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315 Zuschauer lernten von Nathan Toleranz
SURSEE  DAS MÜNCHNER A.GON THEATER FÜHRTE DEN KLASSIKER DES GROSSEN AUFKLÄRERS LESSING IM STADTTHEATER AUF

Am Freitag präsentierte das Stadt-
theater Sursee «Nathan der Wei-
se». Das schlichte Bühnenbild fo-
kussierte auf die Figuren, die mit 
moderner Sprache das 241 Jahre 
alte Stück mit der zeitlosen Tole-
ranz-Botschaft gekonnt trafen.

Maske an, Vorhang auf und Blick nach 
vorne hiess es am Freitagabend um 
19.30 Uhr für 315 Theaterfreunde im 
Stadttheater Sursee, wo ohne Corona 
450 Platz hätten. Die Schauspielkom-
mission engagierte die bewährte, zehn-
köpfige Münchner Truppe von a.gon, 
die einen Klassiker der deutschsprachi-
gen Literatur aus der Aufklärung in die 
Surenstadt mitnahm: «Nathan der Wei-
se» von Gotthold Ephraim Lessing ist 
nicht nur im Deutschunterricht an der 
Kanti Pflichtstoff, sondern dient auch 
ausserhalb der Schule immer wieder als 
Mahnmal für den zeitlos gültigen Ap-
pell zur Toleranz unter den Religionen. 

Peter Kremer spielte glaubhaft
Eigentlich müsste dieses Theaterstück 
nicht speziell angepriesen werden, 
wenn aber der vom TV bekannte Peter 
Kremer die Hauptrolle verkörpert, 
steigen die Erwartungen an die Auf-
führung. Und der vor allem für seine 
Rollen in Krimis bekannte 62-Jährige 
hielt sein Versprechen auf der Bühne. 
Nathan (hebräisch «Der Geber») war 
glaubhaft der geläuterte Jude.
Er kehrt nach einer erfolgreichen Ge-
schäftsreise nach Hause. Dort erfährt 

Nathan, dass seine angenommene 
Tochter Recha von einem christlichen 
Tempelherr aus Flammen gerettet wur-
de. Zudem bittet ihn der muslimische 
Sultan Saladin (arabisch «Heil des 
Glaubens) zu sich, weil er von ihm an-
scheinend Geld ausleihen möchte.
Stattdessen fordert er ihn heraus: «Von 
diesen drei Religionen kann doch eine 
nur die wahre sein. Nicht wahr?» Na-

than gerät in Erklärungsnotstand. Im 
Selbstgespräch kommt er zur Einsicht: 
«Nicht die Kinder bloss speist man mit 
Märchen ab.» Und jetzt erzählt er die 
berühmt gewordene Ringparabel, die 
alle drei Religionen gleichsetzt – oder 
keine bevorzugt. Saladin ist erstaunt 
und erkennt die Botschaft seiner Wor-
te: «Lieber Nathan, sei mein Freund», 
erwidert er ihm. 

Fast eine Familie
Bis der Vorhang mit dem Happy End 
nach rund 100 Minuten fällt, erleben 
die Figuren noch manche Überra-
schungen. Lessing nannte zwar sein 
Stück ein «dramatisches Gedicht», 
doch könnte es auch als eine Art 
Verwechslungskomödie gelesen wer-
den. Schliesslich bilden alle Figuren 
fast eine Familie, was auf die Ver-

wandtschaft der drei Religionen 
Christentum, Judentum und Islam 
hindeutet. 
Das Publikum fand grossen Gefallen am 
Schauspiel und belohnte das Ensemble 
mit einem kräftigen Applaus. Im Pro-
grammheft schreibt Peter Kremer über 
das Stück: «Mich interessiert nicht die 
Religion, der jemand angehört. … Der 
Mensch dahinter – und nur er.» Regis-
seur Stefan Zimmermann meint: «Das 
Stück ‘Nathan der Weise’ bietet Orien-
tierung und eine gute Grundlage für Bil-
dung und Diskussion.»

Modern und schlicht
Die modernisierte Sprache des 241 
Jahre alten Stücks passt in die Gegen-
wart und dient sehr der Verständlich-
keit. Das gewählte, auffallend schlich-
te Bühnenbild mit dem Farbspiel 
sowie gespickt mit orientalischen Tö-
nen und Choralgesang lenkt die Zu-
schauer geschickt auf die Figuren auf 
der Bühne, die authentische Kleider 
der Gegenwart tragen. Nathan tritt 
zum Beispiel im Anzug und Aktenkof-
fer in Erscheinung.
Das auffällige Tempo Nathans zu Be-
ginn der Ringparabel mag seine Unsi-
cherheit ausdrücken, überfordert je-
doch Zuschauer, die mit dem Stück 
nicht vertraut sind. Zum Glück bremst 
dann sein Redefluss, so dass die zent-
rale Szene der Ringparabel doch noch 
mehr als fünf Minuten beansprucht 
und besser verständlich ist. 
 THOMAS STILLHART

Nathan (Peter Kremer) mit Recha (Laura Antonella Rauch), seiner angenommenen Tochter. FOTO MARINA MAISEL, A.GON THEATER MÜNCHEN
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Für geeignete Objekte lassen sich mit 

einem Bieterverfahren im Durchschnitt 

15-20 Prozent höhere Preise erzielen. 

Für einen geordneten Verkaufsprozess 

ist eine klar strukturierte Kommunikation 

gegenüber den Interessenten bezüglich 

Bieterrunden und -fristen, Anzahl Be-

sichtigungstermine sowie den zeitlichen 

Ablauf sehr wichtig. Der geeignete Ver-

kaufsprozess ist individuell auf die Ver-

kaufsimmobilie abzustimmen. Eine pro-

fessionelle Dokumentation, ein gutes 

Netzwerk und das nötige Rüstzeug, um 

Stolpersteine zu umgehen, sind wich-

tige Voraussetzungen für einen erfahre-

nen Immobilienspezialisten. Die umfas-

sende Beratung eines versierten Profis 
ist entscheidend für den zeitlichen und 

finanziellen Erfolg des Bieterverfahrens.

Dass viele Immobilien über Bieterver-
fahren verkauft werden, hat einen 
Grund. Schätzt ein Interessent den 
Wert der Immobilie für sich höher ein 
als eine neutrale Bewertung, bietet 
er mehr dafür. Das Bieterverfahren 
lohnt sich aber nicht immer und hat 
seine Tücken.

Vor einem Immobilienverkauf ste-

hen zwei Verkaufsvarianten zur Verfü-

gung – zu einem Festpreis oder mittels  

Bieterverfahren. Oft wird ein Zweistu-

figes-Bieterverfahren angewandt und 
dieses eignet sich, wenn ein grosser 

Nachfragemarkt besteht. Prädestiniert 

dafür sind Renditeliegenschaften oder 

Objekte an ausgezeichneten Lagen. 

Auch für Spezialfälle, wenn kein realis-

tischer Preis festgelegt werden kann, wie 

zum Beispiel bei Gebäuden mit hohem 

Sanierungsbedarf oder Baulandgrund-

stücke mit unterschiedlichem Potenzial, 

ist das Bieterverfahren eine Alternative. 

Hingegen bei Häusern oder Wohnun-

gen mit Liebhabercharakter oder wenn 

mit Mehraufwendungen zu rechnen ist, 

z. B. Auflagen der Denkmalpflege, sind 
Verkäufe mit dem Bieterverfahren oft 

schwieriger. Ebenfalls entscheidend ist, 

WANN SICH EIN BIETERVERFAHREN IM IMMOBILIENVERKAUF LOHNT
Die Immobilienvermarkter der Gewerbe-Treuhand AG wenden das Bieterverfahren erfolgreich an

VORTEILE

Es werden oft höhere Preise erzielt.

Eine hohe Aufmerksamkeit und Kontakt 

zu vielen Interessenten werden erzielt.

Die aktuelle Tiefzinsphase ermöglicht 

Preise, die vor kurzem noch als undenk-

bar galten.

NACHTEILE

Fehlende Erfahrung für dieses 

anspruchsvolle Verfahren.

Die Verkaufsstrategie berücksichtigt die 

Individualität der Verkaufsimmobilie zu 

wenig.

Findet sich kein Käufer, ist es schwierig, 

die Glaubwürdigkeit am Immobilien-

markt für ein Verkaufsangebot zum 

Festpreis zu erlangen.
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