Fownder Schwgmderd st Wik .\- - T
iy 5 ] Hram s e
;. ’ - Pumdnseran Faln L ! .
& . Zaarselill :’ Mesnkinhan \_,‘ Vebanice
Setrdurier bem
Bk .r:: il g Bt _-
- e ] Poving Erabach
| L] Faratng
[T Bargeagenfeld > L] . -
Martorio dachol S . L :
i Bad KeEEng
watimanz s T :
e, Tradachey  Tant
J pre
et
& d . Diathae siwed
iq - Fbpann 2 &
i - gy WaicHitack
Al W DE B Taitn 3
¥ Ealinbery
Inaseriaid B Teeach
Fwitederd o e /’
Regensburg .
a « »’ A P ghivin
Firimntd sy ¢ Weukie
4 fotr
@ ceeumbiog W e :
i B nnersstiny ehneh
i erwchin R ambac o %
- [rrepENeey Pkt - e - = Ui
Abwg L 2
«?:D:‘w ‘ o ; L Cenfanss
- Gyt o
) “
¥ N d
pe— ] [ — S S
£ i o
- 3 o
: fifeet i L
o P 4 -
] [ R e Sk I R pors i
SepEiiay
Heulsfm i
Ay i e Wanfarsdor Winem : = L
o g g ary
s i Catamaim
v der | aabae Crpdubach Lt et 3 Watbetfing ’ st -
B i ] der fmad s o i 7
Faffachuain o & i
B - Dsstrg - M - R

Immobilienteam Donauwald

Allersdorf 46

D - 94262 Kollnburg

Tel.: 09929 - 9599 945

Fax.: 09929 - 9032 75

E-Mail: info@immobilien-donauwald.de
Web: www.immobilien-donauwald.de

Herzlich Willkommen
bei immobilienteam donauwald

Finden Sie lhr neues Zuhause

Héiuser- Wohnungen-
Bauernhéfe- Grundstiicke

Familien vergrofeern oder verkleinern
sich. Bedingt durch neue Wege, neue
Herausforderungen oder den Beginn
eines neuen Lebensabschnitts sucht
man neue Lebensraume bzw. ein neues
Zuhause. Vielen Hausbesitzern fallt es
schwer, den Familienbesitz, der
vielleicht schon seit Generationen das
eigene Zuhause ist, zu verkaufen oder
zu vermieten. Daher ist es umso
wichtiger, einen kompetenten und
vertrauenswiirdigen Makler an der
Seite zu wissen, der mit Feingefiihl,
besten Kontakten in der
Immobilienbranche und genauer
Kenntnis des Marktes vor Ort die beste
Losung fiir Thre Immobilie, fir Ihr Haus
oder IThre Wohnung findet.

Michael Kraus (rechts)

Im Jahr 2013 habe ich meine Maklerfi rma, immobilienteam-donauwald,
gegriindet und fiihre diese mit Engagement und Leidenschaft. Seit 40 Jahren
bin ich in den Vereinen meiner Heimatgemeinde eingebunden und
ehrenamtlich im Schiitzenwesen tctig. Einfiihlungsvermégen in die Sorgen und
Beweggriinde meiner Kunden zeichnen meine Arbeitsweise aus.

Herr Michael Kraus ist seit 1992 in der
Region Niederbayern als Immobilienmakler
sowie als Dekra -Immobilienbewerter tatig
und bietet Ihnen als Verkaufer/Kaufer oder
Vermieter umfangreiche Serviceleistungen
rund um die Immobilie. Gemeinsam mit
seinem Team steht er fiir seridse und fachlich

korrekte Vermarktung Ihrer Immobilie.
Rufen Sie uns einfach an!
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___Spezialgebiete

Erbe - Hilfe, ich habe ein Haus, einen
Wald oder eine Landwirtschaft geerbt

Erbengemeinschaft oder Alleinerbe

Moglichkeiten:

- verkaufen, vermieten oder selber
nutzen

« Dekra zertifizierte Objektbewertung fr
die Erbschaftssteuererklarung

Wohnen im Alter

+ In der Immobilie bleiben?

« Teilvermietung, Generationenhaus,
barrierefreier Umbau, Immobilienver-
rentung oder doch Verkauf und Kauf
einer Eigentums-/Seniorenwohnung?

Die Immobilie bei einer Scheidung
Was ist sie wert ?

- Was passiert mit ihr?
Aufteilen, auf die Kinder (bertragen,
verkaufen oder vermieten?

« Was passiert mit der laufenden
Finanzierung?

Die Immobilie im Strukturwandel der
Zeit

« Der Arbeitsplatz andert sich.

+ Der Anspruch an die bestehende
Immobilie dndert sich (raumliche Grolie,
kleiner, Home-Office)

%

2

Referenzobjekte:

Mehrfamilienhaus

___Vorsicht beim Immobilienkauf

Wer seine Immobilie privat verkaufen will,
muss zahlreichen Stolpersteinen auswei-
chen. Eigentlich miisste ein Magazin mit
einer Erfolgsstory eroffnet werden.

Und die kénnte so ablaufen:

Familie Miiller méchte ihr Haus verkaufen.
Sie sieht die aktuellen Angebote in der
Nachbarschaft, entdeckt, dass ihr Haus mit
Abstand das schonste ist, und

ermittelt einen Angebotspreis, der mehr als
ausreichend Verhandlungsreserve enthiilt.
Sie erstellt eine Verkaufsanzeige im
Internet und erhdlt zahlreiche

Anfragen per E-Mail, die sie in aller Ruhe auf
dem heimischen Sofa auswertet.

Erste Besichtigungstermine werden
vereinbart und unter den ersten

Besuchern erwischt es ein junges
Interessentenpaar, das sich Hals tiber Kopf
in Miillers Haus verliebt hat.

Man trifft sich ein weiteres Mal, um
Detailfragen zu kléiren. Die Interessenten
versuchen zwar noch, ein wenig den Preis
zu verhandeln, aber mit geringm

Erfolg, da noch einige andere Interessenten
den Millers starke Kaufabsichten

bekundet haben.

So folgt der Notartermin und die Miillers
sind stolz, das ,Abenteuer Privatverkauf” so
erfolgreich (iberstanden zu haben...

Tatsdchlich ist eine solche Erfolgsstory
sicherlich die Ausnahme und ware auch
im Sinne dieser Broschiire keine echte
Hilfe.

-

Es sind beim privaten Immobilienverkauf
zahlreiche Stolpersteine zu beachten und
deshalb mdchten wir hier beschreiben,
was moglicherweise passieren kann.

Die nachfolgenden Beispiele sind
teilweise etwas Uberspitzt dargestellt,
aber sie haben sich so oder ahnlich
ereignet.

Etwa die Geschichte des 70-jahrigen Hans
Weichert®, dessen Traum vom
unbeschwerten Lebensabend im
angenehmen Klima von Mallorca
Wirklichkeit zu werden schien.

Endlich, nach mehreren Monaten, hatte
er einen Kaufer fir sein Einfamilienhaus
am Rande von Berlin gefunden, der ohne
Zdgern bereit war, die erhofften 260 000
Euro zu bezahlen.

Wahrend der Vertragsunterzeichnung in
Anwesenheit des Notars, dulert der Kdu-
fer nur wenige Wiinsche, die in den
Vertrag aufgenommen wurden und der
Kauf wurde rechtskriftig beurkundet.

Schon kurze Zeit spdter musste der
Rentner Weichert festellen, dass er
tatsdchlich nur 50 000 Euro fiir sein Haus
erhalten sollte und nach mehreren
aufreibenden Gerichtsverhandlungen
blieb dem alten Herrn nach Abzug der
Anwalts- und Gerichtskosten gerade noch
genug fiir einen Pauschalurlaub

auf der Trauminsel.

@i
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Auch die Eheleute Kameke* hatten sich
den Verkauf ihrer vier Wande einfacher
vorgestellt. Sie hatten sich vorab in der
Nachbarschaft umgehdrt und erfahren,
dass Immobilien in ihrer Wohngegend zu
hohen Preisen gehandelt werden.

So wollte man es natiirlich mit

einem hohen Preis versuchen.

In der ersten Woche meldeten sich nicht
nur viele Interessenten, sondern auch
zahlreiche Makler.

~Ich glaube, wir haben viel zu billig
angeboten’, meinte Herr Kameke zu
seiner Frau. Trotzdem ergaben sich nur
zahlreiche Besuche von Neugierigen,
ohne dass ein Kaufvertrag zustande kam.

Dass Interessenten auch Sonntag-
morgen oder am spaten Abend vor der
Tiir standen, war fir Familie Kameke noch
vergleichsweise harmlos. Doch nachdem
auch ,Besucher” erschienen, als niemand
zu Hause war und dabei Wertsachen
mitgehen lielen, war das Maf voll.

Nun wurde der Preis gesenkt, denn das
Geld fir den Verkauf war schon fiir die
neue Immobilie verplant. Aber es fanden
sich wieder keine neuen Kaufinteressen-
ten. Uber die Wochen fiel der Verkaufs-
preis immer weiter, bis das Haus schliel3-
lich deutlich unter dem tatsachlichen
Marktwert einen neuen Eigentiimer fand.

&
4

Wer seine Immobilie privat verduflern will,
der muss zahlreiche Fallstricke
beachten, die das Vermdégen gefahrden.

So ist der Privatverkauf einer Wohnung
oder eines Hauses keineswegs mit dem
Verkauf eines Gebrauchtwagens oder
eines Wohnzimmerschrankes
vergleichbar.

Trotzdem wird etwa jede flinfte
Wohnimmobilie von privat an privat
verkauft.

Doch wer es ohne professionelle Hilfe
versucht, der sollte einiges bedenken, um
Schiaden zu vermeiden.

Dazu finden Sie weiter hinten die
wichtigsten Ratschldge
oder rufen sie uns an:
09929/95 99945

*MNamen gedndert

Notizen

__Von der Schokoladenseite

Lesen Sie, wie ,Home Staging” funktioniert
und welche Pluspunkte es fiir den Verkdufer
bringt. Der Immobilienmarkt ist ein
klassischer Kcdufermarkt:

Viele Angebote in relativ gut
vergleichbaren Objektkategorien.

Die Frage lautet daher:

Wie kann der Wiedererkennungswert und
die Wertigkeit einer Inmobilie gehoben
werden, um so ihre Attraktivitdt zu
steigern?

Gestalten/Dokorieren Sie die Raume flir
die Fotos oder Besichtigung.

Praktisch lduft das ,,Home Staging”
folgendermafBen ab:

Zundchst macht die/der Home Stager/in
eine Befundaufnahme des Objekts und
schlagt die notwendigen Umgestaltun-
gen vor.

Nach erfolgreichem Home Staging wirkt
das Bad viel freundlicher.

Wenig einladend — Das
Bad im Urzustand.

Danach beschafft sie/er die fiir die
Neugestaltung notwendigen

Utensilien (beispielsweise Mdbel,
Teppiche, Dekorationsartikel etc.)
entweder aus ihrem/seinem Depot oder
bestellt diese bei externen Zulieferern.
Zudem sind oft kleinere Maler- und /oder
Tapezierarbeiten notwendig.

Alle diese MaBnahmen sind bereits im
Angebotspreis enthalten, sodass aus
sicherer Grundlage kalkuliert

werden kann.

Nach der Umgestalltung kénnen dann
hervorragende Objektfotos fir Print und
Internet gemacht werden. So verhilft
.Home Staging” schon vor der
Besichtigung zu mehr Interessenten.

Dass das funktioniert, zeigt ein aktuelles
Objekt eines Home Staging-
Unternehmen. (,Home-5taging-Ruhr”).
Ein eher dunkel und unpersénlich
wirkendes Einfamilienhaus aus den
friihen achtziger Jahren wurde unter
Berticksichtiung der bereits im Haus
verwendeten Materialien umgestaltet
und die Farbgebung der einzelnen
Raume aufeinander abgestimmt.

Die Bilanz ist GUberraschend.
120 Interessenten gleich zu Beginn der
Vermarktung, ein Verkaufspreis, der etwa

20 Prozent Gber dem
Angebotspreis lag und eine
Vermarktungsdauer von

21 Tagen sprechen fiir das
Konzept.

”
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Welche Dienstleistungen nehmen wir taglich selbstverstandlich in Anspruch ?

—>  Anwalt
—  |mmobilienprofi

« Streitfall

» Hausverkauf-

= und Vermietung
Wir vermarkten mit System: Hichstpreis - Bestpreis - Mindestpreis Strategie !

Die griBten Vermogenswerte einer Familie stellen Immobilien dar.
Verzichten Sie nicht auf den Fachmann. Wir ermitteln mit lhnen die beste Verkaufsstrategie:

» Krankheit
= Auto

—>  Werkstatt

Systematik

Unterlagen
Plane

Interessentenqualifikation
5 Abrechnungen uvm.

ung Kaufabwicklung
tur Finanzierung
1

Die Organisation der nicht sichtbaren Bereiche entscheidet Giber das Verkaufsergebnis

Diese umfangreiche Dienstleistung iibernehmen fiir Sie die Immobilienprofis Donauwald
[¥] Fragen zum Energieausweis EnEv 2014 (] Was ist meine Immobilie wert?
@anen zum Bestellerprinzip bei Vermietungen MWelche Unterlagen bendtige ich vor dem Verkauf?
() Kontaktieren Sie uns:09929 95 999 45

Gutschein fiir TIP-HONORAR

Gutschein fur Wertauskunft

Wir bieten folgende Leistungen

Um einen ziigigen Verkauf der Immobilie
und deren Erfolg zu gewdhrleisten, stehen
wir mit Fachkompetenz und entsprechen-
den Marktkenntnissen fiir Sie zur Ver-
fliigung.

Objektbewertung

von DEKRA zertifizierte Immobilienbewerter

® Standort- und Markteinschatzung

® Kaufpreisfindung unter Berlicksich-
tigung der Mindestpreis,-Bestpreis-und
Héchstpreis-Strategie und den damit
verbundenen Vermarktungszeiten

Verkaufsexposé erstellen

® Vollstindige Gebdudeunterlagen mit einer
Checkliste ermoglichen kurze Bearbeitungs-
zeiten bei finanzierenden Banken.
Hilfe bei Renovierungs- und Umbaufragen.

MarketingmaBBnahmen

® Plakate, Schaufenster, Schilder

® regjonale und iiberregionale Presse

® Flyer

® |nternetplattformen: Internetauftritt, Daten-
bank, auf eigener Homepage, Immowelt,

Immonet, IVD24.de

® Regelmaéfiger Dialog liber den Vermark-
tungsstand

® Bedarfsanalyse, Gesprach mit den Interessen-

ten (wie Standort, Lage, GroRe, Preis)
Objektbesichtigung am Objekt nach Termin-
abstimmung

® |nteressentenqualifizierung nach Bonitat

® Unterstitzung bei Finanzierungs-
maglichkeiten

Kaufvertrag

® \orbereiten des Kaufvertrages beirn
beurkundenden Notariat

® Beurkundung des Kaufvertrages mit Rechten,
Pflichten und vereinbarten Fristen

¢ Uberwachung der Objektabwicklung,
von der Kaufpreiszahlung bis zur
Objektiibergabe

Checkliste Objektaufnahme
g Gebédudeplan
g Lageplan
@' Baubeschreibung
g Grundbuchauszug
g Brandversicherungsurkunde
<

Energieausweis



___Bewertungen der Fa. Inmobilienteam Donauwald auf Immowelt.de ___Die Interessenten

KAk 4,9von 5 Sternen
Stand April 2019

*kodok ok [8571%

* Ak 14,29%
* %k L]
* k& 0%
* 0%

___Einzelbewertung / Beurteilung

Svon 5 ok ok ok %k

Sehr gute Beratung und Betreuung!

von Dorothee am 04.10.2018

Bewertung allgemein:

Die Beratung und Abwicklung war professionell
und kompetent. Alles perfekt!

S5von 5 &k kA ok

Sehr kompetent

von Martina am 27.09.2018

Bewertung allgemein:

Wir haben uns beim immobilienteam donau-
wald sehr gut aufgehoben gefiihlt. Sehr gute
und professionelle Betreuung.

Informationen wurden sehr schnell besorgt und
an uns weitergeleitet.

A
8

12 van 14 Informationsgehalt

2von 14 Erreichbarkeit kA A Kk

Ovon 14 Zufriedenheit/Service % % & & %

Qvon 14 Reale Angaben 7 % A

Qvon 14

S5von 5 okk ok ok

Sehr gute, griindliche und freundliche Beratung
von Josef Ernst am 13.06.2018

Bewertung allgemein:

Beratung war professionell. Informationen iiber
den Verlauf der Vermittlungstatigkeit wurden
zeitnah und umfassend erteilt.

Svon S ok sk ok &

Freundlicher und informativer Berater

von Ingo P am 27.04.2016

Bewertung zu einem Kaufobjekt:

Herr Kraus hat einen freundlichen Eindruck
gemacht. Die Fliihrung durch das Haus war ent-
spannt. Positives wie auch Negatives wurde
angesprochen und darauf hingewiesen.

Bei Kritikpunkten hatte Herr Kraus SEHR GUTE
Ratschlage parat.

Alle interessenten durchlaufen in der Zeit
zwischen dem ersten Gedanken an eine Im-
mobilie und dem finalen Kauf eine
Entwicklung. Dieser Prozess dauert
mehrere Wochen oder Monate und
durchlduft mehrere Stufen:

Die Trdumer:

Sind Interessenten, die gerade den
Wunsch nach einer Verdnderung und
nach einer neuen Immobilie entdecken.
Sie sind noch nicht auf dem Markt aktiv,
recherieren aber, was der Markt bietet.
Die Traumer werden regelmaBig im Inter-
net nach Objekten suchen und sich gege-
benenfalls auch einmal ein Exposé
bestellen. Vielleicht wagt auch der eine
oder andere einen Anruf bei einem
Anbieter, einfach, um Erfahrung zu sam-
meln. Eine Kaufentscheidung ist aber
noch in weiter Ferne, dafir fehlt es an
Erfahrung und Marktkenntnis.

Die Sucher:

Irgendwann begeben sich dann die
Traumer auf die Suche nach jenem Traum
und werden als Interessenten aktiv. Fotos
und Grundrisse im Internet reichen nicht
mehr, jetzt missen Erfahrungen mit
echten Immobilien gesammelt werden.
Es werden unterschiedliche Anbieter
kontaktiert und Termine vereinbart. Die
finale Entscheidung ist aber immer noch
in weiter Ferne. Der Sucher tritt oft
arrogant auf, weil er oder sie noch
unsicher ist. Er will alles wissen,

verrat aber wenig Gber seine Motive.

Die Frustrierten:

Irgendwann passiert es. Die Traumer
erkennen, dass der Traum ein Traum
bleiben wird. Das Traumhaus ist nicht
bezahlbar. Viele resignieren, bleiben in
ihrer alten Immobilie oder mieten
ersatzweise etwas Neues. Andere weigern
sich, die Realitat anzuerkennen. Sie
suchen beharrlich weiter nach einer
Immobilie, die es nicht gibt und werden
zum Schrecken von Maklern und
Privatverkaufern.

Die Kompromissbereiten:

Diese Personengruppe dagegen hat ihre
Anspiche an die Realitdt angepasst und
will das Projekt Immobilienkauf endlich
zu einem Ende bringen. Die Kompromiss-
fahigen kennen den Markt griindlich, sind
vorbereitet und warten nur noch auf das
passende Angebot.

Das sind die echten Kaufer!

Verteilen wir nun die vorhandenen zehn
echten Interessenten - lhr Kduferpotential
- auf die oben genannten Typen, so ergibt
dies bei wohlwollender und realistischer
Betrachtung etwa folgendes Bild:

® § Interessenten sich noch nicht reif:
Tvp Jrdumer”und ,Sucher”,

® 2 Interessenten sind routinierte
Frust-Interessenten

e 1-2 Interessent(en) sind kaufbereit:
Typ .Kompromissbereite”.

Sie kdnnen maximal mit 2
potentiellen Kéufern rechnen. @
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___Der mogliche Kaufer

Wir wollen, dass ein Interessent Sie und lhr
Haus oder lhre Wohnung wertschétzt und
diesen Wertschédtzungspreis auf lhr Konto

liberweist,

Professionell aufbereitete Unterlagen
und ein kompetentes Vorgehen
spiegeln auch unsere Wertschatzung zu
Ihrer Immobilie wieder. Wir erzéhlen die
Geschichte lhrer Immobilie in Worten,
aber auch in aussagekraftigen Bildern.
Wir wollen ein Gefiihl erzeugen, denn
kaum jemand kauft einfach nur Lage
plus Quadratmeter mal Preis.

LWir haben uns total in das Haus verliebt”
Ein Satz, den wir oft von Interessenten
héren, bevor wir aus ihnen Kaufer ma-
chen. Jetzt gehort es zu unseren
vorrangigen Aufgaben, schnell und
unkompliziert alle méglichen
Informationen parat zu haben.

Das ist oft ein ganz schon dicker Ordner.

Es ist selbstverstandlich fir uns, dass wir
flr Sie erreichbar sind. Wir melden uns
unaufgefordert mit Feedbacks zum
Anfrageverhalten und zu Besichtigun-
gen. Wir sind gleichzeitig auch jederzeit
fir Ihren Kaufinteressenten da. Denn
manchmal braucht er mehr als nur Bilder
und Grundrisse. Er will vielleicht
Losungsvorschlage, zum Beispiel bei
Grundrissanderungen oder Renovierun-

A

10

gen. Wie verlassen uns dabei nicht nur
auf unsere jahrelange Erfahrung, sondern
ziehen auch gerne versierte und fachlich
kompetente Handwerksbetriebe zu Rate.

Wir sorgen bei lhren Interessenten mit
einer professionellen und gleichzeitig
verstandnisvollen Vorgehensweise flir das
gute Geflihl und die Sicherheit, den
richtigen Schritt zu tun, wenn es

zum Notar geht.

Méchten Sie lhren richtigen Schritt beim
Verkauf lhres wertvollen Kapitals machen,
dann vereinbaren Sie einen unverbindlichen
Beratungstermin mit

immobilienteam donauwald.

2

anrufen...

& Termin
vereinbaren...

beraten lassen,

@06

___Der Energieausweis ist Pflicht

Seit dem 1. Mai 2014 gilt die novellierte
Energieeinsparverordnung (EnEV).
Jeder Verkdufer und Vermieter muss
einen Energieausweis besitzen.

In jeder Verdffentlichung zur Immobilie
miissen die Energiekennwerte angege-
ben werden. Egal ob Tageszeitung, Portal
oder Exposé. Ab Mai 2015 wurden private
Verkédufer und Vermieter, die ohne Ener-
gieausweis unterwegs waren, respektive
die Angaben in ihrer Anzeige vergalien,
mit einem BufB3geld belegt.

Haben Sie schon einmal versucht, fiir ihr
Eigenheim selber einen solchen
Ausweis zu ergattern?

Online-Anbieter gibt es zahlreiche.

Zwei verschiedene Arten von Energie-
ausweisen existieren. Der Bedarfsausweis
und der Verbrauchsausweis.

Der Verbrauchsausweis ist einfacher zu
errechnen, da er sich am Heiz- und Warm-
wasserverbrauch orientiert.

Damit gibt der Verbrauchsausweis den
gemessenen Energiebedarf und damit
das Verhalten der Bewohner wieder, nicht
aber die energetische Qualitat des
Gebaudes. Laut den Verbrauchszentralen
ist dessen Aussagekraft wesentlich
geringer als beim Bedarfsausweis.

Und das ist verstandlich. Hat die Immo-
bilie eine Familie Giber Schwangerschaft,
Sduglings- und Krabbelzeit begleitet, so
ist der Energieverbrauch mit Sicherheit
ganzlich verschieden zu einer Familie mit
zwei Vollzeit-Berufstatigen.

Um die Daten flir den Bedarfsausweis bei-
sammen zu bekommen, braucht es einige
Kenntnisse und viele Recherchen. Hier

geht es um Fragen wie durchschnittliche
Deckenhdohe aller Geschosse oder die
Lange und Isolierung der Aulenwiénde.

Kurzum: Flr den Bedarfsausweis werden
zum Beispiel Baujahr, technische
Gebdude- und Heizungsdaten und
standardisierte Randbedingungen wie
Klimadaten, Nutzerverhalten,
Raumtemperatur uv.m. zur Berechnung
herangezogen. Damit beinhaltet der
Bedarfsausweis das, was unser Verkaufer
oder Vermieter tatsachlich wissen muss:

Auf welchem technischen Niveau
befindet sich Ihre Immobilie iiberhaupt?

Die Verbraucherzentralen warnen in
diesem Kontext tbrigens davor, dass
Genauigkeit und damit Aussagekraft sehr
vom Aufwand und von der Exaktheit der
Datenaufnahme sowie von der Erfahrung
des Ausstellers abhangen. Somit gehen
glinstige Angebote zulasten der
Genauigkeit. Natdrlich ist der Aufwand
fur die Erstellung eines Bedarfsausweises
deutlich groBer als die Erstellung eines
Verbraucherausweises. Wie viel Zeit die
Organisation des Bedarfsausweises genau
dauert, hangt nicht zuletzt von der Ver-
siertheit des Erfassers ab.

Fir den Bedarfsausweis ,Full Service” zum
Beispiel unterstutzt Sie ein geschulter Ex-
perte bei der Datenaufnahme vor Ort. Ein
zertifizierter Energieberater erstellt den
Ausweis.

@



___ E- Ausweis Warum soll ein Haus

eine Wohnung barrierefrei sein ?

ENERGIEAUSWEIS i wonngessuce

gemat den §§ 16 . dor E (EnEV}vom '  18.11.2013
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~Altersgerecht” bedeutet fiir jedes
Alter gerecht.

gen und Kleinkinder, Sehbehinderte und

Altersgerechte Wohnungen/Hauser,
ein Thema, das uns heute schon
interessieren solltel

Barrierefrei oder barrierearme
Wohnungen sind Mangelware-

i troporson? | wenll | Seveniin i vty | roma Hduser gar Raritdten.
. . — e, Alle 25 Jahre @ndern sich die Bediirfnisse
:::::T : — = - :::: ::: ::: — und somit der Anspruch an seinen Wohn-  Wer darauf hofft, im Alter eine passende
oLnanz | A [T 218000 M 17aTae0 T raum. Immoaobilie zu finden, wird enttauscht. Nur
" = 1-2 % des Wohnungsbestandes in
-l - Nicht nur fir Senioren und Rollstuhlfahrer  Deutschland gelten als altersgerecht.
W Y sind zum Beispiel Treppen ein Hindernis.  Aber die Nachfrage nach entsprechenden
Vergleichsv. rte Ei. 2nergie Ein ebenerdiger Zugang ist auch prak- Héusern, Eigentumswohnungen als auch
s (o | €| tisch fiir jeden ab 55 Jahre, fur Kinderwd-  nach Mietwohnungen steigt immer mehr.

?f 4/[{ ;" ;i mwm i Fars ode Natwsrna JSschwere Einkaufstaschen”,
ﬁ‘f & / / T s ek DL AT Ein Haus oder eine Wohnung mit Aufzug
ﬁf 5% AN I—— und ohne Schwellen erleichtert vielen Notizen
Menschen die Probleme des Alltags.
Erlauterungen zum Verfahren




___Barrierefreier Umbau Zugang zum Haus

.
R v e e it O T e Pl 4 T ST & B i il = e B = A DA | 900& N~ 92 75T =S RETDO = UAAOUIT &= LN vl d = Ouh UE sjM 5y
7 pbSAhhvBokHE-LAcl FAkLIg imgres Kwi FSSPQILIKWWM

1. Zugang zum Haus
2. Stellplatz

Wahrend sich bei Neubauten
barrierefreies Bauen immer mehr

zu einem Qualitatskriterium entwickelt,
lassen sich die in der entsprechenden
Norm (DIN 18040 Teil 2) gestellten
Anforderungen an Barrierefreiheit

in Altbestdnden oft nicht ganz umsetzen.

Dennoch bestehen auch hier Moglich-
keiten, die Barrieren zumindest zu
reduzieren.

Aber - hier stellt sich die Frage:
Was kostet mich der Umbau ..77?
Rentiert sich das?

%

14

3. Stufen vorm Haus
4. Treppen

5. Fenster
6. Tlrbreite

Breite Kostenspanne
Erfahrungen haben gezeigt:

Ein altersgerechter/barrierefreier Umbau
kann 2. 000 Euro kosten, aber auch gerne
40.000 Euro und mehr. Schon bei einer
energetischen Sanierung sollten auch
MaRBnahmen fir mehr Barrierefreiheit im
AufBenbereich eingeplant werden.

A
TREMMEL

Am Bahnhof 3 AUFZUGE

94265 Patersdorf
Tel: 09923/8048759
Handy: 0160/3629364

Stufen mit geringer Anzahl kénnen mit
einer Rampe Uberwunden werden.
(Steigung max. 6 %/ Elektrischer Rollstuhl
20 %). Alternative konnten Hebeblhnen
und Lifte sein. Fiir beides bendtigen Sie
eine Baugenehmigung.

Bei drei Stufen mit einer Hoéhendifferenz
von 45 cm misste bereits eine Rampe
von 7,5 Metern geplant werden. Eine
Breite von 1 - 1,20 Meter ist ideal.

Eine Rampe ist auch mit einem Kinder-
wagen oder Gepack sehr komfortabel.
Je friher sie gebaut wird, desto langer
freut man sich (iber den bequemen
Hauszugang.

l{%. Gortan- und Landschafsbas
‘\\\:ﬁ Cal aRau
= -HURER

Wetterstein 16 « 94262 Kollnburg » Tel: 0160 / 93840671

Rampe

Rampe mit vergrifBertem Eingangspodest



Zusammenfassung

Sie haben Ihre Immobilie in unserer Broschiire wieder gefunden?

Sie haben Ideen erhalten, wie Sie Ihre Immobilie nutzen oder verdndern
wollen?

Sie mochten Ihr Haus, Ihren Wald, Ihr Anwesen in andere Hande geben?
Wir sind Ihnen dabei gerne behilflich!

Wir sind Ihr Makler aus der Region.
Unsere Vertrautheit mit dem regionalen Markt und den hier lebenden Menschen bietet
Ihnen eine kompetente Einschatzung.

Wir wissen bestens Bescheid tiber die Marktlage. Optimale Beratung hinsichtlich eines
ehrlichen Verkaufspreises und Verkaufsstrategie ist unsere Leidenschaft. Dazu nehmen
wir uns Zeit fir eine vollstandige Objektbegehung, inklusiv der Einsicht in die
wichtigsten Unterlagen des Objektes, um daraus eine hochwertige und ansprechende
Prasentation Ihrer Immobilie zu gestalten.

In unserer umfangreichen Interessentendatenbank wartet eventuell schon Ihr Kaufer.
Kontaktieren Sie uns unverbindlich.

Wir freuen uns auf ein interessantes Gesprach mit Ihnen:
Telefon: 09929 / 95 99 945 « Handy: 0179 / 66 66 777

>



Jiirgen Holzapfel (rechts)

aus Miltach verstarkt das Immobilienteam
seit dem Friihjahr 2019 als Immobilien-
berater. Er hat eine handwerkliche sowie
kaufmannische Aushildung und ist seit
neun Jahren als Makler im Aufsendienst
tatig. Vorrangig betreut er das Gebiet im
Bereich Bad Ko6tzting und Cham. In seiner
Freizeit ist er sportlich aktiv und gerne in
der Natur unterwegs.

Mitglied im

Immonet.de

DEKRA

Immobilienbewerter

Teilnahme-Zertifikat

Hear Michasl Kraus
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Teilnahme-Zertifikat

Notizen fiir Sie:

Zum Objekt:

Der Lage:

Der Kaufpreis:

Der Energieausweis:




