GLOSSE
Beratung statt reiner
Abverkauf

Hohe Erwartungen und Enttdu-
schungen liegen oft nah beiei-
nander — auch bei Immobilien.
Der GroBteil der Hausbesitzer in
Deutschland sind Laien, die we-
nig bis gar keine Erfahrung mit
dem Verkauf von Objekten ha-
ben. Soll eine Immobilie verdu-
Bert werden, verlassen sie sich
deshalb meist auf einen Makler,
der ihnen in dieser Ausnahmesi-
tuation mit Rat und Tat zur Seite
stehen soll. Das Problem: Viele
EigentOmer sind sich dar nicht
bewusst, dass sie eigentlich kei-
nen Makler brauchen, sondern
einen Dienstleister, der sie bei al-
len Fragen und Unsicherheiten
rund um den Verkauf unterstitzt.
Denn die einzige Leistund, fUr die
ein Makler laut Gesetz bezahlt
wird, ist die Vermittlung. Die oft
erwarteten Zusatzleistungen ge-
hdren nicht zu seinen offiziellen
Aufdaben.

Deshalb setzt sich langsam, aber
sicher bei privaten Verkdufen ein
Alternativ-Modell durch, das im
professionellen Immobilienge-
schaft bereits gang und gébe ist:
Anstelle eines Maklers wird ein
Berater auf Honorarbasis enga-
giert, der den gesamten Ver-
kaufsprozess strukturiert. Er un-
terstitzt beispielsweise bei der
Preisfindung, bereitet Verkaufs-
und Werbeunterlagen vor, fihrt
Objektbesichtigunden durch, gibt
Hilfestellung bei der Bewertung
von Geboten und prift Notarver-
trége. Im Vergleich zu einem
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Makler, der aufgrund seiner Ar-
beit auf Provisionsbasis an ei-
nem maglichst zUgigen Verkauf
des Objektes interessiert ist,
kann der Berater sich dabei deut-
lich mehr Zeit fir seine Arbeit
nehmen. Das senkt auch das Ri-
siko von unangenehmen Uberra-
schungen. Ein Klassiker, der lei-
der immer wieder vorkommt:
Beim Notarbesuch wird schon
zur Unterschrift des Kaufvertra-
des angesetzt und pldtzlich stellt
man fest, dass es noch ein We-
gerecht gibt, das bisher vallig
vernachldssigt wurde. Eine arder-
liche, aber eidentlich leicht ver-
meidbare Situation.

Der Berater als einseitiger Inte-
ressenvertreter auf Honorarbasis
wird aufdrund seines breiten An-
gebots das Zukunftsmodell der
Branche sein. Und da in diesem
System auch Kaufer professionel-
le Berater an ihrer Seite haben,
die direkt mit dem Berater auf
Verkduferseite verhandeln, wird
es zu einer erheblichen Profes-
sionalisierung des Berufsstandes
kommen — fir mehr Leistung
und wenider Enttduschungen.
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