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Immobilienmarkt

verstehen

KAPITEL 4

Ein Angebot ist erst dann eine Chance, wenn du Lage, Preis,

Zustand und Nachfrage miteinander vergleichen kannst.

MICHAEL URBAN

URBANGOODLIVING IMMOBILIEN GMBH
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Checkliste Immobilienmarkt

So nutzt du diese Unterlage

Beobachte den Markt strukturiert. Einzelne Inserate sagen wenig. Erst mehrere vergleichbare

Angebote zeigen dir, was in einer Region realistisch ist.

Meine Marktbeobachtung

Region und Teilmarkt

________________________________________

Beobachtungszeitraum

________________________________________

Objektart

________________________________________

Typische Wohnfl�che

________________________________________

Typische Grundst�cksgr��e

________________________________________

Typischer Zustand

________________________________________

Was ich regelm��ig pr�fe

Ich vergleiche nur Objekte mit �hnlicher Lage, Gr��e, Art und Zustand.

Ich unterscheide Angebotspreise von tats�chlich erzielbaren Marktpreisen.

Ich notiere, wie lange vergleichbare Angebote sichtbar bleiben.

Preisreduzierungen und mehrfach ver�ffentlichte Angebote erkenne ich.

Bodenrichtwerte nutze ich nur als Orientierung und nicht als fertigen Grundst�ckswert.

Energetischer Zustand und absehbare Investitionen flie�en in den Vergleich ein.

Mikrolage, L�rm, Aussicht, Zuschnitt und Erreichbarkeit werden gesondert bewertet.
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Vergleichsobjekte

Kriterium Objekt 1 Objekt 2 Objekt 3

Ort und Lage

Kaufpreis

Wohnfl�che

Grundst�ck

Zustand

Energie

Besonderheiten

Signale im Angebot

Die Beschreibung passt zu den Fotos und den verf�gbaren Unterlagen.

Der Preis l�sst sich mit Lage, Gr��e, Zustand und Besonderheiten nachvollziehen.

Ein auff�llig g�nstiger Preis wird sachlich hinterfragt.

Zeitdruck oder Bieterverfahren ver�ndern meine pers�nliche Preisgrenze nicht.

Ich kenne den Verkaufsgrund, soweit dieser offen kommuniziert wird.

Unklare oder fehlende Angaben werden vor einer Entscheidung gekl�rt.

Meine Marktentscheidung

Was ist in meiner Zielregion ein realistischer Preisrahmen

________________________________________

Welche Eigenschaften rechtfertigen einen Aufpreis

________________________________________

Welche M�ngel oder Risiken m�ssen zu einem Abschlag f�hren

________________________________________

Meine wichtigsten Marktbeobachtungen

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................


