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KONTAKT:
Gunther Link
08031/2203610
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und qguter Lage von Rosenheim!

Im Alleinauftrag verkaufen wir dieses
grof3e und gut vermietete Mehrfamilien-
haus in einer stadtnahen Lage von Ro-
senheim.

Verkauft wird ein Haus mit 12 gut vermie-
teten Wohnungen mit ca. 830 m? Wohn-
fidche.

Jahrlich steigt die Mieteinnahme um rund
5.000,- €. Der Zustand des Hauses ist gut. So
sind die Fenster oder die AuBenfassade in ei-
nem guten Zustand. Ebenso die Heizung. Be-
darf zur Renovierung besteht in den Badern
oder in dem ein oder anderen Bodenbelag.
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Das Haus befindet sich in einer guten und zentralen
Lage von Rosenheim, weniger als einen Kilometer
nordlich der Lorretowiese. So sind z.B. die Hochschule
oder die Innenstadt bequem mit dem Fahrrad erreich-
bar.

Rosenheim - Schonheit am Inn, sudliches Flair, viel At-
mosphare, Brauchtum und bayerische Lebensart. Ein
Stadtbild wie im Bilderbuch, umgeben von den male-
rischen Bergen des Voralpenlandes, dem ,bayerischen
Meer” im Chiemgau, den Uferauen von Mangfall und
Inn, im kulturellen Zentrum des Stadtedreiecks Miin-
chen-Salzburg-Innsbruck.

Farfiilierthaus mit gutem Zust

ROSENHEIM
Wohnfliche 830 m?
Grundstiick 1.014 m?
Zimmer 30
Baujahr 1971
Energiewerte 124 kWh/(m?*a)
Energietrager  Olheizung
Kaufpreis 3.395.000,- €
Provision 3,57%

,Das neue Bestellerprinzip flr den Verkaufer

kann ruhig kommen”,

Wer den Makler bestellt, der zahlt: Dieses Prinzip soll auch
beim Verkauf von Wohnungen und Hausern gelten. Was seit
2015 fiir Vermieter gilt soll nach dem Willen der SPD auch fiir

Verkaufer gelten.

Die Beflirworter argumentie-
ren, dass sich dann die Kaufne-
benkosten verringern wiirden
und die Kaufer leichter einen
Kredit bei der Bank erhalten
(in Berlin betragen die Kauf-
nebenkosten 15,6 % in Bayern
8,5%).

Richtig ist jedoch, dass die
Maklerkosten im Kaufpreis ver-
steckt werden. Somit wird das
Objekt teurer und die Neben-
kosten steigen wiederrum.

weniger Provision durchsetzen
zu kdnnen. Schlechtere Makler
werden kaum noch Provisio-
nen erwirtschaften konnen.

Wir sind der Meinung, dass die
Ausweitung der Regelung auf
Kaufimmobilien den Wettbe-
werb der Makler untereinan-
der ankurbeln wird. ,Der Ver-
kaufer wird bereit sein, nur flr
die erfolgreichen und guten
Makler zu zahlen!

Die Mehrzahl der Makler kriti-
sieren diesen Vorschlag, da sie
Angst haben beim Verkaufer
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TOP DIENSTLEISTUNGEN FUR SIE

PLUS

Verkauf und Vermietung von Privat - und Gewerbeimmobilien

Haus - und Mietverwaltung

Verkehrswert - und Sachwertermittlung bei Trennungen, Erbaus-
einandersetzungen, bei Verkauf oder Auflosung des Haushaltes
Projektierung von Grundstiicken

Vermittlung von zuverldssigen Handwerkern bei Neubau, Renovierung
oder Rdumung

Durchfiihrung von Homestaging-MalSnahmen

Entwicklung von Marketingkonzepten fiir Inmobilien

Konzeption und Gestaltung von Marketingprodukten

AUCH AUF FACEBOOK

Bleiben Sie mit Facebook auf dem neusten Stand. Hier
stellen wir recht schnell unsere neuesten Objekte auf unsere
Facebook-Seite, noch bevor sie auf den Immobilienportalen

erscheinen. Somit haben Sie einen gro3en Zeitvorteil. Folgen Sie

regelmaflig zu finden und pos-
ten immer wieder interessante

uns einfach unter: www.facebook.de/implusimmobilien

Auch auf Instagram sind wir

Beitrage und Bilder.

www.implus-immobilien.de
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WIR SPRECHEN IHRE SPRACHE

Als Interessent werden Sie bei uns bestens ver-
sorgt. Denn unsere Mitarbeiter sprechen:

ENGLISCH - FRANZOSISCH - SPANISCH -
UND PERFEKT TURKISCH!

Neues Bewertungstool der Firma
IM PLUS Immobilien GmbH

Mein Immobilienpreis de
I PLUS

Aufgrund der stetigen Anderung am Haus und
Wohnungsmarkt beziiglich diverser Internet Be-
wertungsplattformen fiir Immobilien hat die Fir-
ma IM PLUS Immobilien GmbH eine eigene Inter-
netseite ins Leben gerufen.

Mein-immobilienpreis.de ist die neue Domain, bei
der Sie von Fachmaklern aus unserem Biiro eine
transparente und ehrliche Preiseinschatzung er-
halten und dies auch noch véllig kostenlos.

Dadurch kénnen Immobilieneigentiimer sicher
sein, dass Sie von Experten aus der Region bera-
ten werden und nicht von Mitarbeitern aus Berlin
oder anderen entfernten Regionen Deutschlands.

www.mein-immobilienpreis.de

SEIT MEHR ALS 25 JAHREN

Wir sind seit 1994 als Dienstleister im ,Immobilien-
bereich” tatig. In dieser Zeit konnten wir weit tiber
1.500 Objekte verkaufen und mehr als 400 Immobi-
lien erfolgreich vermieten.

In den vergangenen Jahren hat sich der Immobilien-
markt stark gewandelt. Internet, Zeitungsanzeigen,
Print und Web veranderten nicht nur die Aktivitaten
im Marketingbereich. Auch im Bereich des Immo-
bilienrechts, der Steuern und Abschreibungen hat
sich viel getan. Um den standig wachsenden Anfor-
derungen gerecht zu werden, verwenden wir viel
Zeit und Mihe fiir Schulungen, Qualifikationsmal3-
nahmen und Weiterbildungen.

Somit kénnen wir lhnen ein breites Spektrum an
Fachwissen und weitreichende Kenntnisse bei
Immobilienmarketingmalnahmen anbieten.
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TESTSIEGER IN ROSENEHIM
Note 1,69

Verglichen wurden 12 Makler

ZINSEN FUR IMMOBILIENKREDITE NAHERN

SICH DER NULL-MARKE

DURCH DEN MINUSZINS DER EZB LIEGT DEN BANKEN VIEL DARAN, IHR GELD
LOSZUWERDEN. WAS PASSIERT, WENN AUCH DIE ZINSEN FUR
IMMOBILIENKREDITE INS MINUS RUTSCHEN?

Statt Zinsen auf einen Kredit zu zahlen, konnten
Kreditnehmer einen Rabatt erhalten. Dieses Sze-
nario wirde bei negativen Zinsen bei der Immobi-
lienfinanzierung eintreten.

Aktuell miissen Schuldner bei ihrer Bank kaum
noch Zinsen auf einen Kredit zahlen. Die Zinsen
fur Darlehen mit zehnjahriger Bindung sind bei
guter Kreditwiirdigkeit unter die 0,5-Prozent-Mar-
ke gefallen, zeigen Daten der Miinchner Interhyp.
Der gro3e Vermittler von privaten Immobilien-
krediten hat die Konditionen von mehr als 400
Geldhausern verglichen.

,Kreditnehmer erleben in diesen Wochen eine nie

da gewesene Entwicklung®, sagt Interhyp-Vorstan-
din Mirjam Mohr. Wer eine gute Kreditwiirdigkeit
habe und Geld fiir zehn Jahre aufnehme, kdnne
sich teils schon fiir rund 0,4 Prozent Zins jahrlich
verschulden.

Laut der FMH-Finanzberatung sind Immobilien-
darlehen derzeit so glinstig wie nie: Demnach
fielen bei einem Kredit mit Laufzeit von zehn Jah-
ren jiingst 0,69 Prozent Zinsen im Schnitt an. Vor
drei Wochen waren es noch 0,71 Prozent pro Jahr.
Bei sehr viel Eigenkapital und guter Bonitat seien
auch Spitzen-Angebote von 0,3 Prozent drin.

Quelle: Wirtschafts-Woche



KONTAKT:

Glinther Link
08031/2203610
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Spinnereiinsel -eine der wohl schonsten und exklu-
sivsten Biiroflachen des gesamten Landkreises!

SELTEN & EXKLUSIV

Wir sind stolz, Thnen eine der
schonsten und exklusivsten Biiro-
einheiten des Rosenheimer Land-
kreises anbieten zu konnen.

Es handelt sich hier um eine 271 m?
grofie Einheit auf der Spinnereiin-
sel in Kolbermoor. Nicht allein die
Tatsache, dass sich dieses Biiro in
einem historischen und wunderbar
restaurierten Biirokomplex befindet
macht es exklusiv, sondern viel mehr
die Lage und die vielseitig verwend-
baren Riume in diesem Komplex
machen es einzigartig.

Unsere Einheit befindet sich im 2.
Obergeschoss - selbstverstindlich
mit Fahrstuhl- und erstreckt sich
iiber mindestens zwei Etagen noch
oben. Mindestens zwei Etagen des-
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halb, da fast alle Riume iiber 8 Me-
ter hoch sind und es mdglich ist,
Emporen oder Galerien einzuzie-
hen. Somit konnten zu den 12 bis 15
Arbeitsplitzen, die derzeit bequem
realisierbar sind, weitere 5-8 Ar-
beitsplitze entstehen.

Besonders das ,,Uhrzimmer“ bietet
sich an, die wunderbare und licht-
durchflutete Raumhohe nochmal
zu unterteilen. So konnen 4 schone,
helle und grofiziigige Rdume entste-
hen.

Aber auch in der jetzigen Form sind
alle Gegebenheiten vorhanden, die
eine moderne und vorausschauende
Arbeitseinheit bendtigt.

Drei grofle, separate Biiroeinheiten,
ein Serverraum, ein Kiichen- und

Aufenthaltsraum, zwei weitere Kiichenanschluffiméglichkeiten,
getrennte Sanitireinrichtungen, sowie eine separater Bespre-
chungsraum.

Das Highlight ist aber zweifellos die Dachterrasse auf dem Top
des Spinnereigebdudes. Einzig und allein genieflen, Sie Ihre
Kunden, Giste und Mitarbeiter einen der schonsten Blicke der
Region. Arbeiten Sie mit dem traumhaften Blick in die Alpen.
Gonnen Sie sich oder Thren Mitarbeitern diesen fantastischen
und kreativen Freiraum, den es hier in unserer Gegend kein
zweites Mal gibt.

Selbstverstindlich sind alle Raume modern verkabelt, mit ho-
her Bandbreite versehen und werden hohen und weitreichenden
Arbeitsplatzanspriichen gerecht.

Die Bodenbelédge sind aus Naturbeton, Teppich und Eichenpar-
kett versehen.

KOLBERMOOR

Wohnfliche 272 m?
Grundstiick -m?

Raume 5

Baujahr 2010
Energiewerte 105 kWh/(m**a)
Energietriger Ol

Kaufpreis 1.490.000,- €
Provision 3,57%
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Wi as iS t d er U n ter S C h i ed zwischen einem
Interessenten ....... Interessenten?

Is Privatverkdufer haben

Sie nie die Mdglichkeiten
einen Interessenten intensiv
und ausfiihrlich zu befragen.
Aber das ist unbedingt not-
wendig, um Interessenten von

Nichtkdufern zu unterscheiden.

Denn je mehr Sie Nichtkdufer
durch die Immobilie fiihren,
desto unsicherer werden Sie!
Ein erfolgreicher Verkauf
wird nicht durch maglichst
viele Interessenten realisiert,
sondern durch maglichst gute
Interessenten.
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BEI EINEM NORMALEN AUFTRAGSBESTAND VERFUGEN WIR UBER RUND 12 BIS 15 ALLEINAUFTRAGE. DIES BE-
DEUTET DASS SICH PRO TAG ZWISCHEN 10 UND 20 INTERESSENTEN, TELEFONISCH ODER PER E-MAIL, MELDEN.

Eigentlich musste jeder denken,
dass bei einer solchen Anzahl
an Interessenten - taglich ein
Kaufer dabei sein sollte. Leider
ist dem nicht so! Wie kdnnen wir
Interessenten von potentiellen
Kaufern unterscheiden? Bei der
ersten Kontaktaufnahme mit
Interessenten geht es zuerst da-
rum zu erfragen, was der Kunde
Uber die angebotene Immobilie
wissen mochte. Welchen allge-
meinen Kenntnisstand hat der
Kunde? Hat dieser schon des
Ofteren eine Immobilie gekauft,

VIER QUALIFIEZIERUNGSCHRITTE

SIND NOTWENIG

oder ist dies das erstemal? Nun
erfolgt der erste Qualifizie-
rungsschritt. Der Kunde wird
gefragt, bis wann er gekauft
haben will. Die Antwort muss
innerhalb von zwei Sekunden
erfolgen. Sollte jedoch die Ant-
wort zogerlich erfolgen, oder
die Antwort ist flr uns etwas
vage, wird das Gesprach hoflich

und schnell abgearbeitet. Ist
die Antwort in unserem Sinne,
erfolgt der zweite Schritt.

Hier wird nach den finanziellen
Méglichkeiten des Interes-
senten gefragt. Wie hoch ist

das vorhandene Eigenkapital?
Méochte der Kunde selbst einzie-
hen? Oder war er schon mal bei

der Bank? Dies sind durchaus
heikle Fragen, die ein Privatver-
kaufer niemals fragen wiirde.
Werden auch diese Fragen
positiv beantwortet, erfolgt der
dritte Qualifzierungsschritt.
Hier werden Fragen zu den
wichtigsten Wohnbedirfnissen
gestellt. Was sucht er? Wie viele
Personen ziehen mit ein? War-
um sucht er Gberhaupt?

Passen die Antworten in etwa
mit dem angefragten Objekt
zusammen erfolgt der letzte
und vierte Schritt.

Wo ist der Interessent bereit
einen Kompromiss zu machen?
Wie schnell kann er besichti-
gen? Wie schnell kann dieser
zum Notar? Selbst das Wort,No-
tar” wird beim ersten Telefonat
bereits erwahnt.

Solche konkreten und direkten
Fragen kann kaum ein Verkaufer
dem Interessenten am Telefon
stellen.

Erst wenn diese Fragen und
noch viele mehr zu unserer
Zufriedenheit beantwortet sind,
wird ein Besichtigungstermin

am Objekt vereinbart. Kunden
die nicht zu 80% auf das Objekt
passen, werden u.a. in unsere
Kartei aufgenommen. Teilweise
wird auch ein anderes Objekt
angeboten, das vielleicht besser
in Fragen kommt. Diese Vorteile
flr diese Qualifizierung liegen
fir alle drei Beteiligten auf der
Hand.

SPART FUR ALLE BETEILIGTEN
ZEIT, MUHE UND ARBEIT!

Der Verkaufer hat viel weniger
Arbeit mit dem herrichten
seiner Immobilie. Im Schnitt
hat er nuralle 11 Tage einen
Besichtigungstermin. Der
Kéufer hat den Vorteil, dass er
nur die Immobilie besichtigt
die auch wirklich zu ihm passt
und er nicht umsonst irgend-
welche Objekte anschaut. Und
fiir uns bedeutet dies, dass wir
nicht planlos durch die Gegend
fahren missen, um irgendwel-
chen neugierigen Menschen
tolle Hauser zu zeigen. Sondern
viel mehr Zeit fur die Kunden
haben, die auch ernsthaft eine
Immobilie kaufen wollen.

Einzigartig, selten, traditionell, individu-
ell... es gibt viele Bezeichnungen fiir dieses
schéne Haus, aber diese Bezeichnungen
sind wohl die ,, zutreffendsten”.

Das Objekt ist selbstverstandlich in einem
sehr gut gepflegten Zustand. Die rund 126 m*
Wohnflache verteilen sich auf nur zwei Ebenen,
die Uber eine integrierte Rundsteintreppe mit-
einander verbunden sind.

So entstehen ungewdhnliche Raumkonzepte,
die sich optimal an lhre jeweiligen Beddirfnisse
anpassen lassen. Kommunikation und Rick-

=

zug, Gastlichkeit und Zweisamkeit, Agilitdt und Ent-
spannung, Arbeit und Ruhe: In unserem Haus sind das
keine Gegensdtze sondern harmonisch verbundene
Kontrapunkte eines genial geplanten Wohnkonzeptes
unserer Zeit.

Ihr kiinftiger Wohntraum verwirklicht sich in insge-
samt flnf Raumen: Einem schonen Kichenbereich
mit Essplatz, einem UbergroBen Wohnbereich mit
Zugang zur Terrasse, einem Gaste-WC sowie einer
separaten Garderobe. Im gemitlichen Dachge-
schoss sind das grof3ziigig geschnittene Schlafzim-
mer sowie 2 weitere Zimmer und das gut geschnit-
tene Badezimmer vorhanden.

-
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KONTAKT
Gulnther Link
08031/2203610

VOGTAREUTH
Wohnfliche 127 m?
Grundstiick 264 m?

Zimmer 4

Baujahr 1990
Energiewerte 116 kWh/(m**a)
Energietrager Ol

Kaufpreis 569.000,- €
Provision 3,57%
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Kein Haus von der Stange- tolles Einfamilienhaus mit Charme und Herz- mit schénem grof3en Grundstiick

Wenn Makler schreiben: ,Dieses Haus ist
etwas ganz Besonderes’, dann wissen sie
meist nicht genau, was sie sagen sollen.
Aber als wir die auf der privaten Einfahrt

zum Haus gingen, sich das groe Tor
langsam offnete, waren wir erstmal er-
staunt und stellten fest- das Haus ist et-
was Besonderes.

Das Wort ,Haus” trifft es schon einmal
nicht. Zu einfach. Landhaus? Villa? Schon
eher.

Sie werden an den Garagen fir zwei
PKW's und einem Wohnmobil vorbei ge-
hen und bleiben an einem Platz stehen,
der formlich zum Zusammensitzen wie
geschaffen ist. Eine Platane bringt den
nétigen Schatten. Ein Teich mit Seerosen,
Springbrunnen und Fischen macht den
Platz urgemitlich. Sie sehen Ihrer Frau
beim Blumenschneiden zu, trinken ein
Glas Wein und schauen in den herrlichen
Garten. Dieser Platz ist zum Verlieben.

0 woHN
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Sie gehen weiter und es 6ffnet sich das
wunderbar eingewachsene und gut vor
Blicken geschiitzte Grundstlick. Neben-
bei entdecken Sie viele, viele kleine De-

tails am Haus, die es so einzigartig macht.
Betreten Sie nun das Haus mit uns:

Garderobe, Gaste-WC, Diele- alles vor-
handen. Geradeaus der erste Wohnbe-
reich oder auch das Biiro. Ein Zimmer mit
rund 16 m?. Wir gehen weiter in das Ess-
zimmer mit Durchgang zur Kiiche.

Uns ist sofort dieser Charme und eine
wunderbare Gemdtlichkeit der beiden
Raume aufgefallen. Hell, warm, offen und
heimelig prasentieren sich die beiden
Raume. Die Kiiche verfligt Uber einen
Erker- enorm hell, einen Grundofen mit
Kochofen, einen Gasherd, sowie zwei
groB3e Fenstertiiren auf der Sie zur Ter-
rasse und in den Garten gehen koénnen.
Die Boden sind mit rustikalen Holzdielen
verlegt, die an ein italienisches Landhaus

erinnert. Eine Etage hoher befinden sich
ein geraumiges, helles Bad mit Dusche,
Wanne, eparaten WC und FuBbodenhei-
zung, zwei grofle Schlafzimmer, sowie

EINE VILLA MIT AUSSERGEWOHNLICHEM GRUND

ein kleineres Zimmer und ein Ankleide-
zimmer Perfekt gel6st ist der umlaufende
Balkon, der sich elegant um das gesamte
Haus schlangelt.

STEPHANSKIRCHEN

Wohnfliche 195 m?
Grundstiick 1.531 m?
Zimmer 5

Baujahr 1932/2004
Energiewerte 89 kWh/(m?*a)
Energietrager ol

Kaufpreis 1.090.000,- €
Provision 3,57%

KONTAKT:
Gunther Link
08031/2203610
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Wohnung verkaufen:

Wie Sie mit vier einfachen
Fragen echte Kaufinteressenten
finden!

Wer heutzutage seine Wohnung verkaufen mochte, steht vor einigen Aufgaben und ist hdu-
fig in Kontakt mit potentiellen Kaufinteressenten. Hierbei ist es wichtig friihzeitig zwischen
echten und schlechten Interessenten zu unterscheiden. Solche ohne Kaufinteresse, die zum

Beispiel aus reiner Neugier lhre Wohnung besichtigen mochten.

nicht durch maoglichst viele Interessen-
ten realisiert, sondern durch mdoglichst
gute Interessenten.

Der erfolgreiche Wohnungsverkauf wird

Als Privatverkaufer haben Sie haufig nicht die
Moglichkeiten einen Interessenten intensiv
und ausfihrlich zu befragen. Aber genau das
ist beim Verkauf einer Wohnung unbedingt
notwendig, um potentielle Kaufinteressenten
von Nichtkaufern zu unterscheiden. Denn: je
mehr Nichtkaufer vom Verkaufer durch die

r

Wohnung gefiihrt werden, desto unsicherer
wird er. Ein Verkauf unter Wert hdufig die Folge.

Bei einem normalen Auftragsbestand verfligt

ein Immobilienmakler Gber rund 12 bis 15 Al-
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leinauftrage. Dies bedeutet, dass sich pro Tag
zwischen 10 und 20 Interessenten, telefonisch
oder per E-Mail, beim Makler melden. Durch-
aus denkbar, dass bei einer solchen Anzahl an
Interessenten taglich ein Kaufer dabei sein soll-
te. Leider ist dem nicht so!

Nichtkaufer friihzeitig
aussortieren

Bei der ersten Kontaktaufnahme geht es
zuerst einmal darum zu erfragen, was der
Kunde iiber die angebotene Wohnung wis-
sen mochte.

=>Welchen allgemeinen Kenntnisstand hat
der Kunde? )

=>Hat der Interessent schon des Ofteren eine
Immobilie gekauft, oder ist dies das erste Mal?

Nun folgt der erste Qualifizierungsschritt:

Der Interessent wird gefragt, bis wann er die
Immobilie gekauft haben mochte. Die Ant-
wort sollte innerhalb von wenigen Sekunden
erfolgen. Ist die Antwort jedoch zdgerlich oder
etwas zu vage, wird das Gesprach hoflich und
schnell abgearbeitet.

Ist die Antwort in unserem Sinne, erfolgt
der zweite Schritt.

Hier wird nach den finanziellen Méglichkeiten
des Interessenten gefragt. Dies sind durchaus
heikle Fragen, die ein Privatverkaufer haufig
nicht stellt:

=>Wie hoch ist das vorhandene Eigenkapital?

=>Mochte der Kunde selbst in die Wohnung
ziehen?

=>»Und: War er schon mal bei der Bank?
Werden auch Diese positiv beantwortet, er-
folgt der dritte Qualifizierungsschritt.

Hier werden Fragen zu den wichtigsten Wohn-
bediirfnissen gestellt.

=>Was sucht er?

=>Wie viele Personen ziehen mit ein?

= Warum sucht er Gberhaupt?

Passen die Antworten in etwa mit der an-
gefragten Wohnung zusammen, erfolgt der

vierte und letzte Schritt.

=>Wo ist der Interessent bereit, beim Kauf ei-
nen Kompromiss zu machen?

=>Wie schnell kann er die Wohnung besichti-
gen?

=>»Wie schnell kann dieser zum Notar?

Selbst das Wort “Notar” wird beim ersten Tele-
fonat bereits erwahnt! Solche konkreten und
direkten Fragen kann kaum ein Privatverkaufer
am Telefon stellen.

Das spart fir alle Beteiligten Zeit, Miihe und
Arbeit!

Erst wenn diese Fragen und noch viele Weite-
re zu unserer Zufriedenheit beantwortet sind,
wird ein Besichtigungstermin am Objekt ver-
einbart. Kunden die nicht zu 80% auf das Ob-
jekt passen, werden unter anderem in unsere
Kartei aufgenommen. Teilweise wird auch ein
anderes Objekt angeboten, das vielleicht bes-
ser in Frage kommt. Diese Vorteile fiir diese
Qualifizierung liegen fir alle drei Beteiligten
auf der Hand.

Wohnung verkaufen: Der Verkdufer hat viel
weniger Arbeit mit dem herrichten seiner Im-
mobilie. Im Schnitt hat er so nur alle 11 Tage
einen Besichtigungstermin.

Wohnung kaufen: Der Kaufer hat den Vorteil,
dass er nur die Immobilie besichtigt, die auch
wirklich zu ihm passt und er nicht umsonst ir-
gendwelche Immobilien anschaut.

Und fir uns Immobilienmakler bedeutet dies,
dass wir nicht planlos durch die Gegend fahren
mussen um irgendwelchen neugierigen Men-
schen tolle Wohnungen zu zeigen. Sondern
viel mehr Zeit fir die Kunden haben, die auch
ernsthaft eine Wohnung kaufen wollen.
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KONTAKT:

Ines Beermann

08031/22036111

BAD AIBLING

m Bildschone Gewerbeeinheit mit attraktiver Rendite von 3,9 %!!

Wohnfliche 49 m?

Zimmer 2-3

Baujahr 2003

Energiewert 103 kWh/(m?**a)
E-Trager Gas

Stellplatz 3 AuBBenstellplatze
Kaufpreis 139.000,- €
Provision 4,76 %

Heute mochten wir lhnen eine in-
teressante Renditegelegenheit in
Bad Aibling vorstellen. Im Erdge-
schoss gelegen bietet die ca. 49
m? groBe Gewerbefliche groRes
Potenzial.

Das Objekt untergliedert sich in
einen geraumigen Geschaftsraum
KONTAKT: - : - mit ca. 28 m?, einem WC mit ca. 2

. = ~ m? eine Teekiiche mit ca. 10 m?
s BEErmans: " L ; 74 sowie dem Lager mit ca. 9 m* Die
Gederi e s, o . : | Ausstattung des Objekts ist mehr

als gut. Ein ,schénes” Objekt wiir-
de ein Makler wohl sagen.

BAD AIBLING

Herzlich Willkommen im schénen Kolber-
moor! Heute méchten wir Ihnen eine inte-
ressante 3-Zimmer Wohnung vorstellen
die Ihnen sicher gefallen wird. keit keine

m Grof3e 4 Zi.-Whg in einer TOP Lage von Bad Aibling

Wohnflache 94 m?

. Zimmer 4
Wiinsche offen.
Baujahr 1972
Diese komfortable Wohnung liegt im zweiten ) 5
Stock, hat Platz in drei Zimmern, die sich auf Ene.r‘glewert 1”05 L
rund 96 m> Wohnen verteilen. Zuerst ist uns die E-Trager Ol
enorme Helligkeit der Wohnung aufgefallen. Stellplatz =
Denn die wichtigsten Raume sind perfekt zur Kaufpreis 379.000,- €
Sonne ausgerichtet. .
Provision 3,57%

Die Diele ist angenehm groB3, was bedeutet,
dass dort - im Vergleich zu vielen anderen Woh-
nungen - wenige Quadratmeter verschenkt
wurden. Der Wohnbereich ist ca. 32 m? groB,
sehr hell und bietet tiber die Balkontiir direkten

Die Wohnung im Erdgeschoss des
Mehrfamilienhauses liegt in einer su-
per schénen und ruhigen Seitenstra-
3e mitten im Zentrum, bis zum Mari-

Zugang zum Balkon. Hier kénnen Sie den herrlichen KOLBERMOOR enplatz sind es nur ein paar Minuten
Blick ge.nleﬂen. Gemutl!ch und charmarjt wirkt der 2u FuB. Alles, was man so braucht ist
groBziigige Essbereich direkt neben der Kiiche. Wohnfliche 96 m? . ;
Die Kiichenbereich selbst ist mit einer praktischen EmE— 5 quasi um die Ecke.
Einbaukiliche ausgestattet und bereits im Kaufpreis rundstuc -m - ; ) ) o
enthalten. Die beiden Schlafzimmer sind ausreichend Zimmer 3 KONTAKT: g . Dieses Zuhause ist genau das Richti-
groB und gut stellbar zudem haben beide Zimmer Zu- Baujahr 1992 ge fiir Paare im besten Alter, die sich
gang zum zweiten Balkon Ines Beermann . . .

: o Energiewerte 69,9 kWh/(m?**a) vielleicht verkleinern méchten und
Das Badezimmer ist mit einer Badewanne versehen. — 08031/22036111 b hab llen. Selb
Die Fliesen sind hell getént und durchaus noch zeit- Energietrdger  FuBboden/Strom es" eq.uen?. a .en W.O en. Selbstver-
gemdl. Zudem finden Sie hier Platz fir lhre Wasch- Kaufpreis 423.000,- € standlich lasst sich die Wohnung gut
maschine. Die Wohnung ist mit schénem Parkett und Provision 3,57% inkl. MwsSt. vermieten.
Laminat ausgestattet.

"| woHN
NI PLUS"

(T)RAUME B8 imrmobilien



KONTAKT:

Gunther Link
08031/2203610 e ¥ '_ :-1_ TRAUNSTEIN

m Uber 10% Rendite méglich! Vermietung als Ferienwohnung!

—_—
Wohnfliche 145 m?
Zimmer 5
Baujahr 1582

Energiewert 94,80 kWh/(m?**a)
Energietrager O

Stellplatz 2
Kaufpreis 395.000,- €
Provision 3,57%

Bei dieser grof3ziigigen wunder-
schénen Wohnung handelt es sich
um eine modernisierte - seit 2012
auBerst erfolgreich als Ferienwoh-
nung fiir bis zu 8 Personen genutz-
te - Immobilie im ersten Stock des
LEmpfinger Gitl's", eines der altes-
KONTAKT: tgn Hauser Traunsteins, die durch

_t e eine gehobene Innenausstattung
Mario Stiirzl : -, ; T = besticht.

08031/22036114

GroBes Baugrundstiick mit vielen
Nutzungsmog//chke/ten fiir Wohnen und Gewerbe

Die wunderschénen Luftl-Malerei-
en tragen wesentlich zum einzig-
artigen Flair des Gebaudes bei.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

ROSENHEIM

Im Alleinauftrag verkaufen wir dieses
aullergewéhnliche und gut bebaubare
Grundstiick in Bad Aibling.

Die Eckdaten lauten:

GrundstiicksgréfB3e: 4.318 m?

Léinge: ca. 85,48 m

Breite:ca. 52 m

B-Plan Nr. 7 - 5. Anderung

m Bildschéne und super gepflegte Wohnung an der Kunstmiihle!!

Wohnfliche 74 m?
Zimmer 3

Baujahr 1996
Energiewert 74 kWh/(m?**a)
Energietrager  Gas

Stellplat Tief
GRZ 0.60 ggf. 0,70 ellpla z iefgarage
Bebaub it eil Kaufpreis 374.500,- €
ebaubar mit einer Provision 3,57%

Gewerbefliche mit ca. 1.823 m?

Wohnflédche mit ca. 3.160 m? Diese helle 3-Zimmer- Wohnung

E+14DG wurde 1996 erstellt und ist Teil eines
Anteil Gewerbefldche zu Wohnfidche: gepflegten Mehrfamilienhauses. Zu
rund 50% den grof3en Starken dieser Wohnung
Dieses Grundstlick befindet sich in absolut attraktiver BAD AIBLING geho!’en zZum elhen die ideale und
Stadtlage von Bad Aibling. Zum Marienplatz sind es nur praktische Aufteilung und zum an-
ca. 12 Gehminuten. Wohnfliche ca. 3160 m? deren die auffallende Helligkeit, die
Die Kurstadt Bad Aibling mit ihren rund 18.000 Einwoh- Grundstiick 4318 m2 sich in den einzelnen Riumen wie-
nern liegt zwischen Miinchen und dem Chiemsee, ein- . derspiegelt. Jedes Zimmer ist vom
.- gebettet in die Berge des schénen Voralpenlandes und ~ Zimmer - "p g ’
umgeben von herrlich griinen Wiesen und Waldern. Baujahr _ KONTAKT: gerdumigen Flur aus begehbar und
Sghrc?uikg Hauser unld :ugte ?ﬁrten, berCke seh'g‘;\s.- Energiewerte - Gunther Link auffallend g.roBzuglg, was bedeutet,
wirdigkeiten, gemutliche Gasthauser aber auch stadti- Eneraiet dass man viele und vor allem gute
scher Flair finden sich hier wunderbar vereint. Geschifte nergietrager - 08031/2203610 Stellmaalichkeiten hat! Viel Licht
aller Art, Behérden, Banken, Arzte und Apotheken, Kin- Kaufpreis 4.300.000,- € g (Ere! :
dergérten und samtliche Schulen gibt es hier ebenso, Provision 3,57% kommt in die Raume durch groBe
wie Bayerns altestes Moorheilbad. Fensterflachen.
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er einen Makler beauftragt, der muss

ihn auch bezahlen. Was logisch

klingt, gilt bei Mietwohnungen erst
seit 2015. Und wer ein Haus oder eine Woh-
nung kauft, fragt sich heute noch oft, wofir
er dem Makler, den der Verkadufer verpflich-
tet hat, gerade in Grof3stadten eigentlich oft
sogar einen flinfstelligen Betrag Uberweisen
soll.

Bundesjustizministerin Katarina Barley (SPD)
will nun jedenfalls das sogenannte Besteller-
prinzip auf den Kauf von Immobilien auswei-
ten, ihren Gesetzentwurf hat sie vorgelegt.

Die Hoffnung:

Bezahlt kiinftig der Verkaufer eines Einfamili-
enhauses oder einer Eigentumswohnung den
Makler, den er mit der Vermittlung ja auch be-
auftragt hat, kénnen junge Familien eher die
zehn oder 20 Prozent Eigenkapital aufbrin-
gen, die die Bank verlangt, um eine Immobilie
zu finanzieren.

Frankreich®
Schweiz? |
Crofbritannien’s|
Osterreich!?| &
Miederlande?
Danemark*

012 3 45678910

Maklerparadies I: Deutschland

\Was Vermittler bei der Immobilienvermittlung im Ausland verdienen (in Prozent
des Kaufpreises)

"uziiglich Umsatzsteuer; “inklusive Umsatzsteuer; *bei Immobilien ab einem Wert
von 48.448,51 Euro; *mancherorts; *frei verhandelbar fiir Kaufwillige

Quelle: Immowelt, in Prozent des Kaufpreises

Denn die Nebenkosten sind, wenn man Haus

8| woHN
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oder Wohnung erwirbt, in Deutschland sehr
hoch. Lebt man in einem der Bundeslander, in
denen die Maklergebiihr 7,14 Prozent und die
Grunderwerbsteuer sechs Prozent betragen,
muss man allein schon Uber etwa 15 Prozent
des Kaufpreises verfligen, die zu iberweisen
sind, bevor man auch nur einen Euro fiir die
Immobilie angezahlt hat.

Aber kann das Bestellerprinzip Hauskaufer
entlasten? Werden die Makler arbeitslos? Oder
wird es schwieriger, eine Immobilie zu finden,
weil weniger Angebote von Maklern inseriert

Vorher: 2,38

Nachher: 1 bis 1,5*

Korrektur nach unten

Hohe der Maklerprovision bei der Vermittlung von Mietwohnungen vor und nach
Einfiihrung des Bestellerprinzips (in Monatsmieten) *Schatzung

Quelle: Deutscher Mieterbund

werden? Aufschluss kann geben, wie sich der
Markt bei Vermietungen in den vergangenen
gut dreieinhalb Jahren entwickelt hat, seit das
Bestellerprinzip eingefiihrt worden ist.

In der Vergangenheit hatten Mieter kei-
ne Moglichkeit gehabt, Uber die Hohe der
Makler-provision zu verhandeln, sagt Ulrich
Ropertz, Geschéftsfihrer des Deutschen Mie-
terbunds: ,Wenn er die angebotene Mietwoh-
nung anmieten wollte, musste er den Makler
mitbezahlen, ob er wollte oder nicht - und
zwar in der Hohe, in der der Makler die Provisi-
on aufgerufen hatte! Heute hat der Besteller,
also meist der Vermieter, aber eine starkere
Stellung: Ist ihm ein Angebot zu teuer, beauf-
tragt er einfach einen anderen Makler.

it dpreniinn
Ermiee Proviven
asr 35
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Maklerparadies I: Berlin und Brandenburg

\Wie hoch die Maklercourtage fiir Kaufer in den Bundeslandern sein sollte —
und was sie wirklich bezahlen
"uneinheitliche Provisionsregelung, regional abweichend zwischen 4,76 und 5,95 Prozent;

“vereinzelt regionale Abweichungen

llerdings hat sich nicht nur der Preis verrin-

gert, wenn ein Makler eine Mietwohnung

vermittelt. Es werden seit der Gesetzesande-
rung auch weniger Wohnungen auf den einschla-
gigen Portalen angeboten. Mehr Vermieter versu-
chen, selbst fir ihre Wohnungen einen Mieter zu
finden — um die Courtage ganz zu sparen. Oder sie
fragen Mieter, die ausziehen wollen, nach Verwand-
ten und Bekannten, die eine Wohnung suchen.

Das erschwert es Menschen, die neu in eine Stadt
ziehen, zundchst, eine Wohnung zu finden. Denn
wer niemanden kennt, kann nicht darauf hoffen,
dass er ohne Anzeige von frei werdenden Wohnun-
gen erfahrt oder Vermietern als Nachmieter emp-
fohlen wird.

Auch Makler spiiren die Veranderungen. Eine Um-
frage des Maklerunternehmens Homeday fiir die
WirtschaftsWoche hatte schon 2017 gezeigt, dass

das Geschaft mit Vermietungen fir alle befragten
Maklerbdros riicklaufig war.
In landlichen Regionen und Kleinstadten kam das
Vermietungsgeschaft bei jedem fiinften Makler so-
gar komplett zum Erliegen.

Jedoch muss man auch sagen: Die Vermittlung
von Immobilien, die verkauft werden, war in den
vergangenen Jahren - in Zeiten niedriger Zin-
sen und hoher Preise — ein duferst eintragliches
Geschaft. Hier konnten Makler, wird das Bestel-
lerprinzip ausgeweitet, nun neue Einschnitte zu
splren bekommen.

In Deutschland schwankt die Maklergebiihr zwi-
schen 5,95 Prozent und 7,14 Prozent des Kaufprei-
ses. In den Stadtstaaten Berlin, Bremen, Hamburg
sowie in Brandenburg und Hessen muss der Kaufer
die Kosten allein Gibernehmen. In den anderen elf
Bundelandern teilen sich Verkdufer und Kaufer die
Courtage - allerdings zahlen auch dort die Kaufer
immer haufiger einen gréBeren Anteil oder kom-
plett.

Mit einem Bestellerprinzip erwarten Experten wie
auch bei der Vermietung, dass die Provisionen sin-
ken. Denn miusste der Verkaufer (allein) zahlen,
wirde er, wie die Vermieter, verschiedene Angebo-
te vergleichen und mit Maklern verhandeln. Dann
kdnnten sich die Courtagen auf ein dhnliches Ni-
veau wie im Ausland einstellen. Michael Voigtlander
vom Institut der deutschen Wirtschaft KoIn rechnet
mit 1,5 bis drei Prozent Maklerprovision.

Ein starker Einschnitt — weshalb Voigtlander Uber-
gangsfristen empfiehlt. Er sieht allerdings auch,eine
groBBe Chance fuir den Maklerberuf”: Die Gliicksritter
verschwdnden, die nicht mehr tun, als eine Woh-
nung aufzuschlieen und unzahlige Interessenten
sich in den Rdaumen drangen zu lassen — und damit
den Maklern, die ihren Beruf als ernsthafte Dienst-
leister verstehen, das Ansehen verderben.

Bezahlen in einem Immobilienmarkt die Verkaufer
den Makler, gebe es auBerdem mehr Inserate fir
Hauser und Wohnungen, deren Verkauf Makler ma-
nagen — ihr Geschaft nimmt also zu. Wenn sie fiir
den Dienst nicht bezahlen miissen, wollen Interes-
senten offenbar doch lieber vom Profi kaufen.

Sophie Crocoll
Redakteurin Politik & Weltwirtschaft
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it diesem Artikel zeigen
wir lhnen die Gefahren
auf, welche auch auf

Sie zukommen, wenn Sie |hre
Immobilie selbst verkaufen!

Eines vorab:

Sollten Sie sich dazu entschliel3en
Ihr Objekt selbst zu verduBBern,
miissen Sie viele Punkte
beachten und nicht,blauaugig”
an dieses Vorhaben rangehen.
Grundsatzlich steht einem
Verkauf ,von Privat” nichts
entgegen. Jedoch auch nur, wenn
Sie sich bewusst sind, dass man
hier eine,Lebensentscheidung”
trifft und kein klappriges Fahrrad
verkauft.

Die grof3te Gefahr geht jedoch,
und dies sagen wir offen,
obwohl wir natirlich selbst in
dieser Branche tatig sind, von
Immobilienmaklern aus.
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Privatverkauf

Sobald Sie Ihre Anzeige, egal
ob im Internet in den gangigen
Portalen oder in der Zeitung
anbieten, wird Sie folgendes

>>
Vorsicht beim
Immobilienver-
kauf! Die Tricks
der Makler!

<<

erwarten: Viele Immobilienmakler
werden sich bei lhnen melden
und eine typische Masche
anwenden.

,Wir haben Kaufer fur [hr

Objekt”, oder auch sehr beliebt,
,Wir haben Interessenten fir

Ihr Objekt! Dirfen wir diesem
Kunden lhre Immobilie anbieten?

Hier miissen Sie sehr vorsichtig
sein. Grundsatzlich empfehlen
wir lhnen in der Zeit, in der Sie lhr
Objekt selbst verauf3ern wollen,
keinen Makler in Thre Wohnung/
Haus zu lassen. Denn folgendes
Szenario wird Sie sonst erwarten:

Der Immobilienmakler kommt
vorbei, um lhr Objekt flir seinen
fiktiven Kaufer bzw. Interessenten
in Augenschein zu nehmen.
Meistens folgt dann die hofliche
Nachfrage, ob er Bilder fiir seine
Interessenten machen darf, Sie
ihm den Grundriss zukommen
lassen kdnnten und nattrlich
den Wert bzw. den Ausdruck des
Energieausweises.

Nun passiert etwas was lhren
Verkauf komplett torpedieren
kann. OHNE (in den meisten
Fallen) Sie zu fragen, wird lhr

Objekt ebenfalls ins Internet
gestellt und der Makler (wir
nennen dies ,Einschleicher”)
versucht auf diese Schiene die
vorher schon angepriesenen
Interessenten bzw. Kaufer fiir
Ihre Immobilie zu generieren.
Viele Eigentiimer wissen nichts
davon und je mehr Makler diese
Vorgehensweise kopieren,
desto ofter haben Sie Ihr Objekt
im Internet vertreten. Wir

haben Falle gesehen, wo eine
Wohnung sage und schreibe
FUNF mal angeboten wurde,
von FUNF verschiedenen
Maklern fiir FUNF verschiedene
Preise und das Beste daran war,
dass lhre Anzeige natirlich auch
noch im Internet vertreten war.
Dann ist das Chaos perfekt!
Jeder Interessent, der fiir [hr
Objekt in Frage kommen wiirde,
wird Sie nie anrufen.

Daher empfehlen wir jedem
Privatverkaufer: Wenn Sie sich
entschlieen Ihr Objekt selber
zu verkaufen, dann zu 100%.
Keine Mischformen. Dies verun-
sichert potenzielle Kaufer und
macht Ihre Immobilien zum
Ladenhiter. Wenn in 4-6 Wo-
chen noch kein Kaufer gefunden
ist und Sie sich entschliel3en

>>

In unserer Branche

gibt es grofle

Qualitatsunterschiede

<<

einen Fachmann mit dem Verkauf

zu beauftragen, machen Sie sich
schlau tber die Makler in Ihrer
Umgebung. Laden Sie die lhrer
Meinung nach 3-4 Besten zu
einem Kennenlerngesprach ein
und prifen Sie diese auf Herz und
Nieren. Stellen Sie ihnen unange-
nehme Fragen und finden Sie fiir
sich heraus, wer der Beste ist. Wir
vergleichen das Ganze immer gern
mit unserem Volkssport Nummer 1
dem FuB3ball:

Es spielen 18 Vereine in der Bun-
desliga. Alle spielen Ful3ball. Aber

es gibt Griinde warum der FC
Bayern Miinchen immer um die
Meisterschaft spielt und der HSV
seit Jahren gegen den Abstieg.
In unserer Branche gibt es grof3e
Qualitatsunterschiede und wenn
Ihr Privatverkauf nicht wie ge-
winscht verlauft, sollten Sie sich
an die Besten |hres Faches wen-
den. Sie gehen ja schlie3lich auch
nicht zum Mechaniker, um Haare
schneiden.
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Wie

eine Immobilienk

INE 'EN REGIONEN DEUTSCHLANDS STE

IM d
HITZEN

ie Sorge um eine Uberhit-
Dzung der Immobilienmarkte

hat mittlerweile auch die
hochsten Ebenen erreicht.

Verschiedene Medien berichteten
zuletzt unter Berufung auf Quellen
mehrerer  Nachrichtenagenturen,
dass die Bundesregierung zuneh-
mend Handlungsbedarf sieht, um
eine Immobilienmarktkrise zu ver-
hindern.

Experten hingegen sehen derzeit
keine konkreten Anzeichen dafir,
dass das Platzen einer Immobilien-
blase bevorsteht. Die aktuelle Prei-
seintwicklung in vielen Regionen
Deutschlands weckt dennoch Erin-
nerungen an dhnliche Entwicklun-
gen in den USA in den Jahren 2006
und 2007. Dort stiirzte eine heftige
Immobilienmarktkrise viele Banken
und zehntausende Menschen in
den Ruin.

Weil die Zinsen niedrig waren, hat-
ten die Banken bereitwillig Kredite
an einkommensschwache Haus-
halte vergeben und es mit der Bo-
nitat nicht so genau genommen.
Die Nachfrage war wie derzeit in
Deutschland enorm und die Preise

schossen ins Unermessliche. In der -
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AN. DAHER STEIGT AUCH DIE SORG _
NTEN. EXPERTEN SAGEN: ,ES IST GUT WACHSAM ZU BLEIBEN*.

L

folgenden Krise konnten viele Kre-
dite dann nicht mehr bedient wer-
den, die Immobilienpreise sanken
schlagartig.

Aber so etwas inDeutschland? Tat-
sachlich sind gerade bei der Kre-
ditvergabe die Bonitatsrichtlinien
hierzulande deutlich strenger als in
den USA. Verscharfungen werden
von der Politik gerade diskutiert.
Dennoch ist ein solches Szenario
in ahnlicher Form durchaus auch in
Deutschland vorstellbar.

BUNDESREGIERUNG
BEREITET SICH VOR

So berichtete NTV Online unter :

Berufung auf mehrere deutsche
Nachrichten-Agenturen, die Bun-
desregierung wolle Instrumente
schaffen, um einer mogliche Uber-
hitzung des deutschen Immobili-
enmarktes entgegenzuwirken. Eine
Immobilienblase sei zwar nicht in
Sicht, heilt es, dennoch waére es
richtig, Vorsorge fir den Fall zu
schaffen, dass es zu Fehlentwick-
lungen komme. Wortlich heif3t es in
dem NTV-Bericht:

,In einer solchen Situation kdnnten
die Hurden fur neue Kredite dem
Gesetzentwurf zufolge per Rechts-

=y

¥

verordnung des Bundesfinanzmi-
nisteriums erhdoht werden”

KUNFTIG MEHR
EIGENKAPITAL NOTIG?

Der Gesetzentwurf sdhe vor, dass
bei einer Marktlberhitzung eine
Obergrenze fir den Fremdfinan-
zierungsanteil bei einem Immobi-
lienkauf festgelegt werden kann.
AuBerdem kann ein Zeitraum fixiert
werden, in dem ein gewisser Anteil
eines Kredites zurlickgezahlt wer-
den misste.

Auch eine Grenze fiir die Schulden-
tragfahigkeit eines Kreditnehmer,
bezogen auf sein Einkommen kénn-
te definiert werden. Méglich ware
zudem, dass eine Mindestriickzah-
lung vereinbart werden musste -

DIE MARKTE UBER-

tilgungsfreie Kredite waren dann
nicht mehr moglich.

Nur so kdnne wirksam vermieden
werden, dass Immobilienkredite
nicht mehr bedient werden kon-
nen, was wiederum Banken in die
Krise fihren kénnte. Zuletzt warn-
te immerhin keine Geringerere als
die Bundesbank davor, die Markte
konnten Uberhitzen. Auf einer Ver-
anstaltung in Frankfurt am Main
warnte Bundesbankvorstand And-
reas Dombret:

JIn den 127 Stadten des Indikators
der Bundesbank sind die Preise seit
2010 um fast 50 Prozent gestiegen;
in den sieben Gro3stadten waren es
gar mehr als 60 Prozent” und warb
dafir, auch weiterhin die Ublichen
hohen Standards bei der Kreditver-
gabe anzulegen.

EXPERTEN SEHEN KEINE
KRISE NAHEN

Ursache fir die steigenden Preisen
ist nicht nur das anhaltende Nied-
rigzinsniveau sondern auch die
Wohnraumverknappung in den
Metropolen. Die sieben gréBten
Stadte Deutschlands lagen im Zu-
wanderungstrend.

Nach Einschatzung des Wirtschafts-

e

experten Professor Dr. Harald Si-
mons vom Empirica-Institut steht
eine Kehrtwende bevor: ,Wir haben
aktuell die Top 7 in Deutschland
betrachtet und dabei unser Augen-
merk insbesondere auf Berlin und
Minchen gerichtet - diese Preis-
steigerung werden wir nicht mehr
sehen. Wir gehen von einem Riick-
gang der realen Preise fur Eigen-
tumswohnungen aus in Hohe von
einem Viertel bis zu einem Drittel in
den nachsten 5 Jahren!”

Den Untersuchen nach wiirden
kleinere Stadte an Attraktivtat ge-
winnen, weil sie giinstiger sind.

EXPERTEN
SEHEN KEINE
KRISE NAHEN
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KAUFEN ODER MIETEN? FUR VIELE MUNCHNER STELLT SICH DIE FRAGE
NICHT MEHR. DEN IMMOBILIENMARKT DOMINIEREN INVESTOREN DIE

VOR ALLEM EINES SUCHEN: SICHERHEIT

Sie wusste, dass es schwer werden wiirde.

Nur dass es so schwer wird, das hatte sie nicht
gedacht. Zwei Jahre hatten Kerstin Seifert und :
: meist 400.000 Euro oder mehr.

ihr Freund nach einer Eigentumswohnung
gesucht. Zwei .Jahre ohne Erfolg. Dann kam
es, wie es so kommt - sie trennten sich. Seit-

dem erlebt Kerstin Seifert den Wahnsinn noch :
. Angebot aber schrumpft sogar, das treibt seit
: Jahren die Preise.

direkter.

JWahnsinn” ist tatsachlich das Wort, das viele

Mieter, Kdufer und Makler benutzen, wenn sie
: 6.800 Wohnungen, rund 10.000 pro Jahr wer-

Uber den Miinchner Immobilienmarkt reden.

Sie meinen damit die Quadratmeterpreise von :
¢ um rund 20.000 Bewohner. Um 70 Prozent
werden. Und die Mieten, die im Schnitt bei 17 :
: den vergangenen fiinf Jahren angezogen, auf
: zehn Jahre gesehen haben sie sich fast

Seifert ist deshalb an den Stadtrand gezogen. :

10.000 Euro oder mehr, die hier aufgerufen

Euro liegen, mancherorts auch bei 20.

Selbst vor den Toren der Stadt zahlt sie nun
950 Euro Miete fur 60 Quadratmeter - Grund

genug, den Traum von der eigenen Wohnung :
: 75-Quadratmeter-Wohnung muss man zwi-
hat 80.000 Euro Eigenkapital und kdnnte eine :
: ausgeben.

nicht aufzugeben: Die promovierte Biologin
monatliche Belastung von 1.000 Euro schul-
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tern. Ihr Bankberater erdete sie aber: Das Geld

wirde allenfalls fur eine Einzimmerwohnung
reichen. Zwei Zimmer kosten in Miinchen

. Minchen ist Deutschlands hartester Woh-

nungsmarkt: Die Nachfrage istimmens, das

Und neu gebaut wird zwar viel, doch schon
seit Jahren nicht genug. Zuletzt entstanden
den bendtigt. Miinchen wachst Jahr fir Jahr

haben die Preise fur Eigentumswohnungen in

verdreifacht.

: Gewohnliche Einfamilienhauser kosten im

Schnitt 1,3 Mio. Euro. Und selbst fur eine

schen einer halben Million und 700.000 Euro

SELBSTNUTZERN BLEIBT NUR NOCH

DER RUCKZUG INS UMLAND

Und das sind nicht die Preise fiir Neubauten, son-
dern die fur altere Immobilien. ,,Das ist alarmie-
rend, denn immer mehr Normalsterbliche fallen
bei diesen Preisen durchs Raster”, sagt Immobili-
enmakler Peter Hegerich. Dabei steigen die Preise
nicht so schnell, weil in dieser Stadt alle unglaub-
lich gut verdienen. Ja, die Einkommen sind hoher
als im Bundesschnitt. Doch wahrend sich ein
typischer Haushalt im Mittel 95 Quadratmeter
Wohnraum leisten kann, sind es in Minchen 70.

Wie wohlhabend Kaufer hier inzwischen sein
mussen, belegen Zahlen des Immobilienfinanzie-
rers Huttig & Rompf: Demnach verfligt das Gros
der Kaufer tiber ein Haushaltseinkommen von
7.200 Euro. Bei den Kapitalanlagekaufern haben
42 Prozent mehr als 8.000 Euro monatlich zur
Verfligung. Das ist gewaltig - bedeutet aber auch,
dass viele Mieter aufgeben, weil es fast immer ei-
nen Kapitalanleger gibt, der mehr bietet. Deshalb
ist die Eigentiimerquote an der Isar mit 24 Pro-
zent so niedrig wie in keiner anderen deutschen
Grol3stadt.

Doch nicht mehr alles lasst sich loswerden: Die
Sensibilitat fur den Gesamtkaufpreis wird immer
groler. Ab 750.000 Euro wird die Luft fiir viele
Kaufer diinn”, sagt Jiirgen Biillesbach, Chef des
Projektentwicklers Bayerische Hausbau. Da ziehen
einige lieber ins Umland.

Beitrag: Nadine Oberhuber- Capital 2017

SImmer mehr
Normalsterbliche
fallen bei diesen
Preisen durch
das Raster.”
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KONTAKT:

Mario Stiirzl

08031/22036114

B
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"Herrlzcher Bergblzck'ﬁ"’ﬂ
emmalzge Sonnenunterginge
vom Balkon in ruhzger Lage

Die gemitliche Wohnung im 1. Stock ist schon
etwas Besonderes. Schon allein der traumhaf-
te Blick vom Balkon auf die bekannte und be-
liebte Kampenwand und ihre Nachbargipfel ist
einzigartig. Da er nach Siiden ausgerichtet ist,
bietet er im Sommer ein sonniges Pldtzchen
zum Verweilen. Die Sonnenuntergdnge sind
legendar.

Aber auch der Rest der Wohnung kann sich
sehen lassen. Das Wohnzimmer ist hell und
grofziigig angelegt und bietet viele Stellmég-
lichkeiten. Schlaf- und Kinderzimmer bieten
ausreichend RaumgroBe fiir eine normale Nut-
zung. Die Kiiche bietet genligend Platz, um
sich lhre Traumkiche einzurichten. Selbst fir

einen Esstisch ist noch Platz. Das Bad befindet
sich zwar noch im Originalzustand, kann aber
bei Bedarf natirlich modernisiert werden, was
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die Wohnung weiter aufwertet. Zudem verfugt die
Wohnung Uber ein separates Gaste-WC und einen
Garderobenbereich mit zusatzlicher kleiner Abstell-
kammer. Die Zimmer sind mit Parkett und Laminat, die
Kuiche mit PVC ausgelegt.

Gut zu wissen: Die Wand zwischen Wohn- und Kinder-
zimmer wurde nachtraglich eingefligt und kann bei
Bedarf ohne grof3eren Aufwand wieder entfernt wer-
den. Dadurch ldsst sich stattdessen ein grof3zligiges
offenes Wohn-Esszimmer verwirklichen. sind ausrei-
chend grof3 und gut stellbar zudem haben beide Zim-
mer Zugang zum zweiten Balkon.

ASCHAU IM CHIEMGAU

Wohnfléche
Grundstiick
Zimmer
Baujahr
Energiewerte
Energietrager
Kaufpreis
Provision

70 m*

- rﬁ2

2

1972

212 kWh/(m?*a)
Olheizung
279.000,- €
3,57% inkl. MwsSt.

Im Verkauf steht hier ein besonderes
und wohl sehr seltenes Grundstiick.
Wohl gemerkt handelt es sich hier um
noch kein Baugrundsttick im weiteren
Sinne. Eher um ein Wiesengrundstiick
am Rande der Bebauung.

Die Gemeinde erteilt derzeit noch
keine Baugenehmigung. Allerdings
wurde auch noch keine Bebauung
beantragt, so dass es noch keine Ne-
gativaussage gibt.

KONTAKT:
Gulnther Link
08031/2203610

Das sehr gut geschnittene Grundstiick hat

s ! " e - SAMERBERG
eine Grof3e von 950 m*~ und ist viereckig ge- i ,
schnitten. Im nérdlichen Bereich, zwischen ~ Wohnflache - -m

Grundstiick 960 m?

zwei Hausern befindet sich eine gute und
grof3e Zufahrt zum Grundstuck.

Derzeit ist dort nur eine Wiese.

Aufgrund der leichten Hanglage ist der Blick
um das Grundstick ein wahrer Traum. Ber-
ge, Wiesen, Walder und Felder grenzen an
das Grundstick heran.

Zimmer -

Baujahr

Energiewerte

Energietrager

Kaufpreis ab 209.000,- €
Provision 3,57%
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Der richtige Makler

SO ERKENNEN SIE EINEN PROFESSIONELLEN MAKLER

Bei dem Kauf oder Verkauf einer Immobilie ist es qut, auf einen seriosen Makler zu set-
zen. Achten Sie von Anfang an auf diverse Eigenschaften und vergleichen Sie - das wird
lhnen Zeit, Geld und Nerven sparen.

KUNDENBETREUUNG

Der richtige Makler

* nimmt sich ausreichend Zeit fur eine ausfuhrliche Beratung

+ bietet von Anfang an einen umfassenden Service an, bis hin zur
Kaufvertragsbesprechung und Ubergabe

+ fertigt professionelle Bilder Ihrer Immobilie an

+ konzipiert ein aussagekraftiges Exposé und stimmt es mit dem Kunden ab

+ arbeitet mit einem gut vorbereiteten Team (seine Mitarbeiter sind mit Ihrem
Auftrag vertraut und kdnnen Auskunft geben)

+ stehtim regelmaligen und engen Kontakt zum Kunden

+ informiert Sie laufend Uber alle wichtigen Aktivitaten und Anfragen

+ fuhrt Besichtigungen auf die Interessenten angepasst durch

B| woHN
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FACHWISSEN & ERFAHRUNG

Der Makler

+ blickt auf jahrelange Erfahrung zurtck

+ hat fundierte Kenntnisse vom aktuellen, regionalen Markt

+ bewertet die Immobilie ausfuhrlich und individuell

+ hat Fachkenntnis, Schulungen, Qualifikationen, Zertifikate

+ Dberat Sie hinsichtlich des optimalen Verkaufszeitpunkt

+ hat schriftliche Referenzen von vergangenen Vermittlungen/Verkaufen vorzuweisen
+ erstellt ein ausfuhrliches Marketingkonzept zur Vermarktung der Immobilie
« fordert alle relevanten Daten und Unterlagen der Immobilie an

+ arbeitet nur mit Alleinauftrag

« verflgt Uber ein professionelles Netzwerk

+ ist mit Spezialthemen im Immobilienverkauf vertraut

KOMPETENZ
Der Makler

* hat ein eigenes Buro und Angestellte

» geht systematisch und mit einem individuellen Konzept vor
+ hat vorgemerkte, aktuelle Interessenten

* hat eine professionelle, aktuelle Internetprasenz

+ wirkt vertrauensvoll und serids

- hat einen Stellvertreter bei Krankheit oder Urlaub



Wir erfiillen die strenge Norm!
zu lhrem Vorteil

rt

Zertifiziert
durch DIA
Consulting AG
nach EU-Norm
DIN EN 15733

Zertifizierte Sicherheit fiir lhre Immobilie!
Die IM PLUS Immobilien GmbH als kompetenter Partner!

DIA Consulting zertifiziert das Rosenheimer Maklerbiiro
IM PLUS Immobilien GmbH als erster und einziger Makler
im Landkreis.

,Die Zertifizierung nach der Europaischen DIN-Norm EN
15733 stellt hohe Anforderungen an Immobilienmakler.

Neben Fachwissen und der Umsetzung der hohen
Qualitatsstandards werden die regelmaBige
Weiterbildung sowie eine Uberpriifung durch die
Zertifizierungsstelle verlangt. Fir den Kunden bedeutet
das eine hohere Qualitdt in der Maklerleistung sowie
ein hoheres Mal3 an Sicherheit’, betont Peter Graf,
Vorstand bei der DIA Consulting. ,Glinther Link und
Markus Fischinger haben das Zertifikat als erste in
den Landkreisen Rosenheim, Traunstein, Altotting
und Muhldorf gemeistert und damit das Gitesiegel
erworben!, ergdnzt Peter Graf.

,In Deutschland ist der Maklerberuf nicht geschiitzt.
Daher sind auch Immobilienmakler am Markt tatig, die
keine entsprechende Ausbildung vorweisen kdnnen’,
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beschreibt DIA-Vorstand Peter Graf die Beweggriinde fiir
das Zertifizierungsprogramm.,Ohne gesetzlich geregelte
Qualitatssicherungsstandards fehlt Interessenten ein
zuverldssiges Beurteilungskriterium bei der Auswahl
des Maklers.” Hier setzt die DIA Zert den Hebel an. Sie
versteht das Programm zugleich als Qualitatsoffensive.
Denn indirekt definiert sie mit dem Gitesiegel
Anforderungen, Aufgaben und Qualitatsstandards eines
ganzen Berufstands.

Seit April 2010 stellt die europaische DIN-Norm EN
15733 eine Grundlage zur Qualitatssicherung der
Dienstleistungen von Immobilienmaklern dar. Diese
werden damit international vergleichbar. Bisher ist die
DIAZert die einzige zugelassene Zertifizierungsstelle.
Bei ihr haben rund 120 Immobilienmakler den
Quialitatsnachweis erbracht. ,Zu unseren Aufgaben
gehort es auch, die Einhaltung der Richtlinien zu
Uberwachen’, erganzt Graf. ,Daher ist die Zertifizierung
auf drei Jahre befristet und erfordert regelmaflige
Fortbildungslehrgange”.

GrofSziigiges und vielseitig nutz-
bares Zwei- bis Drei-Familienhaus
mit viel Potential auf 900m?* Grund!

Méoglichkeiten. Man kann es entweder als grof3-

zligiges Einfamilienhaus mit 8 Zimmern nutzen
oder aber auch als 3-Familienhaus mit 2 fast gleichen
4-Zi.-Wohnungen im Erd- und Obergeschoss und einer
schénen 2 Zimmer Wohnung im Dachgeschoss.

Bei diesem praktischen Haus hat man mehrere

Aber noch einmal von vorne:
Das Haus selbst ist ist 1960 gebaut und in massiver Zie-
gelbauweise erstellt.

Aufgeteilt ist das Haus — unabhédngig von der Nutzung
(Ein- Zwei oder Dreifamilienhaus) in ein Erdgeschoss,
ein fast gleich aufgeteiltes Obergeschoss und ein aus-
gebautes Dachgeschoss.

Ihr neues Zuhause empfangt Sie liber ein groBRziigiges
Treppenhaus mit genug Platz flr die Garderobe. Hie-
rauf fihrt der Zugang den oberen Wohnungen und
einem separaten, eigenstéandigen Zimmer.

Durch die Wohnungstir unten gelangen Sie in einen
Flurbereich von der aus Sie alle Rdume begehen.

Das schén groBe Wohnzimmer mit Giber 25m? mit
seinen grof3en Fenstern und der Fensterttr zur Std-
terrasse bietet viel Licht und Sonne. Dariiber hinaus
sind eine Vielzahl von Stellmdglichkeiten fiir Mobel
vorhanden. Das Wohnzimmer ist mit einem eleganten
Kachelofen versehen.

OBERAUDORF
Wohnfliche 261 m?
Grundstiick 940 m?
Zimmer 1
Baujahr 1960

Energiewerte
Energietrager
Kaufpreis
Provision

168 kWh/(m?**a)
o

595.000,- €
3,57%

Gunther Link
08031/2203610
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IM PLUS Immobilien GmbH
Kunstmuhlstr. 17
, Hauser, Villen bis hin zu Mehrfamilienh&u- 83026 Rosenheim

Telefon ~ 08031/22 036 10
Telefax ~ 08031/22036 113

andsim?mobilien im Stid-Ostbayrischen Raum

arfligen. Wir sind in unserem Umfeld ﬁ)sol t fihrend bei der Email  info@implus-immobilien.de
Darstellung und Aufbereltung des bJektmarketlngs Internet www.implus-immobilien.de

www.facebook.defimplusimmobilien
http://gplus.to/implusimmobilien

Gunther Link

Dipl. Inmobilien6konom (Bl)

zert. Inmobilienmarketing-Fachmann
geprtifter Immobilienwirt (IMI)

Tel. 08031/22 036 10

Fax. 08031/22 036 113

Mobil: 0177 /25937 80
g.link@implus-immobilien.de

Mario Sturzl

zertifizierter Immobilienmakler

Tel. 08031/22036 114
Fax.08031/22036 113

Mobil: 0162/79411 87
m.stuerzl@implus-immobilien.de

Ines Beermann

Immobilienmaklerin

Tel. 08031/22036 111
Fax.08031/22 036 113

Mobil: 0162/ 43 646 84
i.beermann@implus-immobilien.de

Impressum M Leben und Wohnen mit Immobilien erscheint 2 x im Jahr und ist kostenlos. M Herausgeber dieses Magazins ist die Firma IM PLUS Immo-
bilien GmbH, Kunstmuihlstr. 17 in 83026 Rosenheim M Fotos: Fotolia.com und Objektfotos des Eigentiimers. B Alle Text - und Bildrechte liegen beim
Eigenttimer und Herausgeber. B Die Verdffentlichung - auch nur Auszugsweise - in anderen Print-, Online-, und Offlinemedien bedarf der Genehmigung.
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