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VON DER PREISFINDUNG BIS
ZUR SCHLUSSEL-UBERGABE

Liebe Immobilieneigentimerin,

lieber Immobilieneigentimer,

Sie méchten lhre Immobilie verkaufen, bevorzugen aber die
Abwicklung selbst durchzufiihren? Unser Expertenwissen hilft lhnen
dabei, erfolgreich vorzugehen. Der Verkauf einer Privatimmobilie
umfasst mehrere Schritte, zu jedem werden wir lhnen in diesem
Ratgeber praxiserprobte Tipps geben. Denn nur wenn Sie genau
wissen, auf was Sie sich bei jedem Schritt vorbreiten und welche
Risiken Sie bedenken missen, kann es gelingen einen Top-Preis fir

lhre Immobilie zu erzielen.

Wir bieten Ihnen die Grundlage fir eine gute Vorbereitung, sei es
die Findung eines markfédhigen Angebotspreises oder die
ansprechende Darstellung Ihrer Immobilie. Ebenso wichtig ist die
Kommunikation  mit  Kaufinteressenten,  nicht  erst  bei
Besichtigungen, sondern auch schon zuvor am Telefon.

Durch unser Wissen erlenen Sie, mégliche Hurden bereits
rechtzeitig zu erkennen und zu umschiffen.

Mit solider Planung zum erfolgreichen Verkauf!

Herzlichst, lhr

Gk Gk
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Bis die eigene Immobilie verkauft werden soll, machen sich die
meisten privaten Verkdufer nur wenig Gedanken Uber den
zeitlichen Ablauf der notwendigen Verkaufsschritte.

Das Eigenheim zum Verkauf auf den Markt zu bringen, ist ein
seltener, wenn nicht einmaliger Vorgang. Somit fehlt es bei aller
Motivation doch an Erfahrung und strukturierter

Herangehensweise.

Wenn nun der Verkauf anvisiert wird, sollte man sich deutlich vor
Augen halten, welch finanzielle Tragweite die VerauBerung einer
Immobilie hat, und dass die erforderlichen Schritte einen anderen
Umfang haben als beispielsweise bei einem Autokauf.

Sorgtfaltiges Abwagen und ein achtsames Bewusstsein fur Risiken
und Sicherheiten sollten das Vorgehen beeinflussen. Denn
Leichtfertigkeit und Flichtigkeitsfehler in der Vermarktung kénnen
schnell dazu fihren, dass sogar der vermeintliche Selbstganger

zum Ladenhter wird.
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Bereits bei der Einschatzung des Zeitraums, mit dem fir den
Verkauf der Immobilie gerechnet werden sollte, ergeben sich die
ersten Fehler. Eine unrealistische Betrachtung kann folgenschwere
Konsequenzen nach sich ziehen. Statistisch betrachtet laufen
Immobilienverkaufe in der Regel nicht von jetzt auf gleich tber die
Buhne. Durchschnittlich sollte man mit zehn Monaten rechnen, bis
der Eigentimerwechsel vollstandig vollzogen wurde.

Erfahrene Immobilienmakler wie wir haben zwar die Instrumente
und auch das Netzwerk an der Hand, um diesen Prozess zigiger zu
durchlaufen. Als privater Verkaufer hingegen sollte man mit einem

langeren Zeitplan rechnen.

Zu glauben, Sie kédnnen |hr Haus innerhalb eines Monats verkaufen,
wird Sie sehr schnell unter Druck setzen. Umziige bringen ohnehin
schon jede Menge Stress mit sich, wenn dann der eigene Termin
immer naher ruckt, wachst der Druck und die Verhandlungsposition,
in der man sich als Verkaufer befindet, wird durch den nahenden

Termin als zunehmend schlechter eingeschatzt.

Stattdessen sollte man Ruhe bewahren, sich die notwendige Zeit
fur den Markt nehmen und nicht aus vermeintlichem Zugzwang
heraus kostenintensive Fehler begehen.

Dies ist vermeidbarer Stress.
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Sollten Sie nun stattdessen mit einem langeren Zeitraum fir den
Verkauf planen? Auch das sollten Sie vermeiden, denn dieser
Ansatz kann finanziell negative Folgen haben. Wenn ein Haus ein
halbes Jahr oder gar langer zum Verkauf steht, drangt sich schnell
der Eindruck auf, dass mit der Immobilie etwas nicht stimmen
kénnte. Wenn alles in Ordnung ist, ware es doch langst verkauft,
mag sich so manch ein Interessent denken und schon wird lhre
Immobilie zum Ladenhiter.

Ein vermeidbares Risiko.

Mit angezogener Handbremse tiber den Immobilienmarkt zu fahren,
wird dieser lhnen nicht verzeihen. Ganz oder gar nicht, ist hier das
Motto. Erstellen Sie einen professionellen Plan, der jeden Schritt
beinhaltet, bis zum vollzogenen Verkauf, inklusive eines Stichtages.
Jede Aufgabe, jedes Arbeitspaket wird darin festgehalten und von
lhnen abgearbeitet. So behalten Sie die Ubersicht von vornherein

und kénnen Risiken vermeiden.




SEITE 4

#2

WERTERMITTLUNG

Ein richtig angesetzter Preis legt den Grundstein fur einen
erfolgreichen Verkauf lhrer Immobilie. Um genau den Kaufer zu
finden, der an lhrem Haus interessiert ist, muss genigend
Nachfrage erzeugt werden. Das kann nur mit einem marktfahigen
Angebotspreis passieren, der in angemessenem Rahmen liegt.

Der Wunsch nach einem moglichst hohen Preis ist verstandlich.
Jedoch ist davon abzuraten mit einem zu hohen Preis, der
Wunschdenken und Fantasie entspringt, in den Markt einzusteigen.
Niemand, der ein Haus kaufen méchte, wird dies spontan und
kurzfristig tun. Man kann davon ausgehen, dass Kaufinteressenten
den Markt tUber mehrere Monate hinweg beobachten, um fur sich
das bestmdgliche Angebot zu finden. Unstimmige Preise fallen
Kaufern in der Regel sehr schnell auf.

Setzen Sie den Verkaufspreis zu niedrig an, verschenken Sie Geld.
Haoben Sie jedoch zu hohe Erwartungen, werden viele
Interessenten gar nicht erst erreicht. Und wird der Preis nach
einiger Zeit gesenkt, so kann man das auf den meisten Portalen als
Kaufinteressent einsehen. Das kann den Eindruck hinterlassen, mit
dieser Immobilie stimme etwas nicht.

Schlussendlich verlieren Sie dabei.
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Was ist nun der richtige Ansatz, um einen vernunftigen Preis zu
finden? Auf den folgenden Seiten legen wir dar, wie Sie als
privater Verkaufer einen Uberblick tiber das Geschehen am Markt
und die angebotenen Preise erhalten.

Expertenrat:

Legen Sie einen realistischen Preis fest, der das Marktgeschehen
widerspiegelt - nur so haben Sie eine Chance auf einen
erfolgreichen Verkauf!

RECHERCHIEREN SIE IM INTERNET

Rufen Sie die groBen deutschen Immobilienportale wie
immobilienscout24.de, immowelt.de und immonet.de auf, um nach
vergleichbaren Immobilien zu suchen.

Etwa 50 bis 70 Prozent der regional angebotenen Immobilien
werden dort gelistet. Auch im Immobilienteil der lokalen Zeitungen
kénnen Sie die Marktlage Ihrer Region sondieren. Zur Findung des
Top-Preises fur lhre Immobilie empfiehlt es sich aktuelle,
vergleichbare Angebote zu recherchieren, so erhalten Sie einen
soliden ersten Eindruck des Marktes.

Welche Preise in den vergangenen Monaten tatsdchlich fir
Immobilien gezahlt wurden, sollten Sie im nachsten Schritt

ermitteln. Erfahren Sie jetzt von uns, wie Sie dazu vorgehen!
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Expertenrat:

Sie sollten die angezeigten Preise realistisch betrachten.

Was dort steht sind Angebote, also auch Angebotspreise und
damit solche, die von anderen Verkaufern gerne erzielt werden
wollen. Ob der Verkauf dann tatsdchlich zu diesem Preis vollzogen
wird, ist eine andere Geschichte.

LESEN SIE DEN GRUNDSTUCKSMARKTBERICHT

Je nach Region werden Grundsticksmarktberichte jahrlich oder
auch alle zwei Jahre erstellt. Sie sind in lhrer Kommune, Gemeinde
oder beim Landratsamt zum Preis von ca. 35 bis 70 Euro erhaltlich.
Einige sind auch per Download zu erhalten. Es findet sich darin
eine Ubersicht, der im vergangenen Jahr tatsdchlich gezahlten
Preise, gelistet nach Durchschnitt pro Quadratmeter fir
Liegenschaften  (unterteilt  nach  Wohnungen,  Hdusern,
Grundsticken usw.), basierend auf notariell beurkundeten
Vertragen, die durch die Gutachter eingesehen werden konnten.

Diese Informationen gepaart mit einer Internetrecherche
ermdglicht lhnen einen guten Eindruck dartber zu erhalten, was
Immobilien wie die Ihre kosten. So kommen Sie einem realistischen
Preis fur lhren Verkauf erneut ein Stick ndaher. Da aber jede
Immobilie einzigartig ist, gibt es noch weitere Aspekte, die Sie zur
Preisfindung heranziehen sollten.

Damit geht es nun weiter.
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BERUCKSICHTIGEN SIE DIE INDIVIDUELLEN ASPEKTE

Selbst innerhalb eines Mehrfamilienhauses kénnen die Wohnungen
zu sehr unterschiedlichen Preisen den Eigentimer wechseln. Daher
betrachten Sie lhre Immobilie genau und analysieren Sie sie nach
individuellen Kriterien.

Wichtige Kriterien sind unter anderem:

* Art der Immobilie

* Baujahr

* Wohnflache und Anteil der Gemeinschaftsflachen
* Ausstattungsstandard

* Wohnlage

* Lage innerhalb des Hauses:

Gartenwohnung, Etagenwohnung oder Dachgeschosswohnung?
* GrundstiicksgréBe

* Durchgefiihrte Renovierungen und Verbesserungen
* Mitverkauftes Inventar

* Infrastruktur und wohnliches Umfeld

All diese Aspekte, vor allem auch im Zusammenspiel, machen Ihre
Immobilie einzigartig und haben somit auch Einfluss auf den Preis.
Nach den bisher angesprochenen Punkten haben Sie vermutlich
schon eine gute Vorstellung davon, welcher Angebotspreis fur lhre
Immobilie markttahig ist.

Oder sind Sie noch unsicher?
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DAS SPIEL MIT DEM VERHANDLUNGSAUFSCHLAG

Jeder Kaufer einer Immobilie tberlegt sich vorab, welche Vor- und
Nachteile ein Objekt von Interesse hat, welche Umbauten oder
auch nur Renovierungen noch durchgefihrt werden missen und in
welchem Rahmen die Kosten liegen, die hierbei noch auf einen
zukommen.

Erfolgsentscheidend, sowohl fir einen potenziellen Kaufer als auch
Sie selbst: jeder méchte mit einem guten Gefihl aus der
Verhandlung ~ herausgehen. Daher  kommt  nun  ein
verkaufspsychologischer Tipp fur Sie: Wahrend der Verhandlung
einen hohen Preisnachlass zu gewdhren, kann sich fir Sie negativ
auswirken.

Interessenten  kénnten versteckte Mangel an der Immobilie
vermuten, wenn Sie sofort eine Preisreduktion von 20 Prozent
erméglichen. Hingegen eine Uberlassung von Inventar zu planen,
kann ein kluger Schachzug sein. Ohne Verlust eigener
Glaubwirdigkeit, kénnen Sie so lhren zukinftigen Kaufer glucklich

machen.
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EXKURS: GUTACHTEN

In einigen Situationen kann ein Gutachten notwendige Sicherheit
bringen: In Erbschaftssituationen, in denen sich Erben nicht einig
sind, oder bei Ehescheidungen sowie bei
Sorgerechtsangelegenheiten. Allerdings sind Wertgutachten auch
nicht gunstig und kdnnen sich uber Monate hinwegziehen. Eine
Gewdahr, dass der ermittelte Wert am Markt auch erzielbar ist, gibt
es nicht. Das bleibt eine Sache der Nachfrage.

Warum ein Gutachten in Auftrag geben? Anders betrachtet: In
einem Gutachten wird ein Wert von etwas festgelegt, das
eigentlich nicht verkauft werden soll (aber zB. als Birgschaft bei
einer Bank eingesetzt). Der im Gutachten genannte Verkehrswert
entspricht somit eher einem Durchschnittspreis.

Als  Verkaufer ist lhnen der Durchschnittspreis aber nicht
ausreichend, Sie wollen mit dem Verkauf einen Top-Preis fur lhre
Immobilie erziehen. Ein Gutachten ist somit nicht der direkte Weg

zum Ziel.

Wir beraten Sie gern bei der Frage, ob ein Gutachten fir Sie einen
sinnvollen Schritt darstellt oder eine Wertermittlung am Markt
orientiert ausreichend ist. Wir kénnen lhnen bei Bedarf
Empfehlungen uber seridse, zuverlassige und vereidigte Gutachter
aus unserem Netzwerk aussprechen. Hier lohnt es sich, auf

professionelle Unterstiitzung zuriickzugreifen!
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Ohne eine vernunftige Vermarktung, werden Sie es schwer haben,
lhre Immobilie erfolgreich zu verkaufen. Wie also legen Sie das
Fundament fir eine solide Vermarktung? Zundchst stellen Sie alle
relevanten Informationen zusammen, die zwingend in ein Inserat
und das Exposé gehéren. Im folgenden Schritt kimmern Sie sich
dann um die Préasentation.

So machen wir Makler es auch: Die Kandle, die auch die
Zielgruppe benutzt, werden beworben: in Zeitungen, auf unserer
Website, auf den entsprechenden Immobilienportalen oder auch
uber Kooperationspartner und soziale Medien. Sicherlich stehen
uns ein paar andere Méglichkeiten zur Verfigung, als es fur private
Verkaufer der Fall ist. Aber auch fur diese gibt es zielfuhrende
Wege, um ihre Immobilie angemessen zu prasentieren.

Nutzen Sie lhre Chancen!
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UNTERLAGEN SAMMELN

Um im entscheidenden Moment nicht Auskunft schuldig bleiben zu
mussen, stellen Sie sicher, dass Sie alle notwendigen Dokumente
und grundlegende Fakten zusammen haben.

WICHTIG SIND UNTER ANDEREM:

e Grundrisse, die den Jetzt-Zustand abbilden

* Grundbuchauszug mit evtl. vorhandenen Lasten

* Gultiger Energieausweis

* Katasterkarte

* Baubeschreibung

* Bauzeichnungen

* Teilungserklarung bei Teileigentum

* Abrechnungen und Protokolle der Eigentimerversammlungen

Expertenrat:

Gehen Sie bei der Zusammenstellung der Unterlagen sehr
sorgfaltig vor. Unordentlich kopierte, schlecht lesbare Unterlagen
oder veraltete Grundrisse, die womdglich nach Umbauten
handschriftlich  "angepasst” wurden, vermitteln ein denkbar
schlechtes und unprofessionelles Bild. Schrecken Sie Interessenten

nicht mit einem so leicht vermeidbaren Fehler ab!
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ZIELGRUPPE

Jede Immobilie ist einzigartig und um den bestmdéglichen
Verkaufspreis zu erzielen, mussen Sie den Kaufer finden, dessen
Vorstellung méglichst nahe an dem liegt, was Sie im Angebot

haben.

Machen Sie sich ein Bild davon, wie der Kaufer ist, der Gefallen an
lhrer Immobilie haben kénnte. Wie Sie diese dann darstellen, mit
allem was dazu gehoért, Nachbarschaft und vorhandene
Infrastruktur, muss fur lhren Zielkunden ansprechend sein. Haben
Sie eine Ein-Zimmer-Wohnung im Angebot, so ist es fir den Kaufer
eher von Interesse, wie es mit der Erreichbarkeit von Einkaufs- und
Freizeitméglichkeiten oder Restaurants und Ausgehoptionen
ausschaut, als das Vorhandensein von Kindergarten, Schulen und
Spielplatzen.

FOTOS UND GRUNDRISSPLANE

Auf Immobilienportalen ist das Vorschaubild fir lhr Inserat das
erste Aushangeschild: ist es ansprechend wird es angeklickt, ein
schlechtes geht in der Masse der Bilder unter und wird ignoriert.
Achten Sie deshalb darauf, Ihre Immobilie auch optisch ins rechte
Licht zu rucken. Flichtig geschossene Handybilder sind tabu, lieber
sollten Sie eine gute Kamera zur Hand nehmen oder gar einen Profi
beauftragen. Professionell erstellte Bilder legen die Basis fur eine

gute Darstellung.
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Aber bitte nicht ubertreiben! Verzerrte Darstellung der Realitat
wird wdahrend der Besichtigung sofort auffliegen und den
Interessenten verdargern, ein kleiner Raum ist nun mal kein Tanzsaal.
Die Devise muss lauten: das Schéne hervorheben, ohne zu
manipulieren. Das Ziel ist es, den Interessenten einen
Gesamteindruck des Objektes zu vermitteln. Sauberkeit und ein
gepflegtes Ambiente der Raume und Einrichtung sind dabei
zwingend, Fotos verzeihen da keine Patzer.

Interessenten achten bei ihrer Suche auch auf Kleinigkeiten, so
dass schon eine minimale Unstimmigkeit durch ein schlechtes Bild,
das Aus bedeuten kann. Ein Grundriss der Immobilie sollte im
Ubrigen ebenso im Inserat zur Verfigung gestellt werden.
Originalplane der Architekten sind hierfir nicht zu empfehlen,
oftmals enthalten sie fiur Laien unverstandliche Daten und Zahlen.
Ein  simpler  Grundriss mit ein  paar  Skizzen  von
Einrichtungsgegenstanden gezeichnet und mit ein paar farblichen
Schattierungen versehen erméglicht |hnen, die relevante
Information auf ansprechende Art darzustellen.

Expertenrat:

Software-Tools, die einem bei der Erstellung eines sauberen
Grundrisses helfen, kénnen online preisgunstig oder sogar
kostenfrei erworben werden. Nutzen Sie diese Maglichkeit oder
wenden Sie sich an einen Architekten, Bauzeichner oder Grafik-

Designer.
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DER RICHTIGE TEXT

Wagen Sie es, in der Uberschrift herauszustechen, indem Sie nicht
nur Informationen sondern einen Eindruck vermitteln: ,,Ein Zuhause
fur Kinder, Katz und Hund” oder ,Cemitliches Nest mit
Panoramablick” bleiben im Kopf und lésen ein Gefuhl aus, so
stechen Sie aus der Masse an "Einfamilienhaus zu verkaufen"
hervor, allerdings ohne dabei zu Ubertreiben.

Eine  pragnante  Beschreibung umfasst die  wichtigsten
Informationen, hiibsch, aber kurz formuliert. Bleiben Sie dabei
nicht bei einer einfachen Aufzahlung, sondern finden Sie passende
Beschreibungen, die in ganzen Satzen Emotionen wecken. Malen
Sie mit Worten ein Bild, so dass der Interessent eine schéne, aber
realistische Vorstellung lhrer Immobilie erhalt und sein Interesse
gestarkt wird.

Behalten Sie dabei die Zielgruppe vor Augen! Was kénnte
potenzielle Kaufer interessieren: die guten Einkaufsméglichkeitena
oder Verkehrsanbindung, was die Umgebung an Parks, Restaurants
oder Bildungseinrichtungen zu bieten hat? Bleiben Sie dabei aber
im Rahmen, zu viele Details wirken tiberwaltigend.

Wecken Sie mit sorgfaltig gewdhlten Beschreibungen die Neugier

von Interessenten auf eine Besichtigung.
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Wie viel soll man nun an dieser Stelle schon preisgeben? Noch
nicht allzu viel, das Exposé darf etwas sparsamer ausfallen. 95
Prozent der Interessenten geht beim Kauf einer Immobile
Kompromisse ein. Von vornherein alle Informationen schon
preiszugeben kann schnell dazu fuhren, dass das Objekt aus der
engeren Wahl fliegt, weil etwas als Ausschlusskriterium entdeckt
wird, was sich bei einer Besichtigung vielleicht als Missverstandnis
herausstellt oder im Gesamteindruck zu vernachlassigen ist.

Expertenrat:

Zahlen und Daten vermitteln kein ansprechendes Bild und sollten
vermieden werden. Wenn Sie beschreiben, dass man vom 4 m?
groBen Vorraum rechts die 12 m? groBe Kiiche betritt, dann wird
das nicht dazu fihren, dass der Interessent sich dadurch besser
vorstellen kann, wie es sein kénnte, dort zu wohnen.

Die nichterne Beschreibung |6st eher eine Assoziationen einer
stressigen Situation aus, wenn sich die ganze Familie im Flur
gedrangelt darum bemuht, punktlich auf den Weg zu kommen und
zuriick bleibt das Gefuhl: zu klein fur uns.

Denken Sie daran, dass die meisten Menschen kein gutes Gespur
fur Zahlen haben.
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Sobald Sie lhr Inserat verdffentlicht haben, werden sich dank lhres
ansprechenden  Preisangebotes ~ und  einer  attraktiven
Beschreibung, die ersten Interessenten bei lhnen melden. Der
nachste Schritt sollte nun besonnen und mit solider Planung in
Angriff genommen werden.

Der Weg vom ersten Kontakt bis hin zum Besichtigungstermin sollte
strukturiert angegangen werden, denn bis Sie den Interessenten
gefunden haben, der lhre Immobilie nun auch tatsachlich kauft,
werden noch viele Aufgaben erledigt, Gesprache gefuhrt und
Emails geschrieben werden mussen.

Eine gute Portion Optimismus wird lhnen in dieser Phase helfen,
ebenso wie Menschenkenntnis, Organisationstalent und die
richtigen Worte zum rechten Zeitpunkt.

ERREICHBARKEIT, DETAILS UND SICHERHEIT

Jetzt geht es richtig los: der Dialog mit Interessenten beginnt.
Unser Rat: der erste Kontakt sollte persénlich und nicht mit einem
Anrufbeantworter stattfinden. Wenn Sie schwer zu erreichen sind,
verlieren potenzielle Kaufer schnell das Interesse. Ein zugiger
Ruckruf lhrerseits ist das mindeste was nach einer Nachricht auf
der Mailbox erwartet werden kann. Direkt und persénlich mit Ihnen
sprechen zu kdnnen, unterstreicht |hre Wertschatzung gegentber

dem Interessenten.
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Wenn Sie im Inserat angeben, zu welchen Zeiten Sie erreichbar
sind, kénnen Sie vermeiden, von Anrufen zu unpassenden
Momenten gestdrt zu werden oder diese gar nicht erst annehmen
zu kénnen. So haben Sie die nétige Ruhe und kénnen Sich den
Interessenten mit der gebuhrenden Aufmerksamkeit widmen.

Wie sollte aber nun ein solches Erstgesprach ablaufen? Der
Interessent wird sicher schon viele Fragen stellen, um einiges vorab
fur sich zu klaren. Tappen Sie nicht in eine der Privatverkaufs-
Fallen und beschreiben Sie bereits jetzt lhr Objekt umfangreich
und ausgiebig anpreisend. Auch wenn Sie bis jetzt schon viel
Herzblut, Zeit und auch Geld investiert habe, um lhre Immobilie
nach lhren  Vorstellungen  herzurichten, so  kann lhre
uberschwangliche Begeisterung bei Interessenten eine falsche
Erwartungshaltung auslésen, oder gar abschreckend wirken.

Wir raten lhnen: halten Sie die Beschreibung sachlich und neutral
und vermeiden Sie individuelle Einsch&atzungen und vor allem
Superlative bei der Schilderung lhres Objekts. Geschmacker
variieren und das, was lhnen gefallt, mag fur einen potenziellen
Kaufer nicht unbedingt ansprechend sein. Des Weiteren sollten Sie
dringend darauf achten, nicht zu viele Details bereits am Telefon

preiszugeben. Hier geht es tatsdchlich um lhre persénliche
Sicherheit!
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Es gibt leider nicht nur ehrliche Menschen und mit der Information,
ob das Haus leer steht, wann niemand vor Ort ist und weiteren
Details, haben organisierte Einbruchsbanden und Betriger leichtes
Spiel. Zu lhrer eigenen Sicherheit und fur mehr Transparenz, sollten
Sie lhrem Gesprachspartner ebenso einige Fragen stellen. Ein
ernsthafter Interessent mit der Intention zum Kauf wird bereitwillig
seinen Namen, Anschrift, E-Mail-Adresse und Telefonnummer
angeben.

Expertenrat:

Legen Sie fur den Verkaufsprozess eine dedizierte E-Mail-Adresse
an und besorgen Sie sich ein Prepaid-Handy. So kénnen Sie lhre
ublichen Kontaktdaten erst einmal separat halten und wissen bei
Anrufen und Nachrichten sofort, dass es um den Verkauf geht. Das
erleichtert das Abarbeiten und schitzt Sie auch vor unerwinschter

Nutzung lhrer privaten Kontaktdaten zu spaterem Zeitpunkt.
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VORBEREITUNGEN

Wenn nun die Besichtigung durch den Kaufinteressenten ansteht,
stellen Sie sicher, dass er ein freundliches Heim betritt und sich bei
lhnen wohlfahlt:

EINIGE HINWEISE AUS UNSERER PRAXIS:

* Ein Haus wirkt nur attraktiv, wenn es aufgeraumt, geputzt und gut
geluftet ist.

* Ob leer stehend oder nicht: Sorgen Sie fur eine angenehme
Temperatur und frische Luft, unabhdngig von der Jahreszeit.

* Helle Raumlichkeiten wirken gleich viel einladender: Ziehen Sie
die Vorhange auf und schalten Sie die Beleuchtung ein.

« Erméglichen Sie eine angenehme Besichtigungsatmosphare.
Anwesende, die nicht am Verkauf beteiligt sind, stéren den
Interessenten, der sich in Ruhe einen Eindruck verschaffen will.

* Haustiere gehéren nicht zur Besichtigung. Nicht jeder mag sie und
fur Allergiker konnten Sie sogar gefahrlich werden.

* Der Garten und AuBenbereich fallt bei Ankunft als erstes ins Auge
und sollte sich somit gepflegt prasentieren: der Rasen gemaht, die
Wege gefegt, vielleicht sogar ein paar Blumen und keine
unordentlich stehenden Milltonnen.

Diese einfachen aber wirksamen Tricks erschatffen eine angenehme
Atmosphare, in der ein professionelles Verkaufsgesprach

stattfinden kann.
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Auch wenn lhre Zeit knapp bemessen ist - den Verkauf lhres
Objekts kénnen Sie nicht an hilfsbereite Bekannte abgeben.
Kimmern Sie sich persénlich um Interessenten, denn trotz allem
dafir benstigtem Zeitautwand, fur den erfolgreichen Verkauf ist
dieser Einsatz entscheidend. Gerade als Privatperson empfiehlt es
sich, gezielt einen festen Tag zu planen, an dem mehrere
Besichtigungstermine angesetzt werden. So wird |hr eigenes Leben
nicht Uber einen langeren Zeitraum hinweg eingeschrankt, weil IThr
Heim fur die Besichtigungen in den Zustand "hibsch prasentiert”
gebracht wird, Sie aber darin kaum noch wohnen und kochen
maogen.

Auch  verkaufspsychologisch  sind  Sie mit  gebindelten
Besichtigungsterminen an einem Tag im Vorteil: Potenzielle Kaufer
werden einander begegnen und merken, dass auch andere Ihr
Objekt im Auge haben. Wenn Interessenten sehen, dass lhre
Immobilie begehrt ist, hat das eine Wertsteigerung in der

subjektiven Wahrnehmung zur Folge.
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Und auch bei der Besichtigung gilt, was wir bereits oben im
Abschnitt zu gelungenen Telefonaten erwdhnten: Wenn Sie lhre
Immobile beschreiben, verfallen Sie nicht in Lobeshymnen,
verheddern sich in Kleinigkeiten und erzahlen sie alle historischen
Details des Bauwerks oder gar der Bewohner. Es kann bei
Aufregung und mangelnder Erfahrung schnell passieren: man
erzahlt zu viel. Fur den Kaufer ist jedoch wichtiger was sein kann
und nicht was war.

Deswegen ist es auch fur Immobilienmakler bei Besichtigungs-
gespréchen einfacher als fir einen Privatverkaufer. Dieser hat
emotionale Verbindungen zum Objekt, wohingegen der Profi
sachlich und objektiv an die Beschreibung gehen kann. Wir kénnen
die Vor- und Nachteile auf andere Weise beleuchten und
Bedenken aushebeln, ohne dabei von persénlichen Gefihlen
beeinflusst zu werden. Durch die richtige Mischung aus
Informationen und Verkaufspsychologie erméglichen wir es dem
Kaufinteressenten, seinen eigenen Eindruck zu gewinnen und sich

mit etwas Fantasie das fur ihn passende Bild zu malen.
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Machen Sie es wie wir Immobilienprofis! Wahrend Sie sich
freundlich mit dem Interessenten unterhalten, geben Sie ihm die
wichtigsten Informationen, ohne Ihn dabei mit Details zu
erschlagen. Ein paar Fragen ulber seine Vorstellungen fur das
zukunftiges Heim kénnen die Fantasie anregen und dem ganzen
Leben einhauchen: "Wie wirden Sie dieses Zimmer nutzen?",
"Welche Anderungen wiirden Sie hier vornehmen?" Lassen Sie sich
nicht von kritischen oder zdgerlichen Antworten verunsichern, das
bedeutet nur, dass sich der Interessent gedanklich mit lhrer
Immobilie auseinandersetzt.

Obacht jedoch, wenn ein Interessent eine sofortige Kaufabsicht
formuliert. Aus Erfahrung wissen wir, dass seriose Kaufer eher
bedacht vorgehen und bei tatsdachlichem Interesse lieber einen
weiteren Termin vereinbaren. Kontrolle ist besser.

Bei einem Geschaft dieses Umfangs, gehen Sie auf Nummer sicher.
Wagen Sie es, moglichst viele Informationen uber den Kaufer in
Erfahrung zu bringen und stelle Sie Fragen: Ist er in fester
Anstellung oder selbstandig tatig? Kann er sich das Objekt leisten
und will es tatsachlich kaufen? Ist eine Finanzierung in Planung und
hat gute Aussichten? Soll das Objekt vermietet werden oder

mdchte er selbst einziehen?
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Je fruher Sie diesen Fragen nachgehen, desto genauer ist das Bild,
welches Sie sich von dem potenziellen Kaufer machen kénnen. Das
kann gegebenenfalls helfen, rechtzeitig finanziellen Schaden fir
Sie selbst abzuwenden. In jedem Fall sollten Sie sich einen
Eigenkapitalnachweis  oder  eine  Finanzierungsbestatigung
vorlegen lassen.

Expertenrat:

» Schaffen Sie eine Balance zwischen dem, was Sie erklaren und
was fur sich selbst spricht. Eine ins Stocken geratene Unterhaltung
ist unter Umstanden nicht ideal, aber zu viele Informationen sind
hautfig schlimmer!

* Ermuntern Sie den Interessenten, lhnen Fragen zu stellen, achten
Sie aber darauf, sich nicht aufzudrangen oder zu euphorisch zu
sein.

* Bringen Sie nicht unnétigerweise und von sich aus Nachteile zur
Sprache, egal ob vermeintliche oder echte, und versuche Sie diese
schénzureden. Auch sollten Sie Details, die lhnen gefallen, nicht
ibermaBig betonen, der Geschmack des Interessenten mag ein
ganz anderer sein.

« Zeichnen Sie kein Bild lhrer eigenen Vergangenheit in lhrem
Objekt, sondern ndahren Sie die Fantasie lhres Interessenten fur
dessen Zukunft dort. Geben Sie Hilfestellung bei seiner

gedanklichen Einrichtung des méglichen neuen Heims.
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Dann ist es so weit: Sie haben einen passenden Kaufer fur lhre
Immobilie gefunden und es geht in die abschlieBende Phase des
Verkaufs: das Aufsetzen eines Kaufvertrages und dessen
Beglaubigung beim Notar.

Im Kaufvertrag werden die Ergebnisse lhrer Verhandlungen mit
dem Interessenten festgehalten.

Dieser entsteht in  Zusammenarbeit mit einem Notar.
Immobilienkaufvertrage dhneln einander in vielen Grundelementen,
daher kénnen einige Passagen standardisiert verwendet werden.
Im Kaufvertrag werden aber auch getroffene Vereinbarungen
festgehalten, die uber die notwendigen und auch sonst tblichen
Abschnitte hinaus gehen.

Dabei  kann es sich unter anderem um  besondere
Zahlungsmodalitaten, das  Ubergabedatum,  Anzahlungen,
mitverkauftes Inventar und noch vom Verkaufer zu erbringende
Leistungen handeln. Der Notar tberprift die rechtliche Zulassigkeit
dieser Vereinbarungen und fungiert hier als neutraler Berater fur
beide Parteien. Sie kénnen im Ubrigen den Notar lhres Vertrauens
unabhangig vom Standort lhrer Immobilie wahlen. Lassen Sie sich
die Details und mégliche Konsequenzen der Regelungen von lhrem

Notar oder zustandigen Sachbearbeiter erklaren.
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Halten Sie Rucksprache mit dem Notariat und machen Sie einen
Termin mit dem Kaufer, um einmal um Vorfeld den Vertragsentwurf
in Ganze und gemeinsam durchzugehen. So vermeiden Sie, dass
beim eigentlichen Notartermin noch Fragen oder Ungereimtheiten
auftauchen, die den Abschluss gefahrden kénnten. Lassen Sie den
K&aufer nicht alleine den Vertrag gestalten, Sie sollten sich aktiv mit
einbringen, um sicherzustellen, dass lhre Interessen gewahrt
bleiben.

Daruber hinaus sind Sie verpflichtet, den Interessenten auf alle
"verdeckten Mangel" hinzuweisen, diese mussen auch mit in den
Kaufvertrag aufgenommen werden.

Expertenrat:

Was auch immer Sie fur Vereinbarungen im Vorfeld mit dem Kaufer
besprochen haben - der Notar kennt diese nicht. Daher sollten Sie
sich bei der Ausgestaltung des Vertrags aktiv mit einbringen und
dies nicht dem Kaufer allein Uberlassen. Immerhin handelt es sich

um lhr wertvolles Eigentum und |hre finanzielle Zukunft.
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"Verdeckte Mangel" sind solche, die der Kaufer auch bei

sorgfaltiger Besichtigung nicht entdecken kann. Es ist zwar
grundsatzlich so, dass Sie lhre Immobilie ohne Gewdahrleistung und
"wie gesehen" verkaufen, jedoch sind Sie fur verdeckte Mangel, die
der Kaufer spater entdeckt haftbar, wenn Sie zuvor davon Kenntnis,
aber nicht darauf hingewiesen hatten.

Ist der Kaufvertrag im Notariat unterschrieben, so werden die
weiteren behordlichen Abwicklungsschritte durch den Notar
vorgenommen oder veranlasst, z.B. Eintrag einer
Auflassungsvormerkung sowie die Umtragung des Eigentums. Wenn
Sie eine eingetragene Grundschuld 16schen lassen mussen, ist der
Notar ebenfalls Ihr Ansprechpartner.

Erst wenn alle Formalitaten seitens des Notars und der Behérden
vollstandig erledigt sind, wird der Kaufer vom Notar angewiesen,
die Zahlung zu tatigen. Es kann einige Wochen dauern, bis dieser

Zeitpunkt erreicht ist, dient aber der Sicherheit beider Parteien.
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Der Verkauf ist erst dann abgeschlossen, wenn sowohl rechtlich als
auch symbolisch der Eigentimer gewechselt hat: Alle Schltssel und
wichtigen Unterlagen wurden tbergeben, dazu gehéren auch
Gebrauchsanleitungen oder Fernbedienungen fir Markisen und
CGaragentore. Jetzt ist Zeit zum AnstofBen.

Sie merken: bei genauer Beobachtung des Immobilienmarktes und
Sorgfalt bei der Kaufersuche haben Sie es durch lhren eigenen
Einsatz und geschickte Verhandlung in der Hand, einen guten Preis
fur Ihre Immobilie zu erzielen.

PRUFEN SIE SELBST

Es kostet viel Energie einen Verkauf in Eigenregie durchzufihren.
Daher sollten Sie sich folgenden Fragen stellen, bevor sie das
Abenteuer Immobilienverkauf angehen:

* Sind Sie in der Lage lhre Ziele uberzeugend aber sympathisch
durchzusetzen und dabei in Verhandlungen stets nervenstark zu
blieben?

* Kénnen Sie gut mit Kritik umgehen?

* Ermdglicht es lhnen lhre Menschenkenntnis, fruhzeitig "falsche
Interessenten" auszumachen und diesen freundlich, aber bestimmt

abzusagen?
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Unser Rat: Haben Sie bereits vor Beginn der Besichtigungstermine
Strategien geplant, die lhnen einen effizienten Ablauf
erméglichen.  Gute Zeitplanung erméglicht es lhnen den
Interessenten |hre Aufmerksamkeit zu schenken, die das groBte
Potential haben, tatsachlich der nachste Eigentimer lhres Objekts
zu werden.

DAS ERFOLGSGEHEIMNIS DES MAKLERS

Renommierte Immobilienmakler mit gutem Netzwerk sind in der
Lage, lhnen einen Grof3teil der Arbeit und Sorgen beim Verkauf
lhres Objekts abzunehmen. Wir haben sehr gute Kenntnisse der
aktuellen Marktlage und realistischer Preise, ebenso wie die
notwendigen Instrumente in unserem Repertoire, um die
Vermarktung lhrer Immobilie auf attraktivste Art und Weise zum
Erfolg zu bringen.

Dartber hinaus wissen wir "schwarze Schafe" zu erkennen und
Methoden gleichermaBen wie Menschenkenntnis zur Uberpriifung
von Kaufinteressenten anzuwenden: hegen diese ein ernsthaftes
Interesse und sind auch hinreichend solvent? Unsere Makler sind
zudem geschickte Verkaufspsychologen. Wir sehen uns als Ihr
Interessensvertreter mit allem was dozu gehort: kompetente,
zielorientierte  und  selbstverstandlich ~ immer  freundliche
Kommunikation, die auf absolutem Vertrauen und auf Wunsch mit

héchster Diskretion basiert.
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Méglicherweise ist uns Ihr Kaufer bereits bekannt. Wie aktualisieren
unsere Suchkundendatei taglich; haufig findet sich so sehr zigig
ein passender Interessent. Diesen stehen wir auch mithilfe unserer
Kooperationspartner mit Rat und Tat zu Seite, wenn es um
Finanzierungsfragen und die Realisierung des Kaufvorhabens geht.
Mit dieser Expertise erzielen wir fur Sie die gréBtmogliche
Sicherheit und den reibungslosen Ablauf des Verkauts. Durch einen

zugigen Verkauf lasst sich auch ein besserer Preis erzielen.
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