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Seien Sie gut vorbereitet fur die Preisverhand-
lung

Oft fallt es Eigentumer schwer, den Angebotspreis der Immobilie
auch in der Preisverhandlung durchzusetzen. Selbst gute Verhandler
beillen sich oft die Zahne aus. Denn beim Immobilienverkauf kommt
es auch besonders auf das notige Know-how, Erfahrung und
Geschick an. Die richtige Strategie beginnt nicht kurz vor der
Preisverhandlung, sondern schon beim Angebotspreis wird der
Grundstein fur den Erfolg in der Preisverhandlung gelegt.

I—

Vor der Preisverhandlung

Immobilienverkaufer mussen zunachst erst einmal wissen, woruber sie verhan-
deln, also wie viel ihre Immobilie eigentlich wert ist. Auf einer sicheren Grund-
lage stehen Eigentumer nur, wenn sie den Wert der Immobilie von einem Fach-
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mann professionell ermitteln lassen. So konnen Immobilienverkaufer ihren
Verkaufspreis selbstbewusst verteidigen.

Allerdings gehen die Profis nicht mit dem ermittelten Wert in die Preisverhand-
lung. Sondern sie uberlegen sich eine passende Preisstrategie. Viele Eigentumer
setzen den Angebotspreis hoher an, als den eigentlichen ermittelten Wert, um
mehr Verhandlungsspielraum zu haben. Doch das ist oft nicht von Erfolg
gekront. Haufig ist es sogar so, dass sie erst gar keinen Interessenten finden. Am
Ende wird die Immobilie zum Ladenhuter und muss schliefSlich unter Wert
verkauft werden.

Eine bessere Strategie kann es manchmal sein, den Angebotspreis niedriger
anzusetzen als den ermittelten Wert. Verschiedene potentielle Kaufer konnen so
zu einem Bieterverfahren bewegt werden. Wer das Bieterverfahren von einem
Profi durchfuhren lasst, hat gute Chancen, einen besseren Verkaufspreis zu
erzielen, als wenn er es selber versucht. Denn auch hier sind Fachwissen und Er-
fahrung notig.

Wahrend der Preisverhandlung

Oft ist es fur Eigentumer schwer, die passenden Argumente in der Preisverhand-
lung zu finden. Denn haufig sind sie zu wenig mit der aktuellen Situation am Im-
mobilienmarkt vertraut und besitzen nur wenig Verhandlungserfahrung im Immo-
bilienverkauf. Deshalb lassen sich viele Immobilienverkaufer durch das hart-
nackige Nachfragen der Kaufer aus dem Konzept bringen.

Nur wer weil$, was die Immobilie wert ist und wie viel dafur verlangt werden
kann, kann in der Preisverhandlung souveran auftreten. Kaufinteressenten ver-
suchen oft haufig den Preis zu drucken, indem sie auf Mangel an der Immobilie
hinweisen. Wer alle Mangel kennt und offen damit umgeht, kann in der Preisver-
handlung sicher und selbstbewusst reagieren. Wurde der Immobilienwert profes-
sionell ermittelt, kann der Eigentumer darauf hinweisen, dass die Mangel bereits
im Angebotspreis berucksichtigt wurden.

Durch seine langjahrige Erfahrung kennt der Profi-Makler die Tricks und Kniffe
der Kaufer. Er weils dank seiner umfangreichen Marktkenntnis, wie er die Argu-
mente der Kaufer entkraften kann. Sich auf solche Verhandlungen vorzubereit-
en, ist unter anderem sein tagliches Geschaft. Vielen Immobilienverkaufern fehlt
im Alltag hierzu die Zeit.

Sie sind sich noch unsicher, wie die beste Verhandlungsstrategie bei [hrer Immo-
bilie aussieht?
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Kontaktieren Sie uns ganz unverbindlich! Wir beraten Sie gern.
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