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  WIE SIE MIT IMMOBILIEN EIN VERMÖGEN AUFBAUEN (1)




   




  Das vorliegende Buch ist ein Plädoyer. Es ist ein Plädoyer für den Umstand, dass nichts daran falsch ist, „reich“ zu werden oder „Millionär“, wie die Reizvokabel lautet. Konkret ist es ein Plädoyer für den Einkauf von preiswerten Immobilien. Noch konkreter gesagt handelt es sich um einen Leitfaden, wie man mit Immobilien ein Vermögen aufbauen kann. Die Tipps in diesem Buch beinhalten mit anderen Worten, wie man ein wirkliches Schnäppchen auf dem Immobilienmarkt erkennen kann. Und soviel ist richtig: Es ist ohne weiteres möglich, tatsächlich sehr preiswert Immobilien einzukaufen und sich relativ rasch ein Vermögen aufzubauen!




  Kein unwichtiges Buch also!




  Unseres Erachtens werden in diesem Markt der unbegrenzten Möglichkeiten heute 90 % der Immobilieneinkäufer nicht optimal bedient. Wir vermeiden absichtlich Ausdrücke wie betrogen, über den Tisch gezogen oder über den Löffel balbiert. Fest steht für uns jedoch, dass die meisten Menschen nicht intelligent, geschweige denn hochintelligent, Immobilien einkaufen.




  Es ist kein leichtes Unterfangen, seriöse Schätzungen abzugeben. Aber wir nehmen an, dass die Zahl von 90 % nicht zu hoch gegriffen ist. Sprich rund 90 % aller Zeitgenossen kaufen falsch Immobilien ein, sie blättern mehr hin, als eigentlich notwendig wäre! Der wirkliche smarte Immobilien-Käufer ist selten, und wenn man ihm begegnet, so handelt es sich gewöhnlich um einen gutbetuchten, außergewöhnlich intelligenten Menschen.




  Bedeutet das nun automatisch, dass sich im Immobilien-Markt nur Gangster, Ganoven und Galgenvögel tummeln? Nein, durchaus nicht. Es bedeutet aber, dass Sie, ja Sie, der Sie dieses Buch gerade in den Händen halten, wertvolle Informationen möglicherweise nicht besitzen. Zunächst einmal muss man wissen, dass es regelrechte Betrugs-Szenarien gab, was Immobilien anging, die jedoch juristisch kaum Betrug genannt werden dürfen. Ein Szenarium ist Ihnen vielleicht bekannt: das berühmt-berüchtigte sogenannte Bauherrenmodell, das speziell in den 1980/1990er Jahren in Deutschland von sich reden machte. Käufer wurden hier mit immensen Steuervorteilen geködert. Viele Bauherrenmodelle - wir schätzen wiederum ca. 90 % - wurden jedoch völlig überteuert angeboten und verkauft. Das Ergebnis: Immense Verluste für den Immobilien-Besitzer.




  Das Gleiche galt für Ost-Immobilien in Deutschland. Auch hier wurde der Käufer mit beträchtlichen Steuervorteilen geködert – er musste lediglich in der Ex-DDR eine Immobilie erstehen.




  Im Jahre 2008 platzte in den USA erneut eine Immobilien-Blase. Hier spielten Steuervorteile ebenfalls zumindest eine gewisse Rolle, wenn sie auch beileibe nicht ausschlaggebend waren für das Entstehen der Blase. Erst im Jahre 2014 erholte sich der US-Immobilien-Markt langsam.




  Und so könnte man nach Japan schauen, nach Frankreich und in andere Regionen und Länder.




  Fast in aller Herren Länder wird der Käufer heute durch Steuervorteile zum Kauf einer Immobilie animiert, denn er will dem Fiskus sein hart verdientes Geld nicht in den Rachen werfen. Und also stürzen sich die meisten Immobilien-Käufer blind oder halbblind in den Immobilien-Markt, ohne seine Tücken und Fallgruben zu kennen.




  Der Zeitgenosse gehört jedoch zu dem obersten 1% der Geld-Intelligenz, der aus Fehlern anderer lernen kann.




  Man kann aus vielen unglücklichen und törichten Immobilien-Käufen bereits den ersten Lehrsatz formulieren, was die Immobilie angeht; er lautet:




  Kaufen Sie Immobilien nie allein aufgrund von Steuervorteilen!




  Noch schärfer gesagt:




  Kaufen Sie Immobilien nie aufgrund von Steuervorteilen!




  Wenn Sie nur diese eine Regel beherzigen, so hat sich tatsächlich bereits der Kauf dieses gesamten Buches für Sie gelohnt! In der Regel führen „Steuerspar-Modelle“ in die Irre. Das Ergebnis für Sie, den Käufer, sind geringe Gewinnspannen oder sogar Verluste.




  Zugegeben, die Zeit heilt alle Wunden. Die Inflation macht eine Immobilie auf Dauer fast immer attraktiv. Aber es ist ein Unterschied, ob Sie mit einer Immobilie nach zehn Jahren 200.000 Euro erwirtschaften oder ob sie nach zehn Jahren genau die Summe erhalten, die Sie ursprünglich investiert haben.




  Man könnte an dieser Stelle nun auf zahlreiche Fallgruben aufmerksam machen, in die Sie bei dem Erwerb von Immobilien treten können. Man könnte etwa über Immobilienmakler des Langen und des Breiten lamentieren. Längst sind Schwarzbücher über Immobilienmakler erschienen, beispielsweise herausgegeben von Verbraucherzentralen, in denen die Sünden der Makler im Einzelnen aufgelistet sind. Wir wollen dies an dieser Stelle absichtlich nicht tun. Der Grund? Solche Schwarzbücher, die natürlich ihren Stellenwert besitzen, verschleiern mindestens zwei Informationen:




  1. Wenn man mit den richtigen Maklern zusammenarbeitet, kann man durchaus auch gute Geschäfte tätigen.




  2. Es ist sehr töricht, nur auf die Sünden der Makler zu reflektieren; denn dann müsste man fairerweise auch auf die Sünden der Banken und der Versicherungsgesellschaften etwa verweisen. Es gibt heute ganze Doktorarbeiten über Wirtschaftskriminalität im Kreditgewerbe! Wir könnten also Seiten um Seiten füllen mit Wirtschaftsdelikten im Kreditgeschäft und Fallbeispiele zitieren, die die kleinsten und die größten Banken ins Zwielicht rücken. Wir könnten auf die Sünden der Fertighäuser-Initiatoren aufmerksam machen. Wir könnten Sie mit einem Wort erschlagen mit Informationen, was all die möglichen krummen Geschäfte dieses Marktes angehen.




  Aber: Wenn wir uns nur hierauf konzentrieren, so kämen Sie zu guter Letzt zu dem Schluss, dass man grundsätzlich von Immobilien die Finger lassen sollte. Damit jedoch würden wir Sie in die falsche Richtung dirigieren. Wenn man nur und ausschließlich auf die Fallgruben aufmerksam macht und alles schwarzmalt, ist der psychologische Effekt fatal: Der Leser wird sich in der Folge zurückziehen, Sie werden sich zurückziehen von einem hoch lukrativen Fachgebiet, aus Angst, einen Fehler zu machen … und genau das ist nicht unsere Absicht.




  Tatsache ist: Immobilien bieten ein riesiges Wertsteigerungspotential, wenn Sie sie richtig, sprich hochintelligent einkaufen. Zusammen mit Aktien, so haben Untersuchungen immer wieder zweifelsfrei belegt, sind Immobilien so ziemlich das beste Investment, das Sie als Anleger tätigen können.




  Warum? Nun, Immobilien sind Sachwerte. Sachwerte aber steigen gewöhnlich im Wert. Die Inflation arbeitet für Sie. Und damit wird auch Ihr Kredit, den Sie sehr teuer für Ihre Immobilie bezahlt haben, heimlich durch die Hintertür Stück für Stück entwertet und also objektiv billiger. Das heißt, selbst wenn man bei Immobilien sehr viel falsch macht - das Immobiliengeschäft generell ist so attraktiv, dass selbst zahlreiche Fehler, die Sie begehen können, nicht verhindern, dass Sie schlussendlich trotzdem gewöhnlich noch einen kleinen Gewinn herausschlagen.




  Aber das ist natürlich nur ein schaler Trost. Es hilft Ihnen nicht wirklich, wenn Sie eine Immobilie, für die Sie 200.000 Euro hingeblättert haben, nach 20 Jahren für 210.000 Euro verkaufen. Es handelt sich dabei um Almosen. Hätten Sie dagegen eine Immobilie für 200.000 Euro gekauft und würden nach 10 Jahren 400.000 Euro für sie erhalten, so wäre das Geschäft schon weitaus interessanter, denn Sie wären um 200.000 Euro reicher.




  Dabei gibt es noch intelligentere Geschäfte… doch eins nach dem andern.




  Nun könnte man weiter in aller Naivität fragen, warum es so wenig echte, gute, gediegene Informationen gibt, wie man mit Immobilien ein Vermögen aufbaut? Ist die ganze Welt verrottet und schlecht? Die Antwort ist sehr einfach: Nein, sie ist nicht schlecht, aber nahezu alle Profis, mit denen Sie zu tun haben, wollen natürlich verdienen. Sie verdienen an der Unwissenheit dieser Welt, Sie verdienen an Ihnen. Diese Profis darf man deswegen nicht einmal in Bausch und Bogen verdammen. Ein großer Teil der so genannten „Wirtschaft“ besteht sehr einfach darin, dass der Eine etwas verkauft und der Andere etwas einkauft. Der, der verkauft, will natürlich einen Gewinn herausschlagen. Es ist also legitim, wenn Leute Gewinne einfahren wollen – und ihr Know-how nicht preisgeben. Auf der anderen Seite ist es aber auch legitim, dass Sie durch handfestes Wissen diese Gewinne der Gegenseite zu Ihren Gunsten schmälern. Sprich es ist legitim, dass Sie sehr preiswert und hochintelligent Immobilien einkaufen und Sie sich Ihren Beutel füllen.




  Wie ist das möglich? Nun, es ist nur möglich durch Information, Information und noch einmal Information.




  Deuten wir hiermit auf die Tatsache, dass man heute 100 Zeitungen lesen sollte und möglichst im Internet täglich 24 Stunden surfen? Mit Sicherheit nicht. Die ganze Informationsdebatte von heute lässt einen Punkt völlig außer Acht. Es gibt tonnenweise Informations-Müll. Auf der anderen Seite existieren aber auch je und je




  tiefer gehende Informationen, ehrliche Informationen, wenn man ihnen auch nicht häufig begegnet und sie so selten sind wie goldene Eier. Man könnte von Top-Know-how sprechen oder von Geschäftsgeheimnissen.




  Es gilt also, zu unterscheiden: Es existieren Informationen, die allen zugänglich sind und die deswegen keinen besonderen Wert besitzen und aus diesem Grunde auch wenig brisant sind. In diesem Fall sprechen wir wie gesagt von Informations-Müll! Wir deuten damit auf jenes unendlich oberflächliche Know-how, das Sie in allen Ecken und Enden heute finden, in Zeitungen, Magazinen und besonders natürlich im Fernsehen. Es ist wenig oder nichts wert und oft sogar falsch.




  Auf der anderen Seite gibt es aber auch Informationen, die in die Tiefe gehen, so dass Ihr Verstehen und Ihr Verständnis der „Welt“, auch der „Investment-Welt“, einen Quantensprung nach vorn machen. Dieses Know-how verrät Ihnen die wirklichen Tricks und Finessen. Es verrät Ihnen (zum Beispiel), wie Sie, ja Sie ganz persönlich, der Sie dieses Buch gerade lesen, mit Immobilien tatsächlich ein Vermögen aufbauen können!




  Das heißt, es gibt so etwas wie geldwertes Know-how, das eine positive Auswirkung auf Ihr ganzes Leben haben kann. Pathetisch gesagt können Sie, sofern Sie über die richtigen Informationen verfügen, lernen, reich zu werden, ja sehr reich. Es ist möglich, sehr wohlhabend zu werden, sofern Sie über Spitzen-Know-how verfügen, das in die Tiefe geht, so dass Sie Zusammenhänge verstehen, die Sie vorher nicht verstanden haben. Sie brauchen kurz gesagt anwendbares, umsetzbares Wissen, das Ihnen sofort vom ersten Augenblick an den entscheidenden Informationsvorsprung sichert.




  Soviel können wir garantieren: Sofern Sie die Informationen in diesem Buch wirklich anwenden, werden Sie in der Folge zumindest sehr viel bessere Geschäfte mit Immobilien tätigen können als zuvor, sehr konservativ gesprochen. Im Idealfall können Sie tatsächlich unanständig reich werden, wenn Sie es darauf anlegen.




  Aber noch ein paar Takte zu dem Stichwort Informations-Dschungel.




  Es ist geradezu abenteuerlich, welche Fehlinformationen über Immobilien existieren. Auch Sie müssen sich vor Augen halten, dass Sie sich inmitten dieses Dschungels befinden. Heute wird der Mensch mit so vielen Informationen übergossen, dass er am Schluss nicht mehr weiß, wem er glauben soll und wem nicht. Wir befinden uns inmitten eines Informations-Chaos. Das vielgepriesene Informations-Zeitalter, in dem wir angeblich leben, ist eine Illusion, es handelt sich um eine riesengroße Lüge, eine Seifenblase. Wir befinden uns in Wahrheit inmitten eines Desinformations-Zeitalters! Auch in puncto Immobilien sind wir zahlreichen Desinformationen ausgesetzt!




  Viele „Informationen“ über Immobilien sind zum Teil völlig irreführend.




  Schon im nächsten Kapitel werden wir Ihnen verraten, wie sie eine Bresche in diesen Informations-Dschungel schlagen können…




  Glücklicherweise gibt es jedoch auch Quellen, denen Sie vertrauen können.




  Jedenfalls können wir Ihnen versprechen, dass Sie nach der Lektüre dieses Buches in der Lage sein werden, eine Immobilie blitzschnell auf Ihre Tauglichkeit oder Untauglichkeit hin abzuklopfen, was ihr wahres Wertsteigerungs-Potential angeht. Sie werden die berühmte Nasenlänge voraus sein. Sie werden über Insider-Informationen und gut gehütete Geheimnisse Bescheid wissen, was diese, eine der intelligentesten Anlagemöglichkeiten, die Immobilie, angeht!




  Darüber hinaus werden wir Sie über die verschiedenen Finanzierungsvarianten bei einer Immobilie aufklären, aber ohne Rücksicht zu nehmen auf Banken, Bausparkassen oder Versicherungen. Sie glauben gar nicht, was hier alles im Argen liegt! Sie können für eine Immobilie, die „objektiv“ 500.000 Euro wert ist, ohne weiteres 1,5 Millionen auf den Tisch des Hauses blättern – allein aufgrund einer falschen Finanzierung! Das heißt, es gibt unerhört dumme und umgekehrt unerhört intelligente Finanzierungsmethoden. Auch das werden wir in aller Deutlichkeit vorrechnen, wie dies in dieser Offenheit wahrscheinlich noch nie passiert ist.




  Schließlich werden wir Ihnen Know-how an die Hand geben, das Ihnen verrät, wie und wo Sie höchst preiswert Immobilien erwerben können. Ganz konkret! Wir werden Mann und Maus nennen, so dass Sie wirklich wissen, was Sache ist.




  Kurz gesagt gibt es hoch intelligente Einkaufs-Möglichkeiten!




  Damit steht Ihnen gewissermaßen eine kleine Vorschau zur Verfügung, was dieses Buch für Sie bietet. Ergänzt wird es durch Interviews mit




  Top-Experten, denen ebenso wie uns daran gelegen war, aufzuzeigen, was echte Immobilienschnäppchen sind.




  Dieses Buch ist, wenn Sie so wollen, ein Aktionsbuch. Ein Buch, das zum Handeln auffordert. Ein Buch, das Ihnen verrät, wie dieser Markt tickt und wie Sie an den Gewinnen dieses Marktes teilhaben können. Wir denken, dass kaum je ein brisanteres Buch über Immobilien verfasst worden ist.




  Steigen wir also ein!




  





  I. DER INFORMATIONS-DSCHUNGEL oder RICHTLINIE NR. 1




   




  Möglicherweise ist dieses Kapitel das wichtigste Kapitel dieses Buches, denn es enthält bereits echte Insider-Informationen.




  Wir können an dieser Stelle jedenfalls mit Fug und Recht behaupten, dass das Befolgen der Richtlinie, die wir sogleich vorstellen werden, den Unterschied zwischen Gewinnern und Verlierern ausmacht, was das Immobiliengeschäft angeht. Fest steht, wenn Sie wirklich mit Immobilien finanziellen Erfolg haben wollen, müssen Sie frühzeitig eine Richtlinie etablieren. Sie lautet:




   




  DIE EINZIG STABILE INFORMATIONSQUELLE, DER SIE RÜCKHALTLOS VERTRAUEN KÖNNEN, DÜRFEN NUR UND AUSSCHLIESSLICH SIE SELBST SEIN.




   




  Das hört sich vergleichsweise simpel an.




  Aber nehmen wir einmal an, Sie fallen einem der vielen Immobilien-Verkäufer in die Hände, die heute durch das Land geistern. Was wird er Ihnen verschweigen?




  Sagen wir einmal zur Abwechslung einmal die Wahrheit.




  Er wird Ihnen verschweigen, dass er zwischen 6 und 20 % Provision erhält, wenn er Ihnen eine Immobilie andreht. Ja, Sie haben richtig gehört! Zwischen 6 und 20 %, es sollen auch schon 30 % gezahlt worden sein.




  Verstehen Sie die Bedeutung dieser Information?




  Sie müssen wissen: dieses Geld, diese 6, 20 oder sogar 30 % bezahlen… Sie, wenn Sie bei einem Immobilien-Verkäufer eine Haus oder eine Wohnung erstehen.




  Ein gewiefter Immobilien-Verkäufer, so müssen Sie weiter wissen, ist Otto Normalverbraucher hoffnungslos überlegen, was Sachinformationen anbelangt. Er verfügt über viele Jahre Erfahrung, wie man Immobilien anpreist, wie man argumentiert, wie man einen Kunden zum Kauf animiert und wie man den Abschluss tätigt. Er wird Sie – aufgrund Ihrer mangelnden Erfahrung – also gewöhnlich von „seiner“ Immobilie überzeugen können.




  Wiederholen wir noch einmal: Wenn Sie sich nicht auskennen, wenn Sie sich kein Urteil bilden und nicht eigenständig Einschätzungen vornehmen können, sind Sie dem Immobilien-Verkäufer hoffnungslos unterlegen.




  Aber auch Bauträger, Bauunternehmer und überhaupt Immobilien-Profis verfügen normalerweise über eine ganze Palette an (Verkaufs-)Tricks. Um Sie von einer Immobilie zu überzeugen, werden oft zahlreiche volkswirtschaftliche Informationen als Argumentation aufgefahren, die nahezu ausnahmslos geschönt sind.




  Hier eine weitere „heiße“ Information, die normalerweise verschwiegen wird: Der Gewinn eines Bauträgers beträgt durchschnittlich 20 - 40 %!




  In aller Kürze einige Definitionen: Ein Bauträger ist ein Unternehmer, der auf einem eigenem Grundstück normalerweise mehrere Immobilien erstellt und diese in der Folge nach und nach einschließlich Grundstück verkauft. Im Gegensatz dazu steht der Bauunternehmer, der nur das Haus erstellt; der Bauunternehmer baut also auf einem Grundstück, das bereits dem Auftraggeber/Käufer gehört.




  Nun rasch weiter in unserem Text: Wenn also ein Bauträger 20 – 40 % auf den objektiven Wert eines Hauses aufschlägt, wer bezahlt dann die Zeche, wer bezahlt diese 20, 30 oder 40 %?




  Sie haben es erraten…Sie löhnen!




  Sehen Sie, wie Sie an der Nase herumgeführt werden?




  Was ist dazu zu bemerken? Naturgemäß gibt es keinen einzigen Menschen unter der Sonne, der sich im Immobiliengeschäft tummelt, der nicht seinen persönlichen Vorteil verfolgt. Das gilt gleichermaßen für den Immobilien-Verkäufer wie für den Bauträger oder den Bauunternehmer, aber auch für den ach so „guten Freund“. Man könnte Tausende von Rührstücken schreiben über „Freundschaften“, die über Immobiliengeschäften zu Bruch gegangen sind. Oft, zu oft, greift selbst der „gute Freund“ heimlich hinter Ihrem Rücken eine satte Provision ab, wenn er Sie zu einem Immobilien-Kauf überredet oder Sie mit einem „Experten“ kurzschließt, der angeblich hochseriös und „absolut vertrauenswürdig“ ist.




  Wir könnten an dieser Stelle Seiten um Seiten füllen mit Fallbeispielen. Aber wir hoffen, Sie haben verstanden:




   




  DIE EINZIG STABILE INFORMATIONSQUELLE, DER SIE RÜCKHALTLOS VERTRAUEN KÖNNEN, DÜRFEN NUR UND AUSSCHLIESSLICH SIE SELBST SEIN.




   




  Erlauben Sie uns, dass wir den Spaß noch ein wenig weiter ausführen.




  Otto Normalverbraucher leistet sich üblicherweise einmal in seinem Leben ein Häuschen. Sobald sein Entschluss feststeht, wendet er sich an einen „Freund“, einen Verwandten oder einen Bekannten, der ihm einen „guten Tipp“ gibt. Auf diese Weise landet er mehr oder weniger zufällig bei einem x- beliebigen Bauträger, nennen wir ihn Karl Müller. Alles, was er über diesen Bauträger weiß, ist dies: „Zu dem Karl Müller kannst du ohne weiteres gehen. Der Karl kennt sich aus. Der Karl wird das schon machen.“




  Sie verstehen, was wir damit zum Ausdruck bringen wollen? Da das Beziehungsgeflecht eines Menschen normalerweise aus vielleicht 10 bis 20 Verwandten und vielleicht 10 bis 20 Freunden besteht, begibt sich Otto Normalbürger in die erstbesten Hände. Er fällt auf eine sich zufällig ergebende „Konnexion“ herein.




  Der „Tippgeber“ kann der Nachbar um die Ecke oder der bereits beschriebene „gute Freund“ sein. Durch diesen Zufallsverweis gerät er nun in der Folge zum Beispiel an einen Verkäufer oder einen Bauträger, der eben nicht preiswert ist. Der ihn ordentlich einseift. Und der ihm tief in die Taschen greift.




  Noch schlimmer sieht es aus, wenn Otto Normalbürger über eine Zeitungsannonce an einen Bauträger oder Immobilienverkäufer gerät. Nun verfügt er über keinerlei Sicherheit, dass es sich hier um einen seriösen Anbieter handelt. Mit anderen Worten, Otto Normalbürger ist auf diese Art und Weise dem Zufall ausgeliefert. Selbst wenn er ein paar Angebote durchforstet, nutzt ihm das wenig, denn das Know-how auf der anderen Seite (des Verkäufers, Bauträgers und so fort) übersteigt seinen Wissensstand bei weitem. Er wird immer den Kürzeren ziehen.




  Im Übrigen sei an dieser Stelle noch einmal folgendes in aller Deutlichkeit festgehalten. Nicht jeder Immobilien-Verkäufer, der an Ihnen verdient, ist deshalb ein Betrüger. Nicht jeder Bauträger, der zwischen 20 und 40 % des Verkaufspreises einer Immobilie einstreicht, ist ein Mensch, der in den Knast gehört. Wir könnten gar nicht weiter davon entfernt sein, solche Aussagen zu treffen. Alles was wir Ihnen mitteilen wollen, ist die Tatsache, dass Sie sowohl das Geld für den Bauträger als auch für den Immobilien-Verkäufer in die eigene Tasche stecken könnten.




  Stellen Sie sich vor, eine Immobilie kostet 500.000 Euro. Nun ziehen Sie davon 20 % Verkäufer-Provision ab. Danach ziehen Sie noch einmal 30 % Bauträger-Gewinn ab. Dann landen Sie bei? Richtig! 250.000 Euro.




  Staunen Sie bitte einen Moment lang!




  Otto Normalbürger ersteht also in diesem Fall eine Immobilie, die doppelt so teuer ist wie sie eigentlich sein dürfte.




  Solche Zahlen mögen Ihnen vielleicht abenteuerlich erscheinen. Und Sie mögen zweifeln. Und richtig - diese Zahlen treffen nicht auf jede Immobilie zu. Aber wir wollen Ihnen an dieser Stelle nur dies ans Herz legen: Vertrauen Sie zunächst einmal keiner einzigen Person, wenn es um Immobilien geht - außer sich selbst.




  Wir hoffen, dass wir Ihr Weltbild dadurch nicht vollständig erschüttern. Aber Tatsache ist, dass ein Immobilien-Verkäufer, der mit einem Streich an Ihnen 50.000 oder sogar 100.000 Euro zum Beispiel verdienen kann, natürlich alles tun wird, um Sie von seinem einnehmenden Wesen und seiner Immobilie zu überzeugen.




  Wir hoffen, dass Sie diese Aussagen, die in dieser Deutlichkeit nie veröffentlicht worden sind, ja die stets nur hinter vorgehaltener Hand weitergegeben werden, aufhorchen lassen. Sie müssen sich in aller Klarheit vor Augen führen, dass Zeitgenossen, die Ihnen eine Immobilie verkaufen, normalerweise einen echten Reibach machen.




  Zugegeben: Immobilien-Makler verdienen in Deutschland „nur“ zwischen 3 und 6 % der Gesamtsumme der Immobilie - abhängig vom Bundesland. Der klassische Immobilienmakler verdient also sehr viel weniger als der Bauträger oder der mit allen Wassern gewaschene Immobilien-Verkäufer - normalerweise, muss man einschränkend sagen, denn auch hier gibt es gewisse Tricks, die Gewinnspanne zu erhöhen. Aber abenteuerlich ist, wie viel Prozent Bauträger, Bauunternehmer und einige Immobilien-Verkäufer tatsächlich einstreichen. Es ist also ein hübsches Märchen, dass jeder Immobilien-Verkäufer nur 3 oder 6 % für eine Immobilie erhält, die er Ihnen verkauft. Misstrauen Sie also als erstes allen „freundlichen“ Personen, die Ihnen eine Immobilie aufschwatzen wollen. Und lassen Sie es uns noch einmal wiederholen, diese Botschaft ist zu wichtig:




   




  DIE EINZIG STABILE INFORMATIONSQUELLE, DER SIE RÜCKHALTLOS VERTRAUEN KÖNNEN, DÜRFEN NUR UND AUSSCHLIESSLICH SIE SELBST SEIN.




   




  Kommen wir jetzt zu einer noch brisanteren Information, was den Immobilien-Kauf und -Verkauf angeht. Berichten wir einmal in schonungsloser Offenheit über die Techniken der Verwirrung, mit denen potentielle Immobilien-Käufer heimgesucht werden. Es existierten tatsächlich zahlreiche Methoden, wie der (Verkaufs-)Profi den Kunden verunsichert und verwirrt, so dass dieser letztlich darauf verzichtet, sich ein eigenes Urteil zu bilden.




  Über einige dieser Methoden müssen Sie Bescheid wissen, wenn Sie gute Geschäfte tätigen wollen.




  Das sind die prominentesten Verwirr-Techniken:




   




  (1) AUTORITÄT:




  Der Immobilien-Verkäufer suggeriert Ihnen, dass Sie sich nicht wirklich auskennen und sich eigentlich kein Urteil bilden können. Um dies zu erreichen, überschüttet er Sie mit einer Unmenge an Daten. Besonders perfide ist die Methode, Fremdwörter einzustreuen, die Sie nicht kennen. Absichtlich wird also etwas äußerst kompliziert dargestellt. Danach flötet der Immobilienverkäufer: „Aber damit brauchen Sie sich ja gar nicht herumzuschlagen, Sie haben ja mich.“




  Bei solchen Statements müssen bei Ihnen alle Warnlampen angehen. Der Verkäufer verfolgt dieses Ziel: Er will sich bei Ihnen als „Autorität“ etablieren, so dass Sie aufhören zu denken und sich selbst ein Urteil zu bilden.




   




  (2) HEISSER DRAHT:




  In diesem Fall wird Ihnen suggeriert, dass es sich bei dem Immobilien-Verkäufer um einen ganz „heißen Draht“ handelt. Der Verkäufer scheint äußerst wohlhabend zu sein, darüber hinaus ist er ständig blendend gelaunt, er lächelt unaufhörlich und/ oder er macht Ihnen weiß, dass Sie durch ihn sehr viel Geld verdienen könnten. Er teilt Ihnen „im Vertrauen“ mit, dass Sie durch ihn an ein echtes Immobilien-Filet kommen können.




  Sie sind elektrisiert. Schon hängen Sie am Haken, und wieder hören Sie auf, zu denken.




   




  (3) STEUERVORTEILE:




  Eine weitere Methode besteht darin, dass man Sie mit wirklichen oder angeblichen Steuervorteilen ködert. Wir haben bereits darauf aufmerksam gemacht. Aber es gibt noch andere Argumente, die ziehen und die verursachen können, dass sie aufhören zu denken. So schwärmt der Immobilien-Verkäufer besonders gerne davon, dass die Immobilie eine sichere Altersvorsorge sei oder davon, dass man mit der Immobilie der Inflation ein Schnippchen schlagen könne.




  Immobilien-Verkäufer werden darauf gedrillt, mit genau diesen drei Argumenten dem potentiellen Käufer Honig zu geben. Damit wird eine Person auf den Leim gelockt und zum Kauf verführt.




  Diese drei Argumente mögen alle zutreffen, aber sie sagen nichts darüber aus, ob eine bestimmte Immobilie innerhalb der vielen Millionen Immobilien, die es gibt, wirklich eine Top-Immobilie ist, sprich eine gute Anlage. Sie sagen absolut nichts darüber aus, ob Sie preiswert oder überteuert ist – verstehen Sie?




  Es sind Null-Argumente, es sind Allgemeinplätze, die beinahe auf jede Immobilie zutreffen! Es sind lediglich generelle Argumente für die Immobilie.




  Genauso gut könnte man sagen: Kaufen Sie dieses Auto hier, denn es besitzt den Vorteil, dass Sie damit fahren können. Dass Ihnen ein spezielles Auto völlig überteuert angedreht wird, wird dabei verschwiegen.




  Sie verstehen? Diese drei Vorteile der Immobilie (Steuererleichterung, sichere Altersvorsorge, Inflationsschutz) sagen absolut nichts über den Wert einer speziellen Immobilie aus.




  Es handelt sich hierbei um Sand, der Ihnen in die Augen gestreut wird.




   




  (4) SPEZIAL-INFORMATIONEN:




  „Fachleute“ können Ihnen weiter von angeblichen Standort-Vorteilen vorschwärmen, so dass Sie wirklich beeindruckt sind. Fast immer werden Sie hören, wie wichtig angeblich ein guter Standort ist. Was aber ist die Wahrheit? Nun, der Standort ist wichtig, aber selbst an einem guten Standort können Sie überteuert einkaufen. Mit anderen Worten: es gibt weitaus wichtigere Kriterien für eine gute Immobilie als ein guter Standort.




   




  Es existieren noch weitere Verwirr-Techniken, aber die vier obigen treffen Sie am häufigsten an. Deshalb sollten Sie weiter die folgende Richtlinie etablieren:




   




  IMMER, WENN SIE JEMAND DAVON ABHALTEN WILL, SICH SELBST EIN URTEIL ZU BILDEN, IST ETWAS FAUL IM STAATE.




   




  Meiden Sie Personen, die mit Verwirr-Techniken operieren, sie wollen lediglich an Ihren Geldbeutel.




  Wir könnten nun an dieser Stelle zahlreiche weitere Tricks aufführen, wie Profis Immobilien verkaufen. Tatsächlich sind hierüber bereits dicke Bücher erschienen - und wir raten Ihnen, sich diese über kurz oder lang zu Gemüte zu führen.




  Sie müssen sich folgendes vorstellen: Es gibt nicht weniger als 28 Methoden, Immobilien zu verkaufen. In einigen Büchern werden darüber hinaus über 100 Methoden aufgeführt, wie man neue Kunden auftut. Es handelt sich also längst um ein Fachgebiet, das unvorstellbar ausdifferenziert ist. Es gibt Methoden, wie man den Kunden sehr rasch zu einer Entscheidung hinführt - durch die richtigen Argumente und gekonnte Überredungskünste. Es gibt Abschlusstechniken, die gnadenlos sind. Der Immobilien-Verkauf wird heute von hoch spezialisierten Trainern gelehrt. Diese zählen üblicherweise zu den Spitzenkräften ihres Fachs. Per Videotraining wird jeder mögliche (Kunden-)Einwand, der auch nur denkbar ist, zerpflückt und auseinandergenommen.




  Sie müssen sich weiter vorstellen, dass hier die Meister des Metiers zugange sind. Sie begegnen hier Star-Coaches und Genie-Verkäufern, denen Sie als Otto Normalverbraucher hoffnungslos unterlegen sind.




  Diese Verkäufer finden mit traumwandlerischer Sicherheit zunächst einmal Ihr Problem heraus. (Ihre Wohnung ist vielleicht zu klein.) Danach wecken sie einen Handlungsbedarf. Daraufhin führen sie Sie zu einer Entscheidung. All das geschieht mit einer derart verkäuferischen Perfektion, dass Sie nur mit den Ohren schlackern können.




  Wir wollen nun nicht alle Immobilien-Verkäufer verteufeln! Wir haben im Gegenteil höchsten Respekt vor ihnen, weil es sich hier um die absoluten Profis, die absoluten Cracks der Szene handelt. Sie müssen sich vorstellen, dass diese Tops 100.000 Euro im Monat zum Beispiel verdienen. Hier wird wirklich Geld verdient, richtiges Geld, wie man so schön sagt. Diese 100.000 Euro verdient nie der drittklassige Zeitgenosse. Diese Tops gehen in eigenen Unterrichtsstätten in die „Schule“, sprich in eigenen Seminaren, und lernen von den Besten der Besten.




  Aber es geht uns in diesem Fall um Ihren Vorteil. Und den können Sie tatsächlich nur wahren, wenn Sie mit den Tricks und Schlichen des Marktes vertraut sind, speziell den Tricks der Verkäufer.




  Im Übrigen darf man nicht nur auf die Immobilien-Verkäufer mit dem Finger zeigen. Wir haben es schon angedeutet: Es tummeln sich auch andere Fachleute in diesem Markt. Sie begegnen hier Bauträgern, Bauunternehmern, Architekten und Bankern unter anderem. Überall werden teilweise horrende Summen abgegriffen. Wir wollen an dieser Stelle nicht darüber urteilen, ob diese Summen zu Recht oder Unrecht verdient werden. Aber wir wollen, dass Sie, der Sie dieses Buch gerade lesen, gewarnt sind. Sie sollten diese horrenden Provisionen nicht bezahlen. Das heißt, unsere Absicht ist es, dass Sie zu Wohlstand gelangen – und nicht ein Banker, ein Bauträger oder ein Immobilien-Verkäufer.




  Es gibt in diesem, dem heißesten aller Märkte, genaue Untersuchungen, warum Menschen Immobilien kaufen. Top-Immobilien-Verkäufer kennen jede einzelne Kauf-Motivation, jeden einzelnen Kauf-Grund aus dem Effeff. Wir haben Ihnen die drei wichtigsten Motivationen (Altersvorsorge, Steuerersparnis, Inflations-Sicherung) bereits genannt. Auf jede einzelne Motivation zugeschnitten gibt es unvorstellbar raffinierte Verkaufsgespräche, die den Kunden innerhalb einer Minute „anzünden“. Sie verursachen gewöhnlich, dass der Kunde aufhört, sich selbst ein Urteil zu bilden.




  Erlauben Sie uns also noch einmal zu wiederholen:




   




  DIE EINZIG STABILE INFORMATIONSQUELLE, DER SIE RÜCKHALTLOS VERTRAUEN KÖNNEN, DÜRFEN NUR UND AUSSCHLIESSLICH SIE SELBST SEIN.




   




  Nun werden Sie jedoch vielleicht zu Recht einwenden, dass Sie nicht jeder Person misstrauen können. Und: woher sollten Sie Ihre Informationen beziehen, wenn nicht vom Fachmann?




  Die Lösung ist sehr einfach: Sie müssen lediglich die verschiedenen Informationsquellen, die existieren, bewerten. Dazu ist es nötig, wie ein Wissenschaftler zunächst die Quelle in Augenschein zu nehmen, aus der Sie schöpfen wollen. Der Historiker lernt zum Beispiel sehr früh, zu unterscheiden, welche Quelle seriös ist und welche nicht. Welchen Glaubwürdigkeitsgrad besitzt ein Schriftstück? Wie hoch ist sein Wahrheitsgehalt? Der Geschichtswissenschaftler lernt, zu entscheiden, ob es sich bei einer Quelle um eine Fälschung handelt und inwieweit man einem Dokument Vertrauen schenken darf oder nicht.




  Sie sollten ebenso vorgehen. Das heißt, Sie müssen für sich ganz persönlich den Wert einer jeden Quelle, einer jeden Informationsquelle, mit der Sie in Kontakt kommen, definieren. Wenn Sie auch nur riechen, dass der Wahrheitsgehalt einer Quelle nichts taugt, so sollten Sie, um im Bilde zu bleiben, die Quelle sehr schnell mit Sand zuschütten. Handelt es sich dagegen um eine Quelle, die hell und klar sprudelt, so gibt es nichts Intelligenteres, als sich neben dieser Quelle niederzulassen und ständig aus ihr zu trinken.




  Nun gibt es jedoch recht viele Quellen, aus denen man schöpfen kann. Wir haben den Versuch unternommen, diese Quellen einmal zu bewerten. Es ist ein heikler Versuch, zugegeben. Dieser Versuch darf Ihnen lediglich als Anhaltspunkt dienen, wie Sie Quellen zu bewerten haben. Anbei dennoch ein Bewertungsversuch der Informations-Quellen über Immobilien.




  Diese Messlatten haben wir angelegt:




  1 = sehr gut, 2= gut, 3= befriedigend, 4= ausreichend, 5= mangelhaft,




  6 = sehr schlecht




   




  ♦ Immobilien-Verkäufer: Wenn ein Immobilien-Verkäufer Ihnen eine Immobilie andrehen will, so ist sein Wert als Informationsquelle gleich null. Note 6.




   




  ♦ Journalisten: Journalisten berichten heute so und morgen so über Immobilien. Sie widersprechen sich darüber hinaus oft in abenteuerlicher Weise. Der Journalist selbst besitzt üblicherweise nur 2-3 Informationsquellen, aus denen er seinerseits schöpft. Dies sind „Fachleute“, die natürlich nur „Informationen“ weitergeben, die ihnen selbst nutzen. Journalisten sind zu 95% erstaunlich inkompetent.




  Ihr Wert als Informationsquelle: Note 5. (Es gibt einige wenige Ausnahmen.)




   




  ♦ Immobilien-Initiatoren, Bauträger und Bauunternehmer: Wenn Sie Ihnen eine Immobilie verkaufen wollen: Note 5 oder 6.




   




  ♦ Steuerberater: Grundsätzlich muss man wissen, dass etwa 95 % aller Steuerberater entgegen der landläufigen Meinung nichts, aber auch gar nichts von Immobilien verstehen. Können sie auch nicht, es ist nicht ihr Metier. Sie können einen Steuervorteil, der angeblich erzielt werden kann, nachrechnen und bestätigen. Mehr aber auch nicht.




  Ihr Wert als Informationsquelle: Note 4 - 5.




  Achtung: Steuerberater kassieren überdies manchmal heimlich Provisionen,




  wenn sie einen Immobilien-Anbieter anpreisen.




   




  ♦ Banker: Innerhalb der meisten Banken existiert keinerlei Immobilien-




  Ausbildung. Banker kennen sich also gewöhnlich nicht wirklich aus. Einige vermögen eine Finanzierung zu erstellen, zugegeben. Und andere kennen




  vielleicht die gängigen Quadratmeterpreise in einer Stadt. Und: Es gibt Ausnahmen




  und einige sehr pfiffige Banker, bei den Hypothekenbanken zum Beispiel.




  Grundsätzlich ist der Wert des Bankers als Informationsquelle jedoch mit der Note




  4 - 5 zu beziffern.




   




  ♦ Fachredakteure: Die Immobilien-Fachzeitschriften auf dem deutschen, französischen und englischen Markt sind von sehr unterschiedlicher Qualität. Die meisten sind, offen gesagt, eine reine Katastrophe. Die Redakteure verstehen ihr Handwerk selten. Hinzu kommt der Umstand, dass über die Chefredaktion oder welche Kanäle auch immer gekaufte und also tendenziöse Artikel über Immobilien lanciert werden.




  Es sei zugestanden, dass es Ausnahmen gibt.




  Generelle Note: 4 - 5.




  Interessanter sind die gängigen Immobilien-Portale im Internet oder GoogleMaps.




   




  ♦ Architekten, Immobilien-Makler und Fachleute, die Geld durch Sie verdienen




  können: Sie taugen als Informationsquelle ebenfalls wenig. Der Grund: Ihr Eigeninteresse ist zu groß.




  Note 4.




   




  ♦ Bücher: Bücher gehen in die Tiefe und versorgen Sie mit Hintergrundinformationen - in einer Ausführlichkeit, zu der keine Zeitung und keine Zeitschrift fähig ist. Die existierenden Bücher sind jedoch von unterschiedlicher Qualität. Außerdem muss man auch Bücher mit Verstand lesen. Das heißt, man muss auswerten, welche Informationen Sinn machen und welche nicht.




  Generell erhalten Bücher jedoch die Note 2.




   




  ♦ Fachleute, die keinesfalls mit Ihnen und durch Sie Geld verdienen können, aber trotzdem „auspacken“: Sie sind unschätzbar. Dazu zählen manchmal Theoretiker (Professoren, Ausbilder und Lehrer, die über Immobilien referieren), aber auch Praktiker. Doch es darf sich nicht um Experten handeln, die ein Geschäft wittern, wenn Sie auftauchen. In diesem Fall sind sie bereits korrumpiert durch ihre eigene Geldmotivation. Erneut ist die ganze Palette der Profis zu nennen, auf die wir bereits aufmerksam gemacht haben.




  Doch Sie verstehen den kleinen Unterschied: Ein Bauträger, ein Bauunternehmer, ein Architekt oder ein Immobilienmakler kann hoch interessant sein, wenn er in Ihnen keinen potentiellen Kunden sieht.




  Note 1 - 2.




   




  ♦ Sie selbst: Die wichtigste Informationsquelle sind natürlich Sie selbst. In der




  Konsequenz bedeutet das: Schauen Sie sich selbst Immobilien an. Viele




  Immobilien! Sprechen Sie mit Fachleuten! Mit vielen Fachleuten, aber ohne sich als potentieller Käufer zu outen! Werten Sie aus, was Ihnen diese Fachleute mitteilen. Urteilen Sie: Stimmen die Informationen, die Sie gerade erhalten haben, oder stimmen sie nicht?




  Akzeptieren Sie keine ungeprüften Informationen. Sie selbst sind die wichtigste, ehrlichste und zuverlässigste Quelle, die es gibt. Sie sind eine Informations-Bewertungsquelle.




  Note 1.




   




  FAZIT




  Was bedeutet das nun konkret?




  Konzentrieren Sie sich sehr einfach auf die letzten drei Punkte.




  Lesen Sie Bücher, sprechen Sie mit Fachleuten, die Ihnen keine Immobilie aufs Auge drücken wollen und schärfen Sie Ihre Urteilskraft.




  Holen Sie sich Informationen an allen Ecken und Enden ein. Sie müssen sich selbst ausbilden, was Immobilien anbelangt. Sprechen Sie unbedingt mit vielen Fachleuten - auch das relativiert Wissen und zementiert bestimmtes Know-how. Besitzen Sie nur eine einzige Informationsquelle, so können Sie nur scheitern, schon allein deshalb, weil diese einzige Informationsquelle immer nur über einen begrenzten Wissensstand verfügt. Kultivieren Sie dagegen die Einstellung, mit sehr vielen Fachleuten über Immobilien zu sprechen, so gewinnen Sie nach einiger Zeit bodenständiges Know-how, das es Ihnen ermöglicht, selbständig zu urteilen.




  Wen auch immer Sie als zuverlässige Informationsquelle definieren, behalten Sie dennoch stets Richtlinie Nummer 1 im Hinterkopf, die da lautet:




   




  DIE EINZIG STABILE INFORMATIONSQUELLE, DER SIE RÜCKHALTLOS VERTRAUEN KÖNNEN, DÜRFEN NUR SIE UND AUSSCHLIESSLICH SIE SELBST SEIN.




   




  Wenn Sie sich diese Richtlinie wirklich mit Haut und Haaren einverleibt haben, können Sie daran gehen, den Kauf einer Immobilie ins Auge zu fassen.




  Begeisternd ist, dass es tatsächlich einen festen Punkt im All gibt, von dem aus Sie blitzschnell jede Immobilie bewerten können. Sie haben richtig gehört! Das heißt, es gibt einen Gesichts- oder Blickwinkel, mit dem Sie sozusagen Herr über jede Immobilie sind.




  Es fängt an, spannend zu werden.




  





  II. DER FESTE PUNKT IM ALL




   




  Beginnen wir mit einer wahren Story: Der Käufer M. erwarb im Jahr 1980 ein klassisches Bauherrenmodell, mit dem man angeblich ordentlich Steuern sparen konnte. Es war in Düsseldorf gelegen, 80 qm groß und kostete 300.000 Mark. Die Bauqualität war vernünftig, ja sogar gut. Die Mikrolage innerhalb von Düsseldorf konnte ebenfalls als gut bezeichnet werden. Nach 15 Jahren versuchte dieser Käufer M. seine Eigentumswohnung wieder zu veräußern. Wie viel erhielt er? Der Insider, der mit dem Markt etwas vertraut ist, wird es längst erraten haben: Er erhielt wiederum 300.000 Mark. Er hatte also, wenn Sie so wollen, keinen einzigen Pfennig oder Cent verdient. Auf der einen Seite standen zwar einige Steuervorteile, auf der anderen Seite hatte er aber die Immobilie voll finanziert und satte Zinsen berappen müssen. Wir wollen die Steuervorteile an dieser Stelle nicht gegenrechnen mit den Zinsen, sondern wollen nur so viel festhalten: Genauso kauft man eben nicht ein.




   




  Eine weitere wahre Story, die des Käufers C. Hierbei handelt es sich um eine cleverere Dame, die im Jahre 1980 in München in einem guten Standort eine Immobilie pro qm für 5.000 DM eingekauft hatte. Sie legte für die kleine Eigentumswohnung, mit 40 qm, 200.000 Mark auf den Tisch des Hauses.




  Was passierte? Nun, 1995, 15 Jahre später verkaufte diese Dame ihre Eigentumswohnung wieder. Aber für 6000 DM pro qm. Mit anderen Worten, die Dame hatte 40.000 DM verdient. Gleichzeitig hatte sie einige Steuervorteile eingestrichen, und sie hatte das Geld beim Kauf ehemals bar auf den Tisch des Hauses gelegt, es waren also keine Schuldzinsen angefallen.




  Nun könnte man mit Fug und Recht einwenden, dass diese beiden Fälle nicht im Entferntesten zu vergleichen sind. Und so viel ist richtig, man darf Äpfel nicht mit Birnen vergleichen, was Immobilien anbelangt. Jede Immobilie ist in ihrer Art einzigartig.




  Trotzdem brauchen wir wohl kaum betonen, wer hier intelligent eingekauft hatte und wer nicht.




  Man könnte diese Beispiele beliebig fortsetzen. So kennen wir etwa den


  (ebenfalls authentischen) Fall des Investors F., der eine Immobilie 1990 in Köln erwarb - ebenfalls eine Eigentumswohnung, für 1.000 DM/qm. Es handelte sich um eine 80-qm-Wohnung in einer mittelmäßigen Lage. Was passierte? Zwei Jahre später konnte er sie für sage und schreibe 2.000 DM/qm weiterverkaufen. Dieser Zeitgenosse hatte also eine Immobilie preiswert eingekauft. Und (80 x 1.000 DM = 80.000 DM) einen satten Gewinn in nur zwei Jahren erzielt.
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