DR richtige \MMOBIL

Haben Sie neue Plane fiir lhre aktuelle Immobilie?
Oder haben Sie eine Immobilie geerbt und mochten diese nun verkaufen?

=
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ENPREIS

Mitunter wird das geliebte Zuhause schlichtweg zu groR oder
zu klein flr seine Bewohner. Auch finanzielle oder gesundheit-
liche Griinde fiihren nicht selten dazu, dass eine Immobilie
nicht mehr zu ihren Eigentiimern passt.

Die Griinde fiir den Verkauf eines Hauses, einer Wohnung oder
eines Grundstuicks sind vielfaltig. Das Ziel aber lautet bei allen
Verkaufern gleich: ,Wir wollen richtig erfolgreich verkaufen.”
Das A und O lhres Erfolgs ist der Angebotspreis! Wir helfen
Ihnen bei der Preisfindung von Anfang an alles richtig zu ma-
chen. So kdénnen Sie sich spater liber einen optimalen Ver-
kaufserlos freuen.

WERT UND PREIS EINER IMMOBILIE

Viele Privatverkaufer traumen - nicht zuletzt, weil sie ihre Im-
mobilie lieben - von einem hohen Verkaufspreis. Sie kommen
zu ihrer Preisvorstellung durch Angebotspreise von anderen
Immobilien, auf die sie im Internet gestofRRen sind. Oft sind
diese aber gar nicht mit lhrem Wohneigentum vergleichbar.
Manche héren auch auf den Rat von Freunden, die aber in
den wenigsten Fallen Immobilienexperten sind. Fertigist der
Angebotspreis. Wirklich?

WENN DER PREIS ZU HOCH IST
Immobilienkaufe sind immer auch emotionale Angelegen-
heiten. Setzt man als Eigentiimer den Preis zu hoch an, lauft
man Gefahr, dass die Immobilie lange auf dem Markt ist. Ir-
gendwann werden Sie zwangsldufig eines machen: den Preis
herabsetzen.

Das wiederum fallt Kaufinteressierten auf. Denn die gangigen
Internetplattformen geben Interessenten bei Preisanderun-
gen einen Hinweis. Missen Sie deutlich im Preis herunter-
gehen, hat ihre Immobilie in den Augen der Interessenten
schnell einen Beigeschmack erhalten. Diese fragen sich, was
damit nichtin Ordnungist. Schnell kommen sie zum Schluss:
»Finger weg!“ lhre Immobilie ist dann
auf dem Markt verbrannt.

WENN DER PREIS ZU NIEDRIG IST
Auch ein deutlich zu niedriger Preis
kann Interessenten abschrecken. Vor
allem jene, die sich schon langer mit
angebotenen Immobilien und ihren
Preisen beschaftigen.

Zwangslaufig werden sich die Interes-
senten fragen, wo genau denn der Ha-
ken liegt: Konnte das Dach undicht sein?
Ist der Keller modrig? Hat das Haus ein
Schimmelproblem? Der Fantasie miss-
trauischer Interessenten sind nun kei-
ne Grenzen mehr gesetzt - ihrem Erfolg
aber umso mehr!

Gehen Sie nicht vorschnell und
ohne griindliche Marktanalyse
an den Start. Die reine Wunsch-
vorstellung eines Verkaufsprei- den.

SO ERMITTELN SIE
DEN RICHTIGEN PREIS
Nehmen Sie sich im Vorfeld die Zeit und
beobachten Sie die Bewegungen des Immo-
bilienmarkts. Nahern Sie sich dem optimalen Angebotspreis
Schritt fiir Schritt:

B ANGEBOTE VERGLEICHEN

Einen ersten Eindruck bekommen. Vorsicht: Angebotspreise
sind keine Verkaufspreise!

B REALISIERTE IMMOBILIENPREISE HERAUSFINDEN
Prifen Sie die Kaufpreissammlungen lhres regionalen Gut-
achterausschusses flir Grundstiickswerte. Das gehort tbri-
gens zu unserem Tagesgeschaft.

B  BODENRICHTWERTE

Ein Buch mit sieben Siegeln? Wir zeigen lhnen, wie man Bo-
denrichtwertkarten richtig liest und interpretiert.

B LAGE

Eines der wichtigsten Kriterien. Wie weit sind die nachsten
Einkaufsmoglichkeiten, Schulen, Freizeitmdglichkeiten,
Kinos, Cafés oder Restaurants entfernt? Wie gut ist die An-
bindung an offentliche Verkehrsmittel? Liegt die Immobilie
an einer Hauptverkehrsstralie oder eher in einer ruhigen Ge-
gend? Wie ist die Bebauung in der Nachbarschaft?

ZUSTAND DER IMMOBILIE

Hierbei geht es weniger um individuelle Gestaltungsvarianten
als um die Bausubstanz und den Pflegezustand des Gebau-
des. In welchem Zustand sind Fenster,
Tiren und Dach? Wie modern ist die
Heizung? Wie sieht es mit der Dammung

TIPP VOM PROFI: aus...

Keine Angst! Der Weg zum richtigen
Angebotspreis muss flr Sie nicht zur
schlafraubenden Angelegenheit wer-

sesist keine geeignete Grundlage

flir den Angebotspreis. Bedienen

Sie sich aller Informationen tiber

den Immobilienmarkt in lhrer

Region, die lhnen zuganglich

sind - es geht um lhren finan-
ziellen Erfolg!

Sollten Sie sich nicht sicher sein, wie
Sie die Besonderheiten lhrer Immo-
bilie einschatzen kénnen und ob lhre
Preisfindung realistisch und markt-
gerecht ist, unterstiitzen wir sie gerne
mit unserer Kompetenz und unserer
Erfahrung!
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