Der erfolgreiche Immobilien-Verkauf ...

Einleitung / Vorwort

Der erfolgreiche Verkauf einer Immobilie wird leider meist unterschéatzt und hangt von vielen Faktoren und
kleinen Details ab, die bertcksichtigt werden wollen. Privatpersonen fehlt es neben dem notwendigen Wissen
und der Erfahrung vor allem meist auch an der erforderlichen Zeit. Zudem ist man als Eigentumer befangen
und mit seiner Immobilie emotional verbunden. Um den besten Verkaufserfolg erzielen zu kdnnen, sind neben
den lokalen Marktkenntnissen und Beziehungen vor allem auch effiziente Vermarktungsinstrumente, Seriosi-
tat, Professionalitat und Vertrauenswirdigkeit entscheidend!

Mit dem vorliegenden Merkblatt méchten wir Thnen einen Uberblick tiber den grundsétzlichen Ablauf und Um-
fang des erfolgreichen Immobilienverkaufs verschaffen und erste Fragen beantworten. Detailliertere Informa-
tionen und Antworten erhalten Sie bei unserem kostenlosen und unverbindlichen Beratungsgesprach.

Die Verkaufsphasen

Situationsanalyse Verkaufs-Vorbereitung Objekt-Vermarktung Kaufvertrag / Notar l‘. Abschluss Verkauf
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| - Objektsituation - Objekt-Detailanalyse - Anfragen bearbeiten - Kaufvertragsentwurf (Notar) > Handwerker
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- Marktsituation - Verkaufsstrategie festlegen - Besichtigungen durchfiihren - spezielle Vertragsklauseln \ > Reinigungen
\- Lagebeurteilung - Fotos und Planunterlagen - Kaufinteressenten-Beratung - Zahlungsversprechen Bank Vo>
1 - Verkaufsalternativen - Objektdokumentation - Finanzierungs-Check - Organisation Beurkundung 1- Objektiibergabe
| - Entscheid betreffend - Internet-Auftritt/Inserate - Kaufverhandlungen - Kaufvertragsunterzeichnung /- Fragen & Antworten
,:' weiterem Vorgehen - Massnahmen am Objekt - periodische Statusberichte ;'
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Phase 1: Situationsanalyse

'v Situationsanalyse Um die _richtjgen Entscheidunggn rechtzeitig zu tref_fen_, ist eine frtheitige _und umfas-
sende Situationsanalyse unabdingbar. Nur so sind Sie in der Lage, kostspielige Fehlent-

\ - personliche Situation

| - Objektsituation scheidungen zu verhindern. Folgendes Vorgehen empfiehlt sich dabei:

\ - Marktsituation

\,-\L/aglfbefurtlei\ung_ ¢ Analyse der persénlichen Situation:

e ver Welches sind die Beweggriinde fiir den Verkauf (Alter, Scheidung, Erbschaft, etc),
| weiterem Vorgehen wie gross ist der Zeitdruck heute und in Zukunft, wie sehen die finanziellen Ver-
! Sie haben die Wahi... pflichtungen aus (aktuelle Hypothek, Pensionskassengelder, Erbschaften, etc.)

; e Grobe Analyse des Verkaufsobjektes:

Wie ist die Wohnlage, die Architektur und der Innenausbau, wie ist der technische
und bauliche Zustand der Immobilie, mit welchen Renovationen muss gerechnet werden und welche Sa-
nierungsmassnahmen sind zwingend erforderlich. Gibt es auch noch andere verkaufspreisfordernde oder
mindernde Einflusse und Faktoren?

e Analyse der aktuellen lokalen Marktsituation (Angebot, Nachfrage, Preise) und die ev. anstehenden Ver-
anderungen in der nahen Zukunft (Wirtschaftslage, Zinsentwicklungen, neue Energievorschriften, usw.)

e Ehrliche und realistische Beurteilung und Wertung der vorliegenden Tatsachen und Fakten: Wie sind die
Verkaufs-Chancen unter den gegebenen Umstdnden und mit welchen Risiken muss gerechnet werden?
Welche Verkaufs-Alternativen bestehen? Welches sind die Vor- und Nachteile der unterschiedlichen Vor-
gehensweisen und Mdoglichkeiten?

e Entscheidung fur das weitere Vorgehen: Dies ist nicht immer einfach. Gerade auch, da es viele, teils wi-
dersprichliche Meinungen von Verwandten, Bekannten und selbsternannten Experten gibt. Die Entschei-
dung liegt jedoch alleine bei Ihnen, denn Sie missen anschliessenden mit den Folgen leben!

Lassen Sie sich nicht blenden und héren Sie auf Ihren Verstand! Wichtig ist, dass Sie sowohl lhre Aus-
gangslage und die sich Ihnen bietenden Moglichkeiten kennen, als auch die damit verbundenen Chancen und
Risiken realistisch einschatzen konnen. Wir von Stutz & Partner bieten Ihnen unverbindliche Ratschlage und
ehrliche Antworten auf lhre Fragen und helfen lhnen so, die richtigen Entscheidungen zu treffen!



Phase 2: Verkaufs-Vorbereitung
Verkaufs-Vorbereitung Eine ausgezeichnete Vorbereitung ist auch im Immobilienverkauf entscheidend. Umfas-
- Unterlagen organisieren sende, aussagekraftige und transparente Informationen bilden das notwendige Ver-
:Ssgfgz}zgraalaegiagyfeestIegen trauen fur den erfolgreichen Verkaufsabschluss! Mit professionellem Bildmaterial und
- Fotos und Planunterlagen einer zielgruppengerechten Verkaufsstrategie wecken Sie das Interesse der richtigen
- Objektdokumentation Kaufinteressenten. Nicht die Quantitat sondern die Qualitat der Kontakte ist wichtig!

- Internet-Auftritt/Inserate

- Massnahmen am Objekt Das Zusammentragen und die verstandliche Aufbereitung aller Detailinformationen ist

Eine gute Vorbereitung jedoch sehr aufwandig und wird deshalb, nicht nur von Privatpersonen, meist vernach-
ist entscheidend! lassigt. Wir von Stutz & Partner birgen fur eine professionelle Verkaufs-Vorbereitung!

Phase 3: Objekt-Vermarktung
Objekt-Vermarktung Das Internet hat sich in der Zwischenzeit als wichtigster Vertriebskanal etabliert. Doch
- Vertriebskanale aktivieren die Konkurrenz ist gross. Nur dank professionellem Auftritt heben Sie sich entschei-
pirecen bearbeten dend von der grossen Masse ab. Der Weg zum Erfolg: 1. Aufmerksamkeit erlangen,

igungen durchfiihren . ) - N
- Kaufinteressenten-Beratung 2. Interesse wecken, 3. Bedurfnis erzeugen, 4. Aktion ausldsen.
-Fi i -Check . . . . . . . .
K‘:&Cﬂfﬁggging; Der Schritt vom Interessenten zum Kaufer ist meist gross und erfordert die richtige Mi-
- periodische Statusberichte schung von Objekt- und Sachkenntnis, Uiberzeugenden Argumenten und auch positivem
Sie wissen jederzeit Druck. Wir von Stutz & Partner bieten Ihnen das erforderliche Verhandlungsgeschick,
was liuft! die notwendige Erfahrung und weitere Vertriebskanale als zusatzliches Plus!

Phase 4: Kaufvertrag / Notar
Kaufvertrag / Notar Leider ist heutzutage nicht mehr immer auf einen Handschlag Verlass. Es empfiehlt
- Reservationsvertrag sich deshalb, bevor Sie anderen Kaufinteressenten absagen und den Kaufvertragsent-

~Kaunvertragsentwur® (Not2n) |\ rf beim Notariat bestellen, die getroffenen Vereinbarungen schriftlich zu fixieren und

- spezielle Vertragsklauseln o X A ) A

- Zahlungsversprechen Bank nach Mdglichkeit mit einer Anzahlung abzusichern.

- Organisation Beurkundung . L. .. . .

- Kaufvertragsunterzeichnung Auch die offiziellen Kaufvertrage werden immer umfangreicher und komplexer. Um un-

notige Aufregungen in dieser Phase zu vermeiden gilt es, die wesentlichen vertraglichen

Verstehen was Standard-Bestimmungen schon im Voraus unter den Parteien abzusprechen. Wir von

Sie unterschreiben ... Stutz & Partner setzen uns ein fur faire Vertragsbestimmungen fiir beide Parteien!
Phase 5: Abschluss Verkauf
| Abschluss Verkauf Mit der notariellen Beurkundung des Kaufvertrages ist der Immobilienverkauf fur die
- Objektbereitstellung meisten Dienstleister schon abgeschlossen. Doch vielfach erfolgt die Eigentumstber-
- Handwerker tragung erst Monate spéter. Zeit genug um lhnen die Freude im Nachhinein noch zu

verderben. Es empfiehlt sich, gréssere Mangel und Schaden, vor der Vertragsunter-
zeichnung, mittels Mangelprotokoll aufzulisten bzw. festzuhalten.

Eine gut organisierte Objektiibergabe inkl. Ubergabeprotokoll schiitzt Sie vor bosen
| Wir sind fiir Sie da ... Uberraschungen und sorgt fur klare Verhaltnisse. Wir von Stutz & Partner stehen lhnen
i auch noch nach der Kaufvertragsunterzeichnung mit Rat und Tat zur Seite!
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> ...
- Objektiibergabe
- Fragen & Antworten

Dank unserer kostenlosen und unverbindlichen Verkaufsberatung sind Sie frihzeitig in der Lage die richtigen

Weichen fur den optimalen Verkauf Ihrer Liegenschaft zu treffen. Rufen Sie uns an ...

Stutz & Partner

verwaltet e vermietet e verkauft

Ihr lokaler Immobilienpartner ...

bei uns sind Sie an der richtigen Adresse!
Telefon: 044 875 07 31 Fax: 044 875 07 32 Internet: www.stutzundpartner.ch
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