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Vor dem Verkauf wird noch ein  bisschen Make-up aufgelegt

Vorher-nachher: Diese Kiiche hatte eine Rundum-Schénheits-
kur nétig, um sie kauferfreundlich prasentieren zu kénnen.

\*;n‘g.mﬂ"

Ein bisschen Deko oder ein paar farbliche Akzente und schon ver-
spriiht ein kahles Badezimmer Wohlfiihlatmosphare.

Der erste Eindruck zahlt:
Diesem Motto entspre-
chend werden beim
Homestaging Immo-
bilien verkaufsgerecht
aufpoliert und ins rechte
Licht gerlickt.

MICHAELA DARMANN

In Amerika, Grof3britan-
nien und Skandinavien
wird schon seit Langem
»gestagt“. Und auch in
Deutschland entwickelt
sich langsam aber sicher
der Trend, Wohnungen
und H&user vor dem Ver-
kauf professionell auf-
hiibschen zu lassen. Hier-
zulande runzeln hingegen
die meisten fragend die
Stirn, wenn sie das Wort
Homestaging héren. Wo-
zu auch in eine Immobi-
lie Geld investieren, die
man sowieso loswerden
mochte? Homestagerin
Alexandra Schofberger
aus Bad Voslau kennt die-
se Skepsis, wenngleich sie
diese so nicht gelten ldsst:
,Wir Osterreicher ,stagen’
bereits perfekt beim Auto-
verkauf. Da wird geputzt,
poliert und auch einiges
investiert, nur um einen
besseren Verkaufspreis zu

erzielen.“ Nichts anderes
geschehe beim Homesta-
ging, dem professionellen
Herrichten einer Immo-
bilie aus verkaufsfordern-
den Zwecken. Es helfe,
die Immobilie schneller
bzw. schwer vermittel-
bare Objekte tiberhaupt
an den Mann zu bringen.
Der Expertin zufolge sind
gestagte Hauser durch-
schnittlich nach drei Mo-
naten verkauft.
Grundsédtzlich  ist
Homestaging eine ,Mi-
schung aus Verkaufstech-
nik, Simplify your life und
Feng Shui“, ist im Online-
Lexikon ,Wikipedia“ zu le-
sen. Als erste Manahme
gelte es, den ,Ersten Ein-
druck“ von potenziellen
Kdufern zu optimieren,
indem Rdume gereinigt,
entriimpelt und dann die
besten Eigenschaften her-
vorgehoben werden. Da-
fiir sind laut Schofberger
nicht immer grole Verdn-
derungen nétig. Wichtig
sei es, mit Hilfe von Mo-
beln, Farben, Dekoration,
Duft und Licht fiir eine
Wohlfiihl-Atmosphére zu
sorgen. Mitunter reiche
es aus, ein paar Akzente
zu setzen, um den Nutzen
eines Raumes anzuzeigen

Auch die Aufienanlagen miissen auf Vordermann gebracht wer-
»da wartet aber noch viel Arbeit auf mich“ empfangen wird.

und die Vorstellungskraft
des Kaufinteressenten
zu unterstitzen. ,,80 Pro-
zent der Menschen haben
ndmlich kein rdumliches
Vorstellungsvermogen®,
meint die Homestaging-
Expertin. Es falle ihnen
schwer, in einem Raum
etwas anderes zu sehen,
als das, was sich darin
prasentiert. Deshalb sei
es ihre Aufgabe, bewohnte
Immobilien zu ,neutrali-
sieren”, das heif$t von zu
vielen privaten Dingen zu
befreien. Im umgekehrten
Fall bestiickt Schofber-
ger leere Rdume auch mit
Mietmobeln. Eben alles,
was die Immobilie nach
aulen hin perfekt ausse-
hen lésst.

Vom Beratungsgespriach
bishinzum Rundum-Paket
fiir leer stehende Immobi-
lien ist im Leistungsan-
gebot eines Homestagers
alles zu haben. Fiir ein
achtstiindiges Ein-Tages-
Styling etwa muss bei
Schofberger 390 Euro be-
zahltwerden —zu beachten
ist aber, dass der Verkdufer
dabei mitanpacken muss.
,Durchschnittlich kostet
das Homestaging ein bis
zwei Prozent des Verkaufs-
preises“, so Schofberger,

die auf eine fundierte Aus-
bildung auf diesem Ge-
biet verweisen kann. Im
Friihjahr 2010 absolvierte
sie den Diplomlehrgang
fir Interior Design am
BFI Wien sowie eine Aus-
bildung fiir Homestaging
bei der Deutschen Gesell-
schaft fiir Homestaging
und Redesign. Ein viel-
versprechendes Homesta-
ging-Wissen also, von dem
sich der Kunde wohl auch
einiges erwarten kann.
»Wenn das Homestaging
erfolgreich durchgefiihrt
wurde, hat man als Kédu-
fer nicht das Gefiihl, durch
ein altes, schmutziges oder
gebrauchtes Haus zu ge-
hen*, betont Schofberger.
»Man soll sich darin sofort
wohlftihlen, weil die Kauf-
entscheidung letztlich ei-
ne sehr emotionale ist.“

Inwiefern sich das Im-
mobilien-Styling in ei-
nem hoheren Verkaufs-
preis niederschldgt, ist
Schofberger zufolge nicht
so einfach festzumachen
und individuell von der
Immobilie abhingig. Er-
fahrungsgemaQ lasse sich
aber ein Hochstpreis er-
zielen, wodurch sich das
Homestaging quasi von
selbst finanziert.

den, damit der Kaufinteressent nicht sofort von dem Gefiihl
Entscheidend ist ein positiver Gesamteindruck.

In Osterrelch stecke Homestaging noch in den Kmderschuhen
erklart Expertin Alexandra Schafberger.
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Gut gestylt ist halb verkauft

Psychologie: Als verkaufs-
fordernde Mainahme beruht
Homestaging auf den Er-
kenntnissen der Verkaufspsy-
chologie: Lediglich zwei von
zehn Menschen kénnen sich
Raume mit einer anderen als
der vorhandenen Einrichtung
vorstellen. AuBerdem lassen
sich potentielle Kaufer von zu
vielen persénlichen Dingen des
Vorbesitzers abschrecken.

Mehrwert: Laut Alexandra
Schofberger fliihrt Homestaging
auf jeden Fall zu schnelleren
Abschliissen, die Vermark-
tungszeiten konnten deutlich
reduziert werden oder die
Immobilie konnte iberhaupt
verkauft werden. Der Ver-
kaufspreis muss nicht nach
unten korrigiert werden, der
Verkaufer kann den Wunsch-
preis bekommen.

Hier musste eine Wand dran glauben um die Kiiche zum Wohn-

bereich hin zu 6ffnen.
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