
CJ Bahr Immobilien -
Logo, Visitenkarten, Info-Faltblätter und Flyer

CJ Bahr Immobilien ist ein Immobilien-Makler-Büro im Raum 
Stuttgart.
KunstStück entwickelte für das Unternehmen ein Logo, Visiten-
karten, diverse Flyer als Hauswurfsendungen und Info-Faltblät-
ter rund um den Immobilienkauf. Alle Produkte bieten einen 
hohen Wiedererkennungseffekt in der Gestaltung und strahlen 
Seriösität aus.

Logo
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Kaufverhandlungen
ergebnisorientiert führen
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Wenn Sie die in diesem Faltblatt dargestellten Fehler 
vermeiden, sind Sie Ihrer Konkurrenz schon ein gutes 
Stück voraus.
Viel Erfolg beim Verkauf Ihrer Immobilie!

Lesen Sie mehr zum Thema:

Nr. 1: Die häufigsten Fehler
Nr. 2: Tipps der Immobilienprofis
Nr. 3: Der richtige Preis für meine Immobilie
Nr. 4: Die  professionelle Besichtigung
Nr. 6: Kaufvertragsgestaltung - aber sicher!
Nr. 7: Banken und der Immobilienverkauf
Nr. 8: Was Interessenten fragen (dürfen)

Wenn Sie Interesse haben, senden wir Ihnen gern  
weiter Informationen zu!

Ein Service von:

CJ Bahr Immobilien
Sonnenbergstr. 13
71134 Aidlingen

T (0 70 34) 9 42 06 25
F (0 70 34) 9 42 06 26

immobilien@cj-bahr.de
www.cj-bahr.de

(z.B. wenn die Hauptzahlung nicht geleistet wird) 
Ihren Schaden zu decken.
Insgesamt sind solche Vereinbarungen risikoreich. 
Lassen Sie sich auf jeden Fall von einem Experten 
(z.B. Ihrem Notar) über die Tragweite beraten.
Für alle Formen der Anzahlung gilt: nur in der Kauf-
urkunde dürfen solche Regelungen getroffen wer-
den. Sonst droht die Unwirksamkeit des gesamten 
Vertrages . Auch hierzu kann Ihnen der Notar am 
besten Auskunft geben.

Abwicklungskosten €
In der Regel wird der Käufer alle Kosten für die Ab-
wicklung des Verkaufes tragen. Das bedeutet die 
Notarkosten, die Gebühren des Grundbuchamtes 
sowie die Grunderwerbsteuer. Kosten für eine even-
tuelle Löschung nicht übernommener Lasten gehen 
zu Ihren Kosten.
Aber: Sie haften mit dem Käufer gesamtschuldne-
risch für diese Kosten. Stellen Sie also sicher, dass 
der Käufer sich darüber im Klaren ist, was er neben 
der Immobilie noch zu bezahlen hat. 
Dann gibt es kein böses Erwachen.
Auch für das Thema Verhandlung gilt: Eine gute Vor-
bereitung und fachliche Beratung führt zum besten 
Ergebnis. Suchen Sie den Kompromiss, aber stecken 
Sie Ihre Ziele nicht zu niedrig!

Viel Erfolg beim Verhandeln!

BAHR
Immobilien
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Nr. 4

Die professionelle
Besichtigung
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Durch eine gut geplante Besichtigung bekommt der 
Interessent einen positiven Eindruck von Ihrer Immo-
bilie. Nutzen Sie diese einmalige Chance!
Viel Erfolg!

Lesen Sie mehr zum Thema:

Nr. 1: Die häufigsten Fehler
Nr. 2: Tipps der Immobilienprofis
Nr. 3: Der richtige Preis für meine Immobilie
Nr. 5: Kaufverhandlungen ergebnisorientiert führen
Nr. 6: Kaufvertragsgestaltung - aber sicher!
Nr. 7: Banken und der Immobilienverkauf
Nr. 8: Was Interessenten fragen (dürfen)

Wenn Sie Interesse haben, senden wir Ihnen gern  
weiter Informationen zu!

Ein Service von:

CJ Bahr Immobilien
Sonnenbergstr. 13
71134 Aidlingen

T (0 70 34) 9 42 06 25
F (0 70 34) 9 42 06 26

immobilien@cj-bahr.de
www.cj-bahr.de

Zubehör 
Häufig soll mit der Immobilie auch einiges an Zube-
hör und Inventar den Besitzer wechseln. Zum Bei-
spiel die Einbauküche oder ein Gartenhaus.

Versuchen Sie nicht bereits im ersten Termin diese 
Dinge zu verkaufen. Erst dann wenn jemand ent-
schieden hat Ihre Immobilie kaufen zu wollen, soll-
ten Sie das Zubehör anbieten.

Eine gute Strategie ist es, Inventar bei Preisverhand-
lungen anstatt eines Preisnachlasses anzubieten.

Wenn Interessenten
zum Problem werden 
Es geschieht nicht häufig, kommt aber leider immer 
wieder vor, dass Interessenten bei der Besichtigung 
zum Problem werden.

• Kritik an tatsächlichen Mängeln zu ist legitim.  
 Wenn aber persönliche Kommentare zu  
 Geschmack und Stil gemacht werden, kann  
 dieses schnell beleidigend werden. Bitten Sie  
 die Leute zu gehen!
• Natürlich soll ein Kaufinteressent Ihre Immobilie  
 genau ansehen. Das Abziehen von Tapeten,  
 Abklopfen von Putz oder Demontieren von  
 Paneelen geht definitiv zu weit!
• Vorsicht bei großen Besuchergruppen! Es  
 kommt vor, dass Trickdiebe den Besichtigungs- 
 termin als Vorwand nutzen in Ihr Haus zu  
 gelangen. Während Sie in ein Gespräch ver- 
 wickelt sind, forschen die anderen aus, was bei  
 Ihnen »zu holen« ist oder stecken kleinere Wert- 
 gegenstände gleich ein.

BAHR
Immobilien
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Der richtige Preis
für meine Immobilie
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Viel Erfolg beim Verkauf Ihrer Immobilie!

Lesen Sie mehr zum Thema:

Nr. 1: Die häufigsten Fehler
Nr. 2: Tipps der Immobilienprofis
Nr. 4: Die  professionelle Besichtigung
Nr. 5: Kaufverhandlungen ergebnisorientiert führen
Nr. 6: Kaufvertragsgestaltung - aber sicher!
Nr. 7: Banken und der Immobilienverkauf
Nr. 8: Was Interessenten fragen (dürfen)

Wenn Sie Interesse haben, senden wir Ihnen gern  
weiter Informationen zu!

Ein Service von:

CJ Bahr Immobilien
Sonnenbergstr. 13
71134 Aidlingen

T (0 70 34) 9 42 06 25
F (0 70 34) 9 42 06 26

immobilien@cj-bahr.de
www.cj-bahr.de

Professionelle Marktanalyse 
Wenn Sie nicht sicher sind, welchen Preis Sie für 
Ihre Immobilie ansetzen sollen, holen Sie sich fachli-
chen Rat! Der Preis, mit dem Sie Ihr Angebot veröf-
fentlichen, hat entscheidenden Einfluss auf den Er-
folg Ihres Verkaufes. Zu niedrig bedeutet:  schneller 
Verkauf aber verschenktes Geld. Zu hoch bedeutet: 
wenig Nachfrage, langer Verkaufszeitraum und am 
Ende ebenfalls weniger Geld. Das Angebot erscheint 
als »Ladenhüter«.

Professionelle Makler oder auch manche Gutachter 
erstellen gerne eine umfassende Marktanalyse für 
Sie. Damit haben Sie die dringend benötigten Infor-
mationen und erzielen den besten Preis. Lassen Sie 
sich ausführlich erläutern, auf welchen Daten die 
Analyse beruht.

Tipp: Eine professionelle Bewertung ist die Grund-
lage des Verkaufserfolges. Sparen Sie hier nicht am 
falschen Ende. Fehler, die hier passieren sind kaum 
rückgängig zu machen!

Verhandlungsmasse 
Um bei den Preisverhandlungen nicht sofort Zuge-
ständnisse zu machen, bietet es sich an, Inventar 
als »Dreingabe« anzubieten. Lassen Sie also zum 
Beispiel die Einbauküche in Ihrer Grundkalkulati-
on weg. Dann können Sie bei den Verhandlungen 
»noch was drauflegen«.

Niemand kann den Preis einer Immobilie auf den 
Euro genau bestimmen! Der Preis richtet sich nach 
Angebot und Nachfrage. Wenn Sie von jemandem 
hören, Ihre Immobilie sei genau die Summe X wert, 
sollen Sie vorsichtig sein. Eine seriöse Bewertung 
kann Ihnen aber eine recht genaue Preisspanne 
nennen, die sich in vertretbarer Zeit realisieren lässt.

Viel Erfolg beim Verkauf!
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Tipps der Immobilienprofis
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Wenn Sie die in diesem Faltblatt dargestellten Tipps 
beachten, sind Sie Ihrer Konkurrenz schon ein gutes 
Stück voraus.
Viel Erfolg beim Verkauf Ihrer Immobilie!

Lesen Sie mehr zum Thema:

Nr. 1: Die häufigsten Fehler
Nr. 3: Der richtige Preis für meine Immobilie
Nr. 4: Die  professionelle Besichtigung
Nr. 5: Kaufverhandlungen ergebnisorientiert führen
Nr. 6: Kaufvertragsgestaltung - aber sicher!
Nr. 7: Banken und der Immobilienverkauf
Nr. 8: Was Interessenten fragen (dürfen)

Wenn Sie Interesse haben, senden wir Ihnen gern  
weiter Informationen zu!

Ein Service von:

CJ Bahr Immobilien
Sonnenbergstr. 13
71134 Aidlingen

T (0 70 34) 9 42 06 25
F (0 70 34) 9 42 06 26

immobilien@cj-bahr.de
www.cj-bahr.de

Tipp Nr. 7 - 
Präsentieren Sie Ihre Immobilie 
Der erste Eindruck zählt! Diese Chance Ihr Haus 
oder Ihre Wohnung im besten Licht zu zeigen haben 
sie nur einmal.
Sorgen Sie also dafür, dass der Kaufinteressent sich 
bei Ihnen wohlfühlt! Einige wichtige Punkte:

• Nur ein aufgeräumtes, geputztes und gut  
 gelüftetes Haus ist attraktiv.
• Wenn Ihre Immobilie leer steht, sorgen Sie im  
 Winter für eine angenehme Temperatur.
• Lassen Sie Licht herein. Aufgezogene Vorhänge  
 und beleuchtete Räume wirken besser.
• Sorgen Sie für Ruhe. Der Interessent möchte  
 sich Ihre Immobilie ansehen. Die Anwesenheit  
 von vielen Personen wirkt störend.
• Pflegen Sie Ihren Garten. Ein gemähter Rasen,  
 gefegte Wege und vielleicht sogar blühende  
 Blumen wirken Wunder.

Tipp Nr. 8 - 
Seien Sie anwesend 
Überlassen Sie die Besichtigung nicht anderen! 
Auch wenn Sie nicht viel Zeit haben, den Verkauf Ih-
rer Immobilien können Sie nicht Ihren Kindern oder 
dem hilfsbereiten Nachbarn überlassen.
Ein ernsthafter Interessent möchte mit Informatio-
nen aus erster Hand versorgt werden. Auch wollen 
Sie Ihre Immobilie ja so vorteilhaft wie möglich prä-
sentieren. Nichts wirkt abschreckender als Aussa-
gen (auch wenn Sie nicht von Ihnen kommen), die 
später zurückgenommen werden müssen.
Kümmern Sie sich um Ihre Kaufinteressenten. Das 
mag zeitaufwändig sein, ist für den Erfolg aber un-
bedingt nötig!

Viel Erfolg beim Verkauf!
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diverse Info-Faltblätter

CJ Bahr Immobilien

Sonnenbergstr. 13
71134 Aidlingen

T  (0 70 34) 9 42 06 25
M  (01 70) 2 13 17 77
F  (0 70 34) 9 42 06 26

immobilien@cj-bahr.de
www.cj-bahr.de

Claus-Jürgen Bahr
Dipl.-Betriebswirt (BA)

Unsere Leistung
sichert Ihren Erfolg!

Visitenkarte

Der erste Immobilienmakler
in der Region Böblingen
mit Leistungsversprechen!

T (0 70 34) 9 42 06 25

Schnell,
professionell,
vermietet!

Nach nur drei Besichtigungen vermietet!
T (0 70 34) 9 42 06 25

Damit Ihre 
Wohnung nicht 
eines Tages so 
aussieht...

Mietnomaden zahlen keine Provision
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diverse Flyer


