Preisverhandlungen —
das kann helfen

= Prifen Sie den Preis und den Wert der Immobilie.
Fir die Verhandlung mit dem Verkéufer ist es wichtig,
dass Sie wissen, ob das Angebot eher tever oder
gunstig ist. Die Experten der BLKB helfen lhnen dabei
gerne — wir verfigen Uber langjéhrige Erfahrung
auf diesem Gebiet. Gemeinsam kénnen wir prifen,
ob das Angebot dem akiuellen Markt entspricht.

= Notieren Sie die negativen Punkte, welche Sie
oder |hr Sachverstandiger bei der Besichtigung
entdeckt haben. Der Preis fir anfallende Renovationen
und fir die Behebung von Baumangeln kann bei

den Verhandlungen vorgebracht werden.

= Negative Punkfe in der Umgebung oder eine
unvorfeilhafte Ausstattung kénnen nun offen

dargelegt werden.

= Es kann allenfalls hilfreich sein, wenn der Sach-
verstandige bei den Verhandlungen mit dabei ist.

= Nehmen Sie sich Zeit, lassen Sie sich nicht unter

Druck setzen.
= Achten Sie auf die Reaktion des Verkaufers: Geht er

auf die Argumente zum Preisnachlass ein oder nichte

Das gibt Indizien fir den Spielraum des Verkaufers.
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Haben Sie keine Zeit, dann machen Sie dem Verkdaufer
ein zeiflich befristetes Angebot. Wenn er nicht darauf
eingeht, haben Sie nur wenig Zeit verloren. Rgumen
Sie dem Verkéufer als Entigegenkommen einen Vortell
ein — zum Beispiel eine schnellere Kaufpreiszahlung
oder die Ubernahme von Inventar, welches noch

entsorgt werden musste.





