VORTRAG

mit Christoph Wietfeld

DER PRIVATE
IMMOBILIENVERKAUF

Gut vorbereitet verkaufen Sie einfach besser




Christoph Wietfeld

zertifizierter Immobilienmakler (IHK)
Immobilien-Wertermittler (IHK)

05251 288 690-4

cw@thater-immobilien.de







Interessentenqualifikation

Systematik

Die Themen
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... sind unumganglich fiir ein sehr gutes Verkaufsergebnis!



Wollen Sie sehr erfolgreich verkaufen, so bendtigen Sie diese Unterlagen

1. Wartung/Pflege

Liste mit Handwerksbetrieben

. Technische Unterlagen

Wohnflachenberechnungen
Berechnung umbauter Raum
Lageplan

Grundrisse aller Etagen
Schnittzeichnungen
Ansichten
Flurstiicknachweis

Flurkarte

Bebauungsplan

Auskiinfte des Bauamtes (z. B. zu
Hinterlandbebauung, An- und
Umbauten usw.)

. Erginzende Unterlagen

Leseexemplar Kaufvertrag
Gebaudeversicherung

Aktueller und vollstandiger
Grundbuchauszug mit allen
Abteilungen

Bescheid der Kommune uber
Baulasten / Kopie des
Baulastenverzeichnisses

ErschlieBungskostenbescheid der
Kommune

Kostenvoranschlage



Wollen Sie sehr erfolgreich verkaufen, so bendtigen Sie diese Unterlagen

4. Betriebs- und Nebenkosten
bei Hausern

* letzter Abgabenbescheid der
Kommune inkl. Grundsteuer B

* letzte Stromabrechnung
* letzte Frischwasserabrechnung

* letzte Heizkostenabrechnung
(z. B. Gas-, Strom,- Ol-, Holzpelletrechnung)

* Energieausweis

bei Eigentumswohnungen

Teilungserklarung und
Gemeinschaftsordnung

aktueller Wirtschaftsplan
Jahresabrechnungen (3 Jahre)
Heizkostenabrechnung

Ubersicht zur
Instandhaltungsriicklage (3 Jahre)

Abgabenbescheid Grundsteuer B

Alle Versammlungsprotokolle — min.

jedoch der letzten drei Jahre

Beschlussbuch der
Eigentiimergemeinschaft

Verwaltervertrag
Energieausweis des Gebaudes

. Bei vermieteten Immobilien

Kopien der Mietvertrage
Kontaktdaten der Mieter

(Vor- und Nachnamen, Telefon, E-Mail)
aktuelle Miethohe

akt. Nebenkostenvorausleistungen
Infos zur letzten Mieterh6hung

ZahlungsunregelmaRigkeiten
wahrend des Mietverhaltnisses

Angaben zur Leerstandsquote der
Immobilie/Wohnung der letzten 10
Jahre

Angaben zur durchschnittlichen
Vermietungsdauer der letzten 10
Jahre



Unterlagen
N T

Diese Unterlagen sollten griffbereit sein:

6. Bei Hausern

+ vollstandige Kopie der kommunalen
Bauakte



Wunschpreise sind keine Marktpreise




Zinsentwicklung
N T

5,00%
400.000 € 400.000 €

1 % Zinsen 4,5 % Zinsen
2 % Tilgung 2 % Tilgung

2.167 €/Monat

4,00%

1.000 €/Monat

3,00%

2,00%

1,00%

0,00%

2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022
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An ge bOtSd a u e r i n Ta ge n Hauser bis 2 WE im Kreis Paderborn
E SSESESESEEEGEEGEGTEGEGTESGTESESESESGEGSTESESESE EEhhhsshshshshshsShShShShhh»=

110

100

90 Bis zum 20.02.2022

85

= (@42 Tage proHaus

60 Seit dem 20.02.2022
50 @ 72 Tage pro Haus
0 Beginn Krieg

in der Ukraine
mit Zinswende

S v v SR . ST S . S g ‘i“L“ﬂ' A gy A ¥ A 4 Ak G¥ 4F 2 4 43 AR A P R R 4 4

; 1
& F &P S oF & & ¥ &L



. Suchen Sie im Vorfeld aktiv nach Vergleichsobjekten

www.immobilienscout.de — www.ebay-kleinanzeigen.de — www.immonet.de — www.immowelt.de >>> www.thater-immobilien.de

Besichtigen Sie mindestens 6 vergleichbare Immobilien

. Preissammlungen nutzen:
Grundstiicksmarktbericht | Marktbericht thater IMMOBILIEN | Presseberichte

www.boris.nrw.de www.ti-pb.de/marktbericht

Berucksichtigen Sie die Infos im ,Ratgeber Immobilienwertermittlung”
www.ti-pb.de/ratgeber

Rechnen Sie die Finanzierung durch. Ist das Ergebnis plausibel?



Das konnen Sie fur einen zugigen Verkauf tun




Das sollte passen:
1. Gewinnen Sie Abstand
2. Der erste Eindruck zahlt

3. Professionell prasentieren




Home Staging

Menschen kaufen

Lebensgefuhl

und

keine Steine




Home Staging




Angebotsphase vorbereiten
N T

Beschreiben Sie lhre Immobilie:

1. Von der Lage und den Besonderheiten zur Lage
2. Der Ausstattung — (Grundriss, Bausubstanz, Besonderheiten)
3. Vor- und Nachteile

4. Objektakte zusammenstellen und digitalisieren



Exposé vorbereiten
E

1. Professionelle Fotos

2. Farbige Grundrisse

3. Aussagekraftige Texte

4. Auflistung der wichtigsten technischen Informationen



Erreichbarkeit vorbereiten

Stellen Sie lhre personliche Erreichbarkeit sicher!!!

Ein Anrufbeantworter hat noch NIE eine Immobilie verkauft!!!



Auch wenn es einem
Ostwestfalen schwerfallt.

Sie verkaufen keine Immobilie,
wenn Sie es niemandem
sagen!



Multiplikatoren
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Informieren Sie iiber lhren Verkauf

- N
=
/‘ A Ideal hierfiir sind Objektvisitenkarten, die Sie diesen Personen geben

* Nachbarn

* Freunde

* Arbeitskollegen
* Vereinskollegen




Online Marktplatze

s Fiirlaien ein absolutes Muss
e 4
www.immobilienscout24.de
www.immonet.de
www.immowelt.de

www.ebay-kleinanzeigen.de
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Wichtig!!!

* Allevier Plattformen

* Sehr gute Fotos

« Kurze Texte die neugierig machen

* Klare Handlungsaufforderung wie es weitergeht



Social Media Werbung
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Nutzen Sie mindestens diese Kanale

 Facebook

* Instagram

Wichtig!!!
Sehr gute Fotos
Perfekt sind Videos
Sehr kurze Texte
Klare Handlungsaufforderung



hiﬁimem Schlecht organisiert, ist das Frustpotential erheblich!

Klaren Sie vor der ersten Besichtigung:

1. Warum wollen Sie mit jemandem besichtigen?
2. Wie viele Besichtigungen sind hierfir erforderlich?

3. Wie werden Sie das organisieren?



Wann haben Sie eine starke
Verhandlungsposition?

Es lasst sich sehr entspannt verhandeln, wenn es mehrere
verbindliche Kaufzusagen gibt.



Sichern Sie sich vor dem Unterschriftentermin verbindlich ab, dass
der Interessent in der Lage ist, den Kaufpreis zu zahlen.

Niemand sonst priift ob der Kidufer zahlungsfahig ist!

Haben Sie den Vertrag und alle Klauseln verstanden?

Wenn Sie unsicher sind, dann vereinbaren Sie im Vorfeld einen Termin
mit dem Notar. Dieser kann Sie tiber alle Details und
Gestaltungsmoglichkeiten aufklaren.
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5 Punkte die zu lhrer Zufriedenheit beantwortet sein sollten!

1. Was sagen andere, die bereits mit dem Makler zu tun hatten?

2. Was ist das Hauptgeschaftsfeld und wo ist der Makler hauptsachlich tatig?

(Immobilienverkauf, Immobilienvermietung, Verwaltung, Finanzierungen, Versicherungen...)

3. Ist die Leistung in den Vertragen genau geregelt?

(Laufzeit, Marketingplan, Sonderkiindigungen usw.)

4. Nachweislich dokumentierte Kennziffern: Verkaufsdauer | Erfolgsquote | Preistreue?

5. Wieist sichergestellt, dass IHRE Interessen vertreten werden?



Verkauf tiber den Makler

5 Punkte die zu lhrer Zufriedenheit beantwortet sein sollten!

Ilhr Gefuhl entscheidet...

...nachdem Sie die Antworten zu diesen Fragen kennen




Der Vortrag und Marktbericht:
www.ti-pb.de/vortragsunterlagen



llhr Feedback
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ti-pb.de /google-bewertung-e



