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Sehr geehrte

Leserinnen & Leser,

wir freuen uns, lhnen mit unserem
aktuellen Marktbericht 2026 einen
kleinen Uberblick Gber die Immobilien-
welt sowie den einen oder anderen
Tipp an die Hand geben zu kénnen.

In den letzten Monaten hat sich auf
dem Immobilienmarkt eine span-
nende Entwicklung ergeben, die
sowohl Verk&ufer als auch Kdéufer
aufmerksam verfolgen sollten. In
unserem Magazin mdchten wir Ihnen
einen Einblick in die aktuelle Situation
geben und einen vorsichtigen Aus-
blick auf das Jahr wagen.

In unseren Artikeln finden Sie nicht
nur Marktdaten und Hintergrunde zur
Zinsentwicklung, sondern auch wert-

volle Hinweise zu unterschiedlichen
Verkaufssituationen: von vermieteten
Wohnungen Uber sanierungsbedurf-
tige Objekte bis zum Verkauf nach
einer Erbschaft oder in der zweiten
Lebenshdlfte.

Naturlich stehen wir fur Sie und lhre
Fragen rund um lhre eigene Immobi-
lie immer gerne auch persénlich zur
Verfugung.

Viel Spaf beim Lesen!

Ihr Vincent Mochow
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Zuruck zur Ruhe,
rein in die Zukunft

Der Immobilienmarkt schaut nach vorn

Nach den Boomjahren hat sich der deutsche
Immobilienmarkt bis 2025 deutlich abgekuhlt. Der
rasche Zinsanstieg verteuerte Baufinanzierungen,
viele Kaufentscheidungen wurden vertagt und die
Preisentwicklung verlor an Schwung. Doch mittler-
weile zeigen sich klare Anzeichen einer Trendwende:
Im vierten Quartal 2025 lagen die Preise fur Wohn-
eigentum laut vdp-Index 3,0 Prozent Uber dem Vor-
jahresquartal. FGr 2026 erwarten fuhrende Institute
einen moderaten Preisanstieg von 2 bis 4 Prozent
— wobei das Momentum gegen Jahresende 2025
an Dynamik verlor. Ein Zusammenbruch wird nicht
erwartet, vielmehr deuten Analysen auf eine Phase
der Konsolidierung hin.

Private Eigennutzer stehen durch gestiegene Zinsen
und Baukosten weiterhin unter Druck. Viele suchen
nach kleineren, glnstigeren Objekten. Dennoch
zieht die Nachfrage an: Das Kreditvolumen fUr pri-
vate Haushalte lag im ersten Halbjahr 2025 rund 31
Prozent Uber dem Vorjahr. Die Bauzinsen bewegen
sich aktuellzwischen 3,4 und 3,9 Prozent fur zehnjéh-
rige Darlehen. FUr das erste Halbjahr 2026 erwarten
Experten eine Seitwdartsbewegung mit leichter Auf-
wdrtstendenzin einemKorridorvon 3,1bis 3,8 Prozent.
Der EZB-Einlagensatz liegt seit Juli 2025 stabil bei
2,00 Prozent. Am 19. Mdrz 2026 hat die EZB die Zin-
sen zum sechsten Mal in Folge unverdandert belas-
sen. Allerdings hat der Krieg im Nahen Osten die
geldpolitische Lage verdndert: Steigende Ener-
giepreise treiben die Inflation, die EZB-Prognose
far 2026 wurde auf 2,6 Prozent angehoben. Statt
weiterer Zinssenkungen preisen Mdarkte inzwi-
schen maégliche Zinserhéhungen bis Jahresende
ein. Steigende Renditen bei Bundesanleihen set-
zen die Bauzinsen zusdatzlich unter Druck. Far K&u-
fer bedeutet dies: Wer seine Wunschimmobi-
lie gefunden hat, sollte die Finanzierung zeitnah
fixieren, statt auf sinkende Zinsen zu spekulieren.
Kapitalanleger investieren weiterhin selektiv: Im
Fokus stehen Objekte mit solider Mietrendite, guter
Lage und langfristiger Sicherheit. Einige professio-
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nelle Anleger sehen die Preiskorrekturen der Vor-
jahre als Einstiegschance in ausgewdhlite Immobi-
lien mit besonderen Qualitéten.

Energieeffizienz als Wertfaktor

Strengere ESG-Vorgaben und EU-Energieeffizienz-
regeln zwingen viele Eigentimer zum Handeln:
Unsanierte Altbauten verlieren an Wert, weil K&ufer
die noétigen Sanierungskosten einpreisen. Umge-
kehrt erzielen modernisierte Immobilien Preisprd-
mien und finden schneller K&ufer. Nachhaltigkeit
wird vom Bonus zum entscheidenden Wertfaktor.
Wer heute kauft, achtet genau auf Isolierung, Heiz-
system und CO2-FuRabdruck.

Gewerbeimmobilien: ein Zwei-Klassen-Markt

Der Buromarkt spaltet sich zunehmend. Homeof-
fice hat den Fldchenbedarf sinken lassen. Die Leer-
standsquote lag Ende 2025 bei durchschnittlich 8,2
Prozent in den Top-St&dten, in Frankfurt und Dussel-
dorf sogar Uber 11 Prozent. FUr 2026 wird ein weiterer
Anstieg erwartet. Gleichzeitig treibt der ,Flight-to-
Quality” die Spitzenmieten fur moderne, ESG-kon-
forme Fl&ichen nach oben — fur Frankfurt, Hamburg
und MuUnchen werden weitere Mietsteigerungen
prognostiziert. Logistikimmobilien und Rechenzen-

Héuserpreisindex (2015 =100)

Veréinderungsrate zum entsprechenden Vorjahresquartal, in %

tren bleiben robuste Segmente, getrieben durch
E-Commerce und Kunstliche Intelligenz.

Wohnungsbau: Fertigstellungen auf Tiefstand

Der Wohnungsbau bleibt das Sorgenkind des
Marktes. Nach 252.000 Fertigstellungen 2024 rech-
net das IW far 2025 mit nur 235.000 und fur 2026
mit etwa 215.000 Wohnungen - weit entfernt
vom politischen Ziel von 400.000 Einheiten j&hr-
lich. Jungste Branchenstimmen warnen sogar,
dass die Fertigstellungen 2026 unter 200.000 fal-
len koénnten. Der tatséchliche Neubaubedarf
liegt bei rund 372.000 Wohnungen pro Jahr. Diese
Unterdeckung durfte die Mietpreise in Ballungs-
zentren weiter nach oben treiben. Eine echte
Trendwende wird frUhestens fur 2027 erwartet.
Im Bundeshaushalt 2026 belduft sich das Gesamt-
volumen far Bauen und Wohnen auf fast 13 Milliar-
den Euro, mit Schwerpunkten auf sozialem Woh-
nungsbau und klimafreundlichem Bauen. Neu ist
das Foérderprogramm ,Gewerbe zu Wohnen” ab
Sommer 2026 fUr die Umwandlung von Burofléchen

in Wohnraum. Allein in den sieben gréfiten Stadten
eignen sich geschatzt 1,8 Millionen Quadratmeter
dafur. Die Mietpreisbremse bleibt bis 2029 in Kraft.
Somit zeichnet sich far 2026 eine Phase der vor-
sichtigen Stabilisierung ab. Die Tiefststéinde hat
der Markt hinter sich gelassen, die Transaktionsdy-
namik nimmt zu. Selektive Nachfrage, hohe Nach-
haltigkeitsanforderungen und neue geopolitische
Unsicherheit préigen das Geschehen. Wer auf Qua-
litdt bei Lage, Zustand und Energieeffizienz achtet
und solide finanziert, kann langfristig profitieren
— steigende Energiepreise und die damit verbun-
dene Inflationsdynamik sollten allerdings einkal-
kuliert werden. Zu den Boomzeiten der Niedrigzins-
phase wird der Markt so schnell nicht zurtckkehren.
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Marktdaten Berlin

Durchschnittliche Kaufpreise fur Hguser Ortsteil o Kaufpreis Ortsteil o Kaufpreis
Haus [ m? Haus [ m?
1 Berlin Mitte 3803 € 16 Lankwitz 4798 € ®
2 Friedrichshain 3224 € 17 Lichterfelde 5444 € )
/ / 3 Kreuzberg 2709 € 18 Zehlendorf 6.658 € °
k 4 Treptow 4.000 € ® 19 Dahlem 9729 € ®
5 Kopenick 4160 € ° 20  Nikolassee 6.347€ )
6 Rudow 4577 € ) 2] Wannsee 7037 € ®
7 Neukdlin 2457 € 22 Wilmersdorf 5841 € ®
8 Buckow 4281 € (] 23  Charlottenburg 2593 €
9 Lichtenrade 4399 € [ 24 Spandau 4058 € )
10 Marienfelde 4186 € ° 25  Reinickendorf 3818 €
1 Mariendorf 4651€ ° 26 Pankow 3955 €
12 Tempelhof 4560 € ([ 27  Prenzlauer Berg 3527€
13 Schéneberg 2978 € 28  Lichtenberg 4259 € °
14 Friedenau 2.866 € 29  Marzahn 3583 €
15 Steglitz 4690 € ° 30  Hellersdorf 3.698 €

Das sagt unser Experte

Der Berliner Hausermarkt présentiert sich aktuell mit einem mittleren Quadrat-
meterpreis (Median) von 4173 €. Auffallig ist vor allem die ausgepréagte Preis-
spanne: Wahrend in den gefragtesten Lagen Spitzenwerte von bis zu 9.729 €/
m? erzielt werden, beginnen die Einstiegspreise bereits bei 2.457 €/m>. Diese
Differenz von rund 7.270 € pro Quadratmeter verdeutlicht, wie malRgeblich
Mikrolage, Bausubstanz und Ausstattungsstandard die Preisbildung in der
Hauptstadt beeinflussen.

Vincent Mochow - Geschdaftsfuhrer

Legende @ Hauskauf

€ 2.000 - € 3.000
€ 3.000-€ 4.000

€ 4.000 - € 5.000
€5.000 - € 6.000 ?
€ 6.000 - € 7.000 Angebotsdaten aller gangigen Immobilien-Onlineportale der vergangenen 12 Monate ermittelt

im Vergleichswertverfahren, wobei die teuersten und gunstigsten 10 % der Angebote statistisch
€7.000 - € 8.000 . . L e )

gekuarzt wurden, um extreme Sonderfdlle zu bereinigen. Preise sind jeweils der Median. Daten-
€ 8.000 - €10.000 stichtag ist der 04.05.2026.
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Marktdaten Berlin

Durchschnittliche Kaufpreise fur Wohnungen Ortsteil o Kaufpreis Ortsteil o Kaufpreis
Wohnung [ m? Wohnung [ m?

1 Berlin Mitte 7817 € ® 16 Lankwitz 4314 € ®
2 Friedrichshain 6.271 € ) 17 Lichterfelde 5.000 € )

/ 3 Kreuzberg 6435 € ° 18 Zehlendorf 5.000 € °
4 Treptow 4497 € [ 19 Dahlem 7000 € ]
5 Kopenick 4609 € ° 20  Nikolassee 5257 € )
6 Rudow 4095 € [ 21 Wannsee 5398 € °
7 Neukdlin 5509 € ® 22 Wilmersdorf 6.290 € ®
8 Buckow 3884 € 23  Charlottenburg 6.225 € °
9 Lichtenrade 3975 € 24 Spandau 3736 €
10 Marienfelde 3741€ 25  Reinickendorf 4085 € ®
1 Mariendorf 4216 € ° 26 Pankow 5676 € )
12 Tempelhof 5000 € ] 27  Prenzlauer Berg 6.704 € °
13 Schéneberg 5969 € ° 28  Lichtenberg 5.000 € °
14 Friedenau 5894 € ° 29  Marzahn 3943 €
15 Steglitz 5290 € ) 30  Hellersdorf 3333 €

Das sagt unsere Expertin

Eigentumswohnungen in Berlin werden derzeit zu einem medianen Quadrat-
meterpreis von 5.000 € gehandelt. Die Preisstruktur ist dabei klar zweigeteilt:
In den begehrten Innenstadtlagen klettern die Werte auf bis zu 7.817 €/
m?, in den preisgunstigeren AuRenbezirken liegt der Einstieg bei 3.333 €/
m2. Diese Spreizung von rund 4500 € pro Quadratmeter macht deutlich,
wie stark Nachfragedruck und Lagequalitdt den Berliner Wohnungsmarkt
segmentieren.

Heike Pochert - Immobilienmaklerin

Legende @ Wohnungskauf

€ 3.000 - € 4500
€ 4500 - € 5500

@ €5500-€6500 Y

. € 6.500 - € 7.500 Angebotsdaten aller géingigen Immobilien-Onlineportale der vergangenen 12 Monate ermittelt

. £ 7500 - € 8500 im \{erglelchswertverfohren, wobei d|<—?-' teuersten und gunstl'gste.n 10'1, deT Angebote'- statistisch
gekuarzt wurden, um extreme Sonderfdlle zu bereinigen. Preise sind jeweils der Median. Daten-

@® <53500-<1500 stichtag ist der 04.05.2026.
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Marktdaten Brandenburg

Durchschnittliche Kaufpreise fur Hguser

Legende @ Wohnungskauf

€1000 -€1500
€1500 -€2.000

€ 2.000-< 2500
€ 2500 - € 3.000

€ 3.000 - € 4.000
€ 4.000 - € 5.000
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Angebotsdaten aller géingigen Immobilien-Onlineportale der vergangenen 12 Monate ermittelt
im Vergleichswertverfahren, wobei die teuersten und gunstigsten 10 % der Angebote statistisch
gekuarzt wurden, um extreme Sonderfdlle zu bereinigen. Preise sind jeweils der Median. Daten-
stichtag ist der 04.05.2026.

Ortsteil @ Kaufpreis
Haus [ m?

1 Potsdam 4536 € °
2 Potsdam-Mittelmark 3170 € )
3 Brandenburg an der Havel 2757 € °
4 Havelland 3084 € ®
5 Prignitz 1.811€

6 Ostprignitz-Ruppin 2459 € )
7 Oberhavel 3.075 € °
8 Uckermark 2012€ ()
9 Barnim 35 € °
10 Mdarkisch-Oderland 2841€ ®
n Frankfurt (Oder) 231€ °
12 Oder-Spree 2632€ ®
13 Spree-Neifse 1978 €

14 Cottbus 2384 € ®
15 Oberspreewald-Lausitz 2040€ )
16 Elbe-Elster 1.931€

17 Dahme-Spreewald 2866 € ®
18 Teltow-Fl&dming 2736 € °

Das sagt unser Experte

Mit einem mittleren Quadratmeterpreis von 2684 € bewegt sich der
Brandenburger Hausermarkt auf einem moderaten Niveau. Die Spanne
reicht von 1811 €/m? in den I&ndlich gepragten Randlagen bis zu 4536 €/m?
in der Landeshauptstadt Potsdam — ein Preisgefdlle, das die Vielschichtigkeit
des Brandenburger Marktes deutlich macht.

Bjorn Kaiser - Immobilienkaufmann
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Marktdaten Brandenburg

Durchschnittliche Kaufpreise fur Wohnungen

Legende ® Wohnungskauf

€1000 -€1500
€1500 -€ 2000

€ 2.000-< 2500
€ 2500 - € 3.000

€ 3.000 - € 4.000
€ 4.000 - € 5.000
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Angebotsdaten aller géingigen Immobilien-Onlineportale der vergangenen 12 Monate ermittelt
im Vergleichswertverfahren, wobei die teuersten und gunstigsten 10 % der Angebote statistisch
gekurzt wurden, um extreme Sonderfdlle zu bereinigen. Preise sind jeweils der Median. Daten-
stichtag ist der 04.05.2026.

Ortsteil @ Kaufpreis
Wohnung [ m?

1 Potsdam 4012 € °
2 Potsdam-Mittelmark 2971 € )
3 Brandenburg an der Havel 2617 € °
4 Havelland 279 € )
5 Prignitz 1564 € [
6 Ostprignitz-Ruppin 2166 € )
7 Oberhavel 2738 € )
8 Uckermark 1.816 € )
9 Barnim 2757 € )
10 Mdarkisch-Oderland 2490 € °
m Frankfurt (Oder) 2242 € °
12 Oder-Spree 2391€ )
13 Spree-Neifse l4n€

14 Cottbus 2028 € ®
15 Oberspreewald-Lausitz 1548 € ®
16 Elbe-Elster 1175 €

17 Dahme-Spreewald 2754 € °
18 Teltow-Fl&dming 2610 € °

Das sagt unser Experte

Mit einem medianen Quadratmeterpreis von 2441 € prdsentiert sich
der Brandenburger Wohnungsmarkt als ausgesprochen vielseitig. Vom
gunstigsten Einstieg bei 1175 €/m? bis zur Spitzenlage in Potsdam mit
4.012 €/m? ergibt sich eine Preisspanne, die fur nahezu jedes Suchprofil
eine passende Option bereithdlt.

Cherno Mbye- Immobilienberater
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Berlin - Kennzahlen Figentumswohnungen Finwohner
" quartalsweise Entwicklung (Kaufpreis in EUR [ m?)
Im Uberblick

10.000
8.000
TR
| oo (AR
Entwicklung der Kaufkraft 140 =
pro Einwohner, im Vergleich (Index 2016 = 100) 130 2000 3'9]3'644 2
0 Einwohner &
120
In Berlin steigt der Kaufkraftindex je Einwohner von 2018/1 2019/1 2020/1 2021/1 2022/1 2023/1 2024/1 2025/1 2026/1
100 auf 1417 Punkte im Jahr 2025. Deutschlandweit o - 10-30% Quantil M 30-50% Quantil M 50-70% Quantil [ 70-90% Quantil
liegt der Index 2025 bei 1351 Punkten. In Euro ent- 100 — .
: - : . Aktuelle Miete
spricht das 19.989 EUR je Einwohner in Berlin (2016)
) 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
und 28.329 EUR (2025) sowie 21.878 EUR (2016) und
29.566 EUR (2025) in Deutschland. Berlin M Brandenburg

Einfamilienhduser
Preisspektren (Kaufpreis in EUR / m?)

Gebdudebestand 8000
EFH & ZFH angebaut nach Gebdudetypen (Anteile) 6.000
EFH & ZFH freistehend 2000 _ 21311 €/m2
MFH In Berlin entfallen 38,3 % des Gebd&udebestands auf _
I Grokwohnsiediung freistehende Ein und Zweifamilienhduser, 211 % auf 2.000

Grofdwohnsiedlungen und 151 % auf Mehrfamilien-
hd&user. Weitere Anteile sind 11,8 % Sonderformen, 6,6
% nicht klassifiziert, 51 % Gewerbe und 2,1 % ange-
baute Ein und Zweifamilienhd&user. Insgesamt sind 10-30% Quantil M 30-50% Quantil M 50-70% Quantil 7 70-90% Quantil
416.356 Gebdude ausgewiesen.

. Gewerbe

. Sonderform Berlin Deutschland

Kaufpreise

. nicht klassifiziert

Einfamilienhd&user

Fertiggestellte Wohnungen quartalsweise Entwicklung (Kaufpreis in EUR / m?)
Bautdatigkeit 2018 bis 2024, Berlin und Brandenburg im Vergleich

@ 4174 €/m?
8.000
20,000 18.999
17.310

15.870 15.965 15.362 oo IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
. 4,000 lIIIIIIIII

16.706 16.337

1855 Kaufpreise
1.571 10.895 :
10.000
0
2018/1 2019/1 2020/1 2021/1 2022/1 2023/1 2024/1 2025/1 2026/1
10-30% Quantil M 30-50% Quantil M 50-70% Quantil [ 70-90% Quantil
©
N
0 8
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 g
Definition Quantil: Ein Quantil ist ein statistischer Begriff, der einen Punkt in einer g
Berlin M Brandenburg Datenmenge beschreibt, unterhalb dessen ein bestimmter Prozentsatz der Daten fdillt. 0 4.376 € / m? g
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Immobilien als
Kapitalanlage

Langfristig Vermdgen aufbauen

Seit Jahrzehnten sind Immobilien in Deutschland
als langfristige Kapitalanlage beliebt. Dabei gibt es
Unterschiede, die bei der Geldanlage zu berucksich-
tigen sind. Welche Arten von Immobilien sind aus
Sicht von Privatanlegern interessant und welche Lie-
genschaften eignen sich fUr Investoren und Kapital-
anleger?

Wer investiert wo?

Einfamilienh&user, Mehrfamilienh&user und Woh-
nungen werden von Privatanlegern bei Investitio-
nen bevorzugt. Der wichtigste Grund fur den Kauf
von Immobilien ist fur Privatpersonen das Wohnen
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Geldanlagen 2025

So investiert Deutschland
(Mehrfachnennung maéglich)

4%
35 %
33 %
32%
29 %
28 %

26 %

26 %

19 %

12 %

Immobilien

H Girokonto
M Sparbuch / Spareinlagen M Bausparvertrag
B Investmentfonds W Aktien

[ Tagesgeldkonto u.g. Riester-Rente

Renten- und Kapital-LV Festverzinsliche-Wertpapiere

in den eigenen vier Wanden. Unabhd&ngig von Miet-
steigerungen zu sein und selbst alles zu bestimmen,
sind bedeutsame Argumente fUr das eigene Haus
oder die eigene Wohnung. Zusdtzlich ist die selbst
genutzte Immobilie eine gute Altersvorsorge und
eignet sich perfekt zur Weitergabe an die ndchste
Generation. Wer daruber hinaus weitere finanzielle
Mittel zur Verfugung hat, investiert in zusdtzliche
Immobilien zur Vermietung. Professionelle Investo-
ren und Kapitalanleger verfUgen meist Uber grolRe
Vermdgen, die in Immobilien angelegt werden.
Einzelne Wohnungen oder Einfamilienhduser sind
fur diese Anleger selten interessant. Hier liegt der

Schwerpunkt bei Immobilieninvestitionen auf gro-
Ren Wohnanlagen, Gewerbeimmobilien oder gan-
zen Industrieparks — der Fokus liegt auf dem erziel-
baren Ertrag bei maglichst geringem Risiko.

Ist jetzt der richtige Zeitpunkt Vermieter zu werden?
Die Vorstellung, durch den Kauf einer Immobilie ein
regelmaRiges Einkommen zu erzielen und gleich-
zeitig Vermodgen aufzubauen, klingt verlockend. Viele
Menschen haben in der Vergangenheit von steigen-
den Immobilienpreisen profitiert und dadurch ihre
finanzielle Situation verbessert. Aber lohnt sich diese
Form der Kapitalanlage heute noch? In den letzten
Jahren sind die Preise far Wohnimmobilien in vielen
deutschen St&dten stark gestiegen. Besonders in
Metropolen wie Berlin, Minchen und Hamburg haben
sich die Preise teilweise verdoppelt. Diese Entwick-
lung hat bei vielen Anlegern die Hoffnung geweckt,
dass Immobilien auch in Zukunft eine sichere Ren-
dite versprechen. Doch der Markt ist in Bewegung.
Die Zinsen fur Immobilienkredite sind gestiegen, was
die Finanzierung verteuert. Gleichzeitig bieten wieder
vermehrt klassische Geldanlagen wie Festgeldkon-
ten attraktive Zinsen. Es stellt sich die Frage, ob der
Kauf einer Immobilie zur Vermietung unter diesen
Bedingungen noch sinnvoll ist.

Wichtige Fragen

Beim Immobilienkauf als Kapitalanlage sollten ver-
schiedene Faktoren sorgfdltig gepruft werden. Ein
entscheidendes Kriterium ist das Verhdltnis vom
Kaufpreis zur Jahreskaltmiete. Ein niedriger Faktor
deutet auf eine bessere Rendite hin. Uberlegen Sie,
ob die erzielbare Miete in einem angemessenen Ver-
haltnis zum Kaufpreis steht und ob dieser Faktor far
die Lage und den Zustand der Immobilie Ublich ist.

Die Finanzierung spielt eine zentrale Rolle. Mit stei-
genden Zinsen werden Hypothekendarlehen teurer,
was die monatliche Belastung erhdht. Eine solide
Finanzierungsplanung sollte daher auch mogliche
Zinssteigerungen in der Zukunft berUcksichtigen.
Es kann sinnvoll sein, eine l&ngere Zinsbindung zu
wdhlen, um sich gegen steigende Zinsen abzu-
sichern. Vergessen Sie nicht die Nebenkosten des
Immobilienkaufs. Grunderwerbsteuer, Notarkosten
und eventuelle Provisionen kénnen schnell einen
erheblichen Betrag ausmachen. Diese sollten in Ihre
Kalkulation einflieen, ebenso wie laufende Kosten
far Instandhaltung und Verwaltung. Rucklagen fur
unerwartete Reparaturen sind ebenfalls wichtig, um
finanzielle Engpdsse zu vermeiden.

Die Mieteinnahmen sollten realistisch eingeschatzt
werden. Informieren Sie sich Uber die ortstblichen
Mieten und prufen Sie, ob Ihre Immobilie zu diesem
Preis vermietbar ist. Bedenken Sie, dass es zu Miet-
ausfdllen oder Leerstinden kommen kann. Sind Sie
finanziell in der Lage, solche Phasen zu Uberbrd-
cken? Die zukunftige Wertentwicklung der Immobilie
ist ein weiterer entscheidender Punkt. Faktoren wie
die Lage, die Infrastruktur und demografische Ent-
wicklungen kénnen den Wert Ihrer Immobilie beein-
flussen. Es gibt jedoch keine Garantie dafur, dass
die Immobilienpreise weiterhin steigen. Eine realis-
tische Einschétzung der Marktentwicklung ist daher
unerldsslich, auch in Hinblick auf einen mdglichen
Wiederverkauf.

Lohnt es sich, aktuell in Immobilien zu investieren?

Mit dem Ende der Niedrigzinsphase an den Kapital-
mdrkten im Jahr 2022 endete ein jahrelanger Boom
bei der Entwicklung der Immobilienpreise. Seit dieser
Zeit sind in vielen Regionen Deutschlands die Kauf-
preise fur H&user und Wohnungen gesunken. Wer
sich den Traum von der eigenen Wohnung erfallen
mochte, ist von Renditeentwicklungen unabhdngig,
da der eigene Nutzen der Immobilie im Vordergrund
steht. Aktuell haben sich die Kaufpreise far Immobi-
lien stabilisiert. Das bedeutet auch fur Kapitalanleger
erneut gunstige Einstiegspreise bei unterbewerteten
Objekten.

Ooffmarket-Chancen nutzen

Viele der spannendsten Kapitalanlage-Objekte
tauchen gar nicht erst auf den groRen Portalen
auf. Aktuell sehen wir wieder deutlich mehr interes-
sante Offmarket-Angebote, also Objekte, die nicht
offentlich inseriert werden. FUr Kapitalanleger ist
das spannend, weil die Konkurrenz oft geringer ist
und sich Chancen fruher ergeben. Wenn Sie sich
far Investments interessieren und konkrete Kriterien
mitbringen (Lage, Budget, Renditeziel), melden Sie
sich gerne bei uns — wir prufen, welche Offmarket-
Deals gerade passen und informieren Sie, sobald
ein geeignetes Objekt verfugbar ist.

Jetzt kontaktieren unter:
mochow-immobilien.de/kontakt
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Gut geplant statt
teuer gekauft

So klappt die Immobilienfinanzierung

Der Traum von den eigenen vier Wanden beginnt
nicht beim Grundriss, sondern auf dem Papier: im
Finanzierungskonzept. Wer fruhzeitig Klarheit Uber
Kredit, Eigenkapital und die eigene Belastungs-
grenze schafft, vermeidet Stress in der heifsen Phase
der Immobiliensuche — und kann Angebote deutlich
besser einordnen.

Was Sie sich wirklich leisten kénnen

Am Anfang steht die nuchterne Frage: Wie viel
Immobilie passt zu meinem Einkommen? Dazu lohnt
sich ein ehrlicher Blick in die eigene Haushalts-
rechnung. Fixkosten wie Miete, Versicherungen,
laufende Kredite, Mobilitdt und Lebenshaltung
werden den Nettoeinnahmen gegenubergestellt.
Aus dieser Differenz ergibt sich die Summe, die
langfristig fur eine Kreditrate zur Verfugung steht,
ohne dass es eng wird, sobald sich Lebensum-
stdnde oder Energiepreise dndern. Viele Experten
empfehlen, dass die monatliche Gesamt-
belastung aus Kreditrate, Hausgeld beziehungs-
weise Rucklagen und Nebenkosten dauerhaft nicht
mehr als etwa ein Drittel des Nettoeinkommens
ausmachen sollte. Wer knapp kalkuliert, sollte zusétz-
liche Sicherheit einplanen — zum Beispiel fur Kinder,
Jobwechsel oder notwendige Modernisierungen.

Das Riickgrat der Finanzierung

Eigenkapital entscheidet oft dartber, wie stabil
eine Finanzierung ist. Als solide Orientierung gelten
20 bis 30 Prozent der Gesamtkosten aus Kaufpreis
und Nebenkosten. Dieser Anteil senkt die bendtigte
Darlehenssumme, reduziert die Zinsbelastung und
verbessert in vielen Féllen die Konditionen, weil das
Risiko fur die Bank sinkt. Zum Eigenkapital z&hlen
nicht nur Sparguthaben, sondern auch Bauspar-
guthaben, Wertpapierdepots oder abldsbare
Lebensversicherungen. Wichtig ist, einen Puffer zu
lassen: Wer seine gesamten Reserven in den Kauf
steckt, hat spdter wenig Spielraum fur unerwartete
Ausgaben oder energetische Sanierungen, die in
den kommenden Jahren an Bedeutung gewinnen.
Ein Umfeld der ,normalisierten” Bauzinsen
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Die Zeit der extrem niedrigen Zinsen ist vorbei.
Nach dem starken Anstieg in den Jahren 2022 und
2023 hat sich das Zinsniveau spurbar stabilisiert.
Laut aktuellen Marktanalysen liegen die Zinsen fur
zehnjahrige Darlehen derzeit um rund 3,6 Prozent
pro Jahr (Stand Anfang November 2025). Prognosen
gehen flr 2026 von einem moderaten, eher seitwarts
oder leicht steigenden Verlauf aus — von einem
Ruckfall auf die fruheren Niedrigzinsen im Bereich
um ein Prozent ist dagegen nicht auszugehen. Fur
Kaufer bedeutet das: Die Finanzierung ist teurer als
noch vor einigen Jahren, aber deutlich planbarer
geworden. Gerade in diesem Zinsumfeld lohnt es
sich, sorgfdltig Gber Zinsbindung, Tilgungshéhe und
Sondertilgungsoptionen nachzudenken.

Kaufnebenkosten: Der oft unterschétzte Posten

Neben dem Kaufpreis muassen Erwerber in
Deutschland mit spurbaren Nebenkosten rechnen.
Die Grunderwerbsteuer liegt je nach Bundesland
zwischen 35 und 65 Prozent des Kaufpreises.
Bayern und Sachsen sind mit 35 beziehungsweise
55 Prozent am unteren Ende, wdhrend etwa Berlin,
Nordrhein-Westfalen oder das Saarland zwischen
6,0 und 6,5 Prozent liegen. Hinzu kommen Notar- und
Grundbuchkosten von rund 1,5 bis 2 Prozent sowie
gegebenenfalls eine Maklercourtage. In der Proxis
summieren sich die Nebenkosten hdufig auf etwa
10 bis 12 Prozent des Kaufpreises. Wer diese Posten
vollstndig aus Eigenmitteln bezahlt, verbessert
seine Finanzierungssituation deutlich.

Was die monatliche Rate wirklich bestimmt

Die monatliche Belastung wird von vier Stell-
schrauben gepragt: Kaufpreis und Nebenkosten,
Eigenkapital, Zinssatz und Tilgung. Einfach gesagt: Je
hoher der Kredit und je héher der Zins, desto grolier
dieRate.Eine hdhere anféngliche Tilgung erhéht zwar
die Monatsrate, verringert aber die Gesamtlaufzeit
und die Uber die Jahre gezahlten Zinsen spurbar.
Ein Beispiel zeigt den Effekt: Bei einem Darlehen von
300.000 Euro und einem Zinssatz von 3,5 Prozent
ergibt eine anfangliche Tilgung von 2 Prozent eine
Jahresrate von 16.500 Euro, also rund 1.375 Euro im
Monat. Wird die Tilgung auf 3 Prozent erhoht, steigt
die Rate auf etwa 1625 Euro — dafur verkdrzt sich
die Zeit bis zur Schuldenfreiheit erheblich und die
Zinskosten sinken. Auch die Dauer der Zinsbindung
spielt eine Rolle: Eine lange Bindung von 15 oder 20
Jahren schafft Planungssicherheit, kann aber etwas
teurer sein als eine kUrzere Zinsbindung. Umgekehrt
muss bei einer kurzen Bindung der Anschlusszins

einkalkuliert werden — gerade in Phasen, in denen
Zinsen eher steigen als fallen.

Mehr als nur ein Annuitétendarlehen

Das klassische Annuitétendarlehen mit fester Rate ist
der Kern fast jeder Immobilienfinanzierung. Ergdanzt
wird es hdufig durch weitere Bausteine: Bauspar-
darlehen, variable Darlehen oder Foérderkredite,
etwa von der KfW, kdnnen sinnvoll sein, wenn sie zur
Immobilie und zur Lebensplanung passen. Fur K&ufer
von energieeffizienten Gebduden oder Sanierer
gibt es teilweise zinsglnstige Forderprogramme,
die den Effektivzins der Gesamtfinanzierung senken
kébnnen. Die Bedingungen dndern sich allerdings
regelmadfig, deshalb lohnt der Blick auf die jeweils
aktuellen Programme und Bedingungen.

Gut vorbereitet ins Bankgespréich

Je besser die Vorbereitung, desto zielgerichteter
das Gesprdch mit Bank oder Vermittler. Dazu
gehdren eine vollstandige Unterlagenmappe, eine
realistische Einschdtzung der eigenen finanziellen
Moglichkeiten und eine klare Vorstellung der
gewunschten Rate. Wer vorab mit Online-Rechnern
verschiedene Szenarien durchspielt, ist im Gesprdch
weniger Uberrascht und kann unterschied-
liche Angebote besser vergleichen. Sinnvoll ist es,
mehrere Finanzierungsangebote einzuholen und
nicht nur auf den Nominalzins zu achten. Effektivzins,
Hoéhe der Tilgung, mogliche Sondertilgungen, Bereit-
stellungszinsen und Flexibilitdt bei Verdnderungen
spielen ebenso eine Rolle. Eine Finanzierung ist
dann passend, wenn sie nicht nur auf dem Papier
aufgeht, sondern auch zu den persénlichen Plénen
der ndchsten Jahre passt.

Mit Mochow Finance schneller zur Finanzierung
Mochow Finance unterstatzt Kdufer in Berlin bei der
Immobilienfinanzierung fur private und gewerbliche
Zwecke und greift dabei auf rund 400 Darlehens-
geber zurlck. Uber die Onlinerechner lassen sich
in wenigen Minuten realistische Raten-Szenarien
berechnen und anschlieRend kostenlos sowie
unverbindlich anfragen. Nach Eingang der Anfrage
meldet sich das Team in der Regel innerhalb von 24
Stunden und bespricht die néchsten Schritte.

Jetzt Finanzierung berechnen:
www.mochow-finance.de
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Homestaging,
das verkauft

Der erste Eindruck zahlt. Dies gilt auch fur den
Verkauf von Immobilien. K&ufer maéchten sich in
ihrem moglichen zukinftigen Zuhause wohlfUhlen
und sich ein Bild davon machen, wie sie dort leben
kébnnten. Laut Statistik kénnen sich allerdings nur
knapp 20 % der potenziellen Kaufer vorstellen, wie
ein Raum wohnlich und mit ihren eigenen Mébeln
eingerichtet aussieht. Dies impliziert, dass 80 % der
Interessenten das Potenzial leerer Zimmer nicht
erkennen kénnen. Hier kommt das Homestaging
ins Spiel — eine bewdhrte Methode, um Immobilien
optimal zu présentieren und deren Attraktivitat zu
steigern.

Was steckt dahinter?

Homestaging ist eine professionelle Marketing-
strategie, die darauf abzielt, Immobilien auf dem
Markt optimal zu prdsentieren. Es geht darum,
die positiven Merkmale eines Hauses oder einer
Wohnung hervorzuheben und eventuelle Mangel zu
minimieren. Homestaging umfasst die Reinigung und
Organisation von R&umen, das Entfernen persén-
licher Gegenstdnde des Verkd&ufers, das Dekorieren
und Mdblieren von RGumen sowie das Hinzufugen
von Accessoires, um eine ansprechende, einladende
Atmosphdre zu schaffen. Dabei betrachtet ein
erfahrener Homestager Architektur, Raumaufteilung
und Einrichtung und entwickelt dann ein Konzept fur
die optimale Prasentation.

Die Vorteile

Homestaging bietet Verkdufern die Moglichkeit,
den Verkaufsprozess zu beschleunigen und einen
héheren Verkaufspreis zu erzielen. Durch die
Inszenierung des Hauses in seiner besten Form
werden potenzielle Kaufer angezogen und kdénnen
sich besser vorstellen, wie sie den Raum nutzen
kénnten. Dabei wird der Fokus weg von maéglichen
Md&ngeln und hin zu den positiven Aspekten der
Immobilie gelenkt. Fur Kaufer schafft Homestaging
eine ansprechende und einladende Atmosphdare,
die es ihnen erleichtert, sich in die Immobilie zu
verlieben und ihre Entscheidung zu treffen — denn
vielen Interessenten fdallt es schwer, sich eine
verlebte Wohnung schén vorzustellen. Auch durch
das Entfernen persoénlicher Gegensténde kénnen
sich Ké&ufer eine bessere Vorstellung davon machen,
wie sie den Raum nach ihren eigenen Vorlieben
gestalten konnten.

Virtuelles Homestaging

Beim virtuellen Homestaging werden Wohnwelten
digital inszeniert und vermitteln potenziellen K&ufern
somit einen realistischen Eindruck des Raumes.
Leere Rume werden mithilfe einer professionellen
Software mit virtuellen Moébeln, Dekorationen und
Farben ausgestattet. Diese Art des Homestagings ist
im Vergleich zur traditionellen Arbeitsweise kosten-
effizienter, da die Kosten fur den Kauf oder die

Vorher / Nachher. Durch gezielte Inszenierung wird aus einem funktionalen Raum ein einladendes Zuhause.

Seite 20

Anmietung von Moébeln und Accessoires entfallen.
Somit haben Kaufer die Mdglichkeit, das volle
Potenzial ihrer Immobilie auszuschépfen, ohne
hohe Investitionen tatigen zu muassen. Ein weiterer
Vorteil des virtuellen Homestaging ist die Flexibilitat.
Verkdufer kbnnen verschiedene Einrichtungsstile und
Farbschemata ausprobieren, um die Attraktivitat der
Immobilie zu steigern und eine breitere Zielgruppe
anzusprechen. Zudem ist traditionelles Staging
zeitaufwendig, da Mébel und Dekorationen physisch
zur Immobilie gebracht und aufgebaut werden
mussen. Mit der virtuellen Variante entfdllt dieser
Aufwand, da alles digital erledigt werden kann. Die
Immobilie kann innerhalb kurzester Zeit fur potenzielle
Kaufer attraktiv gestaltet und prdésentiert werden.

Ihre Vorteile bei Mochow Immobilien

Ein erfolgreicher Immobilienverkauf erfordert mehr
als nur ein ansprechendes Inserat und eine gute
Lage. Unsere Immobilienexperten von Mochow
Immobilien bieten Verkaufern viele Modglichkeiten,

um das volle Potenzial ihrer Immobilie auszu-
schopfen und erfolgreich zu vermarkten. Neben
der Erstellung ansprechender Exposés, erstklassiger
Fotos und Videos, hochauflésender 360°-Rundgéinge
und eigenen Social Media Kampagnen bieten auch
wir Innen die Médglichkeit des Homestagings an, um
somit eine optimale Prasentation Ihrer Immobilie zu
erreichen. Durch den Einsatz modernster Technologie
kébnnen wir sowohl Innenr&ume als auch Balkone
und Terrassen fotorealistisch sanieren, moblieren
und dekorieren. Aufgrund der Kombination unserer
Marketingstrategien mit den Fachkenntnissen und
der langjahrigen Erfahrung unserer Immobilien-
experten kdnnen Sie als Verkdufer sicher sein, dass
Sie die bestmobgliche Unterstitzung erhalten, um
Ihre Immobilie erfolgreich zu vermarkten und den
Verkaufsprozess zu optimieren.
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Mehr als nur
verkaufen

Wenn der Immobilienverkauf zum jeweiligen
Szenario passend gemacht werden muss

Jeder Immobilienverkauf ist anders. Manchmal geht
es um Mieter, Sanierungsbedarf, eine Erbschaft oder
die Frage, wie man im Alter flexibel bleibt. Genau
far diese Situationen braucht es einen klaren Pro-
zess, saubere Unterlagen und eine Vermarktung, die
die richtigen Kdaufer erreicht. Mochow Immobilien
begleitet Eigentimer genau dann, wenn es mehr
braucht als ein Exposeé.

Vermietete Immobilien verkaufen

Eine vermietete Immobilie ist fur viele Kaufer span-
nend, aber nur, wenn alles transparent ist. Miet-
vertrag, Miethéhe, Entwicklungspotenzial und Ziel-
gruppe mussen sauber aufbereitet sein. Wir sorgen
dafur, dass Kapitalanleger wie Eigennutzer genau
wissen, woran sie sind. Das spart Zeit, reduziert Ruck-
fragen und macht den Verkauf planbarer.

Sanierungsbediirftige Objekte

Bei Sanierungsobjekten entscheidet oft nicht der
Zustand, sondern die Unsicherheit. Was kostet das,
was ist machbar, was lohnt sich? Wir helfen, den Ist-
Zustand realistisch einzuordnen und das Potenzial
verstandlich zu machen. So wird aus einem ,schwie-
rigen Objekt” wieder eine echte Chance, auch fur
Kaufer, die sonst weiterklicken wlrden.

Verkauf in der zweiten Lebenshdilfte

Im Alter steht hdufig nicht der maximale Preis im
Vordergrund, sondern Klarheit: Wie bleibt man fle-
xibel? Was ist finanziell sinnvoll? Und wie kann man
die ndchste Lebensphase entspannt planen? Ob
Umzug, Altersverrentung oder ,verkaufen und woh-
nen bleiben” Wir zeigen Optionen auf, erkléren Vor-
und Nachteile verstandlich und begleiten den Pro-
zess so, dass er sich richtig anfuhlt.

Verkauf nach einer Erbschaft

Erbschaften bringen oft viele Fragen gleichzeitig:
mehrere Beteiligte, unterschiedliche Vorstellungen,
emotionale Bindung und manchmal auch Zeitdruck.
Wir strukturieren den Ablauf, schaffen einen klaren

Uberblick zu Wert, Zustand und né&chsten Schritten
und fuhren den Verkauf so, dass Entscheidungen
einfacher werden und der Prozess nicht aus dem
Ruder l&uft.

Vermarktung libernehmen

Viele kommen zu uns, wenn sie es erst privat ver-
sucht haben oder bereits mit einem anderen Makler
gestartet sind, aber nichts passiert. Dann schauen
wir uns an, wo es klemmt: Preis, Unterlagen, Pr&-
sentation, Zielgruppe oder Besichtigungsqualitdt.
AnschlieRend setzen wir die Vermarktung neu auf
und bringen wieder Bewegung in den Verkauf.

Unbewohnte Immobilien

Leerstand kann ein Vorteil sein: flexible Besichtigun-
gen, kurze Wege, schnelle Verfugbarkeit. Gleichzei-
tig mussen Rume so gezeigt werden, dass Inte-
ressenten das Potenzial erkennen und nicht nur
Jeere Quadratmeter” sehen. Wir sorgen zum Bei-
spiel durch digitales Homestaging daflr, dass sich
potenzielle Kaufer die R&ume eingerichtet vorstellen
kébnnen. Dies gibt Orientierung und erleichtert Ent-
scheidungen.

FUr jedes Szenario braucht es die richtige Heran-
gehensweise. Mochow Immobilien bringt Struktur,
Erfahrung und einen klaren Prozess in genau diese
Verkéufe — von der ersten Einschdtzung bis zum
Abschluss beim Notar.
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Mehr Sichtbarkeit.
Mehr Verkauf.

Warum modernes Marketing entscheidet

Wer eine Immobilie verkauft, konkurriert nicht nur mit
anderen Angeboten in der gleichen Lage, sondern
um Aufmerksamkeit. Genau hier hat sich der
Markt verdndert: Viele Interessenten starten nicht
mehr klassisch auf Portalen, sondern stolRen Uber
Instagram, TikTok oder Facebook auf Objekte, Makler
und ganze Wohnlagen. Reichweite ist dabei kein
.Nice to have”, sondern oft der Unterschied zwischen
wenigen Standardanfragen und echter Nachfrage
mit Auswahl.

Reichweite bestimmt den Verkaufspreis

Das klingt erstmal hart, ist aber in der Praxis sehr
logisch: Je mehr passende Menschen eine Immobilie
sehen, desto grof3er ist die Nachfrage. Und je grolRer
die Nachfrage, desto stdrker ist die Verhandlungs-
position. Genau das ist haufig der Hauptunterschied
zwischen einem privaten Verkauf, einer schwachen
Vermarktung oder einem richtig guten Makler: Nicht
die schénen Worte im Exposé, sondern wie viele
qualifizierte Interessenten man Uberhaupt erreicht.

Social Media als Turbo fiir die Vermarktung

Social Media funktioniert anders als ein Exposé. Es
geht nicht nur um Fakten, sondern um Gefuhl, Tempo
und Story. Ein kurzes Reel kann in Sekunden zeigen,
was eine Bildergalerie nicht schafft: Raumwirkung,
Blickachsen, Licht, Lagegefuhl und Details. Genau
deshalb setzen wir bei Mochow Immobilien stark
auf Videoformate. Unsere Immobilienvideos haben
in der Vergangenheit bereits mehrere Hundert-
tausende Aufrufe erzielt und sorgen regelmdafig fur
deutlich mehr Aufmerksamekeit als eine reine Portal-
vermarktung.

Kampagnen: Reichweite gezielt einkaufen

Organische Reichweite ist stark, aber sie ist nicht
planbar. Deshalb kombinieren wir unsere Video-
formate mit gezielten Social Media Kampagnen,
vor allem Uber Facebook und Instagram. So
streuen wir Objekte aktiv an grofde Gruppen
potenzieller Interessenten, statt darauf zu
warten, dass jemand zufdllig das Inserat findet.
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Der Vorteil:
Wir kbénnen Reich-
weite, Region und
Zielgruppe sehr konkret

steuern, zum Beispiel nach Umkreis, Interessen oder
passenden Lebenssituationen. Das sorgt fur mehr
Sichtbarkeit in kurzer Zeit und bringt haufig genau
die Anfragen, die man sonst nicht erreicht hatte.

Formate, die Menschen wirklich ansehen

Wir spielen nicht ,ein Video”, sondern nutzen unter-
schiedliche Formate, je nachdem, was zur Immobilie
passt und welche Zielgruppe wir erreichen wollen.
Mal ist es eine schnelle Roomtour als Reel, die
Highlights und Raumgefuhl in wenigen Sekunden
auf den Punkt bringt. Mal funktionieren kurze Detail
Clips besser, die Blickachsen, Licht, Materialien oder
den Grundriss greifbar machen. Oft zeigen wir auch
bewusst den Makler im Bild, weil eine authentische
Moderation in der Immobilie mehr Vertrauen schafft
als neutrale Werbetexte.

Dazu kommen Serienformate mit mehreren kurzen
Videos pro Objekt, damit Reichweite nicht nur einmal
entsteht, sondern Uber mehrere Tage aufgebaut
wird. Je nach Immobilie variiert dabei auch der Stil:
von kurz und dynamisch bis ruhig und hochwertig
im Imagefilm Look. Das Ergebnis ist immer dasselbe:
Die Immobilie wird nicht nur gelistet, sie wird
erlebt und genau das sorgt fur mehr qualifizierte
Anfragen, weil Interessenten oft schon vor der ersten
Besichtigung ein gutes Gefuhl haben. Und je klarer
dieses Gefuhl schon online entsteht, desto schneller
werden Besichtigungen zu echten Entscheidungen
statt zu reinen ,Schauterminen”.

Mehr Reichweite heiRRt nicht nur mehr Klicks

Viele denken bei Views nur an Zahlen. In der
Praxis bedeutet Reichweite vor allem eines: mehr
Auswahl. Mehr potenzielle K&ufer, mehr passende
Profile, mehr Wettbewerb. Und das kann am
Ende Preis, Geschwindigkeit und Verhandlungs-
sicherheit positiv beeinflussen. Zusatzlich stérkt
Social Media Vertrauen: Wer uns regelmdafig in
Videos sieht, erkennt schnell Arbeitsweise, Tonalitéit
und Professionalitt. Das senkt Hurden und macht
Kontaktaufnahme einfacher.

Portal ist Pflicht, Social ist der Hebel

Naturlich bleiben Immobilienportale ein wichtiger
Kanal. Aber sie liefern meist vergleichbare Sicht-
barkeit, vergleichbare Darstellung, vergleichbare
Interessenten. Social Media bricht genau das auf:
Wir erreichen auch Menschen, die (noch) nicht
aktiv suchen, aber bei der richtigen Immobilie sofort
reagieren. Und wir platzieren Objekte so, dass sie
nicht im ,Einheitsbrei” verschwinden.

E [=] Folgen Sie uns jetzt auf

Gute Vermarktung ist heute nicht mehr nur Inserat
plus Besichtigung. Es ist Sichtbarkeit plus Vertrauen
plus Tempo. Genau deshalb ist Social Media fur
uns kein Zusatz, sondern ein zentraler Baustein —
inklusive gezielter Kompagnen, um Reichweite aktiv
aufzubauen. Wenn Sie méchten, dass Ihre Immobilie
nicht nur online steht, sondern wirklich gesehen
wird, sprechen Sie mit uns. Wir zeigen Ihnen, wie wir
Formate, Kampagnen und Vermarktungsstrategie
konkret fur Inr Objekt einsetzen.

ey e 8

400,00 €

ak unseren Social Media Kandlen.
E Wir freuen uns auf Sie!
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Mochow Immobilien GmbH
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Unsere
Referenzen

Wundervolle Doppelhaushdilfte in Kleinmachnow
Wohnfléche: 189 m? - Zimmer: 5

Mehrfamilienhaus Nahe dem Bergmannkiez Traumhafte Stadtvilla mit hochwertiger Ausstattung
Wohnfléche: 856,00 m? Wohnfléche: 181,31 m? - Zimmer: 5

Luxus-Dachgeschosswohnung mit Terrasse

Traumhafte Maisonettwohnung mit viel Platz Traumhafte Doppelhaushadilfte in Blankenfelde
: Wohnfléche: 82,22 m? - Zimmer: 2

Wohnfléche: 160 m? - Zimmer: 6 Wohnfléche: 894 m? -

Weitere Referenzen
zeigen wir lhnen durch
scan dieses QR-Codes.

Traumhaftes Fachwerkhaus mit viel Charme Aufgeteiltes Bestandsgebaude mit Neubaupotential
Wohnfladche: 120 m? - Zimmer: 5 Wohnfléche: 884 m?

Historische Altbauvilla mit Neubaupotenzial
Wohnfléche: 470 m? - Zimmer: 13
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Aktuelle
Immobilien

Luxuriése Familienvilla mit Japanischem Garten o : Penthouse-Feeling im Neubau Exklusive Wohnung mit 2 Sonnenterrassen
Wohnfléche: 393 m? - Zimmer: 12 > B E i f Wohnfléche: 64 m? - Zimmer: 2 Wohnfl&che: 132 m? - Zimmer: 3

AuBergewéhnliche Maisonette auf zwei Ebenen 4 vermietete Eigentumswohnungen mit Stellplctzen Sanierter Dreiseitenhof mit stilvollem Wohnhaus
Wohnfléche: 180 m? - Zimmer: 5 Wohnflgche: 235 m? - Zimmer: 7 Wohnfl&che: 200 m? - Zimmer: 5

: -

Weitere Objekte
zeigen wir lhnen durch
scan dieses QR-Codes.

Exklusives Haus am Kleinen Wannsee mit Wasserzugang e iy Penthouse mit groRziigiger Dachterrasse Einzigartiges Anwesen fiir Pferdeliebhaber
Wohnfldche: 311 m? - Zimmer: 6 e : | Wohnfléche: 134 m? - Zimmer: 4 Wohnfléche: 320 m? - Zimmer: 7

Seite 28 Seite 29



Personlich betreut
& bestens beraten

Die eigene Immobilie zu verkaufen ist nicht nur mit
Emotionen verbunden, vielmehr bedarf es einer
objektiven Einschdtzung des Wertes und einer gezielten
Vermarktung, um den optimalen Preis far Ihren
kostbarsten Besitz zu erzielen. Ob Eigentumswohnung
oder Mehrfamilienhaus - wir analysieren fachgerecht
das Potenzial Inres Objektes und sorgen so dafur, das Ihre
Immobilie in gute Hande Uberfuhrt wird.

Als erfahrene Immobilienmakler kennen wir den Berliner
Markt und als Vermarktungsprofis wissen wir, wie wir mit
auffallend gutem Marketing fur Aufmerksamkeit — und
die passenden Kdufer — sorgen. Wie das funktioniert?
Nach einer Objektbegehung fertigen wir eine individuelle
Vermarktungsstrategie fur Sie an und mit Imagefiimen,
virtuellemm Homestaging, perfekt angepassten Grund-
rissen, Objektbildern von professionellen Fotografen,
Drohnenaufnahmen und einem modernen 3D Rundgang
erreichen wir genau die richtige Zielgruppe fur Inr Objekt.

Wir setzen von Beginn an auf eine vertrauensvolle

Zusammenarbeit und begleiten Sie Schritt fUr Schritt bis
zum erfolgreichen Abschluss.
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Diese Kunden haben
wir schon Uberzeugt

Von Anfag an empfanden wir die
Beratung und den Ablauf beim Verkauf
unsrerer ETW als sehr vertrauensvoll,
transparent und komtetent. Unsere
Ziele und Wunsche haben sich zu 100
% erfullt - danke dafur.

Carola Waligora - Verkauferin

Ich habe einer Kollegin den Tipp
gegeben, ihr Haus mit Mochow
Immobilien zu verkaufen. Das hat auch
einwandfrei geklappt und ich habe
gleich noch die Tippgeberprovision
erhalten. Warde ich immer wieder so
machen.

Tim Albrecht - Tippgeber

lch  kann Herrn  Mochow unein-
geschrankt weiterempfehlen. Man
merkt sehr schnell dass er ein
absoluter Fachexperte ist und das
beste fur seine Kunden herausholen
will. Viel wichtiger aber: Er versteht
auch die emotionale Komponente
einer Transaktion und steht immer als
zuverl@ssiger Partner zur Seite.

M. Kroll - Verk&ufer

Unser Team

1.

Vincent Mochow Bjorn Kaiser Tim Stuhlsatz
Geschdaftsfuhrer Immobilienkaufmann Immobilienkaufmann

Arbulon Lutolli Heike Pochert Michael Zander
Selbststéndiger Immobilienfachwirt Selbststandige Immobilienmaklerin Selbststandiger Immobilienmakler

Rahele Hosseini Alina Bluhm Cherno Mbye
Auszubildende Immobilienkauffrau Selbststéindige Immobilienékonomin Immobilienberater

Hannes Blaumeiser Alexander Nagel Mirella Miinzing
Immobilienberater Selbststéndiger Immobilienberater Freie Mitarbeiterin

—
-

w

Jacob Abraham Marret Végler-Mallok

Manager — Technische Produktion Social Media Managerin
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] BERLIN-BRANDENBURG EV.
DIE IMMOBILIEN
P4 UNTERNEHMER.

KONTAKT

Mochow Immobilien GmbH
Unter den Eichen 108A
12203 Berlin

Q, Telefon: (030) 89616928
info@mochow-immobilien.de
@ mochow-immobilien.de
mochow_immobilien

@ mochow_immobilien

MOCHOW

IMMOBILIEN




