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Hagen/Lüdenscheid. Es gibt Men-
schen, die möchten gerne eine Flin-
tenschussweite Abstand zu ihren
Nachbarn haben. Denen kann ge-
holfen werden. Mit einem eigenen
Herrenhaus. 34 Hektar Wald und
Wiesen umgeben zum Beispiel
Schloss Oedenthal im Volmetal.
DasAnwesenmit 1800Quadratme-
tern Wohnfläche ist verkauft.
Schloss Eringerfeld in Geseke ist
dagegen noch zu haben. Ein
Schnäppchen. 2,8 Millionen Euro
soll der Käufer für die 77 Zimmer
ausgeben.
Wermöchtenicht gernewiePrinz

und Prinzessin auf dem Schloss re-
sidieren?SolcheTräumewerdenöf-
ter wahr, als man denkt. Denn auch
im Sauerland trennen sich adelige
und bürgerliche Vorbesitzer von
ihren historischenGemäuern. „Der
Markt ist sehr speziell“, weiß Mat-
thias Helzel, der hauptberuflich
Schlösser verkauft. Er istGeschäfts-
führer der Firma Vermittlung histo-
rischer Immobilien OHG mit Sitz
im oberbayerischen Bruckmühl
(www.schloss-burg-verkauf.de).
Helzel hat Schloss Oedenthal er-
folgreich vermittelt und kümmert
sich derzeit umSchlossEringerfeld.
„Es kommt immer etwas auf den
Markt“, sagt er.

Wer sind die Käufer?
Ohne Fachkenntnisse kann man
Türme und Zugbrücken nicht an
den Mann oder die Frau bringen.
Helzel ist Burgenforscher, er kennt
die meisten Burgen und Schlösser
in Deutschland, gerade auch im
Sauerland. Auf YouTube informiert
er über besondere Baudenkmäler -
und wird angefragt, wenn sich ein
Burgherr trennen will oder jemand
wie Dornröschen leben möchte.
„Die Verkäufer sind oft alteinge-

sessene Familien, die merken, dass
die Erben kein Interesse an dem
DingaufdemBerg inderEinödeha-
ben. Geld lässt sich leichter auftei-
len als Immobilien“, verrät Helzel.
Und wer kauft? Die Russen? Die
Chinesen? Schließlich geht die Sa-
ge, dass die Chinesen es aktuell be-
sonders auf sauerländische Adels-
sitze abgesehen hätten. Matthias
Helzel winkt ab. Er weiß nichts von
Burgverkäufen an asiatische Inte-
ressenten, und er hätte das mitbe-
kommen. „Asiatische Käufer haben
ganz andere Vorstellungen, als
dann die Gegebenheiten sind.
Denkmalschutz ist dort völlig unbe-
kannt.“
Tatsächlich sind 80 Prozent der

Käufer Deutsche, und unter den
ausländischen Interessenten gibt es
erstaunlich viele Niederländer.
„DieKäufermöchtenetwasHistori-
sches erwerben, das auf flexible Art
undWeiseRendite erzielen soll“, er-
läutert der Burgenexperte. Eher sel-
tenwollen die neuen Schlossherren

selbst in dem Objekt leben. Über-
wiegend geht es um die Umwand-
lung in Seminarhäuser, Internate
oder exklusiveSeniorenresidenzen.
„Wir haben aber auch einen Kun-
den, der sucht immer wieder eine
Burg, der hat ein Faible dafür, in die-
sen historischenGebäuden zuwoh-
nen, wenn er in Deutschland ist.“
Hinter einer Burg steckt bere-

chenbare Bauphysik: Wie hoch ist
der Sanierungsbedarf? Was haben
dieVoreigentümer bereits geleistet?
Frisst die Heizung dem Burgherren
die Haare vom Kopf? „Kompliziert
sind immer die Fenster“, sagt Hel-
zel. „Es gibt zwar Lösungen, wie
man historische Fenster nachdäm-
men kann. Grundsätzlich muss
man aber aufpassen. Bei einem Ge-
bäude, das über Jahrhunderte in
Wind und Wetter existiert hat, da
kann man nicht einfach Styropor
draufsetzen,danngehtdieBausubs-
tanz schneller kaputt, als wenn es
kein Dach hat.“ Und bei der Sache
mit der Heizung gebe es auch viele
Gerüchte. „Bei Wänden, die einen
Meter dick sind, brauchtman keine
Angst vor dem Thermostat zu ha-
ben.“
Was die Sache kompliziert und

faszinierend macht, ist allerdings
der Faktor Mensch. Da gibt es die
Geschichte von dem Käufer, der

sich im Dorf beim Schützenfest als
neuer Schlossherr vorstellte, Frei-
bier orderte und verschwunden
war, als es ans Bezahlen ging. Da
gibt es Verkäufer, die einen Tag vor
dem Notartermin absagen, weil sie
es doch nicht übers Herz bringen,
das Haus ihrer Väter wegzugeben.
Und es gibt natürlich auch in der
Burgenbranche Trends. „Früher hat

man das so gemacht, dass man den
alten Kasten loswird und das Land
behält.Manstecktniedrin.Manche
Käufer wollen viel Land dabeiha-
ben, für die Holzheizung oder für
die Pferde.“ Mindestens ein Hektar
Fläche sollte also noch zumGebäu-
de gehören, um es gut verkaufen zu
können. „Als neuer Schlossherr
träumt man von einem großen
Grundstück mit Abstand zu den
Nachbarn.“

Hochzeiten gehen immer
Wer es gerne klein und schnuckelig
mag, ist in der Burgenszene falsch.
„Manche Käufer haben schon den
Drang, aufmehreren1000Quadrat-
metern zuwohnen“, bilanziertMat-
thiasHelzel. „Mit bis zu1500Quad-
ratmetern Wohnfläche kann ich
mehr Interessenten ansprechen als
mit 10.000 Quadratmetern Wohn-
fläche. Schloss Oedenthal vermit-
telten wir an einen Geschäftsmann
ausHessen,derdieAnlagealspriva-
tenWohnsitz nutzt.“
Doch was ist, wenn ein neuer

Schlossbesitzermit demObjekt we-
nigstens einen Teil der Unterhalts-
kosten wieder reinholen will? Der
Burgenforscher weiß Rat: „Hoch-
zeiten gehen immer, und Ferien-
wohnungen sind für solcheObjekte
interessanter als ein Hotelbetrieb

mit nur fünfGästezimmern.Die Sa-
nierungskosten sind natürlich ein
immenser Faktor, aber ich bekom-
me auch Fördergelder aus den ver-
schiedenen Töpfen.“ Die Verkaufs-
preise sind nach oben offen. „Man
tut sich leichter, wenn man höhere
Summen investiert, weil man dann
ein Objekt erhält, wo wenigstens ei-
nige Zimmer bewohnbar sind.“
Auf dem YouTube-Kanal vermit-

telt der 51-jährige „Burgenmeister“
Helzel seinWissen.Die Faszination
für historische Bauwerke begleitet
ihnschoneinLeben lang. „Ichkann
garnicht sagen,wann ichnicht über
Burgen und Schlösser nachgedacht
hätte. Es kommt immer wieder vor,
dass ich umRat gefragt werde.“ Ge-
schäftlich läuft der Verkauf von
herrschaftlichen Immobilien eher
durch Briefe ab als über das Inter-
net. Die Klientel ist halt speziell.
Daher sind auch folgendeSzenen

nicht selten. „Ich frage mich oft, ob
die Erben denn wirklich verkaufen
wollen.Es kommtauchvor, dass die
Nachfahren das Schloss nach 50
Jahren zurückkaufen wollen. Ein-
mal haben wir ein schönes Schloss
an einen in den USA lebenden Ver-
wandten verkauft, der das Bau-
denkmal für die Familie erhalten
wollte. Die Suche nach demKäufer
in den USA war nicht einfach.“

Verkauft: Schloss Oedenthal bei Lüdenscheid war bei Matthias Helzels Firma im Angebot. MATTHIAS HELZEL / VERMITTLUNG HISTORISCHER IMMOBILIEN

Einmal Traumprinz sein

Mit bis zu 1500
Quadratmetern
Wohnfläche
kann ich mehr
Interessenten

ansprechen als mit
10.000 Quadratmetern

Wohnfläche.
Matthias Helzel, vermittelt

historische Immobilien

Einmal Traumprinz sein
Der alte Kasten auf dem Berg soll weg? Dann wird Matthias Helzel gerufen.

Wie er für Schlösser und Ruinen im Sauerland neue Burgherren findet
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