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Vorwort zur dritten Auflage

Zeitenwende in der Immobilienwirt-
schaft — oder zuriick auf Normal ...?

Jetzt ist es wieder etwa drei Jahre her, seit ich die zweite
tiberarbeitete Auflage veroffentlichte. Im April 2021 sah
alles noch sehr gut aus mit der Immobilienwirtschaft und
dem Verkauf von Immobilien. Niedrige Zinsen, steigende
Preise, steigende Mieten, steigende Ertrige, iiberpro-
portionale Wertzuwichse, viele Neubauten — Wohn- und
Gewerbegebiude, steigende Hoffnungen und das all-
gemeine Gefiihl: es geht so frohlich, gewinnbringend und
zuversichtlich weiter ...

Die Kdufer konnten iiber etwa sechs bis sieben Jahre lang
wihlen zwischen 0,75 % und 1,5 % Zinsen plus 3 % Til-
gung. Dadurch konnten sich auch Menschen in den unte-
ren Lohngruppen plétzlich Immobilien leisten mit wenig
Eigenkapital, manchmal — je nach Stellung und Branche —
auch komplett ohne Eigenkapital oder zu mehr als 100 %
des Kaufpreises. Das war das Positive. Zinsfestschreibungen
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zwischen 10 und 15 Jahren, in Einzelfillen 20 Jahre oder —
ganz extrem — bis zur endgiiltigen Tilgung des Darlehens
waren normal, hohe Tilgungen und Sondertilgungen waren
normal, um mdgliche Zinssteigerungen in der Zukunft zu
kompensieren. Und wie man sieht: sie waren auch nétig.

Die Immobilienwirtschaft ist immer die wirtschaftliche
Sparte mit den langsamsten Aktionen und Reaktionen, lan-
gen Planungszeiten, langen Genehmigungszeiten, langen
Entscheidungszeitriumen und langen Herstellungsdauern.
Also die Wirtschaft mit der langsamsten Geschwindigkeit
und den trigsten Abliufen insgesamt.

Doch dann kam es dicke: erst Corona mit Lockdowns
und monatelangen Stillstinden in allen Bereichen der Wirt-
schaft und Kultur, des Lebens insgesamt. Dann der Ukrai-
ne-Krieg, den Putin angezettelt hat, als wir so langsam wie-
der aus Corona erwachten. Damit einhergehend die rasante
Erhohung der Energickosten, die sich auf alle Produkte
auswirkte, die Lieferprobleme in allen Bereichen des Kon-
sums und der Investitionen.

Dies wirkte sich aus auf alle Preise und trieb die Inflation
zeitweise in zweistellige Hohen.

Und dann kam unweigerlich der Hammer: Im Friihjahr
2022 mussten die Zentralbanken der USA und Europa die
Zinsen erhohen in schnellen, fast schon woéchentlichen
Schritten und rasanten Steigerungen, um die sprunghaft
steigende Inflation einzudimmen. Es war zwar vorauszu-
sehen, dass die Minus-/Null-/Niedrigzinsphase irgendwann
zu Ende gehen musste (ich erwihnte dies bereits vor drei
Jahren im Vorwort zur zweiten Auflage), doch niemand er-
wartete es in dieser starken, schnellen und deutlichen
Ausprigung.

Das Resultat: breite und tiefe Bremsspuren insbesondere
in der Immobilienwirtschaft. Wer jetzt nicht Vorsorge be-
trieben hatte, musste leiden. Die Insolvenzen in Milliarden-
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hohe der Benkos dieser Welt und ihrer verschachtelten
Unternehmen, der Abenteurer und Gliicksritter, die mit
Niedrigzinsen spekulierten und fast ausschlieflich kredit-
getriebene Investitionen durchfiihrten, sprechen Binde.
Oder die Vorstinde grofler Unternehmen, oft auch Im-
mobilien-Aktiengesellschaften, waren zu kurzsichtig —
dachten eher an Dividenden und Wertsteigerungen der Ak-
tien, um die Anteilseigner zu befriedigen, als an die Nach-
haltigkeit der Werte. Tausende Arbeitsplitze im Bau, im
Immobilienmanagement und im Handel stehen auf dem
Spiel oder fielen ganz weg, einhergehend mit einer mehrere
Milliarden schweren Kapitalvernichtung durch die Ab-
wertung der Immobilien, die Banken vornahmen. Da das
alles tiglich, fast schon stiindlich den Medien zu ent-
nehmen ist, muss ich hier keine weitere Aufzihlung
betreiben.

Jetzt wurde die Immobilienwirtschaft von der schnells-
ten Entwicklung heimgesucht, die es je in den letzten 50
Jahren gab. Die Nachfrage nach Wohnimmobilien brach
abrupt ein — bei Neubauten noch mehr als bei Gebraucht-
immobilien, bei Gewerbeimmobilien noch drastischer. Die
Halden wuchsen. Bautriger stellten Baustellen ein, Bau-
unternechmen und Handwerker mussten Stornierungen
von Auftrigen registrieren, Kiufer von Neubau-Hiusern
und Neubau-Eigentumswohnungen bangen um ihre ein-
gezahlten Gelder.

Innerhalb weniger Monate erhéhte sich die Zahl der An-
gebote an Hiusern und Wohnungen um 50 %, im Ge-
werbe um 75 % — auch von unbebauten Grundstiicken, die
sonst weggingen wie warme Semmeln. Die Umsitze ver-
minderten sich je nach Region und Bundesland und Art
der Immobilien um teilweise bis zu 50 %. Mit einer positi-
ven Nebenwirkung: die spekulativen Verkdufe sind ver-
schwunden.
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Durchschnittlich reduzierten sich die Stiickzahlen der
Transaktionen im Jahr 2022 um 16 %, von 1.025.000 auf
866.000, genauso verminderte sich der Geldumsatz von
€ 356,7 Mrd. auf € 301,1 Mrd. (Quelle: Immobilienmarkt-
bericht Deutschland 2023 der Gutachterausschiisse in
Deutschland). Resultat: Wertminderungen auf breiter
Front. Das hat sich im Jahr 2023 fortgesetzt und ist im Jahr
2024-ff noch nicht zu Ende. Dies ergibt sich aus eigenem
Erleben, da ich nach wie vor aktiv Immobilien vermittele
und bewerte, als auch durch Nachfragen bei Wettbewerbern.

Sparzinsen vs. Bauzinsen
@ Sparguthaben bis 3 Monate @ Baukredite (Zinsbindung: mehr als 10 Jahre)
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Quelle: Bundesbank (Stand: 20. Dezember 2023) Finanztip

Infolgedessen reduzierten die Kreditinstitute die Be-
leihungslinien, was wiederum dazu fiihrte, dass Wohnungs-
unternehmen durch die Minderbewertungen von mehreren

Milliarden EURO in Schieflage gerieten, grofle Bestands-
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halter wie z. B. die Vonovia. Die Spirale nach unten begann
und hort noch nicht auf.

Aber: waren es tatsichlich echte ,, Wertminderungen®?
War es nicht eine Anpassung an normale Verhiltnisse wie
vor der Niedrigzins-/Minuszins-Politik? In meinem ersten
Kapitel beschreibe ich die Entwicklung der vergangenen
Jahrzehnte und erwihnte besonders die staatliche Inter-
ventionspolitik Anfang der 1990er-Jahre mit steuerlichen
Regelungen der erhohten Abschreibungen. Diese fiihrten
zu einer echten ,Blase“ der Preise, die Mitte der 90er-Jahre
platzte und zu Wertanpassungen fiihrte bis zum Jahr 2010.
Danach gab es eine Stagnation, die zur Belebung fiihrte ab
ca. 2015 mit erst zdgerlichen, dann starken Zuwichsen.

immoverkauf24 Héuserpreisindex
ven m fiir Hauser und Wohnungen
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157?/155,3
Index Bestand
154,7 :

Index Neubau
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Durch die Zinspolitik der EZB und der Fed gab es seit-
dem rasante Wertsteigerungen — es waren also ,quasi-
staatliche® Eingriffe, eine weitreichende Folge der Finanz-
krise der Jahre 2008/2009. Gleiche Ursache — gleiche Wir-
kung. Alarmrufe insbesondere der Deutschen Bundesbank,
die vor Uberbewertungen von Immobilien warnte, wurden
geflissentlich iberhort. Es kam, was kommen musste: eine
unvermeidbare Marktbereinigung.

Um es in Zahlen einfach zu verdeutlichen:

Fiir eine Immobilie, die im Jahr 2021 € 300.000,00 kos-
tete, haben Kiufer einen Zins von 1 % + 3 % Tilgung be-
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zahlt. Das sind 4 % Annuitit = € 12.000,00 pro Jahr oder
€ 1000,00 pro Monat. Diesen Betrag konnten sich viele
Leute leisten — es wurde gekauft wie verriicke.

Heute (Herbst 2024) zahlen Kiufer einen Zins von etwa
3,5 % + 2 % Tilgung = 5,5 % = € 16.500,00 pro Jahr, oder
monatlich € 1375,00. Ob der Zins in dieser Hohe auf lin-
gere Sicht bleibt, ist abzuwarten.

Der Preis der Immobilie bei diesem Rechenbeispiel
miisste also um € 41.250,00 sinken, damit die gleichen
Leute kaufen kénnen, wie vorher — also um 13,75 %. Das
ist die Tatsache, die durch tigliche Beispiele bestitigt wird.
In meinen Bewertungen versus Preisvorstellungen der Ver-
kiufer kommt dieses zutage — die erzielten Preise sind der
Beweis: minus 15 %. Umgekehrt steigen die Brutto-
Renditen, weil bei gleichbleibenden Mieten die Preise sin-
ken — also zuriick auf Normalmaf3.

Um einen alten Witz zu strapazieren: Pessimisten sagen,
es kann nur noch schlimmer werden, Optimisten sagen: ich
bin optimistisch, dass es so kommt ...

Preisindex fiir selbst genutztes Wohneigentum und Hauserpreisindex
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T T T T T T T T T 75
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©MN! Statistisches Bundesamt (Destatis), 2024

Die Lohnrunden der Jahre 2023 und 2024 in iiber-
wiegend 2-stelligen Prozentsitzen koénnen diese hoheren
Annuititen nicht aufholen, zumal sich die Preise aller
Waren und Dienstleistungen auch erhéhten und weiter er-
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hohen werden — und (wen wundert’s?): die Betriebskosten
der Immobilien. Ergo: die Sparzyklen verlingern sich — die
Erhshung der Einkommen werden sich erst zwei bis drei
Jahre spiter auswirken, bis sie wieder auf die Immobilien-
preise treffen, die erschwinglich sind. So wie in den Jahren
2010-2011 wird es in etwa im Jahr 2028 passieren — das ist
eine Prognose, die ich mit den meisten Experten teile.

Das war der monetire Zahlen-Daten-Fakten-Teil der
Grobanalyse. Jetzt kommt der psychologische Teil, oder um
eine Generalklausel in der Mediation zur strapazieren: ,,Ge-
fithle haben immer recht*.

Die im Jahr 2023 stressige und aggressiv gefiihrte Dis-
kussion iiber das Gebidude-Energiegesetz und andere Un-
sicherheiten, wie drohende EU-Verordnungen zur Ener-
gieefhizienz (zwangsweise Dimmungen und Heizungs-
umbauten wurden vom EU-Parlament abgelehnt) und
andere Vorhaben der Bundesregierung fiihrten allgemein
zu starken Verunsicherungen.

Und sie wirken sich aus auf Kaufentscheidungen, Zur-
tickhaltung macht sich breit, Preisreduzierungen werden
abgewartet. Banken erhohen Eigenkapitalanforderungen,
100 %-, gar 110 %-Finanzierungen gibt es nur noch ganz
selten. Banken beriicksichtigen plotzlich Energieausweise
und die Hohe der Betriebskosten, insbesondere bei Eigen-
tumswohnungen — und machten damit Finanzierungen
unmdglich wegen der hohen Liquidititsbelastung der
Haushalte.

Dies fithrt zu weiteren Reduzierungen von Kaufméglich-
keiten. Und so geht die Spirale weiter. Wer kaufen konnte,
wohnt ja schon gut und kann warten, die Fluktuation der
Bevolkerung insgesamt hat nachgelassen. Einwanderer und
Flichtlinge belasten die Menge an Wohnraum — sie sind
keine Kiufer, sondern Mieter. Das lisst die Mieten steigen
und einhergehend mit Preisreduzierungen die Renditen bei
Wohnimmobilien.
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Der Rhythmus ist vollkommen normal. Ich erlebe das
jetzt zum dritten Mal in meinen jetzt 47 Jahren Titigkeit in
der Immobilienwirtschaft — und bleibe ganz gelassen. Das
Schema ist immer gleich: Kiufer bestimmen den Preis —
Verkiufer bestimmen die Hoffnung.

In dieser dritten Auflage habe ich das Gebiude-
Energiegesetz schematisch dargestellt, weil sich dieses Ge-
setz sehr stark auf die Preisbildung auswirkt. Der Energie-
ausweis wird in einem nie zuvor gekannten Ausmaf$ be-
achtet und spielt bei Preisdiskussionen eine wichtige Rolle.

Positiv fiir Kiufer, die sanieren und modernisieren wol-
len — oder miissen — dass der Staat und die KfW stattliche
Zuschiisse und gering verzinsliche Darlehen fiir diese Zwe-
cke zur Verfiigung stellen — sowohl fiir Selbstbezieher als
auch fir Kapitalanleger. Dies ist fiir Verkdufer insofern
trostlich, weil sich Kaufpreisverhandlungen eher mifiigend
auswirken kénnten.

Weiter habe ich eine Innovation im Immobilienmarkt
erwihnt, die ebenfalls zu Diskussionen fiithrte aufgrund
einer BAFIN-Darstellung, der Teilverkauf einer Immobilie.

In diesem Sinne empfehle ich Thnen: bleiben Sie ge-
lassen, wenn Sie Thre Immobilie verkaufen méchten. Blei-
ben Sie aber auch zuversichtlich. Priifen Sie die Be-
urteilungen iiber ,den Immobilienmarkt®, Stammtisch-
parolen, Empfehlungen und Maklerspriiche auf Gehalt.
Horen Sie sich mehrere Meinungen an und stellen Sie diese
auf den Priifstand der Tatsachen — ,Wahrheiten® gibt es
viele aus dem jeweiligen Blickwinkel. Lesen Sie Fach-
artikel — aber glauben Sie nicht alles in der allgemeinen Ab-
solutheit, sondern stellen Sie eine Beziehung her zu Threr
personlichen Situation. Vielleicht passt es — vielleicht
nicht ...

Um mit Heinz Erhardt zu sprechen: ,,Glauben Sie nicht
alles, was Sie denken®.
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Der personliche Rat einer erfahrenen Fachfrau und eines
erfahrenen Fachmannes nach einer sachlichen und fachlich
korrekten Analyse unter Einbeziehung Ihrer persénlichen
Situation ist zwingend notwendig. Google und KI kann
hier nicht helfen. Ebenso wenig die sog. ,,Bewertungstools®
der Internet-Portale, die in Bandbreiten von 6-stelligen
Summen irgendwelche Zahlen abgeben, die mit Ihrer Im-
mobilie nichts zu tun haben — aufler der Adresse, die Sie
eingeben. Diese Internet-Techniken kennen Thre Immobilie
nicht, haben kein Gefiihl, kénnen Thre Gefiihle nicht deu-
ten, nicht beriicksichtigen und daher keine Empfehlung
abgeben. Ganz schnell vergessen!

Und lesen Sie dieses Buch.

Denn: Techniken haben sich geindert — die Geschifts-
prinzipien sind gleichgeblieben.

Alles Gute und viel Erfolg bei IThrem Vorhaben.

Ihr Raimund Wurzel.

P.S.: gerne konnen Sie sich auch an mich personlich wen-
den unter www.radix-training.com

Seligenstadt, Deutschland Raimund Wurzel


http://www.radix-training.com

Vorwort zur zweiten Auflage

Drei Jahre sind nun vergangen, seit mein erstes Buch, dieses
serzihlende Sachbuch®, erschien. Es hat sich zu einem
immer wieder nachgefragten ,Longseller” entwickelt.
Meine Absicht, so etwas wie ein Standardwerk fiir den pro-
fessionellen Immobilienverkauf zu schaffen, scheint ge-
lungen. Mir kam es darauf an, neben den notwendigen
fachlichen Hinweisen und rechdlichen Bedingungen ins-
besondere die emotionalen Situationen von Verkiufern
und Kiufern zu betrachten und Losungen vorzuschlagen.
Wie es so ist: Beim nochmaligen Durchlesen mit zeit-
lichem Abstand fallen auch kleine Fehler auf, die korrigiert
wurden. Kleinere stilistische ,,Unfélle” wurden ausgebtigelt.
Im rechtlichen Bereich habe ich aufgrund verinderter Be-
dingungen oder neuer Moglichkeiten kleine Ergidnzungen
vorgenommen, wie zum Beispiel beim Thema Leibrente.
In den vergangenen Jahren kam es fiir die Immobilien-
makler und ihre Kunden zu gravierenden gesetzlichen Ver-
inderungen. Die Absicht des Gesetzgebers, eine gewisse
Ordnung in der Maklerwelt und fiir den professionellen

XV
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Umgang mit Immobilien zu schaffen, ist gelungen. Sehr
zum Leidwesen mancher Immobilienmakler, die der Grund
dafiir sind, dass viele Eigentiimer kein Vertrauen in die
Branche haben, und die schon immer unfihig waren, die
Professionalitit anzuerkennen, die dazugehdrt, wenn man
mit fremdem Eigentum umgeht und Eigentiimer und
Kaufinteressenten in Entscheidungen beeinflussen kann.
Frei nach dem Motto: ,Das haben wir doch schon immer
so gemacht — warum muss der Gesetzgeber immer wieder
eingreifen — da konnte ja jeder kommen — wo ist das For-
mular®. Diese Makler haben nie verstanden oder nie ver-
stehen wollen, dass Ubertreibungen zu Lasten der Ver-
braucher immer wieder den Gesetzgeber auf den Plan
rufen. Es ist die Aufgabe des Staates, ein Gleichgewicht,
eine Ausgewogenheit herzustellen und Schaden zu Lasten
von unkundigen Marktteilnehmern zu mindern. Auch die
Immobilienbranche insgesamt hat Regelungen erfahren,
die den Verbrauchern nutzen, aber auch den redlichen Pro-
fis und damit der Branche insgesamt.

Das Prinzip: ,,Jeder macht, was er will, keiner, was er soll,
aber alle machen mit“ geh6rt mit den neuen Regelungen
der Vergangenheit an. Wenn es die Branche nicht selbst re-
gelt, dann muss der Staat eben irgendwann eingreifen. Und
so wurden im Jahr 2018 in der Gewerbeordnung (GewO)
im § 34c und damit verbunden in der Makler- und Bau-
trigerverordnung (MaBV) im § 15b eine Pflicht zu Weiter-
bildungen gesetzlich festgeschrieben: 20 h in drei Jahren.
Wenig genug, doch ein Anfang. Ende des Jahres 2020 endet
die erste Frist fiir Immobilienmakler, die vor 2018 ihre
Gewerbeerlaubnis erhalten haben. Fiir alle anderen beginnt
die Dreijahresfrist mit der Erteilung der Erlaubnis, fiir Im-
mobilienkaufleute und Immobilienfachwirte beginnt der
Zeitraum mit Ablegen der IHK-Priifung. Nach einem um-
fangreichen Telefonat mit meiner Ordnungsbehérde und
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auf Nachfragen bei Maklerkolleginnen und -kollegen wer-
den die Aufsichtsbehorden (Gewerbeimter oder IHKen)
hier sehr konsequent vorgehen: mit Ordnungsgeldern bei
Verstof$ und mit Widerruf der Gewerbeerlaubnis bei mehr-
fachem Verstof§ gegen das Gesetz.

Die Branche beklagt den geringen Umfang der Weiter-
bildung, so auch ich. Wie es in vielen anderen Lindern aus-
sieht, habe ich in Kap. 9 dieses Buches beschrieben. Ins-
besondere das dsterreichische Beispiel ist ein Maf3stab fiir
eine zukiinftige Regelung in Deutschland. Im Rahmen der
Reform des Wohnungseigentumsgesetzes (WEG) miissen
die Wohnimmobilienverwalter einen Sachkundenachweis
erbringen, um die Gewerbeerlaubnis nach § 34c GewO zu
erhalten, wenn die Eigentiimerversammlung es einfordert.
Er war schon lange tiberfillig. Weil mit der WEG-Reform
neue Verantwortlichkeiten auf die Verwalter zukommen, ist
es umso dringlicher. Die Politik reagiert manchmal langsam
und mit grofler Gelassenheit, aber dann umso konkreter.

Und noch etwas hat in der Maklerschaft zu intensiven
Diskussionen bis zu aggressiven Glaubenskriegen gefiihrt:
das neue Maklerrecht fiir Verbraucher. Nachdem das Be-
stellerprinzip bei Wohnungsvermietungen seit 2015 Wir-
kung entfaltet hatte und hier den Markt in Ordnung und
Sicherheit fiir die Marktteilnehmer (Vermieter, Mieter,
Makler) gebracht hatte (iibrigens ohne Verminderung der
tiber Makler vermieteten Wohnungen, dafiir Konzentra-
tion der privaten Vermieter auf professionelle Vermittler),
musste unweigerlich auch das sog. ,Bestellerprinzip® fiir
Immobilienverkiufe Gesetz werden.

Ergebnis nach vier Jahren Diskussion: Das neue ,,Gesetz
tiber die Verteilung der Maklerkosten bei der Vermittlung
von Kaufvertrigen iiber Wohnungen und Einfamilien-
hiuser® ist am 12. Juni 2020 verabschiedet und am 23. Juni
2020 im Bundesgesetzblatt nach einer Ubergangsfrist zur
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Wirksamkeit von sechs Monaten veréffentlicht worden —
also ein ,, Weihnachtsgeschenk® fiir Immobilienmakler. Das
meine ich wirklich ernst. Denn die Makler kénnen sich
beim Gesetzgeber fiir die flexiblen Ausgestaltungsmaoglich-
keiten des Gesetzes und die offene Gestaltung der Hohe der
Provisionen ehrlich bedanken. Es gibt drei Moglichkeiten
der Kostenverteilung: jede Partei (Kdufer und Verkiufer)
zahlen den jeweils gleichen Betrag (doppelte Provision bei
Doppeltitigkeit und Wahrung strengster Neutralitdt) oder
jede Partei zahlt nur ihren Betrag allein (Kdufer zahlt 100 %
bei Suchauftrag, Verkdufer zahlt nichts; Verkdufer zahlt
100 % bei Verkaufsauftrag, Kdufer zahlt nichts). Die Einzel-
heiten, die mit klaren Bedingungen einhergehen, finden Sie
in Kap. 9.

Die letzte Abrundung fiir Immobilienmakler wire der
Sachkundenachweis nach einer Pflichtausbildung vor Ge-
werbeerlaubnis. Ich vermute stark, er wird kommen. Al-
lerdings wird schon das neue Maklerrecht fiir Verbraucher
zu einer Zeitenwende in der Branche fithren. Die ewigen
Norgler, Abzocker und Provisionshaie, besser: Provisions-
piraten werden vom Markt verschwinden, denn jetzt gibt es
keine miindlichen oder konkludenten Vertrige mehr, son-
dern die Textform (E-Mail) als mindeste Anforderung an
eine Form. Die Verbraucher werden es zu schitzen wissen,
denn jetzt gibt es eine hohe Vertragssicherheit fur alle Be-
teiligten. Und die unsachgemifle und diimmliche Werbung
mit ,kostenlos fiir Verkiufer® (im IVD-Statut fiir IVD-
Makler unzulissig!) oder gar Mehrfachangebote von ver-
schiedenen Maklern oder unautorisierte Angebote gehoren
ab dem 23. Dezember 2020 zugunsten fairer Wettbewerbs-
bedingungen innerhalb der Makler der Vergangenheit an.
Allerdings ist dies — wie oben erwihnt — nur giiltig bei Ein-
familienhdusern und Eigentumswohnungen.
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Immerhin rund 80 % des gesamten Immobilienge-
schiftes in Deutschland entfallen auf die klassischen pri-
vaten Immobilien wie Eigentumswohnungen und Ein-
familienhduser und solche mit Einliegerwohnung (kleiner
Webfehler im Gesetz: Zweifamilienhiuser sind auch klassi-
sche Privatimmobilien) und Eigentumswohnungen. Alle
anderen Geschifte: Grundstiicke, gewerbliche Immobilien,
Wohnhiuser ab zwei bis drei Wohnungen, Wohn- und Ge-
schiftshduser, Industrieprojekte werden nach den bis-
herigen Regeln iiber Maklerprovisionen honoriert bei
erfolgreicher Vermittlung. Die Professionalitit schreitet
voran, denn Verbraucher werden nur gut ausgebildeten,
kenntnisreichen und erfahrenen Maklern und solchen mit
einem umfangreichen Dienstleistungsangebot ihr Ver-
trauen schenken.

Ich danke allen Kdufern meines Buches fiir die sehr gute
Aufnahme des Buches in der Branche, die positiven Rezen-
sionen, die ermutigenden Kritiken und die Verbesserungs-
vorschlige, denen ich gern nachgekommen bin. Viele Men-
schen haben Kontakt mit mir aufgenommen und konnten
von den Informationen im persénlichen Gesprich profitie-
ren, in zahlreichen Telefonaten und E-Mails ein Problem
16sen oder private oder geschiftliche Vorginge positiv ab-
schliefen. Fiir Teilnehmer an den Lehrgingen zum Im-
mobilienmakler (IHK) oder in letzter Zeit auch fiir
Seminarteilnehmer zum Immobilienfachwirt und Immo-
bilienkaufmann (fast nur online) und den vorgeschriebenen
WeiterbildungsmafSnahmen war mein Buch eine wertvolle
Erginzung zur Welt der Praxis.

Zu guter Letzt mochte ich eine Episode erzihlen, deren
Darstellung mir der Eigentiimer des Anwesens gestattet
hatte. Eines Tages im Frithsommer des Jahres 2019 erhielt
ich eine E-Mail mit der Bitte um eine Auskunft, wie er
denn den Verkauf seines Elternhauses abwickeln solle, ins-
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besondere der Preis war die zentrale Frage — was sonst ...
Das Haus steht in einer westfilischen Grof$stadt in dem
vielleicht besten Wohnviertel dieser Stadt aus der Griinder-
zeit, genauer der Jugendstilzeit, Baujahr 1908 und stilis-
tisch nicht verdndert. Es lag ihm eine Einschitzung in Brief-
form eines bundesweit titigen Maklernetzwerkes vor, das
bekannt ist fiir hochwertige, hochpreisige Immobilien:
2,4 Mio. €. Auflerdem gab es eine Bewertung einer Be-
kannten aus dem Golfclub in Hohe von etwa 2,2 Mio. €.
Der Eigentiimer bat mich, das zu priifen. Da ich ohnehin
in der Gegend zu tun hatte und auch einem Bekannten in
der Nihe dieses Hauses einen kurzen Besuch abstatten
wollte (die Welt ist klein ...), fuhr ich zum Haus. Nach
einer intensiven Begehung und einem gemiitlichen, froh-
lichen Plausch bei Kaffee und Torte hatte ich leise Zweifel
an den Ergebnissen beider Einschitzungen der Makler. Zu
Hause bewertete ich das Anwesen sachverstindig konserva-
tiv mit 2,1 Mio. €, zumal einige Modernisierungen not-
wendig waren. Kurz bevor ich ging, zeigte mir der Eigen-
tiimer noch ein sehr gefilliges Inserat in der regionalen Zei-
tung. Sehr schon aufgemacht, gute Fotos, platziert auf der
Fufileiste tiber die gesamte Seitenbreite — auch der Text war
gefiihlvoll und wenig technisch. Ich fragte den Eigentiimer,
ob das Haus im Internet zu sehen sei, denn das dort vor-
handene Angebot in der Stadt und der nahen Region en-
dete beim teuersten Haus im US-Siidstaatenstil mit einem
Preis von 1,6 Mio. €, etwa 20 km nordéstlich in einer
Kleinstadt, allerdings mit dreifach groflerem Grundstiick,
jinger und saniert. ,Nein“, war die Antwort, ,,die Maklerin
meint, dass die Interessenten fiir ein solch wertvolles An-
wesen dort nicht zu finden seien.“ Ich entgegnete: ,,Ohne
Internet werden Sie nicht weit kommen. Niemand in der
Region oder in der Stadt wird so viel Geld hinlegen — wenn
es liberhaupt jemanden gib, der hier ein solch teures Haus
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sucht. Zwar finden 80 % der Kiufer ihr neues Haus in der
Region. Aber es kommt auf die anderen 20 % an, die Sie
ohne Internet nicht finden werden. Dann haben Sie 100 %
der Interessenten erreicht.” Er wiirde die Maklerin schon
davon iberzeugen, denn meine Argumente pro Internet
seien plausibel. Ungefihr sechs oder acht Wochen spiter
rief der Eigentlimer an: ,Besten Dank fiir Thren wertvollen
Hinweis mit dem Internet — ich habe meine Maklerin iiber-
zeugen konnen. Es haben sich mehrere Interessenten ge-
meldet, drei davon wollten es kaufen und haben sich iiber-
boten. Wir haben es fiir 2,8 Mio. € verkauft. Die Maklerin
hat es abgewickelt“. Alle diese Interessenten kamen von
weit her und konnten das Zeitungsinserat nicht lesen.

Wias ist die Moral von der Geschicht? Ohne guten Mak-
ler geht es nicht. Oder: kein Makler ist teurer als ein Mak-
ler. Mein Hinweis war entscheidend fiir die Erzielung eines
Preises, der weitab jeder Schitzung lag. Dass dies ein heraus-
ragender Einzelfall ist, versteht sich von selbst.

In diesem Sinne, liebe Leserinnen und Leser, wiinsche
ich Thnen viel Erfolg bei lhren privaten Verkaufsbe-
mithungen. Nutzen Sie das Fachwissen, die Erfahrungen
und Verbindungen, die Netzwerke guter Immobilienfach-
leute. Vielleicht sehen Sie auch Makler jetzt mit anderen
Augen oder nehmen nur die fihigsten. Nutzen Sie die In-
formationen in diesem Buch zur Mehrung Ihrer Kenntnisse
und vielleicht auch fiir neue Erkenntnisse.

Im April 2021 Raimund Wurzel
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Seit nunmehr 40 Jahren bin ich selbststindig im Im-
mobiliengeschift titig, als Makler, Sachverstindiger und
Dozent. Ich habe Kunden umfinglich beraten und Im-
mobilien vermittelt, Bautriger-Neubauprojekte verkauft
und Projektierungen durchgefiihrt. Zudem habe ich selbst
gebaut, die eigenen Neubauten verkauft und war beratend
beiFinanzierungenundImmobilien-Konzeptentwicklungen
titig. Dabei habe ich festgestellt: In kaum einem anderen
Geschiift scheint es so viele Vorurteile und Halbwahrheiten
zu geben wie in der Immobilienbranche. Je nach person-
lichen Erfahrungen und Gesprichen mit Notaren, Anwil-
ten, Maklern, Nachbarn, guten Freunden, selbst ernannten
Fachleuten und ,Experten® (auch in den einschligigen
Fernsehsendungen in den privaten Programmen und den
Ratgebersendungen im 6ffentlich-rechtlichen Bereich) wer-
den Meinungen geprigt, die sehr oft an objektiven Sachver-
halten und einem sich daraus ergebenden sinnvollen Ver-
halten vorbeigehen — und viel Geld kosten kdnnen. Sie ver-

XX
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ursachen oftmals auch Verdruss und schaffen zusitzliche
Unsicherheiten. Manches Mal bleibt der sogenannte ,ge-
sunde 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
IHK-Zertifikats aus. In vielen Fillen coache und berate ich
Makler beim Aufbau des eigenen Maklerunternehmens
und beim Einstieg in das professionelle Maklergeschift.
Mit Erstaunen und Entsetzen stelle ich immer wieder fest,
wie wenig Fachwissen in der Branche vorhanden ist, in
einer Branche, die davon lebt, Menschen in ihren Im-
mobilienangelegenheiten zu helfen und zu beraten.

Weil dies so ist, wollen die meisten Eigentiimer und In-
teressenten Immobilientransaktionen ohne fachliche Be-
ratung und Begleitung selbst durchfithren. Sie machen
dann entscheidende Fehler.

Der einzige Beruf, der das Thema ,Immobilie“ fachlich
umfassend in all seinen Facetten erfasst und der dann an-
gemessen beraten kann, ist der kenntnisreiche Makler. Die
Bank kann tiber Finanzierungen fachlich ordentlich be-
raten, der Anwalt betreut den juristischen Bereich, der
Notar darf nicht parteilich beraten, sondern darf nur dafiir
sorgen, dass die getroffenen Vereinbarungen auch korreke
und durchfiihrbar sind. Der Steuerberater und Wirtschafts-
priifer ist fit in steuerlichen Angelegenheiten. Der einzige
Beruf, der dariiber hinaus auch die wirtschaftliche Seite der
Immobilie in Bezug auf die jeweilige personliche Situation
im Griff haben kann und muss, sozusagen die ,cierlegende
Wollmilchsau, auf der man auch reiten kann®, ist der um-
fassend ausgebildete Immobilienspezialist, der Makler eben.
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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 Ausbildung in die-
sem Beruf titig werden kann. Hier ist meines Erachtens
nicht zuletzt der Gesetzgeber gefragt. Das wirtschaftliche
Vermégen der Menschen ist durchaus schiitzenswert. Ei-
nige neue Vorschriften tragen dem bereits Rechnung, etwa
im Bereich der Immobilienfinanzierung (zum Beispiel die
Wohnimmobilienkreditrichtlinie) und in den Vorschriften
der §§ 34a bis i der Gewerbeordnung, wonach Angehorige
der Berufe im Finanzdienstleistungssektor ihre Sachkunde
nachweisen miissen — mit Ausnahme des § 34c Gewerbe-
ordnung (Makler, Bautriger und Baubetreuer). Der Gesetz-
geber tut sich aber hier weiterhin schwer, obwohl die Bran-
che seit Jahrzehnten auf eine Pflichtausbildung in diesem
Bereich dringt.

Dieses Buch habe ich geschrieben, weil immer noch etwa
40 bis 60 % der Immobilienverkdufer ihre Immobilie privat
verkaufen mochten. Es ist das erste Buch in seiner Art, das
sich umfangreich sowohl mit den Zahlen, Daten und Fak-
ten als auch mit den unterschiedlichen psychologischen As-
pekten und personlichen Gegebenheiten auf der Seite der
Verkidufer und der moglichen Kiufer beschiftigt. Ich
mochte private Eigentiimer, die auch gern ohne professio-
nelle Hilfe ihre Immobilie verkaufen méchten, dabei unter-
stiitzen, alles richtig zu machen, um das beste Ergebnis zu
erzielen.

Dazu waren mir nicht nur prizise Schilderungen der Ab-
ldufe und drastische Beispiele aus der Wirklichkeit wichtig,
sondern auch Veranschaulichungen mit Hilfe von Formu-
laren. Hilfestellung biete ich auch gern personlich. Spre-
chen Sie mich direkt an, am besten per E-Mail. Entweder
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kann ich selbst helfen oder Sie an Fachleute oder Fach-
institutionen verweisen. Die Formulare stehen im Down-
loadbereich auf meiner Homepage www.radix-training.com
zur freien Verfiigung.

Menschen, die es sich nicht zutrauen oder schlicht keine
Zeit und wenig Moglichkeiten haben, den Immobilienver-
kauf selbst in die Hand zu nehmen, gebe ich in Kap. 9 um-
fangreiche 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 Im-
mobilienanbieter wissen und welche Schlussfolgerungen
daraus zu ziehen sind. Mdge es ein Buch sein, das zur Pro-
fessionalitit des Immobilienverkaufs beitrigt.

Lange habe ich gezdgert, 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 Threm
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 Men-
schen 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 schitzen und achten.

Ich danke in Summe zahlreichen Mitgliedern und Freun-
dinnen und Freunden aus dem Verband GSA German
Speakers Association. Thre vielen Beispiele haben in mir den
Impuls gesetzt, das Projekt Buch anzugehen und geholfen,
die Verbindung zu einem der besten Fachbuchverlage zu
finden. Ich danke meinem Lektor, Herrn Guido Notthoff,
der sich sofort fiir dieses Projekt begeistern lief3.


http://www.radix-training.com
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Herzlichen Dank an meinen Freund und Impulsgeber
Steve Kroeger aus Hamburg, der mich begeisterte, den Ki-
limandscharo zu besteigen und mich motivierte, mein
personliches Ziel, meinen personlichen Gipfel zu erreichen.
Dieses Buch ist im {ibertragenen Sinn mein personlicher
Kilimandscharo.

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

Beim GSA-Buchworkshop habe ich auch meine liebe
Freundin Karen Christine Angermeyer kennengelernt, die
zahlreiche tolle Kinderbiicher schrieb und vor einiger Zeit
auch ihren eigenen Verlag ,Sorriso“ griindete. Thr 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 im-
mobilienfachlicher Ecke die Ermutigung: ,Mach genau so
weiter!“

Danke auch an Herrn Dieter Sonnenholzer, Vorsitzender
des Bundesverbandes ausgebildeter Trainer und Berater
(BaTB), der mir meine erste Veroffentlichung, sozusagen
den ,Buch-Probelauf”, als Mitautor des Buches ,,BaTB Ver-
triebsexperten® ermoglichte. 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 ge-
griitndeten Maklernetzwerk DIV Deutscher Immobilienbe-
raterVerbund, den vielen auferordentlich kompetenten
Kolleginnen und Kollegen, die ich iiber Werner Berghaus
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vom ,Immobilienprofi im CompetenceClub kennen-
lernen durfte, zahlreichen Profi-Maklern aller Sparten
innerhalb und auflerhalb des IVD, zahlreichen Dozenten
und Fachleuten angrenzender Branchen und selbstver-
stindlich meinen Kunden und Seminarteilnehmern.

Ganz ausdriicklich méchte ich mich bei einem lieben
Freund noch einmal posthum bedanken, dem leider zu
frith verstorbenen Dr. Jochen Sommer. Er hat mit seiner
Entwicklung des Konzeptes ,Makeln21 und seinem Buch
,Der 4-Tage-Firmenscan® Meilensteine fiir ein beispiel-
gebendes  betriebswirtschaftliches und  allumfassendes
Maklerkonzept geschaffen. In vielen langen Gesprichen
tiber Jahre haben wir uns immer wieder ausgetauscht und
viele Gemeinsamkeiten im Maklergeschift entdeckt und
erarbeitet. Es war fiir uns beide immer eine grofle Be-
reicherung. Das Konzept ,Makeln21“ wird fortgesetzt
durch Werner Berghaus, Koln, Herausgeber der Zeitschrift
,2Immobilienprofi“. Es wird die Maklerbranche weiter posi-
tiv pragen. Zum Nutzen der Kunden.

Die iibergrofSe 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
Ihnen bei Threm privaten Vorhaben, Thre Immobilie bes-
tens zu verkaufen, helfen — oder auch ohne Verkauf bei
Ihrem Immobilien-Engagement Nutzen bringen.

Raimund Wurzel
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