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FehlendeNachfrage
DieüberwiegendeZahl
derSpanierwill eineWoh-
nungoder einHauskau-
fenundnichtmieten.
Doch imZugeder hohen
Arbeitslosigkeit undder
zögerlichenKreditver-
gabederBankenkönnen
sichdasnurnochwenige
leisten.Wurden imersten
Quartal 2007noch
230 755Wohnungenver-
kauft,warenes zwei
Jahrespäter nur noch
104 703.

EnormesÜberangebot
Die Immobilienfirmenha-
ben inden Jahrendes
Boomseingigantisches
Überangebot vonderzeit
rundeinerMillionunver-
kauftenWohnungenauf-
gebaut.DaderBaumit
VerzögerungaufdieNach-
frage reagiert, kamen
noch imJahr2008mehr
als600 000Wohnungen
aufdenMarkt.

Preise fallen
AufdieseSituationbegin-

nendie Immobilienfirmen
erst jetztmit starken
Preisnachlässenvonbis
zu50Prozent zu reagie-
ren. Laut einerStudie von
Standard&Poor’swer-
dendie Immobiliendieses
Jahrum20Prozentbilli-
ger, 2010nocheinmal um
zehnProzentund2011
schließlichum fünfPro-
zent.Daswürde einen
Preisverfall vonmehr als
30Prozent seit Ende
2008bedeuten,mehr als
imrestlichenEuropa.

SPANIENS
MAKLER
werden
erfindungsreich.
Potenzielle
Wohnungskäufer
dürfen
probewohnen.

ANNEGRÜTTNER | MADRID

Es war ein Familienausflug der
besonderen Art: An einem

Samstag packten Andrés, seine
Frau und die beiden kleinen Mäd-
chen Waschzeug, Klamotten und
Spielsachen und zogen los zum Pro-
bewohnen. In der Vierzimmer-
Mansardenwohnung im ruhigen
Viertel Guinardo am Nordrand von
Barcelona fanden sie Handtücher
zum Wechseln, frisch bezogene
Betten und einen gefüllten Kühl-
schrank vor – wie im Hotel, aber
gratis. Andrés musste nur eine Kau-
tion hinterlassen, die er nach der
Probe zurückerhielt. „Anfangs war
ich misstrauisch, ich dachte ir-
gendwo ist ein Haken, aber das war
sehr gut gemacht“, erzählt der
37-Jährige.

Genau 36 Stunden durften An-
drés und seine Familie Küchenge-
räte und Badewanne ausprobieren,
den Blick von den beiden Terras-
sen vergleichen, die Nachbarn ken-
nenlernen, den nächsten Super-
markt und den nächsten Spielplatz
suchen. Alles gefiel ihnen.

„Warum soll man ein Auto für
8 000 Euro vor dem Kauf auspro-
bieren können, aber eine Wohnung
für 300 000 Euro nicht?“, fragt To-
más Marlí, Chef der kleinen Immo-
bilienfirma Torrent de Juia und Er-
finder des Probewohnens. Spa-
niens Immobilienunternehmen
müssen sich heute etwas einfallen
lassen, um ihre Behausungen loszu-
werden. Der Markt liegt darnieder.
Im April wurden in Spanien nur
29 000 Wohnungen verkauft, halb
so viel wie im Vorjahreszeitraum,
16 Prozent weniger als im März.

Bauträger und Immobilienfir-
men sitzen auf rund einer Million
leeren Wohnungen und Häuser, die
sie in Boomzeiten kreditfinanziert
gebaut haben. Bis sich Angebot
und Nachfrage wieder angepasst
haben, werden laut einer jüngsten
Studie von Standard & Poor’s noch
zwei oder drei Jahre vergehen.
Doch schon jetzt drohen viele Fir-
men an den hohen Schulden zu er-
sticken. Viele bieten ihre Objekte
mit Preisabschlägen von 20 bis 30
Prozent an. Doch das reicht nicht,
um die wenigen Käufer an eines
der vielen Objekte heranzulocken.

Kreative Methoden wie das von
„Torrent de Juia“ als Marke regis-
trierte System des Probewohnens
mit anschließender Versteigerung
sind gefragt. Chef Tomás Marlí
gründete die Firma vor sechs Jah-
ren als Bauträger. Doch mit der
Krise stoppte er alle Bauprojekte
und konzentriert sich seither nur
noch auf die Maklertätigkeit.

Vor zwei Wochen kehrten An-
drés und seine Frau zurück in die
Mansarde, um an der Versteige-
rung teilzunehmen. 330 000 Euro
lautete der Ausgangspreis und lag
damit deutlich unter dem Schätz-
wert von 450 000 Euro. Eine Weile
hat Andrés mitgeboten, doch dann
musste er passen. Der Hammer fiel
erst bei 420 000 Euro. Ein anderer
bekam die Mansarde.

So lässt sich der Preis auch in
der Krise puschen. Allerdings
müssten die Einstiegspreise inte-
ressant sein, meint Marlí. Torrent
de Juia lässt die Wohnung selbst
schätzen und startet 20 bis 30 Pro-
zent günstiger. „Wenn natürlich

nur einer zur Auktion erscheint,
geht die Wohnung für 70 Prozent
des Wertes weg.“ Doch das kam
noch nicht vor. Seit das System vor
wenigen Wochen angelaufen ist,
hat Marlí fünf Wohnungen ver-
kauft, jede wurde von vier oder
fünf Familien getestet, und fast alle
kamen zur Versteigerung wieder.

Die größte Schwierigkeit sei,
das Vertrauen der potenziellen
Käufer zu gewinnen, erzählt der
43-jährige Makler. Zu viel haben
die Leute über überhöhte Immobi-
lienpreise, hohe Schulden und Kon-
kursverfahren gehört. Er setze auf
absolute Rechtssicherheit und
Transparenz: „In unserer Webseite
steht sogar unser Verdienst, fünf
Prozent von jeder Transaktion“.

Transparenz und Vertrauensbil-
dung – auch die Firma Gestesa hat
sich etwas einfallen lassen, um ihre
300 bezugsfertigen Lofts in Loe-
ches am Rand von Madrid loszu-
werden. In der jungen Ansiedlung
scharen sich neugebaute Wohn-
siedlungen und Reihenhäuser um
einen kleinen Dorfkern, und auf
den Äckern drumherum künden gi-
gantische Schilder von weiteren

Projekten, die wohl niemals reali-
siert werden. „Früher standen die
Leute bei jedem neuen Wohnpro-
jekt Schlange, jetzt machen wir ge-
zielte Kampagnen für spezifische
Zielgruppen“, sagt Silvia Alvarez,
Marketingdirektorin von Gestesa
und Erfinderin der „ersten Reality-
Show für Immobilien.“

„Emilio verkauft einen Loft“
(www.emiliovendeunloft.com) ist
der Titel der Internetseite, auf der
Besucher per Webcam jede Bewe-
gung in einer Musterwohnung ver-
folgen können. Wenn sich gerade
niemand von Emilio den 110 Qua-
dratmeter großen, modern bunt
eingerichteten Loft zeigen lassen
will, filmt die Webcam Emilio an
seinem Schreibtisch. Emilio Mar-
tín, ein großer Mann mit Halb-
glatze und breitem, ein bisschen zu
einnehmendem Lächeln, ist „unser
bester Verkäufer, er ist ein Jahr bei
uns und hat schon 113 Wohnungen
verkauft“, sagt Alvarez.

Von der Internetseite führt ein
Link zu einem Blog, in dem Emilio
täglich in jugendlich-jovialem Ton
über die Besucherzahl oder über
Journalisten, die ihn interviewt ha-

ben, erzählt. Die mediale Wirkung
hat Gestesa viel Publicity einge-
bracht. „Ein Zeitungsbericht ist
glaubwürdiger als jede Werbeak-
tion“, freut sich Silvia. Eine Seite in
Facebook soll den direkten Kon-
takt zu dem breit grinsenden Mak-
ler noch vertiefen. Die Kampagne
richtet sich speziell an junge, mit
dem Internet vertraute Menschen
– „ein Haus für 300 000 Euro
könnte ich so nicht verkaufen“,
weiß Emilio. Neun Lofts hat er seit
Beginn der Kampagne verkauft, 70
Leute tourten Wohnungen vor lau-
fender Kamera. „Einige kaufen si-
cher noch“, sagte er, heute dauere
es zehnmal länger als früher, bis
die Finanzierung geklärt sei.

Der Preis der jetzigen Muster-
wohnung, 110 000 Euro, wird täg-
lich etwas gesenkt, zurzeit steht er
bei 108 000 Euro. „Die Leute wis-
sen nicht, wann die Kampagne zu
Ende geht, sie müssen sich ent-
scheiden irgendwann einzustei-
gen“, erklärt Emilio. „Ganz am
Ende geht der Preis wieder auf
110 000 Euro hoch.“ Doch selbst
das ist schon ein kräftiger Ab-
schlag. Vor einem Jahr wurden die
Lofts, die sich in einem Wohnkom-
plex mit Schwimmbad und Tennis-
plätzen befinden, noch für 157 000
Euro angeboten. Derzeit gehe es
vor allem darum, die Investition he-
reinzuholen, sagt Emilio.

Für viele Firmen geht nicht mal
das. Tomas Marlí wird im August
eine dreistöckige, 188 Quadratme-
ter große Luxusvilla auf einem
4004 Quadratmeter großen Ge-
lände in Gerona zum Ausgangs-
preis von 350 000 Euro ins Rennen
schicken. Der Bauträger sei in
Schwierigkeiten und sei 50 Prozent
runtergegangen sagt Marlí. Damit
mache er einen hohen Verlust. Na-
türlich können interessierte Käu-
fer die Villa austesten. Vielleicht
kommen dann auch Andrés und
seine Familie endlich zum Zug.

Fatale Folgen einer geplatzten Blase

Villa mit Ausblick

Dachterrasse im spanischen Gerona. Besichtigen allein reicht in Zeiten der Immobilienkrise nichtmehr aus.
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