|Kaufverhalten

Kunden-Philosophi

und -Strategie

So mancher Bauherr macht sich beim Bau seines Block-
hauses selbst das Leben schwer. Mit seltsamen Ideen,
unmoralischem Verhalten und Machenschaften bringt
er sich unnétig um den Erfolg.

Fragwiirdige Kreditberater

Mit dem Aufkommen des Bankenab-
kommens mit der Bezeichnung ‘Basel II” ist
die Finanzierung eines Hauses in Europa
schwieriger geworden. Die Kreditgeber ha-
ben die Finanzierungshche deutlich ein-
geschrankt und die Eigenleistung wird ge-
ringer bemessen. Schon seit einigen Jahren
lassen spitzfindige Bauherrn die im Rah-
men eines Kaufvertrages vereinbarte Rest-
zahlung — beispielsweise nach Montage
eines Blockhauses — einfach ausstehen.
Anstatt zu zahlen, stellen sie mittels einer
Mangelliste fehlerhafte oder nicht erbrachte
Bauleistungen in Abzug. Die Abzugshohe
bemessen sie dabei nach eigenem Gut-
diinken. Inzwischen hat es sogar Empfeh-
lungen seitens einzelner Kreditberater ge-
geben, die Finanzierungshohe von Anfang
an um diesen Betrag zu reduzieren.

Sowohl solche Bauherrn als auch derar-
tige Kreditberater handeln hochst unse-
rios. Fur den Fall einer rechtlichen Aus-
einandersetzung wird ein etwaiger Mangel
durch einen Sachverstindigen ermittelt.
Dann zeigt sich meist, dass die festgestell-
ten Mangel nicht existieren oder aus Un-
kenntnis zu hoch bemessen wurden, so
dass auf den Bauherrn neben der ausste-
henden Restzahlung noch zusatzlich die
Verfahrenskosten zukommen. Das Kredit-
institut wird sich kaum an einer Nachzah-
lung im Rahmen der unseriosen Beratung
beteiligen, sich aber im Falle einer neu-
konditionierten Nachfinanzierung koope-
rativ verhalten.
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Doppeltes Lottchen

Junge Bauherrn mit vermeintlich ge-
ringer Erfahrung besuchen die zahlrei-
chen Blockhaus-Anbieter und lassen sich
voller Begeisterung deren Referenzen
zeigen. Schnell geben sie miindliche Zu-
sagen zum Kauf eines Hauses, nicht wis-
send, dass dies unter rechtlichen Aspek-
ten durchaus als Vertrag gelten kann.
Dass die wenigsten Anbieter in diesem
Fall auf eine Vertragserfiillung bestehen,
ist klar. Dennoch stiinde ihnen gesetzes-
gemal eine entsprechende Aufwands-
entschadigung zu.

Doch nicht nur die voreilige Zusage ist
ein Fehlverhalten. Einige Bauwillige las-
sen sich von Anbietern komplette Gebau-
de inklusive der Statik entwerfen, um das
Objekt mit den vorbereiteten Unterlagen
anschlieBend von einem Mitbewerber bau-
en zu lassen.

Ein solches Verhalten ist nicht nur un-
moralisch, sondern auch rechtswidrig.
Viele Bauherren meinen, der vermeint-
lich betrogene Anbieter wiirde nicht er-
fahren, mit wem schlussendlich gebaut
wurde. Doch irren sie hier gewaltig, da
es innerhalb einer Branche Gang und
Gebe ist, sich tber die Kunden zu in-
formieren und gegenseitig vor unserio-
sen Kontakten zu warnen. Die Erfah-
rung der Anbieter beweist, dass Bau-
herrn, die sich im Vorfeld eines Haus-
kaufs nicht korrekt verhalten, auch bei
der Abwicklung von Restzahlungen
schwierig sind.
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