DIE HAUFIGSTEN GRUNDE,

WEGEN DENEN SICH IHRE IMMOBILIE NICHT VERKAUFT
...UND WAS SIE ANDERN MUSSEN, UM EINEN KAUFER ZU FINDEN!

nn ich Verkaufsauftrdge von problembehafteten Im-
Wnobilien iibernehme, zeigen sich im Regelfall dhn-
liche Ursachen. Der Sachverhalt: Das Haus oder die
Wohnung wurde bereits einige Wochen oder Monate - vielleicht
sogar Jahre - am Markt angeboten. Entweder hat der Eigentiimer
einen Makler beauftragt, oder er bestreitet die Kéufersuche auf
eigene Faust. Das Ergebnis bleibt das Selbe: Es ist kein Kéufer
in Sicht, die Immobilie konnte bisher nicht verdulert werden.
Die Griinde gleichen sich im aktuellen, verdnderten Marktum-
feld, sodass ich diese in Form der vorliegenden Handreichung
fiir Verkédufer zusammengefasst und mit Handlungsempfehlun-
gen versehen habe. Diese sollen Thnen den Verkauf erleichtern!
Denn eine korrekte Fehleranalyse ist die Basis fiir einen Kurs-
wechsel bei Thren Verkaufsbemiihungen. Ein allseits bestehen-
des Vorurteil mdchte ich schon jetzt auflosen: Der Markt hat
keine Schuld. Der Markt ist nicht die Ursache, fiir ihre Prob-
leme. Es finden Immobilientransaktionen in Frankfurt und im
Umland statt. Es ist also falsch, wenn Thnen Dritte erkldren, der
Markt sei ,,ausgetrocknet* Sie konnen Ihre Immobilie verkau-
fen. Es gibt Kiufer, die nach Immobilien suchen.

Grund I: Der Verkauf ist schlecht strukturiert

Die Immobilie verkauft sich nicht, weil sich im Verkaufspro-
zess Hiirden oder Hindernisse ergeben, die den Kéufer zum
Absprung vom Immobilienkauf veranlassen. Der Kaufer findet
vielleicht heraus, dass die Immobilie seine Anforderungen nicht
erfiillt. Alternativ werden Riickfragen des Kéufers bzw. Pro-
beleme, die sich im Laufe des Prozesses (bspw. in der Besich-
tigung) ergeben haben nicht vom Makler oder vom Verkéufer
aufgeldst.

Im neuen Marktumfeld stehen fiir K&ufer viele Immobilien zur
Auswahl. Der ehemalige Verkdufermarkt hat sich zum Kéufer-
markt gedreht. Das bedeutet, der Kaufer kann jetzt die Grund-
lagen des Geschifts diktieren. Privateigentiimer sind von der
Komplexitit der Nachfragen oft tiberfordert. Aber auch Immo-
bilienmakler haben in den vergangenen Jahren ausschlielich
im Verkdufermarkt operiert, sodass auch ihnen die Kompetenz
zur Problemldsung fehlt.

Handlungsempfehlung fiir Verkaufer:

A) Den Kaufer und die Probleme des Kaufers bzw. die der
Bank des Kéufers genauer verstehen, durchdringen und
Losungskonzepte entwickeln. Haufige Beispiele: Energie-Ef-
fizienz, Sanierungen, unvollstindige Unterlagen...

B) Bei Verkaufen, die bereits von einem Immobilienmakler
betreut werden: Die Problemldsungskompetenz des Vermitt-
lers tiberpriifen. Ggfl. einen anderen Vermittler hinzuzuziehen.

Grund II: Fehler in der Besichtigung

Gerade private Verkdufer begehen haufig kapitale Fehler bei der
Besichtigung ihrer Immobilien. Sie projezieren ihre Erfahrun-
gen und Eindriicke mit dem Haus oder der Wohnung auf den

Richard Nitzsche (M.Sc.) ist seit 2012
',5 Makler in Frankfurt / Rhein-Main. Mit
‘ seinem in Bad Homburg anséssigen Unter-
- nehmen Nitzsche Immobilien ist er spe-
zialisiert auf den Verkauf von selbstge-
nutzten Wohnimmobilien.
Nitzsche ist gelernter Bankkaufmann und
hat in Frankfurt und den USA Finance &
Economics studiert. Bekannt ist Nitzsche
auch durch seinen Immobilien-Podcast @richardnitzsche auf
YouTube, Spotify & Co., in dem er regelméBig aktuelle Vorgén-
ge auf dem Immobilienmarkt bespricht und Wertverdnderungen
fiir Wohnimmobilien diskutiert.

B

Kaufinteressenten. Die Kiiche, die der Eigentiimer als ,,noch
gut® oder ,,fast neu” begreift, hat fiir den Kéufer womoglich
nur noch einen ,,entsorgungswert*. Das Zimmer, das der Eigen-
tiimer in der Besichtigung behende als ,,Biiro* betitelt, wire fiir
den Kdéufer eher ein zweites Kinderzimmer. Unbewusst engt
der Eigentiimer so den Verkdufer ein. In Zeiten von Immobi-
lienknappheit waren derartige Fehler in der Besichtigung kein
Problem, denn auf jede Interessenten-Absage kamen 3 ande-
re, die die Immobilie kaufen wollten. Heute kostet die falsche
Formulierung unter Umstidnden den einen, wertvollen Kéufer.

Handlungsempfehlung fiir Verkiufer:

Stellen Sie sich im Verkaufsprozess kleinteilig auf den Kaufer
ein und nehmen Sie sich entscheidend zuriick. Reden Sie in
der Besichtigung eher weniger als mehr!

Grund III: Die Immobilie ist zu teuer!

Der fiir den Kéufer leistbare Kaufpreis hat sich im Zuge der
Zinserhohung stark reduziert. Zusétzlich werden im Bestand
Riickstellungen und unausgeschopfte Finanzierungskapazité-
ten fiir protenzielle (energetische) Sanierungen notwendig. Das
fiihrt dazu, dass die Schere zwischen der Kaufpreisvorstellung
des Verkaufers und der am Markt erzielbare Verkaufspreis zu
stark abweichen. Es wird kein Interesse bekundet. Der Kdufer
steigt nicht in Verhandlungen ein, obwohl die Immobilie grund-
sitzlich kaufen wiirde. Verkdufe, die bereits einen Makler be-
auftragt haben, halten dagegen: Aber der Makler hat den Preis
doch bestitigt?! Die Antwort ldsst sich leicht erkldren. Die
grundsitzlich sinkenden Verkaufsvolumina schaffen fiir Im-
mobilienmakler groBe Probleme. Es herrscht Objekt-Knappheit
in den Auftragsbiichern. Aus Angst, den Eigentliimer an einen
anderen Maklerkollegen zu verlieren, der einen hoheren Preis
vorschligt, rufen Immobilienmakler im aktuellen Marktumfeld
oft kaum erzielbare Preise auf und versuchen dann, die Preis-
vorstellung des Eigentiimers im laufenden Vertragsverhiltnis
anzupassen und den Preis hin zum realistisch erzielbaren Preis
,»zu driicken®. Vielleicht haben Sie sich als Eigentiimer bei der
Auswahl Thres Maklers auch vom hohen Preis blenden lassen?
Vielleicht haben Sie gerade den Makler aussortiert, der einen
realistischen Angebotspreis aufgerufen hitte? Vielen Maklern
fehlt schlicht die Kompetenz, in diesen dkonomisch ambitionierten



Zeiten den bestmoglichen Preis fiir die Immobilie korrekt einzu-
schétzen und die Einschitzung plausibel zu begriinden. Der Be-
rufsstand Immobilienmakler ist nicht geschiitzt. Eine Ausbildung
ist nicht notwendig. Praktisch jeder kann sich Immobilienmakler
nennen, wenn er iiber eine Gewerbeerlaubnis verfiigt.

Der Bildungsstand vieler Makler ldsst sich deshalb als ,,ausbau-
féhig” bezeichnen. Eine hohe Sozialkompetenz und ein gepflegtes
Auftreten waren in der Immobilien-Boomphase ein ausreichendes
Skillset, um sich als Vermittler {iber Wasser zu halten. Dies reicht
nun nicht mehr aus. Um in der neuen Welt Immobilientransaktionen
auszufiihren, ist echte Expertise gefragt.

Handlungsempfehlung fiir Verkiufer:

Uberpriifen Sie den Angebotspreis fiir Ihre Immobilie. Oren-
tieren Sie sich dabei an den tatsachlichen Marktgegebenheiten,
nicht an vergleichbaren Angebotspreisen aus dem Immobilien-
portal, denn auch die Vergleichspreise bei Immobilienscout24
und Co. sind haufig nicht erzielbar. ACHTUNG: Auch die
Preise von Sachverstindigengutachten konnen zu hoch aus-
fallen, weil Immobiliengutachter mit alten Vergleichspreisen
und gleitenden Durchschnitten kalkulieren. Ich unterstiitze

Sie bei der akkuraten Preisfindung, damit der Angebotspreis
der Immobilie auf dem Marktpreis liegt und Sie Ihr Haus oder
Thre Wohnung nicht am Markt verbrennen!

MEIN SERVICE FUR SIE: ICH ANALYSIERE IHR ANGEBOT

xoetenrrel via ZOOM / TEAMS

Sie versuchen schon seit einer Weile, IThre Immobilie zu verkau-
fen? Meine Informationen aus dieser Handreichung haben Thnen
erste Hinweise gegeben, warum der Verkauf bei Ihnen ins Sto-
cken geraten ist.

Aber ich mochte noch mehr fiir Thren Verkaufserfolg
tun:

In einer Zoom- oder Teams- Sitzung
iberpriife ich kostenfrei und live
Thr Immobilienangebot.

Ich gebe Thnen sofort eine individu-
elle Ersteinschétzung zu den Griin-
den. Ich mache Thnen weitere auf
Sie und Thren Fall personlich abge-
stimmte Vorschlidge, wie Sie Thren
Immobilienverkauf  vorantreiben
konnen.

Diesen Service biete ich IThnen auch
an, wenn Sie bereits mit einem Mak-
ler zusammenarbeiten. Ich gebe Ih-
nen Rat und Ideen, wie Sie weiter verfahren kénnen. Scannen
Sie den nebenstehenden QR-Code oder nutzen Sie den Link
unter dem Code, vereinbaren Sie noch heute den kostenfreien

Termin zur Analyse Thres Immobilienangebots, damit Sie mit Ih-
rem Verkauf nun endlich vorankommen und einen Kéufer finden.

www.richardnitzsche.com/termine
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Richard Nitzsche auf YouTube und iiberall, wo es Podcasts gibt @richardnitzsche
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