
Immobilien
SEITE 13 • FREITAG, 6.  APRIL 2012 • WWW.WIRTSCHAFTSBLATT.AT

beigestellt

Luxusprojekte im Londoner Nobelviertel Belgravia um 51.000 € pro Quadratmeter.  18

Leere Räume und kahle Wän-
de wirken auf viele potenzielle
Immobilienkäufer wenig ein-
ladend. „Menschen besichti-
gen nie nur vier Wände, son-
dern haben das Gefühl, das
Stück eines Zuhauses zu se-
hen“, ist die Immobilienmak-
lerin Gabriela Zangl-Gottwald
überzeugt. Dennoch werden
hierzulande Wohnungen oft
undekoriert präsentiert. Die
selbstständige Maklerin hin-
gegen platziert Lampen, Bil-
der und Teppiche aus ihrem
Fundus in Wohnungen, um
deren Vorzüge zu unterstrei-
chen. Homestaging unter-
stützt auch das räumliche
Vorstellungsvermögen ihrer
Klientel: „Ein Korbsessel ne-
ben einem Schwedenofen
lässt ein Bild im Kopf entste-
hen, das sonst nicht da wäre“,
sagt sie.

Unbekanntes Terrain
Zangl-Gottwald ist eine der
wenigen Maklerinnen in
Österreich, die dieses Service
anbieten. Viele ihrer Kollegen
und Kunden haben noch nie
davon gehört. Ihnen erklärt
sie, dass sich so präsentierte
Immobilien nicht nur schnel-
ler, sondern auch zu höheren
Preisen verkaufen lassen. So
war eine gut erhaltene Vier-
zimmerwohnung am Wiener
Yppenmarkt trotz guter Ver-
kehrsanbindung monatelang
am Markt. Ein neuer Anstrich

im Badezimmer, kleine Bei-
stellmöbel und Teppiche führ-
ten laut Zangl-Gottwald in nur
wenigen Wochen zum Ver-
kauf. Oft erlebt sie, dass viele
Verkäufer eher Preisnachläs-
se gewähren, als in die Prä-
sentation zu investieren. Die
Maklerin bietet das Service
gegen Alleinvermittlerauftrag
kostenlos an.

Bei professionellen Home-
stagern liegen die Kosten bei
ein bis zwei Prozent des an-
gepeilten Verkaufspreises.
Auch Alexandra Schöfberger,
Geschäftsführerin von „The
Living Room“, stieß mit dem

Konzept auf Skepsis von Ver-
käufern. „Dabei wird auch in
Autos investiert und sie wer-
den geputzt, um einen höhe-
ren Preis zu erzielen“, sagt
Schöfberger. Sie rät, Immo-
bilien neutral zu präsentie-
ren, um viele Kunden anzu-
sprechen. Bei bewohnten
Räumen bedeutet das, wenig
persönliche Dinge zu zeigen.
Vorzüge sollen beim Home-
staging unterstrichen, Män-
gel nicht verheimlicht wer-
den. So ist es laut Schöfber-
ger verpönt, Löcher in der
Wand abzudecken. In den
letzten Jahren erleben die Ex-

pertinnen eine langsam, aber
stetige wachsende Nachfrage
nach Homestaging. So stieg
der Anteil an inszenierten
Wohnungen bei Zangl-Gott-
wald von zunächst 20 auf
über 50 Prozent. Mehr Popu-
larität erlebte Schöfberger bei
ihrer Homestaging-Ausbil-
dung in Deutschland. „Deut-
liches Potenzial“ sieht sie
auch in Österreich. Allerdings
werde es wohl noch ein paar
Jahre dauern, bis sich das pro-
fessionelle „Schminken“ von
Immobilien durchsetzt.

HOMESTAGING Richtig gestylt sollen sich Wohnungen bis zu doppelt so schnell verkaufen lassen    

„Geschminkte“ Immobilien
bringen höhere Preise
Homestager betonen
mit Dekor und Akzen-
ten die Vorzüge von
Immobilien. So präsen-
tiert, sollen sie sich
besser verkaufen. Die
Nachfrage in Öster-
reich steigt langsam. 

TREND AUS USA
Homestaging entstand in den
1970er-Jahren in den USA. Die
Maklerin Barbara Schwarz gilt
als Pionierin auf diesem Gebiet.
Sie erkannte, dass sich insze-
nierte Wohnungen leichter ver-
kaufen lassen, und gründete ei-
nen Berufsverband. Homesta-
ging ist neben den USA auch in
Großbritannien und Skandina-
vien besonders populär. Laut
einer schwedischen Studie las-
sen sich Wohnungen so doppelt
so schnell und bis zu fünfzehn
Prozent teurer veräußern. SANDRA KNOPP

sandra.knopp@wirtschaftsblatt.at

Vorher – nachher: Mit Lampe, Tisch und Teppich verleiht Homestaging dem unscheinbaren Vorraum Wohnatmosphäre 
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