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RE/MAX

Mehr Vermarktung. Mehr Wert. Mehr Erlos.




Darfs etwas mehr sein?

Erfolgreich vermieten und
verkaufen mit RE/MAX.
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Mehr Makler

Niemand vermittelt weltweit mehr Immobilien als
RE/MAX. Mit Uber 100.000 Maklern in 67 Landern
der Welt sind wir die unangefochtene Nr. 1 in der
Immobilienwirtschaft,

Profitieren Sie von der Vielzah! an vernetzten Maklern,
die sich gleichzeitig um die Vermarktung Ihrer Immobilie
kUmmern.

Durch unsere vereinheitlichten Prozesse bieten wir
Ihnen Uberall auf der Welt eine gleich bleibend hohe
Abwicklungsqualitat. Garantiert.

Mehr Beratung

Von groBtem Interesse fur unsere anbietenden Kunden
sind ein schneller Abschluss und méglichst hohe
Vermietungs- bzw. Verkaufserlése.

Ebenso wichtig ist aber eine hohe Abschlussqualitét,
die sich z. B. in Bonitat der K&aufer oder einer geringen
Fluktuation der Mieter duBert.

Gemeinsam mit lhnen wagen wir hier umsichtig und
mit Erfanrung die richtige Strategie ab.

Mehr Sicherheit

Bei Immobilien geht es um hohe Werte, aber auch »Wir brauchten mehr Platz und
. haben wirklich | ht.
um etwas sehr persénliches, das stark unser Lebens- aben wiridich fange gesuc
glick ausmacht. Aber unser RE/MAX Berater hat ge-
o o ‘ o . nau verstanden, was wir wollen und
Hier ist es wichtig, kein Risiko einzugehen, sondem konnte uns wirklich in allen Fragen

rund um den Hauskauf kompetent

auf den qualitativ hochwertigsten Makler zu setzen. -
eraten.

Also auf den, Selbst unsere Kleine hat nichts aus-

* mit der groBten Erfahrung, 2usetzen.”

e mit den meisten Kontakten und dem gréBten

Verbreitungsradius und

. , . . Optimale Beratun
e mit der besten Aussicht auf eine gute Rendite. dSrch R bestgns

ausgebildeten Experten.
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Effektiv zum Vermittlungserfolg.

Mit der richtigen Vermarktungs-
Strategie fur jedes Objekt.




e

EMI

W

RE/MAX Classic —
Spitzenservice ist unser Standard

RF/M So breit gefachert wie der Immobilienmarkt ist

4 auch unser Angebot. Wir vermitteln weltweit

Die Immobilienmakler! . . -

Regional. National. Internatioral. i@ meisten Immobilien, vom Appartement
bis zur Penthouse-Wohnung. Ob Sie ein Reihenhaus,
eine Doppelhaushélfte oder ein Haus fur sich und lhre

Familie suchen — wir finden Ihr Wunschobjekt.

RE/MAX Commercial —
wenns um gute Geschafte geht

Die Vermarktung, Vermietung und VerauBBerung
von Rendite- und Gewerbeimmobilien — das
ist das Kermgeschaft der RE/MAX Commercial-
Spezialisten. Sie verfugen Uber die Kennt-
nisse, Qualifikationen und Kontakte, die
RE/MAX auch in diesem Bereich zur Nr. 1 macht. Davon
profitieren Anleger und Geschéaftskunden zu 100 %.

RE/MAX Collection —
wenn es was Besonderes sein soll

RE/MAX Collection ist unsere Premium-Marke fUr an-
spruchsvolle Kunden und luxuridse Immobilien. Unsere _
Makler, die diesen Bereich bedienen, werden mit den Von der Kompetenz und Effizienz der
. : : RE/MAX Collection-Spezialisten konnte
selben hohen Ansprichen bemessen, wie Inre Objekte. sich auch Nicolas Cage tiberzeugen.
Ob Sie eine Klassische Villa, ein exklusives Penthouse ,
) : : ) Der Hollywood-Star und Oscar-Preis-
oder einen hochwertigen Gutshof suchen — die Spezia- trager hat Schioss Neidstein in der
listen von RE/MAX Collection werden das Richtige fUr Sie Oberpfalz durch RE/MAX Bayern ge-

. . , . funden und erworben.
finden. Schneller und oft sogar glnstiger, als Sie glauben.

REMEX



RE/MAX Verkauferservice

Wir Kimmern uns um alles.
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Lehnen Sie sich zuruck

Unser RE/MAX-Verkauferservice nimmt lhnen die
ganze Arbeit ab! Wir schalten fUr Sie professionelle
Anzeigen, positionieren Ihr Objekt werbewirksam im Web
und in unseren ImmoNews und sorgen mit auffalligen
Hinweisdisplays fur Aufmerksamkeit.

Nach der Auswertung der Anfragen treffen wir eine Vor-
auswahl der Kaufinteressenten (nach Kriterien wie z. B.
Seriositat, Zuverlassigkeit und Zahlungsfahigkeit) und
kimmern uns um die gesamte Abwicklung der Besich-
tigungstermine.

Ist der K&ufer ermittelt, sichern wir den Kauf durch eine
Endfinanzierungszusage der Bank vor dem Notartermin
ab, erstellen den Kaufvertrag und besprechen ihn mit
Ihnen und dem Kaufer.

Nach posttiver Uberpriifung des Zahlungsflusses flhren
wir abschlieBend die Ubergabe der Immobilie samt
Protokollierung durch.

Unsere Starke — Aktiver Verkauf

¢ Die individuelle Betreuung unserer Kunden durch
das RE/MAX Team macht den Unterschied.

e Wir versenden keine Massen E-Mails mit einer Viel-
zahl von Immobilienangeboten sondern kontaktieren
die ermittelten Kaufinteressenten persénlich und »Das Hauschen meiner Eltern war

. . . Uber 200 km weit weg, wie sollte
prasentieren ihnen Ihr Angebot. ich es da von hier aus verkaufen?

¢ Die aktive Betreuung der potenziellen Kaufer fuhrt el o e A Fabar S
leichter zur Kaufentscheidung und somit zu einem um alles gekummert. Die haben in

. " ganz Deutschland Niederlassungen,
erfolgreichen und schnellen Verkauf Inrer Immobilie. Ga ging dlas ziemich flott. Und sie

haben meinen Eltern hier bei mir
eine hdbsche Wohnung organisiert.

Von RE/MAX bin ich echt begeistert!”

Schnell und erfolgreich
verkaufen durch das weltweit
groBte Makler-Netzwerk.

REMPX



RE/MAX Verkaufer-Service

Die Marktanalyse —
gut informiert Hochstpreise erzielen

Welcher Preis ist flir lhre Immobilie maximal erzielbar?
Um eine sichere Grundlage zu erhalten, auf der wir den
Verkaufswert Ihrer Immobilie bestimmen konnen, fihren
wir fur Sie eine computergestltzte Marktbeobachtung
und -analyse durch. Hierzu werden alle in der Umgebung
angebotenen Objekte nach Kriterien wie GroBe, Lage
und Ausstattung zu Ihrer Immobilie in Relation gesetzt

Dadurch erfahren Sie:

e \Welche Objekte zu lhrem im Wettbewerb stehen,
e zu welchem Preis,

® wie lange sie bereits vermarktet werden und

e ob bislang Preiskorrekturen durchgefUhrt wurden,

In Verbindung mit der Verkaufswertermittlung Ihres
Objektes kdnnen wir so die Verkaufswahrscheinlichkeit
sehr gut einschatzen und steuern.

Angebot

Basis: 941 Objekte
Basis: 945 Objekte Basis: 942 Objekte
Nachfrage

Basis: 180 Gesuche — 102 Gesuche
Basis: 181 Gesuche — 112 Gesuche Basis: 136 Gesuche — 297 Gesuche

Quelle: Immoscout24



RE/MAX Verkaufer-Service

Die Verkaufswertberechnung —
die Basis fur lhren Verkaufserfolg

Zur zuverlassigen Ermittlung des Verkaufswertes Inrer
Immobilie flhren wir fUr Sie eine kostenlose Berechnung
durch — auf Basis des Sachwert-, Ertragswert- oder des
Vergleichswertverfanrens — je nachdem, ob es sich um
eine Eigentumswohnung, ein Haus oder ein Grundstuck
handelt. Die Wertermittlung durch RE/MAX bringt
lhnen konkrete Vorteile:

e Sie wird in der Regel von den Banken als Beleihungs-
grundlage anerkannt,

e RE/MAX Kunden erhalten so in sehr kurzer Zeit
Finanzierungszusagen von unseren Partnerbanken.

e Der Wert der Immobilie ist fUr den Kéufer nachvollziehbar,

e Die Preissicherheit verhindert so langwierige Verhand-
lungen und sorgt fur einen schnelleren Verkaufserfolg.
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Quelle: Profi-Handbuch Wertermittiung von Immobilien — Wilfried Mannek



RE/MAX Verkaufer-Service

lhr RE/MAX Marketingplan

Um lhre Immobilie bestmdglich zu vermarkten, présen-
tieren wir sie Uber diverse Medien und Kanale moglichst
breit gefachert. Durch unsere Immobiliendatenbank wird
Ihr Angebot weltweit Uber alle RE/MAX-Internet-Portale
publiziert und allen RE/MAX-Maklern zuganglich gemacht.

Unser E-Mail-Informationssystem informiert Interessenten
laufend Uber Angebote, die inrem Suchprofil entsprechen.
Und unsere hauseigenen Immobilien-News werden regel-
mé&Big groBflachig in der Region verteilt.

Nachbarschaftskarten, Verkaufsschilder, Angebotsflyer
und Zeitungsanzeigen lenken noch mehr Aufmerksam-
keit auf Ihre Immobilie und Open-House-Veranstaltungen
runden die zielgerichtete, proaktive Vermarktung ab.



RE/MAX Verkaufer-Service

immonet.de
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RE/MAX ImmoNews

Vier Mal im Jahr erscheint
die ImmoNews klassisch auf
Papier. Inre Immobilie wird
darin werbewirksam in attrak-
tivem Layout présentiert.

Mit einer groBen Auswahl an
Miet- und Kaufobjekten in der
Region stehen die ImmoNews
bei Interessenten hoch im
Kurs.

Immobilienbdérsen

Mit der Platzierung auf
unserer Homepage wird
Inr Angebot von tausenden
Interessenten gesehen.
Uber 130 RE/MAX Bliros
alleine in Deutschland
haben ebenfalls Zugriff auf Ihr
Exposé. Und: Ihr Angebot
wird auf allen fuhrenden
Immobilienportalen présen-
tiert, wie z. B. Immoscout,
Immowvelt, Immonet und
Immopool.

E-Mail-Service

Mit unserem E-Mail-Service
wird Ihre Immobilie auf direk-
tem Weg und ohne Zeitver-
lust den potenziellen K&ufemn
vorgestellt.

Diese geben online das Such-
profil ein und bekommen
sofort die passenden Ange-
bote zugesandt.

REAME I






Verkaufs-Tipps und Infos

Fur Sie zusammengestellt.

REMEX



Verkaufs-Tipps und Infos

Denken Sie an den Energieausweis

Wer eine Immobilie verkaufen oder
vermieten will, muss geméaB Energie-
einsparverordnung (EnEV 2007) dem
Kéaufer bzw. Mieter auf Verlangen
einen sog. Energieausweis vorlegen.

Darin werden die zu erwartenden Kosten
fur Heizung und Warmwasser definiert
und die Warmedammung und Heizan-
lage beschrieben. EigentUmer finden
darin Informationen Uber den energe-
tischen Zustand ihres Hauses sowie
Sanierungs- und Modemisierungs-
empfehlungen zur Energieeinsparung.

Energieausweise fur bestehende Ge-
paude kdnnen grundsatzlich entweder
auf der Grundlage des berechneten
Energiebedarfs oder des gemessenen
Energieverbrauchs ausgestellt werden.

Dabei gelten folgende Regelungen:

e Fir Wohngebaude mit max. 4 \WWhg.
mit Baubeantragung vor dem 1. Nov.
1977 mussen Energieausweise ab
1. Okt. 2008 auf der Grundlage des
Energiebedarfs ausgestellt werden.
Ausnahme: Gebaude, die schon bei
der Fertigstellung die Anforderungen
der Warmeschutzverordnung 1977
erfullt haben oder auch nachtraglich
auf diesen Stand gebracht wurden.

¢ Fir Nichtwohngebé&ude bestenht die
Wahlfreiheit zwischen Energiebedarf
(errechnet) oder -verbrauch (gemessen).

Ausgenommen von der Ausweispflicht
sind unter Denkmalschutz stehende Ge-
baude. Wer als Eigentlmer sein Heim
weder verkaufen noch vermieten will,
bendtigt ebenfalls keinen Energieausweis.

Wer eine Immobilie verkauft oder ver-
mietet, ohne einen vollstandigen und
korrekten Energiepass vorlegen zu kon-
nen, dem drohen BuBgelder von bis zu
15.000 Euro. VerstdBe werden als Ord-
nungswidrigkeit bestraft, das bedeutet,
Strafen k&nnen sogar mehrfach anfallen.
Nehmen Sie den Energieausweis also
nicht auf die leichte Schulter.

Wenn Sie sich mit dem Gedanken tragen,
lnre Immobilie zu verkaufen oder zu ver-
mieten und noch keinen Energieausweis
haben, wenden Sie sich an RE/MAX. Wi
werden uns umgehend darum kummem.
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e Starre Prinzipien wie: ,Unter diesem

Tipps und Tricks rund um den Verkauf

¢ Der taktisch kluge Immobilien-

verkauf benétigt Zeit.

Kaufen Sie deshalb erst ein neues
Objekt, wenn das alte bereits verkauft
ist. Es sei denn, dieses wird nicht
durch den Verkaufserlds finanziert.

Immer wieder kommt es vor, dass
attraktive Angebote abgelehnt werden,
weill der Kaufpreis nicht ausreicht, um
die angestrebte Immobilie erwerben
zu kénnen. Oft scheitert es da an nur
wenigen tausend Euro, die anderweitig
finanziert werden kbnnten. Ziehen Sie
die Mdglichkeit der Finanzierung in
Betracht.

Wenn Sie bereits ein neues Objekt ge-
kauft haben, ohne dass das alte den
erhofften Preis erzielt hat, dann sollten
Sie unbedingt Schadensbegrenzung
betreiben und nicht bedingungslos
an lhrem Preis festhalten. Manchmal
ist eine hdhere Kreditaufnahme der
bessere Weg. Dadurch kénnen Sie
flexibler auf die jeweilige Marktsituation
reagieren.

Preis verkaufe ich unter keinen Um-
stédnden” kdnnen zur Kostenfalle wer-
den. Der Verkauf wird unweigerlich
mehr Zeit bendtigen, ohne Garantie
dafur, dass der Wunschpreis je erzielt
werden kann.

Wagen Sie deshalb auch in ange-
spannten Situationen immer die Vor-
teile eines schnelleren Verkaufs mit
der unsicheren Moglichkeit ab, einen
geringflgig besseren Preis zu erzielen.
Insbesondere wenn es um Rendite-
objekte geht, will die Verkaufs- und
Neukaufsstrategie gut durchdacht
sein. Leerstenende Objekte bringen
z. B. keine Mieteinnahmen, wahrend
die neue Immobilie viel schneller fur
eine attraktive Rendite sorgen kdnnte.
Lassen Sie sich hier von einem
Fachmann gut beraten. Und zwar
kostenlos. Bei RE/MAX,

e ...



Verkaufs-Tipps und Infos

Der Notarvertrag

e Sorgen Sie, wenn moglich, daflr, dass

e Grundsatzlich bestimmt derjenige den
Notar, der ihn bezahlt. Das ist in der
Regel der Kaufer. Lassen Sie den Ver-
kauf lhrer Immobilie nicht an der
Wahl des Notars scheitern. Falls Sie
Zweifel an den Vertragsinhalten haben,
steht es Ihnen jederzeit frei, den Ent-
wurf durch einen Anwalt oder Notar
Ihres Vertrauens prufen zu lassen.

e | assen Sie sich rechtzeitig vor dem
Notartermin einen Vertragsentwurf
zusenden. Lesen Sie diesen in Ruhe
durch. Anderungen sind mit dem
Kaufer abzusprechen und dem Notar

rechtzeitig vor dem Unterschriftstermin

mitzuteilen.

e Es besteht die Mdglichkeit, Abstands-
zahlungen fUr Einbauten innerhalb des

Objektes separat im Vertrag auszu-
weisen und sie somit vom Gesamt-
kaufpreis in Abzug zu bringen. Das
wirkt sich vorteilhaft bei der Berech-
nung der Grunderwerbssteuer aus.

beim Notartermin keine Anderungen
mehr vorgenommen werden mussen
und jeder Partei die endgulitige Fassung
des Vertrags mindestens einen Tag
vorher vorliegt. Anderungen im Termin
stéren den Ablauf und kénnen zu Strei-
tigkeiten und zur Verweigerung der
Vertragsunterzeichnung fuhren.

Léschungen von Hypotheken- und
Grundschuldeintragungen bezahlt
immer der Verkaufer, Neueintragun-
gen der Kaufer. Es kann sinnvoll sein,
dass der Kaufer bestimmte Eintragun-
gen Ubemimmt, um Kosten fur die
Neueintragungen zu sparen. Viele
Kaufer wollen trotzdem einfach ein
,Sauberes Grundbuch® Ubermehmen.

Ublicherweise werden Immobilien-
geschafte durch eine Auflassungs-
vormerkung im Grundbuch ge-
sichert. Die Auflassungsvormerkung
hat damit das alte Notar-Anderkonto
weitgehend abgelost. Wer dennoch
auf ein Anderkonto besteht, tragt
dessen Kosten.

Achten Sie als Verkaufer darauf,
dass nicht Sie es sind, der den
Notar mit der Ausarbeitung eines
Vertragsentwurfs beauftragt. Denn
kommt der Vertrag nicht zustande,
haften Sie sonst ggf. fur die bis dahin
entstandenen Kosten.

Quelle: Ratgeber fur private Immobilienverkaufer/P.Verlag



Verkaufs-Tipps und Infos

Noch ein paar Empfehlungen zum Schluss

Wir nehmen lhnen beim Immobilien-
verkauf so viel wie méglich ab.
Dennoch werden Sie gelegentlich auch
personlich in Kontakt mit Kaufinteres-
sierten treten, insbesondere in der End-
phase des geplanten Verkaufs,

Hierzu méchten wir lhnen noch ein

paar nutzliche Tipps geben:

e Kaufinteressenten werden in der Regel
immer mit Ihnen in Preisverhandlungen
gehen wollen. Beziehen Sie sich auf
die Marktanalyse und Verkaufswert-
berechnung von RE/MAX. Dadurch
ist der Angebotspreis fur den Interes-
senten klar definiert und auch fUr die
finanzierende Bank nachvollziehbar.

¢ Bewerten Sie die Aussage
»,Die Finanzierung ist kein Problem*
ohne schriftliche Bestéatigung nicht
zu hoch. Kaufinteressenten gehen oft
davon aus, dass Sie eine Immobilie
finanzieren kénnen, ohne im Vorfeld
mit inrer Bank gesprochen zu haben.
RE/MAX pruft daher noch vor einem
Besichtigungstermin die Liquiditat.

REMPX

e Kaufinteressenten sind nicht immer

sofort von einer Immobilie begeistert.
Kritik und das Herumndrgeln an Ihrer
Immobilie fuhren schnell zu verharte-
ten Fronten. Versuchen Sie, sich
zurtiickzunehmen und keine emotio-
nalen Reaktionen im Verkaufsprozess
ZuU zeigen.

Lassen Sie sich besonders bei noch
bewohnten Immobilien vor einer Be-
sichtigung den Ausweis der Kauf-
interessenten zeigen. Kriminelle nut-
zen jede Gelegenheit, Hauser auszu-
spahen. Gehen Sie hier kein Risiko
ein und Uberlassen Sie Inrem RE/MAX-
Makler die Abwicklung der Besichti-
gungstermine.
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