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Schwerpunkt: Spezialititen

Problemgrundstucke — wie Vermarktung trotzdem

gelingt

Bei der Parzellierung eines Baufeldes fiir Ein- und Zweifamilienhiuser gibt es
stets Grundstiicke, die sich schwieriger oder kaum verduBern lassen. Vor allem
Standorte, die an Larmschutzwille, StraBen, Eisenbahnen oder gewerblich ge-
nutzte Flachen grenzen, werden von Kaufinteressenten gemieden. Dass sich auch
diese Fldchen ohne massive Preisabschlage vermarkten lassen, ist sich die Auto-
rin sicher. So weil} sie, dass Larmschutzanlagen eher akzeptiert werden, wenn sie
schon vorab begriint wurden, und dass sich Randgrundstiicke leichter verkaufen,
wenn diese groBer und trotzdem im Gesamtpreis giinstiger sind als die begehrte-
ren Lagen. Zugestindnisse muss der Verkidufer zwar machen, doch deren (finan-

ziellen) Umfang kann er auf vielfiltige Art selbst bestimmen.

Bei der Vermarktung von Wohnbauland
im Ein- und Zweifamilienhausbereich
gibt es ein immer wiederkehrendes Prob-
lem: Die Filetgrundstiicke eines Baufelds
sind schnell verduBert, wahrend be-
stimmte Grundstiicke zu Ladenhitern zu
werden drohen. Haufig liegen solche
Bauplatze, fiir die sich nur schwer Kaufer
finden, direkt an Larmschutzwallen,
HauptverkehrsstraBen, Bahnlinien oder
beispielsweise in Nachbarschaft zu ge-
werblich genutzten Grundstiicken. Sol-
che Lagen missen jedoch keineswegs
zwangslaufig zum Problem werden - sie
sind lediglich erklarungsbedirftiger.

Larmschutzwall als Hiirde

Bei Grundstiicken, die an Erd- bezie-
hungsweise Lairmschutzwalle grenzen,
schrecken Interessenten oft vor einem
Kauf zuriick, da sie mit einem Wall an
der Grundstticksgrenze zusatzliche fi-
nanzielle Belastungen und oft auch ei-
nen erheblichen laufenden Arbeitsauf-
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wand assoziieren. Denn (lblicherweise
muss der Grundstiickseigentiimer selbst
die Seite des Larmschutzwalls begriinen
und pflegen, die auf sein Grundstiick
zeigt - Pflanzen kosten Geld, die laufen-
de Pflege wiederum kostet Zeit. Dabei ist
eine dauerhafte, abwechslungsreiche
Begriinung von Wallen durchaus auch
mit minimalem Pflegeaufwand mdglich.

Die Bayerische Landesanstalt fiir Wein-
bau und Gartenbau beispielsweise hat in
verschiedenen Versuchsféllen 41 Geholz-
und Staudenarten lber fast zwei Deka-
den getestet. Die Pflege wurde dabei
bewusst minimal gehalten und auf ein
gelegentliches Entfernen von uner-
wiinschten Gehdlzsdmlingen - das sind
Abkommlinge von Baumen, die durch die
Luft schweben und sich auf Wallen nie-
dersetzen kdnnen - begrenzt. Hinzu kam
der teilweise Riickschnitt abgestorbener
Pflanzenteile. Nicht einmal regelmaBig
bewassert wurden die Pflanzen im Rah-
men der Praxistests - die Bewasserung
und beispielsweise auch die Unkrautbe-
kdmpfung erfolgte nur im Rahmen der
Fertigstellungspflege. Das Ergebnis: Von
den 41 eingesetzten Geholzen, Stauden
und Halbstrauchern waren selbst nach
18 Jahren bei minimaler Pflege noch
acht Arten sehr vital. Und auf genau
solche Arten zu setzen, verspricht fiir
den Eigentiimer einen entsprechend
niedrigen Pflegeaufwand.

Was bleibt, ist der Kostenaufwand fiir die
Anschaffung der Pflanzen. Je nach Fall
kann der Grundstiicksverkaufer hier dem
Interessenten aber entgegenkommen
und beispielsweise die Anpflanzung und
die Fertigstellungspflege tibernehmen.
Sind beide Hiirden genommen - die
Furcht vor den Kosten und der Arbeit fiir

die Pflege - steht einem Verkauf bereits
deutlich weniger im Weg. In jedem Fall
gilt: Es muss der Dialog mit dem Kaufin-
teressenten gesucht werden, um die indi-
viduellen Moglichkeiten zu erértern.
Eventuelle Bedenken stellen sich hinter-
her oft als minder schwer heraus.

Lirmbelastete Grundstiicke

Bei Grundstiicken an stark befahrenen
StralBen oder Bahnlinien stellt sich die
Situation anders dar: Hier gibt es eindeu-
tige Lagenachteile, die vor allem in der
zusatzlichen Ldrmbelastung begriindet
sind. Moderne Ein- und Zweifamilienhdu-
ser weisen zwar beispielsweise Schall-
schutzfenster und somit ruhige Innen-
raume auf. Im Garten jedoch bleibt die
Larmbelastung erhalten. Und dennoch
gilt: Auch hier ist das Problem oft weni-
ger groB, als landlaufig angenommen -
wenn denn mit dem Interessenten
geredet wird.

Denn Ublicherweise ist der Preis fiir solche
Lagen niedriger als fiir die Bestlagen eines
Baufelds. Fiir die Parzellierung des Ge-
samtareals bedeutet dies: Es kdnnen
groBere Grundstiicke gebildet werden, die
dennoch im Gesamtpreis unter jenem fiir
kleinere Grundstlicken mit htherem Qua-
dratmeterpreis liegen. Da sich die GroBe
des Hauses bauplanungsrechtlich meist
direkt aus der GroBe des Grundstiicks
ableitet, dlrfen auf gréBeren Grundstii-
cken auch groBere Hiuser errichtet wer-
den. Nicht alle Kaufinteressenten wissen
dies. GroBere Hauser weisen einen oft
unterschatzten Vorteil auf: Bei ausrei-
chend Flache kdnnen Einliegerwohnungen
vorgesehen werden. Sie werden vermietet,
und der Einfamilienhaus-Bauherr kann
einen Teil seiner laufenden finanziellen
Belastungen durch die Mieteinnahmen
decken, die die Einliegerwohnung abwirft.

In vielen Fallen werden Baugrundstiicke
flr Ein- und Zweifamilienhduser aber
ohnehin durch besagte Lirmschutzwalle
geschiitzt. Weit verbreitet ist auch, Puf-
ferzonen mit gewerblicher Nutzung zwi-
schen Verkehrswege und Wohnbebauung
zu setzen. Oft handelt es sich dabei um
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sogenannte Mischgebiete, die beispiels-
weise direkt an eine Strae oder einen
Kreisverkehr grenzen. Mischgebiet heiBt,
dass hier sowohl gewerbliche als auch
Wohnnutzung zuldssig ist - oft baulich
verdichtet, beispielsweise in Form einer
Zeilenbebauung, an der der Larm reflek-
tiert wird. Erst dahinter beginnt die auf-
gelockerte Einfamilienhausbebauung.

In der Praxis zeigt sich immer wieder: Die
Einfamilienhausgrundstiicke, die direkt
an ein Mischgebiet angrenzen, werden
von Kaufinteressenten zunachst oft ge-
mieden. Auch hier liegt der Grund vor
allem in mangelnder Aufklarungsarbeit
seitens des Verkdufers. Denn Kaufinteres-
senten assoziieren mit ,Mischgebiet” und
.gewerblicher Nutzung" haufig groBfla-
chigen Einzelhandel mit Parkplatzen -
und nur wenige Grundsttickseigentiimer
wiinschen sich einen Baumarkt vor der
Haustiir.

Nachbarschaft zu gewerblich
genutzten Flachen

Sind die Mischgebietsflaichen zum Zeit-
punkt der Vermarktung noch nicht be-
baut, rechnen die Kaufinteressenten
benachbarter Wohngrundstiicke oftmals
mit dem Schlimmsten. Fakt ist aber: Bau-
planungsrechtlich sind groBflachige
Einzelhandelsimmobilien in einem
Mischgebiet als Puffer zwischen StraBe
und Wohngebieten liberhaupt nicht
zuldssig. In Mischgebieten diirfen ledig-
lich solche gewerblichen Nutzungen
realisiert werden, die das Wohnen nicht
wesentlich stéren. Ein kleiner Backer,
eine Arztpraxis oder ein Anwaltsbiiro
sind gewerbliche Nutzungen, die mit
Blick auf Publikumsverkehr und Larmbe-
lastung fiir die Nachbarn géanzlich anders
zu bewerten sind als beispielsweise ein
Einkaufszentrum. Es muss Aufgabe des
Verkaufers sein, hier aufzuklaren und
dem Interessenten die Angst zu nehmen.

Insgesamt gilt: Da nicht jedes Baugrund-
stlick dhnlich gute Lageeigenschaften
aufweisen kann wie die Filetgrundstiicke
eines Quartiers oder einer Siedlung, wird
es immer Parzellen geben, die sich leich-
ter verduBern lassen als andere. Dennoch
zeigt die Praxis, dass die Probleme ver-
meintlicher Ladenhiiter oft zu einem
GroBteil auf mangelnde Aufklarung
seitens des Verkdufers zurlickgehen. Die
Angste und Beflrchtungen von Kaufin-
teressenten erweisen sich in vielen Fallen
als |6sbar. Der Kommunikation mit dem
potenziellen Kunden kommt also ein
groBes Gewicht zu. [
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