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Sehr geehrte Damen und Herren, 

herzlich willkommen bei Algor Immobilien. 
Mein Name ist Alexandra Gorbunov-
Petrov und ich leite ein erfolgreiches
Immobilienunternehmen.

Mein höchstes Anliegen, Ihnen zu einem
erfolgreichen Abschluss zu verhelfen.
Dank meiner fundierten Fachkenntnisse
stehe ich Ihnen als Beraterin bei allen
Fragen rund um Immobilien im Rheinland
zur Verfügung. Als erfahrene
Immobilienexpertin begleite ich Sie
kompetent durch alle Prozesse beim
Verkauf und Erwerb von Immobilien in
Bonn, Koblenz und Umgebung.

In meiner Berufung ist es für mich
besonders spannend, nicht nur die
Geschichte der Immobilie, sondern auch
die der Menschen dahinter
kennenzulernen. Mir ist es als
empathische Immobilienmaklerin
besonders wichtig, dass die Chemie von
Anfang an stimmt.

Ich möchte, dass sich meine Kunden, ob
sie eine Immobilie kaufen oder verkaufen
möchten, vom ersten Kontakt an wohl
fühlen und wissen, dass ihre Immobilie in
den besten Händen ist. 

ÜBER MICH

Vertrauen bildet den Grundpfeiler meiner
erfolgreichen Immobilienvermittlung. Mit
transparenter und ehrlicher Beratung
schaffe ich eine echte Vertrauensbasis. Ein
sicherer und entspannter Kauf- oder
Verkaufsprozess ist durch meine
Zielstrebigkeit und Service-Orientierung
gewährleistet.

Mein ultimatives Ziel ist es, meine Kunden
glücklich zu machen – ein Ziel, das ich mit
großer Leidenschaft verfolge. 

Ich freue mich darauf, 
bald von Ihnen zu hören. 

Ihr Alexandra Gorbunov-Petrov



Ist der Entschluss, das eigene Haus zu
verkaufen, erst einmal gefasst, will man
natürlich so schnell wie möglich damit
beginnen, die eigene Zukunft zu gestalten
und die Wünsche und Ziele umzusetzen.
Dafür benötigt man selbstverständlich ein
geeignetes Budget. Schnell ist klar, der
Verkauf der Immobilie soll als Finanzierung
für den Start in das neue Leben herhalten.
Schließlich stecken viel Arbeit und Herzblut
im eigenen Haus. Jahrelang hat man das
Zuhause so schön wie möglich gemacht,
renoviert, gestaltet und eingerichtet – das
muss doch was wert sein. Ist es auch! Die
Frage ist jedoch, wie viel? Und genau hier
liegt einer der größten Fehler beim Verkauf
der Immobilie. Als Verkäufer will man
selbstverständlich den höchstmöglichen
Preis für die eigene Immobilie erzielen.
Oftmals ist der erste Schritt, das Internet 

oder die Zeitung zu öffnen und einen Blick
auf die bereits inserierten Immobilien aus
der Umgebung zu werfen. Hier ergibt sich
schon die erste Preisvorstellung. Hinzu
kommen nicht selten zahlreiche Ratschläge
von Freunden und Bekannten, Maklern oder
anderen Verkäufern. Zählt man dann noch
die finanziellen Verpflichtungen hinzu,
denn das neue Zuhause kostet schließlich
auch seinen Preis, hat man schnell eine
nicht unerhebliche Summe
zusammengerechnet. Da der Käufer aber
sicher handeln will, schlägt man noch
einmal eine ordentliche Summe obendrauf,
damit es schlussendlich nicht ganz so sehr
schmerzt, wenn der Preis
heruntergehandelt wird. Was dabei jedoch
selten beachtet wird, ist die Tatsache, dass
ein zu hoher Preis alle potenziellen Käufer
mehr oder weniger verschreckt.

EIN ZU HOHER PREIS SCHRECKT 
POTENZIELLE KÄUFER AB
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Es gibt kaum oder gar keine Interessenten,
die Immobilie steht lang und länger zum
Verkauf und schlussendlich haben Sie
Monate vergeudet, ohne ein
nennenswertes Ergebnis zu erzielen, nur
um am Ende doch den Preis wieder
herunterzusetzen. Bevor Sie etwas
überstürzen, sollten Sie sich ausreichend
Zeit nehmen, die eigene Immobilie zu
bewerten und sich einen Überblick über
die aktuelle Situation auf dem Markt zu
verschaffen. Den richtigen Preis
einzuschätzen ist für den Laien nicht
immer einfach, denn Immobilien lassen
sich nicht einfach mit anderen Angeboten
vergleichen. Die Festsetzung des
Verkaufspreises spielt eine wichtige Rolle
bei der Suche nach geeigneten Käufern
und der Spielraum für Korrekturen ist eng.
Entgegen der weitläufigen Meinung, dass

zahlreiche Interessenten nach dem
Veröffentlichen des Angebotes anrufen
werden, ist der Kreis der Interessenten nur
klein und diese kaufen oftmals nicht
einfach aus dem Bauch heraus. Wer
Interesse an einer Immobilie hat,
beobachtet meist über Wochen den Markt
und konnte sich dabei bereits einen
ausführlichen Überblick über die Angebote
und Preise machen. Ein zu hoher Preis
schreckt von Anfang an viele
Kaufinteressenten ab, denn die Käufer
wissen genau, ob die vorgegebene Summe
gerechtfertigt ist oder nicht. Meist ist ein
festgesetztes Budget für den Kauf einer
Immobilie gegeben, in welches nicht die
Summe eingerechnet ist, die Sie auf die
Immobilie aufgeschlagen haben, um mit
dem Käufer verhandeln zu können.
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DIE VERMARKTUNGSDAUER HAT
EINFLUSS AUF DAS KAUFINTERESSE

Ist der Wert der Immobilie geschätzt und
der Preis erst einmal festgelegt, erwartet
man voller Vorfreude die ersten Interes-
senten. Schließlich soll die Immobilie, hat
man sich einmal entschieden, sie zu
verkaufen, so schnell wie möglich
abgegeben werden, damit man sich um die
neuen Ziele und das neue Heim kümmern
kann. Auch deshalb ist ein angemessener
Preis von Vorteil, denn je länger die
Immobilie zum Verkauf steht, umso
geringer ist die Chance, dass sie verkauft
wird. Zu hohe Preise führen dazu, dass die
Käufer abgeschreckt werden und das
wiederum hat zur Folge, dass die Immobilie
Monate, wenn nicht sogar Jahre, zum
Angebot steht. Und nun fragen Sie sich
einmal selbst: Wenn Sie auf der Suche nach
einem geeigneten Heim sind und auf eine
Immobilie stoßen, die seit vielen Monaten
erfolglos zum Kauf angeboten wird, was ist
Ihr erster Gedanke? Richtig, Sie suchen den
Haken an der ganzen Geschichte. Denn
unwillkürlich fragt man sich, wieso noch
niemand zugeschlagen hat, was ebenso viel
Misstrauen erwecken kann wie ein zu hoher
Preis. Oftmals besteht der große Fehler
beim Immobilienverkauf auch darin, die
Dauer bis zum unterschriebenen
Kaufvertrag vollkommen falsch
einzuschätzen. Das wiederum kann fatale
Folgen haben. Eine Immobilie verkauft sich
nicht einfach innerhalb von zwei Wochen.
Nun hat man aber doch voller Eifer schon
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eine neue Wohnung gefunden oder
bereits das Ferienhaus in Italien
ausgesucht. Der Umzugstermin rückt
näher, aber was fehlt, ist der Erlös vom
Verkauf der eigenen Immobilie. Hier
kann es schnell zu Zeitdruck kommen,
wenn zum gegebenen Termin kein
Käufer gefunden wurde. Das wiederum
bringt Sie in eine schlechte Situation,
denn unter Druck bleibt nur noch wenig
Spielraum für Verhandlungen. Hier
besteht ein erhöhtes Risiko, dass Sie auf
Angebote eingehen, die weit unter dem
Wert Ihrer Immobilie liegen. Wenn Sie
sich dafür entscheiden, Ihr Haus zu
verkaufen, sollten Sie sich vorab
darüber im Klaren sein, dass es eine
gewisse Zeit dauert, bis der Verkauf
über die Bühne gegangen ist. Sie sollten
sich die Frage stellen, was es für Sie
bedeutet, wenn Sie nach dem geplanten
Zeitraum noch immer keinen Käufer
gefunden haben. Sie müssen wissen, wie
flexibel Sie beim Kaufpreis sind und bis
wann der Übergabetermin spätestens
stattfinden soll. Und vor allem sollten
Sie einplanen, wie lange der durch-
schnittliche Verkauf einer Immobilie
dauert. Haben Sie all diese Punkte nicht
berücksichtigt und die Immobilie
verkauft sich nicht so schnell, wie Sie
sich das vorgestellt haben, werden Sie
mit der Zeit immer flexibler, was die
Preisspanne angeht. Vermeiden Sie also
Zeitdruck, damit Sie am Ende nicht in
finanzielle Schwierigkeiten geraten oder
immense Verluste machen.
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Eine Immobilie ist genau das wert, was der
Käufer zu zahlen bereit ist. Wie wir bereits
erfahren haben, spielt der richtige
Verkaufspreis eine nicht unerhebliche Rolle
bei der Suche nach Käufern. Zunächst
einmal gilt es, einen angemessenen Preis
festzulegen. Hier eignet sich eine
professionelle Wertermittlung. Der der-
zeitige Immobilienmarkt muss dabei
berücksichtigt werden. Man analysiert
vergleichbare Immobilienangebote und
reale erzielbare Preise. Eine große Rolle
spielt zudem, für welche Zielgruppe die
Immobilie geeignet ist und was

diese zu zahlen bereit ist. Der richtige
Verkaufspreis kann die Vermarktungszeit
enorm beschleunigen. Wie schon erwähnt,
spielen hier viele Faktoren eine Rolle, denn
Immobilien sind nicht immer vergleichbar.
Alter und Zustand des Objektes spielen eine
ebenso wichtige Rolle, wie die Lage und
Verkehrsanbindungen. Ein professioneller
und seriöser Immobilienmakler ist die
richtige Anlaufstelle, um den genauen Preis
festzulegen. Er kennt sich in seinem
Fachgebiet aus und berücksichtigt die
aktuelle Marktlage.
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DEN RICHTIGEN VERKAUFSPREIS
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Mit dieser Broschüre haben Sie das nötige Hintergrundwissen für den
professionellen Immobilienverkauf erlangt und erfahren, welche

Vorteile Ihnen die Zusammenarbeit mit einem seriösen und
qualifizierten Immobilienmakler bringt. Wir wünschen Ihnen beim

Verkauf Ihrer Immobilie viel Erfolg!



JETZT TERMIN ZUM VERKAUF MIT 
WOW-FAKTOR VEREINBAREN

LASSEN SIE UNS DAS TUN, WAS WIR AM 
BESTEN KÖNNEN - IMMOBILIEN VERKAUFEN! 

"Jede Immobilie ist
einzigartig und für mich

stehen Verkäufer und Käufer
im Mittelpunkt der

Interessen. Ich stehe Ihnen
als Berater beim Kauf bzw.

Verkauf vermittelnd und fair
zur Seite. Durch meine

langjährige Erfahrung bin ich
mir meiner Verantwortung

Ihnen gegenüber bewusst und
lebe diese jeden Tag." 

Bahnhofstraße 43
57641 Oberlahr

E-Mail: algorimmobilien@gmail.com
Mobil: 0179 4232040
Tel.: 02685 9868386


