B

MIT ODER OHNE
IMMOBILIENMAKLER

Ein Immobilienverkauf ist mehr
als der Notartermin. Er verlangt viele
richtige Entscheidungen.

IMMOBILIEN
INES BLEEK IMMOBILIEN MARKTS PI EG E L

10 FEHLER BEIM
PRIVATEN VERKAUF

Wer eine Immobilie privat verkauft,
sollte typische Stolperfallen kennen
und von Anfang an vermeiden.

VON EXPERTEN KINDER-
LEICHT ERKLART

Lastenfreistellung, Exposé und
Co: Immobilienthemen verstehen
und Begriffe richtig einordnen!

WWW.IBI-IMMOBILIEN.DE



NEUES AUS DER
IMMOBILIENWELT

Liebe Leserinnen und Leser,

als Immobilienmakler erleben wir taglich, wie viele Fragen ein
Kauf oder Verkauf mit sich bringt. Gerade jetzt, wenn die zweite
Jahreshalfte beginnt und viele Menschen ihre Plane neu ordnen,
entsteht der Wunsch nach Veranderung. Vielleicht gehért auch
der Gedanke dazu, eine Immobilie zu verkaufen, ein neues Zu-
hause zu finden oder den nachsten Lebensabschnitt zu planen.

Jetzt beginnt die Zeit der Ernte. Sie erinnert uns daran, dass gute
Ergebnisse selten dem Zufall iiberlassen werden. Was mit Sorg-
falt vorbereitet, gepflegt und begleitet wird, tragt am Ende Frich-
te — auch beim Verkauf einer Immobilie. Eine realistische Preis-
strategie, vollstandige Unterlagen und die richtige Vermarktung
bilden die Grundlage fur einen erfolgreichen Verkaufsprozess.

Mit diesem Marktspiegel mdéchten wir Ihnen Orientierung ge-
ben. Freuen Sie sich auf praktische Tipps, aktuelle Themen
und verstandlich aufbereitetes Expertenwissen - damit Sie
gut informiert die richtigen Entscheidungen treffen kdnnen.

Wir wiinschen lhnen viel Freude beim Lesen - und fiir alle kom-
menden Entscheidungen stets ein gutes Gefiihl.

Herzlichst

Jees Ete

Ines Bleek
Geprufte Immobilienfachwirtin (IHK) | Zertifizierte Wertermittlung (IHK)
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M 0151-40303431 = info@ibi-immobilien.de
www.ibi-immobilien.de

GOPPINGEN

Reprdsentative Stadtvilla mit 3 Wohnungen und Garten
O ca. 322,74 m? Wfl. | ® ca. 432 m? Grund | B2 3 Einheiten.
B: 274,20 kWh/(m?*a), H, Gas, Bj 1912 | EURO: 850.000,-

" DEIZISAU

GroBes Zweifamilienhaus mit viel Platz fir lhre Ideen | Q ca.
163,57 m? Wfl. | @ ca. 341 m? Grund | [2 6. B: 354,20 kWh/
(m?*a), H, Fernwdrme, Bj 1928 | EURO: 460.000,-

Alle Preise in Euro, zzgl. 3,57 % Provision, inkl. MwSt.

Der Kauf oder Verkauf einer Immo-
bilie gehért zu den gréBten finan-
ziellen Entscheidungen im Leben.

Der Gedanke an einen Privatverkauf
ist daher nachvollziehbar. Wer seine
Immobilie selbst verkauft, mdchte
Kosten sparen und glaubt oft, den
Verkaufsprozess gut im Griff zu ha-
ben. In der Praxis zeigt sich jedoch
haufig, dass ein Immobilienverkauf
komplexer ist als zunachst gedacht
und immer wieder neue Fragen und
Herausforderungen mit sich bringt.

Ein erfahrener Immobilienmakler
sorgt dafur, dass Verkaufer und Kau-
fer gut informiert und sicher ans Ziel
kommen. Professionelle Beratung,
fundierte Marktkenntnis und eine
strukturierte Abwicklung schaffen
Vertrauen — vom ersten Gesprach
bis zur SchlUsselUbergabe.

Dabei sorgt der Makler dafur, dass
alle relevanten Unterlagen vorlie-
gen und professionell aufbereitet
sind — von Grundrissen Uber den
Energieausweis bis hin zu einem

aussagekraftigen Exposé. Kaufer er-
halten dadurch eine transparente
Entscheidungsgrundlage und koén-
nen offene Fragen frUhzeitig kla-
ren. Daruber hinaus koordiniert der
Makler Besichtigungstermine, fuhrt
Preisverhandlungen, stimmt den
Vertragsentwurf ab und begleitet
den Notartermin. So werden orga-
nisatorische und rechtliche Ablaufe
strukturiert vorbereitet.

Auch Kaufer profitieren von einem
festen Ansprechpartner. Ein Makler
beantwortet Fragen zeitnah, koor-
diniert Termine und halt den Ver-
kaufsprozess aktiv in Bewegung.
Das sorgt fur eine transparente
Kommunikation und gibt beiden
Seiten Sicherheit.

Ein Immobilienverkauf ist weit mehr
als ein Notartermin. Er verlangt
Fachwissen, Erfahrung und viele
richtige Entscheidungen.
bei einem so wichtigen Schritt
kann professionelle Begleitung den
Unterschied machen.

Gerade

GUTE MAKLER NEHMEN
KAUFERN & VERKAUFERN
DIE UNSICHERHEIT

10 FEHLER
BEIM PRIVATEN
VERKAUF

“ Keine Verkaufsstrategie
Preis, Vermarktung, Zielgruppe
und Timing sollten vor dem ersten
Inserat feststehen.

l! Angebotspreis falsch festlegen
Zu hoch? Die Immobilie wird zum
Ladenhuter. Zu niedrig? Es bleibt
bares Geld auf der Strecke.

E Unvollstandige Unterlagen
Fehlende Dokumente wie
Energieausweis, Grundriss oder
Wohnflachenberechnung kosten
Zeit und Vertrauen.

!! Unprofessionelle Prasentation
Schlechte Fotos, unaufgeraumte
Zimmer oder ein liebloses Exposé
schrecken Interessenten ab. Die
Konkurrenz ist gro und Kl weit
verbreitet.

E Mangel verschweigen
Spatestens im Verkaufsprozess
kommen Schaden meist ans Licht -
das gefahrdet Vertrauen und
kann rechtliche Folgen haben.

E Besichtigungen nicht vorbereiten
Unstrukturierte Termine, fehlende
Antworten oder eine unaufgeraum-
te Immobilie hinterlassen keinen
guten Eindruck.

Interessenten nicht priifen
Nicht jeder Interessent ist auch
finanzierungsfahig. Das kann
wertvolle Zeit kosten.

E Emotionen mitverkaufen wollen
Der eigene Erinnerungswert ist
fur Kaufer selten kaufentscheidend.
Sachlichkeit fuhrt meist zum
besseren Ergebnis.

H Den Zeitaufwand unterschatzen
Anfragen beantworten, Besichti-
gungen organisieren, Unterlagen
beschaffen und verhandeln —
ein Verkauf ist oft deutlich auf-
wendiger als erwartet. Wenn die
Kommunikation stillsteht, springen
Kaufer ab. Bleiben Sie am Ball!

m Keinen Plan B haben
Wie gehen Sie vor, wenn lhre
Aktionen keine Nachfrage erzielen?



EXPERTEN
KLAREN AUF

Bonitatsnachweis

Ein Bonitatsnachweis bestatigt, dass
ein Interessent die finanziellen Vor-
aussetzungen fur den Immobilienkauf
erfullt. Er kann beispielsweise durch
eine Finanzierungsbestatigung der
Bank oder einen Eigenkapitalnach-
weis erbracht werden und gibt Ver-
kaufern mehr Sicherheit im Prozess.
TIPP: Lassen Sie sich den Nachweis

moglichst vor einer Preisverhandlung
oder Reservierung vorlegen. So ver-
meiden Sie unnotige Besichtigungen
und gewinnen Planungssicherheit.

Exposé

Es ist die Visitenkarte einer Immobi-
lie. Gute Fotos, aussagekraftige Texte
und alle wichtigen Eckdaten schaffen
Vertrauen und wecken Interesse — oft
schon bevor die erste Besichtigung
stattfindet. TIPP: Mit Canva lassen
sich auch ohne Grafikkenntnisse an-
sprechende Exposés gestalten. Die-

se Dokumente kdbnnen Sie danach als
PDF versenden. Mithilfe von Kl kbnnen
Fotos auch im Nachhinein entperso-
nalisiert werden.

Lastenfreistellung

Bezeichnetdie Loschungbestehender
Belastungen (z. B. Grundschuld) aus
dem Grundbuch. Sie ist eine wichtige
Voraussetzung, dass der Kaufer die
Immobilie unbelastet Ubernehmen

kann. TIPP: Klaren Sie fruhzeitig mit
Ihrer Bank, welche Unterlagen fur die
Léschung bendtigt werden.

MITGLIED IM

Kollegium der
Immobilienwirtschaft

IHR VORTEIL: EIN NETZ-
WERK AUS UBER 500 MAKLERN

Das Kollegium der Immobilienwirtschaft bringt erfahrene
Makler aus Deutschland und der DACH-Region zusammen.
Mehr Infos auf: www.immobilien-netzwerk.eu

Do Vita B

Hefie Immobilien s

mm ANTHUBER andersAWOhnen DIE WITTERMANNS

IMMOBILIEN team wiedenmann  womumanacem i Immobilien INES BLEEK IMMOBILIEN
o —
T ||\/|ng Immobilien- )
Eaporten - halle "’ m Management
KARINT ...von Anfang an
IMMO-KONZEPTE l(mmmomusm M_KAREL MARKOC S T T Litt Immobilien L1 B neubauer

TEXT&DESIGN BY: SOLOWERK MEETS Kl

WEPQ{YlC;(J Wohnungen » Hauser

Grundstiicke

4
t;/\/ikolic ﬂl'l'l PEGGY STUBER J‘

OBJEKTQWERT STEFAN HAGEMANN

— IMMOBILIEEN — IMMOBILIEN Vermarktung und Verwaltung IMMOBILIEN

m

I'M MOBILIEN

VERKAUF MIT
GUTEM GEFUHL @™

Unsere Referenzen zeigen Ihnen eine
Auswahl der Immobilien, die wir in den
letzten Jahren erfolgreich vermarktet
haben. Gewinnen Sie einen Eindruck
von unserer Arbeit.
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| INES BLEEK IMMOBILIEN

Wenn auch Sie Gber einen Verkauf
nachdenken, beraten wir Sie gerne
und entwickeln gemeinsam die pas-
sende Vermarktungsstrategie.

Biiro Reichenbach

Neuffenstr. 40 | 73262 Reichenbach
T07153-893146

info@ibi-immobilien.de

Biiro Deizisau
Olgastr. 50 | 73779 Deizisau
T 07153-9288923

www.ibi-immobilien.de

EINE AUSWAHL
UNSERER
REFERENZEN



