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SALZBURG (SN). Der Kampf um
den Kunden wird härter. Das
trifft viele Branchen, auch die
Immobilienmakler. Ange-
sichts der teilweise hohen
Maklerdichte ist es für den
Konsumenten oft nicht mehr
unterscheidbar, welche Kom-
petenzen ein Maklerbüro auf-
weist.

Daher setzen die Maklerbü-
ros auf neue Ideen und Mar-
ketingmaßnahmen. Etwa ei-
ne so genannte „Verkaufsga-
rantie“. Das habe es in Öster-
reich bisher noch nicht
gegeben, sagt Elisabeth Rau-
scher vom Salzburger „Team
Rauscher“.

Sie traut sich damit auf ein
heikles Terrain. Denn tatsäch-
lich kann niemand garantie-
ren, ein bestimmtes Produkt
in einem bestimmten Zeit-
raum zu einem bestimmten
Preis verkaufen zu können.
Das Risiko, dass dabei etwas
schief gehe, könne sie aber
minimieren, sagt Rauscher:
„Wir erheben zuerst den
Marktwert der Immobilie auf
Basis einer gutachterlichen
Wertermittlung.“ Das bedeu-
tet, dass auch Faktoren wie das
Preisniveau der unmittelba-

ren Umgebung etc. einflie-
ßen. „Dieser Marktwert ist
auch für den Kunden nach-
vollziehbar. Für Spekulatio-
nen ist absolut kein Platz“, be-
tont die Maklerin. Sie garan-
tiere dann schriftlich, dass sie

die Wohnung innerhalb eines
bestimmten Zeitraums, in der
Regel sind das sechs Monate,
zu dem im Gutachten ermit-
telten Wert verkaufe. Für den
Fall, dass das doch nicht
klappt, bekommt der Kunde

Makler suchen neue Wege
Unter dem Schlagwort
„Kundenzufriedenheit“
weiten die Makler ihr
Serviceangebot aus.
Jetzt gibt es sogar schon
eine Verkaufsgarantie.

eine Garantiesumme ausbe-
zahlt. Wie hoch diese liege,
möchte Rauscher nicht sagen,
das läge an jedem einzelnen
Geschäftsfall. Es handle sich
aber keineswegs um eine Ba-
gatellsumme, betont sie.

Diese Marketingmaßnahme
ist für Rauscher ein wichtiger
Schritt, um sich vom Mitbe-
werb abzugrenzen. Aber das
Risiko könne man auch nur
durch eine entsprechende
Marktkenntnis in Kauf neh-
men.

Voraussetzung dafür ist na-
türlich der von allen Maklern
heiß begehrte „Alleinvermitt-
lungsauftrag“. Ein solcher sei
auch letztlich im Sinne des
Verkäufers, wie Rauscher an-
führt: „Von zehn Immobilien
im Mitverkauf werden drei bis
vier verkauft, nur bei einem
Exklusivauftrag sind es mehr
als neun.“

Die Gründe dafür liegen vor
allem im zu tätigenden Auf-
wand für den Makler. Gewisse
aufwändige und teure ver-
kaufsfördernde Maßnahmen
werde man eben nur dann er-
greifen, wenn man sich auch
darauf verlassen könne, den
Ertrag, also die Provision, si-
cher zu erhalten. Rauscher:
„Nur ein zweizeiliges Inserat
und ein paar Besichtigungen
sind ja nicht genug.“

Es gelte entsprechende Un-
terlagen zusammenzustellen,
gestaltete Inserate zu schal-
ten, Gespräche mit Käufern
schon vorab zu führen und
Maßnahmen wie etwa die
„Nachbarschaftswerbung“
einzuleiten. Gerade das Ge-
spräch mit Käufern vor einer
Besichtigung helfe beiden Sei-
ten. Rauscher: „Wir Makler
sind ja nicht bloß Türaufsper-
rer, sondern bieten eine Reihe
von Serviceleistungen für die
Kunden.“

Wer eine interessante Immobilie zu verkaufen hat, kann sich neuerdings sogar auf eine „Verkaufsgarantie“ ver-
lassen. Bild: SN/BERNHARD SCHREGLMANN
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Verkauf mit
Garantie

SN: Sie bieten eine Ver-
kaufsgarantie an. Was ist
darunter zu verstehen?

Rauscher: Wir garantieren
den Verkauf einer Immo-
bilie zu einem vereinbar-
ten Preis innerhalb eines
bestimmten Zeitraums.
Sollten wir wider Erwar-
ten das Ziel nicht errei-
chen, bezahlen wir eine
vorher festgelegte Garan-
tiesumme.

SN: Wie sind Sie auf diese
Idee gekommen?

Rauscher: Wir wurden im-
mer wieder darauf ange-
sprochen, ob wir denn ei-
nen Verkauf garantieren
könnten. Viele Kunden
haben beispielsweise ein
neues Objekt in Aussicht,
können es aber nur finan-
zieren, wenn sie bis zu ei-
nem bestimmten Zeit-
punkt ihre bisherige Im-
mobilie zu einem be-
stimmten Preis verkauft
haben. So kam es zur Idee
der Garantie.

ELISABETH RAUSCHER
Team Rauscher

Wörthersee-Topobjekt von Stiller & Hohla
Salzburger Immobilienmakler vermarkten Luxusappartements des Schlosshotels Velden

Das derzeit wohl aufre-
gendste Hotel- und Resi-
denzprojekt in Österreich
wird von Salzburger Seite
begleitet. Das Immobilien-
büro Stiller & Hohla wurde
von der Hypo Alpe Adria
Gruppe mit dem Verkauf der
Luxusappartements beauf-
tragt.

Die Salzburger spielen da-
mit eine Hauptrolle, wenn
es darum geht, die interna-
tionale Klientel wieder an
den Wörthersee zu holen.

Hinter dem Fünf-Sterne-
Deluxe-Hotelbetrieb steht
die Hypo Alpe Adria Gruppe
gemeinsam mit der Kärnt-
ner Holding Beteiligungs-
AG (KHBAG). Sie haben mit
Millionenaufwand das seit
15 Jahren leerstehende
Schlosshotel in Velden um-
und ausgebaut und damit
auch den Glanz und Gla-
mour des Wörthersees zu
neuem Leben erweckt.

105 Junior-Suiten, 210
Betten, fünf Restaurants
und Bars, ein 3500 m2 gro-
ßer Spa-Bereich sowie eine
Indoor-Golfanlage sind nur
einige Finessen, die das
Schlosshotel ab Frühsom-
mer 2007 zu bieten hat. Als
Betreiber für das Hotel
konnte der legendäre ehe-
malige Ritz-Carlton-Mana-
ger Horst Schulze mit seiner
Luxusmarke „Capella Hotel
& Ressort“ gewonnen wer-
den. Neben dem Hotelbe-
reich mit dem historischen

Schloss im Mittelpunkt
werden insgesamt 56 archi-
tektonisch anspruchsvolle
Residenzen mit einer Größe
von 140 bis 312 m2 errichtet.
Für den Verkauf dieser Resi-
denzen ist Stiller & Hohla
mit ihrem Partnernetzwerk
Christie’s Great Estate Euro-
pe zuständig.

„Mehr als 50 Prozent der
Residenzen sind bereits ver-
geben, wobei es sich bei den
Käufern zum Teil um Aus-
landskärntner, zum Teil um
internationale Kunden han-
delt“, betont Leo Hohla. Der
Durchschnittspreis der Ap-
partements liegt bei 7200 bis
7400 Euro pro Quadratme-
ter.

Für das Interior Design
zeichnet Peter Silling verant-
wortlich, der europaweit be-
reits zahlreiche Luxushotels

ausgestattet hat.
Unter der Federführung

von Susan Harmsworth aus
England, der Gründerin von
ESPA, wurde der 3500 m2

große Spa des neuen Resorts
de luxe konzipiert und de-
signt. Der Spa-Bereich steht
auch den Inhabern der Resi-
denzen zur Verfügung.

Die Revitalisierung des
Schlosses, die Hotelerweite-
rung und die Residenzen
wurden vom international
tätigen Wiener Architekten-
büro Jabornegg & Palffy ge-
plant.

Das Projekt „Hotel & Resi-
denzen Schloss Velden“ gilt
als ein touristischer Meilen-
stein in der Geschichte Kärn-
tens. Es werden durch die
Realisierung nicht nur zahl-
reiche Arbeitsplätze – man
rechnet mit 140 Ganzjahres-
arbeitsplätzen – gesichert,
sondern auch rund 45.000
zusätzliche Nächtigungen
angepeilt. Die Eröffnung des
6,5 Hektar großen Resort de
luxe in der Veldener Bucht
ist für Frühsommer 2007 ge-
plant.
Informationen:
Stiller & Hohla
Immobilientreuhänder GmbH
Exclusive Affiliate of Christie’s
Great Estates, Leo Hohla
Joseph-Messner-Straße 8–14
5020 Salzburg
Tel: 0662/65 85-0
E-Mail: office@stiller-hohla.at
www.stiller-hohla.at
www.residenzenschlossvelden.com
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Schloss- und Residenz-Anlage in der Veldener Bucht. Bild: Residenzen Schloss Velden
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