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TANDEL IMMOBILIEN

Vielen Dank, dass Sie sich für den Download unseres E-Books entschieden haben, in dem wir 

Ihnen hilfreiche Tipps und Tricks für den Verkauf Ihrer Immobilie mit auf den Weg geben 

möchten.

Als inhabergeführtes Maklerunternehmen in Halle (Saale) begleiten wir Eigentümer in Halle, 

Merseburg und Umgebung persönlich durch jeden Schritt des Verkaufsprozesses – von der 

ersten Markteinschätzung bis zur Schlüsselübergabe. Mit über 30 Jahren Branchenerfahrung und 

dem fundierten Fachwissen als Kaufmann der Grundstücks- und Wohnungswirtschaft sowie 

Immobilienfachwirt zeigen wir Ihnen auf den folgenden Seiten, worauf es beim Verkauf Ihrer 

Immobilie wirklich ankommt – und welche Fehler Sie dabei unbedingt vermeiden sollten.

Ihr Team von Tandel Immobilien



WAS UNSERE KUNDEN ÜBER UNS SAGEN

Wir haben über Herrn Tandel 
eine Wohnung angemietet und 
wurden von Anfang bis Ende gut 
betreut. Unsere Anliegen wurden 
durch Herrn Tandel umgehend 
erledigt.

Sebastian G.
2023

Zuverlässig, ehrlich, freundlich. 
Danke für die professionelle 
Vermittlung. So wünscht man 
sich das!

Nadine B.
2020

Sehr freundlich und professionell.

Gentian K.
2021

Der Immobilienmakler für 
Mitteldeutschland.

Danny
2021

Mein Anliegen wurde zu meiner 
vollsten Zufriedenheit bearbeitet!

Nadine L.
2020

Die Zusammenarbeit mit Herrn 
Tandel und Team war in jeglicher 
Hinsicht professionell und 
erfolgreich,

Niklas S.
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„Um in der Immobilienbranche erfolgreich zu sein, müssen Sie immer und 
konsequent das Wohl Ihrer Kunden in den Vordergrund stellen. Wenn Sie das 
tun, werden Ihre persönlichen Erfolge Ihre größten Erwartungen übertreffen.“

Anthony Hitt, CEO Engel & Völkers Americas
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EINLEITUNG

Herzlich willkommen zu unserem E-Book "Immobilienprofis verraten: So verkaufen Sie Ihre

Immobilie schneller und besser". Dieses Buch wurde entwickelt, um Ihnen wertvolle Einblicke

und praktische Tipps zu geben, wie Sie Ihre Immobilie effektiv vermarkten und erfolgreich

verkaufen können. Egal, ob Sie sich entscheiden, den Verkauf selbst in die Hand zu nehmen

oder die Unterstützung eines professionellen Immobilienmaklers in Anspruch zu nehmen,

dieses E-Book wird Ihnen dabei helfen, Ihre Ziele zu erreichen.

Ein erfolgreicher Verkauf kann erhebliche finanzielle Vorteile mit sich bringen. Es kann den

Unterschied ausmachen, ob Sie Ihre finanziellen Ziele erreichen, sei es der Kauf einer neuen

Immobilie, die Altersvorsorge oder andere Investitionen. Auf der anderen Seite kann ein

schlecht geplanter und durchgeführter Verkauf zu erheblichen Verlusten führen. Die

Bedeutung dieser Entscheidung wird auch durch die emotionale Bindung unterstrichen, die

viele Menschen an ihr Zuhause haben. Der Verkaufsprozess kann daher nicht nur finanziell,

sondern auch emotional anspruchsvoll sein.

Gleichzeitig ist die Immobilienvermarktung von einer hohen Komplexität geprägt, die sich

nicht nur darin zeigt, dass der Immobilienmarkt dynamisch und von zahlreichen Faktoren

beeinflusst wird. Angebot und Nachfrage, wirtschaftliche Rahmenbedingungen, lokale

Marktgegebenheiten und saisonale Schwankungen spielen eine entscheidende Rolle (Zhang,

2023, S. 40–41). In einem solch komplexen Umfeld ist es essenziell, gut informiert zu sein

und strategisch vorzugehen. Eine sorgfältige Planung und professionelle Vermarktung sind

somit der Schlüssel zu einem erfolgreichen Verkauf. Eine effektive Immobilienvermarktung ist

heute wichtiger denn je, da Käufer zunehmend digital informiert sind und hohe Erwartungen

an die Präsentation und Zugänglichkeit von Immobilieninformationen haben (Belniak &

Radziszewska-Zielina, 2019, S. 1).

Eine Studie des Statistischen Bundesamtes (o.D.) zeigt, dass die Preise für Wohnimmobilien

in Deutschland in den letzten Jahren kontinuierlich gestiegen sind, insbesondere in

Großstädten und Ballungsgebieten. So haben sich die Preise für Ein- und Zweifamilienhäuser

sowie Eigentumswohnungen in Deutschland zwischen 2010 und 2022 nahezu verdoppelt und

sind um etwa 94% gestiegen. Dieser Trend unterstreicht die Wichtigkeit einer fundierten

Marktanalyse und einer realistischen Preisfindung, die Ihre Vermarktungstätigkeiten

unterstützen.

Die Nutzung digitaler Plattformen und sozialer Medien hat den Immobilienmarkt revolutioniert,

indem sie neue Marketingmöglichkeiten und eine breitere Reichweite geschaffen haben.

Nach einer Studie von Munirah und Ezdihar (2022, S. 190) sind soziale Medien und Online-

Marketing entscheidend für die effektive Erreichung von Zielgruppen beim Vertrieb von

Immobilien. So spielen die Qualität der Präsentation, einschließlich hochwertiger Fotos und

detaillierter Beschreibungen, eine wesentliche Rolle bei der Attraktivität von

Immobilienangeboten.
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Zusammenfassend lässt sich sagen, dass eine gut durchdachte und umgesetzte

Marketingstrategie nicht nur die Sichtbarkeit und Attraktivität Ihrer Immobilie erhöht, sondern

auch die Chancen auf einen schnellen und erfolgreichen Verkauf maximiert. Ihre Reise

beginnt hier – in den folgenden Kapiteln begleiten wir Sie Schritt für Schritt durch den

gesamten Verkaufsprozess, von der Vorbereitung über die Präsentation und Vermarktung bis

hin zum eigentlichen Verkaufsprozess. Sie werden praktische Ratschläge und bewährte

Techniken kennenlernen, die Ihnen helfen, Ihre Immobilie schneller und zu einem besseren

Preis zu verkaufen. Ganz gleich, ob Sie Ihre Immobilie eigenständig verkaufen oder die

Unterstützung eines Immobilienmaklers in Anspruch nehmen möchten – unser E-Book bietet

Ihnen die nötige Orientierung und Unterstützung, um Ihre Ziele zu erreichen.

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg bei Ihrem Immobilienverkauf und stehen Ihnen gerne für eine

persönliche Beratung zur Verfügung.
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SYMBOLE, DIE IN DIESEM BUCH VERWENDET WERDEN
1

Wenn Sie dieses Icon sehen, gibt Ihnen der folgende Text einen Ausblick auf

das nächste Kapitel.

Hier handelt es sich um zusätzliche Erklärungen und Hinweise, die etwaige

Unklarheiten beseitigen können.

Dieses Icon weist Sie darauf hin, dass es sich in dem Abschnitt um etwas

Wichtiges handelt. Sie sollten es daher unbedingt lesen.

Wenn Sie dieses Icon sehen, heißt es, dass es sich hierbei um Tipps und

Tools handelt, die Sie direkt in der Praxis anwenden können.

Sie finden über das ganze Buch verteilt verschiedene Icons mit Symbolen über deren

Bedeutung wir Sie in der folgenden Abbildung kurz aufklären.



KAPITEL 1: DIE VORBEREITUNG DES 
IMMOBILIENVERKAUFS
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In diesem Kapitel…

betrachten wir den Verkauf einer Immobilie, der als komplexer Vorgang

eine umfassende Planung und gezielte Vorbereitung verlangt. Sie

erhalten einen umfassenden Überblick über die wesentlichen Schritte,

die notwendig sind, um Ihre Immobilie erfolgreich auf den Markt zu

bringen. Wir beginnen mit einer fundierten Marktanalyse und der

korrekten Preisfindung, über die Immobilienbewertung und enden mit der

Zusammenstellung aller erforderlichen Dokumente und Unterlagen, die

Sie benötigen. Ziel ist es, Ihnen die notwendigen Werkzeuge und

Kenntnisse zu vermitteln, um den Verkaufsprozess effizient und

gewinnbringend zu gestalten. Dabei werden sowohl praktische Tipps als

auch theoretische Grundlagen behandelt, die Ihnen helfen, fundierte

Entscheidungen zu treffen und potenzielle Käufer zu überzeugen.

Bevor Sie Ihre Immobilie zum Verkauf anbieten, ist es entscheidend, den aktuellen 

Immobilienmarkt gründlich zu analysieren. Eine fundierte Marktanalyse hilft Ihnen, die 

Nachfrage nach ähnlichen Immobilien in Ihrer Region zu verstehen und den optimalen 

Verkaufszeitpunkt zu bestimmen.

„Ich setze den Preis höher an, denn runter gehen kann ich ja immer noch.“ Viele private 

Verkäufer verfolgen diesen Ansatz, wissen aber nicht, dass diese Strategie Studien zufolge 

zu einem Vermögensverlust von bis zu 15 % im Vergleich zum tatsächlichen Marktwert 

führen kann, wie die folgende Abbildung 1 verdeutlicht (Albersmann, 2016). Potenzielle 

Käufer sind gut über den Immobilienmarkt informiert und wissen, dass der Angebotspreis oft 

vom tatsächlichen Marktwert abweicht. Wenn der Angebotspreis zu weit vom Marktwert 

entfernt ist, verlieren sie das Interesse und warten ab.

1.1 Marktanalyse und Preisfindung
1



Dies verringert die Chancen auf einen schnellen Verkauf, da die Nachfrage sinkt und das 

Angebot wächst. Eine lange Vermarktungsdauer führt dazu, dass die Immobilie als 

„Ladenhüter“ gilt und letztlich nur noch mit einem Preisrabatt verkauft werden kann (Benjamin 

& Chinloy, 2000, S. 69). Dies verdeutlicht, wie wichtig es ist, den Marktwert beziehungsweise 

Verkehrswert der Immobilie korrekt zu bestimmen.
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Abbildung 1: Entstehende Vermögensverluste durch zu hoch angesetzte Angebotspreise nach 

Albersmann (2016)
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Zu den wichtigsten Schritten einer Marktanalyse gehören das 

Untersuchen von vergleichbaren Verkäufen, das Beobachten von 

Markttrends und das Berücksichtigen wirtschaftlicher Faktoren. Durch 

die Analyse von vergleichbaren Verkäufen können Sie die Preise, zu 

denen ähnliche Immobilien in Ihrer Nachbarschaft verkauft wurden, 

nachvollziehen und daraus Rückschlüsse auf den potenziellen 

Verkaufspreis Ihrer eigenen Immobilie ziehen. Markttrends geben Ihnen 

Aufschluss darüber, ob die Immobilienpreise steigen, stabil bleiben oder 

fallen. Wirtschaftliche Faktoren wie Zinssätze, die Arbeitsmarktlage und 

lokale Wirtschaftsentwicklungen beeinflussen ebenfalls den 

Immobilienmarkt und sollten daher in Ihre Analyse einfließen (Grum & 

Govekar, 2016, S. 598).

Eine professionelle Immobilienbewertung bietet eine fundierte Grundlage für Ihre 

Preisfindung und stärkt das Vertrauen potenzieller Käufer. Eine Studie von Cypher und Hansz

(2003, S. 305) zeigt, dass Laien ihre Marktwerturteile oft von veröffentlichten Schätzwerten 

beeinflussen lassen. Im Gegensatz dazu halten sich erfahrene Gutachter an ihre normativen 

Methoden und lassen sich nicht von solchen Referenzpunkten beeinflussen. Dies 

unterstreicht die Bedeutung, einen professionellen Gutachter oder Immobilienmakler mit der 

Bewertung Ihrer Immobilie zu beauftragen, um eine objektive und zuverlässige Einschätzung 

zu erhalten. Dabei werden verschiedene Bewertungsmethoden angewendet, darunter das 

Vergleichswertverfahren, das Ertragswertverfahren und das Sachwertverfahren. Den 

Bewertungsbericht können Sie nutzen, um potenziellen Käufern die Transparenz und den 

realistischen Wert Ihrer Immobilie zu demonstrieren. Diese Bewertung kann nicht nur Ihre 

Preisfindung unterstützen, sondern auch das Vertrauen potenzieller Käufer stärken. 

Die Bewertung einer Immobilie berücksichtigt eine Vielzahl von Faktoren, die sich auf ihren 

Marktwert auswirken. Zu den wichtigsten gehören die geographische Lage, die Größe und 

der Grundriss, der Zustand und das Baujahr, die Ausstattung sowie die aktuellen Markttrends 

(Rachmawati et al., 2019). Seien Sie bereit, den Preis basierend auf dem Feedback des 

Marktes anzupassen, da Flexibilität den Verkaufsprozess beschleunigen kann. Zur ersten 

eigenen Einschätzung Ihrer Immobilie möchten wir Ihnen im nächsten Abschnitt das 

Vergleichswertverfahren kurz vorstellen und ein Beispiel geben.

1.2 Immobilienbewertung
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Um den Wert Ihrer Immobilie zu steigern, können Sie zudem in notwendige Renovierungen 

und Reparaturen investieren. Diese Maßnahmen verbessern den Zustand Ihrer Immobilie 

und können den Marktwert erheblich erhöhen. Zudem erhöht eine ansprechende 

Präsentation durch Home Staging und eine professionelle Reinigung – wie in Kapitel 2.1 

beschrieben – die Attraktivität Ihrer Immobilie und rechtfertigt einen höheren Verkaufspreis.
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Das Vergleichswertverfahren ist eine Methode zur Wertermittlung von Immobilien, bei der der 

Wert eines Grundstücks oder einer Immobilie durch den Vergleich mit ähnlichen, bereits 

gehandelten Objekten ermittelt wird. Es ist insbesondere bei der Bewertung von 

Wohnimmobilien und unbebauten Grundstücken sehr gebräuchlich. Zunächst werden 

vergleichbare Immobilien oder Grundstücke identifiziert, die kürzlich verkauft wurden. Diese 

Vergleichsobjekte sollten möglichst ähnliche Merkmale wie das zu bewertende Objekt 

aufweisen, beispielsweise hinsichtlich Lage, Größe, Baujahr, Ausstattung und Zustand. Die 

Kaufpreise und Merkmale dieser Vergleichsobjekte werden gesammelt. Diese Informationen 

können Sie häufig aus öffentlich zugänglichen Quellen wie dem Grundstücksmarktbericht, 

Immobilienportalen oder aus den Datenbanken von Gutachterausschüssen erhalten. 

Anschließend werden die Preise der Vergleichsobjekte analysiert und bei Bedarf auf das 

Bewertungsobjekt angepasst. Dies erfolgt durch Zu- oder Abschläge, um Unterschiede in den 

Eigenschaften der Objekte auszugleichen, wie etwa Lageunterschiede, baulicher Zustand 

oder Ausstattung. Aus den angepassten Vergleichspreisen wird der Wert des zu bewertenden 

Objekts abgeleitet. Dies kann durch einen Durchschnitt oder eine gewichtete Bewertung der 

angepassten Vergleichspreise geschehen. Für eine fundierte Bewertung sind verschiedene 

Informationen erforderlich. Dazu gehören Daten des Bewertungsobjekts wie Lage, Größe, 

Baujahr, Zustand, Ausstattung sowie Art und Nutzung der Immobilie. Ebenso wichtig sind die 

Daten der Vergleichsobjekte, zu denen Kaufpreise, Verkaufszeitpunkt, Lage, Größe, Baujahr, 

Zustand, Ausstattung und besondere Merkmale zählen (Kunert, 2024).

1.2.1 Vergleichswertverfahren1

Angenommen, Sie möchten den Wert eines Einfamilienhauses in einer bestimmten 

Wohngegend ermitteln. Sie identifizieren drei kürzlich verkaufte, vergleichbare Häuser in der 

gleichen Gegend und sammeln die folgenden Informationen:

Haus A: Verkauft für 350.000 €, Wohnfläche 120 m², guter Zustand, Baujahr 2000

Haus B: Verkauft für 370.000 €, Wohnfläche 130 m², sehr guter Zustand, Baujahr 2010

Haus C: Verkauft für 340.000 €, Wohnfläche 125 m², durchschnittlicher Zustand, Baujahr 

1995

Das zu bewertende Haus hat eine Wohnfläche von 125 m², ist in gutem Zustand und wurde 

im Jahr 2005 gebaut. 

1.2.2 Beispielhafte Anwendung des Vergleichswertverfahrens
1



1.3 Dokumente und Unterlagen

Quick-Hacks für die Marktanalyse und Immobilienbewertung:

Online-Recherche: Nutzen Sie Immobilienportale, um aktuelle 

Verkaufsangebote und Preisentwicklungen in Ihrer Region zu 

beobachten und ein erstes Vergleichswertverfahren anzuwenden.

Netzwerk nutzen: Fragen Sie in Ihrem Bekanntenkreis nach, ob jemand 

kürzlich eine ähnliche Immobilie verkauft hat, und lassen Sie sich deren 

Erfahrungen und Preise nennen.

Maklergespräch: Vereinbaren Sie ein unverbindliches Gespräch mit 

einem Immobilienmakler, um eine professionelle Einschätzung des 

aktuellen Marktes und Immobilienwertes zu erhalten.

Durch Anpassung der Preise der Vergleichsobjekte an die Merkmale des Bewertungsobjekts 

(z.B. Zu- und Abschläge für den Zustand und das Baujahr) leiten Sie den Vergleichswert ab, 

der den voraussichtlichen Marktwert des Bewertungsobjekts repräsentiert. Auf Basis der 

Vergleichswerte erhalten wir einen durchschnittlichen Preis pro m2 von 2827,61 €/m2. Da das 

zu bewertende Haus eine ähnliche Wohnfläche und einen ähnlichen Zustand wie Haus A hat, 

könnte der Preis pro Quadratmeter von Haus A eine angemessene Basis bieten. Da es 

jünger als Haus A ist, könnte man erwägen, einen leichten Aufschlag für das jüngere Baujahr 

hinzuzufügen. Daher erhöhen wir den Preis pro Quadratmeter von Haus A um 2 % und 

erhalten somit 2973,00 €/m2. Der geschätzte Verkaufspreis liegt somit bei ca. 372.000 €.

Zusammengefasst ist das Vergleichswertverfahren eine systematische Methode zur 

Ermittlung des Marktwerts von Immobilien durch den Vergleich mit ähnlichen Objekten, wobei 

zahlreiche spezifische Daten und Anpassungen erforderlich sind.
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Beim Verkauf eines Hauses sind verschiedene Dokumente und Unterlagen erforderlich, um 

den Verkaufsprozess reibungslos zu gestalten. Zu den wichtigsten Dokumenten zählen der 

Grundriss, der die Aufteilung und Größe der Räume zeigt, und der Energieausweis, der 

den Energiebedarf oder -verbrauch des Hauses darstellt. Nach dem Bundesgerichtshof ergibt 

sich die Pflicht für Makler aus § 5a Abs. 2 UWG Verbrauchern keine wesentlichen 

Informationen vorzuenthalten. Daher sind Immobilienmakler verpflichtet, Angaben zum 

Energieverbrauch in ihren Anzeigen aufzunehmen (Engel & Völkers, o. D.). 



Quick-Hacks für Dokumente und Unterlagen 

1. Checkliste nutzen: Nutzen Sie die Checkliste aller notwendigen 

Dokumente in Anhang A, um sicherzustellen, dass Sie nichts 

vergessen haben.

2. Digitale Kopien: Scannen Sie alle wichtigen Dokumente und 

speichern Sie diese digital, um sie bei Bedarf schnell versenden zu 

können.

3. Ordnerstruktur: Legen Sie einen physischen und digitalen Ordner 

an, um alle Dokumente übersichtlich und griffbereit zu haben.

Der Grundbuchauszug enthält Informationen über Eigentumsverhältnisse, Belastungen und 

Rechte, während die Flurkarte die genaue Lage und Grenzen des Grundstücks zeigt. 

Schließlich umfasst die Bauakte alle Baupläne, Baugenehmigungen und Beschreibungen des 

Gebäudes.

Ferner sollten finanzielle Unterlagen wie der Grundsteuerbescheid und die 

Nebenkostenabrechnungen vorliegen. Auch wesentliche Dokumente wie der Kaufvertrag mit 

notarieller Beurkundung sowie laufende Verträge für Versicherungen und Dienstleistungen 

sind wichtig. 

Diese Unterlagen sollten frühzeitig organisiert werden, um potenziellen Käufern Transparenz 

und Vertrauen zu vermitteln. Ein Immobilienmakler kann Ihnen bei diesen zeitintensiven 

Recherchetätigkeiten Hilfestellung bieten (Kunert, 2023).

Stellen Sie sicher, dass alle Dokumente vollständig und gut organisiert sind. Bereiten Sie 

zusätzlich Informationen wie eine Liste der Besonderheiten der Immobilie und der Umgebung 

vor, um potenziellen Käufern ein vollständiges Bild zu geben. Durch eine gründliche 

Vorbereitung und die Beachtung dieser Schritte können Sie den Verkaufsprozess effizient 

gestalten und Ihre Chancen auf einen erfolgreichen und profitablen Verkauf erhöhen.
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KAPITEL 2: DIE IMMOBILIENPRÄSENTATION
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In diesem Kapitel…

gehen wir auf den Verkauf einer Immobilie ein, welcher ein komplexer

Prozess ist, der sorgfältige Planung und Vorbereitung erfordert. In

diesem Kapitel erhalten Sie einen umfassenden Überblick über die

wesentlichen Schritte, die notwendig sind, um Ihre Immobilie erfolgreich

auf den Markt zu bringen. Wir beginnen mit einer fundierten

Marktanalyse und der korrekten Preisfindung, gehen über zur

Immobilienbewertung und enden mit der Zusammenstellung aller

erforderlichen Dokumente und Unterlagen. Ziel ist es, Ihnen die

notwendigen Werkzeuge und Kenntnisse zu vermitteln, um den

Verkaufsprozess effizient und gewinnbringend zu gestalten. Dabei

werden sowohl praktische Tipps als auch theoretische Grundlagen

behandelt, die Ihnen helfen, fundierte Entscheidungen zu treffen und

potenzielle Käufer zu überzeugen.

In diesem Kapitel…

beschäftigen wir uns mit der Präsentation von Immobilien, die im 

Verkaufsprozess eine zentrale Bedeutung hat. Eine ansprechende und 

gut vorbereitete Präsentation kann potenzielle Käufer beeindrucken und 

deren Kaufentscheidung positiv beeinflussen (Belniak & Radziszewska-

Zielina, 2019, S. 1). In diesem Kapitel erfahren Sie, wie Sie Ihre 

Immobilie optimal in Szene setzen und durch gezielte Maßnahmen die 

Attraktivität erhöhen können. Wir beginnen mit dem Thema Home 

Staging und der Objektaufbereitung, gefolgt von der Bedeutung 

hochwertiger Immobilienfotografie. Ziel ist es, Ihnen praktische Tipps und 

bewährte Methoden an die Hand zu geben, um Ihre Immobilie im besten 

Licht darzustellen und somit die Verkaufschancen zu maximieren.

Beim Verkauf einer Immobilie ist der erste Eindruck entscheidend. Home Staging, also die 

professionelle Aufbereitung und Gestaltung der Immobilie, kann den Unterschied zwischen 

einem schnellen Verkauf und einer langen Wartezeit ausmachen. Das Ziel besteht darin, die 

Vorzüge der Immobilie hervorzuheben und potenziellen Käufern eine einladende und neutrale 

Umgebung zu präsentieren (Lane et al., 2015, S. 21). Eine Studie von Lane et al. (2015, S. 

31) zeigt, dass Home Staging zwar keinen direkten, signifikanten Einfluss auf den 

tatsächlichen Marktwert der Immobilie hat, jedoch stark die wahrgenommene Lebensqualität 

und den Gesamteindruck des Hauses beeinflusst. Dies verdeutlicht, dass Home Staging zwar 

nicht unbedingt zu einem höheren Verkaufspreis führt, aber die Entscheidungsfindung und 

die Attraktivität der Immobilie stark positiv beeinflusst.

Beim Home Staging sollten Sie zunächst persönliche Gegenstände und überflüssige Möbel 

entfernen, um Räume größer und einladender wirken zu lassen. Eine gründliche Reinigung 

ist unerlässlich, um die Immobilie in bestem Licht zu präsentieren. Verwenden Sie neutrale 

Farben und Dekorationen, um den Geschmack eines breiten Käuferspektrums zu treffen. 

Neutrale Farben helfen Käufern, sich vorzustellen, wie sie den Raum selbst gestalten 

könnten. 

2.1 Home Staging und Objektaufbereitung



Tipps für erfolgreiches HomeStaging:

1. Weniger ist mehr – ein minimalistischer Ansatz lässt Räume größer 

und ansprechender wirken.

2. Kleine Verbesserungen wie ein neuer Anstrich oder das Ersetzen 

alter Leuchten sowie grüne Pflanzen können einen großen 

Unterschied machen.

3. Achten Sie auf angenehme Düfte, die die Atmosphäre positiv 

beeinflussen, aber vermeiden Sie zu starke Gerüche.

Sorgen Sie für eine ausreichende Beleuchtung, um die Räume hell und freundlich erscheinen 

zu lassen. Natürliche Beleuchtung ist ideal, aber auch gut platzierte künstliche Lichtquellen 

können eine warme Atmosphäre schaffen. Platzieren Sie Möbel so, dass der Raum optimal 

genutzt wird und einen guten Fluss hat. Dies hilft Käufern, die Funktionalität der Räume zu 

erkennen.
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Hochwertige Immobilienfotografie ist ein wesentlicher Bestandteil einer erfolgreichen 

Vermarktung. Professionelle Fotos wecken das Interesse potenzieller Käufer und sind oft der 

erste Eindruck, den sie von Ihrer Immobilie erhalten. So legt eine Studie von Gay und Zhang 

(2015, S. 1) nahe, dass Immobilien mit hochwertigen, professionellen Fotos höhere 

Verkaufspreisen erzielen können.

Hochwertige Immobilienfotos sollten eine hohe Auflösung haben, um klare und detaillierte 

Bilder zu gewährleisten. Fotografieren Sie bei Tageslicht, um die Räume hell und einladend 

darzustellen. Vermeiden Sie Blitzlicht, da es harte Schatten und unnatürliche Farben 

erzeugen kann. Ein Breitwinkelobjektiv hilft, Räume größer erscheinen zu lassen und mehr 

Details in einem Bild festzuhalten. Nutzen Sie ein Stativ, um stabile und scharfe Aufnahmen 

zu machen, besonders bei längeren Belichtungszeiten.

2.2 Hochwertige Immobilienfotografie



Tipps für gelungene Immobilienfotos:

1. Stellen Sie sicher, dass alle Räume sauber und ordentlich sind. 

Entfernen Sie persönliche Gegenstände und sorgen Sie für eine 

aufgeräumte Umgebung.

2. Ergänzen Sie Weitwinkelaufnahmen mit Detailfotos von besonderen 

Merkmalen wie Kamin, Küche oder Garten.

3. Vergessen Sie nicht, auch den Außenbereich der Immobilie 

ansprechend zu fotografieren. Ein gepflegter Garten oder eine 

einladende Terrasse können entscheidend sein.

4. Nutzen Sie Bildbearbeitungssoftware, um Lichtverhältnisse zu 

optimieren und kleine Unvollkommenheiten zu korrigieren.
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Durch die Anwendung dieser Tipps und Techniken für Home Staging und hochwertige 

Immobilienfotografie können Sie Ihre Immobilie optimal präsentieren und die 

Verkaufschancen erheblich steigern.



KAPITEL 3: DIE VERMARKTUNGSSTRATEGIE

In diesem Kapitel…

gehen wir auf den Verkauf einer Immobilie ein, welcher ein komplexer

Prozess ist, der sorgfältige Planung und Vorbereitung erfordert. In

diesem Kapitel erhalten Sie einen umfassenden Überblick über die

wesentlichen Schritte, die notwendig sind, um Ihre Immobilie erfolgreich

auf den Markt zu bringen. Wir beginnen mit einer fundierten

Marktanalyse und der korrekten Preisfindung, gehen über zur

Immobilienbewertung und enden mit der Zusammenstellung aller

erforderlichen Dokumente und Unterlagen. Ziel ist es, Ihnen die

notwendigen Werkzeuge und Kenntnisse zu vermitteln, um den

Verkaufsprozess effizient und gewinnbringend zu gestalten. Dabei

werden sowohl praktische Tipps als auch theoretische Grundlagen

behandelt, die Ihnen helfen, fundierte Entscheidungen zu treffen und

potenzielle Käufer zu überzeugen.

In diesem Kapitel…

zeigen wir Ihnen, wie Sie Ihre Immobilie nach einer professionellen 

Aufbereitung optimal vermarkten können. Daher stellen wir in diesem 

Kapitel Offline-Strategien wie Printmedien und Flyer oder Empfehlungen 

über das persönliche Netzwerk vor. Zudem können Immobilien in der 

heutigen Zeit auch durch Privatpersonen effektiv mit Online-Werbung 

beworben werden. Dahingehend möchten wir Ihnen nachfolgend die 

Nutzung von Immobilienportalen oder sozialen Medien vorstellen. Da 

eine der Stärken der generativen Künstlichen Intelligenz (KI) in der 

Kreativität besteht (McKinsey, 2024), können KI-Modelle wie ChatGPT

gewinnbringend zur Erstellung von Verkaufsunterlagen genutzt werden. 

Folglich wird das Kapitel mit den Inhalten eines perfekten Exposés und 

Praxistipps zur Erstellung eines solchen Exposés mithilfe von KI 

abgeschlossen. 

Offline-Strategien bleiben ein essenzieller Bestandteil der Immobilienvermarktung, 

insbesondere für Privatpersonen, die ihre Immobilie selbstständig verkaufen möchten. Diese 

traditionellen Methoden sind effektiv, um eine lokale Zielgruppe zu erreichen und eine 

persönliche Verbindung zu potenziellen Käufern aufzubauen.

Printmedien und Flyer: Eine bewährte Methode zur Vermarktung von Immobilien ist der 

Einsatz von Printmedien wie Zeitungsanzeigen und Flyern. Diese erreichen oft ein breites 

Publikum, das möglicherweise weniger online-affin ist. Platzieren Sie Anzeigen in lokalen 

Zeitungen und Magazinen, um die Aufmerksamkeit von Käufern zu gewinnen, die in der Nähe 

der Immobilie wohnen oder sich für die Region interessieren. Flyer können in der 

Nachbarschaft verteilt oder in Geschäften ausgelegt werden, um potenzielle Käufer direkt 

anzusprechen. Studien zeigen, dass sowohl Print- als auch Online-Flyer ähnliche Ergebnisse 

hinsichtlich des Kaufverhaltens und der Erinnerung erzielen (Ieva et al., 2017, S. 338) und 

Printanzeigen im Vergleich zu digitalen Anzeigen ein stärkeres Gedächtnis und Engagement 

erzeugen können (Venkatraman et al., 2021, S. 827). Dies weist darauf hin, dass Printmedien 

eine kosteneffiziente Option bleiben und nicht an Bedeutung verloren haben.

3.1 Offline-Strategien
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Tag der offenen Tür: Ein Tag der offenen Tür bietet potenziellen Käufern die Möglichkeit, die 

Immobilie unverbindlich zu besichtigen und einen persönlichen Eindruck zu gewinnen. Solche 

Veranstaltungen sollten gut vorbereitet und beworben werden, um eine hohe Besucherzahl 

zu erreichen. Hängen Sie Plakate in der Nachbarschaft auf und laden Sie Freunde und 

Bekannte ein, die Informationen weiterzugeben. Ein gut organisierter Tag der offenen Tür 

kann das Interesse wecken und direkte Rückmeldungen von Interessenten ermöglichen.

Netzwerken und Empfehlungen: Persönliche Empfehlungen und Netzwerke spielen eine 

große Rolle im Immobiliengeschäft. Sprechen Sie mit Nachbarn, Freunden und Kollegen über 

Ihren Verkaufsplan und bitten Sie sie, die Information weiterzugeben. Zufriedene Kunden und 

Kontakte können wertvolle Empfehlungen aussprechen, die zu neuen Interessenten führen. 

Die Teilnahme an lokalen Veranstaltungen oder Treffen, wie Stadtteilversammlungen, kann 

ebenfalls helfen, Beziehungen zu potenziellen Käufern aufzubauen. Eine Studie von Trusov

et al. (2009, S. 25–29) zeigt, dass Empfehlungen eine längere Wirkung haben und höhere 

Reaktionseffekte erzeugen als traditionelle Marketingaktionen, was die Bedeutung von Mund-

zu-Mund-Propaganda hervorhebt.
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Tipps für Offline-Strategien:

1. Hochwertige Druckmaterialien: Nutzen Sie hochwertige 

Materialien für Flyer und Broschüren, um einen professionellen 

Eindruck zu hinterlassen.

2. Gut organisierter Tag der offenen Tür: Planen Sie den Tag der 

offenen Tür sorgfältig, bieten Sie kleine Erfrischungen an und 

sorgen Sie für eine freundliche Atmosphäre.

3. Persönliche Netzwerke nutzen: Sprechen Sie aktiv mit Nachbarn, 

Freunden und Kollegen über den Verkauf und bitten Sie um 

Weiterempfehlungen.
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3.2 Online-Strategien

Auch wenn Offline-Strategien wichtig sind, bieten Online-Methoden eine effektive Möglichkeit, 

eine größere Reichweite zu erzielen und die Immobilie ansprechend zu präsentieren. Dies ist 

besonders nützlich für Privatverkäufer, die ohne hohe Kosten ein breites Publikum erreichen 

möchten.

Immobilienportale: Die Nutzung von Immobilienportalen wie ImmoScout24, Immowelt und 

eBay Kleinanzeigen sind eine klare Empfehlung, um eine große Reichweite zu erzielen. 

Diese Portale bieten umfangreiche Funktionen zur Präsentation von Immobilien, 

einschließlich Fotos, Videos und detaillierten Beschreibungen. Im Jahr 2018 gaben 76 % der 

Befragten einer Studie an, Immowelt für die Immobilienvermarktung zu nutzen, während 74,3 

% Immobilienscout nutzten. Zudem nannte knapp ein Viertel der Befragten eBay 

Kleinanzeigen (Statista, 2024). Dies unterstreicht die Wirksamkeit und Beliebtheit von 

Immobilienportalen bei sowohl Verkäufern als auch Käufern. Erstellen Sie ein ansprechendes 

Inserat mit allen relevanten Informationen und achten Sie darauf, die Vorzüge Ihrer Immobilie 

hervorzuheben.

Soziale Medien: Nach einer Studie von Munirah und Ezdihar (2022, S. 190) sind soziale 

Medien und Online-Marketing entscheidend für die effektive Erreichung von Zielgruppen beim 

Vertrieb von Immobilien. Soziale Medien wie Facebook und Instagram sind damit 

leistungsstarke Werkzeuge, um Ihre Immobilie einer breiten Zielgruppe vorzustellen. Sie 

können Ihre Immobilienangebote in lokalen Gruppen teilen oder eigene Posts erstellen, um 

Aufmerksamkeit zu generieren. Nutzen Sie ansprechende Fotos und Videos, um potenzielle 

Käufer zu überzeugen. Auch LinkedIn kann hilfreich sein, insbesondere, wenn Sie ein 

berufliches Netzwerk nutzen möchten, um den Verkauf zu fördern.

Virtuelle Rundgänge und Videos: Ein virtueller Rundgang oder ein kurzes Video der 

Immobilie kann potenziellen Käufern einen besseren Eindruck vermitteln, ohne dass sie vor 

Ort sein müssen. Yan et al. (2021, S. 1–2) präsentieren in einer Studie, dass VR-Touren den 

Verkaufsprozess beschleunigen, ohne den Verkaufspreis zu beeinflussen, und somit die 

Markteffizienz verbessern. Nutzen Sie einfache Tools oder Apps wie Giraffe360, Ogulo oder 

Matterport, um einen Rundgang zu erstellen und diesen in Ihren Online-Inseraten oder auf 

sozialen Medien zu teilen. Diese Tools ermöglichen es, hochauflösende Rundgänge und 

Videos mit einem vergleichsweise geringen Aufwand zu erstellen. Dies kann besonders 

hilfreich sein, um Interessenten aus anderen Regionen anzusprechen.



Durch die Kombination von Offline- und Online-Strategien können Sie Ihre Immobilie 

umfassend und effektiv vermarkten. Dies erhöht die Chancen, schnell einen geeigneten 

Käufer zu finden und den bestmöglichen Verkaufspreis für Ihre Immobilie zu erzielen.

Tipps für Online-Strategien:

1. Attraktive Inserate: Stellen Sie sicher, dass Ihre Online-Inserate 

ansprechende und hochauflösende Fotos sowie detaillierte 

Beschreibungen enthalten.

2. Soziale Medien nutzen: Teilen Sie Ihre Immobilienangebote in 

lokalen Facebook-Gruppen und auf Ihrem persönlichen Profil, um 

eine größere Reichweite zu erzielen.

3. Virtuelle Rundgänge: Erstellen Sie einfache virtuelle Rundgänge 

oder Videos, um Interessenten einen besseren Eindruck von Ihrer 

Immobilie zu vermitteln.

Ein überzeugendes Exposé ist ein entscheidendes Werkzeug in der Immobilienvermarktung. 

Es gibt potenziellen Käufern einen umfassenden und ansprechenden Überblick über die 

Immobilie und kann das Interesse erheblich steigern. Ein gut gestaltetes Exposé schafft 

Vertrauen, vermittelt alle notwendigen Informationen und hebt die einzigartigen Eigenschaften 

der Immobilie hervor. Im folgenden Abschnitt haben wir Ihnen die wesentlichen Bestandteile 

zur Erstellung eines überzeugenden Exposés zusammengefasst.

Einleitung und Titelblatt: Das Titelblatt ist der erste Eindruck, den potenzielle Käufer von 

Ihrer Immobilie bekommen. Es sollte daher besonders ansprechend und professionell 

gestaltet sein. Ein hochwertiges Foto der Immobilie, das ihre besten Eigenschaften zeigt, ist 

unerlässlich. Ergänzen Sie das Foto mit den wichtigsten Eckdaten der Immobilie wie 

Adresse, Wohnfläche und Anzahl der Zimmer. Eine prägnante und ansprechende Überschrift 

sollte sofort die Hauptmerkmale und Vorteile Ihrer Immobilie kommunizieren. Zum Beispiel: 

"Moderne 4-Zimmer-Wohnung mit Garten in ruhiger Lage" oder "Charmantes Einfamilienhaus 

mit großem Garten und Pool".

Einleitung: Die Einleitung sollte eine kurze, aber überzeugende Zusammenfassung der 

Immobilie bieten. Erwähnen Sie die wichtigsten Highlights und schaffen Sie Neugierde, um 

den Leser zum Weiterlesen zu motivieren.

3.3 Inhalt eines überzeugenden Exposés
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Objektbeschreibung: Die Objektbeschreibung ist das Herzstück des Exposés. Hier geben 

Sie detaillierte Informationen zur Immobilie, damit potenzielle Käufer ein klares Bild davon 

bekommen, was sie erwartet. Wichtige Punkte, die in der Objektbeschreibung enthalten sein 

sollten, sind:

• Größe und Aufteilung der Räume: Beschreiben Sie die Wohnfläche, die Anzahl der 

Zimmer und deren Anordnung. Geben Sie auch die Größen der einzelnen Räume an, 

um den Käufern eine Vorstellung von den Dimensionen zu vermitteln.

• Baujahr und Zustand der Immobilie: Informieren Sie über das Baujahr der Immobilie 

und deren aktuellen Zustand. Erwähnen Sie, ob und wann Renovierungen oder 

Modernisierungen durchgeführt wurden.

• Besonderheiten: Heben Sie besondere Merkmale der Immobilie hervor, wie 

beispielsweise einen Balkon, Garten, Kamin oder eine moderne Einbauküche.

• Ausstattung: Beschreiben Sie die Ausstattung der Immobilie, einschließlich 

Bodenbeläge, Fenster, Heizungsanlage und Sanitäranlagen. Hochwertige Materialien 

und besondere Ausstattungsmerkmale sollten besonders betont werden.

Lagebeschreibung: Die Lage der Immobilie ist für viele Käufer ein entscheidender Faktor. 

Eine detaillierte Lagebeschreibung sollte daher nicht fehlen. Geben Sie Informationen zur 

Infrastruktur und Verkehrsanbindung, wie nahegelegene Schulen, Einkaufsmöglichkeiten, 

öffentliche Verkehrsmittel und Autobahnen. Beschreiben Sie die Umgebung und die 

Nachbarschaft, einschließlich Freizeitmöglichkeiten wie Parks, Sportanlagen und kulturelle 

Einrichtungen.

Grundrisse und Pläne: Grundrisse und Baupläne sind essenziell, um potenziellen Käufern 

eine klare Vorstellung von der räumlichen Anordnung und den Proportionen der Immobilie zu 

geben. Stellen Sie übersichtliche und gut lesbare Grundrisse bereit, die die verschiedenen 

Räume und deren Nutzungsmöglichkeiten zeigen. Eventuell vorhandene Baupläne können 

zusätzliche Details liefern.

Fotos: Hochwertige Fotos sind ein entscheidender Bestandteil eines überzeugenden 

Exposés. Verwenden Sie professionelle Fotografien, die die Immobilie aus verschiedenen 

Blickwinkeln und in bestem Licht zeigen. Achten Sie darauf, sowohl Innen- als auch 

Außenaufnahmen zu machen, um ein vollständiges Bild der Immobilie zu vermitteln. 

Besondere Merkmale und Highlights sollten durch Nahaufnahmen hervorgehoben werden.

Einen professionellen Makler zu engagieren, der beim Erstellen eines Exposés beratend zur 

Seite steht oder es vollständig eigenständig erstellt, bietet zahlreiche Vorteile. Ein erfahrener 

Makler verfügt über tiefgehendes Fachwissen und Marktkenntnisse, die essenziell sind, um 

die Immobilie bestmöglich zu präsentieren. Durch seine Expertise kann er die einzigartigen 

Eigenschaften der Immobilie optimal hervorheben und eine ansprechende, 

zielgruppengerechte Ansprache formulieren. Zudem hat ein Makler Zugang zu 

professionellen Fotografen und Grafikdesignern, die hochwertige Fotos und ansprechende 

Layouts erstellen können, was das Exposé erheblich aufwertet. Dennoch möchten wir im 

nächsten Kapitel aufzeigen, wie man mithilfe des KI-Modells ChatGPT ein erstes Exposé 

selbst generieren kann.
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3.4 Erstellung eines überzeugenden Exposés mit ChatGPT

The hottest new programming language is English“ schrieb jüngst einer der Mitbegründer von 

OpenAI, Andrej Karpathy (2023) auf X (ehemals Twitter). Diese Aussage zeigt, wie natürliche 

Sprache durch Fortschritte in der KI – insbesondere durch Modelle wie ChatGPT – eine 

entscheidende Rolle im Bereich der Software- und Informationsverarbeitung eingenommen 

hat. In diesem Kontext stellt Prompt Engineering eine Schlüsselkompetenz dar: die Fähigkeit, 

präzise und durchdachte Eingaben in natürlicher Sprache zu formulieren, um von ChatGPT

und anderen KI-Modellen aussagekräftige und zielgerichtete Antworten zu erhalten (Kong et 

al., 2023, S. 1). Dies kann gewinnbringend für die Erstellung von Verkaufsunterlagen 

eingesetzt werden. Um die perfekte Eingabe (Prompt) in ChatGPT zu schreiben gilt es 

Konzepte wie Role-Prompting oder Emotion-Prompting einzusetzen. So zeigt eine Studie von 

Kong et al. (2023, S. 1), dass das Zuweisen einer Rolle mit vorteilhaften Attributen die 

Genauigkeit der Resultate in einem ChatGPT-Modell um 10,3 % erhöhen kann. Eine weitere 

Studie von Li et al. (2023, S. 1) hat gezeigt, dass das Hinzufügen emotionaler Stimuli die 

Leistung von Sprachmodellen um 8 % bei einfachen Aufgaben und um 115 % bei komplexen 

Aufgaben verbessern kann.

Nutzen Sie daher den folgenden für Ihren Zweck aufgebauten Prompt in einem ChatGPT-

Modell, um einen ersten Entwurf Ihres Exposés zu erhalten:

# Rolle

Du bist ein erfahrener und kreativer Immobilien-Exposé-Autor mit einem Talent dafür, 

detaillierte, informative und überzeugende Exposés zu erstellen, die die einzigartigen 

Eigenschaften jeder Immobilie hervorheben und potenzielle Käufer begeistern.

# Aufgaben

Erstelle basierend auf der Beschreibung der Immobilie ein ansprechendes und informatives 

Exposé für eine Immobilie. Achte darauf, dass der Inhalt klar, prägnant und leicht verständlich 

für ein breites Publikum ist. Verwende diesen schrittweisen Prozess, um sicherzustellen, dass 

dein Exposé erstklassig ist:

1. Beginne mit einer einnehmenden Eröffnungszeile

2. Erläutere die wesentlichen Merkmale der Immobilie

3. Biete überzeugende Fakten oder Statistiken

4. Beschreibe den Hauptnutzen oder das Hauptangebot für potenzielle Käufer oder Mieter

5. Beende mit einer starken Schlusszeile, die die Botschaft verstärkt

6. Überprüfe das gesamte Exposé auf Klarheit und Fluss

Beschreibung der Immobilie: {{Beschreibung der Immobilie}



# Kontext

Ich bin ein erfahrener und engagierter Ansprechpartner im Bereich Immobilienverkauf. Ich 

biete Ihnen eine professionelle und fachgerechte Beratung, um den Verkauf Ihrer Immobilie 

optimal zu gestalten. Mein Ziel ist es, Sie persönlich, kompetent und seriös zu unterstützen, 

wobei ich großen Wert auf das richtige Fingerspitzengefühl lege.

# Beispiele

Richte dich bei der Erstellung nach folgendem Exposé: {{Hochwertiges Exposé aus dem 

Internet}}

# Spezifikationen

• Diese Aufgabe ist entscheidend für den Erfolg unserer Verkaufstätigkeit, bitte schreibe 

daher ein erstklassiges Exposé

• Das Exposé sollte klar nach Einleitung, Hauptteil und Schluss nach Kapiteln gegliedert sein

Einmal aufgebaut kann der Prompt jederzeit wieder für die Aufgabe genutzt werden und wie 

in unserem Beispiel ein Exposé mit der Eingabe über ChatGPT geschrieben werden. Sofern 

Sie mit der Ausgabe nicht zufrieden sind, können Sie der KI Ihre Verbesserungsvorschläge 

als Hinweise mitteilen, die sofort verarbeitet und das Exposé angepasst wird.
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Tipps für die Exposé-Erstellung:

1. Professionelles Titelblatt: Gestalten Sie ein ansprechendes 

Titelblatt mit einem hochwertigen Foto der Immobilie und wichtigen 

Informationen wie Adresse und Wohnfläche.

2. Detaillierte Objektbeschreibung: Bieten Sie eine umfassende 

Beschreibung, die Raumgrößen, Zustand der Immobilie, und 

besondere Ausstattungsmerkmale hervorhebt.

3. Aussagekräftige Lagebeschreibung: Betonen Sie die Vorzüge der 

Lage, einschließlich Infrastruktur, Verkehrsanbindung und 

Freizeitmöglichkeiten.

4. Einsatz von hochwertigen Visualisierungen: Verwenden Sie 

professionelle Fotos und übersichtliche Grundrisse, um die Immobilie 

effektiv zu präsentieren.



KAPITEL 4: DIE DURCHFÜHRUNG VON 
BESICHTIGUNGEN

In diesem Kapitel…

bringen wir Ihnen die Durchführung von Besichtigungen näher, die einen 

wesentlichen Schritt im Verkaufsprozess einer Immobilie darstellt. Eine 

gut organisierte und durchdachte Besichtigung kann den entscheidenden 

Unterschied machen und potenzielle Käufer überzeugen. Sie erfahren, 

wie Sie Besichtigungen optimal vorbereiten und durchführen, um Ihre 

Immobilie im besten Licht zu präsentieren. Wir behandeln die wichtigsten 

Aspekte der Vorbereitung und Organisation, gefolgt von der bewährten 

Methode des Harvard-Konzepts für erfolgreiche Verhandlungsgespräche. 

Ziel ist es, Ihnen praxisnahe Tipps und Strategien an die Hand zu geben, 

um den Verkaufsprozess reibungslos und erfolgreich zu gestalten.

Zunächst ist es wichtig, günstige Zeiten für Besichtigungen zu wählen, vorzugsweise 

tagsüber, wenn die Räume gut ausgeleuchtet sind. Vermeiden Sie Zeiten, die potenzielle 

Käufer abschrecken könnten, wie sehr frühe Morgenstunden oder späte Abende. Planen Sie 

ausreichend Zeit ein, damit die Interessenten die Immobilie in Ruhe besichtigen können. Ein 

ordentlicher und gepflegter Eindruck ist entscheidend. Stellen Sie sicher, dass die Immobilie 

sauber und aufgeräumt ist. Entfernen Sie persönliche Gegenstände und sorgen Sie dafür, 

dass alle Räume gut belüftet sind. Frische Blumen oder ein angenehmer Raumduft können 

ebenfalls zur positiven Wahrnehmung beitragen. Eine gute Beleuchtung spielt ebenfalls eine 

große Rolle. Öffnen Sie alle Vorhänge und Jalousien, um so viel Tageslicht wie möglich 

hereinzulassen. Schalten Sie zusätzlich alle Lichter ein, um die Räume hell und einladend 

wirken zu lassen. Achten Sie darauf, dass auch weniger gut beleuchtete Bereiche gut 

ausgeleuchtet sind.

4.1 Vorbereitung und Organisation
1
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Halten Sie alle wichtigen Unterlagen zur Immobilie griffbereit. Dazu gehören Grundrisse, 

Energieausweise, Renovierungsnachweise und Informationen zu den Nebenkosten. Diese 

Dokumente sollten während der Besichtigung leicht zugänglich sein, damit Interessenten sich 

umfassend informieren können. Seien Sie außerdem auf Fragen der Interessenten 

vorbereitet. Überlegen Sie im Voraus, welche Informationen potenzielle Käufer benötigen 

könnten, und bereiten Sie entsprechende Antworten vor. Dies zeigt Professionalität und hilft, 

Vertrauen aufzubauen. Sorgen Sie dafür, dass während der Besichtigung keine Ablenkungen 

auftreten. Haustiere sollten während der Besichtigung nicht anwesend sein, und laute 

Geräusche sollten vermieden werden. Dies ermöglicht es den Interessenten, sich ganz auf 

die Immobilie zu konzentrieren.
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4

Nach einer erfolgreichen Besichtigung kommt es oft zu Verhandlungsgesprächen. Eine gute 

Vorbereitung und eine professionelle Herangehensweise sind hier entscheidend, um den 

Verkauf zu einem erfolgreichen Abschluss zu bringen. Zunächst sollten Sie Ihre 

Preisvorstellung und die Preisgrenze kennen, unter die Sie nicht gehen möchten. Informieren 

Sie sich über die aktuellen Marktpreise und die Preise vergleichbarer Immobilien in der 

Umgebung. Dies gibt Ihnen eine solide Basis für Verhandlungen.

Planen Sie einen Verhandlungsspielraum ein. In den meisten Fällen wird der erste 

Angebotspreis nicht der endgültige Verkaufspreis sein. Seien Sie bereit, auf berechtigte 

Einwände und Gegenangebote einzugehen, ohne jedoch Ihre Preisgrenze zu unterschreiten. 

Bereiten Sie überzeugende Argumente vor, die den Wert Ihrer Immobilie unterstreichen. Dazu 

gehören die Lage, die Ausstattung, durchgeführte Renovierungen und besondere Merkmale 

der Immobilie. Zeigen Sie, warum Ihre Immobilie den aufgerufenen Preis wert ist.

Bleiben Sie geduldig und höflich während der Verhandlungen. Ein freundlicher und 

professioneller Umgangston kann viel bewirken. Zeigen Sie Verständnis für die Anliegen der 

Interessenten, ohne dabei Ihre eigenen Interessen aus den Augen zu verlieren. Fordern Sie 

schriftliche Angebote von den Interessenten an. Dies schafft Klarheit und Verbindlichkeit. Ein 

schriftliches Angebot ermöglicht es Ihnen, die Konditionen in Ruhe zu prüfen und 

gegebenenfalls Rückfragen zu stellen.

Eine besonders effektive Methode für erfolgreiche Verhandlungen ist das Harvard-Konzept, 

das von Roger Fisher und William Ury (1981) entwickelt wurde. Dieses Konzept basiert auf 

vier grundlegenden Prinzipien, die in Abbildung 2 dargestellt sind und im folgenden Abschnitt 

näher erläutert werden.

4.2 Verhandlungsgespräche anhand des Harvard-Konzepts
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Abbildung 2: Das Harvard-Prinzip zur optimalen Verhandlung (Fisher & Ury, 1981, S. 15–

95).

1. Menschen und Probleme voneinander trennen: Trennen Sie die Beziehungsebene von 

der Sachebene. Behandeln Sie den Verhandlungspartner respektvoll und sachlich, ohne 

persönliche Angriffe oder Schuldzuweisungen (Fisher & Ury, 1981, S. 15–40). Zum Beispiel:

Wenn ein Interessent den Preis aufgrund angeblich notwendiger Renovierungen senken 

möchte, bleiben Sie sachlich und erklären Sie ruhig die bereits durchgeführten 

Renovierungsmaßnahmen und deren Kosten, ohne die Glaubwürdigkeit des Interessenten 

infrage zu stellen.

2. Auf Interessen konzentrieren, nicht auf Positionen: Statt sich nur auf die Positionen zu 

konzentrieren, die oft zu einem Konflikt führen, sollten Sie die zugrundeliegenden Interessen 

identifizieren. Fragen Sie nach den Motiven und Bedürfnissen des Verhandlungspartners und 

suchen Sie nach gemeinsamen Interessen (Fisher & Ury, 1981, S. 40–56). Zum Beispiel: 

Ein Käufer möchte einen niedrigeren Preis, weil er plant, weitere Investitionen in die 

Immobilie zu tätigen. Sie können darauf eingehen, indem Sie die Vorteile der bereits 

vorhandenen hochwertigen Ausstattung betonen, die zukünftige Investitionen minimieren 

könnte.



Angenommen…

Sie möchten Ihre Immobilie verkaufen und verhandeln mit einem Käufer, 

der den Preis senken möchte. Sie trennen die Beziehungsebene von der 

Sachebene, konzentrieren sich auf die Interessen des Käufers und 

entwickeln Entscheidungsoptionen zum beiderseitigen Vorteil. Dabei 

nutzen Sie objektive Kriterien wie Marktanalysen, um eine faire Einigung 

zu erzielen. Durch die Anwendung des Harvard-Prinzips können 

Verhandlungen erfolgreich gestaltet werden.

3. Entwicklung von Entscheidungsoptionen zum beiderseitigen Vorteil: Suchen Sie 

nach Lösungen, die beide Seiten zufriedenstellen. Brainstorming kann dabei helfen, kreative 

Lösungen zu finden, die alle Interessen berücksichtigen. Betrachten Sie verschiedene 

Alternativen und finden Sie eine Win-Win-Lösung (Fisher & Ury, 1981, S. 56–81). Zum 

Beispiel: Wenn der Käufer auf einem niedrigeren Preis besteht, könnten Sie ihm 

entgegenkommen, indem Sie zusätzliche Leistungen anbieten, wie das Überlassen 

bestimmter Möbel oder eine Verlängerung des Übergabezeitraums, was für beide Seiten 

vorteilhaft sein kann.

4. Anwendung objektiver Kriterien: Nutzen Sie objektive und faire Standards, um 

Entscheidungen zu treffen. Dies können Marktwerte, gesetzliche Regelungen oder fachliche 

Einschätzungen sein. Durch objektive Kriterien vermeiden Sie subjektive Bewertungen und 

schaffen eine Grundlage für eine faire Einigung (Fisher & Ury, 1981, S. 81–95). Zum 

Beispiel: Bei einer Preisverhandlung können Sie auf aktuelle Marktanalysen und 

Vergleichspreise ähnlicher Immobilien in der Umgebung verweisen, um Ihre Preisvorstellung 

zu untermauern.

Das Harvard-Konzept betont die Bedeutung von Kommunikation und Kooperation in 

Verhandlungen. Es hilft dabei, Konflikte zu vermeiden und gemeinsame Lösungen zu finden, 

die für beide Parteien vorteilhaft sind. Durch die Anwendung dieser Prinzipien können Sie die 

Verhandlungen professionell und erfolgreich gestalten. Ein professioneller Immobilienmakler 

kann Sie bei den Verhandlungsgesprächen unterstützen und seine Expertise einbringen. 

Makler verfügen über Verhandlungsgeschick und Marktkenntnisse, die Ihnen helfen können, 

den bestmöglichen Preis zu erzielen. Sie übernehmen auch die Kommunikation mit den 

Interessenten und sorgen dafür, dass alle Formalitäten ordnungsgemäß abgewickelt werden.

Durch sorgfältige Vorbereitung und Organisation der Besichtigungen sowie eine 

professionelle Herangehensweise an Verhandlungsgespräche erhöhen Sie Ihre Chancen auf 

einen erfolgreichen Immobilienverkauf erheblich. Nutzen Sie diese Tipps, um Ihre Immobilie 

optimal zu präsentieren und potenzielle Käufer zu überzeugen.
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Ein Immobilienmakler übernimmt eine Vielzahl von Aufgaben, die den Verkaufsprozess 

effizienter und stressfreier gestalten. Der erste und einer der wichtigsten Schritte ist die 

Marktanalyse und Preisfindung. Der Makler führt eine gründliche Marktanalyse durch, um den 

optimalen Verkaufspreis zu ermitteln. Dies basiert auf aktuellen Markttrends, vergleichbaren 

Immobilien und spezifischen Eigenschaften Ihrer Immobilie. Eine präzise Preisfindung ist 

entscheidend, um Ihre Immobilie nicht unter Wert zu verkaufen oder potenzielle Käufer durch 

einen zu hohen Preis abzuschrecken. Eine Studie von Cypher und Hansz (2003, S. 305) 

zeigt, dass sich erfahrene Gutachter eher an ihre normativen Methoden halten und sich nicht 

so stark von veröffentlichten Schätzwerten beeinflussen lassen wie Privatpersonen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist das Fachwissen und die Erfahrung des Maklers. 

Immobilienmakler verfügen über umfassende Kenntnisse des Immobilienmarktes und der 

Verkaufsprozesse. Diese Expertise ermöglicht es ihnen, potenzielle Probleme frühzeitig zu 

erkennen und zu lösen, wodurch der Verkaufsprozess reibungsloser verläuft. Ihre Erfahrung 

und ihr Wissen tragen auch dazu bei, realistische Erwartungen zu setzen und informierte 

Entscheidungen zu treffen, was den gesamten Verkaufsprozess optimiert. Waller und Jubran

(2012, S. 67) haben in einer Studie gezeigt, dass erfahrene Makler Immobilien etwa 32 % 

schneller veräußern und etwa 2 % höhere Verkaufspreise erzielen als unerfahrene Makler. 

5.1 Die Rolle des Immobilienmaklers
1

KAPITEL 5: DER VERKAUFSPROZESS MIT EINEM 
MAKLER

In diesem Kapitel…

erfahren Sie, wie der Verkaufsprozess mit einem Makler abläuft und 

welche Vorteile diese Zusammenarbeit bietet. Der Verkauf einer 

Immobilie ist eine komplexe und oft emotionale Angelegenheit. Der 

Einsatz eines professionellen Immobilienmaklers kann den Prozess 

erheblich erleichtern und zum Erfolg führen.
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Erfahrene Makler erhöhen auch signifikant die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen 

Verkaufs, während weniger erfahrene Makler dies nicht tun. Eine weitere Studie von Simon 

(2007, S. 21), die 10.610 Hausverkäufe in zwölf Städten in Frankreich analysierte, belegt, 

dass Immobilienmakler im Durchschnitt etwa 1,3 % bis 4,2 % höhere Verkaufspreise als 

Privatpersonen erzielen können. 

Makler verfügen auch über ein breiteres Netzwerk, was ihnen Zugang zu einer größeren 

Anzahl potenzieller Käufer verschafft. Durch ihre Kontakte zu anderen Maklern, Investoren 

und Interessenten können sie Ihre Immobilie effektiver bewerben und eine größere 

Reichweite erzielen. Dies erhöht die Chancen auf einen schnellen und erfolgreichen Verkauf 

erheblich. Das lokale Marktwissen von Maklern erscheint dabei als der wichtigste Faktor für 

den Erfolg von Immobilienmaklern und führt zu höheren Verkaufspreisen (Fang & Hayunga, 

2023, S. 69).

Ein Immobilienmakler entwickelt zudem eine maßgeschneiderte Marketingstrategie, die 

sowohl Offline- als auch Online-Methoden umfasst. Dies beinhaltet professionelle Fotos, 

ansprechende Exposés und gezielte Werbung auf Immobilienportalen und in sozialen 

Medien. Hochwertige Präsentationen erhöhen die Attraktivität Ihrer Immobilie und erreichen 

eine größere Zielgruppe. Die richtige Marketingstrategie kann den Unterschied ausmachen 

und Ihre Immobilie schnell und zu einem guten Preis verkaufen, insbesondere in einer Zeit, in 

der Käufer zunehmend digital informiert sind und hohe Erwartungen an die Zugänglichkeit 

von Immobilieninformationen haben (Belniak & Radziszewska-Zielina, 2019, S. 1).

Besichtigungen und Verhandlungen sind weitere Bereiche, in denen der Makler eine 

entscheidende Rolle spielt. Er organisiert Besichtigungstermine und führt diese professionell 

durch. Während der Besichtigungen stellt der Makler sicher, dass Ihre Immobilie im besten 

Licht präsentiert wird und beantwortet alle Fragen der potenziellen Käufer. In den 

Verhandlungen setzt der Makler seine Erfahrung und sein Verhandlungsgeschick ein, um den 

besten Verkaufspreis zu erzielen. Durch sein Verhandlungsgeschick kann ein Makler oft 

bessere Konditionen aushandeln, als es einem Privatverkäufer möglich wäre (Waller & 

Jubran, 2012, S. 67).

Nicht zu unterschätzen ist die rechtliche und administrative Unterstützung, die ein Makler 

bietet. Er kennt die rechtlichen Anforderungen und sorgt dafür, dass alle Dokumente korrekt 

und vollständig sind. Dies schließt den Kaufvertrag und die notarielle Beurkundung ein. 

Rechtliche Fehler können teuer werden und den Verkaufsprozess verzögern, daher ist die 

Expertise eines Maklers besonders wertvoll. Der Makler stellt sicher, dass alle Transaktionen 

sicher und im Einklang mit den gesetzlichen Bestimmungen abgewickelt werden, was Ihnen 

Sicherheit und Ruhe gibt.

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass ein Immobilienmakler durch seine Marktkenntnis, 

sein Netzwerk, seine Marketingstrategien, seine Verhandlungskompetenz und seine 

rechtliche Expertise den Verkaufsprozess erheblich erleichtern und zum Erfolg führen kann. 

Die Zusammenarbeit mit einem Makler bietet zahlreiche Vorteile und erhöht die Chancen auf 

einen schnellen und profitablen Immobilienverkauf, die im nächste Kapitel zusammengefasst 

werden.
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5.2 Vorteile der Zusammenarbeit mit einem Makler

Die Zusammenarbeit mit einem Immobilienmakler bietet zahlreiche Vorteile, die den 

Verkaufsprozess beschleunigen und optimieren und in diesem Kapitel aufgezeigt werden.

Zeitersparnis: Ein Makler nimmt Ihnen viele zeitaufwändige Aufgaben ab, wie die Erstellung 

von Exposés, die Organisation von Besichtigungen und die Kommunikation mit 

Interessenten. Dies ermöglicht es Ihnen, sich auf andere wichtige Dinge zu konzentrieren. 

Studien zeigen, dass Makler die Verkaufszeit erheblich verkürzen können, da sie über 

effiziente Prozesse und Netzwerke verfügen 

Bessere Reichweite: Durch die Nutzung professioneller Netzwerke und Marketingstrategien 

erreicht ein Makler eine größere Zielgruppe. Dies erhöht die Chancen auf einen schnellen 

und erfolgreichen Verkauf. Makler haben Zugang zu exklusiven Immobilienportalen und 

können Ihre Immobilie potenziellen Käufern vorstellen, die sie selbst möglicherweise nicht 

erreicht hätten (Fang & Hayunga, 2023, S. 69; Waller & Jubran, 2012, S. 67).

Bessere Verhandlungsergebnisse: Makler sind erfahrene Verhandler und können oft 

höhere Verkaufspreise erzielen. Sie wissen, wie sie die Vorzüge Ihrer Immobilie hervorheben 

und Einwände der Käufer entkräften können. Studien belegen, dass Makler im Durchschnitt 

höhere Preise aushandeln können als private Verkäufer (Simon, 2007, S. 21; Waller & 

Jubran, 2012, S. 67).

Sicherheit und Rechtssicherheit: Ein Makler stellt sicher, dass alle rechtlichen 

Anforderungen erfüllt sind und schützt Sie vor möglichen Fallstricken. Dies minimiert das 

Risiko von rechtlichen Problemen nach dem Verkauf. Die rechtliche Absicherung durch einen 

Makler verhindert teure Fehler und gewährleistet einen reibungslosen Abschluss des 

Verkaufsprozesses (Kunert, 2023).

Emotionale Unterstützung: Der Verkauf einer Immobilie kann emotional belastend sein, 

besonders wenn es sich um das eigene Zuhause handelt. Ein Makler bietet nicht nur 

fachliche Unterstützung, sondern auch emotionale Entlastung, indem er als neutraler 

Vermittler agiert und den Verkaufsprozess objektiv begleitet.



MACHEN SIE IHREN IMMOBILIENVERKAUF 
ZU IHREM ERFOLG – MIT UNS AN IHRER SEITE!

Entdecken Sie, wie Sie Ihre Immobilie schneller und zu einem höheren Preis verkaufen 

können, während Sie den gesamten Prozess stressfrei erleben! Mit unserer erprobten 

Kombination aus umfassender Marktkenntnis, einem umfangreichen Netzwerk und 

maßgeschneiderten Marketingstrategien sichern wir Ihnen einen Verkaufserfolg, der Ihre 

Erwartungen übertrifft.

Unser Team aus erfahrenen Maklern nimmt Ihnen alle Herausforderungen ab: Wir erstellen 

beeindruckende Exposés, organisieren effektive Besichtigungen und führen zielgerichtete 

Verhandlungen, um den bestmöglichen Verkaufspreis für Sie zu erzielen. Unsere Strategie 

garantiert einen schnellen, sicheren und hochprofitablen Immobilienverkauf.

Warum uns wählen? Bei uns bekommen Sie mehr als nur einen Maklerdienst; Sie profitieren 

von einem Partner, der durch jahrelange Erfahrung Ihren Verkaufserfolg optimiert. Wir sind fest 

entschlossen, Ihren Immobilienverkauf in ein nahtloses und lukratives Erlebnis zu verwandeln.

Verpassen Sie nicht die Chance auf den idealen Verkauf! Kontaktieren Sie uns noch heute, 

um herauszufinden, wie wir den Wert Ihrer Immobilie maximieren können. Rufen Sie an, 

schreiben Sie eine E-Mail oder besuchen Sie unsere Website für detaillierte Informationen.

Kontaktieren Sie uns und erleben Sie, wie wahre Expertise Ihren Immobilienverkauf 

revolutioniert:

Telefon: +49 171 50 51 479

E-Mail: info@tandel.immobilien

Website: www.tandel.immobilien

Vertrauen Sie auf unsere Expertise und machen Sie Ihren Immobilienverkauf zu einem 

beeindruckenden Erfolg – mit uns an Ihrer Seite!
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CHECKLISTE - IMMOBILIENVERKAUF

Die wichtigsten Unterlagen im Überblick
und wo Sie diese finden oder beantragen können.

☐ Grundriss:

In der Regel finden Sie den Grundriss eines Hauses oder einer Wohnung im 

notariellen Kaufvertrag, wenn Sie diese Immobilie gekauft haben. Bei älteren 

Gebäuden kann es sinnvoll sein, einen aktuellen Grundriss anfertigen zu 

lassen, um alle im Laufe der Zeit durchgeführten Installationen und Umbauten 

zu dokumentieren.

☐ Energieausweis:

Wenn Sie Ihre Immobilie verkaufen, ist es erforderlich, den Energieausweis 

spätestens zur Besichtigung den Interessenten vorzulegen; ansonsten können 

Strafen von bis zu 10.000 Euro anfallen. Die Gültigkeit eines Energieausweises 

beträgt zehn Jahre. Falls energetische Verbesserungen an der Immobilie 

vorgenommen wurden, ist die Ausstellung eines neuen Energieausweises 

notwendig.

☐ Flurkarte:

Die Grundstücksgrenzen sowie angrenzende Grundstücke sind präzise auf der 

Flur- oder Liegenschaftskarte dargestellt, die Sie beim Katasteramt erhalten.

☐ Grundbuchauszug:

Sie erhalten ihn beim Grundbuchamt im Amtsgericht.

☐ Bauakte:

Zu Ihrem Gebäude existiert eine Bauakte bei der zuständigen Stadt- oder 

Gemeindeverwaltung. Diese Akte umfasst typischerweise Elemente wie die 

Baugenehmigung, eine detaillierte Baubeschreibung und Bauzeichnungen.

Weitere Unterlagen vor dem Verkauf:

☐ Bebauungsplan

☐ Vollständige Baupläne inkl. Baubeschreibung

☐ Berechnete Nutz-, Wohn- und unbebaute Raumfläche

☐ Abnahmebescheinigung der Baubehörde (nur bei neueren Gebäuden) und Urkunde der

Baugenehmigung



☐ Alle Informationen über eingetragene Grundschulden

☐ Preisliste der zu veräußernden Gegenstände in oder an der Immobilie (falls vorhanden)

☐ Auflistung der Modernisierungs- und Instandhaltungsmaßnahmen

☐ Betriebskostenaufstellung

☐ Nachweis über Nutzungs- und Wohnrechte

☐ Kaufverträge in Originalausführung

☐ Sanierungsvermerke

☐ Bestätigung der Vermessung

☐ Grundstücks-Grenzattest

☐ Sämtliche Protokolle

Unterlagen nach dem Verkauf:

☐ Aktuelle Heizungs-, Wasser-, Grundsteuer- und Entsorgungsabrechnung

☐ Versicherungsurkunden

☐ Wartungsverträge

☐ Rechnungskopien von wichtigen Reparaturen

☐ Alle sich im Umlauf befindenden Schlüssel

☐ Aktuelle Bescheinigung über die Prüfung des Schornsteins und der Heizung

☐ Gebrauchsanleitung für sämtliche sich im Haus befindende Geräte

☐ Garantieurkunden
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MEISTERN SIE DEN IMMOBILIENVERKAUF 
MIT EXPERTENWISSEN!

Herzlich willkommen zu "Immobilienprofis verraten: So verkaufen Sie Ihre Immobilie schneller 

und besser". In diesem umfassenden Ratgeber erhalten Sie wertvolle Einblicke und 

praktische Tipps zur effektiven Vermarktung und erfolgreichen Veräußerung Ihrer Immobilie. 

Ob Sie den Verkauf selbst in die Hand nehmen oder die Unterstützung eines professionellen 

Immobilienmaklers in Anspruch nehmen möchten – dieses Buch bietet Ihnen die nötige 

Orientierung und Unterstützung, um Ihre Ziele zu erreichen.

Was Sie erwartet:

• Fundierte Marktanalyse und Preisfindung: Lernen Sie, wie Sie den aktuellen 

Immobilienmarkt analysieren und den optimalen Preis für Ihre Immobilie ermitteln.

• Professionelle Immobilienbewertung: Erfahren Sie, welche Bewertungsmethoden es 

gibt und wie Sie eine objektive Einschätzung Ihrer Immobilie erhalten.

• Effektive Vermarktungsstrategien: Nutzen Sie digitale Plattformen und soziale Medien, 

um Ihre Immobilie einer breiten Zielgruppe zu präsentieren.

• Hochwertige Immobilienpräsentation: Entdecken Sie die Bedeutung von Home Staging

und professioneller Fotografie für die Attraktivität Ihres Angebots.

• Erfolgreiche Verhandlungsgespräche: Erfahren Sie, wie Sie mithilfe des Harvard-

Konzepts Verhandlungen führen und den besten Preis erzielen.

Warum dieses Buch? Ein erfolgreicher Verkauf kann erhebliche finanzielle Vorteile bringen 

und Ihnen helfen, Ihre Ziele zu erreichen – sei es der Kauf einer neuen Immobilie, die 

Altersvorsorge oder andere Investitionen. In einem dynamischen und komplexen 

Immobilienmarkt ist es entscheidend, gut informiert und strategisch vorzugehen. Unser E-

Book begleitet Sie Schritt für Schritt durch den gesamten Verkaufsprozess und gibt Ihnen die 

Werkzeuge an die Hand, um Ihre Immobilie schneller und besser zu verkaufen.

STARTEN SIE NOCH HEUTE IHRE REISE ZUM ERFOLGREICHEN IMMOBILIENVERKAUF!


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34
	Slide 35
	Slide 36
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 39
	Slide 41

