
Jennifer und Olivier Peters, Inhaber von Peters & Peters Sotheby's
International Realty, im Interview mit ,,leben& geniessen".

Man kennt Sothehy's als traditions-
reichesAuktionshaus. Wie ist da die
Beziehung zu Luxusimmohilien?

Jennifer Peters: Beide Häuser ver-
bindet die Liebe zum Schönen, zum
Einzigartigen und zum Exklusiven.
Menschen die sich für Kunst inter-
essieren möchten in einem beson-
deren Ambiente leben. Die gleichen
Menschen legen Wert auf Kompe-
tenz, Professionalität und Diskre-
tion. Das bietet Sotheby's und das
bieten wir.

Olivier Peters: Eine weitere Ver-
bindung zum Auktionshaus ist die
wechselseitige Unterstützung.
Kunstsammler wenden sich ver-
trauensvoll an das Auktionshaus
wenn Sie ihre Immobilie veräußern
möchten. Das Auktionshaus stellt
den Kontakt zu uns her. Wir kön-
nen wiederum unseren Kunden
weiterhelfen, wenn Sie Kunstgegen-
stände veräußern möchten, indem
wir ihnen die richtigen Experten
des Auktionshauses vorstellen.

Welchen Vorteil verschafft Ihnen
das internationale Netzwerk von
Sothehy'sInternational Realty?

Olivier Peters: Das internationale

etzwerk funktioniert hervorra-
gend, indem wir sehr oft an Kauf-
interessenten und Verkäufer weiter
empfohlen werden. Diese kamen
bisher aus Hamburg, London,
USA sowie aus der Schweiz und
Frankreich.

Für deutsche Kunden besteht auch
ein Vorteil darin, da s wir fiir diese
weltweit Immobilien anbieten kön-
nen. Sucht ein Kunde eine Finca in
Mallorca, eine Villa in Marbella,
ein Apartment in ew York, Lon-
don oder Paris können wir uns zu-
sammensetzen, feststellen was
gewünscht ist und eine Vorauswahl
treffen. Etwaige Fragen und erfor-
derliche Formalitäten können wir
besprechen. Ist die Vorauswahl ge-
troffen setzen wir uns mit dem
Kollegen in Verbindung und stel-
len unseren Kunden und seine In-
teressen vor.

Jennifer Peter: Für viele Kunden
gehört der Erwerb einer Immobilie
nicht zum Tagesgeschäft. Daher
bieten wir auch an, den Kunden ins
Ausland zu begleiten. Unsere Kun-
den profitieren auch davon, dass sie
sich ohne Sprachbarrieren erklären
können. Zudem müssen sie sich
nicht an verschiedene einheimische
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Makler wenden. Unsere Partner
aus dem etzwerk stehen weltweit
fur die gleichen Werte, die auch
wir vertreten.

Wasunterscheidet Sie von anderen
Maklern?

Jennifer Peters: Wir legen als un-
abhängige Unternehmer sehr gro-
ßen Wert auf die Umsetzung un-
serer Vor tellungen. Unsere Vor-
stellungen können wir in 4 Säulen
festhalten: Internationalität, Kom-
petenz, Profes ionalität und Dis-
kretion.

Zur Internationalität bleibt noch
zu sagen, dass wir, gemeinsam mit
unseren Mitarbeitern, unsere Kun-
den in Englisch, Franzö isch, Spa-
nisch, Luxemburgisch und natür-
lich Deutsch beraten.

Olivier Peters: Wir stehen unseren
Kunden mit Kompetenz zur eite.
Unsere Mitarbeiter können alle
eine immobilienspezifische Ausbil-
dung nachweisen.

Jennifer Peters: Unsere Professio-
nalität und Diskretion ergeben ich
aus unserem beruflichen Werde-



gang.Wir sind beide gelernte Juris-
ten. Während Olivier als Partner
in einer Wirtschaft kanzlei aus-
chließlich mit privaten und insti-
tutionellen Kunden zu tun hatte,
konnte ich meine Erfahrungen in
einem Investmenthaus sammeln.
Beide ind wir den Umgang mit
vermögenden Men ehen und mit
Men ehen in verantwortungsvollen
Po itionen gewohnt. Daher kön-
nen wir mit elb tverständnis auf
die e Menschen zugehen.

Olivier Peter: Unabdingbare
Grundlage fiir unser Unternehmen
ist der Glaube daran, dass die Ver-
mittlung von Immobilien ehrliche
Beratung mit dem Angebot um-
fangreicher Dienstleistung sein
soll.Wir erfinden keine zweiten
Intere enten. Wir bieten unsere
Unterstützung bei Verhandlungen
mit dem Käufer und während des
otartermins an, drängen uns je-

doch nicht auf Wir legen Wert
darauf, da s unsere Kunden ihre
neue Immobilie mit einem guten
Gefuhl kaufen und jederzeit wi en
eine freie Entscheidung treffen zu
können.

Das ist die Kduferseite. Was können
Sie dem Verkäufer bieten?

Olivier Peter: eben einer sehr
hochwertigen Prä entation der Im-
mobilie mittels professionellen
Foto, angemessener textlicher Ge-
taltung und Hochglanzbroschü-
ren, profitieren die Verkäufer vom
etzwerk Sotheby's International

Realty.Auch aufgrund der enor-
men internationalen Veröffentli-
chung möglichkeiten. Allen voran
die hauseigenen Magazine Sothe-
by' at Auction, Reside und Port-
folio. otheby's at Auction und
Re ide werden weltweit an alle
Kunden des Auktionshauses Sot-
heby' ver endet. Des Weiteren
nutzen wir die Vermarktungsmög-
lichkeiten über Financial Times

und Wall Street journal. Im Hin-
blick auf Anlageimmobilien kön-
nen wir auf un ere privaten Kon-
takte zurückgreifen. Allein der Um-
tand, viele Menschen zu kennen
und ansprechen zu können, mithin
in den entscheidenden Kreisen
kommunizieren zu können, öffnet
Türen.

Sie sagen, Sie bieten "besondere"
Immobilien an. Was verstehen Sie
darunters

Jennifer Peters: Unter "be onderen"
Immobilien verstehen wir Immo-
bilien, die Charme haben. Immo-
bilien die besonders schön oder in
so genannter Bestlage liegen, au-
ßergewöhnliche Architektur wider-
spiegeln oder sich in ihrer Individu-
alität unterscheiden. Das können
Singlewohnungen sein, Einfamili-
enhäuser, eubauten oder Altbau-
ten, ein Gestüt bis hin zu Burgen
und Schlössern. Da kann auch
mal sanierungsbedürftig sein, dar-
aufkommt es nicht an. Genauso
wenig kommt es auf den Preis an.

Olivier Peters: Auch Mehrfarnilien-
häu er, ein Ladenlokal oder Büro-
gebäude zählen dazu, sofern sie die
vorgenannten Kriterien ausweisen.
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Familienanwesen in Wiesbadener Bestlage
402 m2 - 1.895.000,- Euro

Wohnen und Arbeiten in repräsentativen Räumen
im Frankfurter Westend, ca. 187 m2 - 1.062.875,- Euro

Die einzi~e Bauhausvilla in Wiesbadener Bestlage
ca. 168 m zzgl. ca. 70 m2 Anbau - 998.000,- Euro

Traumwohnung im Frankfurter Weste nd
ca. 360 m2 - 2,1 Mio. Euro.

Designerstück im Frankfurter Westend
ca. 137 m2 - 687.950.- Euro
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