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Konzepte furs Leben

Mit dieser exklusiv von der CASA Immo-
bilienberatung GmbH entwickelten
Broschire Gibergeben wir Ihnen, ob zu-
kiinftigem Kaufer oder Verkaufer einer
Immobilie, einen Ubersichtlichen Leit-
faden zum Thema Immobilienerwerb
und -verauflerung.

Mit diesem Leitfaden erhalten Sie einen
ersten Einblick in diesen vielschichtigen
Themenbereich.

Kaufern ebnen wir durch individuelle
Bedarfsanalysen, die optimale Kombi-
nation unterschiedlichster Finanzie-
rungsbausteine und eine vorausschau-
ende Planung den Weg zum Eigenheim.

Dem Verkaufer, der seine Immobilie

in Eigeninitiative verauert, bieten wir
unsere Unterstitzung in individuell
waéhlbaren Teilbereichen an.

Es gibt einen Maler,

der aus einer Sonne
einen gelben Fleck macht.
Aber es gibt auch den,
der mit Uberlegung

und Handwerk

aus einem gelben Fleck
eine Sonne macht.

Pablo Picasso

Oder sind Sie der Verkaufer, der ander-
weitig stark beansprucht ist? Dann ent-
scheiden Sie sich entweder fir eines
unserer Gesamtpakete oder einen
Maklervertrag, der Sie in allen Bereichen
rund um die Immobilie entlastet.

Gerne stellen wir uns lhnen auf diesem
Wege vor und legen lhnen ein Profil un-
serer Arbeitsweise nahe.

Wir freuen uns sehr, auch Ihr Vertrauen
zu gewinnen und Sie als neuen Kunden
unseres Hauses zu begrif3en.
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R Konzepte firs Leben

CASA - DAS HAUS

Wir liber uns

Das Haus.

Es gibt Hutten, Hauser, Villen, Burgen und
Schldsser, eingebunden in die jeweilige
Landschaft, die entsprechend der jeweili-
gen Baubestimmunsgen, aber auch der Lan-
destraditionen und der klimatischen Um-
weltvorgaben errichtet sind.

Das Haus bietet seinem Bewohner Schutz
vor Sonne, Hitze, Kalte, Wind und Regen.
Das Haus hat neben diesen nitzlichen
Aspekten noch eine Reihe von ganz beson-
deren Eigenschaften. Diese sind flr unser
Unternehmen von grof3er Bedeutung, denn
wenn man ihnen die richtige Aufmerksam-
keit widmet, kdnnen sie einem vieles er-
zahlen:

Architektonischer Aspekt:

Jede Epoche hat ihren Baustil. Ein Haus
verrat viel Uber die Menschen im Zeitalter
seiner Errichtung. Viele Hauser sind archi-
tektonische Kunstwerke und spiegeln den
jeweiligen Zeitgeist wieder.

Standort-Aspekt:

In landlichen Gebieten lebt es sich anders
als in der Stadt. Selbst die Stadte bieten
unterschiedliche Wohnviertel, welche in
Wechselwirkung mit den sozialen Struktu-
ren der Bewohner stehen.

Wohnraum-Aspekt:
Eigentumswohnungen, Reihenhduser, frei-
stehende Hauser, Villen. Jede Wohnform
stellt auch Anforderungen an den jewelli-
gen Bewohner. Die gewahlte Wohnform
muss selbstverstandlich mit den Lebensum-
standen des Eigentlimers in harmonieren.

Susanne Mangold
Geschéftsflhrerin der
CASA Immobilienberatung GmbH

Emotionaler Aspekt:

Oftmals leben die Bewohner schon in der
zweiten Generation in einem Haus. In die-
sen Hausern tritt besonders deutlich die
Lebensweise und die Lebensgeschichte
der Bewohner in den Vordergrund.

Das Haus ist Ihr Lebensraum!

Dieser Lebensraum bietet die Grundlage
flr die persdnliche Zufriedenheit und
sogar Glick, wenn er im Wesentlichen mit
den oben genannten vier grundlegenden
Aspekten im Einklang steht. Unsere Arbeits-
weise ist dahingehend orientiert, diese viel-
faltigen Aspekte zu erkennen und in unsere
Arbeitsweise zu integrieren. Darlber hin-
aus widmen wir unser Augenmerk auch
den jeweiligen menschlichen Beddrfnissen,
speziell den vielschichtigen und individu-
ellen Lebensumstanden, die im Hinblick auf
den Immobilienerwerb nicht auBer Acht zu
lassen sind.

Viele Kundengesprache haben mir die Er-
fahrung vermittelt, dass das Thema "Woh-
nen" im neuen Jahrtausend mit viel Finger-
spitzengefiihl angegangen werden sollte.
Neben Berlcksichtigung der grundlegen-
den Anspriiche an eine Immobilie ist es
unerlasslich, auch ein Gespdr fir den
betreffenden Menschen und seine Wohn-
bedurfnisse zu entwickeln. Es bedeutet
mir daher sehr viel, fir Sie die richtige
Wohnform in Kombination mit der passen-
den Umgebung herauszukristallisieren,
denn was ist schdner als ein eigenes
gemdtliches Zuhause zum Wohlfihlen?

Susanne Mangold
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IMMOBILIENERWERB

Kaufen oder mieten?

Als Eigentlimer einer Immobilie wohnen
Sie bei rechtzeitiger Investition rentabler!

Fir eine Investition in die eigenen vier
Wande gibt es viele sinnvolle Grinde:
* Hohe Wertbestandigkeit
* Inflationsschutz
e Langfristiger Vermogensaufbau
* Finanzielle Vorteile im Alter
 Soziale Sicherheit
 Derzeit glinstige Finanzierungs-
angebote

Folgende Faktoren bestimmen die
Entscheidung fiir ein eigenes Heim:

e die familidre, berufliche und
finanzielle Situation des Immo-
bilienerwerbers

* die langfristige Wohnperspektive

e die individuellen Anspriiche

Immobilieneigentimer, die rechtzeitig inve-
stieren und dadurch im Alter schuldenfrei
sind, haben langfristig gesehen mit der ei-
genen Immobilie einen immensen Vorteil
gegenlber einem Dauermieter. Der Immo-
bilienerwerb ist im Vergleich die wesent-
lich rentablere Variante.

Ein entscheidender Vorteil des Immo-
bilienerwerbs:

* Der Kaufer hat bei einer intelligent
kalkulierten Finanzierung die Mog-
lichkeit, seine Objektbezogenen Auf-
wendungen, in diesem Fall Zinsen
und Tilgung, Uber einen langen
Zeitraum ohne kurzfristige, fir ihn
unvorhersehbare Steigerungen fest-
zulegen.

Die Mieten steigen, der einmal gezahlte
Kaufpreis dagegen nicht!

Unter dem Strich bezahlen Mieter flr das
Wohnen immer mehr. Der Mieter muss
einen besonders harten Einschnitt verkraf-
ten, wenn er in den Ruhestand eintritt. Ab
diesem Zeitpunkt muss die konstante Mie-
te fUr die gleichwertige Wohnung von dem
geringeren Einkommen bestritten werden,
wahrend der Immobilieneigentimer in der
Regel seinen Wohnraum zu diesem Zeit-
punkt zum gréBten Teil oder im Optimalfall
komplett abgezahlt hat. Als Eigentiimer hat
er nun gegentber dem Mieter den grofien
Vorteil, dass er keine oder nur noch gerin-
ge Kosten flr seinen Wohnraum aufbringen
muss.

Immobilien kdnnen auch bei Zwangsver-
steigerungen erworben werden. Manch-
mal ist dies ein glnstiger Weg, um zu den
eigenen vier Wanden zu gelangen. Hierbei
ist jedoch zu beriicksichtigen, dass diese
Immobilien eventuell noch bewohnt
und/oder nicht zu besichtigen sind.

Haben Sie Interesse am Thema Immo-
bilie und schon liber den Kauf nachge-
dacht? Sprechen Sie uns an!




DER WEG ZU DEN
EIGENEN 4 WANDEN

Welche Kosten entstehen?

Sie haben |hre personliche Wunschimmo-
bilie gefunden und sich zum Kauf ent-
schieden.

Neben dem Kaufpreis fir eine Eigentums-
wohnung oder ein Haus entstehen gleich-
zeitig weitere Ausgaben wie Steuern, Ar-
beits- und Dienstleistungen, die Sie unbe-
dingt berlcksichtigen sollten.

Beim Erwerb eines Grundstlicks oder einer
Immobilie ist zundchst darauf zu achten,
dass alle ErschlieBungsbeitrage bezahlt
sind.

Des Weiteren sollte der Kaufer oder Bau-
herr eines Eigenheims schon von Anfang
an regelmaBige Betriebskosten wie Grund-
steuer, Abwasser-/ Millgeblihren und Stra-
Benreinigungskosten beriicksichtigen und
bereits frihzeitig Ricklagen fir kinftige
Instandhaltungsarbeiten an seinem Haus
bilden.

Mit einer Eigentumswohnung erwirbt der
Kaufer neben seinen bewohnbaren vier
Wanden (Sondereigentum) anteilig noch
weitere Flachen am Gemeinschaftseigen-
tum. Hierzu zahlen Teile von Hausflur, Trep-
penhaus, Keller und Grundsttick. Diese
Flachen werden in einer Teilungserklarung
festgelegt. Aus einem gemeinschaftlichen
Topf, in den die gesamten Wohnungsei-
gentlmer des Hauses monatlich einzahlen,
sind die laufenden Kosten der einzelnen
Eigentumswohnungen abgedeckt.

Zu den laufenden Kosten zahlen im Einzel-
nen die Betriebskosten, die Instandhal-
tungsricklagen und auch die Hausverwal-
ter- bzw. Hausmeisterkosten. Diese Ausga-
ben werden als ,Hausgeld” bezeichnet.

Der Immobilienerwerber muss vor Kaufver-
tragsabschluss die Finanzierung seiner Im-
mobilie klaren. Durch ein Gutachten wird
der Wert (Verkehrswert) der Immobilie
ermittelt. Dieses kann von dem jeweiligen
Kreditgeber oder einem unabhangigen
Sachverstandigen angefertigt werden

und ist Grundlage bei der Finanzierung
zur Berechnung des Beleihungswertes. Die
Kosten daflr tbernimmt in beiden Fallen
der Immobilienerwerber.

Der Grossteil der Immobilien wird von Im-
mobilienmaklern vermittelt. Hier ist im Er-
folgsfall eine Maklercourtage, auch Makler-
provision genannt, festgelegt, die prozen-
tual vom Kaufpreis abhangig und regional
unterschiedlich geregelt ist (in Nordrhein-
Westfalen sind dies 3,57 % inklusive ge-
setzlicher Mehrwertsteuer vom notariell
beurkundeten Kaufpreis zuzuglich der
gesetzlichen Mehrwertsteuer). Daneben
verkaufen Bautrdger, Banken und Fertig-
haushersteller Immobilien. Auch deren Lei-
stungen sind nicht kostenlos; Provisionen
sind oftmals im Kaufpreis eingerechnet
und somit auf den ersten Blick nicht er-
kennbar.

Ein Immobilienkaufvertrag ist grundsatzlich
von einem Notar zu beurkunden. Die da-
bei anfallenden Notargebihren beinhalten
die Grundbuchkosten und die Grund-
schuldbestatigung. Nach Abschluss des
notariellen Kaufvertrages wird die Objekt-
bezogene Grunderwerbsteuer an das
Finanzamt entrichtet.

Sie, der Immobilienerwerber, haben bis
zum Abschluss des Kaufvertrages noch
viele Punkte zu berlicksichtigen und zu
prufen. Die CASA Immobilienberatung
GmbH bietet Ihnen hierbei umfangreiche
Unterstutzung.



FUR DEN KAUFER

Wie finanziert sich eine
Immobilie?

Egal, ob Sie ein Haus oder eine Eigentums-
wohnung zum Bau oder Kauf ins Auge fas-
sen, in der Regel sind damit verschiedene
Investitionen verbunden.

Wir unterstitzen Sie bei der Verwirkli-
chung Ihres Traumes von den eigenen vier
Wanden. Durch eine gute vorausschauen-
de Beratung haben Sie langfristig viel Freu-
de an lhrem neuen Zuhause.

Unsere Beratung hat zahlreiche Vorteile
fur Sie.

Wir unterstlitzen Sie bei...

... der Erstellung der Investitionsplanung
Wir ermitteln zuverlassig lhre Gesamter-
werbskosten

... der Bestandsaufnahme Ihrer Win-
sche im Verhaltnis zu Ihrem Vermdgen
Wir kalkulieren realistisch Ihr Eigenkapital

IHR IMMOBILIENBERATER

... der Liquiditatsplanung

Wir erértern mit Ihnen Moglichkeiten,
wie Sie |lhre Einnahmen und Ausgaben
optimieren

... der Rentabilitatsrechnung
Wir erarbeiten eine individuelle
Kosten/Nutzen-Aufstellung mit lhnen

... der Ermittlung der Finanzierungs-
bausteine

Wir beraten Sie, wie |Ihre Kreditbedarf zu

decken ist

... dem Vergleich von Finanzierungs-
angeboten

Wir sichern Ihnen optimale Darlehenskon-

ditionen

... der Prifung der Sicherheiten
Wir setzen lhre Vermogenswerte bei der
Finanzierung bestmaoglich ein

... der Gestaltung der Anschluss-
finanzierung

Wir zeigen lhnen Moglichkeiten einer

soliden Anschlussfinanzierung auf

... der Planung der Kostenkalkulation
Wir helfen Ihnen, die Baukosten zu senken

Wir helfen Ihnen bei der Gesamtplanung
und bieten lhnen ein individuelles und
Uiberschaubares Konzept.

Erkundigen Sie sich nach unseren
ausgereiften Konzepten!




I KonZeptefirs Leben .

IHRE ENTSCHEIDUNG FUR

EINE IMMOBILIE

Die Entscheidung fur den Kauf einer Immo-
bilie bedeutet fir den Kaufer eine bedeut-
same Grundsatzentscheidung fir die dar-
auffolgenden Jahre.

Damit der Immobilienkaufer in der Lage ist,
eine fur ihn weitreichende verantwortungs-
volle Kaufentscheidung zu treffen, ist es
selbstverstandlich, dass er neben den Vor-
und Nachteilen seiner Wunschimmobilie
nach erfolgter Besichtigung noch viele wei-
tere Faktoren prdift.

Denn mit einer Immobilie bindet sich der
Immobilienkaufer nicht nur langfristig an
eine Ortslage und Wohnstruktur, sondern
er nimmt zusatzlich weitreichende Kapital-
investitionen auf sich. Die bekannte ,Kredit-
summe”, bei welcher Zinsen und Tilgung
gezahlt werden mussen, steht im Verhalt-
nis zur unbekannten ,Zukunft* — oftmals
eine Hemmschwelle, die es zu Gberwin-
den gilt.

Der Immobilienkaufer wird an dieser Stelle
intensiv durch uns betreut und kann somit
diese Punkte

1. einschatzen
2. kalkulieren
3. bewaltigen
4, |6sen

Es ist die Begeisterung, die den Kaufer akti-
viert und motiviert. Diese personliche
Begeisterung fir die Immobilie ist die An-
triebskraft, die ihn letztendlich aus sich
heraus veranlasst, alle Hebel in Bewegung
zu setzen, um das Vorhaben des Immobi-
lienerwerbs und den Gewinn der damit
verbunden Vorteile zu realisieren.

Zusatzlich ist es fur den Kaufer entschei-
dend, dass er in der Lage ist, seine person-
lichen und familidaren Wohnwiinsche mit al-
len Konsequenzen zu definieren und zu
formulieren. Diese Wunschaspekte sollten
sich in die von ihm ausgewahlte Immobilie
integrieren lassen, um so die bestmdsgliche
Wohnqgualitat und gleichzeitig ein optima-
les Preis-Leistungs-Verhaltnis im Hinblick
auf die finanzielle Rahmensituation zu
schaffen.

Eine systematische Analyse der Wiinsche
mit Unterstitzung der CASA Immobilien-
beratung GmbH ist in diesem Bereich des-
halb von grundlegender Bedeutung und
immer notwendis.

Ein weiteres grundlegendes Kriterium fir
den Erwerb einer Immobilie ist die Aus-
sicht auf einen Gewinn durch den Immobi-
lienkauf an sich. Dieses Ziel ist ebenfalls
nur durch bestmdgliche fachliche Beratung
und eine ausgereifte Kalkulation im kauf-
mannischen Bereich zu sichern.




An diesem Punkt wird deutlich, welch tra-
gende Rolle ein individuelles und voraus-
schauendes Konzept flr beide Seiten —
Kaufer und Verkaufer — spielt. Denn dies
strukturiert die Ablaufe in der Planungs-
phase und sorgt somit fir erhebliche Er-
leichterungen wahrend des Vertriebsablau-
fes. Es entsteht Klarheit und Sicherheit in
allen grundlegenden Bereichen, die mit
der Immobilienvermarktung im Zusammen-
hang stehen.

Eine gute Kundenbetreuung beinhaltet und
erfordert somit die Koordination sehr vie-
ler Einzelschritte, die den Erwerber letz-
tendlich in die Lage versetzen, den Immo-
bilienkauf von allen notwendigen Perspek-
tiven zu Uberblicken und zu kalkulieren,
was wiederum dem Verkaufer den Erhalt
der festgelegten Verkaufssumme komplika-
tionslos gewahrleistet.

Wir beraten und begleiten sowohl Kaufer
als auch Verkaufer von Immobilien tber
den Zeitpunkt des Kaufvertragsabschlus-
ses vor dem Notar hinaus. Diese Vorge-
hensweise ist ein weiterer wichtiger Schritt
hin zu einer vertrauensvollen und frucht-
bringenden Geschaftsbeziehung zwischen
allen beteiligten Parteien.

Bei einer fachlich ausgereiften und Erfolg
versprechenden Betreuung unserer Kun-
den muss zwingend auch der Faktor Zeit
Berilcksichtigung finden. In der Regel ist
beim Kauf bzw. Verkauf einer Immobilie
ein Abwicklungszeitraum von bis zu einem
Jahr zu kalkulieren.

Profitieren Sie von unseren umfang-
reichen qualifizierten Beratungs-
leistungen. Mit einer sicheren Aus-
gangsbasis gelangen Sie leichter und
schneller an lhr Ziel!

Wenn du ein Schiff

bauen willst, so trommle
nicht Leute zusammen,

um Holz zu beschaffen,
Werkzeuge vorzubereiten,
Aufgaben zu vergeben
und die Arbeit einzuteilen,
sondern lehre sie die
Sehnsucht nach dem
weiten endlosen Meer.

Antoine de Saint-Exupéry
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EIGENVERKAUF IHRER IMMOBILIE
ODER IHRES GRUNDSTUCKS

Was ist zu beriicksichtigen,
wenn Sie alleine verkaufen
mochten?

Der Verkauf von Hausern oder Wohnun-
gen ist weitaus aufwendiger als eine Ver-
mietung.

Wer seine Immobilie oder seinen Grund
und Boden in Eigeninitiative verkaufen
m&chte, der sollte in der Planungsphase be-
denken, dass viele Schritte, verbunden mit
erheblichem Zeitaufwand, erforderlich sind.
Um lhr Eigentum erfolgreich und gewinn-
bringend zu verduern, ist es sehr wichtig,
folgende Punkte bei der Verkaufsabwick-
lung notwendigerweise zu beachten:

Der erste Schritt, ist die Bestands-

aufnahme.

* Der Verkaufer muss seine Immobilie
oder sein Grundstilck sehr kritisch un-
ter die Lupe nehmen, um den Ver-
kehrswert und den damit verbunde-
nen Verkaufspreis zu ermitteln. Neben
dem Bauzustand und der Ausstattung

(Garten, Aufzug etc.) flieBen bei Immo-

bilien auch Kosten fir eventuelle Bau-
schaden und anstehende Reparatur-
mafBnahmen ein.

e Bei Grundstlicken missen u.a. Boden-

beschaffenheit, Reifegrad, Grundsticks-

zuschnitt, Ma3e der baulichen Nutzung
und ErschlieBungszustand zwingend
beriicksichtigt werden.

* Des Weiteren ist es notwendig, Grund-
bucheintrage auf Hypotheken, Wege-
rechte und sonstige Lasten zu priifen.

* Ein weiterer wichtiger Aspekt bei der Be-
wertung lhrer Immobilie ist der Standort
(die Lage). Wie weit sind Kindergarten,
Schulen, Einkaufsmaglichkeiten, Arzte,
Bus- und Bahnverbindungen entfernt?

e Erst nachdem die Bestandsaufnahme
und die Verkehrswertermittlung ausrei-
chend ausgearbeitet sind, folgt fir den
Verkaufer

der zweite Schritt, die Immobilien-

bewerbung.

* Die oben genannten Informationen
mUssen in ein so genanntes Exposé ein-
gearbeitet werden. Bitte beachten Sie,
dass der Inhalt des Exposés klar, ver-
standlich und verkaufsférdernd ist
und alle wichtigen Faktoren beinhaltet,
damit es bei dem Interessenten lhrer
Immobilie auch wirkliche Besichtigungs-
motivation erweckt. Hier ist ein profes-
sionelles Exposé entscheidend.

e Es kdnnen jetzt auch Inserate fir die
entsprechenden Printmedien entwickelt
werden. Da das Internet bei der Immo-
bilienvermarktung eine vorherrschende
und stetig wachsende Rolle einnimmt,
ist es von erheblichem Vorteil, dass Sie
Ihre Immobilie auch an den fachspezifi-
schen Immobilienbdrsen anmelden.

* Der Verkaufer sollte im Werbungszei-
traum ohne Unterbrechung standig er-
reichbar sein. Denn: Zeitungsanzeigen
sind sehr kostspielig. Von daher ist es
wichtig, dass Sie fir Interessenten, die
auf Ihr Inserat in Zeitung oder Internet
aufmerksam wurden, auch kurzfristig
als kompetenter Ansprechpartner zur
Verfligung stehen. Sie sollten in der
Lage sein, detaillierte Fachauskinfte zu
erteilen, damit nachfolgend



der dritte Schritt, ein Besichtigungs-

termin, zustande kommen kann.

* Eine Erfolg versprechende Besichtigung
setzt grindliche Vorarbeit voraus. Zu ei-
ner optimalen Prasentation gehort neben
einer guten und beratenden Rhetorik
auch die Fahigkeit, den richtigen Interes-
sentenkreis fur Ihre Immobilie zu erken-
nen und den Kaufwunsch zu erwecken.

* Die optimale optische Aufbereitung
Ihrer Immobilie verstarkt den einmal
geweckten Kaufwunsch.

* Eine perfekte terminliche Koordination
der Besichtigungen mindert lhren Vor-
bereitungsaufwand.

e |Im Anschluss an eine erfolgreiche Be-
sichtigung werden sich in der Regel zwi-
schen Ihnen als Verkaufer und der Kau-
ferseite

im vierten Schritt, zahlreiche Verkaufsver-

handlungsgesprache entwickeln.

* Viele Aspekte, die mit Ihrer Immobilie im
Gesamtzusammenhang stehen, tauchen
in diesen mitunter schwierigen Verhand-
lungsgesprachen auf und bedurfen der
genauen Prifung mit anschlieBender Kla-
rung. Hierbei handelt es sich nicht nur
ausschlieBlich um den Verkaufpreis. Alle
Details, die Ihre Immobilie betreffen
(Mangel, Ubernahme von Finanzierun-
gen, Einbaumdbel, steuerliche Aspekte,
Denkmalschutzauflagen usw.) missen
berlcksichtigt werden.

e Um spateren Unstimmigkeiten und Miss-
verstandnissen aus dem Wege zu ge-
hen, sollten hiertber schriftliche Proto-
kolle angefertigt und/oder eine weitere
kompetente Person an den Gesprachen
beteiligt werden.

¢ Nun kann die Bonitatsprifung des Kau-
fers Uber eine Auskunftei (z.B. Schufa,
Kreditreform) erfolgen.

* Haben Sie sich als Verkaufer mit der
Kauferseite in allen Grundsatzfragen
geeinigt, wird

im fiinften Schritt, cin entsprechender
Vertrag mit dem beauftragten Notariat
ausgearbeitet.

* Dieser Vertragsentwurf muss griindlich
und kompetent auf Richtigkeit und Voll-
standigkeit kontrolliert werden, da die
Vertragsinhalte fir beide Seiten bin-
dend sind. In der Regel bedirfen zu
diesem Zeitpunkt noch Einzelheiten der
Abstimmung. Ein reibungsloser Ab-
schluss, d.h. ein unterzeichneter Notar-
vertrag, ist nur dann zur Zufriedenheit
aller Beteiligten gewahrleistet, wenn im
Vorfeld (vor dem Notartermin) alles er-
ledigt und geregelt ist.

Der sechste und letzte Schritt beinhaltet

die Ubergabe der Immobilie an den Kaufer.

* Mit der Schlissellbergabe findet ein
Abschlussgesprach zwischen Kaufer
und Verkaufer statt. Hierbei werden
haufig noch letzte Objektbezogene
Fragen geklart.

Hinweis fir den Eigenverkaufer: Ihr Haus
ist immer erst dann verkauft, wenn die
Kaufsumme erbracht ist. Sollte wider Er-
warten der Fall eintreten, dass der Kaufer
nicht in der Lage ist, den Kaufpreis zu zah-
len, kann erst nach einem eventuell langfri-
stigen Prozess wieder Uber lhre Immobilie
verfligt werden.

Die Aufgaben, die der Verkauf einer Im-
mobilie mit sich bringt, sind sehr um-
fangreich und aufwendig. Es ist liberaus
wichtig, mit einer prazisen und gewis-
senhaften Planung an die Verkaufsakti-
vitaten heranzutreten und zudem in je-
der Phase des Verkaufs alle auftreten-
den Fragen zu klaren.




GESCHAFTSBEREICHE DER

| Konzeptefirs Leben

CASA IMMOBILIENBERATUNG GMBH

Alles unter einem Dach
e Beratung
e Betreuung
e VerauBerung
e Vermittlung
* Finanzierungen
e Versicherungen
e Vermietung
* Hausverwaltung
* Objektbetreuung

1. Kundenbetreuung
e Vertrauenswirdige,
vorausschauende, zielorientierte
und freundliche Beratung

2. Immobilien-/Finanzierungs-/
Versicherungsbereich

* Fachkenntnisse und
langjahrige Erfahrung in der
Immobilienbranche

* Gewerbeerlaubnis gem. § 34 ¢
Gewerbeordnung

* Mitgliedschaft im VD

3. Kaufmannischer Bereich
e Zukunftsorientierte
Dienstleistungsstrategie
* Ansprechende Werbung
* Optimalorganisation
* Neueste Burotechnik und
EDV-Ausstattung

4. Kreativbereich
e Erdrterung der
Gestaltungsgrundlagen
e Raumplanung
¢ |ndividuelles Wohnen

Kooperation mit etablierten Partnern:

* Banken

e Versicherungen

* Gutachter

* Notare

* Rechtsanwalte

* Steuerberater

¢ Bauingenieure

* Bautrager

e Grafikern

Unser Partnerschaftsmodell — Bausteine in
Ihrem Erfolgskonzept!

Kundenzufriedenheit ist unser Hauptziel!




Yermarktungskonzept inner-
halb des ,,4 Sdulensystems*

Gesprache mit

vorgemerkten Kunden Internetprasentation
[ | [ |
= {peEaEEl Ui E-Mail Kommunikation
und Versand
[ | [ |
Chiffreakquise Werbetafeln
[ | [ |
Insertionen in Anbringung von
Printmedien Verkaufsschildern
[ | [ |
Insertionen im Internet Cross Selling

Besichtigungen

Informationsaustausch Verkaufsstandinformation
mit Interessenten an den Verkaufer

Verkaufsverhandlungen

Immobilienfinanzierung

Vorbereitung des
Kaufvertrages

Beurkundung

Ubergabeservice

Betreuung der Kaufer Betreuung und
im neuen Objekt Kontakt Verkaufer

Versicherungsvermittiung
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IHR IMMOBILIENBERATER FUR

DEN VERKAUFER

Wir helfen und stehen Ihnen bei der Ver-
auB3erung Ihrer Immobilie zur Seite.

Die Aufgaben eines Immobilienberaters
sind sehr umfangreich, vielseitig und weit-
aus aufwendiger, als dies dem Laien auf
den ersten Blick erscheint. Eine optimale
Betreuung ist beim Immobilienverkauf
notwendig und unbedingt erforderlich.
Ein Immobilienberater bietet Ihnen viele
Vorteile aus einer Hand:

e er prift die vorhandene Verkaufs-
situation (siehe Punkt Besonderheiten)

e er erstellt gemeinsam mit lhnen ein
individuelles Verkaufskonzept

* er besitzt Einflhlungsvermogen flr
Kundenwiinsche (siehe Punkt Verkaufs-
vorstellungen)

e erist flexibel und zuverlassig bei
Verkaufsverhandlungen

* er erledigt alle Formalitaten fur Sie

Ein Immobilienberater, der sein Handwerk
versteht, wird nicht nur Preise weiterge-
ben, sondern, was besonders wichtig ist,
er wird darlber hinaus lhre Interessen der
Marktsituation angepasst vertreten. Ent-
scheiden Sie sich dafir, diese sensible
Vertriebsangelegenheit an einen kompe-
tenten Immobilienfachmann abzugeben,
bedenken Sie bitte:

* Die Grundlage fir eine professionelle
Zusammenarbeit zwischen lhnen und
Ihrem Immobilienberater ist ausschlie-
lich dann vollstandig gewahrleistet,
wenn |hr Immobilienberater nicht nur
Ihr Vertrauen erweckt, sondern dieses
auch wahrend samtlicher Verkaufspha-
sen genieBt. Denn, wie bereits erwahnt,

stellt Ihr Immobilienbesitz einen we-
sentlichen Teil Ihres Vermosgens dar,
welches diskret und verantwortungsvoll
behandelt werden muss.

* |hr vollstes Vertrauen hat in der Regel
immer nur ein Immobilienberater. Die
Einschaltung mehrerer Berater und
Vermittler fihrt durch lange Kommunika-
tionswege eventuell zu Leerlauf und hat
Doppelbearbeitung zur Folge, da oft-
mals Informationsliicken vorhanden
sind. Dies kann potentielle Interessenten
verunsichern, was den Vertriebsablauf
fur Ihre Immobilie unnétig behindert.

* Die Betreuung durch den Immobilienbe-
rater muss individuell und vollstandig
sein.

e |hr Immobilienberater muss Ihnen sym-
pathisch sein, denn er fihrt in Ihrem
Sinne Kaufinteressenten durch Ihr Haus
und nimmt fir Sie die Verhandlungsge-
sprache wahr.

* Der Verkaufspreis sollte den bestehen-
den Marktverhaltnissen angemessen
sein. Massives nachtragliches Preisredu-
zieren bedeutet automatisch Zeitverlust
und zusatzlich eine Reduzierung des
Kundenpotentials.

¢ Eine Immobilie verkauft sich nicht von
heute auf morgen. In der Regel ist ein
Verkaufszeitraum von bis zu 12 Mona-
ten zu kalkulieren. (siehe Punkt Dienst-
leistung Immobilienerwerber)

lhre Immobilie befindet sich bei uns in
guten Handen. Wir bieten Ihre Immobilie
nach Ihren Vorgaben der suchenden Inter-
essentengruppe an. Dies sichert Ihnen ei-
nen optimalen Verkaufsablauf nach lhren
personlichen Vorstellungen.
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IHR VORTEIL:

DIE CASA IMMOBILIENBERATUNG GMBH

Sie entscheiden sich flr die Zusammenar-
beit mit uns. Damit erwerben Sie eine indi-
viduelle Betreuuns in allen Bereichen rund
um die Immobilie:

* Qualitat statt Quantitat - Wir vermarkten
eine Uberschaubare Anzahl von Immo-
bilien und sichern dadurch groBtmag-
liche Aufmerksamkeit fir jede einzelne
Immobilie. Wir distanzieren uns von
einer Massenvermarktung, die in vielen
Fallen zur Hortung von Immobilien Uber
einen langen Zeitraum flhrt und eine
Blockade des Verkaufsablaufs nach sich
zieht.

e Wir kimmern uns intensiv um |hre Im-
mobilie, die oftmals mit emotionalen
Werten behaftet ist.

e Wir vermarkten lhre Immobilie nach
Ihren Vorstellungen.

* Wir legen Wert auf eine regelméaBige
und zeitnahe Kommunikation mit unse-
ren Kunden.

e Wir nehmen uns Zeit flr unsere Kunden,
da uns unsere Erfahrungswerte bestati-
gen, dass nur auf diesem Wege ein rei-
bungsloser Verkaufsablauf garantiert ist.

e Wir sind Mitglied im Verband Deutscher
Makler IVD Immobilienverband
Deutschland. Das Markenzeichen quali-
fizierter Immobilienmakler, Verwalter
und Sachverstandiger. Der IVD fordert
standig die Sach- und Fachkenntnisse

einen schnellen Kommunikationsfluss
bei konkreten Fachfragen wahrend aller
Verhandlungsphasen.

Weitere Vorteile gewinnen Sie durch
unsere Zusammenarbeit mit etablierten
Banken und Bausparkassen, die lhnen
auBerst glnstige Zinskonditionen sichert.

Fir spezielle gerichtliche, steuerrecht-
liche sowie beleihungsrelevante Nach-
weise setzen wir ein offentlich bestell-
tes und vereidigtes Sachverstandigen-
biro ein.

Ein Uberregional tatiges Versicherungs-
maklerunternehmen ist unser Partner im
Versicherungswesen. Wir vermitteln un-
ter anderem maf3geschneiderte Wohn-
gebaudeversicherungen zum Schutz
der jeweiligen Immobilie.

Im Bereich Marketing und Werbung ist
die Grafikerin und Gestalterin dieser
Broschiire, Doris Mangold, intensiv flr
uns tatig. Diese Zusammenarbeit for-
dert die Effektivitat unserer Werbemaf-
nahmen fir Sie.

Bei der Vermietung von Wohnraum
unterstitzt Sie eine in der Immobilien-
wirtschaft ausgebildete Mitarbeiterin
unseres Hauses in allen relevanten An-
gelegenheiten. Wir verschaffen Ihnen in
diesem Bereich Markttransparenz und
geben lhnen viele nitzliche Tipps rund
um die Vermietung.

seiner Mitglieder an der eigenen Euro- Unsere Arbeitsweise nach dem Koopera-
pdischen Immobilienakademie - ein tionsmodell gewahrleistet Ihnen einen ef-
weiterer Vorteil fir unsere Kunden. fektiven und speziell auf lhre individuellen
Bedrfnisse abgestimmten Beratungs- und
e Wir arbeiten Hand in Hand mit einem Vermittlungsservice.

Rechtsanwalt, einer Steuerberaterin und
einem ortsansassigen Notar. Dies sichert
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IMMOBILIENVERAUSSERUNG:
UNSERE VERTRAGSVARIANTEN

Angelegenheiten rund um den Immobilien-
verkauf erledigen wir vollstandig und kom-
petent fir Sie.

Wie in allen Lebensbereichen sind hoch-
wertige Leistung und ausgezeichnete Qua-
litat nur durch Mitteleinsatz zu erlangen.
Alle Aufwendungen, die im Zusammen-
hang mit der Vermarktung Ihrer Immobilie
stehen, werden von uns exakt kalkuliert
und die erforderlichen Mittel zielorientiert
eingesetzt.

Dem Bereich der intensiven Bewerbung
kommt in diesem Zusammenhang eine
besondere Bedeutung zu. Dieser lasst sich
jedoch nur durch vorangestellte Investitio-
nen sinnvoll und effektiv gestalten.

Wir bieten Ihnen durch unsere Struktur der
vier Vertragsvarianten

» Konkrete Dienstvertrage (beinhaltet
unsere vier Dienstleistungspakete)

* Dienstvertrage

* Mischvertrage

e Exklusivvertrage

ein flexibles System der Kostendeckung im
Immobilienvertriebsbereich an.

Sie wahlen aus den vier genannten Ver-
tragsmodellen und haben dadurch die
Mdglichkeit, den Umfang unseres Tatigkeits-
spektrums fUr Sie aktiv und eigenstandig

zu bestimmen.

Denn: Eine individuell auf Ihre Vermark-
tungswinsche zugeschnittene Vertragsva-
riante ist die beste Basis flr hochwertige
Leistung und optimiert nachhaltig den
Verkaufserfolg Ihrer Immobilie.
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UBERSICHT DER YERTRAGSVARIANTEN
FUR DEN VERKAUFER/KAUFER

Konkreter Dienstvertrag
(Dienstleistungspakete)

Diese Moglichkeit ist die optimale Vertrags-
form fir den ,Eigenvermarktungskunden®,
der gewisse Bereiche der Verkaufsaktivita-
ten selbst in die Hand nehmen und auch
ausfihren mochte. Durch dieses System
profitieren Sie in selbst gewahlten Teilbe-
reichen von den fachlich detailliert ausge-
arbeiteten Leistungsvarianten unseres
Hauses. Der Leistungstarif unterteilt sich in
die vier bereits vorab kalkulierten Dienstlei-
stungspakete

¢ Basispaket

¢ Standardpaket

¢ Professionalpaket
¢ Premiumpaket

Grundlage der einzelnen Pakete ist eine
feste Preis-/Leistungsvorgabe, die auf
unseren bisherigen Vermarktungsanalysen
beruht. Beim Erwerb eines unserer Dienst-
leistungspakete stehen wir Ihnen, dem
,Eigenvermarkter”, hilfreich und begleitend
zur Seite , z.B. bei der Entwicklung des
Verkaufsexposés oder der Aufbereitung
Ihrer Immobilie flr die Einstellung in diver-
se Internet-Portale. Sprechen Sie uns in
diesem Zusammenhang auf unsere Teil-
dienstleistungsbausteine und Beratungs-
pakete an.

Der flir das entsprechende Leistungspaket
kalkulierte Betrag ist unmittelbar bei Ver-
tragsabschluss zu entrichten, da von die-
sem alle Auslagen, z.B. Werbeaktionen, so-
fort beglichen werden. Es fallt dariber hin-
aus keine weitere Verkauferprovision an.

Dienstvertrag
gemaf Leistungsaufwand

Es handelt sich um einen reguldren Dienst-
leistungsvertrag, der auf der Grundlage ei-
ner Abrechnung gemaf Leistungsnachweis
basiert. Die erbrachte Leistung setzt sich
aus dem Personalaufwand, Werbungs- so-
wie Materialkosten zusammen. Die entste-
henden Vertriebskosten sind flr beide
Seiten zunachst ungewiss, da sie sich erst
wahrend des Vertriebsablaufs entwickeln.
Der Mitteleinsatz liegt bei dieser Vertrags-
variante im Ermessen des Auftragnehmers.
Es entsteht kein zusatzlicher Provisionsan-
spruch an den Verkaufer.

gemaf Leistungsaufwand auf
Grundlage eines Individualkonzeptes

Der Aufwand fir Werbung etc. wird auch
hier marktorientiert eingesetzt. Vertrags-
grundlage ist ein im Vorfeld zwischen Auf-
traggeber und Auftragnehmer erarbeitetes
festzulegendes Vermarktungskonzept,
welches sich auf eine vereinbarte Budget-
vorgabe konzentriert. Es wird keine Ver-
kauferprovision erhoben.
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Exklusivvertrag
allgemeiner Alleinauftrag

Es entstehen fir den Verkaufer bei Ver-
tragsabschluss zunachst keine Kosten. Der
Makler erhélt die regulare marktibliche
Courtage von 3,57 % inklusive der gesetz-
lichen MWST des notariell beurkundeten
Kaufpreises inklusive der gesetzlichen
Mehrwertsteuer vom Verkaufer nur im Er-
folgsfall. Die Regelung zur Aufwandsent-
schadigung bei z.B. vorzeitiger Aufgabe
der Verkaufsabsicht von Seiten des Verkau-
fers ist hiervon ausgeschlossen.

qualifizierter Alleinauftrag

Der Auftraggeber zahlt an den Makler in
jedem Fall eine Provision, wenn ein Haupt-
vertrag abgeschlossen wird. Es ist ohne
Bedeutung, wie oder durch wen dieser
Hauptvertrag zustande gekommen ist

Mischvertrag
(Kombination aus Exklusiv- und Dienstvertrag)

Zur Aktivierung der gesamten Vermark-
tungsleistungen im Spitzenbereich wird
eine Kombination des Makler- und des
Dienstvertrages angestrebt. Es ist zu unter-
scheiden zwischen

e Exklusivvertrag
zuziglich Einzelleistungsaufwand
e Exklusivvertrag
zuzUglich Individualkonzept
e qualifizierter Exklusivvertrag
zuziglich Einzelleistungsaufwand
e qualifizierter Exklusivvertrag
zuzUglich Individualkonzept

Aus diesen Vertragsstrukturen ergibt sich
fir den Makler ein Uberaus weitgreifender
Aktionsradius, der sich positiv auf den
Gesamtvertrieb auswirkt. Der Abschluss

eines Mischvertrages gewahrleistet dem
Kunden alle Aktivitaten aus dem Exklusiv-
Vertrag. Darlber hinaus ist der Mischver-
trag auf verstarkte intensive Werbung spe-
ziell fir Ihre Immobilie ausgerichtet.

Beratungsvertrag fiir
Immobiliensuchende/-kaufer

Frei von der Verkaufsprasentation unserer
Bestandsangebote unterstitzen wir Immo-
biliensuchende und stellen allen Kaufinter-
essenten mit dieser Moglichkeit einen un-
abhangigen Beratungsservice rund um den
Immobilien- und Finanzierungsbereich zur
Verfliguns.

Wir bieten Ihnen in diesen Fachbereichen
ebenfalls vier verschiedene vorab kalku-
lierte Beratungspakete an:

* Basispaket

¢ Standardpaket

¢ Professionalpaket
* Premiumpaket

Sollten Sie eine Immobilie aus unserem An-
got erwerben, erstatten wir Ihnen die Auf-
wendung fur lhr individuelles Beraterpaket
nach Erhalt der Gblichen Courtage in Hohe
von 3,57 % inkl. der gesetzlichen MWST.

Haben wir, die CASA Immobilienberatung
GmbH, Ihr Vertrauen erworben, so stellen
wir uns Ihnen gerne in einem personlichen
Gesprach vor. Machen Sie sich |hr eigenes
Bild von unserer Arbeitsweise.

Wir sind Ihr Partner rund um lhre
Immobilienwiinsche und freuen uns
sehr auf eine erfolgreiche Zusammen-
arbeit mit lhnen!
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UNSERE WERBEMASSNAHMEN

Wir bewerben Ihre Immobilie oder
Ihr Grundsttck sehr umfangreich:

1. Kundendatei
* Vorstellung bei unseren
vorgemerkten Kunden

2. Insertionen in der regionalen
Tagespresse
e Nach Absprache

3. Insertionen in lGiberregionalen
Zeitungen
e Nach Absprache

4, Insertionen in Fachzeitschriften

10.

. Internetprasentation

* Eigene Homepage
www.casa-info.de
Wwww.casaimmo.info

¢ VD Immobilienverband Deutschland

* Diverse Internetportale

. Cross-Selling

¢ Gezielte Zusammenarbeit
mit Berufskollegen

Flugblatter und Wurfsendungen
* Verteilt an ausgesuchte

* Nach Absprache Interessentengruppen
5. Anbringung von Verkaufschildern im 11. Flyer
Auf3en- sowie im Innenbereich e Ausgelegt in etablierten
* Nach Absprache Geschaften
6. Werbetafeln 12. Mailing-Aktionen
* Eigene Prasentationstafel * Nach Absprache
7. Werbetrager 13. Werbewirksame
* an stark frequentierten Baustellenbeschilderung
Standpunkten im naheren und * Nach Absprache
mittleren Umfeld
14. Sonderaktionen

* Prasentationen
 Sonstige nach Absprache

IVD Immobilienverband Deutschland
Das Markenzeichen qualifizierter
Immobilienmakler, Verwalter und
Sachverstandiger




STANDORT

Bergisch Gladbach (Bensberg) -
Traditionsreich und Wirtschaftsstark

Bergisch Gladbach liegt 15 Kilometer &st-
lich von K&lIn im Strunderbachtal am Rande
des Bergischen Landes.

Ihren Namen verdankt die Stadt nicht nur
den Grafen von Berg. Diese siedelten sich
im 12. Jahrhundert in Bergisch Gladbach
an. Ebenso trug das Bergisch Platt zur Na-
mensgebung bei. Dem Bach Strunde wur-
de im Mittelalter ein kinstliches Bett zum
Rhein ,gelaat und im Laufe der Jahrhun-
derte schliff sich dieser Name so gravie-
rend ein, dass aus ,dem gelegten Bach®
Gladbach wurde. Im Jahre 1856 erhielt
Bergisch Gladbach die Stadtrechte und ist
seit 1975 mit der damals eigenstandigen
Stadt Bensberg vereinigt. Von daher ver-
flgt die heutige Stadt Bergisch Gladbach
Uber 2 Rathauser.

Als Wirtschaftsstandort liegt Bergisch
Gladbach strategisch tberdurchschnittlich
glnstig. Unser Einzugsbereich, die Grof-
stadte KoéIn, Bonn, Leverkusen und Dussel-
dorf liegen vor den Toren von Bergisch
Gladbach. Aber auch innerhalb der eige-
nen Stadtgrenzen ist fur die Bewohner
ein vielfaltiges Arbeitsplatzangebot vor-
handen.

Einen hohen Stellenwert haben das produ-
zierende Gewerbe, High-Tech-Unterneh-
men sowie Dienstleistungsbetriebe.

Als Wohnort bietet Bergisch Gladbach jede
Menge Lebensqualitat. Echtes Vergnigen
bereitet der Einkaufsoummel in den gemiit-
lichen FuBgangerzonen der einzelnen
Stadtteile.

Ob Kénigsforst, Saaler Miihle, Herrenstrun-
den oder Hardt: in diesen Waldgebieten
kdnnen Stadter ebenso erholsame Pausen
einlegen wie im Bergischen Land, das mit
seinen sanften Higeln, Wiesen, Waldern,
Seen und malerischen Orten immer eine
kleine Reise wert ist.

Der Stadtteil Bensberg bietet ein auBerge-
wohnliches Rathaus, das Teile der alten
Burg mit moderner Architektur verbindet.
Das imposante Bensberger Schloss, in dem
heute ein Luxushotel seine Gaste beher-
berst, ist ein Wahrzeichen der Stadt. Das
am Bensberger See (Saaler Mihle) gelege-
ne MEDITERANA ist ein weiteres Highlight.
Dem GenieB3er wird eine einzigartige Bade-
und Wellness-Landschaft in marchenhaf-
tem Ambiente geboten. Vor den Toren
Kolns ist der mediterrane Zauber ganz nah.

Durch die optimalen Verkehrsanbindungen
wird dem Stadtteil Bensberg ein tUber-
durchschnittlich flexibler Standort zuteil.
Es existieren Busanbindungen zur Bergisch
Gladbacher City, nach Overath, Rosrath
und Siegburg. Mit dem Schnellbus und mit
der Stadtbahnlinie 1 ist auch ohne PKW
die Kélner Innenstadt in ca. 25 Minuten
erreichbar, und das rund um die Uhr.



Der Autobahnanschluss A4 Koln/Olpe
liegt ca. 1 km vom Bensberger Stadtkern
entfernt. Von hier aus
gelangt der Autofahrer
z.B.in ca. 15 Autominu-
ten zum KoIn/Bonner
Flughafen.
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Auch wir profitieren von diesem Standort-
bonus. Wir vermarkten Immobilien haupt-
sachlich in dieser reizvollen Umgebung.
Aber auch alle angrenzenden Gebiete sind
flr uns problemlos erreichbar und somit
sind wir richtig mobil. Ein Vorteil, der unse-
ren Kunden zugute kommt.

IMMOBILIENPROGNOSE DER
STANDORTE BERGISCH GLADBACH UND KOLN

Bergisch Gladbach

Grund und Boden sowie alle Formen von
Immobilien sind in Bergisch Gladbach so
gefragt wie nirgendwo sonst in NRW.

Die Geschafte mit Immobilien haben hier
ungebrochen Hochkonjunktur.

Auch die Kdlner zieht's nach Bergisch Glad-
bach, denn Grundstlcke und Hauser sind
hier heif3 begehrt. Landesweit gesehen
wurde der Immobilienumsatz von 258 Milli-
onen Euro in Bergisch Gladbach nur von ei-
ner Stadt vergleichbarer Groenordnung
Ubertroffen — Ratingen bei Diusseldorf.

Die Preise fUr Kaufer sind in Bergisch Glad-
bach weitgehend stabil. Wohnbauland

ist nach wie vor im Stadtteil Bensberg mit

mPreisen von bis zu 375,- € am teuersten.

Einen ungebrochenen Aufwartstrend ver-
zeichnet der Markt fir freistehende Eigen-
heime.

Neubauten kosten im Durchschnitt 45 %
mehr als 10 Jahre zuvor. Im Bereich der
Eigentumswohnungen sind die Wohnungen
von kleinen und mittleren Wohnkomplexen
im Vergleich zu 2002 um bis zu 19 % im
Wert gestiegen. In Wohnanlagen mit mehr

als 60 Wohnungen sind die Preise nur
noch so hoch wie vor 10 Jahren (Quellen:
Kolner Stadtanzeiger, Gutachterausschuss
NRW).

Die Bevdlkerungszahl in Bergisch Gladbach
wird in den nachsten 15 Jahren voraus-
sichtlich kontinuierlich steigen. Zudem
verfligen Bergisch Gladbacher Biirger laut
Statistik Uber eine bundesweit Uberdurch-
schnittlich hohe Kaufkraft.

Koin

Immobilien bleiben im Kdlner Raum unver-
andert sehr gefragt. Somit sind die Preise
flr Wohnimmobilien hier stabil.
Gravierende Veranderungen des Marktes
sind in absehbarer Zeit nicht zu erwarten.

Das freistehende gebrauchte Eigenheim
in guter Lage kostet in K&In nach wie vor
durchschnittlich etwa 425.000,- €, ein
Reihenhaus 250.000,- €. Eigentumswoh-
nungen sind um etwa 3 % glnstiger
geworden und kosten in einfacher Lage
rund 1.700,- €/m? und in guter Lage
2.950,- €/m?.




LEISTUNGSSPEKTRUM

Seit dem Jahre 2001 Ihr starker Partner in
allen Bereichen rund um lhre Immobilie.

Die CASA Immobilienberatung GmbH ist
Mitglied des IVD (Immobilienverband
Deutschland) und verfiigt Uber 25-ahrige
Erfahrung in der Immobilienwirtschaft.

Unsere Kunden profitieren von unseren
fundierten Kenntnissen in den vielseitigen
Bereichen.

Immobilieneinkauf/Immobilienverkauf

e Standort- und Marktanalyse

* Altlastenfeststellung

e Grundbucheintragungen/
Belastungen

e Grundstuckspreisermittiung

* liegenschaftskataster

Immobilienbewertung
* Bewertung unbebauter Grundsticke
* Bewertung bebauter Grundstiicke

Projektidee/Projektentwicklung

* Machbarkeitsstudie

» Kapitalmitteloeschaffung

* Projektfinanzierung

» Exitstrategie

* Rendite- und Risikoberechnung

 Facility Management
(Nutzungskonzept/Kosten-
wirtschaftlichkeit)

Baumanagement

* Projektmanagement

* Baustellenmanagement

e Projektsteuerunsg

* Kosten- Terminplaniberwachung

* Gewahrleistungsanspruchssicherung

Bestandsmanagement

* Kaufmannisches Facility Management
¢ Infrastrukurelles Facility Management
e Immobiliencontrolling

* Immobilienzwangsverwaltung

Due Diligence
e Vermietungsmanagement

Asset & Property Management

e Portfolio-Management

* Leistungssteuerung

* Reporting/Berichtswesen/Monitoring

Vermittlung/Beratung
¢ Immobilien Kauf/Miete

Wohn-/Kapital-/ Gewerbeimmobilien
* Finanzierungen
e Versicherungen

Immobilienvertrieb fur Eigenvermarkter
e Support mit Einzeldienstleistungen
in allen relevanten Vertriebsbereichen

Immobiliendiagnose
* Feuchtemessungen in Immobilien
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WEGBESCHREIBUNG
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ANSCHRIFT UND GESCHAFTSZEITEN

CASA Fon:
Immobilienberatung GmbH |Fax:

02204 -
02204 -

48 03 00
48 03 02

Geschaftsflihrung
Susanne Mangold

Friedrich-Offermann-Str. 27  |web: www.casa-info.de | mangold@casa-info.de
51429 Bergisch Gladbach www.casaimmo.info
mail:  ib@casa-info.de

Mitglied im
Immobilienverband
Deutschland

Termine nach Absprache.
Weitere Infos erhalten Sie auf unserer Homepage.
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Diese Broschire wird
von der CASA
Immobilienberatung
GmbH herausgegeben
und ist urheberrechtlich
geschutzt.

Wir bitten darum, weder
die Broschire im Ganzen
zu vervielfdltigen noch
einzelne Bestandteile wie
Texte oder Bilder hieraus
zu verwenden.

SCHLUSSWORT

Wir hoffen, Ihnen mit dieser
Informationsschrift die grundle-
genden Aspekte des Immobilien-
verkaufs Ubermittelt und nahe
gelegt zu haben.

Wir danken Ihnen flr das
Vertrauen, das Sie uns entgegen-
bringen und freuen uns sehr, Sie
als unseren Kunden begrifien zu
dirfen.

Sehnsucht schafft Moglichkeiten -
Wir Fundamente!

Sehnsucht; das bedeutet auch

zu wissen, wer man selber ist,

was man mochte; sich zu trauen,
neue Wege zu beschreiten; Altes
aufzugeben, neugierig und aktiv auf
neue Maglichkeiten zuzugehen.



