Eine Immobilie IKSI

privat verkaufen.
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Zu verkaufen

So schwer kann das
doch nicht sein!
Oder doch?

Ein Haus verkaufen? Das kann doch nicht so schwierig sein. Zumindest
lassen Immobilienportale wie Immoscout oder Immowelt schnell

diesen Eindruck entstehen. Doch wer sich genauer mit dem Thema
Immobilienverkauf auseinandersetzt, stellt schnell fest: So einfach

ist das leider nicht. Denn die Arbeit ist nicht getan, wenn ein paar

Fotos geschossen und online hochgeladen sind. In unserem Ratgeber
zum Privatverkauf wollen wir lnnen Schritt fliir Schritt zeigen, welche
Dinge Sie beim Verkauf einer Immobilie beachten missen.




Wie viel ist meine Immobilie wert?

Ein Immobilienverkauf I&uft in mehreren Schritten ab. Zunachst einmal missen
Verk&ufer eine ungefahre Vorstellung vom Wert lhrer Immobilie haben. Hier
reicht es oft nicht, sich an den Preisen in der Nachbarschaft zu orientieren.
Denn neben Lage und Quadratmeterzahl spielen auch weitere Faktoren wie
das Baujahr und die Ausstattung eine Rolle.

Welche Dokumente brauche ich?

Um eine Immobilie zu verkaufen, brauchen Sie auBerdem verschiedene
Dokumente wie etwa einen Grundbuchauszug, Bauplane, eine Flurkarte oder
einen Energieausweis. Wenn diese Dokumente noch nicht vorliegen, missen
sie neu beantragt werden, was nattrlich einiges an Geld und Zeit kostet.

Wenn alle Dokumente vorliegen, ist es Zeit, sich um das Exposé zu kimmern.
Hierin wird die Immobilie mdglichen Kaufern prasentiert. Bei der Gestaltung
des Exposés ist es wichtig, die Zielgruppe zu kennen, an die die eigene
Immobilie vermarktet werden soll. Zwar ist es leicht, auf dem momentan
Uberséttigten Markt Kaufinteressenten zu finden, doch nicht jeder Interessent
passt auch zur Immobilie.

Wie fiuhre ich Besichtigungen durch?

Wenn das Exposé viele Fragen offenlasst, quillt das Postfach des Verkaufers
meist Uber. Es wird schwierig individuelle Besichtigungen zu vereinbaren, aber
gleichzeitig ist auch die Koordination einer Massenbesichtigung nicht einfach.
Gerade wenn das Haus noch bewohnt ist, firchten viele Verkaufer sich davor,
den Uberblick liber die Besucher zu verlieren und Opfer des sogenannten
Besichtigungstourismus zu werden.

Wie wahle ich einen Kaufer aus?

Sind am Ende nur noch wenige ernsthafte Interessenten Ubrig, geht es
darum, einen Kaufer auszuwahlen. Dabei muss unbedingt gepruft werden,
ob die Finanzierung gesichert ist. Oftmals versuchen Kaufer auBerdem den
Eigentimer im Preis herunterzuhandeln. Beim Hausverkauf ist also auch ein
wenig Verhandlungsgeschick gefragt. Wer sich verunsichern I&sst, verkauft
schnell unter Wert.




Verkaufsvorbereitung

Um schnell und zu einem guten Preis zu verkaufen und dabei auch

rechtlich auf der sicheren Seite zu sein, ist eine gute Vorbereitung des
Immobilienverkaufs das A und O. Verkaufer missen alle wichtigen Unterlagen
zusammensuchen, Uberlegen, ob sie das Haus fur den Verkauf noch einmal
sanieren wollen und den richtigen Verkaufspreis ermitteln.

Welche Unterlagen brauche ich?

Energieausweis, Grundbuchauszlige, Bauplane — wer seine Immobilie
verkaufen will, sucht sich meist den Wolf nach den nétigen Unterlagen. Fehlt
etwas oder sind Dokumente abgelaufen, bleibt einem der Gang zu Amtern
und Behdérden nicht erspart. Damit Sie sich nicht lang mit der Suche aufhalten,
haben wir die nétigen Unterlagen zusammengetragen und wo Sie sie finden.

Viele wissen, dass zum Verkauf einer Immobilie der Grundbuchauszug benétigt
wird. Dort ist vermerkt, wer der Eigentiimer ist und ob das Grundstiick mit
Schulden oder einer Hypothek belastet ist. Sie erhalten den Auszug aus dem
Grundbuch beim Grundbuchamt.
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der Aufstellungsort der Mulltonnen oder bei An- oder Umbauten eine
Abstandsflache zum Nachbarn einzuhalten.

Pflicht ist ein Energieausweis. Fehlt der Energieausweis zur Besichtigung
oder wird gegen die Vorgaben des Gesetzgebers verstoBen, drohen
BuBgelder bis zu 15.000 Euro. Einen Energieausweis ausstellen, kbnnen in
der Regel qualifizierte und zugelassene Fachleute wie Architekten, Ingenieure,
Handwerksmeister mit entsprechender Zusatzausbildung oder Energieberater.

AuBerdem bendtigen Sie eine Aufstellung aller Instandhaltungs- und
ModernisierungsmaBnahmen und der Betriebskosten der letzten zwei Jahre,
zum Beispiel Steuern und Versicherungen.

Im Falle von Mehrfamilienhdusern oder Eigentumswohnungen kommen
Teilungserklarungen, Protokolle der letzten Eigentimerversammlungen und
eventuelle Miet- oder Pachtvertrdge sowie der Nachweis tber Wohn- und
Nutzungsrechte hinzu. Diese Unterlagen erhalten Sie beim Grundbuchamt, der
Hausverwaltung oder dem WEG-Verwalter.
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Der Energieausweis

Der Energieausweis soll auf einen Blick zeigen, ob ein Haus viel oder

wenig Energie ,verbraucht”. Wie bei elektrischen Geraten muss in
Immobilienanzeigen deswegen immer eine Verbrauchsampel zu sehen

sein. Rot steht flr schlechte Energiewerte. Grin fur gute. Aber damit ist es
nicht getan. Der Gesetzgeber hat ganz klar definiert, welche Angaben noch
gemacht werden mussen und unterscheidet zudem noch zwischen zwei
verschiedenen Energieausweisen: dem verbrauchsorientierten Ausweis und
dem so genannten Bedarfsausweis. Das liegt daran, dass zum Beispiel bei
einem Neubau noch gar keine Verbrauchswerte vorliegen. Dennoch braucht
das Gebaude vor der Vermarktung einen Ausweis.

Die Berechnung sollte unbedingt von einem Fachmann durchgefuhrt werden.
Denn wer sich beim Energieausweis vertut oder auf Billigangebote aus

dem Internet hereinféllt, die fehlerhaft sind, riskiert saftige Strafen. Jeder
Immobilieneigentimer ist verpflichtet bei der Vermarktung seines Hauses
die energetischen Werte der Immobilie anzugeben. Dazu zahlen samtliche
Anzeigen im Internet oder in Printmedien. Auch das Exposé gehért dazu.




Spétestens bei Objektbesichtigungen muss ein Energieausweis vorgelegt
werden.

Warum muss der Energieausweis von
Hausbesitzern potenziellen Kaufern vorgelegt
werden?

Der Gesetzgeber hat das so festgelegt. Durch die Angaben im Energieausweis
bekommt der potenzielle Kaufer oder Mieter Informationen Uber die zu
erwartenden Energiekosten.

Was ist der Unterschied zwischen Bedarfs- und
Verbrauchsausweis?

Das sagen die Experten dazu: ,,Die zwei Arten des Energieausweises
unterscheiden sich wesentlich. Der Bedarfsausweis besitzt eine hohe
Aussagekraft zum energetischen Zustands des Geb&udes, da Bausubstanz
und Anlagentechnik fiir die Bewertung zugrunde gelegt werden. Der
Verbrauchsausweis bildet nur den Energieverbrauch des Gebaudes bzw.
der Bewohner der letzten drei Jahre ab. Hier kann man leider meist nicht auf
den eigenen Verbrauch Rlckschlisse ziehen, eine alleinstehende sparsame
Person heizt ein Haus zum Beispiel vollig anders als eine mehrkdpfige
Familie, die es gerne warm hat.” so Dr. Michael Herma, Geschéftsfihrer des
Spitzenverbandes fir Gebaudetechnik VdZ.

Je gruner desto besser

Wenn der Energieausweis im ,,griinen Bereich® ist, bedeutet das, dass

wenig Energie fur Heizung und Warmwasser bendtigt wird. ,,Ab einem
Endenergiebedarf ab 75 kWh(m2a) kommt das Geb&ude in einen griinen
Bereich, das heiBt, dass die Standards der EnEV 2014 erflllt sind. Ab 50
kWh(m?2a) erflillt das Gebaude die Vorgaben der EnEV 2016, zum Beispiel KfW
55- oder KfW 70-H&user.“ erklart Energieexperte Dr. Michael Herma.

Lassen Sie sich beraten

Wer einen Energieausweis ausstellen lassen médchte, ist oft Gberfordert.
SchlieBlich hagelt es im Internet nur so vor giinstigen Angeboten. Diese sind
aber nicht immer von guter Qualitat. Wir empfehlen Ihnen daher, nicht an der
falschen Stelle zu sparen und sich am besten von einem Immobilienmakler
beraten zu lassen. Der Immobilienexperte wei3 durch mehrjahrige Erfahrung,




wem bei der Ausstellung zu vertrauen ist und welcher Ausweistyp fur ihre
Immobilie am besten geeignet ist.

Wer kann einen Energieausweis ausstellen?

Zunachst kommt es auf den Gebaudetyp an. Unterschieden wird zwischen
Wohngeb&dude und Nichtwohngebdude. Ausstellungsberechtigt sind

laut Immobilienverband Deutschland Personen die eine entsprechende
Qualifikation haben. Bei Neubauten wird der Ausweis vom Architekten

oder Bauingenieur ausgestellt. Dieser muss nach Aufforderung bei der
Bauaufsichtsbehérde vorgelegt werden. Architekten oder Bauingenieure
kénnen einen Energieausweis fur Bestandsbauten ausstellen. Die glnstigeren
Verbrauchsausweise kénnen auch basierend auf den Verbrauchswerten von
einem Heizkostenabrechnungsunternehmen erstellt werden.

Energieausweise kosten nicht alle gleich

Bei den teureren Bedarfsausweisen ist mit Kosten von bis zu 300 Euro zu
rechnen, da der Aufwand bei der Ausstellung gréBer ist und auch von einem
Fachmann vor Ort durchgeflhrt werden muss. Verbrauchsausweise sind in der
Regel nicht teurer als 100€ pro Geb&ude. Im Internet gibt es inzwischen die
Moglichkeit Energieausweise zu weitaus geringeren Kosten erstellen zu lassen,
benotigt werden nur die Angaben vom Hauseigentimer. Wir empfehlen lhnen
allerdings diese Version der Ausweisausstellung mit Vorsicht zu genie3en.

Welche Pflichtangaben sind bei neuen Energieausweisen (nach dem 1.5.2014
erstellt) in Inseraten anzugeben?

1. Art des Energieausweises (Bedarf oder Verbrauch)

2. Der dort genannte Endenergiebedarf oder Endenergieverbrauch
3. Der wesentliche Energietrager fur die Heizung fir Wohngeb&ude
4. Bei Wohngebauden das im Energieausweis genannte Baujahr

5. Und die im Energieausweis genannte Energieeffizienzklasse fur
Nichtwohngeb&ude

6. Ist die Endenergie fur Warme und Strom getrennt auszuweisen.
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Der Grundbuchauszug

Der Grundbuchauszug setzt sich aus drei Teilen zusammen. In der
sogenannten ersten Abteilung steht, wer Eigentimer des Grundstlicks und
der Immobilie ist. Im zweiten Part werden Rechte und Belastungen hinterlegt,
die mit dem Grundsttck verbunden sind. Dies kbnnen Wohnoder Wegerechte
sein. In der dritten Abteilung sind Grundpfandrechte aufgeflhrt, in der Regel
Hypotheken. Denn die finanzierenden Banken lassen sich diese als Sicherheit
fur ihre Finanzierung ins Grundbuch eintragen.

Das Grundbuch wird beim zustdndigen Amtsgericht gefiihrt. Aber nicht jeder
darf einen Auszug beantragen, hierfir muss man ein berechtigtes Interesse
nachweisen. So dirfen beispielsweise Sie als EigentiUmer einen Auszug
erfragen, ein Kaufinteressent jedoch nicht. Auch ein Notar, der den Immobilien-
Kaufvertrag ausarbeitet, ist berechtigt.

Wenn Sie eine Immobilie verkaufen, ist der Grundbuchauszug aus zwei
Grunden relevant. Zum einen ist er fUr die Kaufvertragserstellung vonnéten.
Zudem wollen die Kaufer in der Regel wissen, ob médgliche Rechte darin
eingetragen sind, die sich wertmindernd auf das Grundstick auswirken
kénnen. Der Auszug sollte nur wenige Wochen alt sein. Das Amtsgericht erhebt
fur die Ausstellung eine Gebihr von 10 beziehungsweise 20 Euro, je nachdem,

e e e dladbigle Kopie gewlinseht wird.
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Lohnt sich die Sanierung vor
dem Verkauf?

Die letzte Sanierung Ihrer Immobilie ist schon l&anger her? Ein feuchter
Keller, schlecht isolierte Fenster und vergilbte Tapeten sorgen flr Probleme
und senken den Verkaufspreis. Doch lohnt es sich, deshalb noch einmal zu
investieren, um den Wert der Immobilie so zu erhdéhen?

Alte Tapeten, ungestrichene Wande und ein FuBboden, der eine Erneuerung
vertragen kdnnte, zdhlen zu den ,dekorativen® Renovierungsarbeiten. Sie
sind nicht zwingend notwendig, verbessern jedoch den ersten Eindruck. Eine
Immobilie, die sich in einem gepflegten Zustand befindet, wirkt insgesamt
hochwertiger. Solche dekorativen Renovierungen sind nicht teuer, kénnen
preislich am Ende aber dennoch einen groBen Unterschied machen.

Schwerwiegender sind Méangel, die die Wohnqualitét reduzieren. Heizsysteme
und Isolierungen etwa sollten auf dem neusten Stand sein. Diese
Sanierungsarbeiten sind zeitintensiver und teurer. Sie schrecken viele Kaufer,
die schnell in ihr neues Zuhause einziehen wollen deshalb ab. Gleichzeitig
verursachen Sie aber auch fir den Eigentimer héhere Kosten. Lohnt es sich
also Uberhaupt, gréBere Summen in die Sanierung zu investieren?

14



Die Preise fur Sanierungsarbeiten miussen gut
kalkuliert sein

Vereinfacht gesprochen lasst sich sagen: Die Renovierung oder Sanierung
einer Immobilie lohnt sich dann, wenn die dadurch entstehende Wertsteigerung
hdher ist als die entstehenden Kosten. Deshalb ist es wichtig, dass Sie die
Kosten flr alle anstehenden Verédnderungen gut kalkulieren. Fir die meisten
EigentUmer ist es schwierig einzuschatzen wie hoch die Wertsteigerung nach
der Renovierung sein wird. Es bietet sich daher an, diese Schatzung einem
Experten zu Uberlassen. So vermeiden Sie das Risiko, am Ende viel Geld

flr die Renovierung auszugeben, das Sie durch den Verkauf nicht wieder
reinbekommen.

Grundsatzlich spricht man in der Immobilienbranche von einer einfachen,
normalen und gehobenen Ausstattung. Bei der einfachen Ausstattung ist

es zum Beispiel mdglich, dass Bodenbelege fehlen, Kiiche und Bad nicht
verflieBt sind und die Wohnung auch nicht Uber eine Zentralheizung verfugt.
Eine normale Ausstattung sollte alle nétigen Eigenschaften mitbringen, damit
der neue Besitzer die Immobilie sofort beziehen kann. Anders als bei der
hochwertigen Ausstattung missen diese jedoch nicht zwanghaft modern sein
und den neusten Wohnstandards entsprechen.

Erfahrungswerten zufolge bringt die Aufstockung von einer normalen
Ausstattung auf eine gehobene Ausstattung eine Werterhéhung von ca. 15 bis
20 Prozent. Eine einfache Ausstattung hingegen verringert den Preis gegentiber
einer normalen Ausstattung um ca. 15 Prozent. Diese Werte dienen jedoch nur
zur Orientierung und ersetzen keine professionelle Werteinschatzung.

GroBe Erfolge durch Renovierung moglich

Zwar ist eine gute Kalkulation unumganglich, im Regelfall I&sst sich jedoch
damit rechnen, dass die Verschénerungsarbeiten sich fir den Eigentiimer
lohnen. Gerade fir Immobilien mit einer einfachen Ausstattung finden sich
sonst unter Umsténden keine Interessenten oder nur solche, die gezielt auf der
Suche nach schlecht verkauflichen Schndppchen sind, die sie selbst glinstig
renovieren kdnnen. Die meisten Kaufer hingegen schéatzen die anfallenden
Sanierungskosten héher ein als sie tatsachlich sind und befirchten so,

einen zu hohen Preis fur die Immobilie zu zahlen. Haufig kommt es daher
vor, dass Eigenttiimer, die ihre Immobilie zundchst unsaniert anbieten und
nicht loswerden nach der Sanierung eine positive Uberraschung erleben. Die
Immobilie verkauft sich dann nicht nur wesentlich schneller, sondern auch zu
einem deutlich héheren Preis.

15




Wie viel kriege ich fur meine
Immobilie?

Viele Verkaufer schaffen es nicht, beim Privatverkauf emotionalen Wert von
materiellem zu trennen.
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Wie viel das eigene Haus beim Kauf gekostet hat, wissen die meisten
Eigenheimbesitzer noch. Aber wie viel es jetzt wert ist, macht viele Eigentimer
unsicher. Denn wer einen zu hohen Preis daflr ansetzt, findet vielleicht keinen
Kéaufer. Und wer ihn zu niedrig ansetzt, I&sst sich Geld entgehen. Oder kann
das Ansetzen eines etwas niedrigeren Preises doch Vorteile bringen?

Um den richtigen Preis anzusetzen, ist Expertenwissen, die Kenntnis der
aktuellen Situation am Immobilienmarkt und viel Erfahrung nétig. Und um
den optimalen Einstiegspreis ermitteln zu kbnnen, missen viele lokale
Marktfaktoren herangezogen werden. Das geht nur mit einem Experten, der
sich taglich mit der Preisdynamik vor Ort beschéaftigt.

Die Bewertung einer Immobilie wird durch verschiedene Kriterien

bestimmt. Zu den wichtigsten z&hlen: Lage, GrundstiicksgroBe, Anteil der
Gemeinschaftsflachen, Wohnflache, Art der Immobilie, Ausstattungsstandard,
Baujahr, durchgefuihrte Renovierungen und bauliche Ver&dnderungen, die
Marktlage sowie Besonderheiten.

Zur Ermittlung des Wertes einer Immobilie gibt es drei unterschiedliche
Verfahren, die von der Art der Immobilie abhangen: das Vergleichswert-, das
Sachwert- und das Ertragswertverfahren. Das Vergleichswertverfahren wird in
der Regel fir unbebaute Grundstlicke und Eigentumswohnungen angewandt,
flr die es meistens etliche vergleichbare Objekte gibt. Bei dem Verkauf von
Hausern, flr die es keine Vergleichsobjekte gibt, erfolgt die Wertermittlung
anhand des Sachwertverfahrens. Das Ertragswertverfahren kommt fiir
Mehrfamilienhduser und Gewerbeimmobilien in Frage, dort wo es um Rendite
und nicht um Eigennutzung geht.

Flr eine erste Orientierung, was die Immobilie in etwa wert ist, kbnnen

auch Onlinebewertungen genutzt werden. Hier kbnnen in wenigen Minuten
Durchschnittswerte und Preisspannen ermittelt werden. Aber Vorsicht: Die
Durchschnittswerte kénnen erheblich vom tatsachlichen Wert der eigenen
Immobilie abweichen. Denn ob eine Ausstattung hochwertig oder ,,normal*
ist, ist subjektiv. Deswegen ist die Bewertung der Immobilie vor Ort von einem
lokalen Marktexperten nicht zu ersetzen.
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Immobilienvermarktung

Ist der Verkauf griindlich vorbereitet, beginnt die Vermarktung der Immobilie.
Hier geht es darum, die Immobilie so zu prasentieren, dass sie die richtigen
Kaufer anspricht. Dazu ist es wichtig, ein ansprechendes Exposé mit guten
Fotos zu erstellen, sich eine Preisstrategie zu Uberlegen und die Immobilie an
den richtigen Stellen zu bewerben.
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Das Exposé

Mit einem professionellen Exposé lassen sich die Chancen auf einen guten
Preis durchaus erhdhen und Besichtigungstermine einsparen. Privatverkaufer
lassen sich oft Geld entgehen, weil sie durch Fehler im Exposé mdgliche
Kéaufer nicht erreichen. Mit den folgenden Tipps erstellen Sie lhr perfektes
Exposé.

Bei einem guten Exposé spielen sowohl inhaltliche als auch visuelle Aspekte
eine groBe Rolle, denn Uber das Auge gewinnt der Interessent den ersten
Eindruck. Und der ist von einem guten Layout und guten Fotos |Ihrer Immobilie
abhéngig. AuBerdem sind nattrlich die Angaben zum Objekt wichtig. Je
aussagekraftiger diese sind, desto mehr Fragen der mdglichen Kaufer

sind schon vor der Besichtigung beantwortet und entscheiden vielleicht

auch darUber, ob sich der potenzielle Kaufer flr Ihr Objekt interessiert oder
nicht. Auch wenn Sie mit lhrem Heim nach all den Jahren, die Sie hier
verbracht haben, enge Geflihle verbinden, fir Interessenten sind diese voéllig
uninteressant. Potenzielle Kaufer interessiert mehr, in welcher Lage das Objekt
steht, wie viele Quadratmeter zum Wohnen zur Verfligung stehen und ob es
eine Garage hat.

Bevor Sie Ihr Exposé erstellen, sollten Sie sich Uberlegen, an welche
Zielgruppe Sie lhre Immobilie richten. Was ist dieser Zielgruppe wichtig? Wie
sprechen Sie diese am erfolgreichsten an? Danach sollten Sie das Layout

des Exposés ausrichten. Als Format ist DIN-A4 Ublich. Es sollte tbersichtlich
gegliedert und leicht zu lesen sein. Beschranken Sie sich auf das Wesentliche.
Hierfur sind Stichpunkte gut geeignet.

Vorteile lhres Objekts gegenlber anderen Immobilien sollten Sie deutlich
machen: Gibt es eine besondere Aussicht, befindet sich das Haus in einer sehr
schénen Lage, ist es besonders alt, hat es bauliche Besonderheiten?

Folgendes sollte lhr Exposé enthalten:

e Objektbeschreibung: Bautyp, Baujahr, Anzahl der Zimmer,
Wohnflachenberechnung, Art der Heizung, Balkon, GréBe des Grundstlcks,
Keller, Dachboden, Garage oder Stellplatz

e Zustand des Objektes: Wann wurde renoviert oder saniert?

e Energieausweis (wird der Energieausweis nicht, zu spat oder unvollstandig
vorgelegt, droht ein BuBgeld bis zu 15.000 Euro)

e Grundriss, Lageplan
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e Umgebungsbeschreibung: stadtisch/landlich, wirtschaftliche Lage
der Umgebung, Verkehrsanbindung, Einkaufsmdglichkeiten, Schulen,
Kindergarten

e Nebenkosten, gewlnschter Verkaufspreis — ist dieser verhandelbar? / Falls
Sie vermieten: Mietpreis

e Ab wann ist das Objekt verfugbar?

e Soweit vorhanden: Bewertung der Immobilie eines unabhéngigen
Sachversténdigen

¢ Fotos von jedem Zimmer, AuBenansicht
e Mdgliche Besichtigungstermine

e Kontaktinformationen

So sollte lhr Exposé aufgebaut sein

Die Inhalte sollten logisch und Ubersichtlich angeordnet sein. Beginnen

Sie mit der ausfuhrlichen Objektbeschreibung. Daran sollten Fotos

mit Bildbeschreibungen anschlieBen. Zuerst AuBenansichten, dann
Innenansichten. Danach sollte ein Grundriss, ein Lageplan und wenn mdéglich
eine Luftaufnahme folgen.

Am Ende des Exposés sollten die wesentlichen Daten noch einmal
zusammengefasst werden. Dort sollten auch mdégliche Besichtigungstermine
stehen. Auch eine eventuelle Kauferprovision, sonstige Kosten und
Informationen zur Haftung sollten dort erscheinen. AbschlieBend sollten dort
die vollstandige Adresse der Immobilie und Ihre Kontaktdaten zu finden sein.

Werden all diese Tipps bei der Erstellung des Exposés beachtet, ist Ihrer
geliebten Immobilie ein guter erster Eindruck bei seinen potenziellen neuen
Besitzern sicher. Und vielleicht kommt es sogar schon beim Anblick lhres
Exposés zur Liebe auf den ersten Blick.
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Gute Immobilienfotos machen

Wie im vorherigen Kapitel bereits angesprochen: Der erste Eindruck z&hlt.
Angesichts der hohen Nachfrage meinen viele, dass sich ihre Immobilie auch
mit schlechten Fotos schnell verkauft oder vermietet. Schlechte Fotos flhren
aber haufig zu unnétigen Besichtigungen, bei denen Interessenten sagen: ,,Das
habe ich mir anders vorgestellt.“ Und auch den Preis der Immobilie kénnen Sie
beim Verkauf besser durchsetzen, wenn sich der positive Eindruck von den
Fotos vor Ort bestétigt. Faustregel: Je besser die Fotos, desto leichter kbnnen
Interessenten entscheiden, ob lIhre Immobilie firr sie in Frage kommt.

Wir kennen es aus der Werbe- und Lebensmittelindustrie: Weniger ist oft

mehr. Fotos von Immobilien wirken besser, wenn sie einen ,,aufgeraumten*
Eindruck machen. Sind Rdume vollgestellt, stért das die Vorstellungskraft des
Interessenten, und es féllt ihm schwer, seine zukiinftige Wohnung zu sehen.
Experten raten: Wenn Sie Fotos von mdéblierten Rdumen oder Garten und Hof
machen, sollten diese ,entpersonalisiert” werden. Also private Gegenstande
wie Kleidung, Zahnbirsten, Rasenmaher oder dhnliches sollten im Bild nicht zu
sehen sein. Zu empfehlen sind Probefotos, um solche stérenden Kleinigkeiten
zu entdecken.

Ebenso wichtig flr Gberzeugende Immobilienfotos sind helle Zimmer.
Zugezogene Vorhange oder Jalousien sowie Gegenlicht verdunkeln Rdume 29
und AuBenansichten einer Immobilie. Helle Rdume sind einladender. Sollte
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einem Meter Hohe zu schieBen.

Stimmen am Ende immer noch kleine Details am Foto nicht, kbnnen diese
leicht nachbearbeitet werden. Falls doch Linien nicht senkrecht sind, kbnnen
Sie den Bildausschnitt etwas anpassen, entzerren und begradigen. Auch

bei Fotos, die zu dunkel sind, kbnnen die Helligkeit und der Kontrast leicht
verstarkt werden. Aber achten Sie darauf, es mit der Aufbesserung nicht zu
Ubertreiben. Wenn Interessenten sehen, dass das Foto zu stark bearbeitet ist,
kénnten sie skeptisch werden.

BN W DR e s BE EmkmmTsy




Preisstrategien

Den Wert einer Immobilie zu ermitteln, ist eine Sache. Den gewlinschten

Preis in einer Verhandlung mit dem potenziellen Kdufer umzusetzen, eine
ganz andere. Ist es besser einen zu hohen Preis anzugeben, um eine gute
Verhandlungsbasis zu haben oder sollten Sie lieber klein ansetzen und hoffen,
dass die Kaufinteressenten sich tUberbieten?

Bevor Sie in die Preisverhandlungen starten, ist es wichtig, dass Sie selbst
genau wissen, wie viel Ihre Immobilie wert ist. Den Wert sollten Sie von einem
Experten schétzen lassen, um ihn in einer Verhandlung souverén verteidigen
zu kénnen. Allerdings sollten Sie diesen Wert nicht als Verhandlungsbasis
nehmen, sondern sich eine passende Preisstrategie Uberlegen.

Eigentimer machen haufig den Fehler, den Preis zu hoch anzusetzen, um
einen groBen Verhandlungsspielraum zu haben. Diese Taktik ist jedoch
problematisch, da ein zu hoher Preis das Angebot unserids erscheinen
l&sst und Interessenten abschreckt. Aktuell ist die Nachfrage auf dem
Immobilienmarkt sehr hoch. Deshalb bietet es sich viel eher an einen

Verkaufswert zu wahlen, der unter dem Realwert liegt und verschiedene o4
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Wo soll ich inserieren?

Zeitungen, Portale, Social Media. Was funktioniert, was ist
Geldverschwendung?
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Wer friher ein Haus verkaufen oder vermieten wollte, der hat ganz einfach ein
Inserat in die Zeitung gesetzt. Heute |14uft das anders ab. Immobilienportale,
Facebook-Anzeigen und -Gruppen sind die modernen Wege, um die eigene
Immobilie an den Mann oder die Frau zu bringen. Aber welche dieser
zahlreichen Plattformen eignet sich fur Sie am besten? Auf den gréBten
Immobilienportalen sind nattrlich auch die meisten Mieter und Kaufer
unterwegs. Also eine einfache Entscheidung? Nicht ganz, die groBe Anzahl an
Interessenten hat seine Vor- und Nachteile. In Zeiten, in denen die Nachfrage
sehr viel hdher ist als das Angebot, kann die Wahl eines weniger bekannten
Portals zu einer gewollten Selektion fihren. Hinzu kommt, dass verschiedene
Plattformen unterschiedliche Preise flr eine Anzeige nehmen. Bevor Sie sich
fUr eine entscheiden, lohnt es sich also Preise zu vergleichen. Welches Portal
letztendlich das beste Preis-Leistungsverhéltnis bietet, hangt auch von der
Laufzeit der Anzeige und weiteren gebotenen Services ab.

Eine interessante Alternative zu den speziell auf Immobilien fokussierten
Portalen kénnen Facebook-Anzeigen und Posts in Gruppen sein. Der Post

in einer passenden Gruppe ist sogar kostenlos. In dem sozialen Netzwerk
gibt es viele Gruppen, die genau fir diesen Zweck gedacht sind. Diese Art
des Inserierens eignet sich besonders dann gut, wenn Sie vermieten wollen.
Wenn Sie Ihre Immobilie hingegen verkaufen, dann ist eine Facebook-Anzeige
vermutlich die interessantere Version. Hierbei missen Sie kein hohes Budget
aufwenden und kénnen eine spezifische Zielgruppe definieren, indem Sie
zum Beispiel nach Interessen filtern. Nach Alter, Herkunft oder Geschlecht
durfen Sie hierbei allerdings nicht selektieren. Damit méchte Facebook
Diskriminierung vorbeugen.

Wenn Sie sich flir das Vermieten oder Verkaufen mit Makler entschieden
haben, kann dieser das Bewerben Ihrer Immobilie auf Facebook fiir Sie
Ubernehmen. So erhalten Sie auch keine unzahligen Anfragen auf lhrem
privaten Profil. Der Makler wird Ihr Angebot auBerdem auf seiner eigenen
Website und Facebook-Seite teilen und so zusatzliche Interessenten erreichen.
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Die Kauferauswahl

Ist die Immobilienvermarktung erfolgreich gestartet, werden sich sicherlich
einige Kaufinteressenten bei Ihnen melden. Je nach der Situation auf Ihrem
lokalen Immobilienmarkt, kann das das E-Mail-postfach schon mal zum
Uberquellen bringen.

Doch wie gehen Sie bei Besichtigungen am besten vor und woran erkennen
Sie den passenden Kaufer?
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Besichtigungen richtig managen

Um keine Massenbesichtigungen machen zu mussen, gilt es einerseits, die
richtigen Kandidaten fir die Besichtigung einzuladen, und andererseits, die
Besichtigung perfekt vorzubereiten. Mit unseren acht Tipps gelingt das.

Die ersten Schritte sind bereits getan: Sie haben das Interesse von potenziellen
Kaufern geweckt. Bevor es zu einem Besichtigungstermin kommt, sollten Sie
allerdings genau filtern, wer sich ernsthaft fiir Ihr Objekt interessiert, um keine
Zeit mit aussichtslosen Interessenten zu vergeuden. Umso wichtiger ist es, wie
Sie jetzt vorgehen.

1. Planen Sie den Rundgang

Bevor Sie mit lhren Interessenten einen Rundgang durch Ihr Objekt machen,
sollten Sie planen, wie Sie vorgehen méchten. Welches Zimmer soll als erstes
vorgefihrt werden, und verflgt Ihr Haus vielleicht Gber Besonderheiten,

die Sie hervorheben wollen? Es ist ratsam, einen Weg festzulegen und sich
das Highlight Ihrer Immobilie fir den Schluss aufzusparen, weil die letzten
Eindriicke besonders im Gedéachtnis bleiben. Ein Immobilienexperte kann
Ihnen dabei helfen, die Besichtigung professionell und optimal durchzufihren.

2. Raume vorbereiten

Am Tag der Besichtigung ist ein gepflegter Zustand lhrer Immobilie das A

und O. Bringen Sie daher den AuBBenbereich sowie den Innenbereich auf
Vordermann. Achten Sie darauf, dass alle RGume aufgerdumt und sauber sind.
In manchen Féllen lohnt es sich sogar, die Wande farblich aufzufrischen.

Bei der Dekoration gilt: Weniger ist mehr. Schaffen Sie eine
Wohlfuhlatmosphéare, ohne dass die Rdume zu vollgestellt aussehen.
Personliche Gegenstande wie Fotos oder jahreszeitliche Dekorationen sollten
entfernt werden.

Kleiner Tipp: Eine behagliche Atmosphére schaffen Sie auch tber
angenehme Gerliche, wenn Sie frischen Kaffee kochen oder frisches Brot in
der Brotbackmaschine haben. Auch ein selbstgebackener Kuchen, fir den
Sie vielleicht im Freundeskreis und in der Verwandtschaft stets Komplimente
bekommen, kann mit seinem Duft aus dem Ofen heraus zusatzlich zum
Hauskauf verfthren.

3. Mangel offen kommunizieren
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Der Kauf einer Immobilie ist flr viele Menschen eine schwerwiegende
Entscheidung. Umso wichtiger ist es, dass Sie ehrlich mit den potenziellen
Kaufern umgehen und Méangel offen kommunizieren. Ist Ihre Immobilie
beispielsweise von Schimmelbefall oder einem feuchten Keller betroffen,
dann sollten Sie das auch preisgeben und am besten auch im Kaufvertrag mit
aufnehmen.

4. Vorsicht ist besser als Nachsicht

Sie sollten auf keinen Fall voller Misstrauen in die Wohnungsbesichtigung
gehen, aber halten Sie sich vor Augen, dass Sie fremde Menschen in lhre
Wohnung lassen. Getreu dem Motto ,Vorsicht ist besser als Nachsicht”

empfiehlt es sich daher, Wertsachen an einem sicheren Ort zu verstauen.

5. Personlicher Kontakt

AuBerdem ist es wichtig, dass Sie personlich bei der Besichtigung anwesend
sind. SchlieBlich kennen Sie Ihre Immobilie am besten und kénnen
Interessenten-Fragen persénlich beantworten. Das hinterlasst einen positiven
Eindruck. Es ist daher wichtig, sich flr den Besichtigungstermin persénlich Zeit
far Ihre Kunden zu nehmen und vor Ort zu sein.

Bereiten Sie sich auBerdem auf zahlreiche Fragen der Interessenten

zum Abschluss der Besichtigung vor. Beliebt sind vor allem Fragen zur
Nachbarschaft und Uber die Umgebung. Ihren persénlichen Verkaufsgrund
kénnen Sie getrost fir sich behalten, denn das ist allein Ihre Angelegenheit.

6. Zeit zum Umschauen

Wenn Sie Ihre Tour beendet haben, kénnen Sie den Besuchern ruhig die
Mdglichkeit geben, sich noch einmal selbst umzuschauen. Bleiben Sie dabei
allerdings in der N&he, so kdnnen auch Fragen beantwortet werden und Sie
sind auf der sicheren Seite. Die meisten Interessenten brauchen am Ende der
Besichtigung etwas Bedenkzeit. Einigen Sie sich auf einen konkreten Zeitraum.
So mussen Sie auch nicht unnétig Zeit verstreichen lassen und wissen genau,
woran Sie sind.
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Wie wahle ich den passenden Kaufer aus?

Die Wahl des richtigen Kaufers beginnt schon vor den ersten Besichtigungen.
Denn bei einer groBen Flut an Anfragen ist es nicht sinnvoll, alle Bewerber
auch tatsachlich einzuladen. Im Folgenden Kapitel verraten wir, wie Sie in drei
Schritten den richtigen Kaufer auswahlen.

Schritt 1: Besichtigungstourismus verhindern

Nicht jeder Interessent, der sich auf Ihr Angebot meldet, ist auch wirklich

an einem Kauf interessiert. Um sogenannten Besichtigungstourismus zu
vermeiden und nur Leute ins Haus einzuladen, die nach Betrachten des
Exposés ernsthaft Uber einen Kauf nachdenken, ist es wichtig, schon hier
Kriterien flr eine Vorauswahl zu haben. Vollstdndige Kontaktdaten sollten daher
ein Muss sein. Auch bietet es sich an, die Kaufinteressenten einen Fragebogen
ausflllen zu lassen, in dem Sie bereits erste Angaben zu einziehenden
Personen, Preisvorstellungen und Finanzierungsmaoglichkeiten beantworten.
Wer hier nur vage Angaben macht und am liebsten anonym bleiben mdchte,
ist héchstwahrscheinlich kein ernstzunehmender Kaufinteressent. Auch mit
Online Tools wie 360-Grad-Besichtigungen, bei denen die Interessenten ihre
Kontaktdaten hinterlegen missen, lasst sich bereits eine Vorauswahl treffen.

Schritt 2: Mit der Bonitatspriifung aussieben 30

Wenn nach den Besichtigungen mehrere Interessenten Ubrigbleiben, bei denen



Schritt 3: Kriterien fir die finale Auswahl

Am Ende kann es nun sein, dass noch immer zwei oder sogar mehr
zahlungsféahige Kaufinteressenten vor lhnen stehen. Wie treffen Sie hier

Ihre Entscheidung? Die einfachste Variante ist wohl das ,First-Come-First-
Serve“-Prinzip: Wer als Erstes mit einem abgesicherten Kaufangebot auf Sie
zukommt, bekommt die Immobilie. Sie sind allerdings nicht daran gebunden,
an den schnellsten Bieter zu verkaufen, sondern véllig frei in lhrer Auswahl.
Ein Sympathie-Bonus kann Ihnen dementsprechend genauso wenig zur

Last gelegt werden wie eine Entscheidung per Los. AuBerdem kénnen Sie
Ihre Wahl davon abh&ngig machen, wie gut die neuen Bewohner in die
Nachbarschaft passen. SchlieBlich soll der neue Besitzer ja an Ihre Stelle
treten. Machen Sie sich also auch ihren Nachbarn zuliebe ein eingehendes
Bild von den Interessenten fir Ihre Immobilie. Beim Verkauf einer Wohnung im
Mehrfamilienhaus ist es oft sogar Ublich, dass die Eigentimergemeinschaft
den Kéaufer vorher absegnen muss. Vorsichtig sollten Sie jedoch bei
zusatzlichen Zahlungen sein. Zwar ist es legitim, an den Meistbietenden zu
verkaufen, allerdings drfen Sie keine Zusatzzahlungen entgegennehmen, die
nicht im Kaufvertrag aufgeflihrt werden. Sonst gibt es schnell Probleme mit
dem Finanzamt.
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Was gehort in den Kaufvertrag?

In Deutschland mussen alle Immobilientransaktionen durch notarielle
Kaufvertrage abgesichert werden. Der Notar erhebt hierflr eine Gebuhr, die
sich am Wert der Immobilie orientiert. Sie belauft sich auf circa 1,5 Prozent des
Kaufpreises.

Verkaufer und Kéufer kdnnen frei vereinbaren, wer von beiden diese Gebihr
bezahlt. In der Regel tragt sie der Erwerber.

Der Notar ist gegenuber beide Seiten, also Verkaufer und Kaufer, zur
Neutralitat verpflichtet. Beide kénnen ihn bei Unklarheiten kontaktieren.
Sowohl Sie als Verkdufer als auch der Erwerber haben ein Recht darauf, seinen
Vertragsentwurf mindestens zwei Wochen vor dem Notartermin zu erhalten. So
haben Sie die Moglichkeit, die Vertragsbestandteile zu prifen beziehungsweise
bei einer komplizierten Ubertragung einen Anwalt hinzuzuziehen.

Zumeist handelt es sich bei Kaufvertragen um standardisierte Kontrakte.
Dennoch sollten Sie insbesondere auf terminliche Vorgaben achten, die mit der
Immobilien-Ubertragung verbunden sind.

Im Kaufvertrag sind Angaben zum Verkaufer und Kaufer enthalten und
Bankverbindungen, tber welche der Kaufbetrag flieBt. Ferner missen eine
Grundsticksbeschreibung (Flurkarte) sowie ein aktueller Grundbuchauszug

34



wird, Ubernimmt und extra bezahlt. Auch dies sollte Eingang in den Kaufvertrag
finden. Bei der Berechnung der Grunderwerbssteuer fallen diese Dinge
allerdings raus.
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Was passiert beim Notartermin?

Weil es sich bei der Transaktion einer Immobilie um eine groBe Entscheidung
und eine Menge Geld handelt, sieht der Gesetzgeber einen neutralen
Fachmann vor: den Notar. Beim Notartermin bringen Sie den Verkauf |hrer
Immobilie unter Dach und Fach und werden gleichzeitig vor Ubereilten
Entscheidungen geschutzt.

Wenn Sie nach hoffentlich nicht allzu langer Suche einen Kéufer fur Ihr

Haus gefunden haben, ist die erste Hlrde gemeistert. Nun steht der
Vertragsabschluss an. Damit der Vertrag fur den Verkauf lhrer Immobilie
rechtlich wirksam ist, muss ein Notar den Kaufvertrag beurkunden. Denn

ein neutraler Fachmann soll vor Ubereilten Entscheidungen schitzen, die
Vertragsparteien belehren und samtlichen Schriftverkehr mit den Behdrden, wie
das Stellen von Antrégen, Ubernehmen. Deshalb ist ein Immobilienkaufvertrag
erst dann rechtlich vollzogen, wenn der Notar ihn beurkundet hat.

Welche Aufgaben hat der Notar?

Zu den Aufgaben des Notars gehért es zwar nicht, die Bonitat oder

Zuverlassigkeit der Vertragspartner zu Gberprifen, er kann aber daflir sorgen,

dass dem Verkaufer keine Nachteile entstehen, falls der Kaufer nicht zahlt.

Er stellt eine Urkunde aus, die gleichzeitig einen Zwangsvollstreckungstitel 36
bildet. Damit kann der Verkaufer eine Zwangsvollstreckung gegen den Kaufer



es sich, die Beratungspflicht des Notars in Anspruch zu nehmen und sich
ausfuhrlich aufklaren zu lassen. Dafur werden auch keine weiteren Kosten
berechnet.

Auf Wunsch kann vor dem eigentlichen Beurkundungstermin auBerdem ein
Vortermin durchgefuhrt werden. Bei diesem wird ein Vertragsvorentwurf erstellt
und die Vertragsbestandteile mit allen Parteien besprochen.
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Nachwort

Wir hoffen, dass wir Ihnen in unserem Ratgeber alle Schritte des
Immobilienverkaufs verstandlich darstellen konnten. Denn bevor Sie
mit dem Verkauf beginnen, ist es wichtig, dass lhnen klar ist, dass
hier eine Menge Arbeit auf Sie zukommt. Sollten Sie nach dem Lesen
dieses Buches das Gefiihl haben, dass lhnen das zu viel wird, ist

es keine Schande, einen Makler mit dem Verkauf zu beauftragen
oder diesen zumindest Teilaufgaben Ubernehmen zu lassen.

Sollten Sie eine persodnliche Beratung zu dem Thema benétigen, stehen wir
Ihnen als Ansprechpartner jederzeit zur Verfigung.

Immobilien Kontor Saarlouis
ProvinzialstraBe 173
66740 Saarlouis

Tel.: +49 (0) 6831 400 42 42
Mail: kontakt@i-k-s.de
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