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Die richtige
Preisstrategie

er falsche Angebots-
preis zu Beginn der
Immobilienvermark-

tung kann am Ende Geld kos-
ten. Interessenten beschaf-
tigen sich in der Regel viele
Monate mit dem Immobili-
enmarkt, bevor sie zuschla-
gen. Wer in der Lage ist, heu-
te eine Kaufzusage zu geben,
kennt den Markt sehr genau
und kann faire Angebote von
tiberteuerten unterscheiden.
Dieser Interessent wird sich

nie beim Verkdufer melden,
unerfahrene Interessenten
dagegen schon eher. Termi-
ne werden gemacht, Besich-
tigungen durchgefiihrt, ohne
dass ein Kaufangebot ein-
geht. Das kostet Zeit und Ner-
ven. Gerade in diesen Zeiten
mochte man so wenige per-
sonliche Kontakte wie mog-
lich haben. Am Ende wird
der iiberhohte ,Ich versuche
es mal“-Angebotspreis redu-
ziert. Preisreduktionen wer-

den bei erfahrenen Interes-
senten als Signal verstanden,
dass noch mehr herauszuho-
len ist. Am Ende wird unter
Preis verkauft. Besser ist es,
mit einem fairen Angebots-
preis zu starten. Der Verkdu-
fer entscheidet letztlich, wem
und zu welchem gegebenen-
falls dann hoheren Preis er
seine Immobilie verkauft.
Eine sorgfiltige Marktana- -
lyse zu Beginn ist ratsam. So-
fern man dazu selbst nicht in

GELD

der Lage ist, kénnen profes-
sionelle Makler helfen. Die-
se sollten vor Ort titig sein
und das Kéuferverhalten dort
genau kennen. Hohen Kauf-
preisversprechungen eines
Maklers sollte man eher skep-
tisch gegeniiberstehen. Sonst
hat man durch den falschen
Angebotspreis nichts gewon-
nen. Seriositédt geht immer
vor Preisversprechung.



