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Zustellung mit
Hindernissen

Der Weg zu einer wirklich zukunfts-
trächtigen Paketzustellung ist voller
Schlaglöcher. Dabei sollte es anders
sein, denn die Post und alle anderen
Zusteller beklagen seit Langem, dass
die letzte Meile ein großes Problem
ist. Wenn niemand zu Hause ist oder
die Erlaubnis zum Deponieren fehlt,
muss das Paket wieder mitgenom-
men oder beim Nachbarn abgegeben
werden. Das erfordert viel Zeit, Lau-
ferei oder überflüssige Kilometer. 

Auch für die Adressaten, die ihrer-
seits hoffen müssen, dass der Nach-
bar da ist. Gar nicht selbstverständ-
lich. Besser wäre es doch, der Zustel-
ler könnte seine Lieferung garantiert
loswerden. Deshalb haben wir eine
große Paketbox neben der Haustür
angebracht, die jeder Zusteller mit
einem Lesegerät öffnen kann – er
scannt nur einen QR-Code und be-
kommt den Zugangscode. In die Box
passt eine Kiste Wein – also genug
Platz für die meisten Bestellungen.
Man braucht auch die Post-App, um
seine neue Paketbox anzumelden.
Den Freischaltcode schickt die Post
per Brief. Und der landete beim
Nachbarn. Haben wir wegen der Ur-
laubszeit erst später bemerkt. So
wird das noch nichts.

HAUSRAT

VON STEPHAN MAASS

D
ie Auffahrt ist schon ein
bisschen zugewachsen,
im Flur und im Wohnzim-
mer sieht es aus wie vor
50 Jahren. Kurz: Das Haus

wirkt abgewohnt und ein bisschen muf-
fig. Wer solche Immobilien verkaufen
möchte, wird etwas länger nach einem

Käufer suchen müssen. Und der Preis,
den der Makler aufruft, wird natürlich
auch nicht bezahlt, wenn sich endlich
einer findet. So etwas ist selbst auf dem

überhitzten Immobilienmarkt möglich
– vielleicht nicht gerade in München
oder Hamburg, wo sich auch für herun-
tergekommene Häuser schnell ein Käu-
fer findet. Doch andernorts durchaus.

Petra Rose hat dafür kein Verständ-
nis. „Es wird doch auch niemand versu-
chen, sein Auto ungewaschen zu ver-
kaufen“, sagt die gelernte Tischlermeis-
terin, die seit rund zehn Jahren als so-
genannte Home Stagerin aktiv ist. Ho-
me Stager motzen Häuser vor dem Ver-
kauf auf. Sie verschaffen den Immobi-
lien den „Curb Appeal“, wie es in den
USA, der Heimat des Home Staging

heißt – also einen guten Eindruck schon
vom Bürgersteig aus. 

Rose hat vier Jahre in den USA gear-
beitet. Dort ist ihr aufgefallen, dass
Häuser und Wohnungen wie aus dem Ei
gepellt zum Verkauf präsentiert wurden
– mit schicken Möbeln und perfekter
Beleuchtung. Die Überlegung dahinter:
Die Immobilie soll die beste Wirkung
erzielen. Dergestalt eingestimmt, soll
der Kunde vom Makler schnell zum
Kauf animiert werden. Und wer sich in
der Wohnung wohlfühlt, zahlt auch
gern mehr. „Das klappt mit einer ge-
schmackvollen, modernen Einrichtung

natürlich besser als mit ein paar kahlen
Zimmern, in denen nackte Glühbirnen
von der Decke hängen“, sagt Rose.

Als sie nach Deutschland zurückkam,
gab es Home Staging hier kaum. Aber
seit 2010 existiert die Deutsche Gesell-
schaft für Home Staging und Redesign
(DGHR). Rose gehört zu den Grün-
dungsmitgliedern des Berufsverbands.
Heute hat er rund 200 Mitglieder. Home
Staging sei stark vertreten in Nordrhein-
Westfalen und in Ballungszentren wie
München, Frankfurt, Hamburg und Ber-
lin. „Wir bringen ein Haus oder eine
Wohnung auf die Bühne“, sagt Rose. Da-

für sei es wichtig, dass die alten Möbel
entfernt werden. Auch für persönliche
Erinnerungsstücke, Fotos, Jagdtrophäen
oder überladene Bücherregale sei kein
Platz, denn die Käufer interessierten
sich für die Immobilie und nicht für die
Lebensgeschichte des Verkäufers.

Das Haus soll nicht nur ordentlich
aussehen, es soll dem Kunden das Po-
tenzial aufzeigen. Neben dem guten
Eindruck will er auch wissen, ob ein
Doppelbett ins Schlafzimmer passt und
die Küchenunterschränke unter das 

Real versus digital: Links der leere Raum einer zum Verkauf stehenden Wohnung, rechts wie er nach einer Bearbeitung am Computer präsentiert werden könnte
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Aufgehübscht
Wer eine Immobilie verkaufen 

will, kann sie mit „Home Staging“

verschönern und deutlich höhere 

Preise erzielen. Das geht sogar digital

VON STEPHAN MAASS
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IMMOBILIE DER WOCHE
ANZEIGE

Fenster. Dass Wände geweißt und auch
mal Fußböden neu verlegt werden, ge-
höre dazu, sagt Rose. Und dann deko-
riert ein Home Stager sparsam. „Jeder
Raum muss genau durchdacht sein. Es
kommt aber nicht darauf an, das
Wohnzimmer komplett zu möblieren.
Ein schöner Teppich, ein schickes Sofa
mit Beistelltisch, schöne Lampen, viel-
leicht ein geschmackvolles Bild an die
Wand – das kann schon reichen.“ Sehr
wichtig sei die Beleuchtung. Zu ihrem
Betrieb in Weiler in der Nähe von Bad
Kreuznach gehört ein Lager, in dem sie
Einrichtungsgegenstände für mehrere
Wohnungen bereithält – das sei auch
deshalb wichtig, weil die Einrichtung
bis zum Verkauf im Objekt bleibt. Auch
ein älteres Bade-
zimmer lasse sich
oft mit einfachen
Mitteln in ein mo-
dernes verwandeln.
Und Küchen gehö-
ren dazu – aber kei-
ne zum Kochen.
„Viele Kollegen ha-
ben sich klappbare
Module bauen lassen. Mit schlichten
Fronten und Arbeitsplatten. Das
kommt einer echten Küche schon sehr
nahe und sieht überzeugend aus.“

Möbelfakes sind natürlich erlaubt,
aber täuschen dürfen Home Stager
nicht, denn Schäden am Haus dürften
nicht versteckt werden, sagt Rose.
„Wenn ich in ein Haus mit feuchten
Wänden komme, dann muss es erst ein-
mal saniert werden. Sonst nehme ich
den Auftrag nicht an.“ Home Stagern
gehe es darum, die Schokoladenseite je-
der Immobilie hervorzuheben, so Petra
Rose. Das funktioniere grundsätzlich
bei jeder Immobilie. In der Regel sorge
das auch dafür, dass Immobilien schnel-
ler verkauft werden – und teurer. „Im
Durchschnitt können wir zehn bis 15
Prozent über dem Angebotspreis erzie-
len. Und nicht selten ist der Verkauf
schon beim ersten Termin perfekt.“

Die DGHR wollte es genauer wissen
und hat die Arbeit ihrer Verbandsmit-

glieder von 2014 bis 2018 erfasst und
ausgewertet. Demnach wird bei 34,5
Prozent der Aufträge der Angebots-
preis übertroffen, bei 38,6 Prozent
wurde er genau erreicht. Aber bei 9,2
Prozent wurde der Angebotspreis un-
terschritten, und beim Rest war das
Ergebnis nicht bekannt. Es müsse
aber nicht am Home Staging liegen,
wenn die geforderten Preise nicht er-
reicht werden, sagt Rose. Es komme
auch darauf an, wie gut ein Makler den
Markt kenne.

Laut Verbandsstatistik werden gut
14 Prozent aller „gestageten“ Häuser
bei der ersten Besichtigung verkauft.
57 Prozent sind innerhalb von vier Wo-
chen weg und 85 Prozent nach drei
Monaten. Ein noch größerer Beleg für
den Nutzen ihrer Branche ist laut Rose

die Zeit, in der die
Immobilien erfolg-
los angeboten wur-
den, bevor ein Ex-
perte für Home Sta-
ging hinzugezogen
wurde: 27 der be-
treuten Objekte wa-
ren sechs bis zwölf
Monate, weitere 27

Prozent sogar länger als ein Jahr im
Angebot, also praktisch unverkäuflich. 

Makler sind Roses häufigste Kun-
den. Private Anbieter beauftragen aber
zunehmend ebenfalls Home Stager. Je
nach Aufwand brauche er drei bis fünf
Tage für einen Auftrag. Laut Rose soll-
te man für die Dienstleistung von ei-
nem bis drei Prozent des Verkaufsprei-
ses ausgehen.

Aber es geht auch für weniger als 150
Euro. Dann wird nicht das Haus oder
die Wohnung aufgemöbelt, sondern
nur ein Foto. Das allerdings sehr über-
zeugend. Digital bearbeitet wird aus
verwohntem Interieur eine tipptopp
ausgeleuchtete Designerwohnung oder
ein im englischen Landhausstil einge-
richteter Salon. „Oder was der Kunde
sonst noch wünscht. Wir können alles
bieten“, sagt Michael Danklmaier, ei-
ner von drei Gründern der Firma Mivi-
so aus Innsbruck. Allerdings bevorzu-
gen die Kunden die Vorauswahl, die

sein Unternehmen anbietet: Fresh, Ga-
lant, Alpin, Scandinavian, Black & Whi-
te, Harmony oder Luxury heißen die
Stile, die man sich am Internet aussu-
chen kann. „Möbel, Farben, Acces-
soires – alles ist aufeinander abge-
stimmt, um Räume zu schaffen, die
Käufer sofort überzeugen“, sagt Dankl-
maier. Rund fünf Minuten dauere es
für einen neuen Kunden, seine
Wunscheinrichtung zusammenzustel-
len. „In drei Werktagen wird geliefert.“
145 Euro kostet ein Foto. Bei mehreren
Aufnahmen werde es günstiger. Ein Pa-
ket aus Wohnraum, Schlafzimmer und
Badezimmer koste rund 400 Euro. 

Die meisten Kunden seien auch hier
Makler. „Für sie ist es ein Wettbe-
werbsvorteil, wenn sie die Immobilie
mit schicken Bildern bewerben kön-
nen“, sagt Danklmaier. Die Reaktionen
bei der Wohnungsbesichtigung seien
positiv. Miviso zeige mit seinen Fotos,
was möglich ist, so Danklmaier. Aller-
dings solle man besser darauf hinwei-
sen, dass es sich bei den Fotos um
„Einrichtungsvorschläge“ handele.

Für Vermieter bietet eine digitale
Aufbereitung einer bewohnten Woh-
nung, die vermietet oder verkauft wer-
den soll, zusätzliche Vorteile. Denn
laut Deutschem Mieterbund haben
Vermieter kein Recht, beliebig Fotos in
den Räumen zu machen, solange der
Vormieter noch darin wohnt. Es könne
in seine Privatsphäre eingreifen, wenn
gewollt oder ungewollt dadurch etwas
von der Lebensart der Mieter, seiner
Einrichtung oder andere intime Ein-
zelheiten gezeigt werden. Daher ist es
für den Besitzer besser, ältere Fotos
der Wohnung virtuell zu modernisie-
ren und chic einzurichten.

Ist das Digitale die Konkurrenz des
echten Home Staging? „Anfangs haben
wir das gedacht. Wir hatten befürchtet,
dass die uns Geschäft wegnehmen“,
sagt Rose. „Heute sehen wir das viel
mehr als Ergänzung. Home Staging ist
etwas anderes. In einer Wohnung kön-
nen Sie riechen, sehen, sich hinsetzen.
Und Sie sind nicht enttäuscht, wenn
Sie tolle Fotos gesehen haben – und
dann ist da nichts.“

Möbelfakes sind erlaubt

JEDER RAUM 

MUSS GENAU

DURCHDACHT SEIN

PETRA ROSE, Home Stagerin
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