Sachwertverfahren

Hier werden die Herstellungskosten von Ge-
baude und AuBenanlagen ermittelt, abzlglich
Alterswertminderung, und mit dem Bodenwert
addiert. Dieses Verfahren eignet sich beson-
ders flir Einfamilienhauser, bei denen es keine
ausreichende Vergleichsmenge an Verkaufen
gibt.

Ertragswertverfahren

Vor allem bei vermieteten Immobilien relevant.
Grundlage sind die nachhaltig erzielbaren
Mieten, abzuglich Bewirtschaftungskosten und
unter Berlcksichtigung eines marktublichen
Vervielfaltigers. Banken nutzen dieses
Verfahren, um die Wirtschaftlichkeit einer
Kapitalanlage einzuschatzen.

=) Privatverkaufer stehen hier vor der Heraus-
w forderung, die Verfahren korrekt anzuwenden

und aktuelle Vergleichszahlen zu beschaffen
— Daten, die meist nur Gutachterausschiisse
oder Marktanalysen von Profis liefern.

3.3 Typische Fehler
bei der Preisfindung

® Uberbewertung durch Emotionen
Das eigene Zuhause wird oft emotional
héher eingeschatzt, als es der Markt
hergibt.

® Vertrauen in Online-Bewertungen
Schnellbewertungen im Internet basieren
auf Durchschnittswerten und sind meist
ungenau.

® Preis ,,mit Luft nach unten“
Viele starten absichtlich zu hoch, um
Spielraum fir Verhandlungen zu haben —
doch Interessenten meiden Uberteuerte
Angebote.

® Orientierung am Kaufpreis
der Vergangenheit
Der Betrag, den man selbst einmal gezahit
hat, hat mit dem heutigen Marktwert nichts
zu tun.

3.4 Was die
Hettenbach-Studie zeigt

Die bundesweite Hettenbach-Studie hat Ver-
kaufe Uber Privatpersonen mit Verkaufen tber
Makler verglichen. Das Ergebnis ist eindeutig:

® Privatverkdufer liegen bei der Preisein-
schatzung haufig daneben — entweder zu
hoch (die Immobilie bleibt lange am Markt
und muss reduziert werden) oder zu niedrig
(schneller Verkauf, aber unter Wert).

® Maklerverkaufe erzielen im Durchschnitt
héhere Verkaufspreise. Grinde sind eine
fundierte  Marktkenntnis, professionelle
Wertermittlung und Erfahrung im Verhan-
deln.

= Fir Privatverkaufer bedeutet das: Schon eine
¢ Fehleinschatzung von 5-10% kann schnell

zehntausende Euro Unterschied machen.

3.5 Praxisbeispiel

Ein Einfamilienhaus in einer ruhigen Wohn-
strale wurde von den Eigentiimern zunachst
mit 650.000 € inseriert — orientiert am ,Nachbar-
schaftspreis®. Nach sechs Monaten ohne ernst-
hafte Interessenten senkten sie auf 590.000 €.
Am Ende verkauften sie fiir 570.000 €.

Ein Makler, der parallel beauftragt wurde,
bewertete die Immobilie zu Beginn mit
575.000 € — und fand innerhalb weniger Wo-
chen einen Kaufer.

Dieses Beispiel zeigt: Wer zu hoch startet,

verliert Zeit und Geld. Wer realistisch einsteigt,
erzielt schneller den marktgerechten Preis.
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6.2 Zeitfallen fiir Privatverkaufer

Viele Verzdégerungen entstehen durch Themen,
die im ersten Moment nebensachlich wirken:

® Fehlende Unterlagen
Ein verlorener Grundschuldbrief oder ein
fehlender Erbschein kann den gesamten
Prozess um Wochen oder Monate verzo-
gern.

® Fehleinschidtzung beim Preis
Wird der Startpreis zu hoch angesetzt,
verliert das Objekt an Attraktivitat und steht
lange am Markt.

® Abstimmungen mit Banken
Kaufer bendétigen Finanzierungsbestatigun-
gen, Banken wiederum fordern vollstandige
Dokumente. Fehlt etwas, verzogert sich die
Kreditvergabe.

® Mehrere Eigentiimer
Besonders bei  Erbengemeinschaften
verlangern Diskussionen und Uneinigkeit
die Entscheidungswege.

6.3 Beispiel aus der Praxis

Ein freistehendes Einfamilienhaus in Randlage
von Singen sollte privat verkauft werden. Der
Eigentiimer inserierte die Immobilie bereits
wenige Tage nach der Entscheidung zum Ver-
kauf. Die Unterlagen wollte er ,nachreichen®.

® Ergebnis: Der Kaufer war schnell
gefunden, doch der Grundbuchauszug
und die Léschungsunterlagen fir eine alte
Grundschuld fehlten.

® Folge: Statt der geplanten 2 Monate dauer-
te der Verkauf fast 9 Monate.

Dieses Beispiel zeigt: Fehlende Planung
kostet nicht nur Zeit, sondern auch Vertrauen
bei Kaufinteressenten.

6.4 Emotionale Belastung
und Organisation

Neben dem zeitlichen Aufwand kommt die
emotionale Seite hinzu: Termine muissen
koordiniert, Rulckfragen von Interessenten
beantwortet und Besichtigungen vorbereitet
werden — oft neben Beruf und Familie. Viele
Privatverkaufer berichten, dass sie den Auf-
wand deutlich unterschatzt haben.

=1 Fazit: Eine gute Zeitplanung ist die Grund-
¥ lage fiir einen erfolgreichen Verkauf. Wer die

einzelnen Phasen kennt, typische Zeitfallen
vermeidet und von Beginn an strukturiert
arbeitet, spart Nerven und halt das Vertrauen
der Kaufer.



