Volksbank Trier Eifel
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Wir verkaufen
lhre Immobilie

Schnell und sicher




Kompetenz rund um die Immobilie

Das sind wir fur Sie

Die Volksbank Trier Eifel Immobilien GmbH ist die
erste Adresse, wenn es darum geht, solvente
Kaufer fur Immobilien in und um Trier zu finden.

Unser engagiertes Team zeichnet sich durch qua-
lifizierte Berater und jahrzehntelange Markter-
fahrung aus. So gewahrleisten wir, dass unsere
Kunden stets personlich und vor allem
kompetent beraten werden.

Da die Komplexitat eines Immobilienverkaufs
schnell unterschatzt wird, soll diese Broschu-
re Ihnen einen Einblick Uber die Schwierigkeiten
eines Privatverkaufs und die Vorteile unserer
Unterstutzung aufzeigen.

Wenn Sie die Broschlre aufmerksam studieren,
werden Sie feststellen, dass es bei einem Immo-

bilienverkauf einige Fallstricke zu vermeiden gilt,
wenn Sie kein Geld verlieren wollen.

Die beste Erfolgsresonanz sind unsere zufriede-
nen Immobilienverkaufer der erfolgreichen
letzten Jahre - wir haben es uns zur Aufgabe
gemacht, lhren Immobilienverkauf professionell
zu betreuen.

Unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter werden
durch umfangreiche Weiter- und Ausbildungs-
malinahmen kontinuierlich geschult. So kénnen
Sie sichergehen, dass wir unsere Kompetenz und
unser Wissen fur Sie einsetzen.

Marco Rosch

Ramona Sommer
GeschaftsfUhrer




lhre Vorteile auf einen Blick

Wer heute eine Immobilie ohne Hilfe eines erfah- Kanale Uber die Prasentation bis hin zum Preis
renen Immobilienprofis verkaufen mochte, begibt und der geschickten Verhandlung alles stimmen.
sich auf eine Abenteuerfahrt. Zu viele Immobilien Wer sich auf diesem komplexen Terrain nicht aus-
wetteifern am Markt um wenige Kaufinteressen- kennt, steht am Ende ohne Kaufer da oder muss
ten. Da muss von der Suche durch die richtigen einen deutlich niedrigeren Preis akzeptieren.
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Effektiver Marketingplan

Unser Marketingplan ist die Grundlage fur Ihren Verkaufserfolg. Dort legen wir fest, welche Aktivitaten
wir unternehmen, um Ihre Immobilie moglichst schnell und zu einem guten Preis zu verkaufen.

Immobilien-Styling
Zusammen mit Ihnen begehen wir Ihre Immobilie und machen Ihnen Vorschlage, wie Sie sie

attraktiver auf Interessenten wirken lassen konnen. Mit diesen kleinen, aber feinen Anderungen
konnen Sie den Kaufpreis verbessern und die Zeitspanne des Verkaufs reduzieren.

Qualifizierung von Interessenten

Viele angebliche Interessenten wollen nur mal einen Blick in das Zuhause von anderen Menschen
werfen. Wir trennen Immobilientouristen von wirklichen Kaufinteressenten, damit Sie nur ernsthaf-
te Angebote erhalten und nicht Ihre Zeit und Nerven verschwenden.

Aktuell informiert

Wir informieren Sie Uber Anderungen am lokalen Immobilienmarkt und erkléren Ihnen, welche
moglichen Auswirkungen diese auf Ihren Immobilienverkauf haben kénnten.



Wir sorgen fur den perfekten Verkauf

Ohne professionelle Unterstutzung verkaufen

Ein Immobilienverkauf ist keine leichte Aufgabe.
Denken Sie nur an die Zeit, die Sie bendtigen, um
sich mit den Zusammenhangen des Immobilien-
marktes vertraut zu machen. Was sollten Sie un-
ternehmen und was tunlichst vermeiden?

Dazu kommen die umfangreichen Marketing-Mal-
nahmen, die wir fur lhre Immobilie durchfuhren.
Wer meint, mit ein paar Anzeigen sei der Immobi-
lienverkauf erledigt, der wird schnell eines besse-
ren belehrt.

Risiko Privatverkauf

Es gibt Menschen, die in der Lage sind, ohne Hilfe
eines Beraters eine Immobilie erfolgreich zu ver-
kaufen. Wahrscheinlich haben Sie schon mehrere
Immobilien in hrem Leben vermarktet und sind
gute Verkaufer. Andere sind mit solchen Leuten
befreundet und wieder andere haben Kollegen,
die solche Verkaufstalente kennen.

Was sich viele Verkaufer nicht klar machen:

Sie kénnen lhren Berater loswerden, aber niemals
die Aufgaben, die von ihm durchzufihren sind. 9 ’

Aber machen wir uns nichts vor: dies sind Ausnah-
men und nicht die Regell Fur die meisten Men-
schen ist ein Immobilienverkauf eine Aufgabe, die
sie Uberfordert. Unerfahrenheit kann Sie am Ende
eine Stange Geld kosten.

Auf professionelle Hilfe zurtickgreifen

Ein Immobilienverkauf ist fur die meisten die grof-
te finanzielle Transaktion, die sie in Ihrem Leben
zu meistern haben. Bei diesen Geschaften geht
es in der Regel um mehr als eine stattliche Sum-
me von 200.000 €. Nehmen wir an, Sie hatten ein
Steuerproblem in dieser Grol3enordnung, wirden
Sie versuchen, das alleine zu I6sen oder wurden
Sie doch lieber einen Steuerberater hinzuziehen?

Wenn Sie die geringen Nettokosten eines Bera-
ters dem groBBen Verlustrisiko gegenuberstellen,
dem Unerfahrene im Immobiliengeschaft ausge-
setzt sind, dann ist es fahrlassig, auf die Hilfe eines
Beraters zu verzichten.




Sicherheit und Freiraume

Vorteile eines Verkaufs durch unser Spezialistenteam

Zeit

Ein Immobilienverkauf ist ein Vollzeit-job. Wenn
Sie die meiste Zeit des Tages arbeiten, konnten Sie
wichtige Interessenten verpassen. Wir haben Mit-
arbeiter, die sich permanent um die Interessenten
fur Ihre Immobilie kimmern, sodass keine Anfrage
unbeantwortet bleibt.

Branchenkenntnis

Erfahrungsgemald haben Interessenten viele spe-
zielle Anliegen, wie Fragen zum Grundbuch und
den Nutzungsrechtsbestimmungen. Um sie kom-

petent zu beantworten, mussen Sie viel Wissen
Uber die Immobilienbranche mitbringen. Sie pro-
fitieren von unserer langjahrigen Erfahrung, die
schon vielen Verkaufern geholfen hat, ihre Immo-
bilie stressfrei und sicher zu verkaufen.

Werbung

Wir wissen, wo und wie wir werben missen und
welche Aktionen die meisten Ricklaufer bringen.
Zu allererst gehen wir durch unsere qualifizierte
Interessentendatei. Vielleicht haben wir schon den
Kaufer fur Ihre Immobilie.






Der Marketingplan

Was wir fur Sie tun

Was kann unser Marketingplan fir lhren Immobilienverkauf tun?

Um eine Immobilie zu verkaufen, genlgt es nicht, ein paar Inserate in der Lokalzeitung zu schalten oder ein
Schild im Vorgarten aufzustellen. Um groBtmogliche Aufmerksamkeit zu erhalten, bendétigen Sie eine ausge-
feilte Marketing-Strategie. Diese konzentriert sich darauf, die Vorzige lhrer Immobilie besonders attraktiv zu

vermarkten.

Die starksten Leistungen fiir Sie in der Ubersicht:

Die Marktanalyse
v Die Immobilie kennenlernen
v Welche Preise konnten erzielt werden

v Marktwertermittlung

Immobilien-Styling

v Immobilie verkaufsbereit machen

v Pro-Contra-Liste als Strategie-Grundlage
v Auswertung aller Objektunterlagen

v Besorgung von fehlenden Unterlagen

Verkaufsaktivitdaten
v Auswahl der Werbemedien

v Auswahl der Werbemittel

<

Erstellung von ansprechenden Fotos
lhrer Immobilie

Erstellung einer 360°-Tour
Professionelle Inserats-Texte

Qualitativ hochwertiges Exposé
Gestaltung der Internetanzeige
Aushange in unseren Volksbank-Filialen

Ansprache vorgemerkter Kunden
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Versendung von Exposés

Kommunikation

v
v
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Sie sind immer bestens informiert
Feedback wird direkt an Sie weitergeleitet

Regelmaliige Information Uber Verhandlungen
mit potenziellen Kaufern

Vorschau auf anstehende Werbemalnahmen

RegelméaRige Uberpriifung der Marketing-
Strategie

Transaktions-Management

v

v
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Verwaltung aller Aktivitaten rund um lhre
Immobilienvermittiung

Stark fUr Sie verhandelt

Einsatz von bewahrten und wirkungsvollen
Verhandlungstechniken

Uberprifung des Kaufers

Unterlagen fur die Beleihungswertermittlung
Finanzierungsbestatigung

Notartermin vereinbaren und vorbereiten
Vorbesprechung des Notarvertrages

Begleitung zum Notartermin

Service nach dem Verkauf

v

v

Durchfihrung der Wohnungs- bzw.
HausUbergabe

Erstellung eines Ubergabeprotokolls
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Verkaufen ist ein Marathon,
kein 100-Meter Lauf!

Alfred G. Lammle, Verkaufstrainer

Wir tinden den richtigen Interessenten

Werben - aber richtig

Das Werben fur Immobilien will geplant sein. Die
Wahl der Medien, in denen Ihre Immobilie bewor-
ben werden soll und die Hdufigkeit wollen wohl
Uberlegt sein. Wer zu haufig inseriert, erzeugt den
Eindruck, dass er unter Zeitdruck steht und rasch
verkaufen muss.

In der Folge gestalten sich die Preisverhandlun-
gen schwieriger, was nichtin lhrem Interesse liegt.
Wir beraten Sie und legen zusammen mit lhnen
fest, wo und wann wir Ihre Immobilie bewerben.

Ein Inserat alleine verkauft keine Immobilie

Es ist ein weitverbreiteter Irrglaube, dass ein Inse-
rat eine Immobilie verkauft. Wir erleben es regel-
maiig, dass Verkaufe nur durch kontinuierlichen
Kontakt und intensive Betreuung zustande kom-
men. Schliel3lich geht es um eine grol3e, finanzielle
Transaktion, die sich jeder gut Uberlegen mochte.
Wir kimmern uns intensiv um die Kaufinteressen-

ten, damit deren Zweifel nicht groRer werden und
den Verkauf gefahrden. Sie als Privatverkaufer ha-
ben diese Moglichkeiten nicht.

Das ist auch einer der Grunde, warum Privatver-
kaufe haufig deutlich langer dauern als mit Unter-
stutzung. Bei Privatverkdufen geht es letztendlich
nur Uber den Preis, damit Uberhaupt ein Kaufer
gefunden wird. Viele Privatverkaufer denken, sie
muUssten nur ein paar Mal inserieren und ein paar
Besichtigungen durchfuhren und die Immobilie
wechselt den Besitzer. Schliel3lich ist die eigene
Immobilie ja wirklich gut, sonst hatten Sie ja nicht
so lange darin gewohnt.

Dabei Ubersehen Sie, dass Interessenten die Sa-
che deutlich ntchterner und neutraler betrach-
ten. Wir wissen, welche Details fur Immobilien-
kaufer wichtig sind und wie man Ihre Immobilie
prasentieren muss, damit sich Interessenten in Ihr
Zuhause verlieben. Wenn das geschafft ist, gestal-
ten sich die Verhandlungen wesentlich leichter.



Preisfindung

Eine Wissenschaft fur sich

Wenn Sie |hre Immobilie verkaufen wollen, stellt
sich die Frage nach dem Kaufpreis. Was auf den
ersten Blick einfach aussieht, ist tatsachlich eine
schwierige Entscheidung. Auf der einen Seite
sollen Sie kein Geld verschenken, auf der ande-
ren Seite werden Sie keinen Kaufer finden, wenn
Ihr Preis zu hoch ist.

Wenn Sie sich bei der Preisfindung auf Ihr Ge-
fuhl verlassen, kann es leicht passieren, dass Sie
mehr haben wollen, als jemand bereit ist zu zah-
len. Wieso kann Ihr Gefuhl Sie so tduschen? Nach
all den Jahren haben Sie Ihr Zuhause schatzen
gelernt und etliche Verschonerungen vorgenom-
men. Die Frage ist jedoch, wie wichtig sind diese
Veranderungen fur einen potenziellen Kaufer?
Entsprechen sie dem aktuellen Zeitgeist? Kann
Ihre Immobilie in Relation zu vergleichbaren Ob-
jekten mithalten?

Es gibt viele Punkte, die Sie bei der Kaufpreisfin-
dung beachten sollten. Haufig verwenden Ver-
kaufer jedoch Informationen, die denkbar un-
geeignet sind. Das kann z. B. der Betrag sein, der
fur die nachste Immobilie bendtigt wird, wie viel
vor Jahren fur die jetzige Immobilie bezahlt wurde
oder sogar der Preis, den die Nachbarn vorschlagen.

Um einen vernunftigen Preis zu ermitteln, brau-
chen Sie die Hilfe eines professionellen Immobilien-
beraters, der sich in Ihrer Region bestens auskennt.
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Und denken Sie immer daran:

Markte konnen sich andern. Ziehen die Preise an
oder laufen Sie Ihnen davon? Werden Immobilien
Ihres Typs momentan schnell verkauft oder mus-
sen Sie sich auf einen langeren Verkaufszeitraum
einstellen?

All diese Faktoren sollten Sie bei der Kaufpreis-
findung berUcksichtigen. Wir konnen lhnen diese
Informationen weitergeben.

Falscher Startpreis weckt falsche Erwartun-
gen und lockt die falsche Zielgruppe an

Aktuelle Interessenten haben sich wahrscheinlich
schon viele Immobilien angeschaut, die ahnlich
zu lhrer sind. Dabei haben sie ein gutes Gefuhl
dafur bekommen, welchen Qualitatsstandard sie
fur ihr Geld erwarten kénnen.

Wenn diese Einschatzungen zwischen Verkau-
fer und Interessent weit auseinanderliegen,
kommt naturlicherweise kein Kauf zustande.
Denn niemand wirft sein Geld zum Fenster raus
- schon gar nicht, wenn es um eine derart hohe
Summe geht.

Der Wert einer Immobilie ist nun einmal der Be-
trag, den ein anderer bereit ist, daflir auszuge-
ben. Da spielt es keine Rolle, ob Sie eine andere
Einschatzung haben.



Es gibt viele Grunde,

warum Sie sich flr einen Berater entscheiden sollten

Interessenten sind aus Hoflichkeit nicht ehr-
lich zu Privatverkaufern

Ein Immobilienverkauf ist immer ein Abwagen von
Kompromissen. Was in den Augen eines Interes-
senten wie ein K.O.-Kriterium aussieht, kann sich
spater als unproblematisch herausstellen, wenn
man darlber gesprochen hat.

Leider sind viele Interessenten zurlckhaltend,
Verkaufern ihre ehrlichen Vorbehalte mitzuteilen.
Uns als Berater gegenuber wird offen und freizu-
gig gesagt, was stort. Dadurch sind wir in der Lage,
die vorschnellen Urteile wieder ins rechte Licht zu
rucken und Losungen vorzuschlagen.

Aullerdem machen Interessenten seltener ein
konkretes Kaufangebot, wenn sie mit Privatver-
kaufern direkt verhandeln. Und ohne Angebot gibt
es keinen Verkauf,

Emotionen sind hinderlich

Bei jedem Verkauf gibt es zwei Seiten: Kaufer und
Verkaufer. Beide Seiten bringen Erwartungen, Zie-
le und Emotionen mit ins Spiel. Dies erschwert die
Abwicklung eines Immobilienverkaufs ungemein.

Wir waren schon fur viele Auftraggeber tatig und
im Ruckblick kdnnen wir eine wichtige Feststellung
treffen: Jede Transaktion war vollig verschieden.
Die Art und Weise, wie mit der Unsicherheit und
dem Stress umgegangen wurde, eine finanzielle
Entscheidung mit weitreichenden Folgen zu tref-
fen, war jedes Mal anders.

Manche Geschafte waren einfach, andere unmog-
lich und wieder andere konnten nur durch ge-
schicktes Verhandeln realisiert werden.

In den meisten Fallen lagen Kaufer und Verkau-
fer sehr weit auseinander und hatten ohne Hilfe
eines vermittelnden Beraters mit Sicherheit nicht
zueinander gefunden.

Zeitdruck - der Feind des Verkaufers

Bedenken Sie, dass der Nachschub an ernsthaf-
ten Kaufinteressenten begrenzt ist und Sie sicher-
lich nicht ewig auf einen Kaufer warten konnen.
Zeitdruck lasst die Preise purzeln. Das war schon
immer so.




X b .
v 4 ’
-




Volksbank Trier Eifel
Immobilien GmbH

lhr kompetenter Partner

in Sachen Immobilien

Volksbank Trier Eifel Immobilien GmbH

Herzogenbuscher Stral3e 16 - 18 - 54292 Trier
Tel.: 0651 9797 597 - Tel.: 06561 69 40 30

B4 mail@volksbank.immobilien
@ www.volksbank.immobilien






