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IMMOBILIEN

Qual der Wahl 5-SEEN-LAND

Welche Vorteile hat der
Immobilienverkauf durch einen Makler?

wert ist. Genau das kann ihm ein pro-
fessioneller Makler liefern, denn dieser
kennt seinen Markt und weil3, welche

Privatverkaufer wollen haufig ihre Immobilie ohne Makler verkaufen. Dabei
sprache einiges fiir einen Makler. Der nachfolgende Artikel gibt Einblick in
die Vor- und Nachteile eines Maklerverkaufs und beleuchtet Aspekte, an die

Privatverkaufer im ersten Moment gar nicht denken.

Viele

Immobilienverkaufer stehen vor
der Frage, ob Sie den Verkauf Ihrer Im-
mobilie in Eigenregie durchfiihren oder
doch lieber auf die Dienste eines Immo-
bilienmaklers zuriickgreifen sollten. Die
landldufige Meinung hierzu ist: »lch ver-
suche es erst mal selbst mit einem hohen
Preis, vielleicht kauft ja jemand. Im Preis
runter gehen, kann ich immer noch.«

Dass diese Einstellung regelrecht fahrlas-
sig ist, wenn Sie einen guten Preis fiir Ihre
Immobilie erhalten wollen, zeigen folgen-
de Uberlegungen.

Fiir viele Immobilienverkaufer ist der Ver-
kauf ihrer Immobilie die wohl wichtigste,
finanzielle Transaktion ihres Lebens und
daher verwundert es, dass man uber-
haupt dariiber nachdenkt, dieses Vorha-
ben ohne einen Experten durchzufiihren.
Hat man ein Gesundheitsproblem, kon-
sultiert man einen Arzt und kaum je-
mand, der vor Gericht erscheinen muss,
geht ohne Rechtsanwalt dorthin. Aber
beim kritischen Immobilienverkauf ver-
suchen viele selbst ihr Glick.

Sollten Privatver-
kiufer die wichtigste
Finanztransaktion
ihres Lebens ohne
Hilfestellung eines
Fachmanns tatigen?

Oder sind Makler
heute mehr denn

je gefragt, um den
Immobilienverkauf
nicht zur nervlichen
ZerreiBprobe werden
zu lassen?

Woher kommt diese Einstellung?

Der Hauptgrund wird wohl der VWunsch
sein, das Maklerhonorar zu sparen. Dazu
kommt, dass die Maklerdienstleistung fiir
die meisten Verkaufer nicht transparent
genug ist und sie denken, dass fiir die we-
nigen Besichtigungen keine Hilfe notig ist.

Dass Verkaufer erhebliche — auch finan-
zielle Risiken — eingehen, wenn sie ohne
Makler verkaufen, wird im Folgenden
deutlich werden.

Bessere Marktwerteinschitzung
Wir alle wissen, dass man ein Produkt
nur dann verkaufen kann, wenn der Preis
stimmt. Viele vergessen, dass der Wert
eines Wirtschaftsguts der Betrag ist, den
ein anderer bereit ist, dafiir auszugeben.
Es ist nicht unbedingt der Preis, den der
Verkaufer nur zu gerne hitte!

Im Umkehrschluss folgt daraus, dass
es verlorene Zeit ist, mit einem nicht
marktgerechten Preis an den Start zu ge-
hen, da so kein Kaufer gefunden wird. Ein
Verkaufer braucht zunichst eine kompe-
tente Auskunft, wieviel seine Immobilie

Preise aktuell realisierbar sind. Mit die-
ser Information kann man gleich mit dem
richtigen Preis an den Markt gehen und
verliert keine wertvolle Zeit.

Lange Dauer senkt den Preis

Wer mit einem falschen Preis lange am
Markt sichtbar ist, bekommt friiher oder
spater Probleme. Denn der Markt wird
standig beobachtet und die allgemeine
Wahrnehmung ist: »Wenn eine Immo-
bilie lange keinen Kaufer findet, muss
es einen Haken geben.« Dies bleibt den
Interessenten nicht verborgen! Solche
Negativinformationen driicken den Preis
gewaltig und wenn noch Zeitdruck beim
Verkaufer dazu kommt, muss oftmals
unter Marktpreis verkauft werden. Hin-
zu gesellt sich der Zinsverlust durch die
lange Vermarktungszeit und summa sum-
marum hat der Verkaufer im Vergleich
zur Makler-Courtage eine Stange Geld in
den Sand gesetzt.

Emotional nicht involviert

Viele Verkaufer denken, es genlige, dem
Interessenten die Immobilie vorzufiihren
und bei Gefallen wird er schon kaufen.
Die Realitat sieht leider anders aus. Inte-
ressenten stellen zum Teil sehr kritische
Fragen, mit denen derVerkaufer aufgrund
seiner emotional engen Bindung nicht
umgehen kann, da er als Eigentimer ein
ganz spezielles Verhiltnis zu seiner Im-
mobilie hat. SchlieBlich hat er oftmals
viele Jahre selbst darin gewohnt. Dies
verhirtet die Fronten und ist einer der
haufigsten Griinde fiir den Abbruch der
Verhandlungen.

Ein Makler kann solche Fragen sachlich
und rational beantworten und das schon
bevor die Immobilie besichtigt wird.

Neutraler Mediator

Wir alle kennen es:Wir sehen irgendwo
ein Problem, aber statt dem Verantwort-
lichen es direkt mitzuteilen, auBern wir
aus Hoflichkeit einen Vorwand. Dies fin-
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det man immer wieder bei Verhandlun-
gen iiber Immobilienverkaufe.

Der Interessent mochte dem Eigentii-
mer seine Kritik nicht direkt mitteilen; er
mochte ihn schlieBlich nicht beleidigen
und unhéflich erscheinen. Umgekehrt
vertraut der Eigentimer dem Makler
eher etwas Kritisches an, als es dem Inte-
ressenten zu sagen. Der Makler ist sozu-
sagen die neutrale Instanz, die zwischen
beiden Seiten vermitteln kann. Durch
diesen kleinen Umweg kann hadufig der
Abbruch der Verhandlungen vermie-
den werden, weil der Makler die wah-
ren Meinungen beider Seiten kennt und
selbstiandig nach Losungen suchen kann.
Wenn man aber nur Vorwiande kennt,
hat niemand eine Chance. Selbst wenn
es gelingt, einen Vorwand zu entkriften,
ist noch nichts gewonnen, denn es war
ja nur ein Vorwand und nicht der wahre
Grund.

Besserer Preis durch gute Rhetorik
Ein professioneller und erfahrener Mak-
ler weif}, sich auszudriicken. Er fiihrt je-
den Tag Verhandlungen und hat Routine
darin, Interessenten eine Immobilie zu
prasentieren. InVerhandlungen ist es ein-
‘fach ein gutes Gefiihl, einen versierten
Profi an seiner Seite zu haben.

Dazu kommt, dass ein Verhandlungsprofi
nicht so schnell zu Zugestindnissen be-
reit ist. Haufig kann er einen besseren
Verkaufspreis aushandeln, als ein ungeiib-
ter Privatverkaufer.

Nur echte Kaufinteressenten

Privatverkiufer inserieren ihre Immobi-
lie und freuen sich, dass sich Interessen-
ten meiden. Es dauert nicht lange, bis sie
merken, dass darunter viele sogenannte
»lmmobilientouristen« sind, die gar kein
echtes Kaufinteresse haben und sich
»nur mal ganz unverbindlich informieren
wollen«.

Dies ist fiir Verkdufer nicht nur argerlich,
sondern kostet auch Zeit, denn schlie3-
lich muss die Immobilie fiir jede Be-
sichtigung hergerichtet sein. Noch dazu
konnen unter den »Interessenten« auch
nicht ganz so ehrliche Zeitgenossen sein,
die unlautere und teilweise sogar krimi-
nelle Interessen an lhrer Immobilie ha-
ben.
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Bei einem Verkauf (iber einen Makler
werden falsche Interessenten schon im
Vorfeld herausgefiltert und gar nicht bis
zur Immobilie durchgelassen. Sicherheit
schont die Nerven!

Umfangreiche Vermarktungsmog-
lichkeiten

Ein Privatverkaufer hat in der Regel nur
die Moglichkeit, in der Zeitung und in
Internetportalen zu inserieren. Da fallen
zum Einen Kosten an und zum Ande-
ren ist diese Art von Marketing nur ein
Bruchteil von dem, was ein professionel-
ler Makler machen kann. Makler gehd-
ren haufig Immobilienbérsen an, kénnen
Aushange in besonderen Schaukisten
machen, haben Verbindungen zu interes-
santen Multiplikatoren und vieles mehr.

Professionelles Marketingkonzept
Ein professioneller Makler nutzt nicht
nur seine umfangreichen Vertriebskanile,
sondern entwickelt auch ein spezielles
Marketingkonzept, das die Immobilie
optimal prasentiert. Vor allem wird er
Werkzeuge verwenden, auf die der Pri-
vatverkaufer selbst nie kommen wiirde
— schlieBlich ist es ja sein Beruf.

Interessenten-Datenbank

Jeder Makler hat eine Interessentenda-
tenbank, in der Personen stehen, die ak-
tuell auf der Suche nach Immobilien sind.
Diese Leute wird er als Erstes angehen
und oftmals klappt der Verkauf ziigiger,
weil mit den Kunden in der Datenbank
schon vieles vorab geklirt wurde; diese
warten sozusagen nur noch auf das rich-
tige Objekt.

Immobilie frisieren

Der Volksmund sagt: »Die Braut muss
schon angezogen sein.« Fiir den Immobi-
lienverkauf heiBt das, die Immobilie muss
attraktiv wirken. Ein professioneller Mak-
ler kann Verkaufern viele wertvolle Tipps
geben, wie die Immobilie einen besseren
ersten Eindruck hinterlasst. Oftmals rei-
chen Kleinigkeiten, die Verkaufer selbst
nicht erkennen. Aber der Makler sieht
die Immobilie mit neutralen Augen und
kann dadurch wertvolle Hinweise geben.

Unverbindlich nachhaken

Eine der wichtigsten Grundregeln im
Verkauf ist: »Man muss am Interessenten
dran bleiben!« Aber wie soll ein Privat-
verkaufer am Interessenten dran bleiben,
ohne den Eindruck zu vermitteln, der
Verkauf dringe! Eine solche Wahrneh-
mung hatte negative Konsequenzen fiir
den Verkaufspreis. YWenn hingegen ein
Makler nachhakt, wird das vom Kaufinte-
ressenten sogar positiv wahrgenommen.

Knackpunkt Finanzierung

Viele Verhandlungen scheitern an der
Finanzierung. Wenn diese Klarung sehr
spat geschieht, hat der Verkaufer wieder
Zeit und andere vielleicht kaufkriftige
Interessenten verloren, weil er davon
ausgegangen war, dass die Finanzierung
steht.

Ein professioneller Makler kann im Be-
reich Finanzierung wertvolie Hilfestel-
lung leisten und oftmals Finanzierungen
gleich mitvermitteln. So sind bdse Uber-
raschungen in letzter Minute deutlich
seltener.
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