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Tipps fiir Privatverkéaufer:

Funf kostspielige Fehler beim Immobilienverkauf

Wer seine Immobilie privat verkaufen will, sollte sich frihzeitig Uber moégliche
Hindernisse informieren. Die meisten Fehler geschehen durch fehlende Infor-
mationen, Zeitdruck und uniberlegtes Handeln — und das bedeutet oft realen
Wertverlust.

Zu hoher Einstiegspreis — unbedachte Angebotsstrategie

Der Immobilienmarkt unterliegt standigen Veranderungen. Ist heute eine be-
stimmte Lage oder Bauart gefragt, kann das in relativ kurzer Zeit ganz anders
sein. Wichtig ist, dass Sie zuerst aktuelle Informationen tGber konkurrierende
Angebote, die allgemeine Nachfrage nach vergleichbaren Objekten, geforderte
Kaufpreise und wenn moglich, auch real bezahlte Kaufpreise einholen. Denn
bei einem Immobilienverkauf ist nicht entscheidend, was eine Immobilie einmal
gekostet hat oder wie viel in sie investiert wurde.

Entscheidend ist die momentane Attraktivitdt der Objektart und der Lage, die
aktuelle Nachfrage nach vergleichbaren Objekten sowie der Allgemeinzustand
der Immobilie. Kurz all das, was der Markt zum Zeitpunkt des Angebotes bereit
ist zu bezahlen.

Der richtige Angebotspreis kann deshalb nur festgelegt werden, wenn vorher
eine ,ehrliche" Bestandsaufnahme erfolgt, die vor allem auch Mangel beriick-
sichtigt. Dartber hinaus spielt fir die Preisfindung die fir den Verkauf zur Ver-
fiugung stehende Zeit eine wesentliche Rolle.

Mindestens ebenso wichtig wie die Information Uber die allgemeine Marktsitua-
tion und die Wertermittlung ist es, sich Kenntnisse tber den Ublichen Ablauf
eines Immobilienverkaufes anzueignen. Wer den Verkauf selbst organisieren
will, muss wissen, was wann zu tun ist, wie werbewirksame Verkaufsaufgaben
und Anzeigen erstellt werden und welche Informationen sie beinhalten mus-
sen.

Dabei ist es nicht entscheidend, ob spater ein Makler mit der Vermittlung des
Objektes beauftragt werden soll oder nicht. Nur wenn Sie selbst iber eigene
Kenntnisse verfligen, kdnnen Sie das Leistungsvermdgen und die Kompetenz
von Maklern einschatzen und dartber objektiv entscheiden. Egal ob Sie privat
oder Uber einen Makler verkaufen — grundsatzlich gilt, dass spate Einsichten,
die Anderungen in der Vermarktungsstrategie nach sich ziehen, viel Zeit und
haufig noch mehr Geld kosten.
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Zu wenig offensive Fragen — nicht wahrgenommene Antworten

Fragen Sie bereits im ersten Gesprach mit lhren Kaufinteressenten freundlich
und offensiv, horen Sie aufmerksam zu, gerade zu Anfang der Besichtigung.
Lassen sie sich als Verkaufer nicht gleich zu Beginn samtliche Informationen
uber das Objekt und seine Bewohner entlocken. Stellen Sie lieber gleich auch
kritische Fragen. Nur so erhalten Sie Anhalspunkte Uber deren tatsachliches
Interesse und kdnnen leichter die ,Spreu vom Weizen® trennen.

Zu hohe emotionale Bindung

Wer als Verkaufer zu sehr an seinem Objekt "hangt" und das auch noch zeigt,
verliert oft das eigentliche Ziel, den Verkauf, aus den Augen. Sie missen sich
erst innerlich verabschiedet haben und gedanklich von der Immobilie trennen,
bevor sie den Verkauf angehen. Denn ein Immobilienverkauf ist ein emotions-
loses Geschaft, bei dem Sie letztlich keinen Einfluss auf die Zukunft des Ob-
jekts haben. Vermeiden sie also zum Beispiel personliche Einwande gegen
mogliche Umbauvorstellungen oder Nutzungsanderungen. Das wirkt nur kont-
raproduktiv und fahrt nicht selten zur Ablehnung des Angebots durch den mdg-
lichen Kaufer.

Ungepriifte Solvenz

Eine Sonderrolle der offensiven Fragen kommt der Frage nach der Solvenz
bzw. dem Eigengeldnachweis zu. Sie sollte dann gestellt werden, wenn man in
konkretere Verhandlungen eintritt bzw. mit zwei oder mehr Interessenten paral-
lel verhandelt. Die Zahlungsfahigkeit ist letztlich das entscheidende Kriterium
flir den Zuschlag beim Verkauf. Ubrigens: Der Notar prift die Solvenz nicht,
das mussen Sie schon selber tun.

Ungeniigende Verkaufsunterlagen

Grundsatzlich gilt: Kein Verkauf ohne schriftliche Verkaufsaufgabe. Sie stellt
die Basis aller Werbemafinahmen dar. Auch wenn viele private Verkaufer die
Verkaufsaufgabe, welche dem Exposé gleichzusetzen ist, fur Uberflissig hal-
ten: Sie ist das einzig funktionierende Instrument, um die gewonnenen Interes-
senten uUber die Werbeanzeige hinaus zu informieren. Keine Objektbeschrei-
bung am Telefon, keine Zeitungsanzeige, kein Ausdruck aus dem Internet und
auch kein personliches Gesprach kann die Verkaufsaufgabe ersetzen.

Wie wird eine gute, aussagekraftige und werbewirksame Verkaufsaufgabe er-
stellt? Mdglichst nicht, indem die Werke anderer kopiert werden! Gute
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Verkaufsaufgaben gibt es leider selten - selbst unter Fachleuten der Branche

sind sie rar gesat. Sie sollten die Verkaufsaufgabe deshalb nach lhrem eige-
nen Stil entwickeln und nicht den allgemein verbreiteten Stil nachempfinden.
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