IMMOBILIENVERKAURF
OHNE MAKLER

Von der Preisfindung bis zur Schlusseltibergabe -
erfolgreich zum Top-Preis verkaufen.

RATGEBER



Liebe Immobilieneigentimerin,

lieber Immobilieneigentumer,

Sie planen den Verkauf lhrer Immobilie, und mochten alles selbst

abwickeln? Erfolgreich wie ein Immobilienmakler?

Gerne teilen wir mit Ihnen unser Profiwissen. In diesem Ratgeber
geben wir |hnen wertvolle Tipps fur alle Phasen lhres privaten
Immobilienverkaufs. Um fdr |hre Immobilie einen Top-Preis zu
erzielen, ist fur Sie nun eines wichtig: alle ndétigen Schritte und
moglichen Risiken genau zu kennen. Ohne eine gute Vorbereitung

ist Inr Erfolg ungewiss!

Wir helfen Ihnen, alles richtig zu machen! Erfahren Sie nun, wie Sie
den marktfahigen Angebotspreis festlegen und lhre Immobilie ins
beste Licht stellen. Lesen Sie, worauf es bei der Kommunikation
mit |hren Interessenten am Telefon und beim Besichtigungstermin

ankommt.

Und lernen Sie durch uns, potentielle Fallstricke fruhzeitig

auszuraumen.

Verkaufen Sie erfolgreich — mit guter Planung!

Herzlichst

Ihr Christof Moller

034124817729 | info@immovativo.de | www.immovativo.de
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Haufig machen sich private Immobilienverkaufer nur wenig Gedanken Uber
den eigentlichen Verkaufsprozess, bevor sie das Eigenheim an den
Markt bringen. Meist fehlt es an Erfahrungen. Infolgedessen gehen so
manche Verkaufer |hr Vorhaben zwar motiviert, aber wenig organisiert an.

Wenn Sie einen Verkauf planen, sollte Ihnen aber eins klar sein:

Ein Immobilienverkauf hat eine groBBe finanzielle Tragweite, die ganz
andere Schritte erfordert als etwa der Verkauf des Familienautos. Jeder
Ihrer Schritte muss mit Sorgfalt, Reflexion und Sicherheitsbewusstsein
getan werden. Denn ein vermeintlicher "Selbstlaufer" kann bei

Vermarktungsfehlern schnell zum "Ladenhuter" werden.
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Allein die Zeit, die fUr den Verkauf einer Immobilie notig ist, wird meist stark
unter- oder Uberschatzt. Beides kann fatale Folgen haben! Die Statistik
zeigt, dass Immobilienverkaufe nicht von einem Tag auf den anderen Uber
die Buhne gehen: Im Durchschnitt betragt die Zeit, bis die Immobilie den
EigentUmer wechselt, zehn Monate. Als privater Verkaufer sollten Sie auf

jeden Fall mehr Zeit einplanen als ein Profi.

Wer glaubt, den Verkauf seines Hauses in vier Wochen abwickeln zu kén-
nen, gerat schnell unter Druck. Je naher der eigene Umzugstermin ruckt,
der ja oft jede Menge Stress mit sich bringt, desto schlechter schatzt der
unerfahrene Verkaufer seine eigene Verhandlungsposition ein. Er steht zu-
nehmend unter Zugzwang. Statt ruhig zu bleiben, dem Markt und seiner
Immobilie die notige Zeit zu geben und sein Vorhaben so zum Erfolg wer-
den zu lassen, macht er entscheidende Fehler, die ihn um viel Geld bringen.

Vermeiden Sie diesen Stress!

Sollten Sie also lieber einen langen Verkaufszeitraum ansetzen? Nein! Auch
diese Entscheidung kann Sie viel Geld kosten. Eine Immobilie, die ein
halbes Jahr oder sogar langer angeboten wird, konnte bei Interessenten
den Eindruck erwecken, dass Ihre Immobilie Mangel hat. Wer mochte
schon ein Haus kaufen, das sonst offensichtlich keiner haben will? Gehen Sie

nicht das Risiko ein, Ihre Immobilie zum LadenhUter zu machen!

Halbherzige Vermarktungsversuche, um einfach mal zu schauen, wie die
Immobilie ankommt, verzeiht der Markt nicht. Hier herrscht das Motto:
ganz oder gar nicht. Machen Sie sich einen detaillierten Plan, der festhalt,
bis wann lhre Immobilie verkauft sein soll, und tragen Sie darin auch
jeden |hrer Arbeitsschritte und jede Aufgabe gewissenhaft ein. So

vermeiden Sie viele Risiken schon im Vorfeld.

034124817729 | info@immovativo.de | www.immovativo.de

Ul

O1 | DER ZEITFAKTOR



()

02 | DIE WERTERMITTLUNG

02

DIE
WERTERMITTLUNG.

034124817729 | info@immovativo.de | www.immovativo.de



Der Grundstein fur einen erfolgreichen Verkauf ist der
korrekt angesetzte Preis fur Ihre Immobilie. Denn nur wenn
Ihr Angebotspreis marktfahig ist und im passenden Rah-
men liegt, werden Sie ausreichend Nachfrage erzeugen
und so unter den Interessenten denjenigen finden, der ge-

nau lhr Haus kaufen méchte.

Naturlich moéchten Sie das maximal Magliche aus Ihrer Im-
mobilie herausholen. Nun aber mit einem ,Fantasiepreis” in
den Markt zu gehen und abzuwarten, wie dieser reagiert,
ist eine denkbar schlechte Idee. Denn kein Interessent kauft

eine Immobilie aus dem Impuls heraus!

Um einen moglichst guten  Ratschlag vom Profi:

Kauf zu tatigen, beobachtet  Setzen Sie den Preis realistisch
der Kaufer den Markt in der und im marktgerechten

Regel zwischen funf und  Rahmen an - nur so konnen Sie
neun Monaten. Ein nicht  sjch den Erfolg sichern!

stimmiger Preis wird ihm

also auffallen. Liegt der Preis zu niedrig, verschenken Sie
GCeld. Liegt lhre Vorstellung zu hoch, erreichen Sie viele
Kauf-interessenten erst gar nicht. Senken Sie im
Nachhinein so-gar den Preis, wird das auf den meisten
Portalen mit einer Markierung angezeigt. Schon entsteht
bei den Interessen-ten das Gefuhl, dass an dieser
Immobilie etwas falsch sein konnte, und letztendlich

konnten Sie hohe Verluste machen.

Wie konnen Sie vorgehen, um den ,richtigen” Preis zu finden?
Im Folgenden zeigen wir Ihnen, auf welche Weise Sie sich
als privater Verkaufer einen Uberblick Uber das Marktge-

schehen und die Angebotspreise verschaffen kénnen.
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R ECH E RCH | E R E N :iertftlrhistI es raifm, grct)E;e
SIEIM INTERNET P

wie immobilienscout24.de,
immowelt.de und immo-
net.de nach vergleichbaren
Immobilien  zu durchsu-

chen.

Dort werden Sie auf 50 bis 70 Prozent der regional angebotenen Immmobilien
stoBen. Und auch der Immobilienteil der Lokalzeitung zeigt Ihnen die
Marktlage |hrer Region auf. Um einen ersten Eindruck vom
Immobilienmarkt zu bekommen, ist das durchsuchen aktueller,
vergleichbarer Angebote der richtige Weg zum Top-Preis. Machen Sie sich
im nachsten Schritt ein Bild davon, was in den letzten Monaten tatsachlich

fur Immobilien bezahlt wurde.

Wir zeigen Ihnen, wie das geht!

Ratschlag vom Profi:

Betrachten Sie diese Preise mit
einem gesunden Realismus!

Was Sie auf den verschiedenen
Plattformen sehen, sind Angebote
und somit auch Angebotspreise —
also Preise, die andere Immobilien-
Verkaufer gerne erzielen
mochten. Ob die Immobilie zu
diesem Preis dann verkauft wird,
steht auf einem anderen Blatt.
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I_ E S E N S I ED E N GruzdstUc':ksmar:tb:ric.hte
G R U N DSTU C KS jahrlich 'ocJ:Ier auch im zgwei:
M A R KT B E R I C H T jahrigen Rhythmus erstellt.

Sie konnen die Berichte bei |hrer Kommune, Gemeinde oder dem
Gutchterausschuss zum Preis von ca. 35 bis 70 Euro kaufen. Manche
werden auch online zum Download angeboten. Darin ist aufgelistet, was
im vergangenen Jahr im Durchschnitt pro Quadratmeter fur
Liegenschaften (unterteilt nach Woh-nungen, Hausern, Grundstlcken
usw.) tatsachlich bezahlt worden ist — die Gutachterausschusse erhalten

namlich Einblick in die notariell beurkundeten Vertrage.

Zusammen mit den Ergebnissen lhrer Internetrecherche bekommen Sie
so eine gute Vorstellung davon, was Immobilien wie |hre kosten und sind
dem realistischen Preis wieder naher gekommen. Immobilien sind aber
sehr in-dividuell. Aus diesem Grund geht es nun weiter mit der genauen

Analyse lhrer Immobilie.
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" i halb eines
BERUCKSICHTIGEN 7 sogar inner
Mehrfamilienhauses kdnnen
SIE DIE ) .
ie Wohnungspreise unter-

BESON DERH ElTEN schiedlich ausfallen.

Nehmen Sie deshalb lhre Immobilie genau unter die Lupe und untersuchen

Sie sie nach ihren 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?

- GrundstlUcksgrofle
- Durchgefuhrte Renovierungen und Verbesserungen
- Mitverkauftes Inventar

- Infrastruktur und wohnliches Umfeld

All diese Faktoren machen lhre Immobilie einzigartig und bestimmen so
auch ihren Preis. Nach diesen drei Schritten haben Sie sicher eine
konkrete Vorstellung vom marktfahigen Angebotspreis fur Ihre Immobilie.

Oder sind Sie noch unsicher?

034124817729 | info@immovativo.de | www.immovativo.de



DAS S pl E I_ M |T D E M Jeder Kaufer wird fur sich
abwagen, welche Vor- und
V E R H A N D L U N G S_ Nachteile die Immobilie
A U FSC H |— AG hat, welche Renovierungen
oder Umbauten vorzuneh-
men sind und was fur Kosten

neben dem eigentlichen

Kauf auf ihn zukommen.

Was fur Sie und den potenziellen Kaufer erfolgsentscheidend ist: Ihr Kaufer
mobchte mit dem guten GefUhl aus der Verhandlung herausgehen, fur sich
einen Vorteil herausgeschlagen zu haben. Lassen Sie ihm dieses Gefuhl und

planen Sie von vornherein einen kleinen Verhandlungsspielraum ein!

Wir sind als Immobilienmakler Verhandlungsexperten — das Beste fur unse-
re Verkaufer herauszuholen ist unser taglich Brot. Darum geben wir Ihnen

nun einen wertvollen Tipp aus der Verkaufspsychologie:

Beim Verhandlungsgesprach einen hohen Nachlass einzuraumen, kann fur
Sie sehr gefahrlich werden. Wenn Sie gleich 20 Prozent nachlassen, wird so
mancher Interessent abgeschreckt, da er verdeckte Mangel an der Immo-
bilie vermutet. Planen Sie lieber von vornherein die Uberlassung von Inven-
tar ein! Damit machen Sie Ihren kunftigen Kaufer auch glucklich — und sich

selbst nicht unglaubwdurdig.
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EXKU RS In  Erbschaftsfallen zum
G UTAC HTEN Beispiel, wenn die Erben

sich nicht einig sind, oder
bei Ehescheidungen bzw.
in Sorgerechtsangelegenheiten kann ein Gutachten Sicherheit bringen.
Wertgutachten sind allerdings relativ teuer, ziehen sich oft Uber Monate hin
und bringen keine Gewahr, dass der ermittelte Wert auch tatsachlich am

Markt erzielbar ist. Es ist ja immer eine Sache der Nachfrage.

Was beleuchtet aber dann ein Gutachten? Man kdnnte es auch so sagen: In
einem Gutachten wird festgehalten, was etwas wert ist, das Sie eigentlich
nicht verauBern wollen (etwa als Burgschaft bei der Bank). Der Verkehrs-
wert, der im Gutachten genannt wird, entspricht so auch eher einem Durch-
schnittspreis. Als Verkaufer wollen Sie nicht den Durchschnittspreis: Sie
wollen einen Top-Preis fur Ihre Immobilie erzielen! Ein Gutachten ist nicht

unbedingt der direkte Weg zum Erfolg.

Gerne beraten wir Sie, ob in Ihrem Fall ein Gutachten unabdinglich ist oder
ob auch eine marktorientierte Wertermittlung reicht. Bei Bedarf empfehlen
wir Ihnen einen seriosen und zuverlassigen vereidigten Gutachter aus

unserem Expertennetzwerk. Setzen Sie auf professionelle Unterstutzung!
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DIE BEWERBUNG
EINER IMMOBILIE.

Die Vermarktung ist der Motor lhres Immobilienverkaufs — ohne den rich-
tigen Treibstoff kommen Sie nicht voran. Im ersten Schritt stellen Sie alle
relevanten Fakten zusammen, die in Ihrem Inserat und Ihrem Exposé nicht

fehlen durfen. Im zweiten Schritt geht es an die Prasentation selbst.



So machen wir Makler es auch: Wir werben auf allen Kanalen, die die Ziel-
gruppe nutzt — ob in der Zeitung, klassisch auf unserer Website, auf
den relevanten Immobilienportalen oder in den sozialen Medien. .
Einige sehr gute, zielfUhrende Wege, |hrer Immobilie einen guten
Auftritt zu verschaffen, stehen aber auch Ihnen offen. Nutzen Sie lhre

Chancen!
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U NTE R I_ AG E N ?e”in Si"et.also I:s)ic::er, dajs
SAMMELN )

und grundlegenden Fakten
bereithalten, um keine Aus-

kunft schuldig zu bleiben.

WICHTIG SIND UNTER ANDEREM:

- Grundrisse, die den Jetzt-Zustand abbilden

- Grundbuchauszug mit evtl. vornandenen Lasten
- Gultiger Energieausweis

- Nachweis der Gebaudeverischerung

- Katasterkarte

- Baubeschreibung

- Flachenberechnungen

- Grundbesitzabgabenbescheid

- Bauzeichnungen

- Teilungserklarung und Wiertschaftsplan bei
Wohnungseigentum

- Abrechnungen und Protokolle der EigentiUmerversammlungen

- Mietvertrage bei vermieteten Immobilien

Ratschlag vom Profi:

Lassen Sie beim Zusammenstellen der Unter-
lagen hohe Sorgfalt walten. Schlampig zusam-
menkopierte, schlecht lesbare Unterlagen und
uralte Grundrissplane, die am Ende — etwa
nach einem Umbau — hoch mit dem
Kugelschreiber ,angepasst” wurden, wirken
mehr als unprofes-sionell. Vergraulen Sie nicht
lhre Interessenten durch solche Unterlagen!



ZIELGRUPPE Jede Immobilie ist indivi-

duell - um den Top-Preis zu
erzielen, mussen Sie einen
Kaufer finden, dessen Vor-
stellung maoglichst genau
mit |hrem Angebot Uber-

einstimmt.

Uberlegen Sie sich, wen Sie sich als Kaufer vorstellen kdnnen. Passen Sie die
Art und Weise, wie Sie lhre Immobilie prasentieren und deren Infrastruktur
oder Wohnumfeld beschreiben, an die Zielgruppe an. Wenn Sie eine Ein-
Zimmer-Wohnung verkaufen machten, sind Kindergarten und Schulen fur
den potenziellen Kaufer eher uninteressant. Stellen Sie fur diese Zielgruppe
besser die gute Erreichbarkeit von Einkaufs- und Freizeitmoglichkeiten

sowie nahe gelegene Restaurants und Ausgehoptionen in den Fokus.

FOTOS UND Dis \:CodrschTubnd blrln Inse:
GRUNDRISSE rat auf dem Immobilenpor

tal entscheidet, ob ein Inter-
essent |hr Inserat anklickt
— oder eben nicht. Machen

Sie deshalb nicht auf die

Schnelle lieblos mit dem Handy ein paar Schnappschisse, sondern
nehmen Sie eine gute Kamera oder beauftragen Sie einen Fotografen.
Ansprechende, professionelle Bilder lassen |hre Immobilie im passenden

Licht erscheinen.
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Ubertreiben Sie aber nicht! Wer kleine Raume auf den Bildern wie einen
Ballsaal wirken lasst, wird beim Besichtigungstermin schnell von der Realitat
und dem Arger der Interessenten eingeholt. Es gilt: das Schéne betonen, aber
nichts manipulieren. Die Aufnahmen sollen Interessenten einen Gesamtein-
druck des Objektes vermitteln. Stellen Sie auch die Sauberkeit und Gepflegt-
heit der Raume und des Interieurs sicher — gerade auf Fotos sieht man viel.
Beim Hauskauf achten Interessenten auf jedes Detail und schon ein schlechtes

Foto kann dafur sorgen, dass Ihre Immobilie aus dem Rennen ist.

Ratschlag vom Profi: Zusatzlich sollten Sie noch den Grundriss lhrer Im-
Es gibt heutzutage unzahlige mobilie im Inserat abbilden.

Software-Tools, die man kostenlos

oder zu einem geringen Preis im  Nehmen Sie dazu aber nicht den Originalplan

Internet erwerben kann, um vom Architekten, der womdglich fur einen Lai-
einen sauberen Grundriss zu en ratselhafte Zahlen und Daten enthalt. Zeich-
gestalten. Setzen Sie auf diese nen Sie einen minimalistischen Grundriss, der
Losungen oder wenden Sie sich it einigen skizzenhaften Mobeln und ein paar
an einen Architekten, unterschiedlichen Einfarbungen zum Leben er-

Bauzeichner oder Grafik-Designer. \weckt wird.

D E R R | C HTl G E Statjt.eines einfachen ,Ein-
familienhaus zu verkaufen®
TEXT

wirkt ein ,Hier ist Platz far
Kinder, Hund und Katz"
oder ,Sonniges Nest mit Panoramablick®” schon reizvoller. Haben Sie den
Mut und wahlen Sie nicht die Standard-Uberschrift. Fallen Sie aus dem Rah-

men, Ubertreiben Sie aber nicht.



Die Beschreibung selbst folgt kurz und markant und beleuchtet die wich-

tigsten Informationen — hubsch formuliert. Begnigen Sie sich nicht mit

schlichten Aufzahlungen, sondern achten Sie auf treffende Beschreibun-

gen, auch gerne mal emotionale Adjektive und ganze Satze. Machen Sie

es dem Interessenten leicht, sich in Ihre Immobilie zu verlieben, bleiben Sie

aber immer an der Realitat.

Wie schon empfohlen: Behalten Sie Ihre Zielgruppe im Blick! Gehen Sie auch

etwas auf die Wohngegend wie Parks, Restaurants, Schulen oder Kinder-

garten ein und beschreiben Sie die guten
Einkaufsmoglichkeiten oder kurzen Wege
zu Verkehrsanbindungen. Zu viele Details

kdnnen auch verwirren.

Gehen Sie sorgfaltig mit Ihren Worten
Bildern und Informationen um, und zwar
so, dass das Inserat neugierig darauf macht,
sich Ihre Immobilie in der Realitat anzuse-
hen. Wie viel verraten Sie also denn nun an
dieser Stelle? Mit der Menge an Informa-
tionen kdnnen Sie im Exposé noch etwas
sparsamer umgehen. 95 Prozent der Inte-
ressenten machen beim Immobilienkauf
Kompromisse — wenn Sie vorab schon samt-
liche Informationen preisgeben, kann es
passieren, dass Interessenten lhre Immo-
bilie bereits aus einem Missverstandnis
heraus von der engeren Wahl ausschlief3en,
noch bevor sie sie Uberhaupt besichtigt ha-
ben. Bei der Besichtigung selbst waren die-
se ,Ausschlusskriterien” vielleicht gar nicht

relevant fur die Entscheidung gewesen.

Ratschlag vom Profi:
Verlieren Sie sich nicht in Details
und vermeiden Sie Zahlen.

Zu erklaren, dass man vom 4 m?
grof3en Vorraum rechts die 12 m?
grof3e Kuche betritt, wird beim
Leser keine positive Vorstellung
von einem Leben in Ihrer Immo-
bilie auslosen.

Er malt sich hingegen vielleicht
eher das morgendliche Chaos
seiner Familie aus, alle in der
Diele stehend und bemuht, doch
noch punktlich aus dem Haus zu
kommen — und schlief3t daraus:
zu Klein.

Beachten Sie immer, dass viele
Menschen keine Bilder fur
Zahlen im Kopf haben.
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ERSTE ANFRAGEN
UND BESICHTIGUNGEN.
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Ihr Immobilieninserat ist geschaltet. Das wird aufgrund
Ihres ansprechenden Preisangebotes und der attraktiven
Beschreibung dazu fUhren, dass sich die ersten Interessen-
ten bei Ihnen melden. Nun gilt es, die nachsten Schritte mit

Besonnenheit und guter Planung anzugehen.

Vom ersten Kontakt bis zum Besichtigungstermin werden

Sie noch viele Aufgaben erledigen mussen und viele Ge-
sprache fuhren und E-Mails schreiben, bis der Interessent
gefunden ist, der |lhre Immobilie dann auch kaufen wird.
Gehen Sie mit Optimismus in diese Phase; es sind aber nun
auch viel Menschenkenntnis, Organisationstalent und Ge-

spur fur die richtigen Worte gefragt.

ERREICHBARKEIT,
DETAILS UND SICHERHEIT

Nun geht es ans Eingemachte: den Dialog mit lhren
Interessenten!  Wir raten lhnen: Uberlassen Sie den
Erstkontakt nicht lhrem  Anrufbeantworter! Wenn
Interessenten Sie nie personlich erreichen, legen und geben
viele schnell wieder auf. Diejenigen, die eine Nachricht auf
lhrer Mailbox oder dem Anrufbeantworter hinterlassen,
erwarten zu Recht, dass Sie sich zugig bei ihnen melden.
Zeigen Sie den Interessenten durch lhre persénliche

Erreichbarkeit Ihre Wertschatzung.

034124817729 | info@immovativo.de | www.immovativo.de
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Geben Sie im Inserat bestimmte Zeitfenster an, in denen Sie gut erreichbar
sind. So konnen Sie unpassende Momente wie einen Anruf wahrend der
Arbeit oder beim Einkaufen vermeiden und sich zu der fur Sie besten

Zeit dem Anrufer konzentriert und in Ruhe widmen.

Wie sollten Sie aber nun die GesprachsfUhrung gestalten? Bereits am Tele-
fon wird Innen der Interessent viele Fragen stellen. Machen Sie nun nicht die
typischen Fehler vieler Privatverkaufer! So mancher neigt dazu, schon am
Telefon das Verkaufsobjekt in (zu) schillernden Farben zu schildern. Ganz
klar: Im Laufe der Zeit haben Sie Zeit, Geld und Herzblut investiert und lhre
Immobilie ganz nach Ihrem persénlichen Geschmack gestaltet. Doch bei
zu viel Begeisterung schaffen Sie beim Interessenten falsche Vorstellungen

oder Sie schrecken ihn vielleicht sogar ab.

Unser Rat: Schildern Sie Ihre Immobilie so neutral wie méglich und vermei-
den Sie Superlative und allzu subjektive Einschatzungen. Was fur den einen

schdn ist, muss noch lange nicht den Geschmack eines anderen treffen.

Ratschlag vom Profi: Wir raten Ihnen auBerdem dringend: Ge-
Legen Sie sich fur die Zeit des ben Sie am Telefon nicht zu viele Details
Verkaufs ein Prepaid-Handy und preis. Dieser Tipp dient vor allem lhrer per-
eine eigene E-Mail-Adresse zu. sénlichen Sicherheit!

So bleiben lhre privaten Kontakt-

daten erst einmal geheim und Leider gibt es nicht nur ehrliche Personen -
Sie konnen eingetroffene ob das Haus leer steht und wann Sie nicht
Nachrich-ten gezielt abarbeiten zu Hause sind, kénnen sich auch kriminel-
und wissen beim Handyklingeln le Einbruchsbanden oder andere Betrlger
auch sofort, dass ein Interessent zunutze machen. Um Transparenz und Si-
anruft. cherheit zu erreichen, sollten auch Sie |h-

rem Anrufer ruhig Fragen stellen: Ein seridser Interessent mit ernsthaften
Kaufabsichten wird sich bereit erklaren, Innen Name, Anschrift, Mail-Adres-

se und Telefonnummer zu nennen.
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VORBERE'TU NG EN Sorgen Sie deshalb also da-

far, dass der Kauf-
interessent sich bei lhnen
wohlfuhlt und ein freundli-

ches Haus betritt:

EINIGE DENKANSTOSSE AUS UNSERER PRAXIS:

- Nur ein aufgeraumtes, geputztes und gut gelUftetes Haus ist attraktiv.

- Auch wenn |lhre Immobilie leer steht: Sorgen Sie im Sommer wie im
Winter fUr eine angenehme Temperatur und frische Luft.

- Lassen Sie Licht hinein. Aufgezogene Vorhange und beleuchtete Raume
wirken einladend.

- Sorgen Sie fur eine ruhige Besichtigungsatmosphare. Der Interessent
mochte sich lhre Immobilie ansehen. Die Anwesenheit von Personen, die
am Verkauf nicht beteiligt sind, wirkt stérend.

- Nicht jeder schatzt Haustiere. Bei der Besichtigung sollten diese nicht
anwesend sein.

- Ein gemahter Rasen, gefegte Wege und vielleicht sogar bluhende
Blumen wirken Wunder — achten Sie auf einen ordentlichen Garten und

aufgeraumte Mulltonnen-Platze.

Mit diesen wirkungsvollen Tricks schaffen Sie eine Atmosphare, in der ein

professionelles und angenehmes Verkaufsgesprach moglich ist.
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BES'CHT'GU NG Auch wenn Sie nicht viel

Zeit haben - den Verkauf

lhrer Immobilie kénnen
Sie nicht den hilfsbereiten
Nachbarn Uberlassen. Kimmern Sie sich um lhre Kaufinteressenten. Das

mag zeitaufwendig sein, ist fur den Erfolg aber unbedingt notig.

Als privater Verkaufer bietet es sich an, einen festen Tag herauszusuchen,
an dem mehrere Besichtigungstermine stattfinden. Fur Ihr Privatleben hat
das den Vorteil, dass Ihr Haus nicht Uber Wochen hinweg einem Einrich-
tungshaus gleicht, in dem nicht gekocht und blof3 nicht gelebt werden darf.
Verkaufspsychologisch haben die Termine am Block noch den Effekt, dass
— sollten sich Besichtigungen Uberschneiden und Interessierte sich die Tur-
klinke in die Hand geben - Ihre Immobilie begehrt und viel besichtigt wirkt.
In der subjektiven Wahrnehmung der Interessenten steigert das noch mal

den Wert lhrer Immobilie.

Wie wir bereits im Abschnitt zum gelungenen Telefonat erwahnt haben,
sollten Sie bei der Vorstellung Ihrer Immobilie nicht den Fehler machen, die
gesamte Biografie des Hauses und seiner Bewohner zu erzahlen und alle
Details zu loben. Gerade wenn ein privater Verkaufer unerfahren und
aufgeregt ist, passiert es einfach: Er erzahlt zu viel. Bitte denken Sie

aber daran: Kaufer kaufen nicht, was war, sondern wie es sein konnte.
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GCeben Sie dem Interessenten im Rahmen eines freundlichen Dialogs

wichtige Informationen, ,erschlagen” Sie ihn aber nicht verbal. Stellen Sie

ihm lieber Fragen seine Zukunft betreffend: ,Wie wurden Sie sich

einrichten?* ,Wie wulrden Sie das Zimmer nutzen?“ ,Was wurden Sie als

Erstes verandern?“ Ubrigens, keine Angst, wenn in der Antwort Kritik an

Ihnen mitschwingt: Das ist eher ein Zei-

chen dafur, dass sich der Interessent mit Ih-
rer Immobilie gedanklich auseinandersetzt.
Vorsicht, wenn ein Interessent sofort erklart,
dass er kaufen wird. Die Erfahrung zeigt,
dass ein serioser Kaufer eher aufmerksam
die Immobilie besichtigt und bei Kaufin-
teresse einen weiteren Termin vereinbaren

wird. Kontrolle ist besser.

Gehen Sie bei einem Geschaft dieser Trag-
weite lieber auf Nummer sicher. Trauen Sie
sich, durch Fragen maéglichst viele Informa-
tionen Uber den Kaufer zu sammeln: Ist er
selbststandig oder in einem festen Arbeits-
verhaltnis? Will er die Immobilie wirklich
kaufen und kann er sie sich leisten? Wie ste-
hen seine Aussichten bei einer moglichen
Finanzierung? Mochte er in die Immobilie
selbst einziehen oder sie vermieten? Wenn
Sie diesen Fragen so fruh wie méglich nach-
gehen, konnen Sie sich ein genaueres Bild
von lhrem Interessenten machen und einen
eventuellen finanziellen Schaden fur sich
selbst abwenden. Lassen Sie sich auf jeden
Fall auch die Finanzierungsbestatigung

oder einen Eigenkapitalnachweis zeigen.

Ratschlag vom Profi:

- Wagen Sie genau ab, wie viel

Sie erklaren und was von sich
aus wirkt. Eine stockende
Kommu-nikation kann
ungunstig sein, zu viele
Informationen sind oft viel
schlimmer!

- Ermutigen Sie den Kaufinteres-

senten ruhig, Fragen zu stellen,
bleiben Sie aber stets eher zu-
ruckhaltend als zu euphorisch.

- Versuchen Sie nicht, proaktiv

ver-meintliche oder echte
Nachteile schdonzureden, bevor
der Interes-sent sie zur Sprache
bringt, und loben Sie auch
Details wie ,die schone neue
Tapete® nicht Uber den grdnen
Klee: Geschmacker sind
verschieden.

- Verkaufen Sie nicht Ihre Vergan-

genheit — machen Sie Platz fur
die Zukunftsvorstellungen des
Interessenten. Helfen Sie ihm
da-bei, sich gedanklich
einzurichten.
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Sobald Sie einen passenden Kaufer fur Ihre Immobilie gefunden haben,
geht es in die letzte Phase des Verkaufs: an die Gestaltung des Kaufvertra-

ges und dessen notarielle Beurkundung.

Der Kaufvertrag halt die Ergebnisse |lhrer Verhandlungen mit dem Kauf-
interessierten fest. Dieser entsteht in Zusammenarbeit mit einem Notar. Viele
Passagen in Immobilienkaufvertragen werden standardisiert verwendet.
Neben diesen Ublichen und nétigen Abschnitten eines Kaufvertrages konnen
aber zusatzliche Vereinbarungen getroffen werden. Diese umfassen bei-
spielsweise besondere Zahlungsmodalitaten, den Ubergabezeitpunkt, An-
zahlungen, mitverkauftes Inventar, vom Verkaufer noch zu erbringende
Leistungen und vieles mehr. All diese Vereinbarungen werden vom Notar
auf ihre rechtliche Zulassigkeit gepruft — denn er hat die Funktion eines neu-
tralen Beraters beider Parteien. Sie sind Ubrigens nicht an einen bestimm-
ten Notar gebunden. Unabhangig vom Standort lhrer Immobilie kbnnen Sie

sich an den Notar lhres Vertrauens wenden.
Ratschlag vom Profi:

Besprechen Sie sich mit dem Notar oder ~ Der Notar kann nicht wissen, ob
demzustandigen Sachbearbeiterundlassen ~ der Inhalt der Vereinbarung tat-
Sie sich alle Regelungen in ihrer Tragweite sachlich dem entspricht, was Sie
genau erlautern. Vereinbaren Sie nach im Vorfeld ausgehandelt haben.
der Ricksprache mit dem Notariat einen  Deshalb gilt: Uberlassen Sie die
Termin mitIhrem Kaufer,umdenganzen Ver- Ausgestaltung des Vertrages
tragsentwurf gemeinsam durchzugehen nicht dem Kaufer, sondern bringen
— es ist immer besser, bereits im Vorfeld ~ Slesich mit ein. Es geht um Ihr

offene Fragen auszurdumen als beim Notar- wert-volles Immobilieneigentum
termin selbst. Bringen Sie sich aktiv in die ~ Und Ihre finanzielle Zukunft!
Vertragsausgestaltung mit ein, damit |lhre

Interessen gewahrt sind — Uberlassen Sie dies nicht dem Kaufer alleine.

Wichtig ist auch, dass Sie alle Mangel, die Ihnen von Ihrer Immobilie be-

kannt sind, in den Kaufvertrag aufnehmen. Sie sind sogar dazu

|u

verpflichtet, den Interessenten auf alle ,verdeckten Mangel* hinzuweisen,

von denen Sie wissen.
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.Verdeckt” bedeutet, dass der Kaufer auch bei sorgfaltiger Besichtigung
den Mangel nicht entdecken kann. Prinzipiell verkaufen Sie lhre Immobilie
zwar ohne Gewahrleistung und damit ,wie gesehen” — fur verdeckte Man-
gel, von denen Sie wussten, mussen Sie aber haften, wenn Sie nicht darauf
hingewiesen haben und der Kaufer sie spater entdeckt. Sobald der Kauf-
vertrag im Notariat unterzeichnet ist, wird der Notar die Abwicklung der
behdrdlichen Schritte, den Eintrag einer Auflassungsvormerkung sowie die
Umtragung des Eigentums Ubernehmen bzw. veranlassen. Er ist auch Ihr
Ansprechpartner, wenn Sie eine eingetragene Grundschuld |6schen lassen

mussen.

Sind alle Formalitaten vonseiten des Notars und der Behorden erledigt wor-
den, wird der Notar den Kaufer anweisen, die Zahlung zu tatigen — und
auch erst dann. Bis dahin kann es durchaus einige Wochen oder sogar
Monate dauern, aber dieser Schritt dient der Sicherheit beider

Kaufparteien.

Mit Ubergabe des Schlissels sowie aller wichtigen Unterlagen, Anleitungen
und etwa auch Fernbedienungen fur Markisen oder Garagentore hat |lhre
Immobilie dann rechtlich und symbolisch den EigentiUmer gewechselt und

der Verkauf ist abgeschlossen. Zeit fur Glucksgefuhle!

Sie sehen: Wenn Sie den Immobilienmarkt genau beobachten und bei der
Suche nach einem Kaufer sorgfaltig vorgehen, kénnen Sie durch Ihr eige-
nes Engagement und ein gutes Verhandlungsgeschick einen guten Preis

fUr lhre Immobilie erzielen.



PRUTENSIE o s
SELBST g !

Darum sollten Sie sich,
bevor Sie in lhr Immobili-
enabenteuer gehen, drei

Fragen stellen:

- Sind Sie stets nervenstark bei Verhandlungen und es gewohnt, |hre Ziele
Uberzeugend und sympathisch durchzusetzen?
Konnen Sie gut mit Kritik ummgehen?

- Sind Sie in der Lage, Neugierige ohne echtes Kaufinteresse fruhzeitig zu

erkennen und diesen freundlich, aber bestimmt abzusagen?

Unser Tipp: Legen Sie sich Strategien zurecht, um bereits die Besichtigungs-
termine so effizient wie moglich zu gestalten. So bleibt Ihnen mehr Zeit fur
echte Interessenten mit dem Potenzial, der nachste EigentUmer lhrer Im-

mobilie zu werden.
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Renommierte, gut vernetz-te Immobilienmakler wie wir kbnnen Ihnen bei
Ihrem Vorhaben sehr viel Arbeit und Sorgen abnehmen. Wir stehen nicht
nur direkt im Markt und kennen die marktfahigen Preise aus dem Effeff,
wir haben auch die modernsten Bewertungs- und Vermark-
tungsinstrumente an der Hand, um lhre Immobilie zu einem attraktiven
Angebot zu machen, das wirklich gesehen wird. Wir verfligen darUber hinaus
Uber ein gutes Auge fur ,schwarze Schafe” und werden mit Prufungstools
sowie Menschenkenntnis schnell herausfinden, ob ein Kaufinteressent
solvent und auch wirklich an Ihrer Immobilie interessiert ist. Dazu sind unsere
Makler gute Verkaufspsychologen. Unser Team versteht sich als Vertreter
Ihrer Interessen — dazu gehoren eine stets freundliche, zielorientierte und
kompetente Kommunikation, absolutes Vertrauen und auch Diskretion, wo

Sie sie wlnschen.

Vielleicht kennen wir den Kaufer |hrer Immobilie bereits? Unsere Suchkun-
dendatei ist tagesaktuell gepflegt; so kann es oft sehr schnell gehen. Dazu
helfen wir jedem Kaufinteressenten, gemeinsam mit unseren kooperie-
renden Finanzierungsberatern, den Kauf auch wirklich realisieren zu kon-
nen. Damit schaffen wir fUr Sie die absolute Sicherheit, dass die Transaktion

reibungslos und so schnell wie moglich vonstattengeht.

Ein zeitnaher Verkauf bringt einen besseren Preis mit sich.
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% 0341248177 29

Schnell und bequem zur Immobilienbewertung

Welche Immobilie mochten Sie verkaufen?

-/ 100% kostenlos / direktper E-Mail ./ prézise Bewertung

Wissen, woran man ist.

KENNEN SIE DEN WERT IHRER
IMMOBILIE?

Bewerten Sie jetzt Ihre Immobilie unverbindlich online unter:

www.immovativo.de

%@Q Einfach mit der Kamera-App lhres Smartphones scannen und direkt zur Immobilienbewertung gelangen.
=
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http://www.immovativo.de/bewertung

Christof Moller

Inhaber
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SIE HABEN FRAGEN?

Vereinbaren Sie jetzt einen personlichen Termin!

Wir nehmen uns gerne fur Sie Zeit.

Immovativo
Inh. Christof Moéller

Mathiesenstraf3e 10a, 04179 Leipzig

Telefon: 034124817729
Mobil: 0171 3631843
E-Mail: info@immovativo.de
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