
ALLES WAS WΖR F�R DEN VERKAUF ΖHRER ΖMMOBΖLΖE UMSETZEN 
DΖENT DEM ZWECK EΖNE WERTVOLLE DΖENSTLEΖSTUNG ZU ERBRΖNGEN!

ΖMMOBΖLΖENVERKAUF 
MΖT WOW-FAKTOR
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SeLW 21 JahUeQ, bLQ Lch LQ deU FLQaQ]dLeQVWOeLVWXQgVbUaQche aOV ΔPPRbLOLeQPaNOeU, geOeUQWeU
VeUVLcheUXQgVNaXfPaQQ XQd ΔPPRbLOLeQfLQaQ]LeUeU PLW PeLQeP TeaP f¾U XQVeUe 
KXQdeQ LP ELQVaW].

DLe ZahOUeLcheQ FaOOVWULcNe LP VeUNaXf YRQ ΔPPRbLOLeQ habe Lch dXUch eLgeQe PURMeNWe VeObVW
eUfahUeQ XQd dXUch dLe VLeO]ahO PeLQeU KXQdeQRbMeNWe ]ahOUeLche FaceWWeQ NeQQeQgeOeUQW. 

DXUch dLeVe EUNeQQWQLVVe habeQ ZLU eLQ eLQ]LgaUWLgeV S\VWeP eQWZLcNeOW, ZaV LQ 89 % aOOeU VeUN¦Xfe
]X eLQeP h¸heUeQ VeUNaXfVSUeLV gef¾hUW haW.b 

MeLQ AQVSUXch LVW eV, eLQeQ VeUNaXf PLW deP 
beVWP¸gOLcheQ EUgebQLV ]X OLefeUQ, f¾U SLe aOV 
VeUN¦XfeU XQd f¾U deQ K¦XfeU. 

DaV YeUbLQde Lch PLW PeLQeU gaQ]eQ PRZeU, 
DLUeNWheLW XQd LeLdeQVchafW. 

DabeL LVW PLU EhUOLchNeLW XQd VeUWUaXeQ VehU 
ZLchWLg, deQQ Lch Uede QLchW geUQe XP deQ 
heL¡eQ BUeL, VRQdeUQ bULQge daV ZaV ZLchWLg 
LVW, aXf deQ PXQNW. 

SLe YeUWUaXeQ XQV ΔhUe ΔPPRbLOLe ]XP 
VeUNaXf aQ XQd OehQeQ VLch eLQfach 
eQWVSaQQW ]XU¾cN.

Δch fUeXe PLch aXf SLe !

 SebaVWiaQ FRWheQ 
 

�ber mich

WER BΖN ΖCH? 
-  SEBASTΖAN FOTHEN 



: : : . F 2 7 H E 1 - I 0 0 2 B I L I E 1 . D E 6 E I 7 E  0 2

DAS ZΖEL, WAS WΖR
GEMEΖNSAM HABEN:

Einen sehr guten Kaufpreis beim
Verkauf Ζhrer Ζmmobilie er]ielen!

+5% BΖS +15%

Aus der Erfahrung unserer
Ζmmobilienverk¦ufe hat unser
System "Ζmmobilienverkauf" 

in 89% der F¦lle einen 
5 bis 15%bh¸heren 

Verkaufspreis er]ielt!

UNSER GEMEΖNSAMES
ZΖEL BEΖM VERKAUF
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DΖE 3 GR�SSTEN FEHLER
BEΖM
ΖMMOBΖLΖENVERKAUF
und wieso Sie diese unbedingt vermeiden sollten.



Vermögensverluste durch zu
hoch angesetzte
Angebotspreise

Kaufinteressenten kennen
den Markt und verstehen,
dass Angebotspreis und
realer Marktwert differieren

Es finden sich immer weniger
Interessenten und Objekt wird
zum "Ladenhüter"

Nach langer
Vermarktungsdauer ist es nur
mit Preisnachlass zu
verkaufen 

Zeigt die Bedeutsamkeit einer
seriösen Marktwertermittlung

"ΖCH SETZE DEN PREΖS H�HER AN,
DENN RUNTER GEHEN KANN ΖCH
JA ΖMMER NOCH."

FEHLER 1:

Bei dieser Vorgehensweise kann ein Vermögensschaden
von bis zu 20 % im Vergleich zum realen Marktwert
entstehen. 
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Wer nicht innerhalb der ersten Wochen der
Vermarktung seine Immobilie erfolgreich verkauft, bei
dem kann die Dauer auf bis zu 379 Tage ansteigen
verbunden mit ebenso hohen Vermögensverlusten.

"ΖCH HABE ZEΖT UND MUSS NΖCHT 
DΖREKT VERKAUFEN."

FEHLER 2:



Diese Vorgehensweise führt dazu, dass Ihre Immobilie
"Schritt für Schritt" wie sogenanntes "Sauerbier"
angeboten wird und der Preis schrittweise ins
bodenlose fällt.

Jede Immobilie ist am Anfang der Vermarktung heiß
und begehrt und deshalb sollten Sie unter allen
Umständen mit einem realistischen Marktwert den
Verkauf starten. So stellen Sie sicher, dass zu Beginn
die Anzahl der Interessenten am höchsten ist. 

Haben Sie viele Interessenten, ist die
Wahrscheinlichkeit am höchsten, dass mehrere
gleichzeitig Ihre Immobilie kaufen wollen - Also gut für
Sie als Verkäufer!
 
Verteilen sich die Interessenten auf viele Wochen und
Monate, sinkt die Nachfrage und die Wahrscheinlichkeit
zu einem hohen Preis zu verkaufen, sinkt
entsprechend.

FEHLER 3:

"ΖCH PROBΖERE ES ERSTMAL SELBST
AUF EΖGENE FAUST UND KANN JA
ΖMMER NOCH EΖNEN MAKLER
EΖNSCHALTEN."
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89ʪ

Wir erreichen die maximale
Anzahl an Ζnteressenten.

Kurze Vermarktungsdauer,
damit Ζhre Ζmmobilie kein
Ladenh¾ter wird.

Unser "Schritt f¾r Schritt-System"
garantiert vorhersehbare
Ergebnisse und wir ¾berlassen
nichts dem Zufall .  

Unsere Vermarktungs-Strategie
erzielt hohe Kaufpreise, die zu 89%
¾ber dem Marktwert l iegen.

Wir begleiten Sie vom ersten
Gespr¦ch bis zum Eingang des
Kaufpreises auf Ζhrem Konto.

5  VORTEΖLE ΖN DER
ZUSAMMENARBEΖT 
MΖT UNS

VeUNaXfVSUeLVe N¸QQeQ QLchW gaUaQWLeUW ZeUdeQ. 
WLU ]eLgeQ hLeU EUfahUXQgVZeUWe UeaOeU KXQdeQbeLVSLeOe.



Hintergrund: 
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Verkaufsgrund:
Scheidungsimmobilie

Standort: 
Sauerland 

Vermarktungsstart: 19.08.2021 

Anzahl der Ζnteressenten: 36 

Anzahl der Besichtigungstermine: 1

Besichtigungs-Ζnteressenten: 16

Angebotspreis: 395.000 €

Kaufpreisangebote: 6

Finaler Kaufpreis: 428.000 € 

Datum Kaufvertrag: 16.09.2021

VERKAUFSBEΖSPΖEL
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Aus]ug aus unserem 
WOW-FAKTOR System:

Besichtigungen konzentriert
auf wenige Termine

Qualifizierung und Pr¾fung
der Kaufinteressenten vor
dem Notartermin

Finanzierungspr¾fung bzw.
Einholen einer
Finanzierungsbest¦tigung

professionelle
Kaufvertragsabwicklung mit
unseren Notariaten

�bergabe der Ζmmobilie nach
dem Verkauf

Detaillierte
Zusammenstellung der
Objektunterlagen

Professionelle Fotos und 3D
Panorama-Besichtigung

Exclusive Expos«erstellung
als Life Style Magazin

Bewerbung der Ζmmobilie
auf Ζnternetportalen u.
Social Media

Standort-Marketing

bundesweites Ζmmobilien-
Netzwerk und vorgemerkte
Ζnteressenten

DΖE ΖDEALE
ΖMMOBΖLΖENVERMARKTUNG 
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MARKETΖNG MΖT
WOW-FAKTOR

Expose

Flyer

Ζmmobilien-
Portale

Soziale Medien



Jede Ζmmobilie ist ein]igartig
und f¾r uns stehen Verk¦ufer
und K¦ufer im Mittelpunkt der
Ζnteressen. 

Wir stehen Ζhnen als Berater
beim Kauf b]w. Verkauf
vermittelnd und fair ]ur Seite. 

Durch unsere langj¦hrige
Erfahrung in der
Finan]dienstleistungsbranche,
sind wir uns der Verantwortung
Ζhnen gegen¾ber bewusst und
leben diese jeden Tag.

FOTHEN ΖMMOBΖLΖEN
Kontakt:
Hauptstra¡e 16
59872 Meschede
www.fothen-immobilien.de
info@agentur-fothen.de
Tel. 02903 1792

ΖHR ANSPRECHPARTNER
FOTHEN ΖMMOBΖLΖEN


