
Weit-über-Marktwert-Strategie

Fairer Marktpreis
leicht unter
Marktwert 
verkauft

Letztmöglicher 
Verkaufszeitpunkt

Zeit

Preis

weit unter
Marktwert
verkauft

Durch einen zu hohen Preis ist das Objekt unattraktiv in der Anfangsphase der Vermarktung. Durch die lange 
Zeit am Markt werden Interessenten skeptisch und reagieren erst weit unter Marktpreis auf das Angebot.
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Zur richtigen Zeit mit 
falschem Preis

Zum Zeitpunkt hoher 
Nachfrage ist der Preis 
zu hoch angesetzt. 

1. Preisstufe

2. Preisstufe

3. Preisstufe

Ein falscher Preis lockt 
Interessenten aus 
höherer Preisstufe an.
Deren Erwartungen 
werden natürlich 
nicht erfüllt.

Ein falscher Preis lockt eine 
falsche Zielgruppe an
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