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Vorwort

Seit nunmehr 40 Jahren bin ich selbststindig im Immo-
biliengeschift titig, als Makler, Sachverstindiger und
Dozent. Ich habe Kunden umfinglich beraten und Immo-
bilien vermittelt, Bautriger-Neubauprojekte verkauft und
Projektierungen durchgefithrt. Zudem habe ich selbst
gebaut, die eigenen Neubauten verkauft und war bera-
tend bei Finanzierungen und Immobilien-Konzeptent-
wicklungen titig. Dabei habe ich festgestellt: In kaum
einem anderen Geschift scheint es so viele Vorurteile und
Halbwahrheiten zu geben wie in der Immobilienbranche.
Je nach personlichen Erfahrungen und Gesprichen mit
Notaren, Anwilten, Maklern, Nachbarn, guten Freun-
den, selbst ernannten Fachleuten und ,Experten® (auch
in den einschligigen Fernsehsendungen in den privaten
Programmen und den Ratgebersendungen im offentlich-
rechtlichen Bereich) werden Meinungen geprigt, die sehr
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vi Vorwort

oft an objektiven Sachverhalten und einem sich daraus
ergebenden sinnvollen Verhalten vorbeigehen — und viel
Geld kosten konnen. Sie verursachen oftmals auch Ver-
druss und schaffen zusitzliche Unsicherheiten. Manches
Mal bleibt der sogenannte ,gesunde Menschenverstand®
auf der Strecke.

Wenn ich Freunden und Bekannten, Kolleginnen und
Kollegen meine tiglichen Erlebnisse erzihle, bekomme ich
hiufig zu horen: ,Da kénntest Du ja ein Buch schreiben!”

Seit etwa 30 Jahren habe ich vielen Menschen, die im
Maklergeschift titig sind oder waren, bei Einzelproblemen
im Immobilienverkauf geholfen. Seit knapp 25 Jahren
bilde ich tiberwiegend Immobilienmakler zum Erreichen
des THK-Zertifikats aus. In vielen Fillen coache und
berate ich Makler beim Aufbau des eigenen Maklerunter-
nehmens und beim Einstieg in das professionelle Makler-
geschift. Mit Erstaunen und Entsetzen stelle ich immer
wieder fest, wie wenig Fachwissen in der Branche vorhan-
den ist, in einer Branche, die davon lebt, Menschen in
ihren Immobilienangelegenheiten zu helfen und zu bera-
ten.

Weil dies so ist, wollen die meisten Eigentiimer und
Interessenten Immobilientransaktionen ohne fachliche
Beratung und Begleitung selbst durchfiithren. Sie machen
dann entscheidende Fehler.

Der cinzige Beruf, der das Thema ,Immobilie® fach-
lich umfassend in all seinen Facetten erfasst und der dann
angemessen beraten kann, ist der kenntnisreiche Makler.
Die Bank kann iiber Finanzierungen fachlich ordentlich
beraten, der Anwalt betreut den juristischen Bereich, der
Notar darf nicht parteilich beraten, sondern darf nur dafiir
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sorgen, dass die getroffenen Vereinbarungen auch kor-
rekt und durchfiihrbar sind. Der Steuerberater und Wirt-
schaftspriifer ist fit in steuerlichen Angelegenheiten. Der
einzige Beruf, der dariiber hinaus auch die wirtschaftliche
Seite der Immobilie in Bezug auf die jeweilige personli-
che Situation im Griff haben kann und muss, sozusagen
die ,eierlegende Wollmilchsau, auf der man auch reiten
kann®, ist der umfassend ausgebildete Immobilienspezia-
list, der Makler eben.

In Verbrauchervortrigen von Immobilienmaklern in
ganz Deutschland konnte ich feststellen, dass es ein enor-
mes Unwissen beim Thema ,Immobilienverkauf* gibt.
Auch herrscht grofles Misstrauen gegeniiber Maklern,
weil jeder mit seiner Volljahrigkeit und ohne Ausbil-
dung in diesem Beruf titig werden kann. Hier ist meines
Erachtens nicht zuletzt der Gesetzgeber gefragt. Das wirt-
schaftliche Vermogen der Menschen ist durchaus schiit-
zenswert. Einige neue Vorschriften tragen dem bereits
Rechnung, etwa im Bereich der Immobilienfinanzierung
(zum Beispiel die Wohnimmobilienkreditrichtlinie) und
in den Vorschriften der §§ 34a bis i der Gewerbeord-
nung, wonach Angehorige der Berufe im Finanzdienst-
leistungssektor ihre Sachkunde nachweisen miissen — mit
Ausnahme des § 34c Gewerbeordnung (Makler, Bautri-
ger und Baubetreuer). Der Gesetzgeber tut sich aber hier
weiterhin schwer, obwohl die Branche seit Jahrzehnten auf
eine Pflichtausbildung in diesem Bereich dringt.

Dieses Buch habe ich geschrieben, weil immer noch
etwa 40 bis 60 % der Immobilienverkiufer ihre Immobilie
privat verkaufen mochten. Es ist das erste Buch in seiner
Art, das sich umfangreich sowohl mit den Zahlen, Daten
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und Fakten als auch mit den unterschiedlichen psycholo-
gischen Aspekten und personlichen Gegebenheiten auf der
Seite der Verkdufer und der moglichen Kaufer beschiftigt.
Ich méchte private Eigentiimer, die auch gern ohne pro-
fessionelle Hilfe ihre Immobilie verkaufen mochten, dabei
unterstiitzen, alles richtig zu machen, um das beste Ergeb-
nis zu erzielen.

Dazu waren mir nicht nur prizise Schilderungen der
Abldufe und drastische Beispiele aus der Wirklichkeit wichtig,
sondern auch Veranschaulichungen mit Hilfe von Formula-
ren. Hilfestellung biete ich auch gern persénlich. Sprechen
Sie mich direkt an, am besten per E-Mail. Entweder kann
ich selbst helfen oder Sie an Fachleute oder Fachinstitutio-
nen verweisen. Die Formulare stehen im Downloadbereich
auf meiner Homepage www.radix-training.de zur freien
Verfligung.

Menschen, die es sich nicht zutrauen oder schlicht
keine Zeit und wenig Moglichkeiten haben, den Immo-
bilienverkauf selbst in die Hand zu nehmen, gebe ich in
Kap. 9 umfangreiche Hinweise im Umgang mit Maklern.

Insofern ist dieses Buch auch eine sinnstiftende und
lesenswerte Lektiire fiir Makler.

Sie wissen jetzt, was die Eigentiimer und privaten
Immobilienanbieter wissen und welche Schlussfolgerun-
gen daraus zu ziehen sind. Mége es ein Buch sein, das zur
Professionalitit des Immobilienverkaufs beitrigt.

Lange habe ich gezogert, ein solches Buch zu schreiben.
Immer wenn ich Seminare gab oder Vortrige hielt, hief§ es
aus der Branche: ,Wollen Sie alle Geheimnisse verraten?
Sie ziehen doch Wettbewerb heran und schaden damit


http://www.radix-training.de
http://dx.doi.org/10.1007/978-3-658-15176-8_9
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Ihrem eigenen Geschift! Sie machen die Eigentiimer
schlau und nehmen der Maklerbranche Geschift weg!“

Meine Erfahrung ist komplett gegenteilig: Wenn es
mehr Makler gibt, die professionell arbeiten, werden die
Menschen mehr Vertrauen in die Branche haben. Und
wenn die Menschen wissen, wie komplex der Vorgang
eines guten Immobilienverkaufs ist, werden die Menschen
die Arbeit der Makler mehr schiitzen und achten.

Ich danke in Summe zahlreichen Mitgliedern und
Freundinnen und Freunden aus dem Verband GSA Ger-
man Speakers Association. lhre vielen Beispiele haben in
mir den Impuls gesetzt, das Projekt Buch anzugehen und
geholfen, die Verbindung zu einem der besten Fachbuch-
verlage zu finden. Ich danke meinem Lektor, Herrn Guido
Notthoft, der sich sofort fiir dieses Projekt begeistern liefs.

Herzlichen Dank an meinen Freund und Impulsgeber
Steve Kroeger aus Hamburg, der mich begeisterte, den
Kilimandscharo zu besteigen und mich motivierte, mein
personliches Ziel, meinen personlichen Gipfel zu errei-
chen. Dieses Buch ist im {ibertragenen Sinn mein person-
licher Kilimandscharo.

Zum Ziel motivierte mich auch Ute Flockenhaus, der
ich erstmals bei einem kurzen Buch-Workshop bei mei-
ner ersten GSA-Convention in Miinchen und bei ihrem
eintigigen Buch-Seminar in Bremen begegnete, in dem
mir erstmals die Feinheiten eines solchen Projektes niher
gebracht wurden.

Beim GSA-Buchworkshop habe ich auch meine liebe
Freundin Karen Christine Angermeyer kennengelernt, die
zahlreiche tolle Kinderbiicher schrieb und vor einiger Zeit
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auch ihren eigenen Verlag ,Sorriso“ griindete. IThr sandte
ich mein erstes Kapitel. Sie gab es ihrem Lebenspartner
zum Lesen — zu meiner Uberraschung ein Makler. So kam
sowohl von literaturfachlicher Seite als auch aus immo-
bilienfachlicher Ecke die Ermutigung: ,Mach genau so
weiter!“

Danke auch an Herrn Dieter Sonnenholzer, Vorsit-
zender des Bundesverbandes ausgebildeter Trainer und
Berater (BaTB), der mir meine erste Veréffentlichung,
sozusagen den ,Buch-Probelauf®, als Mitautor des Buches
,BaTB Vertriebsexperten® erméglichte. Zu diesem Werk
schrieb ich den Beitrag ,Immobilien verkaufen — die
Konigsdisziplin des Verkaufs... — Der Immobilienmarkt —
der Markt der 1000 Mirkte®.

Mein Dank gilt auch allen meinen Geschiftspartnern
sowie Maklerinnen und Maklern in dem von mir gegriin-
deten Maklernetzwerk DIV Deutscher Immobilienbe-
raterVerbund, den vielen auflerordentlich kompetenten
Kolleginnen und Kollegen, die ich tiber Werner Berghaus
vom ,Immobilienprofi im CompetenceClub kennenler-
nen durfte, zahlreichen Profi-Maklern aller Sparten inner-
halb und auflerhalb des IVD, zahlreichen Dozenten und
Fachleuten angrenzender Branchen und selbstverstindlich
meinen Kunden und Seminarteilnehmern.

Ganz ausdriicklich mochte ich mich bei einem lie-
ben Freund noch einmal posthum bedanken, dem leider
zu friith verstorbenen Dr. Jochen Sommer. Er hat mit sei-
ner Entwicklung des Konzeptes ,Makeln21% und seinem
Buch ,Der 4-Tage-Firmenscan® Meilensteine fiir ein bei-
spielgebendes betriebswirtschaftliches und allumfassendes
Maklerkonzept geschaffen. In vielen langen Gesprichen
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tiber Jahre haben wir uns immer wieder ausgetauscht und
viele Gemeinsamkeiten im Maklergeschift entdeckt und
erarbeitet. Es war fiir uns beide immer eine grofle Berei-
cherung. Das Konzept ,Makeln21* wird fortgesetzt durch
Werner Berghaus, Koln, Herausgeber der Zeitschrift
o2Immobilienprofi“. Es wird die Maklerbranche weiter
positiv prigen. Zum Nutzen der Kunden.

Die tibergrof3e Fiille der Informationen und Meinungen
sind in diesem Buch konzentriert zusammengeflossen.

Ich wiinsche Thnen — ob Sie privater Eigentiimer sind
oder werden méchten, oder auch als Makler titig sind —
viel Freude und gehaltvolle Erkenntnisse beim Lesen und
ein gutes Ergebnis beim Befolgen der vielen Tipps. Es wird
Thnen bei Threm privaten Vorhaben, Thre Immobilie bes-
tens zu verkaufen, helfen — oder auch ohne Verkauf bei
Ihrem Immobilien-Engagement Nutzen bringen.

Thr

Raimund Wurzel
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Uber den Autor

Raimund Wurzel Jahrgang 1950,
wohnt in Seligenstadt am Main.

Seit 1977 lebt und erlebt er die
Praxis als Immobilienmakler und
-berater mit Leidenschaft und
Hingabe. Er liebt es, seine Erfah-
rungen, sein gesamtes Know-how
und das in den Jahren gewach-
sene, enorme Fachwissen und
seine vielfdltigen Erfahrungen
einzusetzen, um die Kunden, die
Immobilien verkaufen und kau-
fen, bestens und mit Gewinn fiir
alle Beteiligten zu beraten.
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Uber den Autor

Durch seine Titigkeit als
Dozent an o6ffentlichen und pri-
vaten Ausbildungsinstituten und
als Trainer und Coach sowie in
zahlreichen Vortrigen vor Fach-
publikum oder in privaten Vor-
tragsveranstaltungen gibt er dies
an Jingere, am Immobilienge-
schift interessierte und darin
Titige weiter.

Seit 1995 unterrichtet er
Immobilienmakler, seit geraumer
Zeit auch Verwalter und Immo-
bilienbewerter. Er verkniipft als
einer der wenigen Trainer das
immobilienwirtschaftliche Wissen
mit dem praktischen Kénnen.

Mit seinem breiten Wissen und
seiner jahrzehntelangen Berufs-
und Lebenserfahrung gehért er zu
einer sehr seltenen Spezies, zu der
kleinen Hand voll an Ausbildern
und Trainern in Deutschland mit
einer derart ausnahmslos hohen
Qualifikation.

Als gelernter Hotelkaufmann
hat er begriffen, was Dienst-
leistung bedeutet und wie er
Menschen begegnen muss, ihre
Wiinsche und Bediirfnisse zu
erkennen und zu erfiillen.
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Stationen und Titigkeiten:

e als Immobilienmakler,

e Sachverstindiger fiir Immobi-
lienbewertungen

® Vermogensberater,

o Leitungsfunktionen in Mak-
lernetzwerken und Bautriger-
titigkeit.

Ausbildungen zum

e Sachverstindigen fiir Immobili-
enbewertungen (VWA Kiel)

e TFachwirt in der Grundstiicks-
und Wohnungswirtschaft (IHK)

¢ Immobilienmediator (DIA)

Dazu hat er sich selbst zur stindi-
gen Weiterbildung in vielen Facet-
ten der Immobilienwirtschaft, der
Unternehmensfiihrung,  Person-
lichkeitsentwicklung, Motivation
und Marketing verpflichtet.
Insbesondere ist er auf Existenz-
griindungen  spezialisiert. Hierzu
befihigt ihn, dass er in seiner
Laufbahn  immer  selbststindig
gearbeitet hat, lange Jahre als Han-
delsvertreter oder als Franchiseneh-
mer. Er hat aus den gesammelten
intensiven Erfahrungen — auch mit
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Uber den Autor

internationalen Netzwerken — im
Jahr 2008 einen Verbund selbst-
stindiger Maklerunternehmen
gegriindet, das Maklernetzwerk
DIV Deutscher Immobilienbera-
terVerbund.

Seine Uberzeugung als erfah-
rener  Ausbilder, Unterneh-
mensgriinder  und  stindiger
Begleiter von aktiven Maklern ist,
dass gerade fiir Angehorige seines
Berufsstandes der Elfenbeinturm
die schlechteste Immobilie ist.

Formulare = und  Muster-
Berechnungen aus diesem Buch
kénnen Sie von seiner Home-
page herunterladen: www.radix-
training.de

Wenn Sie Fragen haben zu
Ihrem privaten Immobilienver-
kauf oder zu Immobilienmak-
lern konnen Sie schreiben unter
wurzel@radix-training.de  oder
per Brief an die Biiroadresse: Rai-
mund Wurzel, radix-Training,

Nuflallee 2, 63450 Hanau.


http://www.radix-training.de
http://www.radix-training.de
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Sechs Richtige — so gewinnen
Sie immer!

.Das nachste Mal tippe ich andere Zahlen!”

Sicher haben Sie schon einmal Lotto gespielt und verge-
bens auf den Sechser mit Zusatzzahl gewartet. Wieder
nichts! Oder doch? Zwei Richtige mit Zusatzzahl sind schon
mal drin, drei Richtige, vier Richtige. Das ist ja mal was!
Den Einsatz wieder rausgeholt. Der Reiz bleibt. Na ja, das
nachste Mal. Die Hoffnung stirbt zuletzt.

Der Einsatz beim Lotto ist Uberschaubar, vor Spielsucht
wird sowieso gewarnt. Das Risiko liegt im zweistelligen
Eurobereich. Meistens zahlen Sie in bar. Sie sehen und fuh-
len den Einsatz kérperlich. Die Scheine knistern, das Klein-
geld klimpert.

Ab und zu spiele ich auch mal Lotto. Immer dann, wenn
ich mit dem ICE zu Vortragen oder Seminaren fahre, gehe
ich am Bahnhofsbuchladen vorbei. Ein Buch ist immer
drin und direkt daneben lockt die Lottokasse. Das Ganze
geschieht ungeplant, aus der Situation heraus, je nach
Laune wird der QuickTipp angesteuert. Da brauche ich

© Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH 2018
R. Wurzel, Privat Immobilien verkaufen,
https://doi.org/10.1007/978-3-658-15176-8_1
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nicht lange nachzudenken. Wenn ich nicht gewinne, waren
es nicht meine Zahlen. Ich kann die Schuld auf den Compu-
ter schieben.

In meiner jahrzehntelangen beruflichen Praxis habe ich
es immer wieder erlebt, dass sich der Vorgang des Immo-
bilienverkaufs bei Privatleuten ahnlich abspielt. Mit zwei
wesentlichen Unterschieden - und daraus erheblichen Kon-
sequenzen:

Beim Immobilienverkauf stehen meistens funf- bis sie-
benstellige Euro-Betrage zur Disposition.

Eine Wiederholung des Vorgangs ist nie mehr moglich,
wenn es einmal schiefgegangen ist. Das bedeutet: Der erste
Schuss muss sitzen! Es gibt keine Chance fur einen zweiten!

Das ist kein oberflachliches Gerede. Man macht es
nicht mal so im Vorbeigehen und nebenbei, sondern es ist
auBerst anspruchsvoll und verlangt hoéchste Prazision im
Vorgehen und die Beachtung auch kleinster, unbedeutend
erscheinender Dinge.

In diesem ersten Kapitel méchte ich lhnen einen Uber-
blick verschaffen. In den weiteren sieben Kapiteln werden
alle Vorgange stark verfeinert dargestellt. Sie erhalten viele
Tipps und Hinweise fur hoch professionelles Vorgehen.

Und in den Geschichten aus der Wirklichkeit, die ich tat-
sachlich erlebt habe, kénnen Sie beispielhaft erkennen, wie
Umstande zu l6sen sind oder wie Sie es lieber nicht machen
sollten...

1.1 Die erste Richtige: Planung

Auch Edmund Hillary ist nicht per Zufall auf dem Gipfel
des Mount Everest gelandet. Er ging nicht eines Morgens
einfach spazieren und war am Ende des Spaziergangs ganz
tiberrascht, wo er sich befand. Nach dem Motto: ,,Hoppla,
wo bin ich denn hier gelandet, das ist also der Gipfel?*
wird er kaum gehandelt haben. Der Expedition auf den
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hochsten Berg der Welt ging eine sehr intensive, prizise,
jahrelange Planung voraus. Der Erfolg machte ihn weltbe-
rithmt — und den Sherpa Tenzing Norgay dazu.

Sicherlich planen Sie auch Ihren nichsten Urlaub — und
sei er noch so kurz. Auch Ihr nichster Besuch im Thea-
ter oder bei Verwandten ist meistens geplant, selten spon-
tan. Sie treffen Vorbereitungen, stimmen sich ein, machen
sich hiibsch, ziehen sich gut an, informieren sich iiber den
Weg, die Fahrtstrecke, Sehenswiirdigkeiten auf der Route,
das Theaterstiick, die Vorstellung. Sie informieren sich
dariiber, wo Sie auf der Fahrt Rast machen, loten Uber-
nachtungsmoglichkeiten aus, schauen, wo Sie nach der
Vorstellung einkehren, um den Abend wiirdig und stim-
mungsvoll abzuschliefen. Thre Verwandten sind infor-
miert, Sie kaufen Geschenke oder andere Mitbringsel, Sie
planen die Zeit des Abschieds. Bis ins Kleinste. Und das
alles ist v6llig normal — so normal, dass es einem gar nicht
mehr bewusst wird.

Ich erlebe es oft, dass sich beim Immobilienverkauf, also
bei einem deutlich grofleren und umfangreicheren Vor-
haben, die Betroffenen nur hochst unvollstindig Gedan-
ken zur Planung, zum Vorgehen, zum Ablauf und zu den
Risiken machen. Ich habe den Eindruck, das geschieht
bestenfalls nebenbei. Dabei ist es in den meisten Fillen
existenziell wichtig. Hiufig steht das gesamte Familienver-
mogen auf dem Spiel. Man verkauft nicht einfach so eine
Immobilie. Es gibt immer einen sehr gewichtigen Grund.

Machen Sie sich also bitte intensiv Gedanken iiber den
Verlauf des Verkaufsvorgangs, bevor Sie mit dem Angebot
an den Markt gehen. Vermeiden Sie, einfach ,einen Ver-
such® zu starten (,Mal sehen, was dabei herauskommt.“).
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Es handelt sich schlieflich um Ihr oftmals einziges Ver-
mogen, das Sie mit harter Arbeit, Blut, Schweif§ und Tri-
nen erbaut oder mit Threm gesparten oder ererbten Geld
erworben haben. Oder es ist das Erbe, das Thre Vorfahren
hart erarbeitet und durch viele Krisen und Kriege gebracht
haben.

Sie sehen: Das Vorhaben ,Immobilienverkauf® ist ein
hoch emotionaler Vorgang. Es ist nicht ,nur® ein Umzug
von A nach B, eine Vermogensumschichtung oder ein Ver-
mogensaufbau. Es ist ein Vorhaben von grofler finanzieller
bzw. wirtschaftlicher, manchmal existenzieller Tragweite
fiir Sie und Thre Familie. Thre Immobilie ist schlicht und
ergreifend das wirtschaftlich wertvollste Gut, das Thnen
gehort.

Planen Sie den Verkauf lhrer Immobilie richtig und stellen
Sie sich zunachst folgende wichtige Fragen:

« Bis wann soll der Verkauf abgeschlossen sein?
* Wie setze ich den Angebotspreis an?

* Welche Werbemedien sollen genutzt werden?
» Wie stelle ich meine Erreichbarkeit sicher?

s Welche Informationen gebe ich am Telefon?
» Wie sichere ich die Finanzierung?

e Zu welchem Notar werde ich gehen?

» Welche Unterlagen halte ich bereit?

» Wann soll der Kaufpreis bezahlt sein?

» Sind noch Pfandfreigaben einzuholen?

» Wann soll die Immobilie Ubergeben werden?

Machen Sie so etwas wie ein Brainstorming — zusammen
mit Threr Partnerin oder Threm Partner und auch Ihren
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Kindern (auch die wollen und sollen mitreden). Schrei-
ben Sie zu jedem Punkt Ihre Gedanken auf, holen Sie die
Akten aus dem Schrank, ordnen Sie Thre Dokumente.

Wenn Sie diese Fragen im Vorfeld geklirt haben, dann
haben Sie schon einen groben Uberblick, wie der Ablauf
ausschen soll. In den folgenden Kapiteln werden Sie ler-
nen und erfahren, welche Antworten Sie fir sich speziell
geben konnen.

Jede Immobilie, jeder Verkaufsvorgang ist anders -
genauso unterschiedlich wie die Menschen, die sie besitzen
oder erwerben wollen.

Verallgemeinerungen sind gerade im Immobilienge-
schaft untauglich. Daher ist dies die einzige Verallgemeine-
rung.

1.2 Die zweite Richtige: realistische
Darstellung

Sie haben Ihre Immobilie sicherlich immer gut gepflegt.
Im Laufe der Zeit haben Sie viel investiert: Sie haben
renoviert, um Ihr Heim fiir sich und Thre Lieben
geschmackvoll, stilvoll und gemiitlich zu gestalten. Ihr
Haus, Thre Wohnung haben Sie ganz nach Threm person-
lichen Geschmack ausgestattet und eingerichtet. Sie haben
die Haustechnik auf Vordermann gebracht. Sie haben
wertvolle Dinge eingebaut: einen offenen Kamin oder
Kachelofen. Thre Einbaukiiche entspricht den moderns-
ten technischen Anforderungen. Sie ist schick und ele-
gant, gar eine Markenkiiche, sie ist Ihnen wie auf den
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Leib geschneidert. Aus einer Kochnische oder der typi-
schen platzsparenden Einbaukiiche nach dem Muster der
sogenannten ,Frankfurter Kiiche“ aus den Zwanzigerjah-
ren des vorigen Jahrhunderts haben Sie eine Wohnkiiche
gestaltet. Sie konnen Thre Familie, Freunde und Verwandte
aufs Beste bewirten. Thre Kochkunst hat sich gerade durch
diese schone neue Kiiche deutlich gebessert und Sie haben
endlich wieder Spaf§ am Kochen. Kurz: Thr Herz hingt
daran. Schlieflich ist die Kiiche der Mittelpunkt. Gerade
bei Festen und Feiern ist die Kiiche der meistbesuchte
Platz. Hier kommen Leib und Seele und die Menschen
zusammen, die Ihnen am Herzen liegen.

Oder Sie haben Thr Domizil griindlich renoviert, ent-
weder als Sie es erwarben oder von Thren Eltern erbten. Sie
haben das Bad erneuert und dabei die besten Fliesen und
schonsten Sanitirobjekte genommen. Vielleicht haben Sie
es auch sehr exklusiv von einem Unternehmen gestalten las-
sen, das sich auf Bider spezialisiert hat und Ihnen Ihr per-
sonliches Wellness-Center aus einem Guss neu herstellte,
mit allen Sanitirelementen, Elektrik und Elektronik, den
Installationen und den Sanitireinrichtungen mit Whirl-
pool, Dampfdusche, Sauna, Solarium und Massagebank.

Den Schlafbereich haben Sie auch sehr persénlich
und nach Ihren Vorlieben eingerichtet und eine separate
Ankleide geschaffen, eine Schminkecke und begehbare
Schrinke sind eingebaut. Die Kinderzimmer durften sich
Ihre Kleinen auch selbst gestalten. Es sollte an nichts feh-
len. Thr Arbeitszimmer ist zweckmiflig und niichtern, ein
Gistezimmer ist einfach und gemiitlich. Im Keller der
Hobbyraum; die Kellerbar ist mittlerweile out. Dort kon-
nen jetzt Ihre Kids ungestort toben.
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Und erst der Wohn- und Essbereich — der reprisenta-
tive Raum, der Raum fiir die Familie und Thren Besuch,
in den Sie sich nach getaner Arbeit zum Lesen, Plauschen,
Fernsehen und Spielen zuriickziehen, wo Sie Thre Giste
und Freunde empfangen. Mit dem Blick durch die brei-
ten Fenster in den gepflegten Garten oder von der Ter-
rasse der Penthouse-Wohnung iiber die ganze Stadt, am
gemiitlichen Kachelofen mit Sitzbank oder am prasseln-
den Kaminfeuer bei einem Glas Rotwein. Hier sind Sie
zu Hause, hier fithlen Sie sich wohl. Sie sind stolz auf das,
was Sie geschaffen haben.

Oder Sie haben sich an eine ,alte Hiitte® herangetraut,
an ein altes Fachwerkhaus, einen Kotten (so nennt man die
kleinen Bauernhiuser auf dem Lande in Westfalen), eine
chemalige Hofstelle, ein ehemaliges Bauerngehoft, einen
stilvollen Altbau aus der Griinderzeit oder aus den DreifSi-
gerjahren, der noch mit Mufle und handwerklich-kiinstle-
rischem Anspruch erstellt wurde und Geschichten erzihlen
kann. Thr Ehrgeiz war es, dieses Gebdude wieder zum Leben
zu erwecken. Sie haben mit dem Denkmalschutz gestritten,
mit Handwerkern verhandelt, den Architekten ausgetauscht,
das Bauamt tiberzeugt. Sie haben Ihren Zeitplan vollig aus
den Augen verloren, gutem Geld schlechtes hinterherge-
worfen. Sie haben selbst angepackt und wissen jetzt, wie
Zementstaub riecht und schmeckt. Thre Freunde und Kinder
haben geholfen. So etwas nennt man ,Muskelhypothek®.

TIhr vermietetes Appartement, lhre erste Zweizimmer-
Startwohnung ist etwas, das Ihnen ganz allein gehort. Sie
haben einen personlichen Wert geschaffen. Sie diirfen mit
Fug und Recht stolz darauf sein — unabhingig vom Euro-
Betrag, der zu Buche steht.
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Sie haben sich ein kleines Vermdgen erarbeitet und sich
ein Mehrfamilienhaus oder ein Wohn- und Geschiftshaus
zugelegt, etwa fiir Thre Altersvorsorge. Sie hatten meistens
gute Mieter. Die wenigen, die Thnen Arger machten, sind
bewiltigt. Manchmal hat Thr Anwalt dabei ganz gut ver-
dient, Ihr Steuerberater sowieso. Sie haben durch stindige
Wartungs-, Renovierungs- oder Modernisierungs-arbeiten
ganze Generationen von Handwerksfamilien am Leben
gehalten. Sie haben damit Werte geschaffen, auf die Wer-
terhaltung und die Wertbestindigkeit geachtet, damit Sie
im Alter als Selbststindiger oder Freiberufler nicht auf Thre
staatliche (eben nicht: stattliche) Rente angewiesen sind.
Sie haben Thr , Betongold!*

Angesichts Thres Vorhabens, Thre Immobilie in nichster
Zeit zu verkaufen, lesen Sie nun viel bewusster die Zeitung
oder einschligige Fachzeitschriften und surfen im Inter-
net. Die jetzt fiir Sie wichtigen Reizworte und Schlagzeilen
springen Thnen ins Auge. Da ist von dauerhaften Wertstei-
gerungen die Rede, von stindig steigenden Mieten, von
Schlangen von Wohnungsbewerbern an den Haustiiren,
von steigenden Renditen, von extremer Verknappung auf
dem Wohnungsmarkt. Und Sie schopfen Hoffnung auf
den hochsten Preis, den schnellsten Verkauf, den Barzah-
ler (vorzugsweise aus Russland, dem Nahen Osten oder
China).

Hinzu kommen die lockenden Schlagworte von Inter-
net-Unternehmen, die an Threr Adresse interessiert sind,
um sie fiir 20 bis 50 % der Provision oder mehrere hun-
dert Euro an Immobilienmakler zu verkaufen, getreu dem
Motto: ,,Wir suchen fiir Sie den richtigen Makler! oder
,Wie Sie zehn bis 20 Prozent mehr aus Ihrer Immobilie
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erlosen!“ Man nennt diese Unternehmen auch ,Lead-
Verkiufer®. Sie sind aus der Finanzdienstleistungsbranche
bekannt und jetzt auch als Adresslieferanten fiir Immobi-
lienmakler titig. Dahinter stecken oft auch finanzstarke
Unternehmen, wie die Hamburger Otto-Gruppe, neu das
Internetportal ImmobilienScout24, die das Letzte aus der
Wertschopfungskette herausholen wollen.

Das alles prigt Thren Blick auf Ihre Immobilie. Und es
beeinflusst auch Thr Handeln. Und Sie haben Recht: Thre
Immobilie ist selbstverstindlich die beste. Und das ver-
suchen Sie, Thren potenziellen Kiufern zu vermitteln. Sie
prisentieren aus Threr ganz eigenen Emotion und Ansicht
Thre Immobilie auf dem Markt. Daraus schopfen Sie Thre
eigene Hoffnung.

Dann stoflen Sie auf die Hoffnung von Interessenten,
die Sie gekonnt schiirten. Sie schildern Thre Immobilie in
den schillerndsten Farben. Sie erzihlen von IThren ,Hel-
dentaten® bei der Renovierung, Sanierung, Modernisie-
rung. Sie berichten, warum Sie was gemacht haben und
fir wen. Und dass Sie sich gar nicht vorstellen konnten,
jemals von hier wegzuziechen. Und dass Sie die besten
Handwerker, den namhaftesten Architekten in der Region
beschiftigten. Und natiirlich die besten Materialien ver-
wendet wurden, dkologisch einwandfrei, biologisch unbe-
denklich, energiceflizient selbstverstindlich. Jetzt haben
Sie die Hoffnung Ihrer Interessenten zusitzlich geschiirt
und geprigt. Und damit meistens auch falsche Vorstellun-
gen von Threr Immobilie. Denn der Interessent erwartet
jetzt noch mehr, als Sie zu bieten haben. Vor allem beim
Preis!



