LOKALES

,Hurra, mein

Wie verkauft man ein
Haus oder eine Woh-
nung? Wer sich als Laie
unvorbereitet in so ein -
Projekt stirzt, erlebt oft
sein blaues Wunder. Die
neue Schritt-fir-Schritt-
Anleitung des Briigge-
ner Immobilienexperten
Arndt Gerhardts hilft,
solche Fehler zu vermei-
den. Titel seines 288
Seiten starken Ratge-
bers: ,Hurra, mein Haus
ist weg!”

Briiggen. Wenn es um Im-
mobilienverkauf geht, den-
ken viele erst mal ans Geld.
Wie hole ich den grofiten
Profit aus meinem Haus
heraus? Und so bieten viele
ihre Hauser und Wohnun-
gen zu Mondpreisen an -
denn man muss den Preis
ja angeblich hoher ansetzen,
weil der Kunde uns ja oh-
nehin runterhandelt. Doch
stimmt das tiberhaupt?
,Nein”, sagt Immobilienex-
perte und Buchautor Arndt
Gerhardts (44), der am Nie-
derrhein sein Immobilien-
biiro in zweiter Generation
als Familienunternehmen
betreibt. ,Der Preis muss
nicht moéglichst hoch sein,
sondern angemessen. Ein
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Autor Arndt Gerhardts.

tiberhohter Preis bewirkt,
dass sich kaum jemand
meldet. Dann gehen Sie mit
dem Preis runter und of-
fenbaren damit Ihre Mond-
preis-Strategie.”

Arndt Gerhardts ist ein
hemdsédrmeliger Geschifts-
mann, fiir den Werte wie
Verlasslichkeit, Hand-
schlagqualitdt und Ehrlich-
keit zahlen. Er ist ein klas-
sischer Mittelstandler. Jetzt
hat er in seinem Buch ,Hur
ra, mein Haus ist weg!“ sein
Wissen zusammengetragen
- oft auch spannendes Er-
fahrungswissen, das er teils
noch von seinem Vater hat.

Das Buch (Paperback
14,90 Euro bei tredition) be-
gleitet Immobilienverkéu-
fer Schritt fiir Schritt. Fiir
verschiedenste Motive gibt
Arndt Gerhardts konkre-
te Tipps — etwa zu Erben-
gemeinschaften oder zur
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Umbuchung von Krediten,
wenn die Immobilie noch
nicht abbezahlt ist. Beispiele
aus der Geschéftserfahrung
des Autors machen deut-
lich, wie wichtig solche De-
tails sind.

Ein ganzes Kapitel wid-
met sich der Frage, wie Ver-
kaufer den Preis ermitteln,
mit dem sie in den Markt
gehen. Der Autor bezieht
auch hier klar Position und
begriindet seine Empfeh-
lungen anhand von Zahlen
und fundierten Argumen-
ten. Schlieflich leitet das
Buch Leser iiber die Ver-
kaufsvorbereitung zur Ver-
marktung, zur Verhandlung
und zum Geschéft selbst -
bis zum Termin beim Notar.
Der Autor sensibilisiert Im-
mobilienverkéufer fiir zahl-
reiche Dinge, die zu beden-
ken sind, und begleitet sie
durch alle Etappen.




