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IMMOPARTNER IST NURNBERGS FUHRENDER PARTNER RUND UM
DIE VERMITTLUNG VON WOHN- UND GEWERBEIMMOBILIEN.

IMMOPARTNER hat sich seit seiner Griindung im Jahr 2003 bei unseren Kunden und
Geschaftspartnern einen hervorragenden Ruf erarbeitet. Durch den lokalen Fokus des Immo-
bilienunternehmens profitieren unsere Kunden von einer intensiven Beratung, einer ausge-
zeichneten Marktkenntnis, einem gepflegten Netzwerk und zeitnahen Vermittlungserfolgen.
Unser Leistungsportfolio reicht von der realistischen Marktwertermittlung iiber eine intensive
personliche Beratung bis hin zur professionellen Vermarktungs- und Vertriebsleistung. Dazu
kommen ein umfassender After-sales-Service und mit dem neuen Bestellerprinzip auch ein
maBgeschneidertes Angebot fiir Vermieter.

Kapitalanleger und institutionelle Bestandshalter vertrauen der vorausschauenden Bera-
tung der Makler von IMMOPARTNER Nirnberg ebenso wie Bautrdger oder internationale
Investoren, welche die sorgfaltig erstellten, realistischen Expertisen der Immobilienprofis als
fundierte Entscheidungsgrundlage fir ihre Projektplanung verwenden. Die Mitgliedschaft
im Immaobilienverband IVD gibt unseren Kunden auBerdem die Sicherheit, mit IMMOPARTNER
Niirberg auf tiberpriifte Seriositat und Kompetenz zu setzen.
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LEITFADEN FUR IMMOBILIENVERKAUFER



GUT GEPLANT — ERFOLGREICH VERKAUFT.

INFORMIEREN, VERGLEICHEN UND ANALYSIEREN

Sicherlich wollen Sie fir Ihr Haus oder Ihre Wohnung den besten Preis er-
zielen! Dafiir ist es notig, dass Sie sich einen genauen Uberblick iiber den
Markt verschaffen. Denn bei Immobilien gibt es keine festen, verbindlichen
,Preistabellen”, die lhnen konkrete Anhaltspunkte liefern kdnnen. Diese
Broschiire zeigt lhnen, wie Sie vorgehen missen. Lesen Sie sie sorgfaltig
durch — es geht um viel Geld!

IHR ZIEL: DER BESTE PREIS

Immobilien sind sehr individuell. Das macht es schwer, ihren exakten Wert
zu bestimmen. Beim Verkauf bzw. der Vermietung von Bestandsimmobilien
richtet sich der erzielbare Preis allein nach der Nachfrage am Markt. Diese
wiederum kann je nach Lage, Immobilientyp und dem Zeitpunkt des Ver-
kaufs sehr stark schwanken bzw. sehr unterschiedlich sein.

Den richtigen Angebotspreis festzulegen ist eine der groBten Herausforde-
rungen innerhalb der Vorbereitung des Immobilienverkaufs. Liegt der Preis
zu niedrig, verschenken Sie Geld. Liegt Ihre Vorstellung zu hoch, werden
lhre Verkaufsanstrengungen und die damit verbundenen Ausgaben um-
sonst gewesen sein! Nur wenn Ihr Angebotspreis im richtigen Rahmen liegt,
werden Sie ausreichend Nachfrage erzeugen und unter vielen Interessenten
denjenigen finden, der genau Ihr Haus kaufen méchte.

VERHANDLUNGSSPIELRAUM

Sicherlich haben Sie schon von Bekannten oder Freunden gehdrt, dass Im-
mobilienpreise immer Verhandlungssache sind. Das ist richtig! Jeder Kaufer
wird fiir sich abwdgen, welche Vor- und Nachteile die Immobilie fir ihn
hat, welche Renovierungen oder Umbauten vorzunehmen sind und was flir
Kosten dadurch neben dem eigentlichen Kaufpreis auf ihn zukommen. Na-
tlrlich spielen auch die persénlichen finanziellen Méglichkeiten des poten-
tiellen Kdufers eine Rolle. Dazu kommt, dass jeder Kdufer das Gefiihl haben
will, einen guten Preis ausgehandelt zu haben. Lassen Sie dem Kaufer die-
ses Geflihl und planen Sie von vornherein einen Verhandlungsspielraum ein.

Aber dieses Spiel ist gefahrlich! Wenn Sie lhr Angebot von Anfang an viel
zu teuer machen, um nachher 20 Prozent oder gar mehr nachlassen zu kon-
nen, werden viele potenziellen Kéufer gar nicht erst einen Besichtigungs-
termin anfragen. Zudem machen Sie sich unglaubwiirdig, wenn der Preis
véllig aus dem Rahmen fallt. Interessenten werden zweifeln, dass man mit
lhnen ein flir beide Seiten vorteilhaftes, seridses Geschaft abschlieBen kann.

KRITERIEN DER WERTERMITTLUNG
Dies sind wichtige Kriterien flir Vermieter und Verkaufer, um die Preise aktu-
eller Angebote am Markt vergleichen zu kénnen:

Die Lage

Die Art der Immobilie

Die Zimmeranzahl

Die Wohnflache

Durchgefiihrte Renovierungen und Verbesserungen
Der Ausstattungsstandard

Das Baujahr

Die GrundstiicksgroBe

Der Anteil der Gemeinschaftsflachen
Das im Preis enthaltene Inventar
Der Energieausweis

Die Infrastruktur

INFORMATIONSQUELLEN NUTZEN

Verschaffen Sie sich einen Uberblick {iber den Immobilienmarkt. Vergleichen
Sie aktuelle Angebote. Berlicksichtigen Sie dabei die Unterschiede in den
0. g. Punkten. Reihenhaus ist eben nicht gleich Reihenhaus. Lesen Sie dazu
den Immobilienteil der Zeitung, beachten Sie Aushange und recherchieren Sie
im Internet. Sammeln Sie wichtige Daten. Bodenrichtwerte sowie Referenz-
werte stellt der Gutachterausschuss zur Verfligung. Denken Sie bitte daran,
diese Richtwerte auf lhre Immobilie umzurechnen.

Fragen Sie auch in der Nachbarschaft herum. Wenn Sie hier verlassliche In-
formationen sammeln kdnnen, ist das viel wert. Aber Vorsicht: Nicht immer
werden die Auskinfte, die Sie bekommen, ganz der Wahrheit entsprechen.
Kéufer neigen dazu, den Preis zu untertreiben, um als Schnéppchenflichse
dazustehen. Verkdufer hingegen geben gerne etwas mehr an. Achten Sie also
auf die Verlasslichkeit Ihrer Quelle.

GUTACHTEN

Manchmal kann es sinnvoll sein, ein Verkehrswertgutachten anfertigen zu
lassen. Dies ist zum Beispiel in Nachlassfallen sinnvoll, in denen die Erben
sich nicht einig sind. Auch bei Ehescheidungen oder in Sorgerechtsangelegen-
heiten kann ein Gutachten Sicherheit bringen. Verkehrswertgutachten sind
allerdings relativ teuer und bringen keine Gewahr, dass der ermittelte Wert
auch tatsachlich erzielt wird.

PROFESSIONELLE MARKTANALYSE

Sie haben viele Informationen gesammelt — und sind sich trotzdem bei der
Preisgestaltung nicht sicher? Da es bei Immobilien immer um viel Geld geht,
sollten Sie sich fachlichen Rat holen!

Der Preis, mit dem Sie Ihr Angebot erstmals veréffentlichen, hat entscheiden-
den Einfluss auf den Erfolg Ihres Verkaufs. Zu niedrig angesetzt bedeutet:
schneller Verkauf, aber verschenktes Geld! Zu hoch bedeutet: wenig Nach-
frage, langer Verkaufszeitraum und am Ende ebenfalls weniger Geld. Das
Angebot erscheint als , Ladenhiter”.

Professionelle Makler oder auch manche Gutachter erstellen gerne eine
umfassende Marktanalyse fiir Sie. Damit haben Sie die dringend bendtigten
Informationen und erzielen den besten Preis. Lassen Sie sich ausftihrlich erldu-
tern, auf welchen Daten die Analyse beruht!

TIPP: Eine professionelle Bewertung ist die Grundlage des Verkaufserfolgs.
Sparen Sie hier nicht am falschen Ende. Fehler, die hier passieren, straft der
aufmerksame Markt schonungslos!

VERHANDLUNGSMASSE

Um bei den Preisverhandlungen nicht sofort Zugestandnisse zu machen,
bietet es sich an, Inventar als , Dreingabe” anzubieten. Lassen Sie also zum
Beispiel die Einbaukiiche bei Ihrer Grundkalkulation weg. Dann kdnnen Sie
bei den Verhandlungen ,noch was drauflegen”.

Wenn Ihnen jemand sagt, lhre Immobilie ist genau die Summe X wert,
sollten Sie vorsichtig sein! Niemand kann den Preis einer Immobilie auf
den Euro genau bestimmen! Er richtet sich immer nach Angebot und
Nachfrage. Bei einer professionellen Bewertung wird deshalb immer
eine — recht genaue — Preisspanne genannt, die sich in einer vertretba-
rer Zeit realisieren lasst.

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg
beim Verkauf!

Nicole und Stefan Sagraloff
Immopartner Stefan Sagraloff e.K.
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