EMPFOHLEN VON

IRIS HOUGHTON TINA HUMBURG WIEBKE RIECK

HOME STAG

WIE MAN MENSCHEN IN IMMOBILIEN VERLIEBT







HOME STAGING

WIE MAN MENSCHEN IN IMMOBILIEN VERLIEBT

Ein Praxishandbuch fir Verkaufer von Immobilien



Barb Schwarz, der Erfinderin von Home Staging gewidmet

und allen, die in ihrem Sinne Home Staging anwenden.



IRIS HOUGHTON TINA HUMBURG WIEBKE RIECK

HOME STAGING

WIE MAN MENSCHEN IN IMMOBILIEN VERLIEBT

Ein Praxishandbuch fir Verkdaufer von Immobilien

iy



INHALTSVERZEICHNIS

VORWORT
6 Was Mode, Autos, Mébel und Immobilien gemeinsam haben

GEBRAUCHSANWEISUNG FUR DIESES BUCH

8 Erst lesen, dann verkaufen!

WAS IST HOME STAGING?

10
11
11
12
13
14
14
15
17
18
22

Was es ist

Wieso dieser englische Begriffe

Warum es auch fir Sie etwas ist

Was alles gehért zum Thema Immobilienprasentation

Was es leisten kann...

...und was nicht

Gibt es sonst noch Griinde, warum optimales Home Staging nicht funkfionieren kénnte?
Garantie?

Wie wir zu Home Staging kamen

Haufig gestellte Fragen zu Home Staging — die Autorinnen im Gespréch

Auf einen Blick: Was Home Staging leisten kann!

DIE HOME STAGING-PRINZIPIEN

25
28
36
46
51
54
59
61
67
73
77
81
85

Die Sache mit dem 1. Eindruck
Licht

Farbe

Ordnung

Platz

Sauberkeit

Kleine Reparaturen

Duft

Deko? Entpersonalisieren!
Garten, Balkon, Terrasse & Co.
Haustiere

Alte Mébel

Auf einen Blick: Home Staging iberzeugt im Detaill



3 DREI VERSCHIEDENE I/ IENTYPEN
86 Die geerbte Immc
94  Die leere Immobi

100 Die bewohnte Im

4 PRAXISBEISPIELE
107 Staging mit Mini-E
112 Ein-Tages-Kur fur E
118  Staging einer lee

eht doch!
s ein Tag Qs machen kann...
Hbilie: Tristes'_'é oder Wohntraum
Fi
DIE WICHTIGSTEN RA
5 127 Eingangsbereich
132 Wohnzimmer
138 Kiiche
144 Bad / Gastebad
150  Schlafzimmer
156  Kinderzimmer
162  Weitere Zimmer

1=

6 BEI DEN EXPERTEN NA
167 Die Erfinderin: Ba
169  Der Immobilien j
171 Der Visual Merch _50 Johnson
DAS SERVICE-KAPITE
7 174  Die Checklister
186  Den richtigen
187 Home Stagin
188  Mehr lesen
189 Danke J

| .
DME STAGING ZIMMER FUR ZIMMER |




WAS MODE, AUTOS, EINRICHTUNG UND IMMOBILIEN
GEMEINSAM HABEN

Alle haben einen hohen sozialen Wert und fir
solche Produkte gilt: Beim Kauf spielen Emotio-
nen eine wichtige Rolle!

Kein Mensch verkauft seinen Gebrauchtwagen
ungewaschen und voll mit persdnlichen Dingen
und eventuell noch mit dem Altpapier der letz-
ten Wochen im Kofferraum. Auch Kekskrimel
und Hundehaare werden entfernt. Und leder-
geruch aufgespriht.

Jeder Autoverkaufer weiB, dass sein Auto dann
bessere Chancen auf dem Gebrauchtwagen-
markt hat, wenn es mdglichst neuwertig aus-
sieht. Warum das so iste Der Kéaufer eines Ge-

brauchtwagens erwirbt ein fir ihn neues Auto



und es sollte deshalb méglichst auch diesen Eindruck machen. SchlieBlich will er auch auf dieses

Auto sfolz sein — obwohl es ,nur” ein gebrauchtes ist.

Kein Einrichtungs- bzw. Mabelhaus scheut die Mihe, Musterzimmer zu gestalten und die Kunden
damit zu inspirieren. Ansprechend und gekonnt dekorierte Schaufenster wecken Sehnsiichte nach
geschmackvollem Wohnen oder gutem Aussehen. Keiner fihlt sich ibrigens getduscht, wenn alle
Schaufensterpuppen Gréfe 34 tragen. Ist ja auch klar, dass man mit Gréfe 40 anders aussieht,

aber darum geht es gar nicht. Wir wollen halt einfach verfihrt werden!

Kénnte das nicht beim Produkt ,Immobilie” genauso sein? Wieso missen Immobiliensuchende — im
Fall von unbewohnten Immobilien — kahle, unrenovierte und schlecht beleuchtete Raume oder — im
Fall von noch bewohnten Immobilien — mit Schuhen zugestellte Flure, hochgeklappte Toiletten-De-
ckel, ungemachte Betten und die ,persénlichen Vorlieben” der Vorbesitzer in Kauf nehmen? Dafir
gibt es doch wirklich keinen Grund, denn die in solchen Fallen erforderliche ,Fantasie”, wie schén

die Rdume wirklich sind, haben die wenigsten Kaufinteressenten — und werden nicht zu Kéufern.

Vor dem Hintergrund, welcher Aufwand in anderen lebensbereichen betfrieben wird, um Konsu-
menten fir einen Kauf in Stimmung zu bringen, frefen wir als Home Staging Professionals dafir
ein, dass Kaufinteressenten von Immobilien mindestens das Gleiche bekommen wie die Kaufer
anderer Dinge.

Klingt das auch fir Sie schlissige Dann haben Sie das richtige Buch in der Hand. Sie werden
zahlreiche Tipps und Anregungen finden, die Sie selbst umsetzen kénnen. Vielleicht merken Sie
schon beim Lesen, wie viel Spaf® es machen wiirde, Ihr jetziges Zuhause in das Produkt ,Haus bzw.
Wohnung” zu verwandeln, das méglichst viele Kaufinteressenten begeistert.

Wir lieben die Magie, die Home Staging besitzt — und unsere Kunden auch, besonders wenn sie

anschlieBend mit Stolz ihre Immobilie zeigen und Kaufinteressenten verzaubern!

Wir wiinschen lhnen genau diesen Spaf® und gutes Gelingen bei lhren eigenen Home Staging

Projekten!

lhre
Iris Houghton, Tina Humburg und Wiebke Rieck



ERST LESEN..

GEBRAUCHSANWEISUNG FUR DIESES BUCH:

Dieses Buch ist fir alle, die selbst etwas dazu beitragen wollen, dass sich ihr Haus oder ihre VWoh-
nung einfach und profitabel verkauft. Und es ist ganz besonders fir die Hausverkéufer, die dabei

auch noch jede Menge Spaf haben wollen!



WIE ES IHNEN GEFALLT

Ist es notig, diesen Ratgeber Seite fir Seite
zu studieren? Nein, absolut nicht! Dieses Buch
ist wie eine reichhaltig bestiickle Kuchentheke
mit den unterschiedlichsten Sorten: Probieren
Sie gerne alle oder wdhlen Sie nur einige
Stiicke aus. Sie kénnen nichts falsch machen,
sondemn nur gewinnen. So oder so. Denn
der Stolz, mit dem Sie am Ende lhr gestagtes
Haus zeigen oder einem Makler Ubergeben,

wird ansteckend sein. Ansteckend erfolgreich!

SIE WOLLEN LIEBER EINE EMPFEHLUNG
WIE WIR ES NUTZEN WURDEN2

Cerne: lesen Sie Kapifel 2 (ab Seite 25) und
5 (ab Seite 126) komplett und springen Sie
anschliefdend zu den Themen, die Sie fiir Ihren
geplanten oder bereits gestartefen Immobilien-

verkauf brauchen.

LEERE, BEWOHNTE

ODER GEERBTE IMMORBILIE2

Egal, welche Sorte Immobilie Sie zu verkau-
fen haben, unsere Tipps gelten fir alle drei
Ausgangssituationen. Sie werden Beispiele zu
allen Féllen finden und auch, wenn sich Tipps
scheinbar nur auf z. B. bewohnte Immobilien
beziehen, so lassen sie sich doch leicht auf

die anderen Félle tbertragen.

FUR EILIGE

Sie haben wenig Zeite Dann freuen Sie sich:
Am Ende jedes Kapitels sind die wichtigsten
Infos (markiert mit einem P} auf einen Blick
zusammengefasst. Blattern Sie sich durch den
Fototeil — sowohl bei den Beispielen in Kapitel
3 (ab Seite 86) als auch bei den Schlisselzim-
mern in Kapitel 5 (ab Seite 126).

FUR KOSTENBEWUSSTE

Das Budget ist sehr wichtig fir Sie? Freuen
Sie sich! Sie finden im gesamten Buch sowie
bei den Praxisbeispielen in Kapitel 4 (ab Sei-
te 107) jede Menge Verkaufstipps die schnell
umzusetzen sind und die nichts oder nur sehr

wenig kosten.

SCHON FERTIG VORBEREITET ...

.. sind Checklisten fir lhr ganz persénliches
Home Staging-Projekt. Damit lhnen die Umset-
zung unserer zahlreichen Tipps noch leichter

fallt.

MIT MAKLER ODER OHNE?2

Egal, fir welchen Weg Sie sich entscheiden
Ihre Immobilie zu verkaufen: Home Staging ist
unabhdngig davon immer gleich wichtig. Das
werden Sie im gesamfen Buch immer wieder

feststellen.

.. DANN VERKAUFEN!



WAS IST HOME
AGING 2%
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Erst einmal eine Definition vomeweg: /
Home Staging ist die optimale Présen-

tation einer Immobilie fir den Verkauf.

Es gehdrt damit zu den sogenannten
verkaufsfordernden Mafinahmen (Visual
Merchandising), wie sie auch in Form
von  Schaufensterdekoration,  Laden-
design und Musferzimmereinrichtung
for andere Produkie genutzt werden.
Das heift, es ist eine dem eigentlichen
Verkauf vorgeschaltete Stufe, die den
Zweck hat, Kaufinteressenten in die
bestmagliche Stimmung fir eine Kaufent-

scheidung zu versetzen.



WIESO DIESER ENGLISCHE BEGRIFF?

Die US-amerikanische Maklerin Barb Schwarz
hat 1972 das erste Mal eines ihrer Objekie
vor dem Verkauf aufbereitet, weil sie das Ge-
fhl hatte, dass die Art wie eine Immobilie fiir
den Verkauf gezeigt wird, den Verkaufsablauf
wesentlich beeinflussen wirde. Der Erfolg
gab ihr recht, sodass sie die Idee weiterver-
folgte. Ihr fiel fir ihr Tun als Parallele die Arbeit
der Kulissenbauer im Theater ein: So wie ein
Theaterstiick ohne das passende Bihnenbild
bei weitem nicht so stark wirken wiirde, so
wirkt eine Immobilie nur zum Teil, wenn die
enfsprechende Présentation fehlt. Der Name
sagf also was es macht: Home (Heim, Zuhau-
se) Staging (auf der Bihne): ein Heim auf die

Verkaufsbithne stellen!

Wir verwenden den englischen Begriff ib-
rigens konsequent im ganzen Buch. Dazu
kommen Formulierungen wie ,das gestagete
Haus" oder ,vor dem Stagen sollten Sie ...".
Natirlich kénnten wir diese englischen Begrif-
fe Ubersetzen. Wir haben uns auch bemiht es
zu tun. Doch das wurde dann sehr umstand-
liches Deutsch und klang kein Stick besser.

Darum bleiben wir beim Originalbegriff:
Home Staging — das frifft es einfach perfekt.

Sie werden sich schnell daran gewdhnen, ver

sprochen!

WARUM ES AUCH FUR SIE ETWAS IST2

Am Anfang steht der Verkaufswunsch. Ihre
jetzige Immobilie ist hnen zu klein oder zu
groP geworden, Sie werden versetzt oder Sie
haben eine Immobilie geerbt: Die Griinde fir
einen Verkauf sind personlich und vielfdltig. Ei-
nes haben jedoch alle Félle gemeinsam: das
Umsefzen der neuen lebensiréume steht und
fallt meistens mit dem Verkauf! Es steckt viel
Geld drin, aufderdem werden kein Haus und

keine VWohnung besser, wenn sie leer stehen.

Das war schon immer so — stimmt.

Und dass der Verkauf einer Immobilie ein
umfangreicher Prozess mit vielen ineinander
greifenden Schritten ist, bei dem es fir Sie als
Verkaufer viel zu bedenken und entscheiden
gibt, auch. Fines ist jedoch seit einiger Zeit
anders: Eine Vermarkiung ohne Fotos ist so gut

wie aussichtslos.

Der grobte Teil der Kaufinteressenten hat heut
zutage einfach zu wenig Zeit, um ,blind"
zu Besichtigungen zu gehen. Fast alle Su-
chenden beginnen deshalb im Intemet. Die
wichtigsten Daten wie lage, Quadratmeter,
Zimmeranzahl, werden als Bedingung einge-
geben und schon zeigt die Ergebnisliste 20,
30, ja manchmal 100 oder mehr Angebote.



VORHER

Um da das Interesse eines Kaufers zu wecken
und vor allem um zu verhindern, dass er Gber
lhre Immobilie wegklickt, muss er auf den ers-
ten Blick etwas sehen, das ihm gefdllt. Das
sind zundchst aussagekrdftige Fotos. Immer
haufiger finden sich aber auch z. B. Wohn-
clips oder 3DRundgdnge. Die Kaufer haben
es leicht schon zuhause vorzusortieren. Sie
entscheiden dann, ob sie sich die Mihe ma-
chen und mehr sehen wollen (siehe auch Kapi-
tel 6, ab Seite 171: Interview mit Antje Reich,

Vertriebsleiterin bei Immobilienscout24).

Wie ein Kaufinteressent lhre Immobilie das
erste Mal visuell erlebt ist also entscheidend
dafir, ob es Gberhaupt zu einem weitergehen-
den Interesse an lhrer Immobilie bzw. einem

Besichtigungswunsch kommt. Damit hat das

Infernet den Verkauf von Immobilien grundle-

gend verandert.

Wenn das Visuelle nicht erst bei der Besichti-
gung so wichtig ist, sondern schon um tber-
haupt erst einmal Interessenten zu bekommen,
dann ist die Konsequenz daraus, dass eine
opfimale Présentation den Verkauf von Anfang
an wesentlich beeinflusst, ja sogar dariber

entscheidet, ob er Gberhaupt in Gang kommt.

WAS ALLES GEHORT ZUM THEMA
IMMOBILIENPRASENTATION?2

Eine Immobilienprasentation beginnt mit Fotos
und deren Versffentlichung im Internet. Haufig
werden die gleichen Fotos weiterverwendet
und fir andere Formen, wie z. B. fir 3D-Rund-

gange, Wohnclips oder Exposés, eingesetzt.



Und fir die Besichtigung? Da spielt die Art
der Présentation sowieso eine wichtige Rolle.
logisch — denn nach den im Internet geschaf-
fenen Erwartungen darf die Immobilie ,live”

nicht enttduschen.

Zusammengefasst: Home Staging ist die Vo-
raussefzung fur alle Prasentationsformen von
Immobilien und deshalb sollte kein Verk&ufer
darauf verzichten. Home Staging ist die Basis

fur Ihr Erfolgsrezept.

WAS HOME STAGING LEISTEN KANN...

Wie gerade beschrieben, steigt die Bereit-
schaft eine Immobilie besichtigen zu wollen
mit der Art der Présentation. Was ist aber,
wenn Sie es geschafft haben, dass eine Be-

sichtigung gewunscht wird und die Interessen-

fen nun gespannt durch die Tur treten2 Dann

ist es absolut notwendig, dass Kaufer nicht
enfféuscht werden. Im Gegenteil, die Stunde
der Wahrheit ist sozusagen gekommen, denn
zwei von drei Kaufentscheidungen werden

vor Ort gefroffen, also in der Immobilie!

Mit Home Staging kénnen Kaufinteressenten
erleben, wie sich eine Immobilie anfihlt und
das Ergebnis dieses Praxistests ist kaufent
scheidend. Home Staging verwandelt Réume
in ein Gefihl, genaver gesagt in das ,Wie fir
mich gemacht”-Gefihl, weil es die Maglich-

keiten zeigt, wie darin gelebt werden kann.

Umfragen haben ergeben, dass eine Immo-
bilie 87% der Fraven und 77% der Manner

auf den ersten Blick und aus dem Bauch her-




aus gefallen muss, bevor sie Gberhaupt in die
engere Wahl kommt. Home Staging frifft den
Bauch, damit sich in den Kopfen etwas be-
wegt — und ist damit eine entscheidende Vo-
raussetzung, dass aus Kaufinteressenten Kéau-

fer werden.

...UND WAS NICHT

Ganz einfach: Zaubern!

Z. B. beim Preis: lhre Immobilie wird nicht
mehr wert sein nur weil sie besser aussieht.
Wir Home Staging Profis freffen manchmal
auf Verkaufer die trotz Gutachten und,/oder
mehreren Aussagen von Experten davon Gber
zeugt sind, dass ihr Haus oder ihre VWWohnung
einen wesentlich hoheren Preis verdient hat.
Unsere Erfahrungen zeigen: Durch Home Sta-
ging kann der besimogliche realistische Preis
erzielt werden. Damit meinen wir das obere
Ende der sogenannten Preisspanne. VWas nicht
erreicht werden kann sind Preise, die erheblich

dariber liegen, sogenannte ,Mondpreise”.

Jede Immobilie hat Schwachstellen bis hin zu
echtem Reparatur- bzw. Renovierungsbedarf.
Cenauso wenig wie Sie  Schwachstellen
.wegreden” sollen, falls sie bestehen, kann
Home Staging diese verschwinden lassen.
Um es ganz klar auszudriicken: Kein pro-
fessioneller Home Stager mit Berufsehre und
-efikette wird Schwachstellen einer Immobilie

verstecken oder gar Uberdecken. Das ist nicht

14

der Sinn von Home Staging. Home Staging
zeigt die Maglichkeiten und das volle Poten-

tial einer Immobilie.

Gibt es noch etwas das Home Staging nicht
kann2 Es macht nicht alle anderen begleiten-
den WerbemaPnahmen iberflissig. Wenn
niemand lhre noch so opfimal gestagte Im-
mobilie sieht, ist Home Staging nicht effektiv.
Das schonste Schaufenster niitzt nichts, wenn
keiner von der Existenz des Geschafts weif3.
Uberlegen Sie, wie viele Anzeigen oder
Zeitungsbeilagen Sie auf die Angebote von
Kaufhéusern aufmerksam machen. Gébe es
die nicht, wirden Sie vielleicht gar nicht do-
ran denken, dort mal wieder reinzuschauen.
Home Staging kann nicht sein ganzes Poten-
fial enffalten, wenn nicht genug Menschen von

lhren Verkaufsabsichten wissen.

Und zum Schluss: Im Mittelpunkt steht immer
der Mensch. Home Staging kann Kaufinte-
ressenfen in die richﬁge Stimmung versetzen,

aber es ersetzt das Verkaufsgespréich nicht.

GIBT ES SONST NOCH GRUNDE, WARUM
OPTIMALES HOME STAGING NICHT FUNK-
TIONIEREN KONNTE?2

Ja, und zwar immer dann, wenn Grinde den
Verkauf beeinflussen die nichts mit der eigent-
lichen Prasentation zu fun haben. Bodenver

unreinigungen zdhlen zu solchen Grinden,



eine viel befahrene Strasse oder auch ein
sozialer Brennpunkt in der unmittelbaren Um-
gebung vor dem Gartenzaun, genauso wie
ein Rockerclub neben einem Einfamilienhaus
for junge Familien etc. Auch der Verkauf von
sanierungsbedirftigen Gebduden wird durch
Home Staging nicht positiv beeinflusst. Hier re-

gelt sich ein Verkauf héufig nur tber den Preis.

GARANTIE?

Stafistiken aus England, den USA oder Schwe-
den (lander, in denen Home Staging schon
lange praktiziert wird) bestdtigen die Erfolge.
Eine aktuelle Studie, in der 1.000 kanadische
und US-mmobilien erfasst wurden, zeigt:

® Mit Home Staging sind 94% der Hauser in
weniger als sechs VWWochen verkauft.

® Mit Home Staging liegt der Verkaufspreis in
den USA 15% hoher, in Europa 10% hoher
als bei Immobilien, die nicht fir den Verkauf

aufbereitet wurden.

Erste Zahlen hier in Deutschland bestatigen
die Studie: Die Verkaufszeit verkirzt sich
durchschnitilich mindestens um die Hélfte und
beim Preis wird das obere Ende — der best
mogliche realistische Verkaufspreis — erzielt.

Egal wie der Markt gerade ist.

Verschiedene Kunden von uns boten ihre Im-
mobilien aus den unterschiedlichsten Griinden
erfolglos an. Nach einem Staging hat es oft
nur Tage gedavert, bis diese zu einem guten
Preis einen neuen Besitzer hatten. Interesse
bekommen? Lesen Sie weiter und vor allem:

Probieren Sie es aus!

Noch nicht Uberzeugte lesen Sie die Inter

views mit unseren Experten in Kapitel ¢ (ab

Seite 1606). Sie werden Ihre Meinung dndern.






WIE WIR ZUM HOME STAGING KAMEN

Wir drei Auforinnen waren zu unterschiedli-
chen Zeitpunkien auf der Suche nach einem
neven Zuhause — lange, bevor sich unsere
Wege gekreuzt haben. Als wir uns dann spa-
fer rickblickend dariber ausgetouscht haben,

stellten wir erstaunliche Gemeinsamkeiten fest.

Etwa die Situation, dass ein euphorischer Mak-
ler anrief: ,Ich habe die perfekte Immobilie fir
Sie. Am besfen Sie kommen sofort — sonst ist sie
weg!” Es folgte eine aufgeregter Rapport beim
Ehemann, die Arbeit wurde liegen gelassen,
die Kinder zur Oma gebracht und los ging es
voller Hoffnung und Erwartungen, gleich das

perfekte neue Zuhause kennenzulemen.

Der Weg war — Sie ahnen es vielleicht schon
— vielfach umsonst, denn meistens war bereits
an der Bordsteinkante, spatestens jedoch im Flur
klar: Das ist es nichtl Was folgte, waren Frust
und Selbstzweifel: Und dafir jefzt der ganze
Aufwand? Mal wieder verschwendete Zeil
Habe ich mich vielleicht nicht richtig ausge-
driickie Warum denkt der Makler, dies konnte
meine Traumimmobilie sein? liegt es an unse

Werden wir jemals unser neues Zuhause fin-

den?

Doch jede von uns erlebte auch das: Wir fohl-
fen uns auf Anhieb richtig wohl, obwohl durch-

aus einige unserer ,das-muss-sein-Punkte” nicht

erfillt wurden. Das war brigens auch in den
Immobilien der Fall, die jeweils zu unserem

spateren Zuhause wurden.

Was war da passierte Auch hier wieder de-
ckungsgleiche Erfahrungen: Wir hatten bei die-
sen Terminen erstmals nicht das Gefihl vl
umsonst gekommen zu sein. Und: Wir fihlten
uns als Kaufinteressenten ernst genommen und

werlgeschatzt.

So richtig erklgren konnten wir uns die Sache
nicht. Eigentlich fast banal: Diese Immobilien
waren einfach ,schon”, haben das ,Wow"-
Gefihl ausgeldst. Wir Uberlegten weiter: Wo-
ran lag das? Click oder Zufall2 Als wir unsere
Erfahrungen verglichen, kam heraus: Wir muss-
fen weder durch kahle, noch durch zugestellte
Réume laufen, uns nicht durch dunkle oder un-
aufgerdumte Zimmer quélen. Es lag also da-
ran, dass wir direkt das Potential fir uns erken-
nen und gedanklich selbst einziehen konnten.
Damals hatten wir uns gewiinscht, bei anderen
Besichtigungen wdre es genauso gewesen.

Das hdatte uns viel Zeit und Nerven gespart.

Sie denken vielleicht: ,Na ja, das hért sich al-
les ein bisschen Ubertrieben an...”, aber uns
lied der Gedanke nicht mehr los. Und so ist
jede von uns auf Home Staging gestol3en und
hat es vor lauter Begeisterung zum Beruf ge-

macht!



HAUFIG GESTELLTE FRAGEN ZU HOME STAGING -
IM GESPRACH MIT DEN EXPERTEN IRIS HOUGHTON, TINA HUMBURG UND WIEBKE RIECK

Iris Houghton: Genutzt hatte es schon immer.
Dadurch, dass wir heute vorrangig erst einmal
Immobilien im Internet suchen, ist der erste Ein-
druck viel wichtiger geworden. Der Daumen
geht schneller runter, wenn nicht sofort Inferes-
se besteht. Ohne dass sofort die Lust auf eine
Besichtigung geweckt wird kommt Gberhaupt
niemand. Das liegt auch daran, dass die
meisten Kéufer einfach weniger Zeit haben.
Sie wollen ihre Traumimmobilie nach weni-
gen Besichtigungen gefunden haben — und
die wollen sie sehen und sich nicht vorstellen

mussen.

Wiebke Rieck: Ganz klar: Nein! Das sind
zwei vollig unferschiedliche Arbeitsweisen
und Ziele. Denn bei der Innenarchitektur geht
es nicht um den besimaglichen Verkauf einer
Immobilie und deshalb nicht darum, maglichst
viele Inferessenten zu Gberzeugen, sondern
ausschlieBlich, dass sich ein Auftraggeber
ganz individuell in seinem Wohnumfeld wie-

derfinden will.

Tina Humburg: Weil die Waohrnehmung die
Kaufdynamik bestimmt. Wenn alles leer ist,
weib ich nicht woran ich mich orientieren
soll. Da fallt mir die Entscheidung nicht leicht,
weshalb ich sie zundchst einmal hinauszégere
oder gleich gar nicht treffe. Bei der Besichti-
gung einer leeren Immobilie ist das personli-
che Empfinden zudem meist kein positives: zu
kalt, zu dunkel, zu muffig. Auch nicht gerade
hilfreich fur die Entscheidungsfindung. Ganz
anders ist die Situation, wenn ein Home Sta-
ging durchgefihrt wurde: Es gibt etwas an-
zufassen, man kann sich sogar hinsetzen, es
riecht angenehm und die Temperatur stimmf.
Alles présentiert sich hell und freundlich, das
fhrt zur Verbesserung des ,sich wohlfihlen”
der KauHnteressenten. Die Enfscheidung fallt
leichter. Fachleute sprechen in diesem Zusam-
menhang davon, dass der Belohnungswert
groBer ist als der Preisschmerz. Dieser Effekt
ist Ubrigens nicht bewusstseinsfahig, weshalb
sich der Mythos von der rationalen Entschei-

dung haringckig halt.

Iris Houghton: Jeder weil aus eigener Erfah-
rung: Kommt man in ein leeres Zimmer, schatzt

man die Grobe vollig falsch ein. Hinterher



