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Liebe Eigentumerin, lieber Eigentiimer,

wir begriiRen Sie ganz herzlich zu unserem Ratgeber mit vie-
len Tipps und Checklisten fir lhren Hausverkauf. Und natirlich
haufigen Fehlern, die Sie vermeiden sollten.

Wenn Sie kein Haus, sondern eine Eigentumswohnung ver-
kaufen mochten, sind Sie bei uns natirlich auch genau richtig.
(Hinweis: Wenn Sie im Folgenden den Begriff Haus finden, ist
damit auch die Eigentumswohnung gemeint.)

Fur Ihr Interesse bedanken wir uns im Voraus.

Wir wiinschen lhnen viel Freude beim Lesen und hoffen, dass
wir Sie etwas inspirieren kénnen.

Sollten Sie Fragen haben, rufen Sie uns gern an oder schrei-
ben uns eine Mail.

Herzliche GriuRe

lhr Arno Hanisch
CLEVER HAUSVERKAUF

Online-Ratgeberbereich:
https://www.clever-hausverkauf.de/hausverkauf-ohne-makler/

1. Ihr Hausverkauf

Stellen Sie die Weichen richtig

Sie wollen lhr Haus verkaufen?

Méglicherweise ist dies eine Situation, die in Ihrem Leben nur
ein einziges Mal vorkommt und aufgrund der Dimension exis-
tenzielle Bedeutung fur Sie hat.

Beim Hausverkauf geht es nicht nur um viel Geld, sondern
auch um eine sichere, ziigige und stressfreie Abwicklung.
Erfahren Sie in unserem Ratgeber, was lhren Hausverkauf
perfekt macht.

2. Ihr Verkaufserfolg

Machen Sie keine Kompromisse,
denn es geht um Sie und Ihr Geld

Verkaufen Sie zum besten
Preis

Verkaufen Sie sicher

v’ ... damit Ihr Hausver-
kauf nicht kurz vor dem
Ziel platzt.

v’ ... damit Sie hinterher
nicht das Gefihl haben,
Sie hatten mehr Geld fur
lhr Haus bekommen kon-
nen und mdglicherweise
mehrere zehntausend
Euro verschenkt.

Verkaufen Sie ziigig Verkaufen Sie stressfrei

v’ ... damit Ihr Haus nicht v ... damit Sie lhre Frei-
den Eindruck eines La- raume fir Familie und
denhuters erweckt und Beruf beibehalten.

lhre Zeitplanung einge-

halten wird.

Aus anderen Lebenslagen kennen Sie vermutlich das Sprich-
wort ,Vorbereitung ist die halbe Miete“. Dies gilt auch fur Ihren
Verkauf.
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Deshalb legen wir lhnen ganz am Anfang ans Herz, Zeit und
Mihe in die Vorbereitung zu stecken.

Fangen Sie auf keinen Fall unvorbereitet und einfach so ne-
benbei mit dem Verkauf an. Stellen Sie nicht vorschnell 1hr
Haus in das nachste Immobilienportal ein.

Ohne Vorbereitung kann es schnell passieren, dass lhnen gra-
vierende Fehler unterlaufen, die sich spéater nicht oder nur
schwer korrigieren lassen. Konsequenz: Sie verlieren womog-
lich viel Geld.

Eine gute Vorbereitung tragt in jedem Fall maf3geblich dazu
bei, dass Sie zum besten Preis, sicher, zligig und stressfrei
verkaufen.

Und Sie sind bestens gewappnet, die richtigen Entscheidun-
gen zur richtigen Zeit zu treffen, bei langwierigen Verkaufspro-
zessen die Geduld zu wahren und in schnellen Verhandlungs-
runden den Uberblick zu behalten.

3. Fragestellungen vor Verkaufsbeginn

So starten Sie

Fur den Start haben wir lhnen ein paar Fragestellungen zu-
sammengestellt, deren Beantwortung wir lhnen ganz am An-
fang als Grundlage lhrer weiteren Vorbereitungen empfehlen.
So schaffen Sie fiir sich mehr Klarheit.

PDF-Download:

Fragestellungen vor Verkaufsbeginn

Einiges davon werden Sie naturlich fur sich langst beantwortet
haben, da Sie vermutlich nicht erst seit gestern tber einen
Verkauf lhrer Immobilie nachdenken.

4. Unterlagen-Zusammenstellung und -Aufbereitung

Damit Ihr Verkauf perfekt vorbereitet werden kann

Auf vollstandige und gut aufbereitete Unterlagen sollten Sie
besonderen Wert legen. Die Griinde daflr sind:

= Sie bilden die Grundlage fir die Erstellung eines professio-
nellen Verkaufsexposés.

Sie sind auf Fragen von Kaufinteressenten perfekt vorberei-
tet.

= Kaufinteressenten bauen schneller Vertrauen auf.

= Kaufinteressenten erhalten die Finanzierung ihrer
Bank/Sparkasse schneller und sicherer.

PDF-Download:

Unterlagen-Checkliste

Die Unterlagen-Checkliste erhalten Sie auch ganz am Anfang,
da die Zusammenstellung und Aufbereitung erfahrungsgeman
etwas dauert.

Bitte lassen Sie sich nicht von der Liste abschrecken und ge-
hen Sie diese sorgféltig durch.

Handeln Sie nicht nach dem Motto ,Das ist doch nicht alles né-
tig“, sondern nach dem Motto

»Je mehr desto besser”

Denken Sie immer daran, dass ihr spaterer Kaufer eine ge-
brauchte Immobilie i.d.R. ohne Haftungsanspruche erwirbt.

Deshalb ist der Kauf reine Vertrauenssache und es zabhlt sich
aus, wenn man zeigt, dass man nichts zu verbergen hat.

5. Machen Sie lhr Haus fit fir den Verkauf

So steigern Sie den Kaufpreis deutlich

Sie kennen es vielleicht aus dem Bereich des Autoverkaufs:

,»Gut aufbereitet ldsst sich ein héherer Kaufpreis erzie-
len.”

Dies gilt natirlich auch fir Immobilien, nur dass es hier um viel
groRere Summen geht. Durch eine gute Aufbereitung lasst
sich auch die Vermarktungsdauer meist deutlich reduzieren.

Erfahren Sie in unserem Wertsteigerungs-Ratgeber, mit wel-

chen einfachen und kostengtinstigen Mal3nahmen Sie dies er-
reichen kénnen.

PDF-Download:

Wertsteigerungs-Ratgeber

Betrachten Sie den Wertsteigerungs-Ratgeber bitte als Spekt-
rum aller Méglichkeiten, die - wie Sie sehen werden - auch ba-
nale Dinge enthalt, die in der Praxis aber leider oft vergessen
oder vernachlassigt werden.

Was Sie davon umsetzen mdchten, liegt natirlich in lhrem Er-
messen.

6. Marktwertermittlung Ihrer Immobilie

Die Grundlage fur lhr Angebot

Was ist meine Immobilie am Markt tatsachlich wert?

Dies ist eine der schwierigsten, aber auch wichtigsten Frage-
stellungen fiir lhren Verkauf. Ziel ist, den Wert zu ermitteln, der
gerade noch in den Markt passt, aber gleichzeitig auch noch
unter Beruicksichtigung eines Verhandlungspuffers (Angebots-
preis) geniigend Nachfrage erzeugt, um den Verkauf zligig
umzusetzen. Denn ohne Nachfrage kein Verkauf.

Gerade bei Privatverkdufern wird haufig der Marktwert miss-
achtet, vollig ausgeblendet oder ist eben gar nicht bekannt.
Nicht selten klaffen Wunsch und Wirklichkeit deshalb sehr weit
auseinander.

Dies fiihrt dann zu Vorgehensweisen, vor denen wir nur war-
nen kdnnen:
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Fehler 1:

Mit dem Motto

»Erstmal den Angebotspreis 20 % Uber dem Marktwert
ansetzen, dann kann ich immer noch runtergehen.*

wird haufig die Wunschvorstellung verbunden, auf einen véllig
unwissenden Kaufinteressenten zu treffen, der dann doch viel-
leicht deutlich mehr zahlt, als der Marktwert hergibt.

Fehler 2:

Auch kénnen wir nur davor warnen, den Angebotspreis einfach
nach dem Motto

,»,Das habe ich damals bezahlt und im Laufe der Jahre
alles reingesteckt.”

zu ermitteln. Dies kann versténdlicherweise nicht zum Markt-
wert flhren, da der Markt, der sich aus Angebot und Nach-
frage bildet, hier komplett ausgeblendet wird. Der Marktwert
kann deutlich dartiber, aber auch deutlich darunter liegen.

Fehler 3:

Leider gibt es auch unter Maklern einige, die Verkaufern mit
Uberhéhten Kaufpreisversprechungen gegenibertreten, um
erstmal den Verkaufsauftrag zu erhalten und hinterher dann
kleinlaut zurtickrudern missen (Da Sie ggf. ohne Makler ver-
kaufen méchten, haben wir dies nur der Vollstandigkeit halber
erwahnt.)

Welche Konsequenzen ein am Markt vorbei angesetzter Ange-
botspreis hat, lesen Sie weiter unten unter Angebotsverfah-

ren - Auf den richtigen Angebotspreis kommt es an.

In jedem Fall sind Sie gut beraten, wenn Sie sich im Vorfeld
des Verkaufs etwas Immobilienwissen aneignen, z.B.:

= Lesen und Analysieren von so viel Immobilieninseraten wie
mdglich (Online und Printmedien)

= Quadratmeterpreise fir Neubauten und Gebrauchtimmobi-
lien in Ihrer Region ermitteln (Preisspiegel)

= Bodenrichtwerte (Gutachterausschuss)

Weiterhin ist es sinnvoll, wenn Sie Ihre Immobilie nun einmal
aus der Sicht eines Kaufers betrachten, also rein sachlich und
ohne Emotionen. Sammeln Sie damit Verkaufsargumente,
aber auch die Knackpunkte:

= Was ist an meiner Immobilie gut, was ist schlecht?

= Wie ist meine Immobilie ausgestattet?

= Wo besteht an meiner Immobilie Renovierungs-, Modernisie-
rungs- oder Sanierungsstau?

= Wie ist die Himmelsrichtung zum Grundstiick und zum
Haus?

= Wie ist der Sonnenstand, wie sind die Lichtverhaltnisse zu
unterschiedlichen Tages- und Jahreszeiten?

Wie gut ist der Makrostandort aktuell und in der Zukunft?
(Bevolkerungsentwicklung, Wirtschaftskraft, Arbeitsplatze
etc.)

In welchem Zustand befinden sich die Hauser in der Nach-
barschatft?

Wie dicht oder gelockert ist die Bebauung im Umfeld?

Existieren Larm- oder Luftemissionen?

Wie ist die Nachbarschaft hinsichtlich Altersstruktur und So-
Zialstatus gepréagt?

Befinden sich Geschéfte zur Deckung des téaglichen Bedarfs
in der Nahe?

Wie ist die sonstige Infrastruktur? (Schulen, Kitas, Arzte, Ge-
schéfte, Krankenhauser, Kultur, 6ffentliche und private
Dienstleistungen)

= Welche Freizeit- und Erholungsmdglichkeiten existieren?
(Sportstatten, Fitnessstudios, Kinos, Theater, kulturelle Ein-
richtungen, Vereine)

Welche Anbindungen an den &ffentlichen Nahverkehr beste-
hen?

Wie ist die unmittelbare Stral3enanbindung, aber auch zur
nachsten Autobahn?

= Gibt es ausreichend Parkmdglichkeiten in der Umgebung?
= Wie weit ist das Stadt-, Stadtteil- oder Ortszentrum entfernt?

Alle diese Punkte beeinflussen den Marktwert lhrer Immobilie
entweder positiv oder negativ.

Welche Mdglichkeiten haben Sie aber nun, um sich an den
Marktwert Ihrer Immobilie heranzutasten:

1. Sie eignen sich selbst die Kenntnisse tUber die unter-
schiedlichen Wertermittlungsverfahren (Vergleichswertver-
fahren, Ertragswertverfahren, Sachwertverfahren) der Wer-
termittlungsverordnung (WertV) und deren Einsatzbereiche
an und leiten daraus den Marktwert ab.

mm=) Dies ist nattirlich nicht in Ihrem Sinne, da dies viel
zu lange dauert.

2. Sie beobachten den Markt selbst fiir vergleichbare Im-
mobilien und hoffen, ein Gesplr fur den Marktwert lhrer Im-
mobilie aufbauen zu kénnen.

mm=) Dies hat allerdings den Nachteil, dass Sie nur die
(gof. uberhdhten) Angebotspreise und nicht die tatsachli-
chen Verkaufspreise sehen, es sei denn, lhnen ist gerade
ein Verkauf einer vergleichbaren Immobilie bekannt gewor-
den. Berticksichtigen Sie bei lhren Beobachtungen also im-
mer angemessene Abschlage. Je nach Individualitat lhrer
Immobilie kann es auch sein, dass eine Vergleichbarkeit
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mit anderen, aktuell angebotenen Immobilien nicht gege-
ben ist.

3. Sie beauftragen einen Sachversténdigen (z.B. IHK-Gut-
achter) mit der Erstellung eines Marktwertgutachtens.

mm=) Dies kostet allerdings schnell eine 4-stellige
Summe. Sofern eine Wertermittlung, z.B. im Falle einer
Scheidung oder Erbschaft, auch vor Gericht Bestand haben
soll, fuhrt am Sachverstandigen kein Weg vorbei.

4. Sie fragen jemanden aus Ihrem Bekanntenkreis, der sich
damit auskennt.

mmm) Dies sollte jedoch nur jemand sein, der viel Erfah-
rungen mit vergleichbaren Immobilien wie Ihrer hat. Sonst
kann dieser auch schnell daneben liegen.

5. Sie nutzen eines der vielfaltigen im Internet zu findenden
Angebote nach dem Motto ,So viel ist Ihre Immobilie wert.

=) Bitte beriicksichtigen Sie, dass hier im Hintergrund
immer die Absicht besteht, einen Verkaufsauftrag von
lhnen zu bekommen. Weiterhin ist fraglich, ob aus der
Ferne alle individuellen Aspekte Ihrer Immobilie berticksich-
tigt werden. Ohne Besichtigung vor Ort lasst sich somit
keine seridse Marktwertwertermittlung durchfiihren.

6. Sie bitten einen Profi-Makler aus Ihrer Region um eine
Marktwerteinschatzung.

mm=) Durch Erfahrungen und zahlreiche getatigte Ver-
kaufe hat er ein sehr gutes Fingerspitzengefuhl dafir, was
aktuell am Markt geht. Ein Profi-Makler wird dazu auch be-
reit sein, ohne dass er gleich auf einen Verkaufsauftrag
spekuliert.

Naturlich kénnen Sie auch mehrere der vorgenannten Méglich-
keiten parallel nutzen, um fur sich mehr Sicherheit zu gewin-
nen.

Bitte berlicksichtigen Sie, dass ein ermittelter Marktwert selbst
beim Immobilien-Profi keine Punktlandung sein kann, der hin-
terher exakt dem beurkundeten Kaufpreis entspricht. Wir spre-
chen deshalb gern von einem Korridor, in dem sich der Markt-
wert bewegen wird.

Um den Marktwert moglichst genau zu ermitteln, ist sehr viel
Erfahrung und Wissen uber die Faktoren erforderlich, die den
Wert einer Immobilie beeinflussen.

Kommen wir an dieser Stelle auch nochmal zuriick auf die
MaRnahmen aus unserer Wertsteigerungs-Checkliste:
Nehmen wir einmal an, der ermittelte Marktwert-Korridor be-
tragt fur ein Einfamilienhaus 575.000 EUR - 600.000 EUR, so
kann dies auch leicht mal der Kaufpreisunterschied zwischen
einem schlechten und guten Prasentationszustand sein. Ob
sich der Aufwand der Mafinahmen flr Sie lohnt, missen Sie
selbst fir sich entscheiden. Gut vorbereitete Immobilien erfah-
ren in jedem Fall eine hdhere Nachfrage, was sich stets positiv
auf den Marktwert, aber auch die Vermarktungszeit auswirkt.

7. Kéauferzielgruppe festlegen

Wer wird mein Kaufer?

Es ist wichtig, dass Sie sich rechtzeitig Gedanken dariiber ma-
chen, welche Kauferzielgruppen fir Ihre Immobilie in Frage
kommen, da Sie lhre Verkaufsstrategie darauf ausrichten soll-
ten, wenn sie erfolgreich sein soll.

Dies kénnen z.B. Familien mit Kindern, kinderlose Paare, Sin-
gles oder Senioren sein.

Befindet sich Ihr Haus in einer Siedlung, in der tberwiegend
Familien mit Kindern wohnen, kénnen Sie davon ausgehen,
dass dies auch fur lhr Haus die priméare Kauferzielgruppe sein
wird.

Wenn sich lhre Eigentumswohnung im 4. Stock eines Hauses
ohne Fahrstuhl befindet, sollte auch klar sein, dass die Woh-
nung nicht unbedingt fiir Senioren geeignet ist.

Ist Ihre Immobilie vermietet, sind Kapitalanleger lhre Ziel-
gruppe, so dass rationale und wirtschaftliche Aspekte in den
Vordergrund treten.

8. Verkaufsstrategie erarbeiten

So schlagen Sie den richtigen Weg ein

Steht der Marktwert lhrer Immobilie und die Kéuferzielgruppe
erstmal fest, kénnen Sie mit der Erarbeitung einer klugen Ver-
kaufsstrategie starten. Doch was gehort alles dazu:

8.1 Soll ich meine Immobilie im Angebotsverfahren
oder im Bieterverfahren in den Markt bringen?

Angebotsverfahren - Auf den richtigen Angebotspreis
kommt es an

Dies ist der klassische und fir viele Falle auch ein geeigneter
Weg, eine Immobilie zum Verkauf anzubieten. Sie bieten die
Immobilie zu einem Angebotspreis X an, der einen moderaten
Verhandlungspuffer beinhaltet an. Hier empfehlen wir ca. 2 - 5
%, aber z.B. eben nicht 20 %. Da jeder Kaufinteressent einen
Verhandlungserfolg haben méchte, raten wir lhnen auch von
einem sog. Festpreis oder einer starren Haltung im Hinblick
auf Preisverhandlungen ab.

Aber welche Konsequenzen hat denn nun ein zu hoch ange-
setzter Angebotspreis?

Die Immobilie muss deutlich langer angeboten werden.

Eine Immobilie, die lange auf dem Markt ist, erscheint wenig
begehrenswert und erweckt den Eindruck eines Ladenhii-
ters. Dies flhrt letztendlich zu einem Preisverfall. Denken
Sie immer daran: Ernsthafte Kaufinteressenten beobachten
den Markt meist Uber einen langeren Zeitraum und sind in
der Regel sehr gut informiert.

Im Ergebnis erreicht man somit, dass der Verkaufsprozess
viel mehr Arbeit (z.B. fir Besichtigungen) und mehr Kosten
(z.B. fur Werbung, laufende Kosten der Immobilie) erfordert
und der erzielte Verkaufserlds sogar geringer ist.
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Das ist sicherlich nicht das, was Sie wollen. Es erfordert aller-
dings schon etwas Fingerspitzengefuhl, den Angebotspreis
richtig anzusetzen und nicht im unrealistischen Bereich landen
zu lassen.

Noch ein Tipp zum Angebotspreis:

Wie Ihnen auch von anderen Giitern bekannt ist, wirkt 9,90
EUR gunstiger als 10,00 EUR. Nutzen Sie diesen psychologi-
schen Effekt auch bei der Gestaltung lhres Angebotspreises.
Hinzu kommt noch, dass Kaufinteressenten in den Online-Por-
talen haufig ber Preisobergrenzen suchen. Bevor Ihr Haus
bei einer Suche bis 500.000 EUR also gar nicht angezeigt
wird, weil sie es fur 501.500 EUR inseriert haben, gehen Sie
besser von vornherein auf 499.500 EUR.

Bieterverfahren - Ein Weg zum besten Kaufpreis?

Das Bieterverfahren ist in Deutschland noch relativ wenig ver-
breitet und eignet sich gut fiir Immobilien, bei denen eine hohe
Nachfrage erwartet werden kann (z.B. Reihenh&user in Metro-
polregionen) oder bei denen eine Marktwertermittlung extrem
schwierig ist (z.B. stark sanierungsbedrftige Objekte).

Kaufinteressenten geben beim Bieterverfahren @hnlich wie bei
einer Auktion Gebote ab. Deshalb wird kein oder ein niedrig
angesetzter Mindestpreis genannt. Beim Bieterverfahren bil-
den sich die Preise ausschlie3lich aus Angebot und Nach-
frage.

Ziel des Bieterverfahrens ist, den Markt seiner eigenen Dyna-
mik zu Uberlassen und so zum besten Kaufpreis zu gelangen.

Doch wie lauft das Bieterverfahren nun Gberhaupt ab. Die
meisten Phasen und Prozesse sind absolut identisch mit dem
klassischen Angebotsverfahren. Natirlich muss Interessenten
in den WerbemafRnahmen kommuniziert werden, dass die Im-
mobilie im Bieterverfahren verkauft wird. Dazu ist das Bieter-
verfahren organisatorisch etwas anspruchsvoller.

Der eigentliche Hauptunterschied ist aber, dass nach der Be-
sichtigung/den Besichtigungen eine Gebotsfrist von z.B. 2 - 3
Wochen angesetzt wird, in der die Kaufinteressenten ihre Ge-
bote abgeben kdnnen. Ernsthaften Bietern wird dann innerhalb
dieser Frist die Moglichkeit einer Nachbesichtigung angeboten.
Eine Kaufpreisverhandlung entfallt i.d.R., da sich der Preis aus
dem Bieterfahren selbst ergibt. Eine Ausnahme kann jedoch
z.B. sein, wenn nicht an den Héchstbietenden verkauft werden
soll (oder dieser doch einen Ruckzieher gemacht hat) und mit
dem Zweithdchstbietenden weitere Kaufpreisverhandlungen
stattfinden. Zum Ende des Bieterverfahrens sollte dann noch
Uberlegt werden, samtliche Bieter Giber den Ausgang des Ver-
fahrens zu informieren.

Bieterverfahren kdnnen hinsichtlich der nachfolgenden As-
pekte unterschiedlich ausgefiihrt und damit den eigenen Prafe-
renzen angepasst werden.

Besichtigungen Besichtigungen mit den po-
tenziellen Bietern kénnen
einzeln, in kleinen Gruppen
oder als Sammelbesichti-
gung durchgefiihrt werden.
Mit Sammelbesichtigungen
soll haufig im Bieterverfah-
ren der Konkurrenzdruck er-

hoht werden.

Mindestgebot

Gebotsabgabe

Gebotsfrist

Kommunikation aktuelles
Hochstgebot

Bieterverfahren lassen sich
mit oder ohne Mindestgebot
durchfiihren. Ohne oder mit
einem sehr geringen Min-
destgebot lassen sich még-
licherweise mehr Kaufinte-
ressenten anlocken.

Die Gebotsabgabe kann per
Brief, Fax, E-Mail, Website
oder auf speziellen Internet-
Plattformen von externen
Dienstleistern erfolgen.

Die Gebotsfrist wird i.d.R.
auf einen festen Zeitraum
begrenzt, z.T. aber auch fle-
xibel gehandhabt.

Hier liegt die Bandbreite
von keiner Kommunikation
bis hin zu einer quasi Echt-
zeitkommunikation (z.B. per
Website) wahrend der Ge-
botsfrist. Eine transparente
und zeitnahe Kommunika-
tion hat den Vorteil, dass
bereits Bietende einfacher
ihr Gebot erhéhen kdnnen.

Vor- und Nachteile des Bieterverfahrens

Das Bieterverfahren hat einige Vorteile aber auch einige Nach-
teile, die wir lhnen in der nachfolgenden Tabelle aufzeigen:

Vorteile

= Risiko eines falschen An-
gebotspreises entfallt, da
Preisbildung dem Markt
Uiberlassen wird.

Obwohl wir dies immer
empfehlen wiirden, muss
vorher nicht zwangslaufig
eine Marktwertermittlung
erfolgen.

Gut geeignet fur sehr be-
gehrte Immobilien mit ho-
her Grundnachfrage oder
bei denen eine préazise
Marktwertermittlung sehr
schwierig ist.

Bei sehr begehrten Im-
mobilien besteht die
Chance auf einen héhe-
ren Kaufpreis als im An-
gebotsverfahren.
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Nachteile

= Organisatorisch etwas an-
spruchsvoller als das An-
gebotsverfahren.

Nicht gut geeignet fur Im-
mobilien mit einer erwar-
teten geringen Grund-
nachfrage.

Nicht alle potenziellen
Kaufinteressenten sind
bereit, an einem Bieter-
verfahren teilzunehmen.
Sie werden somit von
vornherein ausgeschlos-
sen.

Kaufinteressenten kénnen
ihr Gebot zurticknehmen,
wodurch fur den Verkau-
fer das Risiko besteht,
dass der Verkauf nach
Durchfiihrung des



Verfahrens doch nicht zu-
stande kommt.

= Der Verkaufer ist nicht an
das Hoéchstgebot gebun-
den, z.B. wenn ihm dies
nicht hoch genug ist. Er = Moglicherweise werden
ist nicht verpflichtet, zu Gebote von Personen ab-
verkaufen. gegeben, die gar nicht am
Kauf der Immobilie inte-
ressiert sind.

Wenn bisherige Ver-
kaufsversuche im Ange-
botsverfahren erfolglos
waren, kann das Bieter-
verfahren eine weitere
Mdglichkeit sein, Interes-
senten zu gewinnen.

Fazit

Beide Verfahren haben ihre jeweiligen Vor- und Nachteile.

Sowohl mit dem Angebotsverfahren als auch mit dem Bieter-
verfahren kdnnen Sie zum besten Kaufpreis kommen, wenn
sie richtig genutzt werden.

Fur das Bieterverfahren wird haufig proklamiert, nur damit
wirklich den besten Kaufpreis erzielen zu kdnnen. Doch auch
dies ist im Angebotsverfahren méglich. Hier kommt man eben
nur von der anderen Seite und bei mehreren Kaufinteressen-
ten kann demjenigen die Zusage erteilt werden, der am we-
nigsten nachverhandelt.

Die grofl3e Kunst beim Angebotsverfahren besteht jedoch da-
rin, den Angebotspreis so festzulegen, dass dieser so gerade
noch in den Markt passt.

Das grof3e Risiko eines falsch angesetzten Angebotspreises
gibt es beim Bieterverfahren jedoch nicht.

Haufig zum Bieterverfahren genannte Vorteile wie z.B. ein zi-
giger Verkaufsprozess sind genauso im Angebotsverfahren
maoglich, wenn viel Wert auf eine perfekte Vorbereitung gelegt
wird.

8.2 Auf welchen Kanalen soll ich meine Immobilie
bewerben?

Hier gilt die Grundregel, die WerbemaRnahmen mdglichst breit
aufzustellen, um die Nachfrage und damit auch die Chance,
Ihre Immobilie zum besten Preis zu verkaufen, zu erhéhen.

Grundsatzlich sollten Sie folgende MalRnahmen in Erwégung
ziehen bzw. priifen:

= Immobilienportale

= Printmedien

= Werbeflyer

= Verkaufsgalgen oder Schild

Informieren Sie sich dazu rechtzeitig und verschaffen Sie sich
einen Uberblick der Kosten. Details zu den einzelnen Werbe-
malRnahmen werden spéater noch behandelt.

8.3 Bendtige ich ein separat erstelltes Verkaufsexposé?

Wenn Sie, Familienmitglieder oder Freunde von lhnen mit den
Office-PC-Anwendungen gut vertraut sind, empfehlen wir
lhnen in jedem Fall ein professionelles Verkaufsexposé, wel-
ches Sie unabhangig von den Online-Exposés in den Immobili-
enportalen erstellen.

Dies kdnnen Sie dann auch als Grundlage fiir Online-Exposés
in den Immobilienportalen verwenden. Wie das Verkaufsex-
posé aufgebaut sein sollte, erfahren Sie spéater noch. Dazu ha-
ben wir auch ein Muster-Exposé-Raster fiir Sie vorbereitet.

Mit dem Verkaufsexposé haben Sie die Mdglichkeit, lhre Im-
mobilie ohne irgendwelche Einschréankungen (z.B. hinsichtlich
Layout und Formatierung) ansprechend zu prasentieren.

8.4 Wie bereite ich mich schon jetzt auf (kritische)
Fragen von Kaufinteressenten vor?

Fragen, insbesondere auch kritische, kdnnen Sie meist als
Signal von echtem Kaufinteresse interpretieren. Somit sind
Fragen von Kaufinteressenten etwas sehr Positives.

Unsicherheiten bei der Beantwortung von Fragen wirken un-
professionell und kdnnen Kaufinteressenten abschrecken oder
verunsichern.

Deshalb empfehlen wir lhnen, sich auf mégliche Fragen sehr
gut vorzubereiten, damit Sie bei Besichtigungen und Verhand-
lungen Rede und Antwort stehen kénnen.

Viele Antworten auf haufige Fragen haben Sie durch die inten-
sive Handhabung der Unterlagen und des Exposés natiirlich
ohnehin parat.

Diese haben wir deshalb nicht nochmal zuséatzlich in unseren
Katalog aufgenommen.

PDF-Download:

Mogliche (kritische) Fragen von Kaufinteressenten

Hier geht es insbesondere um Fragen, die darlber hinaus oft
gestellt werden.
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