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IMMOBILIEN

HAUS VON PRIVAT ZU KAUFEN

"\ Tipps und Tricks fir ~ F
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Die Nachfrage nach Immobilien hélt an, die Preise steigen
Jahr fiir Jahr in die Hohe und Kredite sind nach wie vor giins-
tig zu haben. Viele Eigentiimer sind deshalb iiberzeugt, dass
der Verkauf einer Immobilie ohne viel Aufwand in Eigenre-
gie erfolgen kann. Ein paar Anzeigen im Internet, einige Be-
sichtigungen und dann zum Notar — alles ganz einfach und
unkompliziert.

So einfach ist es in der Regel aber nicht. Es gibt zahlreiche
Dinge, die bei einem Immobilienverkauf zu beachten sind,
vorausgesetzt, Sie mochten vermeiden, dass der Verkauf
zum Fiasko wird und Sie viel Geld verlieren. Schlief3lich
geht es um einen Grof3teil Ihres Vermogens.

Unsere Tipps helfen Ihnen dabei, die gdngigsten Fehler zu
vermeiden und lhr Haus oder lhre Wohnung professionell
und erfolgreich zu verdufern.

TiIPP 1: PROFESSIONELLE PLANUNG

Der Verkauf einer Immobilie setzt eine gute Planung vor-
aus. Wirkliche Immobilienprofis gehen deshalb systematisch
an den Verkauf. Der private Immobilienverkdufer dagegen
macht sich im Vorfeld in der Regel nur wenige Gedanken
dariiber, wie er seine Immobilie an den Markt bringt. Dabei
ist der Immobilienverkauf eine Unternehmung mit grofBer
finanzieller Tragweite.

Vermeiden Sie es daher, sich unvorbereitet in ein Verkaufs-
vorhaben zu stiirzen, sondern kléren Sie im Vorhinein einige
Fragen. Sie helfen Ihnen, den Verkaufsprozess gezielt anzu-
gehen.

« Wann soll der Verkauf vollzogen sein?

«  Wie setze ich einen marktgerechten Angebotspreis
an?

+  Wie ist es, wenn noch Belastungen im Grundbuch
stehen?

«  Wie und wo werbe ich fiir meine Immobilie?

« Uber welche Kanile kénnen mich Interessenten
kontaktieren?

- Wie stelle ich meine Erreichbarkeit sicher?

+ Welche Informationen gebe ich beim ersten Kontakt
am Telefon weiter?

« Woran erkenne ich eine sichere Finanzierung?

« Zu welchem Notar gehe ich und wann muss ich den
Termin vereinbaren?

+ Welche Unterlagen muss ich bereithalten?
+ Wie und wann soll der Kaufpreis bezahlt sein?

«  Wann soll die Schliisseliibergabe stattfinden?

Tipp 2: KEINE FALSCHEN HOFFNUNGEN WECKEN

Geschmadcker sind verschieden. Was der eine als schon emp-
findet, muss dem anderen nicht zwingend gefallen. Vermei-
den Sie es, lhre Immobilie in den schillerndsten Farben zu
beschreiben und subjektive Einschdtzungen aufzufiihren.
Dadurch laufen Sie Gefahr, dass der Interessent sich im Kopf
ein Bild ausmalt, das mit grofier Wahrscheinlichkeit nicht

mit der Realitat libereinstimmt. Bei der Besichtigung wird
er vermutlich enttduscht sein oder sich schlecht informiert
flihlen — ganz unabhéngig vom Zustand der Immobilie -
Keine gute Basis fiir das Zustandekommen eines Verkaufs.

Deshalb: Beschreiben Sie Ihre Immobilie sachlich und ver-
meiden Sie Geschmacksurteile. Im besten Fall fiigen Sie Ih-
rer Anzeige Bilder hinzu. So kdnnen potenzielle Interessen-
ten relativ gut einschétzen, ob lhre Immobilie den eigenen
Wiinschen entspricht. Das spart lhnen wiederum Zeit und
Sie miissen nicht zu viele unndtige Besichtigungen durch-
flihren.

Aber aufgepasst: Auch wenn Sie keine falschen Hoffnungen
wecken mochten, sollten lhre Bilder ansprechend und einla-
dend aussehen. Dunkle oder verwackelte Fotos wirken nicht
besonders attraktiv und schrecken eher ab. Da kann das ei-
gentliche Objekt noch so attraktiv sein.

TipP 3: EINSCHATZUNG DER VERKAUFSDAUER

Kaum ist die Immobilie auf dem Markt, ist sie auch schon
wieder verkauft. Das kann sein, ist aber in den meisten Fal-
len nicht der Fall. Unter- oder liberschatzen Sie den notwen-
digen Zeitaufwand fiir einen Immobilienverkauf nicht.

Wer glaubt, mit dem Verkauf des Hauses wenige Wochen
vor dem angepeilten Umzugstermin beginnen zu kdnnen,
gerdt schnell unter Druck bei der Suche nach einem geeig-
neten Kaufer. Und das ist eine schlechte Ausgangslage fiir
Verkaufsverhandlungen. Planen Sie also nicht zu knapp, um
nicht unter Zugzwang zu geraten.

Ziehen Sie den Verkauf nach Moglichkeit aber auch nicht
in die Lange. Eine Immobilie, die bereits seit einem halben
Jahr oder noch langer am Markt ist, erweckt bei Interessen-
ten schnell den Eindruck eines Ladenhiiters. Ebenfalls eine
eher schlechte Verhandlungsposition. Seien Sie also nicht zu
wihlerisch bei der Auswahl potenzieller Kiufer. Uberpriifen
Sie gegebenenfalls Thren Angebotspreis.

Fakt ist: Je zligiger Sie lhre Immobilie verkaufen konnen,
desto besser wird der erzielte Verkaufspreis sein. Je langer
eine Immobilie am Markt ist, desto schwieriger wird es, den
geforderten Preis zu erzielen.

TiPP 4: RICHTIGE PREISEINSCHATZUNG

Einen marktgerechten Angebotspreis festzulegen ist einer
der wichtigsten Punkte in der Vorbereitung des Immobili-
enverkaufs. Das ist der Grundstein fiir Ihren Verkaufserfolg.
Setzen Sie einen zu niedrigen Preis an, verschenken Sie Geld.
Mit tiberhdhten Preisvorstellungen verprellen Sie Kunden.
Gleichzeitig fiihren liberhohte Preisvorstellungen zu Ver-
mogensverlusten und obendrein zu einer langen Vermark-
tungsdauer, selbst bei geringen Abweichungen.

So haben Studien bewiesen, dass wer seine Immobilie um
finf Prozent iiber dem Marktwert anbietet, mit einer Ver-
marktungsdauer von 63 Tagen und einem Verlust von bereits
mehreren Tausend Euro rechnen muss. Bei einem Aufschlag
von bereits zehn Prozent verlangert sich die Vermarktungs-
dauer dramatisch. Dann sollten Sie 281 Tage einplanen und
mit einem Vermdogensverlust von rund fiinf Prozent rechnen
— bei einer Immobilie mit einem tatsachlichen Marktwert



von 300.000 Euro macht das bereits rund 11.000 Euro aus.
Kalkulieren Sie also realistisch und setzen Sie nicht zu viel
»Verhandlungsspielraum* an.

Den marktgerechten Preis zu ermitteln ist aber gar nicht so
einfach, denn jede Immobile ist einzigartig. Auch wenn es
dhnliche Immobilien in Ihrer Umgebung gibt, schwankt der
Immobilienwert abhdngig von Bauart, Lage und Zeitpunkt
des Verkaufs erheblich. Das macht es schwer, den Wert zu
bestimmen.

Eine umfangreiche Marktanalyse ist deshalb unerlasslich.
Eine erste Einschatzung von einem moglichen Preis erhalten
Sie, wenn Sie Daten liber bereits verkaufte Objekte in Ihrer
Umgebung einholen, vergleichen und sich an den aktuellen
Angeboten der Konkurrenz orientieren. Fiir eine detaillierte
Einschatzung miissen Sie jedoch wesentlich mehr Daten be-
riicksichtigen wie den Liegenschaftszinssatz, den aktuellen
Bodenrichtwert oder den Marktanpassungsfaktor. Diese Da-
ten konnen Sie z. B. liber die lokalen Gutachterausschiisse
beziehen oder liber Unternehmen, die diese Daten sammeln
und aufbereiten, wie die Sprengnetter Immobilienbewer-
tung.

TipP 5: BERUCKSICHTIGEN SIE BAUMANGEL
UND -SCHADEN

Ein Grofiteil aller Immobilien weist Baumangel und Bauscha-
den auf. Moglicherweise ist auch lhre Immobilie betroffen.
Seien Sie ehrlich zu sich selbst und gegeniiber potenziellen
Kaufern. Verschweigen Sie erforderliche Sanierungsmaf-
nahmen sowie Baumangel oder Feuchteschdden nicht. Be-
riicksichtigen Sie diese auch bei der Preisgestaltung. Wenn
Kaufinteressenten Schaden nicht schon bei der Besichti-
gung entdecken und gleich wieder abspringen, finden sie
diese spatestens beim Einzug und der Renovierung. Dann
droht Arger.
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Vielleicht glauben Sie aber auch, lhre Immobilie aufgrund
massiver Schaden nicht verkaufen zu konnen, ohne zunichst
in die Instandsetzung investieren zu miissen. Das muss nicht
sein. Mit der richtigen Strategie verkaufen Sie auch Prob-
lemimmobilien erfolgreich. Wenn Sie ein paar Tipps beach-
ten, machen Sie auch aus Ilhrem Arger Erfolg:

+ Beschreiben Sie Mangel und Schaden offensiv.

+ Beschonigen Sie nichts.

+ Gehen Sie die Objektbeschreibung mit etwas
Humor an.

+ Setzen Sie den Kaufpreis realistisch an.

Es finden sich immer auch Kaufinteressenten, die sich in ih-
rem neuen Haus handwerklich ,,austoben® mochten.

TipP 6: HOLEN SIE DAS GANZE POTENZIAL
AUS DER IMMOBILIE RAUS

Ihre Immobilie ist schon etwas élter? Die energetische Be-
schaffenheit entspricht bei Weitem nicht den heutigen
Standards? Enge Tiren und zahlreiche Treppen machen das
Objekt nicht unbedingt attraktiv fiir Familien mit Kindern
oder fiir dltere Kaufinteressenten? Solche Gegebenheiten
driicken im Normalfall den Preis oder schrecken Interessen-
ten gleich ganz ab.

Das muss aber nicht sein. Analysieren Sie z.B. den energeti-
schen Standard Ihres Hauses und erarbeiten Sie Vorschla-
ge, wie und mit welchen Mitteln der Energiestandard lhrer
Immobilie verbessert werden kann. Legen Sie diesen Plan
potenziellen Kaufinteressenten bei Besichtigungsterminen
vor. Denn mit innovativen Modernisierungskonzepten las-
sen sich auch energetisch schlechte Immobilien besser ver-
markten. So machen Sie aus einem potenziellen Ladenhiiter
ein attraktives Umbauprojekt.

Das Gleiche gilt fiir das Thema Barrierefreiheit. Deutsch-
land wird alter. Damit verbunden steigt die Nachfrage nach
altersgerechtem Wohnraum. Schon jetzt ist die Nachfrage
nach barrierefreien Immobilien grofier als der Bestand. Vie-
le Kaufinteressenten iiberlegen sich deshalb schon bei der
Besichtigung, ,,Kann ich mir das Alterwerden in diesen vier
Wanden vorstellen und ist das wirtschaftlich tragbar?“.

Also warum positionieren Sie sich nicht in einem Nischen-
markt? Nur weil eine Immobilie aktuell nicht barrierefrei ist,
hei3t das noch lange nicht, dass das fiir immer bleiben muss.
Auch hier empfiehlt es sich, Kaufinteressenten bereits bei
der Besichtigung ein ausgearbeitetes Modernisierungskon-
zept inklusive Kosten vorzulegen.

Ohne fremde Hilfe ist die Erarbeitung eines solchen Plans
jedoch kaum zu bewiltigen. Es muss aber nicht gleich der
Architekt sein. Auch Immobilienmakler haben sich auf das
Thema Barrierefreiheit spezialisiert. Sie verfiigen tiber das
notwendige Wissen, um die bauliche Umsetzbarkeit im Hin-
blick auf Barrierefreiheit einschatzen und das notwendige
Investitionsvolumen ermitteln zu konnen. Aufierdem ken-
nen solche Fachleute entsprechende Fordertopfe.

lhre Immobilie ist barrierefrei? Dann machen Sie es in |h-
rer Anzeige deutlich. ,Barrierefreiheit” ist aktuell eines der
meistgesuchten Ausstattungskriterien in den groflen deut-
schen Immobilienportalen.

Lassen Sie sich kein bares Geld ,,durch die Lappen gehen“.
Zeigen Sie potenziellen Interessenten auf, was sie mit dem
richtigen Modernisierungskonzept aus der Immobilie ma-

chen konnen. O



TiPP 7: ALLE UNTERLAGEN ZUSAMMENTRAGEN

Ein Hauskauf ist in der Regel wohliiberlegt. Stellen Sie also
sicher, dass Sie alle erforderlichen Unterlagen bereithalten.
Nur so kénnen sich Kaufinteressenten umfassend iiber die
Immobilie informieren.

Spatestens aber wenn sich der Kdufer um eine Finanzierung
bemiiht, miissen Sie der Bank bestimmte Verkaufsunterla-
gen vorlegen. Und hier drangt die Zeit. Denn im Normalfall
interessieren sich Kaufwillige fiir mehrere Objekte und sind
bei verschiedenen Maklern gelistet. Fast taglich bekommen
sie neue Angebote. Hat sich ein Interessent fiir lhre Immobi-
lie entschieden, sollten Sie der finanzierenden Bank also alle
notwendigen Unterlagen so schnell als moglich zukommen
lassen. Fiir Makler ist das selbstverstandlich, denn jeder zu-
satzliche Tag, an dem die Bank auf Ihre Unterlagen wartet,
erhoht das Risiko, dass der Kdufer eine andere Immobilie fin-
det und abspringt.

Wichtige Unterlagen sind unter anderem:

+ Grundbuchauszug

+ Auszug aus dem Baulastenverzeichnis

+ Katasterkarte

+ Baubeschreibung

+ Bauzeichnungen

+ Teilungserkldrung bei Teileigentum

+ Abrechnungen und Protokolle der WEG
+ Energieausweis

+ Kaufvertragsentwurf

+ Wohn- und Nutzflachenberechnung

+ Gebdudeversicherungspolice

« Grundsteuerbescheid

« Erbbaurechtsvertrag (falls vorhanden)

+ Mietvertrdge / Pachtvertriage

- Aufstellung der Ist-Miete und Soll-Miete
+ Betriebskosten bei Eigentumswohnungen

«+ Liste bekannter Mangel
+ Liste von Modernisierungen / Reparaturen
(mit Jahresangabe und Betrag)

« Grundschuldbrief bzw. Léschungsbewilligung
der Bank (falls Grundschuld getilgt)

+ Bei aufgeteiltem MFH: Teilungserklarung und
Aufteilungsplan

Tipp 8: ENERGIEAUSWEIS BESCHAFFEN

Das Thema Energieausweis ist ein ganz eigenes. Fakt ist,
dass Immobilieneigentiimer seit 2009 laut Energiesparver-
ordnung EnEV 2009 einen Energieausweis beim Notar vor-
legen miissen, wenn sie ihre Immobilie verkaufen. In 2014
hat der Gesetzgeber die Regelung zum Energieausweis noch
einmal verschirft: Nach der neuen Fassung miissen Eigen-
tlimer den Ausweis bereits bei der Haus- oder Wohnungs-
besichtigung unaufgefordert vorlegen. Wer glaubt, um den
Energieausweis herumkommen zu kdnnen, liegt falsch. So
fliihrt etwa die Deutsche Umwelthilfe zahlreiche Verfahren
gegen Personen, die in Immobilieninseraten keine Pflichtan-
gaben zum Energieausweis machen. Es drohen Busgelder bis
zu einer Héhe von 15.000 Euro.

Wobher Sie den Energieausweis bekommen? Im Internet gibt
es verschiedene Anbieter, liber die Sie einen Energieausweis
beantragen konnen. Achten Sie darauf, einen seriésen An-
bieter zu wéahlen, denn der Energieausweis ist ein offizielles
Dokument, welches beim Deutschen Institut fiir Bautech-
nik (DIBt) registriert ist. In der Energieeinsparverordnung
(EnEV) ist eindeutig aufgefiihrt, wer einen Energieausweis
ausstellen darf.

Beachten Sie auf3erdem, dass es zwei Arten von Energieaus-
weisen gibt. Je nach Art bendtigen Sie unterschiedliche Da-
ten, die mehr oder weniger aufwendig zusammengetragen
werden miissen. Fiir den Energieverbrauchsausweis benoti-
gen Sie lediglich Verbrauchsdaten, z.B. in Form von Heizkos-
tenabrechnungen. Dieser Ausweis spiegelt daher das spezi-
fische Nutzerverhalten der Bewohner wider.

Die Datenaufnahme fiir einen Energiebedarfsausweis dage-
gen erfolgt im Rahmen einer Begehung der Immobilie. Das
ist aussagekraftiger, da so die energetische Qualitat lhrer
Immobilie basierend auf den bauphysikalischen Eigenschaf-
ten der Aufdenbauteile wie Fenster, Dammstoffe oder ver-
wendete Baumaterialien bewertet wird.

Grundséatzlich konnen Sie zwischen Verbrauchs- und Be-
darfsausweis frei wahlen, es sei denn, Sie besitzen ein Objekt
mit ein bis vier Wohneinheiten, fiir welches eine Baugeneh-
migung vor dem 01.11.1977 ausgestellt wurde und das nicht
nach der Warmeschutzverordnung 1977 (WSchV77) energe-
tisch modernisiert wurde. Diese Immobilien benotigen zwin-
gend einen Bedarfsausweis.

Einen Ausweis zu haben, reicht aber nicht aus. Die darin
enthaltenen Angaben miissen zwingend korrekt sein, denn
sonst konnen auch in einem solchen Fall Bufigelder in Hohe
von 15.000 Euro verhdngt werden. Das DIBt iiberpriift die
Gliltigkeit von registrierten Energieausweisen regelmafiig
stichprobenartig.




TiPP 9: RICHTIGE WOHNFLACHENANGABEN

Hier ein paar Quadratmeter mehr, dort etwas aufrunden.
Viele private Verkdufer schlagen auf die Wohnfldache gern
ein paar Quadratmeter drauf, um die Immobilie fiir Kaufwil-
lige noch attraktiver zu machen. Oder sie wissen die genaue
Quadratmeterzahl einfach nicht und geben Schatzwerte an.
Das kann den Privatverkdufer teuer zu stehen kommen. Ne-
ben einer Minderung des Verkaufspreises kommen auf den
Verkdufer im Schadenersatzfall hohe Kosten zu. So muss er
die Finanzierungs- und Notarkosten sowie die Steuern, die
der Kaufer auf den héheren Kaufpreis gezahlt hat, ausglei-
chen. Auch eine beim Immobilienverkauf ausgeschlossene
Gewdhrleistung schiitzt nicht vor Schadenersatzansprii-
chen, sofern die Flache als Vertragsgegenstand angenom-
men wurde.

Im November 2015 etwa entschied der Bundesgerichtshof,
dass bei Mieterhohungen ab sofort ausschlieflich die tat-
sdchliche Wohnflache als objektiv nachvollziehbares und
vergleichendes Kriterium rechtsgiiltig ist (BGH, VIII ZR
266/14). Damit kippte der BGH die bisherige Regelung, wo-
nach die im Mietvertrag vereinbarte Wohnflache bis zu 10%
von der tatsdchlichen Wohnfldche abweichen darf. Durch
den Wegfall der 10% Regelung erhilt die korrekte Wohn-
flachenberechnung eine noch grofere Bedeutung, denn es
ist zu erwarten, dass die korrekte Wohnfldache nicht nur bei
Mieterh6hungen, sondern sukzessive auch bei der Neben-
kostenabrechnung, bei Neuvermietungen und beim Verkauf
zum Tragen kommen wird.

Doch wie ermitteln Sie die korrekte Wohnfldche? Sie den-
ken wahrscheinlich, dafiir sind Zollstock oder Lasergerat,
welches ein millimetergenaues Aufmaf moglich macht, vol-
lig ausreichend. Doch korrekte Wohnflachenermittlung ist
mehr als das reine Aufmaf3. Bei der Ermittlung der Wohn-
flache sind zahlreiche Richtlinien zu beachten. Die Wohn-
flachenverordnung etwa schreibt vor, welche Berechnungs-
mafstdbe fiir Tiir- und Fensterrahmen, Treppen, Ofen,
Einbaumdbeln, Schragen, Raumhohen sowie Schornsteine,
Pfeiler, Sdulen, Vormauerungen und Nischen anzuwen-
den sind. Auch bei Kellerrdumen, Garagen, Terrassen und
Balkonen, geheizten oder ungeheizten Wintergarten und
Schwimmbdadern, Waschkiichen und Heizungsraumen sind
Abschldge zwischen o und 100% von der Grundflache vor-
zunehmen.

TiPP 10: SPAREN SIE GERICHTSKOSTEN

Sie mochten lhr Haus oder lhre Wohnung veraufiern, weil
Sie sich von lhrem Partner oder lhrer Partnerin trennen?
Vielleicht haben Sie eine Immobilie geerbt, liegen aber im
Streit mit den anderen Erben und konnen sich auf kein ge-
meinsames Vorgehen einigen? Ein kostspieliges Gerichtsver-
fahren ist fiir Sie die einzige L6sung? Das ist nicht zwingend
notwendig.

Es gibt Immobilienspezialisten, die eine spezielle Ausbil-
dung zum Mediator absolviert haben und Streitparteien
dazu verhelfen, sich aufRergerichtlich zu einigen. Diese Im-
mobilienprofis vermitteln als neutrale Dritte zwischen den
Konfliktpersonen und wahren dabei die Interessen aller glei-
chermafien. Dank ihrer immobilienwirtschaftlichen Fach-
kenntnisse fordern sie durch gezielte Fragen den konstruk-
tiven Austausch und erarbeiten gemeinsam mit Ihnen eine
einvernehmliche Losung. Eine ,,Win-win-Situation“ fiir alle.

—
TiPP 11: IMMER ERREICHBAR SEIN

Immobilien sind zurzeit sehr begehrt, zahlreiche Kaufwilli-
ge tummeln sich am Markt — vor allem in Ballungsgebieten.
Da kann es schnell passieren, dass sich am Tag 30, 40 Inte-
ressenten melden. Uberlegen Sie sich also gut, iiber welche
Kandéle Sie erreichbar sein wollen. Nur {iber E-Mail oder auch
telefonisch? Unser Tipp: Damit Ihr privates Telefon nicht un-
unterbrochen klingelt und Ihre Freunde und Verwandte Sie
nicht mehr erreichen, ist es ratsam, wenn Sie sich eine Pre-
paidkarte mit einer neuen Rufnummer nur fiir den Verkauf
zulegen. Viele Discounter bieten hier gilinstige Losungen an.
Ein altes Mobiltelefon findet sich bestimmt auch. So vermei-
den Sie, dass plotzlich zahlreiche Fremde Ihre private Ruf-
nummer kennen.

Stellen Sie aufRerdem sicher, dass Interessenten Sie errei-
chen - besonders abends und am Wochenende. Ein poten-
zieller Kdufer wird nicht versuchen, Sie unzdhlige Male an-
zurufen. Bekommt er immer nur lhren Anrufbeantworter
ans Telefon oder antworten Sie nicht auf E-Mails, wendet er
sich einem anderen Objekt zu.

TiPP 12: NICHT ZU VIELE INFORMATIONEN
PREISGEBEN

Aufgepasst! Seien Sie vorsichtig mit der Herausgabe oder
Veroffentlichung von Informationen und Unterlagen bei der
Terminabsprache am Telefon oder in Anzeigen im Internet.
Schlieflich kennen Sie die Personen, die sich fiir Ihr Haus
interessieren, noch nicht.
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Auf keinen Fall sollten Sie potenziellen Interessenten mit-
teilen, an welchen Tagen Ihre Immobilie leer steht. Angeb-
lichen Kaufwilligen mit weniger ehrbaren Absichten ist es
dann ein Leichtes, zu wissen, wann sie lhr Haus in Seelenru-
he ,ausrdumen® kénnen.

TIPP 13: INTERESSENTEN NICHT UNEINGESCHRANKT
VERTRAUEN

Nicht jeder, der sich fiir Ihre Immobilie interessiert, wird
sich diese auch leisten konnen. Vergewissern Sie sich also,
dass Kaufinteressenten (iber die erforderlichen finanziellen
Mittel verfiigen. Ansonsten laufen Sie Gefahr, Leuten Ihr
Haus zu zeigen, die es sich ohnehin nicht leisten kdnnen. Er-
kundigen Sie sich beispielsweise nach dem finanziellen Hin-
tergrund des Interessenten sowie nach seinen persénlichen
Kaufkriterien. Fragen nach der Sicherheit des Arbeitsplat-
zes, nach Einkommen, Schulden, anderen Verpflichtungen
und der Kreditwiirdigkeit kdnnen ein weiteres Indiz sein.

Im besten Fall aber lassen Sie sich von potenziellen Kidufern
eine Finanzierungsbestétigung von ihrer Hausbank geben.
Fordern Sie auch eine Schufa-Auskunft an und lassen Sie
sich aktuelle Entgeltbescheide geben. Dann sind Sie auf der
sicheren Seite. Entgegen der weitlaufigen Meinung ist der
Notar namlich nicht verpflichtet, die Vermdgensverhdltnis-
se zu priifen. So kann es dazu kommen, dass ein Kauf nota-
riell beglaubigt wird, obwohl der Kdufer nicht tiber die not-
wendigen Mittel verfiigt.

TIPP 14: BESICHTIGUNGSTERMIN VORBEREITEN

Der erste Eindruck ist entscheidend und Sie haben nur eine
Chance. Sorgen Sie dafiir, dass Ihr Haus oder Ihre Wohnung
einen positiven ersten Eindruck hinterlassen. Es liegt ganz
bei Ihnen, Ihr Haus bestmdglich zu prasentieren. Und Sie
sollten daran interessiert sein. Denn Studien haben bewie-
sen, dass eine attraktiv hergerichtete Immobilie einen bis
zu 10% hdheren Verkaufspreis erzielt! Selbst Bdder aus den
1970ern werden durch sorgfaltig ausgewdhlte Accessoires
wieder modern.

Schon kleine Mafinahmen konnen grofRe Wirkung
entfalten:

+ Auch wenn es nach der Besichtigung wieder
notig wird, rdumen Sie auf, putzen Sie Boden
und Fenster, liiften Sie gut. Denn nur ein sauberes
Haus wirkt attraktiv.

+ lhre Immobilie steht leer? Sorgen Sie fiir frische Luft
und eine angenehme Temperatur, vor allem im
Winter.

+ Ein helles Haus und eine lichtdurchflutete Wohnung
wirken einladend. Ziehen Sie die Vorhange auf oder
beleuchten Sie die Rdume in angenehmem Licht.

- Uberpriifen Sie tropfende Wasserhihne, tauschen Sie
defekte Gliihbirnen aus.

+ Vereinbaren Sie immer nur einen Besichtigungster-
min. Ein Hauskauf ist eine Entscheidung von grof3er
Bedeutung fiir das Leben und von finanzieller
Tragweite. Deshalb mdchte sich der Interessent Ihre

Immobilie in Ruhe ansehen. Die Anwesenheit vieler
Personen oder gleich mehrerer Interessenten auf
einmal kann storend wirken.

+ Kaffeegeruch ist fiir viele verlockend. Briihen Sie kurz
vor der Besichtigung frischen Kaffee auf.
Kaufinteressenten werden sich gleich willkommen
fiihlen.

TIPP 15: VERKAUFSGRUND OFFEN KOMMUNIZIEREN

Als Verkdufer sollten Sie das Zepter bei Verhandlungen stets
in der Hand halten. Verschweigen Sie deshalb, welche Moti-
ve Sie antreiben, die Immobilie zu verdufdern. So vermeiden
Sie Nachteile in den Verhandlungen. Kommunizieren Sie
den Grund dagegen offen, hat Ihr Gegeniiber einen Vorteil,
da er gegebenenfalls weif3, wie er die Verhandlungen fiihren
muss, um sein Ziel zu erreichen. Also, wenn Sie nach Griin-
den gefragt werden, sagen Sie einfach, Sie mdchten sich
raumlich verandern.

TipP 16: KAUFVERTRAG FEHLERHAFT AUFGESETZT
UND UNTERSCHRIEBEN

Ein Kdufer ist gefunden, der Kaufpreis ausgehandelt, also
nichts wie hin zum Notar. Doch Vorsicht, auch hier lauern
Fallen. Einen Kaufvertrag aufzusetzen ist namlich keine ein-
fache Sache. Folgende Vereinbarungen sollten Sie im Kauf-
vertrag auf jeden Fall auffiihren, um keine Nachteile zu er-
leiden, die Sie moglicherweise viel Geld kosten:

+ Neben dem Kaufpreis sollten Sie das Datum der
Zahlung auffiihren.

- Legen Sie den Ubergabetermin fest.

« Formulieren Sie Regeln beziiglich der Gewéhrleistung
und zum Zustand der Immobilie bei Ubergabe.

«  Weisen Sie auf Grunddienstbarkeiten hin, falls solche
fur Thre Immobilie bestehen.

Zudem sollte der Vertragsentwurf juristisch einwandfrei
und von der Sache her eindeutig sein. Entgegen weitldufi-
ger Meinung ist es nicht Aufgabe des Notars, etwaige wirt-
schaftliche oder finanzielle Nachteile der Verkauferseite
aufzudecken oder anzusprechen. Neben seiner offiziellen
Beurkundungs- bzw. Beglaubigungsfunktion erfiillt ein No-
tar keine weitergehende Vertragspriifung. Und noch einmal:
Vergessen Sie nicht den Energieausweis. Ein fehlender Ener-
gieausweis ist abmahnfahig und kann schnell einige tausend
Euro kosten.

Bei der Ubergabe des Objektes sollten Sie darauf achten, die
Ubergabe ordnungsgeméaf® durchzufiihren und ein Uberga-
beprotokoll anzufertigen. So kdnnen Sie sich vor nachtragli-
chen Forderungen schiitzen.



Fazit

Sie sehen, der Verkauf einer Immobilie ist sehr umfangreich.
Wenn Sie all diese Tipps beachten, sollten Sie |hr Haus oder
Ihre Wohnung professionell und erfolgreich verauern. lhnen
ist der Verkauf doch zu umfangreich oder Sie haben Angst,
etwas falsch zu machen? Gehen Sie im Zweifel lieber auf
Nummer sicher und lassen Sie sich von einem seridsen Makler
beraten.

Nicht umsonst haben seriose Makler eine spezielle Ausbildung
absolviert und bilden sich regelmafig fort.

Auf Erfahrung zu setzen heillt, Fehler zu vermeiden.
Bedenken Sie, es geht um einen erheblichen Teil lhres Ver-
mogens. Wir unterstitzen Sie mit unserem Know-how gerne
dabei, Ihre Immobilie zu verkaufen. In den meisten Fallen
bringt ein guter Makler meist mehr, als er kostet.

Wir hoffen, wir konnten Ihnen mit dieser kleinen Broschure einige Tipps zu lhrem
privaten Immobilienverkauf geben.

Wenn Sie zu dem Schluly gekommen sind, daf’ Sie doch lieber einen professionellen
Makler mit dem Verkauf Ihrer Immobilie beauftragen mdchten, stehen wir Ihnen
selbstverstandlich gerne zur Verfugung.

Herzliche Grulie,

Regine Thorn
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