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Immobilienmarkt im Wandel: Experten geben
Antworten auf die wichtigsten Fragen

Das Immobilienexperten-Forum der HNA bot Orientierung im Immobilien-Dschungel

Ob kaufen oder mieten, verkau-
fen und sanieren oder notwen-
dige MaRnahmen lieber dem
Kéufer tiberlassen — rund um
Immobilien stehen Eigentii-
mer und Kaufinteressenten vor

zahlreichen Herausforderun- §

gen. Neben emotionalen und fi-
nanziellen Fragen spielen ins-
besondere die Entwicklung des
Immobilienmarktes in Kassel
und der Region, steigende An-
forderungen an energetische
Sanierungen sowie die aktuelle
Zinsentwicklung eine wichtige
Rolle. Gleichzeitig birgt ein

Mochten
Sie lhre
Immobilie
verkaufen?

Geben Sie unseren
Kunden die Chance,
lhre Immobilie zu
einem guten Preis
zu kaufen.

« Sparen Sie Zeit
und nutzen unsere
Expertise

« Zahlreiche Kauf-
gesuche liegen vor

« Marktgerechte
Wertermittlung
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Koschella-Immobilien
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ten die Frage, welche Sanie-
rungsmafnahmen derzeit
sinnvoll und wirtschaftlich
tragbar sind —insbesondere mit
Blickaufenergetische Moderni-
sierungen. Chancen und Poten-

¥ ziale wurden dabei durchaus
| unterschiedlich eingeschitzt.

Einigkeit bestand jedoch dar-
in, dass Immobiliengeschifte
gut durchdacht und sorgfiltig

& geplant werden sollten, da sie

nsich bei der HNA: Svenja Schirmer, HNA Mediaberaterin/Teamleiterin, v. links), Axel

Grysczyk (HNA Chefredakteur), Thomas Barth (Hoesch-Kréoger Kampe), Oliver Woschek (VR Immo-Partner), Kerstin Braun
(West Immobilien), Christian Wedler (GHW Wohnungsgesellschaft), Miriam Donnert (HNA Leitung Geschaftskundenbe-
reich), Kai Koschella (I.W.A. Koschella Immobilien), Rene Baftiri (Kasseler Sparkasse), Marvin Pitsch (Hypovision), Stefan
Traut (Traut Immobilien) und Charlotte Ratz (HNA Mediaberaterin).

Kauf: oder Verkaufsprozess vie-
lemogliche Fallstricke.

Um Orientierung im Immobi-
lien-Dschungel zu geben, lddt
die HNA jedes Jahr zu ihrem Im-
mobilienexperten-Forum ein.
Dort diskutieren Fachleute aus
der Region aktuelle Entwick-
lungen und beantworten die
Fragen der Besucher. So war es
auch am Abend des 12. Mai: Ge-

meinsam mit acht Immobilien-
Experten lud die HNA zum Ex-
pertenforum 2026 in das Ver-
lagsgebdude ein.

Wihrend Axel Grysczyk,
HNA-Chefredakteur, mit Witz,
Charme und vielen spieleri-
schen Elementen durch den
Abend fiihrte, beleuchteten die
Fachleute = Thomas Barth
(Hoesch-Kréger-Kampe), Rene

Baftiri (Kasseler Sparkasse), Ste-
fan Traut (Traut Immobilien),
Oliver Woschek (VR-Immo-
Partner), Kai Koschella (LWA.
Koschella Immobilien), Kerstin
Braun (West Immobilien),
Christian Wedler (GHW-Woh-
nungsgesellschaft) und Marvin
Pitsch (Hypovision) verschiede-
ne Themen rund um die Immo-
bilie.
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Im Mittelpunkt der Diskussio-
nen standen unter anderem die
aktuelle Situation am Immobi-
lienmarkt in Kassel und dem
Umland sowie die Preisent-
wicklung in der Region. Ebenso
wurde tiber die Auswirkungen
der Zinsentwicklung auf Finan-
zierungen und Kaufentschei-
dungen gesprochen. Dartiber
hinaus beschiftigte die Exper-

Alle Fachleute im Kurzportrat

Kai Koschella
l.W.A.
Koschella
Immobilien

Kai Koschella ist Geschiftsfiih-
rer der LW.A. Koschella Immo-
bilien GmbH. Er absolvierte ein
Masterstudium der Bau- und
Immobilienwirtschaft und ist
spezialisiert auf Immobilien in
Kassel und der Region. Er ist be-
kannt als ,,Jhr Immobilienver-
mittler von Wohn- und Gewer-
beimmobilien“. Zu seinen

ganzheitlichen Dienstleistun-

Ihr Ansprechpartner
Kai Koschella

MA Real Estate Management

Konigstor 18

34117 Kassel
www.iwa-immobilien.de
Tel. 0561 7280841

{| genzdhlenu.a.dasImmobilien-
i management, Marktanalysen

sowie Immobilienbewertun-
gen fiir Privatpersonen. Immo-
bilienfonds, Versicherungen
und Kapitalanleger zdhlen

ebenso zu seinen Kunden. Sei-
ne Marktkenntnisse und per-
sonliche Fachkompetenz bei
der Vermittlung von Héusern,
Wohnungen und Kapitalanal-
gen sindin der Branche gefragt.

Rene Baftiri
Kasseler
Sparkasse

Rene Baftiri ist ein erfahrener
Experte im Bankwesen und Ab-
solvent eines MBA Studiums
mit Schwerpunkt Management
von Finanzinstituten. Als Leiter
der Immobilienfinanzierung
und Geschiftsfithrer der Immo-
bilien-Tochterunternehmen
tragt er die Verantwortung fiir
die Finanzierungsberatung, so-
wie die Makler- und Hausver-
waltungsdienstleistungen der
Kasseler Sparkasse. Kunden er-
halten durch die enge Vernet-
zung von Themen rund um ih-
re Immobilie stets ganzheitli-
che Losungen aus einer Hand.

Marvin Pitsch
Hypovision

Marvin Pitsch ist Geschéftsfiih-
rer der Hypovision GmbH und
seit 2014 als Darlehensvermitt-
ler titig. Mit regionalen Wur-
zeln und einem starken Netz-
werk in der Immobilien-und Fi-
nanzbranche verbindet er mo-
derne Finanzierungslosungen
mit personlicher Beratung. Als
Mitglied im IHK-Priifungsaus-
schuss sichert er Qualitit und
Weiterentwicklungin der Bran-
che. Er verkniipft die Vorteile
der digitalen Welt mit Werten
des Miteinanders - effizient,
transparent und nah am Men-
schen. Spezialisiert ist er auf
den Bereich der Anschlussfi-
nanzierung. Er hilft, bestehen-
de Finanzierungen optimal
fortzufiihren und findet indivi-
duelle Losungen fiir die Zu-
kunft.

sy | Christian
\ Wedler
GWH
il Bauprojekte

Christian Wedler, Geschifts-
fiihrer der GWH Bauprojekte
GmbH, istwaschechter Kasseld-
ner, der den Blick aber immer
wieder tiber den Tellerrand hin-
aus richtet. Da er auch aufer-
halb der Region titig ist, kann
er die Situation am Kasseler Im-
mobilienmarkt optimal einord-
nen. Seine Schwerpunkte lie-
gen in der Projekt-und Quartie-
rentwicklung. Er weil3, ob sich
eine Investition in Immobilien
trotz gestiegener Zinsen lohnt
und wie aktiv der Wohnungs-
bau derzeitin Kassel und Umge-
bungist.

Kerstin Braun
West
Immobilien

Kerstin Braun verfiigt tiber eine
mehr als 30jdhrige Erfahrung
am regionalen Immobilien-
markt. Sie ist Inhaberin von
West Immobilien in Kassel und
hat das BWL-Studium mit dem
Schwerpunkt Immobilienwirt-
schaft absolviert. Ihre Schwer-
punkte sind der Verkauf von
Wohnimmobilien und die Im-
mobilienbewertung in Stadt
und Landkreis. Sie pflegt eine
enge Kooperation mit der Deut-
schen Bank. Zwei Dinge sind
ihr besonders wichtig: Sie
mochte Besichtigungstouris-
mus vermeiden und stets eine
fundierte, schriftliche Bewer-
tung einer Immobilie mit Be-
griindung abgeben.

o
(b

Thomas Barth ist langjdhriger
Experte in Immobilienfragen.
Als Vertriebsleiter bei Hoesch-
Kroger-Kampe ist er verant-
wortlich fiir ein grofRes Team
von Immobilienberatern, das
sich mit allen Fragen rund um
die Themen Verkauf, Vermie-
tung, Bewertung und Finanzie-
rung von Immobilien befasst.

Dabei stehen eine ebenso
kompetente wie individuelle
Beratung, das Eingehen aufper-
sonliche Wiinsche und Vorstel-
lungen sowie ein um fangrei-
ches Angebot im Mittelpunkt.
Zudem ist Thomas Barth ein
gern gesehener Gast beim Im-
mobilienexperten-Forum der
HNA.

Thomas Barth
Hoesch-Kréger-
Kampe

Stefan Traut
Traut
Immobilien

Stefan Traut ist ausgebildeter
Immobilienkaufmann und In-
haber von Traut Immobilien in
Kassel. Mit seinem erfahrenen
Team betreut er Eigentiimer
beim Verkauf von Wohn- und
Gewerbeimmobilien in der Re-
gion. Der Anspruch: eine fun-
dierte Bewertung, eine durch-
dachte Vermarktungsstrategie
und eine personliche Beglei-
tung tiber den gesamten Ver-
kaufsprozess hinweg. Dank
tiefgehender Marktkenntnis
und individueller Beratung bie-
tet Traut Immobilien eine pro-
fessionelle Grundlage fiir er-
folgreiche Abschliisse- serios,
engagiert und die Bediirfnisse
der Kunden stets im Blick.
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u}} Oliver Woschek
VR-Immo-

HJ ‘ Partner

Oliver Woschek hat als Ge-
schiftsfithrer der VR-Immo
Partner, einer Tochtergesell-
schaft der VR Partner Bank, sei-
ne Schwerpunkte in der Projek-
tentwicklung und Immobilien-
bewertung. Ein Alleinstellungs-
merkmal der VR-Immo-Partner
sind deren Makler-Module, die
auch Teilleistungen - also mo-
dulare Losungen fiir bestimmte
Einzelthemen - anbieten. Oli-
ver Woschek gilt als Experte fiir
Angebot und Nachfrage am Im-
mobilienmarkt und die ent-
sprechenden Preise. Als Fach-
mann fiir Férder- und Rendi-
temoglichkeiten kennt er auch
die Moglichkeiten fiir Kapi-
talanleger.

hiufig sowohl emotional als
auch finanziell von grofRer Be-
deutung sind. Zudem beobach-
ten die Immobilien-Profis, dass
die individuellen Vorstellun-
gen vieler Kiaufer sowie die
Preisvorstellungen = mancher
Verkdufer nicht immer mit den
aktuellen Marktbedingungen
lbereinstimmen.

Wer eine Immobilie verkau-
fen mochte, stellt schnell fest,
dass dies nicht nebenbei erle-
digt werden kann. Umso wich-
tiger sind erfahrene Experten,
die ihre Kunden wihrend des
gesamten Prozesses begleiten.
Sie unterstiitzen Kéufer bei der
Suche nach der passenden Im-
mobilie, helfen Verkdufern bei
einer realistischen und markt-
gerechten Preisfindung und be-
raten auch bei wichtigen Zu-
kunftsentscheidungen. pee

Liebe Leserinnen,
liebe Leser,

ein immer schwerer durch-
schaubarer Immobilienmarkt,
zunehmend mehr Fallstricke
bei der Finanzierung und stetig
wachsende technische Risiken
beim Hauskauf machen den
Wohnungs- oder Hiuserkauf
bzw. -verkauf immer kompli-
zierter. Beim diesjdhrigen Im-
mobilienforum der HNA in un-
serem Verlagsgebdude haben
acht Makler und Finanzie-
rungsexperten Licht ins Dun-
kel gebracht. Schnell herrschte
Einigkeit: Mit solchen Profis an
der Seite sind Immobiliendeals
kein Abenteuer mehr und Lo-
sungen umsetzbar.

Der Kauf oder Verkauf einer
Immobilie bleibt eine Lebens-
entscheidung, hochemotional
und finanziell hiufig ein Kraft-
akt. Umso wichtiger ist es, viele
Informationen und Meinungen
einzuholen. Dazu liefern die
zertifizierten Makler-Profis die
fachliche Expertise und die
HNA eine Fille von Hinter-
grundinfos. Mit dieser auf-
schlussreichen Beilage bieten
wir Ihnen umfassenden Service
und vielleicht auch einen An-
stof3, den einen oder anderen
Immobilientraum endlich an-
zugehen. Denn eins ist sicher:
Der Weg eines Immobilien-
deals ist selten fadengerade.
Vielmehrist ein Kndul aus Trau-
men, finanziellen Grundsatz-
entscheidungen und einer Viel-
zahl von offenen Fragen. Nur
mit professionellen Maklern
und  Finanzierungsexperten
lasst sich dieses Kndul aufdro-
seln.
lhr Axel Grysczyk
Chefredakteur der HNA



3|

Zwischen Wunschpreis und Wirklichkeit

Transparenz, Fachwissen und realistische Erwartungen als wichtigste Grundlagen fir erfolgreiche Verkaufe

Kaufen oder warten? Sanieren
oder verkaufen? Und was ist die
eigene Immobilie tiberhaupt
noch wert? Fragen wie diese be-

HNA

schiftigen derzeit viele Men- Ml

schen in Kassel und der Region.
Entsprechend grof war das In-
teresse am Immobilien-Exper-
tenforum der HNA, bei dem
Fachleute aus unterschiedli-
chen Bereichen der Branche ge-
meinsam iiber Entwicklungen,
Probleme und Chancen am
Markt diskutierten.

Schon zu Beginn machte Mo-
derator und HNA-Chefredak-
teur Axel Grysczyk deutlich,
worum es an diesem Abend ge-
hen sollte: Orientierung. ,Viele
denken, ein Medienhaus wisse
alles. Dem ist nicht immer so,
aber dafiir gibt es Experten®,
sagte Grysczyk mit einem Au-
genzwinkern. Die Aufgabe der
Redaktion sei es, die richtigen
Fragen zu stellen und komple-
xe Zusammenhdnge verstind-
lich zu machen. Genau das ge-
lang an diesem Abend - fach-
lich fundiert, aber in lockerer
Atmosphdre.

Der Kasseler Immobilien-
markt lebt von Emotionen -
aber funktionieren kann er nur
mit Realismus. Das wurde
gleich zu Beginn der Podiums-
diskussion deutlich, als die Ex-
perten tiber Preise, Erwartun-
gen und die Rolle serioser Bera-
tung sprachen. Den Auftakt
machte ausgerechnet ein Fi-
nanzierer: Rene Baftiri von der
Kasseler Sparkasse wurde ge-
fragt, welche Eigenschaft einen
guten Makler ausmache. Das
sorgte zundchst fiir Heiterkeit
im Saal, da Baftiri nicht zur klas-
sischen Maklerzunft gehort.
Seine Antwort fieldennoch ein-
deutig aus: Ein guter Makler
musse ehrlich kommunizieren
und realistische Preisvorstel-
lungen vermitteln. Gerade in
Kassel und im Landkreis erlebe
man hdufig, dass Verkdufer
noch mit Preisbildern aus den
Boomjahren arbeiteten. Ent-
scheidend sei deshalb ein trans-
parenter Dialog dariiber, wel-
che Preise aktuell tatsdchlich
am Markt durchsetzbar seien.

Stefan Traut erginzte diese
Einschitzung mit deutlichen
Worten. Fiir ihn sei Fachwissen
die entscheidende Eigenschaft
eines Maklers. Er kritisierte den
Trend vieler Quereinsteiger, die
nach kurzer Fortbildung in ein
Geschift einstiegen, in dem es
fiir Kunden um erhebliche Ver-

mogenswerte gehe. Halbwiss-
sen schade am Ende allen Betei-

rungen von Christian Wedler.
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Stammgast beim Experten-Fo-
rum: Stefan Traut.

ligten. Trauts Kritik verdeut-
lichte: Der Immobilienmarkt
ist komplexer geworden — und
damit steigt der Bedarf an pro-
fessioneller Beratung.

Wie stark sich der Markt ver-
dndert hat, zeigte auch die Dis-
kussion iiber gefragte Wohnla-
gen. Kai Koschella erkldrte, dass
klassische Toplagen weiterhin
sehr gefragt seien. Uberra-
schend sei allerdings die Ent-
wicklung der Unterneustadt,
die inzwischen bei Bodenricht-
werten zu den Spitzenlagen
Kassels gehore. Auch andere
Stadtteile hitten bei Eigen-
tumswohnungen deutlich auf-
geholt.

Oliver Woschek lenkte den

Unter der Moderation von HNA-Chefredakteur Axel Grysczyk diskutieren die

Meinungsaustausch: Thomas Barth (links) folgt den Ausfuh-

Zum ersten Mal auf dem Podi-
um: Marvin Pitsch.

Blick dagegen stirker auf den
Landkreis. Dort seien heute an-
dere Kriterien wichtiger als
noch vor zehn Jahren. Neben
der klassischen Infrastruktur
spiele inzwischen vor allem die

digitale Infrastruktur eine
enorme Rolle. Glasfaseran-
schliisse, stabile Internetver-

bindungen aber auch eine gute
OPNV-Anbindung seien inzwi-
schen echte Standortfaktoren
geworden.

Dass viele Menschen den-
noch zégern, beobachtet Finan-
zierungsberater Marvin Pitsch
taglich. Die Unsicherheit rund
um Zinsen, Baukosten und poli-
tische Vorgaben habe viele In-
teressenten vorsichtig werden

=

RAUME ZUM LEBEN

L

Immobilienexperten auf dem Podium.
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Zwiegesprach: Kai Kosc_hella (links) und Oliver Woschek im
Austausch.

Mit SpaB dabei: Kerstin Braun
argumentiert.

lassen. Dennoch warnte er
davor, Entscheidungen zu lan-
ge aufzuschieben. ,Der beste
Zeitpunkt ist immer jetzt®, sag-
te Pitsch. Wer dauerhaft aufsin-
kende Preise oder glinstigere
Zinsen hoffe, verliere oft wert-
volle Zeit.

Thomas Barth relativierte die-
se Aussage zwar etwas, stimmte
im Kern aber zu. Perfekte
Bedingungen gebe es am Im-
mobilienmarkt ohnehin nie.
»Es gibt nicht die perfekte Im-
mobilie und nicht den perfek-
ten Zeitpunkt®, sagte Barth.
Entscheidend sei vielmehr die
Bereitschaft, Kompromisse ein-
zugehen und die notwendigen
Entscheidungen zu treffen.

Q

Immobilien

Wir begleiten Sie kompetent
und persénlich beim Verkauf
lhrer Immobilie.

Q

IM HERZEN
VON DEUTSCHLAND

MIT UNS SIND SIE IMMER GUT BERATEN.
Kolnische StraBe 4 | 34117 Kassel | Tel. 0561918 9115 | barth@hkk-ks.de

Wenn es um die Finanzferung
geht: Experte Rene Baftiri.

Kerstin Braun empfahl, bei ei-
nem entsprechenden Budget,
in Eigentumswohnungen in
guter Lage zu investieren — ent-
weder fiir den Eigengebrauch
oder zur Vermietung, abhangig
von der eigenen Lebenssituati-
on und der Bereitschaft, sich
um eine vermietete Wohnung
zu kiimmern.

Besonders spannend wurde
die Diskussion bei der Frage
nach den Preisentwicklungen
der kommenden Jahre. Oliver
Woschek sieht vor allem im
Neubausektor erhebliche Her-
ausforderungen. Hohe Baukos-
ten und fehlende Renditen hét-
ten viele Investoren verunsi-
chert. Gleichzeitig beobachte

er einen Aufholprozess bei be-

% reits sanierten Bestandsimmo-
: bilien. Wer in den vergangenen
, Jahren investiert habe, profitie-

re nun davon, dass Kiufer die
heutigen Sanierungskosten zu-
nehmend in ihre Kalkulation
einbeziehen.

Rene Baftiri sprach sogar von

4 einer deutlichen Zweiteilung

des Marktes. Aufder einen Seite
stiinden modernisierte Immo-
bilien mit akzeptabler Energie-
effizienz, deren Preise stabil
blieben oder weiter stiegen. Auf
der anderen Seite gebe es unsa-

R\ nierte Hiuser in schwicheren
| Lagen, die zunehmend unter

Druck gerieten. Diese Entwick-
lung werde sich nach Einschit-
zung des Finanzierungsexper-
ten in den kommenden Jahren
noch verstirken.

Ein weiterer Schwerpunkt
des Abends war die Rolle der Po-
litik. Thomas Barth warnte
davor, die Entwicklung des Im-
mobilienmarktes ausschlief3-
lich von politischen Entschei-
dungen abhéngig zu machen.
Zwar miissten gesetzliche Rah-
menbedingungen  beachtet
werden, dennoch hitten Eigen-
timer und Marktteilnehmer
weiterhin grof3e eigene Gestal-
tungsspielrdume.

Christian Wedler formulierte
die Kritik deutlich schérfer.
Nicht die Branche schaue stéan-
dig auf die Politik — vielmehr
beobachte die Politik den Im-
mobilienmarkt  permanent
und schaffe dadurch Unsicher-
heit. Besonders das Gebdude-
energiegesetz habe viele Eigen-
tiimer und Investoren verunsi-
chert. Niemand wisse genau,
welche Vorgaben kiinftig gel-
ten wiirden. Diese Unsicherheit
erschwere Investitionen erheb-
lich.

Trotz unterschiedlicher Per-
spektiven herrschte auf dem
Podium in einem Punkt groRRe
Einigkeit: Immobilien bleiben
langfTistig ein wertbestidndiges
Gut. Allerdings seien fundierte
Marktkenntnisse, realistische
Erwartungen beziiglich der
Preise und professionelle Bera-
tung wichtiger geworden als
noch vor einigen Jahren.

Die erste Gesprachsrunde des
Abends machte damit bereits
deutlich, worum es in den fol-
genden Diskussionen gehen
wiirde: um die Frage, wie Eigen-
tiimer und Kéufer in einem zu-
nehmend komplexen Markt
die richtigen Entscheidungen
treffen kdnnen.
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HOESCH-KROGER-KAMPE

WERTE SIND VERTRAUENSSACHE

Professionelle Vermarktung lhrer Inmobilie

Mit hochwertigen Exposés, 360 Grad
Rundgangen und starker Online-Prasenz
prasentieren wir lhre Immobilie optimal.

~

Finanzierungsgepriifte Kaufinteressenten
Dank unserer Finanzierungsexpertise erreichen
wir flir Sie passende und solvente Kaufer.

Sach- und marktgerechte Bewertung

der Immobilie

Dank modernster Tools und 50 Jahren
Erfahrung ermitteln wir den optimalen

Verkaufspreis fiir lhre Immobilie.




Der Traum vom halben Millionenerlos

Ein Haus im Landkreis wird zum Lehrstick Gber Wertermittlung, Sanierung und Marktpsychologie

Im Folgenden wurde das HNA-
Immobilienforum besonders
praxisnah. Auf einer Leinwand
erschien das Bild eines Zweifa-
milienhauses in Baunatal-Gro-
Renritte mit einigen Basisinfor-
mationen: Baujahr 1964, zwei
Wohnungen mit jeweils 80
Quadratmetern, teilweise reno-
viert, Gasheizung aus dem Jahr
2007, Fenster und Dach aus den
1980er Jahren. Ein typisches
Hausalso, wie estausendfach in
der Region existiert.

Moderator Axel
skizzierte anschlieRend ein
Szenario, das viele Besucher
vermutlich aus eigener Erfah-
rung kannten: Der Eigentiimer
mochte verkaufen und halt
500.000 Euro fiir einen realisti-
schen Preis — schlieRlich habe
auch der Nachbar gesagt, das
Haus sei so viel wert. Das Ge-
lachter im Saal zeigte sofort:
Das Publikum ahnte bereits,
wohin die Diskussion fithren
wiirde.

’ ’ Jede Immobilie ist
einzigartig.”

Thomas Barth

Kai Koschella machte gleich
zu Beginn deutlich, dass eine
seriose Bewertung weit mehr
erfordert als ein paar Eckdaten.
Zunachst miissten samtliche
Angaben iiberpriift werden. Oft
stelle sich heraus, dass Wohn-
flichen Kkleiner seien als ge-
dachtoder Umbauten nie offizi-
ell genehmigt wurden. Gerade
diese Details hitten erhebli-
chen Einfluss auf den tatsdchli-

Grysczyk -

Heftlg dlskutlerte Immobllle An dleses Beispielhauses wurde deutllch worauf es be|m Immoblllenverkauf ankommt

chen Wert. Koschella betonte,
dass professionelle Wertermitt-
lungen nicht auf Bauchgefiihl
basierten: ,Wir kénnen keine
Preise auswiirfeln, sondern es
gibt Richtlinien, Gesetze und
Verordnungen, nach denen
auch eine Bank hinterher ein
Objekt fiir einen Kiufer bewer-

Traume. Erflllen. Wir.

Wir unterstiitzen Menschen mit Traumen und
Wiinschen und begleiten sie auf ihrem Weg

in ihr neues Zuhause.

www.wirentfaltenpotenziale.de

Baujahr 1964, Landkreis Kassel (GroBenrltte)
Gasheizung von 2007, Fenster aus Mitte der 80er, Dach von 1988

Grundstiicksflache ca. 500 Quadratmetern

o
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tet.“ Sachverstindige arbeite-
ten also nach klaren Richtlini-
en, Gesetzen und Bewertungs-
verfahren. Dabei gehe es nicht
darum, Wunschpreise zu besté-
tigen, sondern einen nachvoll-
ziehbaren Marktwert zu ermit-
teln. Erst danach entscheiden
Angebot und Nachfrage tiber

Familie Lieder bedankt
sich fir die Unterstiitzung
der Kasseler Sparkasse.

Kasseler
Sparkasse

zwei getrennte Wohnungen mit jeweils 80 Quadratmetern (beide vermietet, eine renoviert)
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den tatsichlichen Verkaufs-
preis.

, , Wir konnen keine
Preise auswiirfeln,
sondern es gibt
Richtlinien, Gesetze
und Verordnungen.”

Kai Koschella

Im Rahmen der Immobilien-
bewertungen erklirte Oliver
Woschek den Zuhorern den Un-
terschied zwischen Vergleichs-
wert- und Sachwertverfahren.
Viele kostenlose Online-Platt-
formen arbeiteten mit Ver-
gleichsdaten aus vergangenen
Verkdufen. Solche Tools konn-
ten zwar eine erste Orientie-
rung liefern, seien aber oft nur
der Einstieg in spitere Ver-
kaufsgespriche. Fiir eine seri6-
se Einschitzung brauche es da-
gegen deutlich mehr Informati-
onen: Bauunterlagen, Geneh-
migungen, Wohnflidchen-
berechnungen oder Nachweise
uber Modernisierungen.

Gerade bei dem Beispielhaus
aus GrofRenritte sei deshalb Vor-
sicht geboten. Eine Zahl aus
dem Internet oder die Einschét-
zung eines Nachbarn reichten
nicht aus. ,Man muss das Haus
sehen®, sagte Woschek. ,Man
muss sich die Unterlagen an-
schauen, den Keller priifen und
wissen, ob Ausbauten geneh-
migt wurden.“ Gerade bei dlte-
ren Hausern seien Details ent-
scheidend. Woschek sprach da-
bei auch einen wichtigen psy-
chologischen Aspektan: Sobald
Verkdufer einmal eine be-
stimmte Zahl im Kopf hétten,
werde es schwierig, diese Er-
wartung spater zu Korrigieren.

Thomas Barth beschrieb die
Situation noch grundséitzli-
cher: ,JedeImmobilieisteinzig-
artig.® Deshalb konne man
Héuser nicht wie standardisier-
te Produkte behandeln. Beson-
ders kritisch sieht er Objekte
mit hohem Sanierungsbedarf.
Kiufer miissten heute nicht
nur den Kaufpreis finanzieren,
sondern zusdtzlich erhebliche

FOTO: HNA

Modernisierungskosten einkal-
kulieren. Genau hier liege der-
zeit eines der grofRten Proble-
me am Markt. Banken priiften
Finanzierungen deutlich ge-
nauer als noch vor einigen Jah-
ren. Wer wenig Eigenkapital
mitbringe und gleichzeitig ho-
he Sanierungskosten stemmen
miisse, habe es schwer. Da-
durch verkleinere sich die Zahl
potenzieller Kdufer — und das
wirke sich unmittelbar auf den
Preis aus.

Oliver Woschek verdeutlich-
te die enorme Unsicherheit
tber die Zinsentwicklung an-
hand eines aktuellen Beispiels:
~Wenn US-Prisident Donald
Trump morgens aufsteht, kann
es sein, dass mittags die Zinsen
um 0,3 Prozent steigen — durch
eine Entscheidung, einen An-
griffskrieg oder durch eine Aus-
sage, die abends wieder relati-
viert wird. Heute ist alles mog-
lich, es ist bisweilen Harakiri.”
Aber schon kleine Verdnderun-
gen beim Zinssatz kénnten die
monatliche Belastung eines
Kéufers um mehrere Hundert
Euro verandern. Dadurch redu-
ziere sich automatisch das fi-
nanzierbare Kaufbudget. Trotz-
dem seien die Immobilienprei-
se bislang erstaunlich stabil ge-
blieben. Der Grund dafiir sei die
weiterhin hohe Nachfrage
nach Wohnraum. Besondersim
stidlichen Umland von Kassel
seien die Preisriickginge bis-
lang tiberschaubar.

’ , Wenn
US-Prasident Donald
Trump morgens
aufsteht, kann es sein,
dass mittags die Zinsen
um 0,3 Prozent
steigen.”

Oliver Woschek

Besonders klar fiel die Ant-
wort aufdie Frage aus, ob Eigen-
tiimer vor einem Verkauf noch
umfangreich sanieren sollten.
Thomas Barth riet davon aus-
driicklich ab. Die meisten In-
vestitionen lieRen sich beim

Verkauf nicht vollstindig wie-
der hereinholen. ,Fassen Sie
die Immobilie nicht mehr an®,
lautete sein Rat. Kdufer hétten
ohnehin unterschiedliche Vor-
stellungen. Wihrend der eine
bestimmte Wirmedimmung
bevorzuge, wolle der andere be-
wusst andere Materialien oder
Konzepte nutzen.

Auch Stefan Traut vertrat die-
se Ansicht. Zwar steigerten
neue Fenster, ein saniertes
Dach oder moderne Heizungen
grundsdtzlich den Wert einer
Immobilie. Gleichzeitig seien
die Kosten inzwischen so hoch,
dass sich viele MaRnahmen
wirtschaftlich kaum noch rech-
neten. Traut schilderte ein eige-
nes Beispiel aus einer laufen-
den Renovierung: Fiir ein neun
Quadratmeter groRes Badezim-
mer seien Angebote von mehr
als 30000 Euro eingegangen.
»Da fragt man sich schon, was
in diesem Land schiefgelaufen
ist“, sagteer.

Christian Wedler erginzte,
dass der Neubau inzwischen
kaum noch bezahlbar sei

i Gleichzeitig gebe es kaum noch

Leerstand auf dem Wohnungs-
markt. Der Druck aufbestehen-

! de Immobilien nehme deshalb

weiter zu.

Fir Eigentiimer besonders in-
teressant war die Diskussion
uber Verkaufsdauer und Ver-
marktung. Kai Koschella erklar-
te, dass ein marktgerechter
Preis entscheidend sei. Wenn
die Erwartungen realistisch sei-
enund alle Unterlagen vollstin-
dig vorlidgen, konne ein Ver-
kauf durchaus innerhalb von
drei bis sechs Monaten abge-
schlossen werden.

Schwierig werde es hingegen,
wenn Wunsch und Wirklich-
keit zu weit auseinanderlidgen.
Viele Verkdufer orientierten
sich noch immer an Hoéchst-
preisen aus fritheren Boomzei-
ten oder an Einschéitzungen
aus dem privaten Umfeld.

Kerstin Braun erlduterte an-
schlieRend ausfiihrlich, welche
Unterlagen bei einem Verkauf
unverzichtbar seien: Bauakte,
Wohnflichenberechnungen,
Grundrisse, Schnitte und An-
sichten, Energieausweis, Hei-
zungsunterlagen, Wartungs-
protokolle und bei vermieteten
Objekten natiirlich auch die
Mietvertrége.

Besonders eindringlich warn-
te Braun davor, fehlende Unter-
lagen zu unterschitzen. Spates-
tens bei der Finanzierung wiir-
den Banken vollstindige Doku-
mentationen verlangen. Fehle
etwa die Genehmigung fiir ei-
nen Dachausbau, konne das er-
hebliche Folgen fiir den Ver-
kaufhaben.

Auch Christian Wedler griff
das Thema Biirokratie auf.
Nicht nur Eigentiimer, sondern
auch Bauherren und Kaufer
mussten sich heute durch eine
Vielzahl von Vorschriften arbei-
ten. Gleichzeitig fehlten in vie-
len Behérden Fachkrifte, wo-
durch Verfahren zusétzlich ver-
zogert wiirden.

Im Verlauf der Diskussionen
liber das Beispielhaus wurde
sehr deutlich, warum Immobi-
liengeschifte heute deutlich
komplexer geworden sind. Es
reicht lingst nicht mehr aus,
ein Haus online zu stellen und
aufhohe Gebote zu hoffen. Fun-
dierte Marktkenntnisse, voll-
stindige Unterlagen und realis-
tische Preisvorstellungen sind
wichtiger denn je.

pee



Von Eigenkapital und Zinsangst

Warum Finanzierungen heute wieder genauer gerechnet werden mussen

Noch vor wenigen Jahren
schien = Immobilienfinanzie-
rung fiir viele Menschen beina-
he selbstverstindlich zu sein.
Niedrige Zinsen machten hohe
Kreditsummen erschwinglich,
Banken finanzierten teilweise
nahezu den gesamten Kauf
preis und die monatlichen Be-
lastungen blieben trotzdem
liberschaubar. Diese Zeiten
sind vorbei.

Beim HNA-Immobilienexper-
ten-Forum diskutierten die Ex-
perten ausfiihrlich dariber,
wie sich die Bedingungen fiir
Kéufer verdndert haben — und

worauf Interessenten heute be- |

sonders achten miissen.

Marvin Pitsch erinnerte an
die drastischen Entwicklungen
der vergangenen Jahre. Inner-
halb kurzer Zeit seien die Zin-
sen von knapp iiber einem Pro-
zent auf deutlich iiber vier Pro-
zent gestiegen. Solche Spriinge
hitten viele Kaufinteressenten
zunachstregelrecht schockiert.

Mittlerweile habe sich die Si-
tuation zwar beruhigt, ganz
verschwunden sei die Unsicher-
heit jedoch nicht. Politische
Entwicklungen, internationale
Krisen oder wirtschaftliche Ent-
scheidungen koénnten weiter-
hin unmittelbare Auswirkun-
gen auf die Finanzierungskos-
ten haben.

Oliver Woschek verdeutlich-
te dies anhand eines Beispiels
aus der Praxis. Schon geringe
Zinsianderungen konnten die
monatliche Belastung bei ei-
nem groferen Darlehen um
mehrere Hundert Euro erho-
hen. Fir viele Kaufer bedeute
das automatisch eine niedrige-
re maximale Kaufsumme.

Dadurch habe sich auch das
Verhalten der Banken verdn-
dert. Rene Baftiri machte deut-
lich, dass Eigenkapital heute
wieder eine wesentlich grof3ere
Rolle spiele. Der klassische
Richtwert von rund 20 Prozent
Eigenkapital sei weiterhin ak-
tuell.

Dabeigehe es langstnichtnur
um den eigentlichen Kaufpreis.
Kéufer miissten zusitzlich die
Kaufnebenkosten finanzieren
— also Grunderwerbsteuer, No-
tar- und Grundbuchkosten so-
wie gegebenenfalls Maklerge-
bithren. Gerade junge Kaufer
unterschétzten diese Summen
haufig.

Gleichzeitig beobachten die
Finanzierungsexperten eine
Entwicklung zurtick zu solide-
ren Finanzierungsmodellen.
Waihrend in der Niedrigzins-
phase teilweise sehr knapp kal-
kuliert wurde, achten Kaufer
heute stirker auf Sicherheit
und Flexibilitat.

Marvin Pitsch berichtete, dass
viele Kunden bewusst kiirzere
Zinsbindungen wihlten,
gleichzeitig aber Sondertil-
gungsoptionen und flexible Til-
gungssatzwechsel vereinbaren
wollten. Hintergrund sei die
Hoffnung, dass sich das Zinsni-
veau mittelfristig wieder etwas
entspannen konnte.

Rene Baftiri sieht dagegen
auch weiterhin einen grofRen
Bedarf an langfristiger Pla-
nungssicherheit. Viele Famili-

o

Moderator Axel Grysczyk sprach genau die Themen an, die das Publikum interessierten.

en wollten sich die aktuelle Be-

lastung moglichst langfristig si- g

chern - selbst wenn die Zinsen
dabei etwas hoher ausfallen.

Gefragt nach dem Zeitaufwand

fiir eine Finanzierung sagte Baf-
tiri: ,Wenn wir mit den Kunden
ins Gesprdch gehen und die
sind bestens vorbereitet von
ihren Maklern, sprich die Un-
terlagen liegen alle vor, dann
sind wir tatsdchlich relativ
schnell unterwegs. Wir konnen
heute am selben Tag im selben
Gesprich die Vertrdge ausdru-
cken und gemeinsam mit den
Kunden zeichnen.”

, , Wenn alle
Unterlagen vorliegen,
konnen wir heute am
selben Tag im selben
Gesprach die Vertrage

ausdrucken und
gemeinsam mit den
Kunden zeichnen.”

Rene Baftiri

Ein weiteres Thema waren
Fordermittel. Nahezu keine Fi-
nanzierung verzichte heute auf
staatliche Unterstiitzung, er-
Kklirte Baftiri. Besonders bei
energetischen  Sanierungen
spielten Forderprogramme wie
die der KfW eine wichtige Rolle.

Die Experten machten aller-
dings deutlich, dass Forderpro-
gramme allein nicht alle Pro-
bleme losen koénnen. Gerade
bei dlteren Immobilien miisse
genau gerechnet werden, wel-
che MaRnahmen wirtschaft-
lich tiberhaupt sinnvoll seien.

Dass vollstindige Unterlagen
inzwischen unverzichtbar ge-
worden sind, zog sich wie ein
roter Faden durch die Diskussi-
on. Banken priifen heute deut-

lich genauer, ob Ausbauten ge-

nehmigt wurden, ob Nutzungs-
dnderungen rechtlich zuldssig
sind und ob technische Anla-
gen ordnungsgemdfR doku-
mentiert wurden.

Kerstin Braun hatte zuvor be-
reits darauf hingewiesen, wie
wichtig Bauakten, Wohnfli-
chenberechnungen und Hei-
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Die Finanzexperten Marvin Pitsch (links) und Rene Baftiri er-
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1 personlichen Berater ersetzen
~ werde die Technik jedoch so

schnell nicht. Gerade bei lang-

-] fristigen finanziellen Entschei-

. dungen bleibe Vertrauen ein

| entscheidender Faktor.

klaren, worauf es heute bei einer Immobilienfinanzierung

ankommt.

zungsunterlagen seien. Ohne
diese Dokumente werde es spé-
testens bei der Finanzierung
schwierig.

Auch Christian Wedler kriti-
sierte die zunehmende Biiro-
kratie rund um Immobilienge-
schifte. Die Vielzahl regulatori-
scher Anforderungen erschwe-
re nicht nur Bauvorhaben,
sondern auch Finanzierungen.
Viele Unterlagen miissten
mehrfach eingereicht werden,
digitale Prozesse seien oft noch
unzureichend entwickelt.

Interessant war auch die Dis-
kussion iiber Kiinstliche Intelli-
genz. Moderator Axel Grysczyk
fragte die Experten, ob KI-Syste-
me Finanzierungsberater kiinf-
tig ersetzen konnten.

Marvin Pitsch begegnete dem
Thema erstaunlich offen. Viele
Kunden kdmen inzwischen be-
reits gut vorbereitet in Bera-
tungsgesprache. Sie hitten sich
uber Sondertilgungen, Belei-
hungsgrenzen oder Forderpro-
gramme informiert. ,Ich freue
mich, wenn Kunden sich vorab
Gedanken gemacht haben, ge-

Rufen Sie uns an: 0561598 613 30

gebenenfalls eine KI genutzt
haben. Das ermoglicht gleich
viel tiefergehende Gespriche,
wenn die Kunden mit dem noti-
gen Vorwissen zu uns kom-
men.” Gleichzeitig miisse man
die Ergebnisse solcher Systeme
kritisch hinterfragen. Denn die
Qualitdt der Antworten hiange
stark davon ab, welche Infor-
mationen eingegeben wiirden.

, , Ich freue mich,
wenn Kunden sich
vorab Gedanken
gemacht haben,
gegebenenfalls eine KI
genutzt haben.

Marvin Pitsch

Rene Baftiri berichtete, dass
auch Banken inzwischen KI-
Systeme nutzen - allerdings
eher unterstiitzend. So wiirden
beispielsweise Unterlagen au-
tomatisch ausgelesen oder
Kundeninformationen struktu-
riert zusammengefasst. Den

Auch die iibrigen Experten
griffen das Thema Finanzie-
rung immer wieder auf. Tho-
mas Barth machte deutlich,
dass viele Immobilienverkaufe
letztlich nicht an fehlendem In-
teresse scheiterten, sondern an
der Finanzierbarkeit.

Kai Koschella ergéinzte, dass
besonders hochpreisige Immo-
bilien inzwischen nur noch ei-
ne kleine Kiuferschichtanspre-
chen. Wer heute ein sanie-
rungsbediirftiges Haus in guter
Lage kaufe und zusitzlich hohe
Modernisierungskosten stem-
men miisse, brauche oft enor-
me finanzielle Moglichkeiten.

Christian Wedler bedauerte,
dass sich immer weniger junge
Menschen fiir den Immobilien-
markt interessieren. Zwar hit-
ten sich Konsumverhalten und
Priorititen verandert, dennoch
bleibe Wohneigentum langfris-
tig ein wichtiger Baustein der
Altersvorsorge. Gerade deshalb
sei es wichtig, frithzeitig finan-
zielle Grundlagen zu schaffen.
»Kapitalanlage kommt von Ka-
pital anlegen®, sagte Wedler
mit Blick auf die hiufig fehlen-
de Eigenkapitalbasis vieler jun-
ger Kiufer.

Die Diskussion zeigte deut-
lich: Immobilienfinanzierung
ist heute anspruchsvoller ge-
worden. Gleichzeitig ist sie wie-
der stirker von individueller
Beratung gepragt. Wer kaufen
mochte, braucht realistische
Erwartungen, vollstindige Un-
terlagen und einen seriosen Fi-
nanzierungsplan.

pee

Infos auf:

Unterlagen fiir
den Verkauf

Nicht alle Unterlagen sind ge-
setzlich verpflichtend. Man un-
terscheidet grundsitzlich zwi-
schen gesetzlich vorgeschrie-
benen Unterlagen, notwendi-
gen Unterlagen fiir den Verkauf
sowie optionalen Unterlagen.

1. Gesetzlich verpflichtende
Unterlagen: Diese Unterlagen
miissen in der Regel vorliegen
bzw. vorgelegt werden:
Energieausweis

¢ Pflichtbei Verkaufoder Vermie-

tung

Bereits in derImmobilienanzei-
ge miissen bestimmte Kenn-
werte genannt werden
Grundbuchdaten

Der Notar benétigt die Grund-
buchinformationen zwingend
fiir den Kaufvertrag
Personalausweis / Reisepass
Fiir den Notartermin erforder-

: lich

Teilungserkldrung (bei Eigen-
tumswohnungen)

Wichtig zur rechtlichen Ein-
ordnung des Sondereigentums
Wirtschaftsplan und Hausgel-
dinformationen (bei Eigen-
tumswohnungen)

Fiir Kdufer und Finanzierung
meist erforderlich
Mietvertrdge (bei vermieteten
Immobilien)

Miissen offengelegt werden, da
der Kdufer in bestehende Miet-
verhéltnisse eintritt

2. Nicht gesetzlich vorge-
schrieben, aber praktisch not-
wendig: Diese Unterlagen sind
oft keine direkte Pflicht, wer-
den aber von Kéufern, Banken
oder Notaren nahezu immer
verlangt:

m Grundrisse

m Wohnflichenberechnung

m Flurkarte /Lageplan

m Nachweise tiber Modernisie-
rungen

m Betriebskostentibersichten
m Protokolle der Eigentiimer-
versammlungen

m Riicklageniibersichten

m Gebdudeversicherung

m Bauplidne /Baubeschreibung
Ohne diese Unterlagen sinkt oft
das Kéuferinteresse, verzogert
sich die Finanzierung, oder der
Kaufpreis wird schlechter ein-
geschitzt.

3.0Optionale Unterlagen: Diese
Unterlagen sind freiwillig, kon-
nen den Verkauf aber erleich-
tern:

m Professionelles Exposé

m Hochwertige Fotos

m Bedienungsanleitungen
technischer Anlagen

m Garten- oder AuRenanlagen-
pléne

m Rechnungen kleinerer Reno-
vierungen

m Internet/TV-Informationen
Kurz zusammengefasst:
Pflichtig: vor allem rechtliche
und energetische Unterlagen.
Praktisch notwendig: techni-
sche und wirtschaftliche Infor-
mationen.

Optional:  verkaufsférdernde

Zusatzunterlagen. red
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Sanieren oder lieber nicht?

Warum energetische Modernisierung fur viele Eigentimer zur schwierigen Gratwanderung wird

Konsens: Die Immobilienexperten waren sich bei vielen Themen weitgehend einig.
FOTOS: ULF SCHAUMLOFFEL

Kaum ein Thema wurde beim
HNA-Immobilienexperten-Fo-
rum so kontrovers diskutiert
wie energetische Sanierungen.
Zwischen politischen Vorga-
ben, steigenden Kosten und in-
dividuellen Interessen herrscht
bei vielen Eigentiimern grof3e
Unsicherheit.

Ausgangspunkt der Diskussi-
on war erneut das Beispielhaus
aus Baunatal-GroRenritte. Die
Gasheizung stammte aus dem
Jahr 2007, Fenster und Dach wa-
ren deutlich alter. Fur viele Be-
sucher stellte sich damit auto-
matisch die Frage: Muss man
hier handeln - oder lieber
nicht?

, , Das alte
Heizungsgesetz war
nicht gut und schlecht
kommuniziert, das neue
ist nicht besser — weder
kommuniziert noch
inhaltlich.”

Christian Wedler

Christian Wedler antwortete
zuruckhaltend. Solange eine
funktionierende = Markenhei-
zung vorhanden sei, sehe er ak-
tuell keinen zwingenden Hand-
lungsbedarf. Die rechtliche La-
ge sei weiterhin unklar, viele
politische Diskussionen sorg-
ten eher fiir zusitzliche Verun-
sicherung: ,,Das alte Heizungs-

gesetz war nicht gut und
schlecht kommuniziert, das
neue ist nicht besser — weder
kommuniziert noch inhalt-
lich.” Und bis zum Krieg in der
Ukraine habe kaum jemand
ernsthaft tber Gasheizungen
diskutiert, erinnerte Wedler.
Natiirlich sei klar, dass fossile
Energietrdger langfristig er-
setzt werden miissten. Den-
noch diirfe man Eigentiimer
nicht mit stdndig wechselnden
Vorgaben tiberfordern.

Thomas Barth sah es dhnlich:
»,Durch die veranderte Geset-
zeslage hat jetzt gar keiner
mehr verstanden, um was es
geht. Daher wiirde ich nicht zu
stark auf die Politik schauen,
sondern den Gestaltungsspiel-
raum, den wir haben, nutzen.”
Dennoch blickt er positivin die
Zukunft: ,Wenn man nach Eu-
ropa schaut, wie es in anderen
Lindern funktioniert, wiirde
ich positiv nach vorne schauen
und nicht so sehr die triibe
Stimmung aus der Politik in
den Immobilienmarkt tragen.”

Auch Stefan Traut berichtete
von enormen Kostensteigerun-
gen im Sanierungsbereich.
Handwerkerpreise hétten sich
massiv erhoht, Materialkosten
seien teilweise kaum noch
nachvollziehbar.

Gerade deshalb rieten mehre-
re Experten davon ab, kurz vor
einem geplanten Verkauf noch
umfangreiche Modernisierun-
gen vorzunehmen. Thomas

Barth formulierte es besonders
deutlich: ,Sie werden keinen
Euro wiedersehen, den Sie jetzt
investieren.“ Kaufer hitten oh-
nehin unterschiedliche Vorstel-
lungen davon, wie eine Immo-
bilie modernisiert werden sol-
le.

, , Im Grunde
genommen fiihren alle
elementaren
Verdnderungen wie
Fenster, Dach, Elektrik
oder Heizung zu einer
Werterhohung. Aber es
gibt gefiihlt unendlich
viele Varianten.”

Stefan Traut

Stefan Traut ergidnzte, dass
sich Geschmaécker und techni-
sche Vorlieben stark unter-
schieden: ,Im Grunde genom-
men fithren alle elementaren
Verdnderungen wie Fenster,
Dach, Elektrik oder Heizung zu
einer Werterh6hung. Aber es
gibt gefithlt unendlich viele Va-
rianten.“ Manche Kiufer woll-
ten Warmepumpen, andere be-
vorzugten weiterhin Gashei-
zungen oder  bestimmte
Diammmaterialien.

Anders sieht die Situation je-
doch aus, wenn Eigenttimer ih-
re Immobilie langfristig selbst
nutzen wollen. Dann kénnten

Dissens: Einigkeit herrschte allerdings nicht bei allen Fragen. Bisweilen wurde lebhaft disku-
tiert.

energetische MaRnahmen
durchaus sinnvoll sein—sowohl
zur Reduzierung laufender Kos-
ten als auch zur langfristigen
Werterhaltung.

Kerstin Braun machte deut-
lich, dass gerade Eigentiimerge-
meinschaften bei solchen Ent-
scheidungen oft an ihre Gren-
zen stoRen. Viele Wohnanla-
gen hitten zwar
Sanierungsfahrpldne erstellen
lassen, die tatsdchliche Umset-
zung scheitere jedoch hiufig
an unterschiedlichen Interes-
sen. Wahrend jlingere Eigentii-
mer oft umfassend modernisie-
ren wollten, lehnten dltere Be-
wohner hohe Investitionen
héufig ab: ,Man kommt nicht
zusammen, man ist zerstritten,
man blockiert sich und es
herrscht Stillstand.“ Das Ergeb-
nis seien jahrelange Diskussio-
nen ohne konkrete Mal3nah-
men.

Christian Wedler bestitigte
diese Erfahrung aus der Praxis.
Besonders kompliziert werde
es bei dlteren Mehrfamilien-
hiusern mit zahlreichen ein-
zelnen Gasetagenheizungen.
Unterschiedliche Eigentiimer,
unterschiedliche finanzielle
Moglichkeiten und unter-
schiedliche technische Zustédn-
de machten gemeinsame L6-
sungen extrem schwierig.

Dabei ist der Sanierungsbe-
darf enorm. Wedler erinnerte
daran, dass der Grofteil der
Wohnungen in Deutschland

bereits existiere. Der Woh-
nungsmarkt konne deshalb
nicht allein durch Neubauten
entlastet werden. Gleichzeitig
sei der Leerstand in Kassel in-
zwischen nahezu verschwun-
den. Dadurch steige der Druck
auf bestehende Wohnungen
zusatzlich.

’ ’ Man kommt nicht
zusammen, man ist
zerstritten, man
blockiert sich und es
herrscht Stillstand.”

Kerstin Braun

Oliver Woschek beobachtet
bereits jetzt deutliche Unter-
schiede bei der Preisentwick-
lung. Sanierte Immobilien mit
akzeptabler Energieeffizienz
seien weiterhin sehr gefragt.
Unsanierte Hauser dagegen
hitten es zunehmend schwe-
Ter.

Rene Bafftiri sprach sogar von
zwei Markten, die sich immer
weiter voneinander entfern-
ten. Wahrend modernisierte
Immobilien stabil blieben oder
an Wert gewdnnen, steige der
Druck auf dltere, energetisch
schwichere Gebédude.

Trotzdem warnten die Exper-
ten davor, Sanierungen aus-
schlieRlich unter politischen
Gesichtspunkten zu betrach-

ten. Viele Entscheidungen
miissten individuell getroffen
werden.

Kerstin Braun verwies darauf,
dass Eigentiimer zunichst ihre
personliche Lebensplanung be-
ricksichtigen sollten. Wer
noch viele Jahre in einer Immo-
bilie wohnen wolle, bewerte In-
vestitionen anders als jemand,
der kurz- oder mittelfristig ver-
kaufen mochte.

Auch Finanzierungsexperte
Rene Baftiri machte deutlich,
dass Banken energetische As-
pekte inzwischen stirker be-
ricksichtigen. Forderprogram-
me konnten dabei helfen, Mo-
dernisierungen wirtschaftlich
darstellbar zu machen.

Marvin Pitsch ergédnzte, dass
Kéufer heute deutlich sensibler
auf mogliche Folgekosten re-
agierten. Gerade hohe Sanie-
rungsaufwendungen wiirden
in Finanzierungen zunehmend
kritisch hinterfragt.

Die Diskussion zeigte damit
vor allem eines: Pauschale Ant-
worten gibt es beim Thema Sa-
nierung nicht mehr. Jede Im-
mobilie, jede Eigenttimerstruk-
tur und jede finanzielle Situati-
on muss individuell betrachtet
werden. Gleichzeitig wurde
deutlich, dass energetische Fra-
gen den Immobilienmarkt dau-
erhaft prigen werden. Kaufer
achten stirker auf Energieeffi-
zienz, Banken priifen genauer
und Eigentiimer miissen lang-
fristiger planen. pee
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Der Immobilienmarkt in Nord-
hessen ist differenzierter ge-
worden. Wihrend friher oft

pauschal zwischen Stadt und |

Land wunterschieden wurde,
schauen Kaufer heute deutlich
genauer hin.

Beim HNA-Immobilienexper-
ten-Forum diskutierten die
Fachleute ausfiihrlich dartiber,
welche Lagen aktuell beson-
ders gefragt sind — und welche
Faktoren dabei zunehmend an
Bedeutung gewinnen.

Kai Koschella brachte zu-
néchst einen alten Immobilien-
grundsatzins Spiel: ,,Lage, Lage,
Lage.“ Dennoch habe sich die
Definition einer guten Lage ver-
andert. Klassische Spitzenlagen
wie Wilhelmshohe, die West-
stadt oder Harleshausen seien
weiterhin  duflerst gefragt.
Gleichzeitig hétten andere
Stadtteile in den vergangenen
Jahren deutlich an Attraktivitét
gewonnen. Besonders die Un-
terneustadt iiberrasche inzwi-
schen mit sehr hohen Boden-
richtwerten. Auch die Stidstadt
mit dem Auefeld und Wehlhei-
den seien bei Eigentumswoh-
nungen stark gefragt.

Marvin Pitsch bestétigte diese
Entwicklung aus Sicht der Fi-
nanzierungsberatung. Gerade
die Unterneustadt und die Siid-
stadt wiirden derzeit auRerge-
wohnlich hdufignachgefragt.

Im Landkreis beobachtet Oli-
ver Woschek vor allem im siidli-
chen Umland stabile Nachfra-
ge. Baunatal und Vellmar ge-
horten weiterhin zu den belieb-
testen Standorten. Dabei

Stadt oder Land?

Ein Blick auf den Immobilienmarkt in der Region

Wahrend der Veranstaltung konnten die Besucherihre Fragen Im Anschluss standen die Fachleute hier Oliver Woschek -

an die Immobilienexperten richten.

spielten heute allerdings ande-
re Kriterien eine Rolle als noch
vor zehn Jahren. Neben Schu-
len, Einkaufsmoglichkeiten
und Verkehrsanbindungen sei-
en digitale Infrastruktur und
Lebensqualitét deutlich wichti-
ger geworden. ,,Glasfaser ist in-
zwischen ein echter Standort-
faktor*, sagte Woschek. Gerade
im landlichen Raum entschei-
de eine gute Internetanbin-
dung zunehmend dartiber, ob
eine Lage attraktiv sei. Hinzu
komme ein verdndertes Le-
bensgefiihl. Viele Menschen
schitzten am Umland die Ru-
he, Natur und groRRere Grund-
stiicke. Gleichzeitig miisse die
Verbindung zur Stadt stimmen.

Woschek beschrieb das sehr
bildhaft: Auf dem Land gebe es
Vogelgezwitscher und frische
Luft statt HauptstraRenlirm.
Dennoch wolle kaum jemand
vollstandig auf die Infrastruk-
tur der Stadt verzichten.

Christian Wedler verwies da-
gegen auf die enorme Nachfra-
ge am Mietmarkt in Kassel
selbst. Leerstand gebe es prak-
tisch kaum noch. Stefan Traut
bestitigte dies eindrucksvoll.
Fir eine gut geschnittene 90-
Quadratmeter-Wohnung in gu-
ter Lage gingen oft innerhalb
von 24 bis 48 Stunden mehr als
100 Anfragen ein.

Diese Entwicklung habe di-
rekte Auswirkungen auf Kauf

Fragen aus dem Publikum

Auch wenn wohl die meisten
Themen rund um Immobilien
im Verlauf der Podiumsdiskus-
sion zur Sprache kamen, hat-
ten die Besucher des Immobili-
enexperten-Forums im An-
schluss die Moglichkeit, ihre
Fragen an die Fachleute zu rich-
ten.

Wenn ich das Haus aus dem
Beispiel fiir 500.000 Euro kau-
fe, bin ich dann verpflichtet,
diese Immobilie energetisch
zu sanieren? Und falls ja, kom-
men enorme Kosten auf mich
zu. Wie ist da die Rechtslage
und was ist zu tun?

Kai Koschella tibernimmt die
Antwort: ,Gemafd dem Pariser
Klimaabkommen soll eine Im-
mobilie ab einem gewissen Jahr
klimaneutral sein. Das heift,
man muss darauf hinarbeiten,
aber es gibt keine Kontrollin-
stanz, die nach dem Kauf vor-
beikommt und schaut, wie Sie
die Energiebilanz sofort verbes-
sern konnen und was Sie inves-
tieren missen. Aber man sollte
dasThema ernst nehmen, denn
Immobilien miissen sich so ent-
wickeln, dass sie irgendwann
klimaneutral werden.”

Christian Wedler ergéinzt die
Antwort um eine pragnante
Formel: ,Wenn Sie die Immobi-
lie kaufen, gilt der Leitsatz: Ei-
gentum verpflichtet. Und das
gilt dann auch fiir Sie. Sie wer-
den mittelfristig nicht umhin-
kommen, etwas zu tun. Und
daran wird Sie der Gesetzgeber
freundlich erinnern.”

Aktuell kommen sehr viele
Immobilien aus den 1960er
und 70er Jahren auf den
Markt. Und da gibt es groBe

Unterschiede bei den Energie-
klassen. Fiir die Energieklas-
sen G und H gibt es aktuell ei-
nen Zinsaufschlag. Ist dieser
auch fiir die Zukunft geplant?
Und ist es dann schwieriger,
Hauser mit diesen Energie-
klassen zu finanzieren?

Rene Baftiri fiihlt sich als Fi-
nanzierer angesprochen: ,Als
Bank miissen wir unser Portfo-
lio der von uns finanzierten Ob-
jekte abbilden. Das heiRt, wir
schauen, welche Objekte ha-
ben wir im Bestand. Aber wir
versuchen schon, die besseren
Energieklassen zu forcieren
und die schlechten mit einem
Zinsaufschlag zu versehen. Es
stimmt also: die guten Energie-
klassen bekommen bessere
Konditionen. Ich muss aber be-
tonen, dass wir dabei auch an-
stehende = Modernisierungen
berticksichtigen. Es ist also
nicht die aktuelle Klasse von Re-
levanz, sondern die, die nach ei-
ner Modernisierung erzielt
werden kann.”

Oliver Woschek erginzt die
Ausfiithrungen: ,,Auch Banken
mussen Eigenkapital nachwei-
sen, um zu belegen, dass sie
selbst finanzstark genug sind,
um Kredite vergeben zu kon-
nen. Das Immobilienportfolio
einer Bank wird von der Auf
sichtsbehorde bewertet und bei
den Energieklassen G und H
muss die Bank mehr Eigenkapi-
tal hinterlegen, es wird also teu-
rer, diese Kredite zu vergeben.
Dieses Geld miissen die Banken
zuruckhalten, sie konnen es al-
so nicht in Umlauf bringen, um
daran zu verdienen. Also am
besten fiir die Banken ist es,
wenn moglichst viele Hauser
der Klassen A, B oder C finan-

ziert werden oder die Kiufer
entsprechend investieren, da-
mit ein Objekt eine dieser Ener-
gieklassen erreicht. Andern-
falls muss man mit Zinsauf
schldgen rechnen, sofern eine
Bank Hauser der Klassen G und
Hiiberhaupt noch finanziert.

Kai Koschella hilt noch einen
Rat bereit: ,,Ich kann nur appel-
lieren, sich an einen Darlehens-
vermittler zu wenden. Der hat
mehrere Banken an der Hand
und weifd, wo man eine solche
Immobilie mit schlechter Ener-
giebilanz vielleicht besser plat-
zieren kann als bei der Haus-
bank.“

Wir haben ein denkmalge-
schiitztes Haus aus dem Jahr
1904. Wie sieht es da mit einer
energetischen Sanierung aus?

Kerstin Braun antwortet am
schnellsten: ,,Sie haben Gliick,
flir ein denkmalgeschiitztes
Haus brauchen Sie keinen
Energieausweis. Und man geht
davon aus, dass denkmalge-
schiitzte Objekte noch eine ldn-
gere Schonfrist haben und
auch kiinftig aufSenvor bleiben
werden. Das heildt aber nicht,
dass man nicht trotzdem etwas
machen kann, etwa die Fenster
neu verglasen oder die Heizung
auf den neuesten Stand brin-
gen.”

Marvin Pitsch ergidnzt die
Antwort um eine Anmerkung
aus der Finanzierungspraxis:
~Auch wenn man beim Verkauf
eines denkmalgeschtitzten
Hauses nicht dazu verpflichtet
ist, einen Energieausweis zu be-
stellen, gibt es immer mehr
Banken, die dennoch einen sol-
chen Ausweis oder ein Aquiva-
lentverlangen.” pee

preise und Renditen. Kerstin
Braun sieht deshalb vor allem
Eigentumswohnungen  und
Mehrfamilienhduser derzeit als
besonders interessante Anlage-
formen.

Gleichzeitig beobachten die
Experten eine zunehmende
Spreizung des Marktes. Gute La-
gen mit modernisierten Immo-
bilien blieben stabil oder ge-
wannen sogar weiter an Wert.
Schwichere Lagen oder unsa-
nierte Hauser hitten dagegen
zunehmend Probleme.

Oliver Woschek sieht aktuell
dennoch keine gravierenden
Uberbewertungen mehr.Inden
vergangenen Jahren habe be-
reits eine Marktbereinigung
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stattgefunden. Die Preisriick-
ginge seien zwar vergleichs-
weise moderat ausgefallen, hit-
ten aber dazu beigetragen, un-
realistische Erwartungen zu
korrigieren.

Auch Kai Koschella hilt den
aktuellen Zeitpunkt grundsaitz-
lich weiterhin fiir geeignet, um
Immobilien zu verkaufen oder
zu kaufen. Entscheidend sei al-
lerdings eine realistische Ein-
schitzung des jeweiligen Teil-
marktes.

Besonders interessant sei der-
zeit der Mietmarkt. Seit Einfiih-
rung des neuen Mietspiegels
hitten sich die Unterschiede
zwischen alten und neuen
Mietverhdltnissen noch deutli-

cher gezeigt. Viele Eigentiimer
hitten ihre Mieten iiber Jahre
kaum angepasst. Dadurch ent-
stiinden teilweise erhebliche
Differenzen zwischen aktuel-
len Marktmieten und bestehen-
den Vertrigen.

Das konne sich unmittelbar
auf den Verkaufswert einer Im-
mobilie auswirken. Denn gera-
de bei vermieteten Wohnun-
gen sei die erzielte Miete ein
entscheidender Faktor fiir In-
vestoren.

Rene Baftiri ergidnzte, dass
Banken zunehmend genauer
priiften, wie nachhaltig be-
stimmte Standorte tatsdchlich
seien. Infrastruktur, Bevolke-
rungsentwicklung und energe-
tischer Zustand spielten bei Be-
wertungen eine immer grof3ere
Rolle.

Die Experten waren sich den-
noch einig: Nordhessen bleibt
insgesamt ein stabiler Immobi-
lienmarkt. Anders als in man-
chen Metropolregionen gebe es
hier bislang keine extremen
Preisblasen.

Gleichzeitig profitieren viele
Orte rund um Kassel von ihrer
guten Erreichbarkeit und ver-
gleichsweise moderaten Preis-
struktur.

Die Diskussion machte deut-
lich, dass pauschale Aussagen
tber ,gute“ oder ,schlechte®
Lagen heute kaum noch funkti-
onieren. Entscheidend ist viel-
mehr die Kombination aus In-
frastruktur, Energieeffizienz,
Zustand und nicht zuletzt der
individuellen Lebensplanung.

pee
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~Man muss sich auch mal qualen”

Warum die Experten trotz aller Unsicherheiten weiter an die Immobilie glauben

Zum Abschluss des Immobili-
enexperten-Forums wurde es
noch einmal personlich. Mode-
rator Axel Grysczyk lockerte
die Diskussion mit einem ,,Im-

mobilien-Uno“ auf-einem Kar-

tenspiel mit spontanen Fragen,

Richtungswechseln und kurz- §

en Antworten. Trotz des spiele-
rischen Formats wurden dabei

viele zentrale Erkenntnisse des i

Abends noch einmal auf den
Punkt gebracht.
Kai Koschella beantwortete

die Frage nach dem Einfluss der =

aktuellen Zinsen in nur einem
Satz: ,Nicht so, wie man sich
das vorstellt.” Dahinter steckt
eine wichtige Beobachtung:
Trotz hoherer Finanzierungs-
kosten bleibt die Nachfrage
nach Wohnraum groR.

Oliver Woschek erklarte, dass
sich besonders klassische Einfa-
milienhduser in verniinftigen
Lagen weiterhin gut verkaufen
lassen.  Standardimmobilien
mit solider Substanz und tiber-
schaubarem Modernisierungs-
bedarf seien nach wie vor ge-
fragt. Gleichzeitig warnte er
davor, Verkdufe unvorbereitet
anzugehen. Viele Eigentiimer
wollten zu schnell starten, oh-
ne alle Unterlagen zusammen-
zustellen oder sich intensiv mit
dem Markt auseinanderzuset-
zen. ,Die Bille flach halten®,
lautete deshalb sein Rat. Gute
Vorbereitung spare am Ende
Zeitund vermeide Probleme.

Auch bei den Finanzierungs-
kosten zeigte sich wenig Hoff-
nung aufeine Riickkehr zu frii-
heren Niedrigzinsen. Kai Ko-

EXPERTE

Interesse und freuen sich auf eine Neuauflage des Formats im kommenden Jahr.

schella glaubt weder an deut-
lich glinstigere Finanzierungen
noch an stark sinkende Kauf
preise. Vielmehr gehe es jetzt
darum, dass sich der Markt sta-
bilisiere.

Interessant war auch die Dis-
kussion tiber die attraktivsten
Regionen Nordhessens. Marvin
Pitsch nannte erneut die Unter-
neustadt, die Stidstadt und den
Raum Baunatal als besonders
gefragte Standorte. Geht es um
Renditeobjekte, sieht Kerstin
Braun derzeit vor allem Eigen-
tumswohnungen und Mehrfa-
milienhduser in guten Lagen
alsinteressante Optionen.

Dass der Mietmarkt enorm

angespannt bleibt, bestdtigte
Stefan Traut. Leerstand gebe es
kaum noch und die Nachfrage
sei so hoch, dass fiir attraktive
Wohnungen binnen weniger
Stunden oft dreistellige Zahlen
an Anfragen eingingen.

Christian Wedler lenkte den
Blick dagegen auf die Vermie-
terperspektive. Viele Eigentii-
mer unterschétzten die rechtli-
chen Risiken und biirokrati-
schen Anforderungen einer
Vermietung. ,.Deutschland ist
das Land der Mieter, nicht der
Vermieter*, sagte Wedler — und
erntete dafiir zustimmenden
Applaus.

Thomas Barth kritisierte vor
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allem die hohen Nebenkosten
beim Immobilienkauf. Nicht
unbedingt die Immobilienprei-
se selbst seien das grofte Pro-
blem, sondern die zusitzlichen
Belastungen durch Steuern, Ge-
biihren und Modernisierungs-
druck.

Besonders unterhaltsam wur-
de es, als Barth von seinem
schwierigsten Verkaufsfall be-
richtete: Eine Gemeinschaft
aus sieben Eigentiimer in ver-
schiedenen Lindern, kompli-
zierte Vollmachten und lang-
wierige Abstimmungen waren
eine Herausforderung.

Gefragt nach einem fairen
Immobilienpreis wurde Rene

FOTO: ULF SCHAUMLOFFEL

Baftiri fast philosophisch: Fair
sei ein Preis dann, wenn Kiufer
und Verkdufer am Ende zufrie-
den seien.

Zum emotionalen Hoéhe-
punkt des Abends wurde
schlieRlich der Abschlussbei-
trag von Christian Wedler. Un-
ter der Spielkarte ,Was ich
schon immer einmal sagen
wollte“ sprach er iiber junge
Menschen und deren Verhilt-
nis zu Immobilien. Wedler beo-
bachtet mit Sorge, dass sich im-
mer weniger junge Menschen
frithzeitig mit Wohneigentum
beschiftigen. Konsum, Reisen
und laufende Ausgaben stiin-
den héufig starker im Fokus als

= kosten,

langfristiger ~ Vermogensauf-
bau. ,Man muss sich auch mal
qudlen*, sagte Wedler mit Blick
auf frithere Generationen, die
oft jahrelang auf Urlaub oder
Konsum verzichtet hétten, um
Eigenkapital fiir eine Immobi-
lie aufzubauen. Dabei gehe es
keineswegs um Vorwiirfe an
junge Menschen, vielmehr feh-
le hiufig finanzielles Grund-
wissen. Schon in Schulen miis-

| se stirker vermittelt werden,

wie wirtschaftliche Zusam-

! menhdnge funktionierten und

welche Bedeutung Immobilien
langfristig haben kénnten.
Diese Aussagen passten letzt-
lich perfekt zum Tenor des ge-
samten Abends. Denn trotz al-
ler Unsicherheiten, hoher Bau-
komplizierter Vor-
schriften und schwankender
Zinsen glauben die Experten
weiterhin an die Immobilie als
langfristige Investition. Aller-
dings hat sich der Markt veran-
dert. Entscheidungen miissen
heute sorgfiltiger vorbereitet
werden, Kiufer und Verkdufer
benétigen mehr Fachwissen
und professionelle Beratung ge-
winnt zunehmend an Bedeu-
tung. Genau dafiir bot das HNA-
Immobilienforum den passen-
den Rahmen: komplexe The-
men verstdndlich erklirt, kon-
trovers diskutiert und
gleichzeitig nah an der Praxis.
Oder wie Moderator Axel Grysc-
zyk es zu Beginn formulierte:
Man miisse die richtigen Fra-
gen stellen, damit jeder am En-
de die fiir sich relevanten Ant-
worten erhalte. pee

Unterschiede zwischen Sachwertverfahren und Vergleichswertverfahren
bei der Inmobilienbewertung

Merkmal

Grundidee

Bewertungshasis

Orientierung

Typische Anwendung

Benaotigte Daten

Markteinfluss

Genauigkeit

Voraussetzung

Beriicksichtigung der Bauqualitit

Beriicksichtigung individueller
Besonderheiten

Rechenaufwand

Ergebnischarakter

Kurz zusammengefasst

Sachwertverfahren

Bewertung anhand der
Herstellungskosten der Immobilie

Bodenwert + Geb&udesachwert

Kostenorientiert

Selbstgenutzte Einfamilienhauser,
Spezialimmaobilien

Baukosten, Alterswartminderundg,
Bodenrichtwert

Marktanpassung erst Ober
Sachwertfaktor

Teilweise weniger marktnah

Auch ohne viele Vergleichsobjekte
maglich

Stark berlicksichtigt

Gut geeignet fir individuelle
Immabilien

Relativ hoch

Eher theoretischer Substanzwert

Das Sachwertverfahren betrachtet vor allem den materiellen Wert der Immobilie.

Vergleichswertverfahren

Bewertung anhand tatsachlich
erzielter Kaufpreise &hnlicher
Immobilien

Vergleichbare Marktpreise

Marktorientiert

Eigentumswohnungen,
Reihenhauser, standardisierte
Wohnimmaobilien

Kaufpreise dhnlicher Objekte, Lage-
und Ausstatiungsvergleiche

Markt direkt (ber Vergleichspreise
enthalten

Sehr marktnah bei ausreichenden
Vergleichsdaten

Benatigt ausreichend vergleichbare
Verkaufe

Mur indirekt (ber Marktpreise

Schwieriger bei sehr individuellen
Ohbjekten

Vergleichsweise geringer

Tatsachlich marktnahe
Preisindikation

Das Vergleichswertverfahren orientiert sich starker am aktuellen Immobilienmarkt und an realen Verkaufspreisen.

Merksatz

Sachwert = Was kostet die Immobilie?”

Vergleichswert = Was zahlen K&ufer dafir?”



