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Mietgesuche

irma Thyssen Diick Roh-
stoﬂhandel GmbH & Co. KG su.
far ihren Werkstattmeister und
seiner Familie eine 4-Zimmer-
Wohnung zum néchstméglichen
Termin. Telefon: 089 / 86300633
Kfm. selbst. su. f. Med.-Stud.
(Goethepl.), NR, 23 J., kl. Whg.,
langfristig, Tel. 0170/3177741

Su. 1-2-Zi.-Whg. Freundlicher,
angenehmer, jg. Mann in Fest-
anstellung sucht far langfristig
eine neue Bleibe zum Wohl-
fiihlen bis 800,- Euro in Minchen
Telefon: 0162/4274704 Michel

m. Garten in M.-Stadt o. Umland
bis 2.000,- € Tel. 089/7409199

Mietgesuch: Altenpflegerin im
Gffentl. Dienst sucht ruhige 1-
Zi ng, bevorzugt in

In Solln od. Pullach ruhige 2-
oder 3-Zi-Whg. fir jetzt oder
spater (bis 900,- €) v. Arzt i. R.
gesucht: NR, gesund, alleinst.,
ohne Haustiere, ruheliebend,
solid. Telefon: 089/792743 oder
Zuschr. u. Chiffre-Nr. 362303 an
Wochenanzeiger Medien GmbH,
Postfach 210449, 80674 Munchen

Chefredakteur bei ProSieben (46)
sucht Whg. >100 m? Haidh. 0. Au>
100 m? 3-4-Zi.-Whg. wg. Umzug
Hamburg-Manchen. Seridser Mie-

Zuverl. freundl. Dame 55, NR,
su. sehr giinstige 2-Zi.-Whg. ca. 50
m?2m. Blk. ruh. Lage, 089/2730205

Wir suchen Wohnungen/Hauser
fr vorgem./ gepriifte Kunden. Oh-
ne Provision far Vermieter
i i de/ 08931852450

ter (46) Schufa,
etc. wird sofort zur Verfugung ge-
stellt. Ab Mitte August. Bevorzugt
nahe S-Bahn Tel. 0171 / 5353426

thoma: de

Zimmer/Appartement gesucht
von Stud. der Luft- und Raum-
fahrttechnik (6. Sem.) ab 1. Okt.
2016 - Marz 2017 in Minchen.
Telefon: 0176/62601524

www.mehr-wissen-id.de/2338

Handwerker sucht altes Haus-
chen, Bauernhof oder

Nette Familie mit 2 lieben Kin-
dern (10 u. 8 J.) ohne Haustiere,
suchen schane und ruhige Woh-
nung ab 4 Zi. am liebsten mit
Garten im Md-Westen und Um-
gebung. WM bis ca. 1.100 € Wir
freuen uns Gber Ihren Anruf
unter Tel. 08141 / 36 55 59 (AB)

mit  Kleinem  Garten und
Garage/Schuppen in M- West

Polizeibeamter mit Familie su.
gunstige 3-Zimmer-Wohnung bis
1.000,- €, Telefon: 0171/4515973

uch rftig. Te
089/5802273 und 0179/9242672

Beamtin sucht 1,5-2-Zi.-Whg.
mit Garage in Laim, Pasing oder
Westend Telefon: 089/89063908

SU Telefon:

52 J,, su. 1,5- 2-Zi.

Manchy

089/31401573 ab 18.00 Uhr/AB
3-Zi.-Whg. in Miinchen oder
naherer L fir meine

Wohnung mit Blk./Terr. Solides
Einkommen! Miete bis 650,- Euro
inkl. NK. Telefon: 01578/8686251

sehr ordentl., langjahrige Haus-
hélterin ges., Tel. 0171/8515008

NR, sucht kl. Whg.
el. 0172/8304144

Freundliche und zuverlassige
Fachangestellte (50 Jahre), NR,
su. ruhige Whg. im MU Westen,
MVV-Néhe, auch S-Bahn, bis

1-Zimmer-App. gesucht von
Professor fur seinen Sohn, Med.-
Stud., 1. Sem., NR, ab sofort bzw.
Sem.-Beg., zentrale Lage, bis

w

Whg. von jungem Ehe-
paar, im GroBraum Minchen
gesucht, zum nachstméglichen
Termin. Email: sufa90@yahoo.de
oder Handy: 0176/45550419
Suche App., Tel. 0162/7171124
Akad. Paar & Baby su. 3/4 ZKB
m. Blk., od. Griin, gern Au + 5 km,
Tel. 01578/2594584

Mutter m. erw. Sohn su. 2-3-
Zi-Whg. ab sofort Tel. 0151 /
57585475

Steuerberater su. WG-taugl.
Wha. fiir seine Angestellten. Tel.
089-99936501

i am
Mil. (Master, 28, NR), unbefr. be-
schaftigt, sucht 1-2-Zi.-Whg. bis
850.- € WM, $1/58 sollte gut er-
reichbar sein. Tel. 0176/61772186

Langjahriger versierter Haus-
meiter (Elektriker) in fester Stellg.
sucht 2-3-Zi.-Wohng. Gerne iiber-
nehme ich dabei auch die Betreu-
ung lhre Immob. hinsichtlich
Kleinrep., Malen, Pflege der Griin-
anlagen, Ordnung und Reinigung,
!! Kontakt: Tel.

Akad.-Paar, 28, 32 ). su. 3-4-Zi.-
Whg. Minchen, U-Bahn Bereich,
NR, handwerklich begabt, ruhig,
Tel. 0173/8444531

1000,- € bei Erfolg!

sauber, solvent.

suche 2- bis 2,5-Zi-Whg., Kiiche
sep. Mi-West, max. 850,- € WM
Chiffre 1139231 M. Wochenanzei-
ger, Moosacher Str. 58, 80809 M.

Laut Beschluss der Bundesregierung gelten ab dem
01.05.2014 neue Pflichtangaben nach der Energieein-

Suchen fir Tochter (23, Student)
eine 2-Zi-Whg in Minchen bis
max. 900.- € warm. fir 2er WG,
Tel. 0160/8125963

Gute
01602649933
Suche 2-3-Zi.-Whg. EBK,
Balkon, Kfz, Au/Ha\dh JLudw.-lsar-
vorst./Maxv./Lehel/Schwabing bis
1000.- zzgl. NK, Ingenieur, mannl.,
38, Single, NR, ruhig, gutes Ein-
kommen aus Festanstellung. pu-
mausa@gmx.de, 0160/2535347

GroBe Fami
Haus od. sehr groBe Whg Tel
0151/5756668

Ich ménnl,, su. eine kl. Woh-
nung ca. 25-40 m? (650 € KM) ab
1.9.16 in Minchen und Umge-
bung, Dr. Andreas Kling Tel.
0170/3492675

p ung 2014 far
Eine mégliche Musteranzeige fiir Wohngebude:

i

m?, ruh. SW-Lage,

3-Zi.-ETW, zentrale Lage, 80

Gge EBK, Parkett, -

— [Baujahr
TS EHET]
[Energieeffizienzklasse |

Art des Energieausweises

38 1000€ Tel !!!!54!5 210
Mehr-wissen-ID: 0000

Fiir Riickfragen steht Ihnen unsere Immobilienabteilung
unter Telefon 089/54655-210 gerne zur Verfiigung.
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Mietgesuche

Su. 1-Zi.-App. + Balk., gute MVG
Anbindung in Miinchen bis 650€
warm. Bin 33, w. finanz. abges.
Tel. 0176/66600788

Medizinstudentin sucht 1-;
App ab sofort bis 500.- € WM, NR,
keine Haustiere, T.0176/39035277

Sekretirin + Lackierer su. nette
1-2-Zi-Whg., ab sofort Tel. 01573/
2846433

Suche Lagerraum o. Einzelga-
rage, ca. 2030 m? m. Lichtan-
schluss, ebenerdig m. Pkw anfahr-
bar, Raum Miinchen West o. Lkr.
FFB. Tel. 0175-1641219

Mietgesuche
Gewerberaume

Su. kleinen Laden / Lager, auch
renov.bediirftig. T. 0175/8784326

Mietangebote

Studio, M-Hohkir. 57, ab 19 m?,
ab 141,- € + NK, gut7@web.de

550 € warm 10 m? + 3,5
m? Galerie, Haus mit Garten,
Mitbenutzung Kiiche, Wz, Ter-
rasse, Garten. Ortsmitte Groben-
zell, 3 Gehmin. von S-Bahn, 20
Min. in die Innenstadt. Du
solltest 18 bis 27 J. alt und NR
sein. Keine Party-WG. Wir sind
21, 25, und 25 Jahre alt. E-Mail:
Anne@Avantage.eu

Gauting, EG-Whg., ca. 100 m?,
in schoner Villa m. Garten ab
sofort bis 05/2017 fir 1.000,- €
warm z. verm. Tel. 0172/8583131

Praxnsraume gesucht! Facharz-
TCM su. 2,5-

3-Zi.-Whg. Laim, 1.400,- € KM,
Tel. 0152/53779094

3 Z\ /WG, ca. 60 m?, ruh. Laqe, gt.
Verkehrsanb., EG/Lift.
lcmZA@gmxvde

Wir suchen dumli

3 Zimmer Obersendling 72 m?,
PK, EBK, Blk., K., 950,- € +180,- €
+ Gge. 80,- € Kaution 3 MM.,
Prov.fr. Telefon: 0176/45501406

keiten ab 130 bis 300 m?, Cukur
Gruppe - Telefon: 089/56825572 -
E-Mail: info@cukur-gruppe.de

Arztpraxis sucht neue Riume
in Nahe Partnachpl. ab 120 m?!

Germering von privat, groBes
TOP-App., 42 m? mit Sud-Balkon,
neue Fenster, neue sep. Komfort-
Kiiche mit Waschmaschine, sch6-
nes Parkett, 600,- € + NK/Kt.
Telefon: 0173/5673372

Gauting 2-Zi.-Whg. ca. 70 m?,

EBK, Gartennutzung, ab sofort €

bis 05/2017 fur 700,- € warm zu
vermieten. Tel. 0172/8583131

Markt Schwaben: Vermiete 3-
Zi.-Whg., 6. Etage (nhe Bhf.),
73 m?, Balkon s/w, 740,-€ KM +
150,-€ NK, abschl. TG 50,- €, per
E-Mail an ursulahaering@aol.com

Frauen-WG 50+ hat mobl. Zi.
frei (ab 5.10.16) f. weibl., 12 m?,
Du.,, Blk., Parkett, gr. Wohn EBK,
in 4-Zi.-Whg., 5 Min. U3, mtl. 400
€ + 80 € NK, Tel. 0160/91509460

Sché. 1-
S-B. ab 1.9,
08254/997440

Whg. Obermenzing, 800,-
el. 0152/53779094

Whg., 2. 0G

-A|

pp. Ki/F. Oschl. n.
490€ + Nk, Tel.

FFB Altbuchenau, 3,5 Zi.,, ca. 91
m?, 1. OG, 2 Balkone, EBK, neues
Duschbad, Einzelgarage, EA vor-

4

zing, ca. 88 m?, 3 Fam.Haus, EBK,
Ke, Blk, 1050,- €+ 200,- € NK + KT
ab Sof, 2/3 Pers. T. 089/81889419

WG

Blk., mégl.,

Landsham, DG-Whg, 45 nv,
Gge., an Single, NR,
keine HT, 800.- € WM, KT, Tel.

handen, an Paar mittl. Alters, KM
960.- € + Nk/Gge./KT, 089-804403

Mkt.
ab Aug. 450 € Garten und
2wei helle

Neu-Esting: Biiro- Kanzlei-Praxis,

Mietangebote
Gewerberdume

Réume,

hg.,
Grobeme WM 1500€ mcl TG,
2 MM KT, EBK, frei 1.9.16, Tel.
0179/1322506

Schwabing 2 ZW 790, 09771/3221

Traditionsreiches Tennis-Turnier

Germering - Eines der griBten und Tennisturniere des Bayerischen Verbands wird von Montag,

1. August, bis Mittwoch, 3. August, auf der Anlage des TC Unitas in Germering gespielt. Der Parsberg-
Cup feiert in diesem Jahr 25-ahriges Jubildum; noch immer besitzt das traditionsreiche Turnier
Strahlkraft; sogar Teilnehmer aus Mainz haben sich angemeldet. Insgesamt werden 130 bis 150 Spie-
i Die Finale werden am Mittwoch gespielt. iab

ler erwartet:

is in allen

Noch Plétze frei im Germeringer Ferienprogramm

Germering - Die Stadt Germering hat ein groBes Sommerferienangebot, bei dem noch Plétze frei sind.
Das Angebot reicht von einer Lesenacht bis zum Experimentieren fiir Kinder oder einem Schnupper-

kurs Ju-Jutsu-Karate. Detailierte Informationen {iber das Ferienprogramm und freie Platze findet man

im Internet unter www.germering.de/ferien. Anmeldungen werden nur bei der Stadtverwaltung, Amt
fiir Jugend, Familie, Senioren, Soziales und Schulen, Mehrgenerationenhaus Zenja, Planegger Str. 9,

1. Stock, Zimmer 100 zu den tiblichen Offnungszeiten (Montag 8 - 12 Uhr und 14 - 18 Uhr, Dienstag bis

Freitag 8 - 12 Uhr) entgegengenommen.

600,- € warm. Tel. 089/50222098

In der heutigen Marktsituation scheint der Im-
mobilienverkauf kinderleicht, die Nachfrage nach
Immobilien ist groB, das Angebot ist duBerst
knapp. Da muss man kein Spezialist sein, um die
fiir viele Eigentiimer/Verkaufer groBte wirtschaft-
liche und rechtliche Transaktion anzugehen.
Oder doch?

Nach unserer Beobachtung unterschatzen viele
private Immobilienverkiufer die Komplexitat,
den Umfang und den Aufwand des Verkaufs.
Die richtige Einschatzung des moglichen Ver-
kaufspreises verlangt ausgepragte Markt-, Im-
mobilien- und Kéuferkenntnisse, die nur schwer
in kurzer Zeit erworben werden kénnen. Viele
private Verkaufer liegen unserer Erfahrung nach
mit Ihrer Preiseinschatzung zumeist falsch. Dies
fiihrt wiederum entweder zu einer sehr geringen
Resonanz und einer langen Vermarktungszeit
oder hohen Resonanz und einem schnellen Ver-
kauf. In beiden Fallen bedeutet dies oftmals Ein-
buBen beim Verkaufspreis

Eine professionelle Vorbereitung des Projektes
und strukturierte Durchfiihrung des Verkaufspro-
zesses sind Garanten fiir einen guten Verkaufs-
preis. Wie muss eine Immobilie eigentlich vor-
bereitet werden, um die Chance auf den besten
Verkaufspreis zu haben? Diese Frage wird von
Privatverkaufern oft unterschétzt. -

650,- € warm, Tel. 0711/818335

Fritz Stelzer - Geschiftsfiinrender Gesellschafter der Immosmart GmbH,
Telefon 089/309088 38-0, fritz.stelzer@immosmart.com

die Immobilie, was kann ver-

andert werden, welche Risi-

ken sind vorhanden usw.

Diese Detailinformationen,

dieses Detailwissen sind sel-

ten vorhanden.

Ein  weiterer  wichtiger

Aspekt, der regelmiBig private Verkaufer an ei-
nem erfolgreichen Verkauf hindert, ist die emo-
tionale Involvierung der Eigentiimer. Interessen-
ten argumentieren emotional, ebenso wie Ver-
kiufer. Wer mag schon gerne héren, dass die
Fliesen im Bad hasslich sind oder wer hat als Ver-
kaufer keinerlei Vorurteile gewissen Kaufergrup-
pen gegeniiber?

Professionelle Immobilienspezialisten erarbeiten
mitlhnen einen Verkaufsplan, kennen den Markt,
wissen, wie ein Objekt ideal prasentiert und auf-
bereitet werden sollte. Sie kennen die Anforde-
rungen an Unterlagen und rechtliche Zusammen-
héinge, besitzen als Vermittler einerseits Objek-
tivitdt und sind andererseits gute Verkaufer, die
alle Chancen zum Erzielen des besten Preises
ausnutzen. Und natiirlich macht der Profi einen
Immobilienverkauf hauptberuflich und st fiir Sie,
Ihr Objekt und Interessenten da, wenn er ge-
braucht wird - 7 Tage die Woche.

Ein Makler ¢ Sie gerne,

verkauf funktioniert im Ubrigen nicht ..nebenr
bei”

Kunden erwarten heute Fachwissen und Exper-
tise. Welche bautechnischen Sonderheiten hat

indem er lhnen die komplette Arbeit abnimmt,
aber auch gerne, sofern Sie es bevorzugen die
Immobilie lieber alleine/von Privat verauBern
méchten.

Laurenz Breyer - Bereichsleiter Siid

Wer privat eine Immobilie verkauft, handelt nach
Einschatzung von Experten oft zu Gberstiirzt. Ein
Haus oder eine Wohnung einfach mal in die Zei-
tung oder ins Internet zu setzen und zu schauen,
was passiert, reicht heute nicht mehr. Das beginnt
schon beim Preis: Viele Immobilienverkaufer ad-
dieren zum urspriinglich von ihnen gezahlten
Kaufpreis die Kosten, die sie im Laufe der Jahre
inihre vier Wande gesteckt haben. Beim Verkauf
von Bestandsimmobilien richtet sich der erziel-
bare Preis aber allein nach der Nachfrage am
Markt. Um diesen Wert genau festlegen zu kén-
nen, bedarf es daher einer genauen Marktanaly-
se

Orientieren sollte man sich an den Angeboten
der Konkurrenz, sprich an bereits verkauften Ob-
jekten in der Nachbarschaft. Denn wer den Preis
zuhoch ansetzt, erzeugt eine geringe Nachfrage.

bei der PlanetHome Group GmbH, Telefon 089/7 67 74-0, info@planethome.com

Wer den Preis dagegen zu
niedrig festlegt, verschenkt
Geld. Zeit sollte man sich
auch fiir die Erstellung eines
aussagekraftigen Exposés
mit guten Fotos und ver- =
pflichtenden Angaben wie dem Energiever-
brauch nehmen. Die Erfahrung zeigt, dass ein
professioneller Makler eine groBe Hilfe sein kann,
viel Zeit spart und sein Geld durchaus wert ist.
Denn er nimmt nicht nur eine professionelle
Wertermittlung vor und erarbeitet daraus eine
klare Verkaufsstrategie, sondern erstellt auch das
Exposé, bewirbt die Immobilie und ist telefonisch
stets gut erreichbar, um Anfragen zu beantwor-
ten. Zudem kiimmert er sich um die Besichtigun-
en, prift die Bonitat des Kaufers und fihrt
schlieBlich die Verkaufsverhandlungen durch

Unsere Miinchner Wochenanzeiger

Was sind die haufigsten Fehler

Peter Hegerich

Geschaftsfihrender Gesellschafter Hegerich Immobilien GmbH
Telefon 089/23 06 96 20, info@hegerich-immobilien.de

Der haufigste Fehler beim privaten Immobilien-
verkauf ist, dass sich Immobilienbesitzer zu spét
oder gar nicht professionelle und erfahrene Part-
ner an ihre Seite holen. Viele unterschatzen, was
es bedeutet, eine Wohnung oder ein Haus auf
eigene Faust zu verkaufen. Sie stiirzen sich blind
ins Abenteuer Immobilienverkauf — getreu dem
Motto ,kann ja nicht so schwer sein” und ,wenn’s
nicht klappt kann ich mir ja immer noch Hitfe ho-
len”. Doch Fehler beim Immobilienverkauf wer-
den sofort und hart bestraft und kénnen richtig
teuer werden. Zu gro ist die Gefahr, das Haus
zwar schnell aber unter Wert zu verkaufen oder
aber mit einem zu hohen Kaufpreis potenzielle
Kéufer abzuschrecken und mit einem , Ladenhi-
ter” wertvolle Zeit zu verlieren. Deshalb: Wurde
der Wert der Immobilie richtig ermittelt? Ist der
Verkaufszeitpunkt gut gewahlt? In welchem Zeit-
raum soll die Immobilie verkauft werden? Sind

die Unterlagen vollstindig?
Welche Kaufergruppe

kommt in Betracht? Das Er-

stellen des Exposés, das Be-

antworten von Anfragen, Be-

sichtigungstermine und die Vertragsverhandlun-
gen nehmen zudem viel Zeit und oft noch mehr
Geduld in Anspruch. Die entscheidende Frage
sollte deshalb nicht lauten, ob man eine Immo-
bilie selbst verkaufen, sondern wie man sie ziigig,
zum Wunschpreis und mit geringem Aufwand
verkaufen kann. Ein erfahrener, professioneller
und engagierter Makler ist in der Regel ,sein
Geld wert”. Er ,refinanziert” sich durch den er-
zielten Kaufpreis quasi selbst und spart zudem
noch Zeit und Nerven. Wir von Hegerich Immo-
bilien beraten Sie gerne, wenn Sie Ihre Immobilie

verkaufen mochten.

Matthias Wandl -

Die 6 Fehler beim bi
kauf haben wir schon des Ofteren aufgelistet —
3 davon lesen Sie jetzt:

FEHLER NR. 1 Mangelnde Planung

Haufig machen sich private Immobilienverkaufer
nur wenige Gedanken iiber den eigentlichen
Verkaufsprozess bevor sie das eigene Haus oder
die eigene Wohnung an den Markt bringen. Da-
bei handelt es sich beim Immobilienverkauf um
einen Vorgang von groBer finanzieller Tragweite.
Vermeiden es daher ,einfach mal einen Ver-
such” zu starten, sondern planen Sie den Verkauf
Ihrer Inmobilie detailliert

FEHLER NR. 2 Falsche Hoffnungen wecken
Sie haben Ihre Immobilie sicherlich immer gut
gepflegt. Im Laufe der Zeit haben Sie Zeit, Geld
und Herzblut investiert, und Ihr Haus oder lhre
Wohnung ganz nach lhrem persénlichen Ge-
schmack gestaltet. Verkaufer neigen oft dazu, in
der Werbung oder am Telefon das Verkaufsob-
jektin gliihenden Farben zu schildern, und schaf-
fen so beim Interessenten oft falsche Vorstellun-
gen iiber die Einrichtung oder den Zustand des
Objektes. Geschmacker sind nun einmal ver-
schieden, und wenn der Interessent erst einmal
ein Bild im Kopf hat, das mit der Realitat nicht
im Einklang steht, wird er bei der Besichtigung
enttduscht sein. Das hat oft nichts mit objektiven
Mangeln zu tun. Aber es hinterlasst den Eindruck

rimaldi.de - Die Immobilienprofis,
Telefon 089/37 412333, matthias.wand|@rimaldi.de

falsch informiert worden zu
sein. Eine schlechte Aus-
gangsposition fiir einen er-
folgreichen Abschluss
Tipp: Schildern Sie lhre Im- )
mobilie so neutral wie még-
lich! Vermeiden Sie Super-
lative und subjektive Einschitzungen. Was fiir
den einen schon ist, muss noch lange nicht den
Geschmack eines anderen entsprechen!
FEHLER NR. 3 Falsche Preiseinschatzung
Immobilien sind sehr individuell. Das macht es
schwer ihren Wert zu bestimmen. Beim Verkauf
von Bestandsimmobilien richtet sich der erziel-
bare Preis allein nach der Nachfrage am Markt,
und die kann zwischen verschiedenen Lagen,
verschiedenen Immobilientypen und dem Zeit-
punkt des Verkaufes sehr unterschiedlich sein,
Den richtigen Angebotspreis festzulegen ist ei-
ner der wichtigsten Punkte in der Vorbereitung
des Immobilienverkaufes. Liegt der Preis zu
niedrig, verschenken Sie Geld. Liegt lhre Vor-
stellung zu hoch, verprellen Sie Kaufinteressen-

en
Eine ausfiihrliche Marktanalyse ist hier unerlsss-
lich! Orientieren Sie sich an den Angeboten der
Konkurrenz, holen Sie Daten (iber bereits ver-
kaufte Objekte ein und vergleichen Sie genau
Fehler 4 - 6772

suche-praxisraeume@t-online.de

Immobilienexperten

beim privaten Immobilienverkauf?

Sabrina Nees - Vertriebsleitung RSI Immobilien,

Telefon 089/1787683 50, vertrieb@rsi-immobilien.de

Hier unsere Tipps bzw. DenkanstéBe, welche bei
Nichtbeachtung haufige Fehlerquellen im priva-
ten Immobilienverkauf bedeuten:

Sind Sie sich sicher, den Kaufpreis der Immobilie
bzw. des Grundstiickes richtig angesetzt zu ha-
ben? Haben Sie zur Wertermittlung einen Gut-
achter beauftragt? Haben Sie Ihre Exposé-Un-
terlagen schliissig, vollstandig und tbersichtlich
aufbereitet? Welche Telefonnummer geben Sie
anum , Telefonterror” zu vermeiden? Haben Sie
zeitaufwendige Einzel-Besichtigungen einge-
plant? Wurde eine professionelle Fotoagentur
beauftragt? Haben Sie Ihr Zuhause auf Besucher
vorbereitet (Reinigung, Ordnung, Diebstahl) bzw.
Ihr Grundstiick , gesichert” ? Kennen Sie das ma-
ximale Baurecht? Sind Sie verhandlungssicher
gegeniiber professionellen Bautragern? Konnen
Sie ernsthafte Interessenten von Schwatzern und
Betriiger unterscheiden? Sind Sie auf unliebsa-
me Worte manch eines Interessenten vorberei-

tet? Kénnen Sie mit , Basar”-
Verhandlungsmethoden
mancher Interessenten um-
gehen? Sind Sie auf kurzfris-
tige Terminabsagen gefasst
und vorbereitet? Kennen Sie
sich gut mit dem Vertrags-
wesen und allen wesentlichen vertr:

Thomas Aigner - Geschaftsfiihrer und Inhaber der Aigner Immobilien GmbH,
Telefon 089/17 87 87 - 0, info@aigner-immobilien.de

Ganz ehrlich? Der haufigste Fehler ist, KEINEN

EG, eigener Eingang, mit WC, Ein-
baukiiche und Spulmaschine. Bo-
den gefliest, Bodenheizung, 50
qm. Direkter Anschluss an BAB 8
oder S-Bahn Neu-Esting. Ab sofort.
Tel. 08142-447110

Helle Biiro-Ladeneinheit direkt
an der Hochs. ca. 158 m? mit
Panoramafenster, Gge., 13,10 €/
m? zzgl. HK & BK, Haltestelle
LothstraBe, -Prov. 1,19 MM (inkI.
MwsSt.)- zu vermieten. Telefon:
0171/7446410 RED Herr Ottner

Lagerfliche 206 m? in TG, Lai-
mer Platz, Fenster, dir. Zufahrt,
Wasseranschluss u. WC, 960.- +
240 € NK, inkl. Mwst., Tel. 089 /
23712480

Lagerflachen

Mii.-Nord, Kleinlager, 6-25 m?,
trocken, 3,20 m Hohe, ab 70,- € +
Mwst,, v. Priv., Tel. 0172/8171626

Lagerpl., 1.250 m? in Mii.-Ost
mit Werkstatt 93 m? Hohe 4 m,
Lagerraume gesamt 50 m2, Gru-
be, Strom, Licht, kein PKW-Ge-
(h Werbe, 1.985- € + NK, Telefon:
089/6013980 (ab 20 Uhr)

aller Nachirage am Markt -

professionellen ubeauftragen,
zu glauben, dass man besser verkauft als erfahrene
Profis. Wir haben in den letzten 12 Monaten tber

160 Immobilien im Vertrieb gehabt. Das sind
durchschnittlich Gber 22 Objekte pro Woche. Die-
sen Know-how-Vorsprung - bei uns sind es ilber

Informationen/ Unterlagen aus? Kennen Sie ein
gutes Notariat? Haben Sie eine sichere und aus-
reichende Bonitétspriifung des Kaufinteressen-
tenvorgenommen? Sind Sie darauf gefasst, dass
Ihr Kunde beim Notar neue Preisverhandlungen
ins Gesprach bringt ?

Sie haben zu vorgenannten Fragen Unsicherhei-
ten erkannt? Einer der haufigsten Fehler beim
geplanten Verkauf kann die ,Nichtbeauftra-
gung” eines Maklers sein. Sie haben Fragen?
Wir beraten Sie gerne — kompetent, unverbind-
lich, kostenfrei.

Josefine Harbdck - Dipl. Betrieb

irtin (FH), Verkauf bil

Rohrer Immobilien GmbH, Telefon 089/54304-0, info@rohrer- \mmob\hen de

Bei einem geplanten Verkauf versuchen viele Ei-
gentimer zunéchst, ihre Immobilie selbst anzu-
bieten. Das birgt aber viele Nachteile und Risiken.
Mit als Erstes nimmt der Interessent Fotos wahr.
Dementsprechend zentral und wichtig sind diese:
Unterbelichtete und schiefe Aufnahmen, die nicht
die Vorziige der Immobilie widerspiegeln, sind bei
Angeboten von Privatverkéufern keine Seltenheit.
Bei der personlichen Einschatzung werden haufig
viel zu hohe Kaufpreise angesetzt. Als Grundlage
wird der Angebotspreis ahnlicher Wohnungen
oder Hauser auf den verschiedenen Internetpor-
talen herangezogen. Weil Immobilien doch zu un-
terschiedlich sind, lassen sie sich nicht wirklich mit-
einander vergleichen. Wer den Preis seiner Im-
mobilie zu hoch ansetzt nimmt in Kauf, dass sich
der Verkauf hin zieht und am Ende das Objekt
méglicherweise unter Wert verduBert werden

Diese Ratschlage sind allgemein gehalten. Kaufinteressenten sollten sich unbedingt immer persénlich beraten lassen.

Jeden Monat beantworten unsere Experten an dieser Stelle eine Immobilienfrage.
Info unter: immobilienmarkt@muenchenweit.de, Telefon 0 89/5 46 55-210 oder Fax 0 89/5 46 55-186.

Unterschétzt wird auch, wie -
wichtig ausfiihrliche Vorge-
lich fir die Immobilie in Frage H
kommt

Die Abstimmung und Durch-

fiir Verkaufer neben ihrer Arbeit kaum durchfhr-
bar ist.

Haben die passenden Interessenten die Immobilie
teressenten und kann damit entsprechend umge-
hen. Dadurch ergibt sich eine sachlichere Ebene
und die Gespréche werden durch die Einschal-

sprache sind, um herauszufin-
den ob der Interessent wirk-

fiihrung von Besichtigungsterminen ist mit einem
sehr hohen zeitlichen Aufwand verbunden, der
besichtigt, kommt es oft zu Preisverhandlungen.
Der Immobilienprofi kennt die Argumente der In-
tung eines neutralen Maklers nicht emotional be-
lastet.

25 Jahre — holt doch kein Pri-
vatverkaufer ein, der vielleicht zweimal im Leben
eine Immobilie verkauft. Ein teurer Fehler ist es,
sich mit der ganzen Unerfahrenheit in den Markt
zu stiirzen. Man glaubt, man spart sich Geld, wird
aber feststellen, dass es nicht soist, dass sich - bei

eben nicht wie
von selbst verkaufen. Sollte
das der Fall sein, kann man
sicher sein, dass man sich im
Preis verschatzt hat. Wenn
man die Sache, bei der es immerhin um sehr viel
Geld geht, unprofessionell angeht, zieht man oft
den Kiirzeren. Man geht ja auch nicht ohne Anwalt

vor Gericht. Fir alles gibt es Fachleute. Beim Ver-
kauf von Immobilien sind es eben etablierte Mak-
ler, die ihr Geschaft verstehen und dem Verkaufer
deutlich mehr einbringen, als sie kosten.

Ingo Gerschlauer - Geschsftsfihrer und Inhaber der Gerschlauer GmbH,

Telefon 089/7498 30 - 0, mail@gerschlauer.de

Der Kardinalfehler ist, eben keinen Fachmann ein-
zuschalten, sondern zu versuchen, die Sache allein
2u stemmen. Immerhin geht es hier im Regelfall
um gewaltige Summen und Vermégenswerte. Zu-
dem sollten Sie bedenken, gerade in heutigen
Zeiten, dass Sie Uberhaupt nicht wissen, wen Sie
sich da als potentiellen Kunden ins Haus oder in
die Wohnung holen. Und , Touristen, die sich zur
besten Kaffeetrinkenszeit am Wochenende mehr
fiir die Herkunft Ihrer Mébel interessieren, als fiir
Ihre Immobilie, bringen Sie nicht wirklich weiter.
Genausowenig, wie die 5-képfige Familie, die nur
schauen kommt, ob Ihre 2-Zimmer-Wohnung nicht
doch groB genug ist. Unsere Kaufinteressenten
sind durch die Bank identifiziert. Des weiteren bie-
ten die meisten Verkaufer ihre Immobilie nur auf
einem Portal an. Die Nutzung aller wichtigen Por-
tale plus der eigenen vorgemerkten Kunden ge-
neriert eine weit héhere Anzahl an Interessenten,
was zu einem kiirzerem Verkaufszeitraum und zu
einem hoheren effektiven Kaufpreis fiihrt. Auch
die fotografische Darstellung der Immobilie, die
Entscheidung mit oder ohne Homestaging, die
Gesamtdarstellung im Exposé, das werbewirksa-
me, eben nicht libertriebene und damit wirksame

gelingen dem Profi weit bes-
ser, als dem privaten Anbie-
ter. Entscheidend fiir die Er-
zielung des optimalen Kauf-
preises, ist der richtige Ange-
botspreis. Untersuchungen
haben ergeben, dass ein zu
hoher Angebotspreis letztendlich zu einem nied-
rigeren Kaufpreis fiihrt und die Dauer des Verkaufs
verlangert. Dem Eigentimer fehlt auBerdem die
notwendige Distanz zur Immobilie. Emotionen
spielen hier einerseits eine Rolle. Andererseits
nehmen Eigentiimer selbstgenutzter Immobilien
haufig die kleinen Méngel, die vorhanden sind,
gar nicht mehr wahr, oder bewerten eigene hand-
werkliche Leistungen und Zusatzausstattungen
iber. Unberiicksichtigt gelassen wird dafiir aber
haufig, die Méglichkeiten von Zu-, An-und Ausbau
sowie die generell vorhandene Baureserve, da ein-
fach die Kompetenz zur baurechtlichen Einschat-
zung und Machbarkeit fehlt. Auch die Bonitats-
prifungist fiir den Laien oft nur schwer darstellbar.
Insgesamt ist der Weg des Verkaufes mit dem
Fachmann zusammen, meist der sicherere, erfolgs-
orientiertere und erzielt zuletzt auch den besseren
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