

STEPHAN PROKSCHI ist seit über drei Jahrzehnten in der Immobilienbranche zu Hause. Als Immobilienwirt (Dipl.-DI A) und Immobilienfachwirt (IHK) verfügt er über das fundierte Fachwissen, um auch anspruchsvolle Verkaufsprozesse sicher zum Erfolg zu führen. Sein Qualitätsanspruch zeigt sich auch in seinem ehrenamtlichen Engagement im erweiterten Vorstand des IVD Süd. Doch bei aller Fachkenntnis bleibt seine Philosophie einfach: Ein Verkauf mit Herz und Verstand – menschlich nahbar, aber in der Sache kompromisslos professionell.




Für meine Kunden und Geschäftspartner, die mir seit über drei Jahrzehnten ihr Vertrauen schenken.

Und für meine Familie, die mir hierfür immer den Rücken stärkt – ganz besonders meine Mutter, die mir einst die Tür zu dieser Branche geöffnet hat.
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Einleitung

Vom Polaroid zum Digital-Exposé – warum Erfahrung durch nichts zu ersetzen ist

Als ich vor rund 30 Jahren – mit gerade einmal 18 Jahren – meine Laufbahn bei einem Bauträger begann, war die Immobilienwelt noch analog. Pläne wurden von Hand gezeichnet, Fotos entstanden mit der Polaroidkamera und wurden mit Klebestreifen ins Exposé gepappt. Angebote verschickte man per Brief oder Fax. Und nicht selten besiegelte ein Handschlag den Beginn eines Geschäfts.

Heute, drei Jahrzehnte später, hat sich diese Welt deutlich verändert. Sie ist transparenter geworden – jeder kann online Preise vergleichen. Aber sie ist auch schneller und komplizierter geworden. Zwar gab es auch damals schon die Beurkundungspflicht, doch der Handschlag-Mentalität von früher sind heute 20-seitige Vertragswerke, strenge Energiegesetze und Geldwäschevorschriften gewichen. Der Immobilienverkauf ist zu einem hochregulierten Prozess geworden, bei dem kleine Fehler schnell teuer werden können.

30 Jahre Praxis – und der Faktor Mensch

Ob ich in diesen 30 Jahren nun 500, 600 oder noch mehr Immobilien vermittelt habe? Ganz ehrlich: Die Zahl spielt keine Rolle. Was zählt, sind die Dutzenden Erfahrungen dahinter.

Der Beruf des Immobilienmaklers, mein Beruf, besteht nicht daraus, Türen aufzuschließen. Er ist eine Mischung aus Bauwesen, Marktkenntnis, Psychologie und Empathie. In drei Jahrzehnten habe ich Familien begleitet, die sich vergrößern wollten, habe zwischen zerstrittenen Erbengemeinschaften vermittelt und Lösungen für Paare in Scheidung gesucht.

Mit KI wird alles leichter?

Natürlich wird Künstliche Intelligenz unsere Branche verändern – und tut es bereits. Sie macht Daten und Analysen präziser, unterstützt bei komplexen Sachverhalten und ermöglicht es, große Datenmengen blitzschnell in einen Kontext zu bringen.

Aber eines habe ich in den Jahren gelernt: Empathie lässt sich eben nicht programmieren. Das Gespür für die unausgesprochenen Ängste eines Verkäufers oder die Zweifel eines Käufers entsteht nicht durch Algorithmen. Es ist das Ergebnis aus Tausenden persönlichen Gesprächen.

In den vielen Jahren hat sich eines immer wieder bestätigt: Ein Verkauf ist erst dann erfolgreich, wenn nicht nur das Geld fließt, sondern wenn beide Seiten – Käufer und Verkäufer – den Notar mit einem guten, sicheren Gefühl verlassen. Immobilienhandel darf kein Nullsummenspiel sein. Es ist für beide Seiten der Start in einen neuen Lebensabschnitt. Und dieser sollte ohne Reue beginnen.

Warum dieses Buch?

In über 30 Jahren Praxis gab es immer wieder diese Momente, in denen ich dachte: »Das kann man sich gar nicht ausdenken!« oder »Wenn die Kunden das vorher gewusst hätten …« Es waren Aha-Effekte, skurrile Geschichten und manchmal auch haarsträubende Fehler, die ich nicht länger für mich behalten wollte. So entstand die Idee zu diesem Buch: Kein trockenes Fachlexikon, sondern ein kompakter »Warn-Ratgeber« direkt aus der Praxis.

Kein Marketing, sondern Klartext. Der Titel »Immobilienverkauf ohne Reue« ist bewusst gewählt. In meiner täglichen Arbeit erlebe ich oft, dass Eigentümer den Verkauf massiv unterschätzen. Da gibt es den Typus des »Wochenend-Maklers«, der glaubt, drei Handyfotos und ein Internet-Inserat würden reichen. Diese Selbstüberschätzung führt fast immer dazu, dass man halb vorbereitet startet – und mitten im Prozess feststellt: »Wir stecken fest.« Oder schlimmer: Dass Zehntausende Euro verschenkt werden.

Ich schreibe dieses Buch nicht als theoretischer Schreibtisch-Geschäftsführer. Ich bin seit jeher im Außendienst aktiv, kenne jede Hürde und weiß, wie sich eine zähe Verhandlung anfühlt.

Dieses Buch verfolgt daher zwei Ziele:

1) Respekt vor der Aufgabe: Ein Immobilienverkauf ist kein Flohmarkt. Es geht um große Vermögenswerte, um rechtliche Fallstricke und oft um die Altersvorsorge. Wer das auf die leichte Schulter nimmt, zahlt Lehrgeld.

2) Sicherheit im Handeln: Angst ist ein schlechter Ratgeber, Wissen dagegen ein sehr guter. Wer die typischen Fehler kennt, kann sie vermeiden – und den Verkauf strukturiert, ruhig und mit klarem Kopf zum Erfolg führen.

Ihr Fahrplan: Die 3 Phasen des Verkaufs

Um Ordnung in das Chaos zu bringen, habe ich diesen Ratgeber entlang der drei logischen Phasen aufgebaut:

1. Die Vorbereitung – Fundament oder Treibsand? Vorbereitung ist mehr als reine Fleißarbeit. Wer beim Preis, bei der Wohnfläche oder bei den Unterlagen schlampig arbeitet, baut auf Treibsand. In diesem Teil zeige ich Ihnen, wie Sie eine »Bestandsaufnahme« machen, die auch den kritischen Fragen von Käufern und Banken standhält. Hier klären wir auch die großen Stolpersteine: Erben, Scheidung und versteckte Mängel.

2. Die Vermarktung – Mehr als nur bunte Bilder Ein schönes Foto allein verkauft kein Haus. Kritische Interessenten und streng prüfende Banken erfordern eine Strategie. Hier geht es um das haftungssichere Exposé, professionelle Besichtigungen und Verhandlungen. Sie lernen, wie Sie echte Käufer rechtzeitig von »Immobilientouristen« unterscheiden.

3. Der Abschluss – Sicher bis zur Unterschrift Wenn der Käufer »Ja« sagt, fängt die juristische Arbeit erst an. In diesem Teil geht es um den Notarvertrag, Haftungsfallen und die Finanzierung. Ich zeige Ihnen, wie Sie sicherstellen, dass am Ende nicht nur eine Unterschrift auf dem Papier steht, sondern das Geld auch wirklich auf Ihrem Konto landet.

Ich lade Sie ein: Nutzen Sie meine Erfahrung aus drei Jahrzehnten. Lernen Sie aus Fehlern, die andere bereits teuer bezahlt haben.

Lassen Sie uns starten.




Teil 1

Die Vorbereitung – Fundament oder Treibsand?

Falsche Preisvorstellungen – der teure Wunsch nach »mehr«

Es gibt einen Satz, den ich in vielen Erstgesprächen mit Eigentümern höre. Er klingt erst mal harmlos, logisch und vernünftig: »Herr Prokschi, vielen Dank für Ihre Markteinschätzung. Aber wir fangen einfach mal etwas höher an. Runtergehen können wir ja immer noch.«

Hand aufs Herz: Ich verstehe diesen Impuls. Sie haben viel Geld, Zeit und Herzblut in Ihre Immobilie gesteckt, dort gerne gelebt und wollen natürlich das Maximum herausholen.

Meine Erfahrung aus über 30 Jahren zeigt jedoch: Genau diese Strategie – hoch testen und dann schauen – ist einer der sichersten Wege, um am Ende weniger Geld zu bekommen.

Warum »hoch pokern« meistens schiefgeht

Der Immobilienmarkt ist heute transparent. Kaufinteressenten haben Suchaufträge auf allen großen Portalen eingerichtet und sind bestens informiert. Sobald Ihre Immobilie online geht, erreicht sie innerhalb der ersten 14 Tage ihre maximale Aufmerksamkeit. Das ist der Moment der Wahrheit.

Erschwerend kommt hinzu: Die Portale bewerten Ihren Preis heute automatisch. Ein Algorithmus labelt Ihr Objekt sofort als »attraktiv«, »fair« oder eben »teuer«.

Wirkt der Preis in dieser kritischen Startphase marktfremd, klicken Interessenten gnadenlos weiter. Viele erkennen sofort: »Hier steht der Wunschpreis weit vor dem realen Marktwert.« Die Folge: Das Telefon bleibt stumm.

Die Falle des »alten Bekannten«

Das eigentliche Problem entsteht in den Wochen danach. Die Immobilie bleibt online. Woche für Woche. Irgendwann wird sie zum »alten Bekannten«. Interessenten, die den Markt aktiv beobachten, werden skeptisch. Sie denken sich: »Da stimmt doch etwas nicht. Warum kauft das keiner? Wo ist der Haken?« Aus einer Immobilie mit Potenzial ist ein »Ladenhüter« geworden. Wer zu hoch pokert, verliert nicht nur Zeit, sondern oft auch die wertvollste Käufergruppe: die, die sofort bereit gewesen wäre, einen fairen Preis zu zahlen.

Profi-Tipp: Die »Rote Kapsel« der Käufer

Unterschätzen Sie niemals den Wissensstand Ihrer Interessenten. Es gibt mittlerweile Browser-Erweiterungen wie z. B. die »Rote Kapsel«, die für jeden Kaufinteressenten kostenlos verfügbar sind.

Mit diesem Tool sehen Käufer in den Portalen auf einen Blick:


	Seit wie vielen Tagen ist das Objekt wirklich online (auch wenn es neu eingestellt wurde)?

	Wie oft wurde der Preis bereits reduziert und in welchen Schritten?

	Wie war der ursprüngliche Startpreis?


Mein Rat: Versuchen Sie nicht, den Markt auszutricksen. Taktische Preissenkungen nach dem Motto »Wir probieren es mal hoch« werden durch die »Rote Kapsel« schnell als Fehlstart entlarvt. Ein informierter Käufer nutzt diese Historie in der Verhandlung gnadenlos gegen Sie, weil er sieht, dass die Immobilie bereits zum »Ladenhüter« geworden ist.

Die Quittung der Salami-Taktik

Wer glaubt, sich mit schrittweisen Preissenkungen – der klassischen Salami-Taktik – an den Markt herantasten zu können, zahlt am Ende meist drauf. Die Botschaft, die Sie damit unbewusst aussenden, lautet: »Wir haben uns verspekuliert und müssen jetzt reduzieren.«

Für erfahrene Käufer, die dank Tools wie der »Roten Kapsel« genau sehen, wie oft Sie bereits reduziert haben, ist das eine offene Einladung zu aggressiven Verhandlungen. Sie spüren die vermeintliche Notlage. Das Paradoxon dabei:

Oft erzielen diese Verkäufer am Ende einen Preis, der unter dem Marktwert liegt, den sie mit einem realistischen Startpreis sofort und ohne



























	Wie hoch sind die Rücklagen der Eigentümergemeinschaft? Drohen Sonderumlagen?

	Wie hoch ist das monatliche Hausgeld? Ein hoher Betrag schreckt viele Käufer ab.

	Gibt es Baulasten oder Grunddienstbarkeiten, etwa ein Wegerecht für den Nachbarn?

	Wie ist die Ausrichtung der Immobilie? Südterrasse oder Schattenlage?

	In welcher Qualität wurde gebaut? Fertighaus oder 36,5 cm Ziegelmauerwerk?













	Fakten statt Träume: Verlassen Sie sich nicht auf die Wunschpreise in den Portalen. Relevant sind nur die tatsächlich erzielten Verkaufspreise. (Tipp: Die Kaufpreissammlung des örtlichen Gutachterausschusses liefert hier die ehrlichsten Daten).

	Die »Fremden-Brille«: Gehen Sie durch Ihr Haus und ignorieren Sie Ihre persönlichen Erinnerungen. Bewerten Sie nur das, was ein Käufer objektiv vorfindet.

	Der »Rote-Kapsel«-Check: Schauen Sie sich Ihre Konkurrenz im Netz an. Wie lange sind ähnliche Objekte online? Werden dort bereits Preise gesenkt?

	Wirtschaftsplan / Protokolle prüfen: Bei Eigentumswohnung: Wie hoch ist die Instandhaltungsrücklage? Stehen teure Sanierungen (z. B. Dach oder Heizung) an? Das sind direkte Abzugsposten beim Kaufpreis.

	Rechtliche Altlasten: Prüfen Sie das Grundbuch und das Baulastenverzeichnis. Ein eingetragenes Wegerecht oder eine alte Dienstbarkeit kann den Wert massiv beeinflussen.

	Tools richtig einordnen: Nutzen Sie Online-Bewertungen nur als grobe Orientierung (Kompass), niemals als finales Preisschild.














	Ein Hobbyraum im Keller wird zur Wohnfläche gerechnet, hat aber z. B. eine zu geringe Raumhöhe.

	Ein ausgebautes Dachgeschoss wird voll mit der Grundfläche angesetzt, Dachschrägen bleiben unberücksichtigt.

	Oder es wird schlicht eine alte Zahl aus den Bauunterlagen übernommen, die nie hinterfragt wurde. Nutzfläche statt Wohnfläche.






	Angebot: 200 m2für 600 000 €

→ 3 000 € pro Quadratmeter, scheinbar günstiger als Vergleichsobjekte

	Tatsächlich: 150 m2

→ 4 000 € pro Quadratmeter, plötzlich teurer als der Markt

































	die Sichtung aller vorhandenen Objektunterlagen und des ursprünglichen Baugesuchs

	die Einordnung nach der Wohnflächenverordnung

	und, wenn nötig, die Erstellung einer aktuellen Wohnflächenberechnung










	Keine Keller-, Heizungs- oder Abstellräume einrechnen

	Dachschrägen korrekt berücksichtigen (unter 1 Meter gar nicht, zwischen 1 und 2 Meter zu 50 %, darüber voll)

	Alte Bauunterlagen kritisch prüfen

	Bruttogeschossfläche nicht mit Wohnfläche verwechseln

	Bei Unsicherheit eine aktuelle Flächenberechnung erstellen lassen oder ein Aufmaß vor Ort beauftragen











	Wohnrechte (z. B. für die Großmutter)

	Wegerechte oder Leitungsrechte (z. B. für den Nachbarn)

	Nießbrauch

	teilweise auch Vorkaufsrechte oder andere Beschränkungen / Belastungen









	Wurden Abstandsflächen für ein Nachbargrundstück übernommen?

	Sind auf dem eigenen Grundstück Stellplätze für ein anderes Gebäude nachgewiesen?

	Gibt es Nutzungsbeschränkungen (z. B. im Außenbereich)?






























	Ein Blick in den Flächennutzungsplan und die Bebauungspläne (oft online einsehbar) ist Pflicht.

	Greifen Sie zum Hörer: Ein kurzes Telefonat mit dem Bauamt der Gemeinde schafft Klarheit, ob Entwicklungen geplant sind. Nichts drückt den Wiederverkaufswert stärker als eine Baustelle vor der Terrasse, mit der niemand gerechnet hat.



















	falsche Angaben zum Baujahr oder zur Heizung

	geschätzte statt belegte Dämmwerte

	falsche Wohnflächenberechnung

	falsche Verbrauchsdaten













	Endenergiebedarf oder -verbrauch

	Energieeffizienzklasse

	wesentlicher Energieträger







	Grundbuchauszug: aktuell, inkl. Prüfung von Abteilung II (Wohnrechte, Nießbrauch, Wegerechte)

	Baulastenverzeichnis: Auszug beim Bauamt anfordern

	Erschließung: bei der Stadt / Gemeinde klären, ob alle Anliegerbeiträge bezahlt sind

	Altlasten: Einträge im Altlastenkataster prüfen

	Bauakte: Baugenehmigung, Schlussabnahme (falls vorhanden), aktuelle Pläne und Nachträge

	Energieausweis: gültig und korrekt erstellt



	Grundschuldbrief: bei Briefgrundschulden klären, ob das Original vorliegt oder bei der Bank liegt








	»Der Keller ist feucht.«

	»Das Dach ist undicht.«

	»Das Baujahr der Heizung stimmt nicht.«







	Ein Schimmelfleck im Keller wird kurz vor der Besichtigung frisch überstrichen (»Maler-Tuning«).



	Sie wissen, dass das Dach bei Starkregen tropft, sagen aber auf Nachfrage: »Das Dach ist absolut dicht.«

	Ein bekannter Holzbockbefall im Dachstuhl wird nicht erwähnt.











	Der Blick in den Falz: Im Inneren zwischen den Scheiben ist fast immer das Herstellungsjahr eingeprägt.

	Der Taschenlampen-Trick: Halten Sie die Handytaschenlampe an die Scheibe. Sehen Sie zwei Lichtreflexe, ist es eine 2-fach-Verglasung. Sehen Sie drei, ist es eine 3-fach-Verglasung. Wer »3-fach« schreibt, obwohl es nur »2-fach« ist, haftet für die Differenz.





	Feuchtigkeitsschäden (auch bereits behobene!)

	Schädlingsbefall

	Asbest (wenn bekannt)

	Schwarzbauten (der nicht genehmigte Wintergarten)

	Altlasten im Boden

















	Ehrlich bleiben: Verschweigen Sie keine bekannten Mängel (Schimmel, Nässe).

	Nicht raten: Sagen Sie bei Unklarheit lieber »unbekannt« als »ja«.

	Fakten checken: Prüfen Sie das Baujahr in der Akte und das Fensterjahr im Falz.

	Dokumentieren: Nehmen Sie wesentliche Mängel (z. B. »alter Wasserschaden 2015«) explizit in den Kaufvertrag auf. Was dort steht, gilt als akzeptiert.

	Unterlagen übergeben: Händigen Sie alle Rechnungen und Pläne gegen Quittung aus.


















	Neues Bad

	Neue Einbauküche

	Hochwertige Design-Tapeten

	Neuer Boden




	Aufräumen und Entrümpeln

	Gründliche Reinigung

	Gartenpflege

	Kleine Reparaturen




















	Entrümpeln: Weniger ist mehr. Vollgestellte Räume wirken kleiner.

	Helligkeit: Weiße, neutrale Wände können wirken – aber nur, wenn es zum Gesamtzustand passt.

	Garten: Rasen mähen, Hecken schneiden, Unkraut entfernen.

	Kleinreparaturen: Tropfende Hähne, quietschende Türen, defekte Glühbirnen beseitigen.

	Reinigung: Fenster putzen, Böden grundreinigen.

	Keine Großinvestitionen: Kein neues Bad, keine neue Küche ohne vorherige fachliche Einschätzung.











	Erbe A möchte schnell verkaufen, weil er Liquidität für eigene Projekte benötigt.

	Erbe B möchte die Immobilie behalten und als Kapitalanlage vermieten.

	Erbe C würde gerne selbst einziehen – oft mit der Hoffnung, die Miterben günstig auszuzahlen.
















	Der Gutachterausschuss der Gemeinde: Dies ist die neutralste Instanz überhaupt. Die Geschäftsstellen der Gutachterausschüsse (oft beim Stadtplanungsamt angesiedelt) erstellen auf Antrag kostenpflichtige Verkehrswertgutachten. Da hier Behördenvertreter am Werk sind, wird dieses Gutachten von Miterben – und auch vom Finanzamt – meist klaglos akzeptiert.

	Der zertifizierte Sachverständige: Ein freier, zertifizierter Immobiliengutachter (z. B. nach DIN EN ISO / IEC 17024) erstellt ebenfalls gerichtsfeste Gutachten. Das ist oft schneller als beim Gutachterausschuss, kostet aber je nach Objektwert eine spürbare Gebühr. Dieser Weg empfiehlt sich, wenn einer der Erben das Haus übernehmen will und eine absolut rechtssichere Basis für die Auszahlung der anderen braucht.

	Die professionelle Marktwerteinschätzung: Wenn sich alle einig sind, dass das Haus verkauft werden soll, ist ein erfahrener Immobilienmakler oft die beste Wahl. Er liefert keinen rein theoretischen Wert, sondern sagt Ihnen, was am Markt heute wirklich erzielbar ist. Achten Sie darauf, dass der Makler seine Bewertung mit echten Vergleichsdaten (Kaufpreissammlung) untermauert und nicht nur »nach Gefühl« schätzt.































	Legitimation klären: Liegt ein notarielles Testament mit Eröffnungsprotokoll vor? Falls nicht: frühzeitig Erbschein beantragen.

	Vollmachten prüfen: Gibt es eine Vollmacht über den Tod hinaus?

	Versicherung informieren: Leerstand melden, Versicherungsschutz klären.

	Haus im Blick behalten: Briefkasten leeren, Frostschutz sicherstellen.

	Marktwert ermitteln: Neutrales Gutachten einholen, um Streit zu vermeiden.
























	Schutz vor »Preisfraß« durch Käufer: Kaufinteressenten haben extrem feine Antennen. Wenn sie spüren, dass sich die Verkäufer uneinig sind oder unter Zeitdruck stehen (den klassischen »Rosenkrieg« wittern), wird sofort massiv am Preis gedrückt. Der Blitzableiter bewahrt nach außen hin das Bild einer geschlossenen, sachlichen Einheit und schützt so den Marktwert Ihres Objekts.

	Sicherung der Kommunikation: Wenn die Fronten so verhärtet sind, dass jedes Gespräch im Streit endet, droht der Verkaufsprozess zu blockieren. Ein neutraler Puffer stellt sicher, dass notwendige Entscheidungen – wie die Preisgestaltung oder die Zustimmung zu Besichtigungen – trotzdem getroffen werden, ohne dass Sie sich direkt mit Ihrem Ex-Partner auseinandersetzen müssen.

	Wahrung der Privatsphäre und Würde: Sie müssen sich nicht vor Fremden rechtfertigen oder die Kontrolle verlieren, wenn der Partner bei einer Besichtigung vielleicht »aus der Rolle fällt«. Der Puffer übernimmt die Regie vor Ort. Das gibt Ihnen den nötigen Raum, um sich emotional auf Ihren persönlichen Neuanfang zu konzentrieren, während der Verkauf professionell im Hintergrund läuft.



















	Kassensturz: Restschuld bei der Bank prüfen, Vorfälligkeitsentschädigung klären

	Wertermittlung: Aktuellen Marktwert neutral ermitteln lassen

	Machbarkeit prüfen: Kann ein Partner die Immobilie finanziell allein übernehmen?

	Einigung suchen: Schriftliche Vereinbarung treffen

	Neutralen Dritten einschalten: Makler oder Mediator nutzen, um Emotionen aus dem Prozess zu halten















	Der Verkauf wird beurkundet, der Käufer zahlt den Kaufpreis regulär (z. B. nach 6–8 Wochen).

	Sie haben das Geld sicher auf dem Konto und können Ihre neue Immobilie bezahlen.

	Im Kaufvertrag wird vereinbart, dass Sie noch z. B. 6 bis 9 Monate im Haus wohnen bleiben dürfen – gegen eine monatliche Nutzungsentschädigung.










	Für den verkauften Anteil zahlen Sie ein monatliches Nutzungsentgelt.

	Dieses liegt häufig deutlich über den Zinsen einer klassischen Bankfinanzierung.

	Ein späterer Gesamtverkauf wird kompliziert, da nun zwei Eigentümer zustimmen müssen.



















	Finanz-Check: Klären Sie frühzeitig, ob eine Zwischenfinanzierung möglich ist. Wenn nicht: Kauf-/Verkaufszeitpunkt mit Bedacht wählen

	Modell-Rechnung: Lassen Sie Angebote zu Leibrente oder Teilverkauf von einem unabhängigen Experten gegenrechnen.

	Familien-Rat: Bei Verkauf an Kinder immer ein Wertgutachten einholen.

	Aufräum-Aktion: Beginnen Sie Monate vorher mit dem Entrümpeln von Keller und Dachboden.












Die automatisierte Analyse des Werkes, um daraus Informationen insbesondere über Muster, Trends und Korrelationen gemäß § 44b UrhG („Text und Data Mining“) zu gewinnen, ist untersagt.
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