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UBER DIESEN RATGEBER

ir haben fur Sie Expertenwissen
aus Uber 500

Immobilienverkaufen und Vermietungen
in einem groBen Ratgeber zusammen-
getragen. Lernen Sie anhand von
Tipps aus der Praxis, worauf es beim
Immobili-enverkauf wirklich ankommt!

Im ersten Abschnitt erfahren Sie die
Hauptgriinde daftir, warum Immobilienei-
gentimer Ihre Immobilie unter Wert
ver-kaufen oder die Vermarktungsdauer
un-ndtig verzdégert wird.

Im zweiten Kapitel zeigen wir Ihnen, mit
welchen einfachen Schritten Sie das In-

Uber A.F.P. Immobilien

B ei aller digitaler Innovation in unse-

rer Branche sind wir der Uberzeu-
gung, dass die personliche Kundenbera-

tung d ie wichtigste Voraussetzung fiir
den erfolgreichen Immobilienverkauf ist.

Als deutschlandweites Netzwerk ausge-
wahlter Immobilienmakler aus Ihrer Regi-
on verfligen wir Uber d ie notwendige
Markterfahrung, diesem Anspruch ge-
recht zu werden.

Unsere Zentrale in Westoverledingen
bietet das Know-How und die
Technologien zur On-line-Vermarktung
und garantiert, dass

teresse an Ihrer Immobilie und damit den
Verkaufspreis signifikant steigern kon-
nen.

Zuletzt mochten wir Thnen im dritten und
letzten Kapitel noch weitere generelle
Hinweise mitgeben, die Sie beim Immobi-
lienverkauf beachten sollten.

Haben Sie Fragen oder Feedback zum
Ratgeber? Kontaktieren Sie uns gerne!

04955 - 92 69 800

Fragen? Jetzt anrufen

alle Partner des Netzwerks von den Vor-
teilen der Digitalisierung profitieren, um
sich uneingeschrankt auf Ihr Immobilien-
anliegen konzentrieren zu kénnen.

Gerne beraten wir Sie personlich, kosten-
los und unverbindlich zum Verkauf Ihrer
Immobilie. Rufen Sie uns an oder schrei-
ben Sie uns!

04955 - 92 69 800
buero@afp.immo

Telefon:
E-Mail:


mailto:buero@afp.immo

Oft sind es schon kleine Fehler, die die Vermarktungsdauer unnétig verzogern oder
Ihren Verkaufserlds mindern. Die haufigsten Fehler haben wir hier fiir Sie beschrieben.

DER FALSCHE MAKLER

M akler gibt es in Deutschland zuhauf. Jeder zweite Immobilienverkauf in Deutsch-
land findet Gber einen Immobilienmakler statt. Aktuell gibt es jedoch keinerlei
Ausbildungs- und Priifungsanforderungen, um Makler zu werden. Jede Person mit Ge-
werbeschein kann eine Maklerlizenz beantragen und so als Immobilienmakler tatig wer-
den. Entsprechend gibt es auf dem Markt viele schwarze Schafe, die entweder tiber man-
gelndes Wissen in dieser Branche verfligen oder am ,schnellen Geld" interessiert sind.

Makler mit fehlender Expertise kbnnen Sie auch als Laie erkennen. Bereiten Sie sich auf
das Gesprach vor, fragen Sie kritisch und detailliert nach und beobachten Sie die Reakti-
on auf solch unvorbereitete Fragen. Holen Sie zudem Referenzen ein. Oder aber bringen
Sie einen Freund mit, der sich im Thema (zumindest etwas) besser auskennt.

04955 - 92 69 800
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I KRITERIEN FUR EINEN PROFESSIONELLEN MAKLER

Besitzt fachmannische Expertise und hat regionale Ortskenntnisse.

Geht auf Ihre Bedurfnisse und Wiinsche ein und erklart, ob und wie diese realisierbar
sind. Dazu gehort auch ein ehrliches Feedback, wenn etwas schwierig umsetzbar ist.

Arbeitet transparent und fair flir alle Parteien unter Beriicksichtigung der Interessen
des Auftraggebers.

Zeigt Verhandlungsgeschick und verfuigt tiber hohe Kommunikationskompetenz.

Wirkt offen und sympathisch, denn eine reibungslose Zusammenarbeit kann nur er-
folgen, wenn die Harmonie stimmt.

In jedem Fall sollten Sie am Anfang nicht den Fehler begehen und einen Makler katego-
risch ausschlieBen, nur weil Sie Angst haben, nicht den richtigen zu finden oder hohe
Provisionen zahlen zu miissen. Ein Immobilienverkauf ist nattirlich auch ohne einen Im-
mobilienmakler méglich, jedoch sollten Sie sich folgende Fragen stellen, bevor Sie Ihre
Entscheidung treffen:

Haben Sie die notige Zeit, um den Verkaufsprozess zu organisieren, die
Parteien zu koordinieren und den Verkauf zielflihrend abzuschlieBen?

Reicht Ihr Wissensschatz aus, um den Verkauf schnell und sicher iber
die Buiihne zu bringen?

Haben Sie das Netzwerk, um an erforderliches Wissen zu gelangen
bzw. Arbeiten wie Reparaturen sorgfaltig erledigen zu lassen?

Bedenken Sie auBerdem, dass eine Provision nur im Erfolgsfall zu entrichten ist. Dazu
kommt, dass sich ein Makler durchaus lohnen kann. Wenn dieser beispielsweise einen
deutlich héheren Verkaufspreis erzielt, haben Sie die anfallende Provision schnell wie-
der drin. Ein Makler bietet viele Vorteile, wodurch man situationsbedingt entscheiden
sollte, ob er notwendig ist oder nicht.

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800
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EIN SCHLECHTES EXPOSE

E in aussagekraftiges Exposé gehort zum professionellen Immobilienverkauf dazu,
denn das Exposé ist der erste Eindruck, weckt Interesse und generiert Anfragen.

Das Exposé hat zur Aufgabe jemanden von der Immobilie zu (iberzeugen, also ist es rat-
sam, professionelle Bilder anzufertigen. Fotografieren Sie die Immobilie aus mehreren
Blickwinkeln und achten Sie dabei auf die Lichtverhdltnisse. Neben den Innenaufnah-
men der Raume gehdren auch Aufnahmen der AuBenfassade und des Innenhofs oder
Gartens dazu. Fokussieren Sie sich dabei jedoch ausschlieBlich auf die schénsten und
herausragendsten Bereiche der Immobilie. SchlieBlich muss nicht alles dokumentiert
werden, sondern es mussen nur die Vorziige der Immobilie abgelichtet werden.

I CHECKLISTE: DAS GEHORT IN EIN EXPOSE

Kaufpreis

Flachenangaben in gm (Wohnflache, ggf. Nutzflache, ggf. GrundstlicksgroBe)
Hochwertige Foto-Aufnahmen (Innen- & AuBenansicht)

Grundrisse und ggf. Schnitte

Anzahl Zimmer (+ Schlafzimmer, Badezimmer)

Baujahr und Zustand des Objekts

Letzte SanierungsmaBnahmen oder Umbauten mitsamt Datum

Energieausweis (Typ, Heizungsart)

Hausgeld (Betriebskosten, Verwaltungskosten, Instandhaltungsrticklage)
Nachstmdglicher Einzugstermin bzw. Netto-Mieteinnahmen pro Monat
Beschreibung der Lage (z.B. Anbindung OPNV, Schulen, Einkaufsmdglichkeiten)
Ausstattungsmerkmale (z.B. Gaste-WC, Einbaukiiche, Balkon/Terrasse, Garage)
Besonderheiten (z.B. Wegerecht, Denkmalschutz, Wohnrecht)

Angaben zu Besichtigungstermin & Kontaktdaten

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800
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Achten Sie bei der Beschreibung der Immobilie im Exposé auf die relevante Zielgruppe:
Bspw. interessieren sich Familien eher daflir, ob es Kindergarten und Schulen in der
Nahe gibt, wohingegen der Kapitalanleger auf die laufenden Betriebskosten achtet.

Da das Exposé die erste Herausforderung ist, um den Kaufermarkt von Ihrer Immobilie
zu Uberzeugen, sollte es keine Fragen offen lassen und besonders eindrucksvoll gestaltet
sein. Gehen Sie vor der Erstellung noch einmal gedanklich zu der Zeit zuriick, als Sie IThre
Immobilie gekauft haben. Worauf haben Sie selbst besonderen Wert gelegt?

ZU HOHE ERWARTUNGEN

v iele Eigenttimer, die sich noch nie mit dem Verkauf einer Immobilie beschaftigt ha-
ben, unterschatzen den organisatorischen und zeitlichen Aufwand eines solchen
Verkaufsprozesses. Ein Immobilienverkauf ist nicht mal eben so bewaltigt und sollte kei-
nesfalls auf die leichte Schulter genommen werden.

Unerfahrene Verkdufer haben zudem selten ein Gefiihl flir die aktuellen Marktwerte
vergleichbarer Immobilien. Ohne Vergleichsgrundlage fallt es nattirlich schwer einen
angemessenen Verkaufspreis fiir die Immobilie anzusetzen. Was ist zu glinstig, was ist zu
teuer? Bleiben Sie bei Ihrer Preisgestaltung sachlich! Einer der gréBten Fehler in dieser
Sache ist eine Bewertung auf Basis von emotionalen Aspekten. Derartig festgelegte Ver-
kaufspreise sind meist vollig iiberschatzt und unrealistisch.

Damit Sie einen realisierbaren und gleichzeitig hdchstmoglichen Preis am Markt erzie-
len kdnnen, ist eine Immobilienbewertung durch einen Experten unerlasslich. Das liegt
ganz einfach daran, dass jede Immobilie einzigartig ist. Dabei werden wertbeeinflussen-
de Umstande wie z.B. eine hochwertige Ausstattung in keinem Ublichen Bewertungsver-
fahren mit eingerechnet und missen somit vom Experten extra bertlicksichtigt werden.

Vergessen Sie auch nicht den zeitlichen Aspekt eines Immobilienverkaufs. Immobilien
sind zwar sehr begehrt, unterliegen aber einem relativ langwierigen Verkaufsprozess,
zudem kdnnen sich die Verhandlungen hinziehen. Es kommt sowohl beim Kauf als auch
Verkauf auf so viele Faktoren an, dass man nie eine pauschale Aussage dariber treffen
kann, wie lange der Verkauf dauern wird. Rechnen Sie deshalb grob mit einer Vermark-
tungsdauer von mindestens 3 bis 6 Monaten in nachgefragten Stadten und von mehr als
6 Monaten in weniger nachgefragten Regionen.
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DAS KLEINE KURZEL ,VHB"

Z um Glick ist dieser Fehler leicht zu vermeiden. Und doch kommt er — gerade bei In-
seraten von Privatanbietern — nicht selten vor: Der Preis wird mit ,,VHB" markiert
bzw. wird in der Beschreibung darauf hingewiesen, dass der Preis nicht in Stein gemei-
Belt ist.

Dadurch schwéchen Sie als Verkaufer unnétigerweise Ihre Position: Es wirkt flir den
Kaufer fast schon wie eine Verzweiflungstat und lasst vermuten, dass eine geringe
Nachfrage zu Threm Objekt existiert. Ganz nach dem Motto: Hauptsache verkaufen, im
Zweifel auch flir weniger. Auf diese Weise laden Sie jeden Kaufer zu Verhandlungen ein
und geben ihm die Kontrolle Giber die Preisgestaltung.

Bedenken Sie Folgendes: Wenn ein potenzieller Kaufer Interesse hat, aber der Preis ihm
zu hoch ist, wird er sowieso verhandeln! Mit dem Zusatz “VHB"” motivieren Sie ihn gera-
dezu, alles rauszuholen. Die Wahrscheinlichkeit, dass er wegen eines — flir sein Empfin-
den — zu hohen Preises abspringt, ist tatsachlich sehr gering. Damit aber noch nicht ge-
nug: Das Kirzel ermutigt auch diejenigen Kaufer, die eigentlich nicht verhandeln woll-
ten.

04955 - 92 69 800
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Neben den typischen Fehlern gibt es aber auch einige MaBnahmen, mit denen Sie den
Verkaufspreis maximieren kdnnen. Die sieben wichtigsten Tipps haben wir in diesem
Kapitel flir Sie zusammengefasst.

DAS RICHTIGE MARKTGEFUHL

Is Laie hat man meist keine groBe Ahnung vom Marktgeschehen und somit auch

keine Kenntnis von den aktuellen Immobilienpreisen. Um sein Objekt richtig be-
werten zu kdnnen, ist eine griindliche Recherche am Anfang unerlasslich. Wissen ist
Macht - spatestens in der Preisverhandlung haben Sie mehr Argumente an der Hand,
wenn Sie den regionalen Markt gut kennen.

Holen Sie das nétige Marktgefuhl ein, indem Sie auf den Ublichen Immobilienportalen
und in den Inseraten der lokalen Presse recherchieren, zu welchen Preisen die Immobi-
lien dort angeboten werden. Weiterhin bieten Portale wie Immobilienscout24 oder Im-
mowelt 6ffentlich zugangliche Statistiken zu Kauf- und Mietpreisen.

04955 - 92 69 800
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Achten Sie dabei besonders auf die Kriterien Lage, Ausstattung, GroBe und Zustand des
Gebaudes, um eine gewisse Vergleichbarkeit zu haben. Beachten Sie dabei jedoch, dass
dies Angebotspreise sind, die Kaufpreise kdnnen je nach Lage davon abweichen!

Verschaffen Sie sich vor Verkaufsbeginn ein klares Bild von Ihrer Immobilie. Eine um-
fangreiche Bewertung durch einen Gutachter vor Ort kostet in der Regel zwischen 500
€ und 2.500€. Einen guten ersten Richtwert zu Ihrer Immobilie bietet unsere
kostenlose Marktwertermittiung auf afp.immo auf Basis vergleichbarer Objekte in
der Nahe. Diese er-setzt jedoch keine Vor-Ort-Besichtigung durch einen Experten,
was beim Verkauf uner-lasslich ist.

Wir empfehlen Ihnen daher die Einschaltung eines A.F.P. - Maklers, bei dem die
Wertermittlung inklusive ist und Ihnen keine extra Kosten abverlangt.

VERHANDLUNGSSPIELRAUM & PREISSTRATEGIE

D er Kauf einer Immobilie stellt flir die meisten wohl die héchste Einmalzahlung dar,

die sie im Laufe ihres Lebens tatigen. Jeder mag das Geflihl Geld gespart zu haben
- besonders bei solch hohen Transaktionen. Gehen Sie deshalb davon aus, dass Ihr Kau-
fer noch was am Preis machen mochte. Sie geben ihm ein gutes Geflihl, wenn Sie ihm in
dieser Sache etwas entgegenkommen kdnnen und der Kaufer einen geflihlten Verhand-
lungsgewinn fiir sich verbuchen kann.

Aus diesem Grund sollten Sie einen Verhandlungsspielraum von 5 - 10% von vornherein
einkalkulieren. So sollte es Ihnen nicht schwer fallen, den Preis etwas zu driicken - und
wer weiB, vielleicht schaffen Sie es auf diese Weise sogar, den einen oder anderen Euro
mehr einzunehmen. Der Sinn eines Verhandlungsspielraums liegt auf der Hand: Sie kdn-
nen auf den potenziellen Kaufer zukommen und gleichzeitig Ihren eigenen Preisvorstel-
lungen treu bleiben.

Grundsatzlich sollten Sie mit einem hoéheren Preis in die Vermarktung einsteigen. Ab-
hangig von der Nachfrage kdnnen Sie diesen immer noch schrittweise reduzieren.

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800
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DIE RICHTIGE ZIELGRUPPE

D ie Zielgruppe zu bestimmen ist ein bedeutungsvoller Schritt beim Immaobilienver-
kauf, da die Gewichtung einzelner Verkaufsfaktoren je nach Personengruppe ab-
weicht: Eine Immobilie mit Kitas und Schulen in der Nahe ist ideal fiir Familien geeignet,
wahrend die gut vermietete Immobilie eher flr einen Kapitalanleger interessant ist.

Da Sie den Standort der Immobilie nicht andern kénnen, sollten Sie sich Gberlegen, wie
Sie diese zielgruppenspezifisch aufwerten kénnen. Beispielsweise kdnnten Sie fir Fami-
lien mit Kindern einen Sandkasten im Garten aufstellen oder ein groBes Zimmer in zwei
kleinere aufteilen, um separate Kinderzimmer anbieten zu kénnen. Oder Sie teilen ein
Mehrfamilienhaus in einzelne Wohnungen auf und vermarkten diese an Selbstnutzer,
anstatt das gesamte Haus an einen Kapitalanleger zu verkaufen. Die Voraussetzung fiir
einen zielorientierten Immobilienvertrieb ist die Marktkenntnis. Uberlegen Sie also,
welche Bedingungen auf dem Markt herrschen, welche konkreten Bedirfnisse bei Kau-
fern bestehen und welche Anforderungen diese haben.

Ohne klar definierte Zielgruppe laufen Sie Gefahr, alle und doch niemanden direkt anzu-
sprechen und somit keinen wirklich von Ihrer Immobilie iberzeugen zu kbnnen.

DIE RICHTIGEN VERTRIEBSKANALE

Wenn Sie Ihre Zielgruppe nun erreichen wollen, dann sollten Sie auch die richtigen Ver-
triebskanéle nutzen. Uberlegen Sie also, wie Ihre Zielgruppe nach Immobilien sucht!

So kdnnten Sie bei einem Einfamilienhaus flr Eigennutzer Ihr Verkaufsobjekt nicht nur
auf den bekannten Immobilienportalen inserieren, sondern auch lokale Aushdnge
(bspw. beim Backer) als Werbemittel nutzen. Bei den Online-Portalen ist Immobilien-
scout24 fuhrend, auf Platz 2 folgt der Immowelt/Immonet Verbund und auf Platz 3 Ebay
Kleinanzeigen. Regional kann es jedoch Unterschiede geben.

Investoren lassen sich in der Regel am besten (ber einen professionellen Makler errei-
chen, der Gber ein Kaufer-Netzwerk verfigt und deren Ankaufprofile genau kennt.

Fragen? Jetzt anrufen
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KLEINE MASSNAHMEN, DIE SICH AUSZAHLEN

D er erste Eindruck zahlt! Aus diesem Grund kdnnen sich kleinere Renovierungen
oder Reparaturen auszahlen. Ein gepflegter Garten, frisch gestrichene Wande (in
weil) oder ein attraktiver Boden werden sich positiv auf den Verkaufspreis auswirken.
Jedoch sollten Sie keine umfassende Kernsanierung durchfiihren, sondern sich auf eine
kosmetische Renovierung fokussieren. Setzen Sie sich ein klares Kostenlimit und orien-
tieren Sie sich an einer Prioritdten-Liste, um nicht im Reparatur-Wahnsinn zu versinken.

Beachten Sie, geschmacksneutral zu renovieren, um zu vermeiden, dass der Kaufer die
Renovierung riickgangig macht, denn dann ist dieser auch nicht bereit, mehr zu zahlen.

DER PASSENDE VERKAUFSZEITPUNKT

D er Immobilienmarkt ist kein Saisongeschaft, denn Immobilien werden das ganze
Jahr Uber angeboten. Deshalb ist ein Verkauf grundsatzlich jederzeit méglich. Wir
stellen Ihnen jedoch 3 Zeitpunkte vor, die einen Verkauf begiinstigen:

Verkaufen bei hoher Nachfrage

Die Nachfrage hat einen groBen Einfluss auf den Immobilienwert. Bei einer hohen Nach-
frage steigen die Immobilienpreise. Wir raten demzufolge vom Verkauf ab, wenn nur
eine geringe Nachfrage nach Kaufobjekten herrscht. Als Orientierungshilfe dienen hier-
bei die Konjunktur und die aktuelle Zinslage. Bei steigender Konjunktur ist die Wahr-
scheinlichkeit flr eine starke Nachfrage und entsprechend héhere Verkaufspreise am
hdchsten. Gleiches gilt flr niedrige Zinsen flir die Baufinanzierung. Falls Sie keinen Ver-
kaufsdruck haben und die aktuelle Konjunkturlage ungiinstig ist, warten Sie lieber. Aktu-
ell (2020) herrscht jedoch ein dauBerst ginstiges Klima flir Immobilienverkaufe.

Verkaufen in den Friihjahrs- und Sommermonaten

Nutzen Sie die hellen und langen Tage im Friihling und Sommer. Auf Fotoaufnahmen
kommt Ihre Immobilie bei Tageslicht am besten zur Geltung. Aber auch Besichtigungs-
termine sind dann ideal, da die natirliche Sonneneinstrahlung deutlich attraktiver wirkt.

Fragen? Jetzt anrufen
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Verkaufen bei positiven Nachrichten

Der Immobilienverkauf lohnt sich besonders dann, wenn eine Wertsteigerung zu erwar-
ten ist. Das ist der Fall, wenn die Stadt beispielsweise die Infrastruktur verbessert, neue
Kulturangebote auf den Weg bringt oder aber imageaufwertende MaBnahmen tatigt.

SETZEN SIE IHRE IMMOBILIE GUT IN SZENE

D amit Ihre Fotos aus dem Exposé das nétige Kaufinteresse wecken und die nachfol-

genden Besichtigungen entsprechend erfolgreich ablaufen, ist es besonders wich-
tig, dass Sie Ihr Objekt gut in Szene setzen. Zwingend erforderlich hierzu ist ein
ordentliches und sauberes Erscheinungsbild. Selbst kleine Schénheitsreparaturen kén-
nen sich - wie oben beschrieben - schon bezahlt machen. Nicht verpflichtend, aber vor-
teilhaft ist das ,Home Staging", bei dem das Haus von Profis speziell in Szene gesetzt
wird (inklusive Mdblierung und Dekoration), um den Verkaufspreis zu maximieren.

Versuchen Sie sich wahrend der Vorbereitung einer Besichtigung in die Rolle des poten-
ziellen Kaufers hineinzuversetzen. Worauf wiirden Sie bei der Besichtigung der Immaobi-
lie besonders achten? Was sticht direkt ins Auge? Oftmals sind es nur Kleinigkeiten, die
einen anderen Eindruck beim Kaufinteressenten hinterlassen und tiber den Kauf und so-
mit auch Kaufpreis entscheiden.

Hier ein Vorher-Nachher-Vergleich, wie ein Zimmer aussehen kann:

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800 12
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Derselbe Raum wirkt auf dem rechten Bild viel gréBer, freundlicher und einladender.
Zwischen den beiden Aufnahmen liegen nur 8 Minuten Arbeit. Was genau wurde ge-
macht?

Alle stérenden Gegenstande wurden entfernt (Papier, Flaschen & Do-
sen, Aktentasche, Karton, TV-Antenne, Garderobe, 2. Birostuhl)

Die vorhandenen Mébel wurden zurechtgerlickt

Zwei dekorative Elemente wurden auf dem Tisch platziert (Wassergla-
ser, Obstteller)

Es wurde eine andere Perspektive gewahlt, um mehr raumliche Tiefe zu
erzeugen: Links wurde der Raum aus der Mitte in Standhohe fotografiert,
rechts aus der Ecke heraus in der Hocke

Das Licht wurde eingeschaltet und die Belichtung der Aufnahme stark
erhoht, sodass das Bild viel heller und freundlicher wirkt

Es wurde ein anderes Objektiv verwendet: Statt einem Normalobjektiv
wurde ein Weitwinkelobjektiv verwendet, um mehr Winkel einzufangen
und den Raum entsprechend groBer wirken zu lassen

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800
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Neben den typischen Fehlern und Strategien zur Preismaximierung gibt es noch ein paar
generelle Hinweise flir den Immobilienverkauf, die wir Ihnen gerne mitgeben mdchten.

INFORMIEREN SIE SICH UBER DEN GENAUEN ABLAUF

E s ist wichtig, sich vor dem Immobilienverkauf tber die Ablaufe zu informieren, da
eine strukturierte Arbeitsweise Zeit und Arger ersparen kann.

Vor der Erstellung eines Exposés ist es beispielsweise auBerordentlich wichtig, eine ge-
nau definierte Zielgruppe zu bestimmen, da Sie anhand dieser einzelne Faktoren beson-
ders hervorheben oder in den Hintergrund treten lassen kénnen. Eine Familie sucht
nach anderen Kriterien als ein Kapitalanleger - machen Sie sich das zunutze!

Ein weiteres Beispiel hebt die Wichtigkeit der Vorabsprache besonders hervor. Soll hei-
Ben: Klaren Sie eventuelle Anspriiche mit dem Kaufer vor der notariellen Beurkundung,
denn nachher kdnnen Sie keinerlei Anspriiche mehr geltend machen. Haben Sie da also
etwas vergessen, missen Sie mit diesem Fehler leben.

2020 www.afp.immo 04955 - 92 69 800
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DER TYPISCHE ABLAUF EINES IMMOBILIENVERKAUFS

Zunachst stellt sich die Frage, ob Sie Ihr Objekt mit oder ohne Makler verkaufen
mochten, da die nachsten Schritte sonst vom Makler ibernommen werden.

Es folgt die Vorbereitungsphase. In dieser Phase bereiten Sie alle nétigen Verkaufs-
unterlagen vor, lassen den Immobilienwert bestimmen, tberlegen sich eine Strategie mit
entsprechendem Bezug zur Zielgruppe, bringen das Objekt auf Vordermann und erstel-
len ein aussagekraftiges Exposé.

In der Verkaufsphase geht es dann darum, die passenden Vertriebskanale auszu-
wahlen und zu inserieren, Anfragen zu beantworten, Besichtigungstermine zu koordi-
nieren, potenzielle Kaufer zu identifizieren und als Letztes den Kaufvertrag abzuspre-
chen (mit anschlieBender Ubergabe).

Planen Sie Ihren Verkauf rechtzeitig. Wenn Sie Verkaufsdruck haben, da Sie beispiels-
weise das Geld aus den Verkaufserldsen benétigen, stehen Sie bei zuklinftigen Preisver-
handlungen in einer schlechteren Position.

BEACHTEN SIE STEUERLICHE ASPEKTE

M eistens muss beim Verkauf einer Immobilie nur dann Steuer auf den VerauBer-

ungsgewinn (Verkaufspreis minus Kaufpreis) gezahlt werden, wenn ein Spekula-
tionsgeschaft vorliegt. Ein Spekulationsgeschaft besteht immer dann, wenn weniger als

10 Jahre zwischen dem Kauf und Verkauf des Objekts liegen. Ausnahme: Wenn Sie als
Eigentimer mindestens 3 Kalenderjahre selbst in der Immobilie gewohnt haben, fallt
keine Spekulationssteuer an.

Im Falle, dass Sie eine Immobilie geerbt haben, tibernehmen Sie als Erbe die Spekulati-
onsfrist des vorherigen Eigentliimers. Sollte diese noch nicht abgelaufen sein oder sollte
der Erblasser die Immobilie im Jahr des Vererbens und in den zwei vorherigen Kalender-
jahren nicht selbst bewohnt haben, miissen Sie in der Regel Spekulationssteuer zahlen.

% 04955 - 92 69 800

Fragen? Jetzt anrufen
=4

15


http://www.afp.immo/

2020 www.afp.immo

BERUCKSICHTIGEN SIE KOSTEN IM VERKAUFSPREIS

L etztlich ist es ratsam, dass Sie mdgliche Kosten, die beim Verkaufsprozess anfallen
kdnnen, in den Verkaufspreis einkalkulieren. Viele Eigentliimer unterschatzen die
Kosten, die beispielsweise durch eine Vorfalligkeitsentschadigung durch Auflésung des
Kredits oder durch Steuern beim Immobilienverkauf entstehen. Bei einem privaten Ver-
kauf kommen die Vermarktungskosten, beispielsweise fir die Anzeigenplattformen,

noch hinzu. So wird Ihr Aufwand praktisch vom Kaufer bezahlt, wahrend Ihnen der volle
Verkaufsgewinn bleibt.

BEARBEITEN SIE ANFRAGEN VOLLSTANDIG

N achdem Sie Ihre Immobilie inseriert haben, werden die ersten Anfragen nicht lan-

ge auf sich warten lassen. Dabei ist es wichtig und professionell, dass Sie jede (voll-
standige) Anfrage auch bearbeiten. Bieten Sie jedoch nicht direkt einen Besichtigungs-
termin an, sonst holen Sie sich mdglicherweise Personen ins Haus, die Sie gar nicht im
Haus haben wollen.

Hinterfragen Sie zunachst die Beweggriinde des Interessenten und versuchen Sie zu
identifizieren, ob es sich um eine ernstzunehmende Anfrage handelt oder doch eher um
sogenannte Besichtigungstouristen.

Mit Fragen wie ,Was flihrt Sie in die Stadt XY?", ,Haben Sie sich die Lage genauer ange-
schaut?" oder ,Hatten Sie bereits ein Finanzierungsgesprach?" kdnnen Sie die Interes-
senten selektieren und die Besichtigungstermine effizienter vergeben. Die Fragen die-
nen als Hilfestellung und sollen Ihnen ein Geflihl daflir geben, inwiefern tatsachliches
Kaufinteresse besteht.

04955 - 92 69 800
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t@ Immobilien
Denn Immobilien_sind Vertrauenssache.

Wir hoben den g fur thrneues Zuhause

Das Beste aus zwei Welten fiir den
optimalen Verkauf Ihrer Immobilie

Tradition trifft auf Moderne.

Immobilien-Experten
bei Ihnen vor Ort

Aus Ihrer Region

Unsere Makler kennen Ihre Region und den
lokalen Immobilienmarkt wie ihre Westen-
tasche. Dies ist essenziell, um zusammen
mit Ihnen eine realistische Preisstrategie
und passgenaue Vermarktung umzusetzen.

Jahrelange Erfahrung

Unsere Makler verfligen Uber ein fundier-
tes Praxiswissen aus mehreren Jahren Im-
mobilienverkauf. Durch regelmaBige
Weiterbildung stellen wir sicher, dass all
unsere Partner immer auf dem neuesten
Stand sind.

Ausgewahlt aufgrund ihrer Qualitat

Unsere Makler sind vertrauenswiirdig und
arbeiten hochprofessionell. Auf Grundlage
der Zusammenarbeit mit Hunderten
Immobilienprofis haben wir sie fiir das
A.F.P. - Netzwerk ausgewahlt.

Die Reichweite des
Immobilien-Netzwerks

Maximale Reichweite im Internet

Wir beherrschen die Online Vertriebskana-
le und vermarkten Ihre Immobilie auf
Wunsch auf iber 100 Portalen. Dies schafft
die notwendige Reichweite, um den besten
Verkaufspreis flr Sie zu erzielen.

Effizientes Online Marketing

Die zielgruppenorientiere Immobilienpra-
sentation ist wichtig, um den passenden
Kaufer fir jede Immobilie zu finden. Unse-
re Online-Vermarktungsmethoden sind
langjahrig erprobt und optimiert.

Diskrete Vermarktung moglich

Auf Wunsch vermarkten wir Ihre Immobilie
diskret. Die Blindelung der Kontakte unse-
rer Netzwerkpartner schafft ein groBes
Kaufernetzwerk zur diskreten Vermark-
tung unter Ausschluss der Offentlichkeit.

Drei einfache Schritte zu Ihrem Immobilienverkauf

Marktanalyse &
Preisstrategie

So erreichen Sieuns: www.afp.immo -

Professionelle
Vermarktung

Kauferauswahl &
Verkaufsabwicklung

buero@afp.immo * 04955 - 92 69 800
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