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1. Wie verkaufen Sie Ihre Immobilie 
ohne Makler erfolgreich?

Einstieg & Zielgruppe

Wissen Sie, welche Unterlagen Sie brauchen – und was passiert, 
wenn eine fehlt? Kennen Sie die Tricks von Kaufinteressenten 
bei Preisverhandlungen? Haben Sie genug Zeit und Nerven, 
alle Besichtigungen und Gespräche selbst zu führen?

Für viele Eigentümer sind das keine leichten Fragen. Sie 
wirken schnell überfordernd – und genau deshalb wird vieles 
nur halb angegangen. Doch wer nicht zu 100 % vorbereitet 
ist, riskiert finanzielle Einbußen, die sich im Nachhinein nicht 
mehr ausgleichen lassen.

Wir sind Develo Immobilien – ein Familienunternehmen in 
dritter Generation. Seit Jahrzehnten verkaufen wir Immobilien 
für Menschen in den unterschiedlichsten Lebenslagen: Vom 
geerbten Elternhaus bis zum selbst gebauten Zuhause, von 
der Eigentumswohnung bis zum Mehrfamilienhaus.

Wir nehmen unseren Kunden nicht nur die Arbeit ab, sondern 
vor allem den Stress, die Unsicherheit und die emotionale 
Last, die oft mit einem Verkauf verbunden sind. Genau dieses 
Wissen und diese Erfahrung möchten wir mit Ihnen teilen in 
einem kompakten, ehrlichen Ratgeber, der Klarheit schafft.

Ob sie selbst verkaufen möchten oder sich einfach besser 
informieren wollen: Dieser Leitfaden soll Ihnen helfen, die 
richtigen Entscheidungen zu treffen – mit einem klaren Kopf 
und gutem Gefühl.

Weil wir überzeugt sind, dass Menschen bessere 
Entscheidungen treffen, wenn sie gut informiert sind. Und 
weil Transparenz für uns zur Arbeit auf Augenhöhe gehört – 
unabhängig davon, ob Sie sich am Ende für einen Verkauf mit 
oder ohne Makler entscheiden.
Viele Leser schätzen unsere Perspektive, weil wir nicht nur 
verkaufen, sondern begleiten. Manche werden dadurch auf 
uns aufmerksam, andere nutzen die Inhalte, um ihren eigenen 
Weg zu gehen. Beides ist für uns vollkommen in Ordnung.

Wer nicht zu 100 % 
vorbereitet ist, riskiert 
finanzielle Einbußen

Was uns und unsere 
Arbeit auszeichnet?

Warum stellen 
wir Ihnen diesen 
Leitfaden kostenlos 
zur Verfügung?

Haben Sie schon einmal eine Immobilie verkauft?
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2. Der Selbsttest: Bin ich bereit 
für den Verkauf ohne Makler?

Selbsttest

Welcher Verkaufstyp bin ich?

Wer seine Immobilie verkaufen möchte, sollte zuerst verstehen, aus welcher inneren Haltung oder 
Situation heraus er das tut. Denn genau davon hängt ab, welche Strategie am besten passt – vor allem 
dann, wenn man ohne Makler verkaufen will. Um das greifbar zu machen, werfen wir einen Blick von 
oben – aus der Vogelperspektive. Denn die Beweggründe hinter einem Verkauf lassen sich oft in drei klare 
Rollen einteilen:

Emotionaler Verkäufer
Vielleicht verkaufen Sie das Elternhaus, in dem Sie aufgewachsen sind. Oder 
eine Wohnung, mit der Sie viele persönliche Erinnerungen verbinden. 
Die Bindung an das Objekt ist stark – und genau das macht den Verkauf 
so anspruchsvoll. Hier braucht es besonders viel Klarheit und Struktur, um 
emotional getriebene Fehlentscheidungen zu vermeiden.
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Rationaler Verkäufer
Sie haben die Immobilie vor einigen Jahren als Investition erworben und 
möchten nun mit Gewinn verkaufen. Für Sie zählen vor allem Zahlen, 
Daten und Fakten. Der Prozess ist nüchtern, die Ziele klar. Auch hier gilt: 
Wer ohne Makler verkaufen will, sollte wissen, welche Kennzahlen und 
Marktmechanismen wirklich relevant sind.

Wer noch stark an seiner Immobilie hängt, sollte sich bewusst von 
den eigenen Emotionen distanzieren. Denn Bindung führt oft zu 
einer unrealistischen Preisvorstellung oder zu zögerlichem Verhalten 
im Verkaufsprozess. Objektivität ist hier entscheidend – etwa durch 
eine neutrale Bewertung oder den Austausch mit erfahrenen Dritten.  
Nur so lässt sich ein klarer, erfolgreicher Verkaufsweg einschlagen.

Auch wer rein zahlengetrieben verkauft, sollte beachten: Der höchste 
Preis wird nicht immer von einem ähnlich rationalen Käufer gezahlt.
Oft sind es Familien oder Eigennutzer, die emotional reagieren – und 
dadurch bereit sind, mehr zu zahlen als ein Investor. Das bedeutet: 
Nicht nur Renditezahlen zählen, sondern auch die Präsentation, 
das Bauchgefühl des Käufers und die emotionale Wirkung der 
Immobilie.
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Selbsttest

Notverkäufer
Zeitdruck, finanzielle Engpässe oder persönliche Umstände setzen Sie unter 
Zugzwang. Diese Situation ist herausfordernd – aber mit der richtigen Strategie 
dennoch lösbar. Ziel ist es, trotz angespannter Ausgangslage den bestmöglichen 
Preis zu erzielen und Fehler zu vermeiden, die später teuer werden könnten.
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Hier ist Timing entscheidend. Der Angebotspreis muss hoch genug 
sein, um den finanziellen Spielraum zu wahren – aber nicht so hoch, 
dass er Interessenten abschreckt. Wer zu ambitioniert startet, verliert 
wertvolle Zeit. Wer zu niedrig ansetzt, verschenkt Geld. Wichtig 
ist, das perfekte Preisfenster zu treffen: attraktiv für Käufer, aber 
realistisch genug, um schnelle Entscheidungen zu fördern.

Je nach Ziel ergeben sich drei typische Szenarien:

•	 Maximaler Verkaufspreis (Top-Preis) 
Höchster Preis, aber längere Vermarktungsdauer (6–8 Monate).  
Die Verkaufswahrscheinlichkeit ist geringer, da Markt und Timing stimmen müssen.

•	 Guter Preis in realistischer Zeit 
Optimales Gleichgewicht zwischen Preis und Dauer (4–6 Monate).  
Mit guter Vorbereitung ist die Verkaufswahrscheinlichkeit hier am höchsten.

•	 Schneller Verkauf 
Kürzere Dauer (2–4 Monate), dafür meist mit Preisabschlag. Geeignet für zeitkritische Fälle,  
wenn alles professionell vorbereitet ist.

Verkaufsdauer (Monate)
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Verkaufspreis im Verhältnis zur Vermarktungsdauer
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Selbstreflexion

Immobilienbewertung / Preisstrategie
Festlegen des realistischen Verkaufspreises basierend auf dem aktuellen Marktwert  
der Immobilie. Eine sorgfältige Bewertung ist entscheidend für den Verkaufserfolg.

Kommunikation mit Interessenten 
Zügige und professionelle Beantwortung von Anfragen, Koordination von 
Besichtigungsterminen und Beantwortung aller Fragen der potenziellen Käufer.

Beschaffung und Prüfung aller Verkaufsunterlagen
Sammeln und Überprüfen aller notwendigen Dokumente wie Grundbuchauszug, 
Energieausweis und Baupläne. Zur Schaffung von Transparenz und Vertrauen.

Bonitätsprüfung & Verhandlung
Überprüfung der finanziellen Sicherheiten der Kaufinteressenten. Anschließend werden 
die Konditionen des Kaufvertrages ausgehandelt.

Erstellung eines professionellen Inserates  
Gestaltung eines ansprechenden Inserats mit hochwertigen Fotos, detaillierten 
Beschreibungen und Grundrissen. Professionelle Aufmachung steigert die Attraktivität.

Vertragserstellung & Notartermin-Koordination 
Aufsetzen des rechtlich bindenden Kaufvertrags und Organisation des finalen Termins 
zur notariellen Beurkundung.

Übergabeprotokoll
Anfertigung eines detaillierten Protokolls bei der Schlüsselübergabe. Hier werden 
Zählerstände, Mängel und der Zustand der Immobilie dokumentiert.

3. Checkliste zur Selbstreflexion

„Nicht alles, was gezählt werden kann, zählt – und nicht alles, 
was zählt, kann gezählt werden.“– Albert Einstein

7



4. Die häufigsten Denkfehler beim 
Privatverkauf

Denkfehler

„Ein hoher Preis ist besser – verhandelt wird ja sowieso.“
Genau mit diesem Gedanken machen viele Verkäufer einen 
entscheidenden Fehler. Gerade in einem seit 2024 wieder 
stark käufergetriebenen Markt führt ein zu hoch angesetzter 
Angebotspreis dazu, dass bis zu 90 % aller potenziellen 
Interessenten bereits in der ersten Woche abspringen. Ist das 
einmal passiert, gilt die Immobilie als „verbrannt“: Sie verliert 
massiv an Attraktivität, selbst wenn der Preis später gesenkt 
wird.

Die Herausforderung: Den sogenannten Sweet Spot zu treffen. 
Gehen Sie mit einem ambitionierten Preis in den Markt, der 
aber nicht zu viele Kaufinteressenten abschreckt.

„Fotos reichen – Hauptsache alle Räume sind zu sehen.“ 
„Die wenigsten Käufer lassen sich durch schlechte Fotos 
zu einem Besichtigungstermin motivieren.“ Gerade weil 
aktuell viele Immobilien mit ähnlichen Voraussetzungen 
auf dem Markt sind, ist es umso wichtiger, aus der Masse 
herauszustechen.

Und das gelingt nur mit einer hochwertigen Präsentation: 
Professionelle Tageslichtfotos, eine 3D-Tour und ggf 
Drohnenvideos. Ein Exposé, das nicht nur informiert, sondern 
überzeugt. Wer sich hier Mühe gibt, verschafft seiner Immobilie 
genau das Quäntchen mehr Anspruch, das bei Käufern den 
Unterschied macht – und sie motiviert, den nächsten Schritt 
zu gehen.

„Verhandeln kann ich – ich bleibe einfach flexibel.“
„Kaufinteressenten erkennen Unsicherheit sofort – und 
verhandeln gnadenlos.“ Wie verhindern Sie, dass Sie im Preis 
gedrückt werden?

Drei einfache Prinzipien für eine starke Verhandlungsposition:

1.	 Schaffen Sie Nachfrage: Organisieren Sie mehrere 
Besichtigungstermine hintereinander.

2.	 Vermeiden Sie Preisnachlässe: Verweisen Sie auf bereits 
vorliegende Angebote, um einen realistischen Rahmen zu 
schaffen.

3.	 Bleiben Sie gelassen: Rennen Sie niemandem hinterher. 
Ihre Verhandlungsposition kippt, sobald Sie auf einen 
Käufer angewiesen scheinen.

Denkfehler #1

Denkfehler #2

Denkfehler #3
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Bei
spiel

Mit einem durchschnittlichem Gehalt war Eigentum vor der Zinserhöhung günstig finanzierbar – vor allem 
für Doppelverdiener und junge Familien. Doch die Zeiten ändern sich.

Höhere Zinsen bedeuten heute eine enorm höhere Belastung und bei gleichem Kaufpreis auch eine andere 
Finanzierung. Heute ist deutlich mehr Eigenkapital erforderlich. Während 2021 noch 90–100 % des Kaufpreises 
finanziert wurden, ist heute maximal eine 80 % Beleihung durch die Bank üblich, was mindestens 20 % 
Eigenkapital plus ca. 12 % Kaufnebenkosten erfordert.

Damit Sie besser nachvollziehen können, welche Kosten auf Sie als Käufer zukommen, sehen Sie hier eine 
Beispielrechnung für einen Kaufpreis von 500.000 €.

5. Bonitätsprüfung: Die wichtigste 
Hürde für den Immobilienkauf

Der Zinssatz ist der Preis, den Sie für das geliehene Geld zahlen. Er 
wird als Prozentsatz der Darlehenssumme berechnet und beeinflusst 
maßgeblich die Höhe Ihrer monatlichen Rate.

Zinsatz
3,5 %

Die Tilgung ist der Anteil Ihrer monatlichen Rate, mit dem Sie die 
eigentliche Darlehensschuld zurückzahlen. Sie sorgt dafür, dass Ihre 
Restschuld mit der Zeit sinkt.

Tilgung

1,5 %

Die Annuität ist die gleichbleibende jährliche Rate, die sich aus Zins 
und Tilgung zusammensetzt. Innerhalb dieser Rate verschiebt sich 
das Verhältnis im Laufe der Zeit.

Annuität

5,0 %

jährlich = 2.083 € monatlich – Erforderliches Einkommen: ca.5.950 
€ netto.  Bei 500.000 € Kaufpreis rund 160.000 € Eigenkapital 
notwendig, um überhaupt finanzierungsfähig zu sein.

Monatliche Belastung durch Finanzierung

2.083 €

Bei einer Finanzierung von 80 % und einem Eigenkapitaleinsatz von 
20 % zuzüglich etwa 12 % Kaufnebenkosten sollte Ihr Käufer rund 
160.000 € Eigenkapital zur Verfügung haben. Andernfalls erhöht sich 
seine monatliche Rate erheblich aufgrund der Zinsaufschläge der 
Bank.

Eigenkapital

160.000 €
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Ein Immobilienverkauf ist kein spontaner Eintrag in einem Onlineportal – sondern ein strukturierter Prozess, 
bei dem jeder Schritt zählt. Wer planlos startet, riskiert nicht nur Stress, sondern auch finanzielle Einbußen 
und rechtliche Fallstricke. In diesem Abschnitt zeigen wir Ihnen, wie ein erfolgreicher Privatverkauf in der 
Praxis abläuft – von der ersten Preisfindung biszur letzten Schlüsselübergabe.

Viele Privatverkäufer orientieren sich 

bei der Preisfindung noch immer an 

klassischen Bewertungsverfahren wie dem 

Vergleichswertverfahren. Doch diese Methode greift 

heute oft zu kurz. Denn sie vergleicht Ihre Immobilie mit 

ähnlichen Objekten, die ebenfalls am Markt inseriert 

sind – nicht mit dem, was tatsächlich verkauft wird. Das 

Ergebnis: Ihre Immobilie reiht sich ein in eine lange 

Liste ähnlicher Angebote und bleibt möglicherweise 

unbemerkt. Moderne, marktorientierte Strategien 

gehen anders vor. Sie analysieren, wie sich Nachfrage, 

Käuferverhalten und Zahlungsbereitschaft in Ihrer 

Region entwickeln. Statt theoretischer Werte stehen 

konkrete Daten im Mittelpunkt: Was zahlen echte 

Interessenten derzeit für Objekte mit genau Ihren 

Eigenschaften?

Der Notarvertrag ist das rechtliche Fundament Ihres 

Verkaufs – doch für Laien oft schwer verständlich: 

juristische Sprache, komplexe Inhalte. Hier passieren 

häufig Fehler – durch unklare Regelungen oder 

missverständliche Formulierungen. Prüfen Sie den 

Entwurf in Ruhe. Lassen Sie sich alles erklären – und 

fragen Sie nach, wenn etwas unklar ist. Im Zweifel 

lohnt sich rechtlicher Rat vor der Unterschrift.

Bis zur Übergabe tragen Sie als Verkäufer die 

Verantwortung. Nur wenn der vollständige Kaufpreis 

eingegangen ist, sollten Sie Schlüssel und Unterlagen 

übergeben. Mit der Übergabe gehen Nutzung, Lasten 

und Risiken auf den Käufer über. Ein schriftlich 

dokumentiertes Übergabeprotokoll schützt beide 

Seiten – und sorgt für einen professionellen Abschluss.

Das Exposé ist weit mehr als eine bloße Auflistung 

von Zahlen und Fakten – es ist der erste Eindruck, 

den potenzielle Käufer von Ihrer Immobilie gewinnen. 

Und wie so oft gilt: Der erste Eindruck entscheidet. 

Gerade in einem Immobilienmarkt, der heute stark 

digital geprägt ist, zählt vor allem, wie professionell, 

ansprechend und klar eine Immobilie präsentiert wird. 

Interessenten vergleichen dutzende Angebote in 

kürzester Zeit – wer dabei nicht sofort überzeugt,  

wird schnell übersehen. Ein gutes Exposé muss daher 

mehr leisten, als nur zu informieren. Es muss Interesse 

wecken, Vertrauen schaffen und dem Objekt eine 

erkennbare Identität geben – visuell und inhaltlich.

Nicht jeder, der eine Anfrage stellt, ist ein 

ernstzunehmender Käufer. Deshalb sollten Sie 

Besichtigungen nur mit geprüften Interessenten  

durchführen, idealerweise nach Vorlage eines 

Finanzierungsnachweises.

Marktanalyse & Preisfindung

Notarvertrag abstimmen

Übergabe vorbereitenExposé erstellen & Inserate schaffen

Besichtigungen organisieren & dokumentieren

1

3

52

4

6. Der rote Faden – so verläuft ein 
Privatverkauf Schritt für Schritt

Das Exposé ist der erste Eindruck – und dieser entscheidet. 

Es enthält alle wesentlichen Informationen: Wohnfläche, 

Privatverkauf Schritte
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Ein Immobilienverkauf ohne professionelle Begleitung kann gelingen aber nur, wenn man die häufigsten 
Fallstricke kennt und bewusst vermeidet. Die folgenden Punkte zeigen, wo private Verkäufer oft scheitern – 
und wie man es besser machen kann.

7. Risiken, die Eigentümer 
unterschätzen

Risiken

Der Angebotspreis ist eine der wichtigsten Stellschrauben im Verkaufsprozess. Sobald die 

Immobilie online ist, wird sie sofort von Suchenden gefunden – der Markt ist transparent, 

das Netz vergisst nichts. Ein zu hoher Einstiegspreis kann abschrecken: Bleibt die 

Nachfrage aus, entsteht schnell der Eindruck, „da stimmt etwas nicht“. Die Immobilie 

„verbrennt“ – spätere Preisnachlässe wirken wie Warnsignale und verschlechtern die 

Verhandlungsposition. Die Lösung: von Beginn an den richtigen Sweet Spot treffen – wo 

Marktwert, Nachfrage und Verkaufsdynamik optimal zusammenkommen.

Auch private Verkäufer haften für falsche Angaben im Exposé. Deshalb ist größte 

Sorgfalt gefragt – bei Wohnfläche, Ausstattung oder Mietverhältnissen. Übertreibungen 

oder veraltete Informationen können zu Preisnachlässen, Rückabwicklung oder 

Schadensersatz führen. Schon kleine Ungenauigkeiten haben rechtliche Folgen – selbst 

ohne böse Absicht.

Immobilien sind oft mit Erinnerungen verbunden – gerade beim Verkauf des eigenen 

Zuhauses. Doch diese emotionale Bindungkann zur Falle werden. Ohne professionelle 

Distanz fällt es schwer, sachlich zu verhandeln oder realistisch zu bepreisen. Wer selbst 

verkauft, muss lernen, loszulassen – und mit kühlem Kopf zu handeln, um den wahren Wert 

der Immobilie nicht zu verschenken.

Besonders heikel sind Kaufverträge, die an bestimmte Voraussetzungen geknüpft sind. 

Solange diese Bedingungen nicht erfüllt sind, bleibt der Kaufpreis ausstehend und Sie 

tragen weiterhin die Verantwortung und die laufenden Kosten für die Immobilie. Das 

Problem: Obwohl der Kaufvertrag bereits unterschrieben ist, können Sie das Objekt in dieser 

Zeit nicht an andere Interessenten verkaufen. Verzögerungen führen schnell zu Stillstand 

oder sogar zum Scheitern des Verkaufs. Daher schützt Sie ein klar formulierter Kaufvertrag 

ohne unnötige Voraussetzungen am besten.

Fehleinschätzung beim Preis

Falsche Angaben im Exposé (Haftungsrisiken)

Emotionale Bindung – schlechte Verhandlungsposition

Risiken im Notarvertrag – Klauseln mit Sprengkraft
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Aufwand Expertise

Exposé & Unterlagen hoch

Notar & Verträge prüfen recht sensibel

Anfragen beantworten ständig

Beruf & Familie parallel

Stressfaktor steigend

Ein Immobilienverkauf ist nicht nur eine 
finanzielle und rechtliche, sondern auch eine 
psychische Herausforderung. Er erfordert: Zeit 
und Organisationstalent, ein gewisses Maß an 
juristischem Verständnis, Menschenkenntnis, 
Geduld und Kommunikationsfähigkeit. Und das 
neben dem  Alltag: Beruf, Familie, Verpflichtungen. 
Dazu kommt: Käufer erwarten schnelle Antworten, 
vollständige Unterlagen und Verfügbarkeit für 
spontane Rückfragen oder Besichtigungstermine.  
 

Fehlt auch nur ein Dokument – etwa der 
Grundbuchauszug oder ein gültiger Energieausweis 
– müssen diese kurzfristig bei Behörden oder 
Verwaltern beschafft werden. Das ist für viele 
überfordernd. Die Folge: Stress, Unsicherheit, 
Belastung für das private Umfeld. Genau deshalb 
lohnt es sich, über professionelle Unterstützung 
nachzudenken – nicht als Luxus, sondern als 
Risikominimierung.

8. Stress & Zeitaufwand – 
die unterschätzte Expertise

Risiken
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9. Ihr Experten-Netzwerk: Die 
Lösung für alle Herausforderungen

Netzwerk

Der Notarvertrag ist der letzte und entscheidende Schritt
Ihres Immobilienverkaufs. Hier wird festgelegt, was gilt –
rechtlich verbindlich und endgültig. Ein erfahrener Partner 
hilft Ihnen dabei, den Entwurf in Ruhe zu prüfen und 
die richtigen Fragen zu stellen, um Fehler und unklare 
Regelungen zu vermeiden. Gleichzeitig unterstützt er Sie bei 
der Bonitätsprüfung und Verhandlung, um sicherzustellen, 
dass Sie mit einem solventen Käufer verhandeln und sich 
nicht im Preis drücken lassen.

Für viele ist die eigene Immobilie nicht nur ein Objekt, sondern 
ein Zuhause mit Erinnerungen. Diese emotionale Bindung 
kann jedoch zur Falle werden und eine sachliche Verhandlung 
erschweren. Ein unabhängiges Netzwerk aus Experten und 
Gutachtern sorgt für die notwendige professionelle Distanz. 
Es bestimmt den Marktwert Ihrer Immobilie, hebt ihre 
Besonderheiten hervor und schafft eine objektive Basis für 
die Preisverhandlungen, die den wahren Wert Ihrer Immobilie 
würdigt.

Der Aufwand für die Organisation des Verkaufs ist enorm. 
Die Beschaffung von Unterlagen wie Grundbuchauszug und 
Energieausweis sowie die Koordination von Terminen und 
Interessenten rauben viel Zeit. Ein professionelles Netzwerk 
übernimmt diese Aufgaben für Sie. Es sorgt dafür, dass alle 
Dokumente vollständig sind, die Anfragen zeitnah beantwortet 
werden und die Besichtigungen zielführend ablaufen.

Rechtliche und 
finanzielle Sicherheit

Objektivität und 
Wertschätzung

Effizienz und 
Stressfreiheit

Ein Immobilienverkauf ist komplex und erfordert das Zusammenspiel verschiedener Fachbereiche. Sie 
müssen nicht alles allein machen. Ein starkes Netzwerk aus Experten ist der Schlüssel, um Fallstricke zu 
vermeiden, Zeit zu sparen und den bestmöglichen Preis zu erzielen. 

Ein professionelles Netzwerk gibt Ihnen die Sicherheit, dass jeder Schritt im 
Verkaufsprozess von einem Experten begleitet wird. So können Sie sich entspannt 

zurücklehnen und sich auf das Wesentliche konzentrieren: den erfolgreichen Verkauf.
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Unser Ratgeber hat die häufigsten Fallstricke 
des Privatverkaufs aufgezeigt. Wir bei Develo 
Immobilien wissen, dass der Verkaufsprozess 
komplex ist und umfassendes Fachwissen 
erfordert. Unsere Aufgabe ist es, Sie von diesen 
Herausforderungen zu entlasten, so bleibt mehr 

Raum für das Wesentliche: Ihre Familie und Ihr 
tägliches Leben. Unser Netzwerk aus Experten – 
von Notaren bis zu Gutachtern – spricht die Sprache 
des Marktes und sichert Ihnen das bestmögliche 
Ergebnis.

100 % 
Zufriedenheitsgarantie

Wenn Sie es allein schaffen wollen – haben Sie mit diesem Ratgeber eine gute Basis. Wenn Sie merken, dass 
Sie Unterstützung brauchen sprechen Sie mit jemandem, der die Sprache des Käufers, des Notars und des 
Markts spricht.

10. Können Sie das – oder sollten 
Sie sich helfen lassen?

Fazit

Ihr Partner, wenn es wirklich zählt
Ob Kapitalanlage oder Einfamilienhaus – wir sind da, 
wenn Sie einen starken Partner brauchen. Mit fundiertem 
Know-how, ehrlichem Rat und einem klaren Ziel:  
Das Beste für Ihre Bedürfnisse.

Energieberater &
Schornsteinfeger

Notare &
Rechtsanwälte

UmweltgutachterBaugutachter

Unabhängige
Finanzierungsberater

Architekten
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11. Work With Us – Heute noch 
unverbindlich anfragen

Kontakt

Noch heute

unverbindlich

anfragen.

Der Verkauf einer Immobilie ist mehr als nur ein Vertrag – es ist ein Schritt in einen neuen Lebensabschnitt. 
Wir begleiten Sie dabei mit Erfahrung, Marktkenntnis und Empathie. Von der ersten Bewertung bis zur 
Schlüsselübergabe stehen wir Ihnen als verlässlicher Partner zur Seite.

Profitieren Sie von unserer transparenten Arbeitsweise, einem starken Netzwerk und einer individuellen 
Betreuung, die sich ganz an Ihren Bedürfnissen orientiert. So wird Ihr Immobilienverkauf nicht nur 
erfolgreich, sondern auch entspannt.

Develo Immobilien GmbH
Schumannstraße 27
60325 Frankfurt am Main-Westend

Telefon	: 069 – 348 682 60

info@develo-immobilien.de
www.develo-immobilien.de

@develoImmobilien

@paul.wagner99

@develo-immobilien-gmbh
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Ein ehrlicher 
Ratgeber für Eigentümer

www.develo-immobilien.de

01

Seit drei Generationen steht 
Develo Immobilien für Ehrlichkeit, 
Verlässlichkeit und enge 
Kundenbeziehungen.

Gemeinsam begleiten wir Sie 
persönlich – vom ersten Gespräch bis 
zum erfolgreichen Verkauf.


