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So schwer kann das doch nicht
sein! —
Oder doch?




Ein Haus verkaufen? Das kann doch nicht so schwierig sein. Zumin-
dest 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 Thnen Schritt fiir Schritt zeigen, welche Dinge
Sie beim Verkauf einer Immobilie beachten miissen.

Wie viel ist meine Immobilie wert?

Ein Immobilienverkauf lduft in mehreren Schritten ab. Zunichst einmal
miissen Verkdufer eine ungefahre Vorstellung vom Wert Ihrer 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 auflerdem verschiedene
Dokumente wie etwa einen Grundbuchauszug, Baupline, eine Flurkarte
oder einen Energieausweis. Wenn diese Dokumente noch nicht vorliegen,
miissen sie neu beantragt werden, was natiirlich einiges an Geld und Zeit
frisst.

Wenn alle Dokumente vorliegen, ist es Zeit, sich um das Exposé zu
kitmmern. Hierin wird die Immobilie moglichen Kaufern présentiert.
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 iibersattigten Markt Kaufinteressenten zu finden,
doch nicht jeder Interessent passt auch zur Immobilie.

Wie fiihre ich Besichtigungen durch?

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

werden.
Wie wihle ich einen Kaufer aus?

Sind am Ende nur noch wenige ernsthafte Interessenten iibrig, geht
es darum, einen Kdufer auszuwéhlen. Dabei muss unbedingt gepriift
werden, ob die Finanzierung gesichert ist. Oftmals versuchen Kaufer
auflerdem den Eigentiimer im Preis herunterzuhandeln. Beim
Hausverkauf ist also auch ein wenig Verhandlungsgeschick gefragt. Wer

sich verunsichern lasst, verkauft schnell unter Wert.







Verkaufsvorbereibung

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. Verkdufer miissen alle wichtigen
Unterlagen zusammensuchen, iiberlegen, ob sie das Haus fiir den
Verkauf noch einmal sanieren wollen und den richtigen Verkaufspreis
ermitteln.




Welche Unterlagen brauche ich?

Energieausweis, Grundbuchausziige, Baupldne - 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 Behérden 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
bendtigt 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.

Auch die Flurkarte ist wichtig. Sie ist der amtliche Nachweis fiir
die Existenz eines Grundstiicks. Darin findet man dessen Lage und
Grenzen, die Bebauung sowie die Flur- und Flurstiicknummer, die
zur Identifizierung des Grundstiicks dient. Fir die Flurkarte ist das
Katasteramt zustandig.

Ebenso notwendig sind die Baupline. Dazu gehort auch die
Baugenehmigungsurkunde, eine Baubeschreibung und bei neueren
Gebiduden eine Abnahmebescheinigung. Den kompletten Satz Bauplidne
bekommen Sie beim Bauordnungsamt.

Interessenten Threr Immobilie ist auch die Berechnung der Wohn-
und Nutzfliche wichtig. Manche méchten es ganz genau wissen und
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fragen nach dem Umbauter Raum (UR) beziehungsweise dem Brutto-
Rauminhalt (BRI), also dem Volumen Thres Objekts. Auch diese Angaben
finden Sie beim Bauordnungsamt oder beim Architekten.

Gelegentlich denken Verkdufer nicht an den Auszug aus dem
Baulastenverzeichnis. = Hier = sind  die  offentlich-rechtlichen
Verpflichtungen eines Grundstiickseigentiimers notiert. Dazu gehoren
zum Beispiel der Aufstellungsort der Miilltonnen oder bei An- oder
Umbauten eine Abstandsfliche zum Nachbarn einzuhalten.

Pflicht ist ein Energieausweis. Fehlt der Energieausweis zur Besichtigung
oder wird gegen die Vorgaben des Gesetzgebers verstofien, drohen
Buf3gelder bis zu 15.000 Euro. Einen Energieausweis ausstellen, konnen
in der Regel qualifizierte und zugelassene Fachleute wie Architekten,
Ingenieure, Handwerksmeister mit entsprechender Zusatzausbildung

oder Energieberater.

Auflerdem bendtigen Sie eine Aufstellung aller Instandhaltungs- und
Modernisierungsmafinahmen und der Betriebskosten der letzten zwei

Jahre, zum Beispiel Steuern und Versicherungen.

Im Falle von Mehrfamilienhdusern oder Eigentumswohnungen kommen
Teilungserkldrungen, Protokolle der letzten Eigentiimerversammlungen
und eventuelle Miet- oder Pachtvertrige sowie der Nachweis iiber
Wohn- und Nutzungsrechte hinzu. Diese Unterlagen erhalten Sie beim

Grundbuchamt, der Hausverwaltung oder dem WEG-Verwalter.




Der Engergieausweis

Der Energieausweis soll auf einen Blick zeigen, ob ein Haus viel oder
wenig Energie ,verbraucht®. Wie bei elektrischen Gerdten muss in
Immobilienanzeigen deswegen immer eine Verbrauchsampel zu sehen
sein. Rot steht fiir schlechte Energiewerte. Griin fiir gute. Aber damit ist
es nicht getan. Der Gesetzgeber hat ganz klar definiert, welche Angaben
noch gemacht werden miissen und unterscheidet zudem noch zwischen
zwei verschiedenen Energieausweisen: dem verbrauchsorientierten
Ausweis und dem so genannten Bedarfsausweis. Dasliegt daran, dass zum
Beispiel bei einem Neubau noch gar keine Verbrauchswerte vorliegen.
Dennoch braucht das Gebaude vor der Vermarktung einen Ausweis. Die
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Berechnungsollte unbedingt von einem Fachmann durchgefiihrt werden.
Denn wer sich beim Energieausweis vertut oder auf Billigangebote aus
dem Internet hereinfillt, die fehlerhaft sind, riskiert saftige Strafen.
Jeder Immobilieneigentiimer ist verpflichtet bei der Vermarktung
seines Hauses die energetischen Werte der Immobilie anzugeben. Dazu
zahlen simtliche Anzeigen im Internet oder in Printmedien. Auch das
Exposé gehort dazu. Spitestens bei Objektbesichtigungen muss ein
Energieausweis vorgelegt werden.

Warum muss der Energieausweis von Hausbesitzern potenziellen
Kéufern vorgelegt werden?

DerGesetzgeberhatdassofestgelegt. Durchdie Angabenim Energieausweis
bekommt der potenzielle Kdufer oder Mieter Informationen tiber die zu
erwartenden Energiekosten.

Was ist der Unterschied zwischen Bedarfs- und Verbrauchsausweis?

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




Je griiner desto besser

Wenn der Energieausweis im ,griinen Bereich® ist, bedeutet das, dass
wenig Energie fiir Heizung und Warmwasser benotigt wird. ,,Ab einem
Endenergiebedarfab 75 kWh(m?a) kommt das Gebdude in einen griinen
Bereich, das heif3t, dass die Standards der EnEV 2014 erfiillt sind. Ab
50 kWh(m?a) erfiillt das Gebdude die Vorgaben der EnEV 2016, zum
Beispiel KfW 55- oder KfW 70-Hauser.“ erklart Energieexperte Dr.
Michael Herma.

Lassen Sie sich beraten

Wer einen Energieausweis ausstellen lassen mochte, ist oft iberfordert.
Schliefilich hagelt es im Internet nur so vor giinstigen Angeboten. Diese
sind aber nicht immer von guter Qualitat. Wir empfehlen Thnen daher,
nicht an der falschen Stelle zu sparen und sich am besten von einem
Immobilienmakler beraten zu lassen. Der Immobilienexperte weifd
durch mehrjahrige Erfahrung, wem bei der Ausstellung zu vertrauen ist
und welcher Ausweistyp fiir ihre Immobilie am besten geeignet ist.

Wer kann einen Energieausweis ausstellen?

Zunichstkommt es auf den Gebaudetyp an. Unterschieden wird zwischen
Wohngebdude 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
Bauaufsichtsbehorde vorgelegt werden. Architekten oder Bauingenieure
koénnen einen Energieausweis fiir Bestandsbauten ausstellen. Die
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glinstigeren Verbrauchsausweise konnen 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 grof3er ist und
auch von einem Fachmann vor Ort durchgefithrt werden muss.
Verbrauchsausweise sind in der Regel nicht teurer als 100€ pro Gebéude.
Im Internet gibt es inzwischen die Moglichkeit Energieausweise zu
weitaus geringeren Kosten erstellen zu lassen, benétigt werden nur die
Angaben vom Hauseigentiimer. Wir empfehlen IThnen allerdings diese
Version der Ausweisausstellung mit Vorsicht zu genief3en.

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 fiir die Heizung fiir Wohngebaude
4.) bei Wohngebéduden das im Energieausweis genannte Baujahr

5.) und die im Energieausweis genannte Energieefhizienzklasse fiir
Nichtwohngebaude

6.) ist die Endenergie fiir Warme und Strom getrennt auszuweisen.




Der Grundbuchauszug

Der Grundbuchauszug setzt sich aus drei Teilen zusammen. In der
sogenannten ersten Abteilung steht, wer Eigentiimer des Grundstiicks
und der Immobilie ist. Im zweiten Part werden Rechte und Belastungen
hinterlegt, die mit dem Grundstiick verbunden sind. Dies kénnen Wohn-
oder Wegerechte sein. In der dritten Abteilung sind Grundpfandrechte
aufgefiihrt, in der Regel Hypotheken. Denn die finanzierenden Banken lassen
sich diese als Sicherheit fiir ihre Finanzierung ins Grundbuch eintragen.

Das Grundbuch wird beim zustindigen Amtsgericht gefithrt. Aber nicht
jeder darf einen Auszug beantragen, hierfiir muss man ein berechtigtes
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Interesse nachweisen. So diirfen beispielsweise Sie als Eigentiimer 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 Griinden relevant. Zum einen ist er fiir die Kaufvertragserstellung
vonnoten. Zudem wollen die Kaufer in der Regel wissen, ob mogliche
Rechte darin eingetragen sind, die sich wertmindernd auf das
Grundstiick auswirken konnen. Der Auszug sollte nur wenige Wochen
alt sein. Das Amtsgericht erhebt fiir die Ausstellung eine Gebiihr von
10 beziehungsweise 20 Euro, je nachdem, ob eine beglaubigte oder eine
unbeglaubigte Kopie gewiinscht wird.

Héufig haben Eigentiimer beim Verkauf zwar ihre Immobilie abbezahlt,
aber die Hypothek noch nicht im Grundbuch geldscht. Ohne diese
Loschung ist aber ein rascher Verkauf nicht méglich. Denn fiir die
Loschung des Grundpfandes miissen Sie mit der finanzierenden Bank
Kontakt aufnehmen, die wiederum einen Notar mit der Ldschung
beauftragt. Dies kann einige Wochen dauern.

Deshalb sollten Sie sich frithzeitig um den Grundbuchauszug kiimmern
und dafiir sorgen, dass Ihr Grundbuchblatt vor dem Vermittlungsstart
frei von abbezahlten Darlehenseintrégen ist.

Auch der Erwerber benétigt fiir sein Immobiliendarlehen einen
Grundbuchauszug. Im Ubrigen kann auch eine Liegenschaft
tibertragen werden, die noch nicht abbezahlt ist. Dies betriftt haufig
Scheidungsimmobilien.




Lohnt sich die Sanierung vor dem Verkauf?

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

Alte Tapeten, ungestrichene Winde und ein Fuflboden, der eine Erneuerung
vertragen konnte, zahlen 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, konnen
preislich am Ende aber dennoch einen grofien Unterschied machen.

17



18

Schwerwiegender sind Mingel, die die Wohnqualitit 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 fiir den Eigentiimer hohere
Kosten. Lohnt es sich also tiberhaupt, grofiere Summen in die Sanierung
zu investieren?

Die Preise fiir Sanierungsarbeiten miissen gut kalkuliert sein

Vereinfacht gesprochen ldsst sich sagen: Die Renovierung oder Sanierung
einer Immobilie lohnt sich dann, wenn die dadurch entstehende
Wertsteigerung hoher ist als die entstehenden Kosten. Deshalb ist es
wichtig, dass Sie die Kosten fiir alle anstehenden Verdnderungen gut
kalkulieren. Fiir die meisten Eigentiimer ist es schwierig einzuschétzen
wie hoch die Wertsteigerung nach der Renovierung sein wird. Es
bietet sich daher an, diese Schitzung einem Experten zu iiberlassen.
So vermeiden Sie das Risiko, am Ende viel Geld fiir die Renovierung
auszugeben, das Sie durch den Verkauf nicht wieder reinbekommen.

Grundsitzlich spricht maninderImmobilienbranchevon einereinfachen,
normalen und gehobenen Ausstattung. Bei der einfachen Ausstattung ist
es zum Beispiel moglich, dass Bodenbelege fehlen, Kiiche und Bad nicht
verflie8t sind und die Wohnung auch nicht iiber eine Zentralheizung
verfiigt. Eine normale Ausstattung sollte alle nétigen Eigenschaften
mitbringen, damit der neue Besitzer die Immobilie sofort beziehen kann.
Anders als bei der hochwertigen Ausstattung miissen diese jedoch nicht
zwanghaft modern sein und den neusten Wohnstandards entsprechen.
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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 gegeniiber einer normalen Ausstattung um ca. 15 Prozent.
Diese Werte dienen jedoch nur zur Orientierung und ersetzen keine
professionelle Werteinschitzung.

Grofe Erfolge durch Renovierung méglich

Zwar ist eine gute Kalkulation unumganglich, im Regelfall lasst sich
jedoch damit rechnen, dass die Verschonerungsarbeiten sich fiir
den Eigentiimer lohnen. Gerade fiir Immobilien mit einer einfachen
Ausstattung finden sich sonst unter Umstinden keine Interessenten
oder nur solche, die gezielt auf der Suche nach schlecht verkduflichen
Schndppchen sind, die sie selbst giinstig renovieren konnen. Die meisten
Kaufer hingegen schitzen die anfallenden Sanierungskosten hoher ein
als sie tatsdchlich sind und befiirchten so, einen zu hohen Preis fiir die
Immobilie zu zahlen. Haufig kommt es daher vor, dass Eigentiimer,
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 hoheren Preis.
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Wie viel kriege ich fur meine Immobilie?

Wie viel das eigene Haus beim Kauf gekostet hat, wissen die meisten
Eigenheimbesitzer noch. Aber wie viel es jetzt wert ist, macht viele Ei-
gentliimer unsicher. Denn wer einen zu hohen Preis dafiir ansetzt, findet
vielleicht keinen Kéufer. Und wer ihn zu niedrig ansetzt, ldsst 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 konnen, miissen viele




lokale Marktfaktoren herangezogen werden. Das geht nur mit einem
Experten, der sich tiglich mit der Preisdynamik vor Ort beschaftigt.

Die Bewertung einer Immobilie wird durch verschiedene Kriterien
bestimmt. Zu den wichtigsten zdhlen: Lage, Grundstiicksgrofle,
Anteil der Gemeinschaftsflichen, Wohnfldche, Art der Immobilie,
Ausstattungsstandard, Baujahr, durchgefithrte Renovierungen und
bauliche Verdnderungen, die Marktlage sowie Besonderheiten.

Zur Ermittlung des Wertes einer Immobilie gibt es drei unterschiedliche
Verfahren, die von der Art der Immobilie abhidngen: das
Vergleichswert-, das Sachwert- und das Ertragswertverfahren. Das
Vergleichswertverfahren wird in der Regel fiir unbebaute Grundstiicke
und Eigentumswohnungen angewandt, fiir die es meistens etliche
vergleichbare Objekte gibt. Bei dem Verkauf von Hausern, fir 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.

Fiir eine erste Orientierung, was die Immobilie in etwa wert ist, konnen
auch Onlinebewertungen genutzt werden. Hier konnen in wenigen
Minuten Durchschnittswerte und Preisspannen ermittelt werden. Aber
Vorsicht: Die Durchschnittswerte konnen 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 présentieren, dass
sie die richtigen Kéufer anspricht. Dazu ist es wichtig, ein ansprechendes
Exposé mit guten Fotos zu erstellen, sich eine Preisstrategie zu iiberlegen

und die Immobilie an den richtigen Stellen zu bewerben.




Das Exposé

Mit einem professionellen Exposé lassen sich die Chancen auf einen
guten Preis durchaus erhéhen und Besichtigungstermine einsparen.
Privatverkdufer lassen sich oft Geld entgehen, weil sie durch Fehler im
Exposé mogliche Kéaufer nicht erreichen. Mit den folgenden Tipps er-
stellen Sie Thr perfektes Exposé.

Bei einem guten Exposé spielen sowohl inhaltliche als auch visuelle
Aspekte eine grofie Rolle, denn iiber das Auge gewinnt der Interessent
den ersten Eindruck. Und der ist von einem guten Layout und guten
Fotos Threr Immobilie abhidngig. Aulerdem sind natiirlich die Angaben
zum Objekt wichtig. Je aussagekriftiger diese sind, desto mehr Fragen
der moglichen Kaufer sind schon vor der Besichtigung beantwortet und
entscheiden vielleicht auch dariiber, ob sich der potenzielle Kaufer fiir
Ihr Objekt interessiert oder nicht. Auch wenn Sie mit Ihrem Heim nach
all den Jahren, die Sie hier verbracht haben, enge Gefiihle verbinden,
fiir Interessenten sind diese vollig uninteressant. Potenzielle Kaufer
interessiert mehr, in welcher Lage das Objekt steht, wie viele Quadratmeter
zum Wohnen zur Verfiigung stehen und ob es eine Garage hat.

Bevor Sie Thr Exposé erstellen, sollten Sie sich iiberlegen, an welche
Zielgruppe Sie Ihre 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 iiblich. Es sollte
tibersichtlich gegliedert und leicht zu lesen sein. Beschrianken Sie sich
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auf das Wesentliche. Hierfiir sind Stichpunkte gut geeignet.

Vorteile IThres Objekts gegeniiber anderen Immobilien sollten Sie deutlich

machen: Gibt es eine besondere Aussicht, befindet sich das Haus in einer

sehr schonen Lage, ist es besonders alt, hat es bauliche Besonderheiten?

Folgendes sollte Ihr Exposé enthalten:

Objektbeschreibung: Bautyp, Baujahr, Anzahl der Zimmer,
Wohnflichenberechnung, Art der Heizung, Balkon, Gréfle des
Grundstiicks, Keller, Dachboden, Garage oder Stellplatz

Zustand des Objektes: Wann wurde renoviert oder saniert?

Energieausweis (wird der Energieausweis nicht, zu spét oder
unvollstindig vorgelegt, droht ein Buf3geld bis zu 15.000 Euro)

Grundriss, Lageplan

Umgebungsbeschreibung: stiddtisch/landlich, wirtschaftliche Lage
der Umgebung, Verkehrsanbindung, Einkaufsméglichkeiten,
Schulen, Kindergérten

Nebenkosten, gewiinschter Verkaufspreis - ist dieser verhandelbar?
/ Falls Sie vermieten: Mietpreis

Ab wann ist das Objekt verfiigbar?

Soweit vorhanden: Bewertung der Immobilie eines unabhéingigen
Sachverstindigen

Fotos von jedem Zimmer, Auflenansicht




« Mogliche Besichtigungstermine
« Kontaktinformationen
So sollte Ihr Exposé aufgebaut sein:

Die Inhalte sollten logisch und tibersichtlich angeordnet sein. Beginnen
Sie mit der ausfithrlichen Objektbeschreibung. Daran sollten Fotos
mit Bildbeschreibungen anschlieflen. Zuerst Auflenansichten, dann
Innenansichten. Danach sollte ein Grundriss, ein Lageplan und wenn
moglich eine Luftaufnahme folgen.

Am Ende des Exposés sollten die wesentlichen Daten noch
einmal zusammengefasst werden. Dort sollten auch mdgliche
Besichtigungstermine stehen. Auch eine eventuelle Kéuferprovision,
sonstige Kosten und Informationen zur Haftung sollten dort erscheinen.
Abschlieflend sollten dort die vollstindige Adresse der Immobilie und
Thre 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 Thres Exposés zur Liebe auf den ersten Blick.
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Gube Immobilienfotos machen

Wie im vorherigen Kapitel bereits angesprochen: Der erste Eindruck
zahlt. Angesichts der hohen Nachfrage meinen viele, dass sich ihre
Immobilie auch mit schlechten Fotos schnell verkauft oder vermietet.
Schlechte Fotos fithren 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
bestdtigt. Faustregel: Je besser die Fotos, desto leichter konnen sich
Interessenten entscheiden, ob Thre Immobilie fiir sie in Frage kommt.

Wir kennen es aus der Werbe- und Lebensmittelindustrie: Weniger




ist oft mehr. Fotos von Immobilien wirken besser, wenn sie einen
»aufgerdumten® Eindruck machen. Sind Rédume vollgestellt, stort
das die Vorstellungskraft des Interessenten, und es féllt ihm schwer,
seine zukiinftige Wohnung zu sehen. Experten raten: Wenn Sie Fotos
von moblierten Rdumen oder Garten und Hof machen, sollten diese
~entpersonalisiert® werden. Also private Gegenstinde wie Kleidung,
Zahnbiirsten, Rasenmiher oder dhnliches sollten im Bild nicht zu sehen
sein. Zu empfehlen sind Probefotos, um solche storenden Kleinigkeiten
zu entdecken.

Ebenso wichtig fiir iberzeugende Immobilienfotos sind helle Zimmer.
Zugezogene Vorhidnge oder Jalousien sowie Gegenlicht verdunkeln
Rdume und Auflenansichten einer Immobilie. Helle Raume sind
einladender. Sollte jedoch die pralle Sonne ins Zimmer scheinen, werden
Fotos iiberbelichtet. Deshalb ist es sinnvoll, die Zeit genau abzupassen,
wann ideales Licht herrscht. In solchen Fillen kann aber auch mit
Vorhéngen oder Jalousien nachgeholfen werden, um fiir optimales
Licht zu sorgen. Mit einer Profikamera kann iiber die Blende und die
Verschlusszeit die Lichtmenge reguliert werden.

Ein gutes Foto Ihrer Immobilie ist aber auch von der Perspektive
abhéngig. Wird sie falsch gewahlt, konnen Haus oder Rdume verzerrt
oder Groflenverhiltnisse falsch erscheinen. Wirkt ein Zimmer kleiner
als es tatsichlich ist, konnen potenzielle Kdufer abgeschreckt werden.
Dabei spielt auch das Objektiv eine Rolle. Wenn Sie so viel Raum wie
moglich auf das Foto bekommen mdchten, sind Weitwinkelobjektive
sinnvoll. Jedoch kann ein Weitwinkelobjektiv Rdume auch zu grof3
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erscheinen lassen. Das kann zu unnétigen Besichtigungen fiihren, bei
denen Interessenten feststellen, dass Thre Immobilie fiir sie doch zu
klein ist. Ebenfalls ist darauf zu achten, dass keine Linien stiirzen. Denn
das fiihrt zu Raumverzerrungen. Um gerade Linien, beispielsweise bei
Ecken von Winden, Tiiren oder Fenstern, zu erhalten, sollte die Kamera
gerade gehalten werden. Dabei empfiehlt sich, das Foto aus etwa einem
Meter Hohe zu schief3en.

Stimmen am Ende immer noch kleine Details am Foto nicht, konnen
diese leicht nachbearbeitet werden. Falls doch Linien nicht senkrecht
sind, konnen Sie den Bildausschnitt etwas anpassen, entzerren und
begradigen. Auch bei Fotos, die zu dunkel sind, konnen die Helligkeit
und der Kontrast leicht verstiarkt werden. Aber achten Sie darauf, es mit

der Aufbesserung nicht zu iibertreiben. Wenn Interessenten sehen, dass

das Foto zu stark bearbeitet ist, konnten Sie skeptisch werden.




Preisstrategien

Den Wert einer Immobilie zu ermitteln, ist eine Sache. Den gewiinschten
Preis in einer Verhandlung mit dem potenziellen Kéufer 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 iberbieten?

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 schitzen lassen, um ihn in einer Verhandlung souverin
verteidigen zu konnen. Allerdings sollten Sie den Realwert nicht als
Verhandlungsbasis nehmen, sondern sich eine passende Preisstrategie
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tiberlegen. Eigentiimer machen hdufig den Fehler, den Preis zu hoch
anzusetzen, um einen grofien Verhandlungsspielraum zu haben. Diese
Taktik ist jedoch problematisch, da ein zu hoher Preis das Angebot
unserids erscheinen ldsst und Interessenten abschreckt. Aktuell ist die
Nachfrage auf dem Immobilienmarkt sehr hoch. Deshalb bietet es sich
viel eher an, einen Verkaufswert zu wéhlen, der unter dem Realwert liegt
und verschiedene Kaufinteressenten so zum Bieten bringt. Alternativ
kénnen Sie auch auf die Strategie des moderaten Preises setzen. Dieser
liegt nur knapp tiber dem Realwert und wird somit als fair empfunden.
Diese Strategie fithrt zu einer kurzen Verhandlungsdauer und einem
Verkaufspreis, mit dem am Ende beide Parteien zufrieden sind.

Wie in jeder Verhandlung ist es auch in der Verhandlung um den
Immobilienpreis wichtig, selbstsicher aufzutreten. Oftmals greifen
Kunden gezielt die Mingel an Ihrer Immobilie auf und hoffen,
dadurch eine Senkung des Preises erzielen zu konnen. Deshalb
sollten Sie alle moéglichen Schwachstellen kennen und damit von
Anfang an offen umgehen. So wird klar, dass Sie diese Miangel in Ihrer
Preisberechnung bereits beriicksichtigt haben. Mehr zum Thema

Besichtigungsmanagement erfahren Sie auf Seite 35.




Wo soll ich inserieren?

Wer frither ein Haus verkaufen oder vermieten wollte, der hat ganz
einfach ein Inserat in die Zeitung gesetzt. Heute lauft 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
fiir Sie am besten? Immobilienscout24 ist wohl das bekannteste der
Immobilienportale im Internet. Dementsprechend sind hier auch die
meisten Mieter und Kéufer unterwegs. Das hat seine Vor- und Nachteile.
In Zeiten, in denen die Nachfrage sehr viel hoher ist als das Angebot, kann
die Wahl eines weniger bekannten Portals zu einer gewollten Selektion
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fihren. Hinzu kommt, dass verschiedene Plattformen unterschiedliche
Preise fiir eine Anzeige nehmen. Bevor Sie sich fiir eine entscheiden,
lohnt es sich also Preise zu vergleichen. Welches Portal letztendlich das
beste Preis-Leistungsverhiltnis bietet, hdngt auch von der Laufzeit der
Anzeige und weiteren gebotenen Services ab.

Eine interessante Alternative zu den speziell auf Immobilien fokus-
sierten Portalen konnen 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 fiir diesen Zweck
gedacht sind. Diese Art des Inserierens eignet sich besonders dann gut,
wenn Sie vermieten wollen. Wenn Sie IThre Immobilie hingegen ver-
kaufen, dann ist eine Facebook-Anzeige vermutlich die interessantere
Version. Hierbei miissen Sie kein hohes Budget aufwenden und konnen
eine spezifische Zielgruppe definieren, indem Sie zum Beispiel nach
Interessen filtern. Nach Alter, Herkunft oder Geschlecht diirfen Sie
hierbei allerdings nicht selektieren. Damit mdchte Facebook Diskrimi-

nierung vorbeugen.

Wenn Sie sich fiir das Vermieten oder Verkaufen mit Makler entschie-
den haben, kann dieser das Bewerben Ihrer Immobilie auf Facebook
fiir Sie tibernehmen. So erhalten Sie auch keine unzahligen Anfragen
auf Threm privaten Profil. Der Makler wird Ihr Angebot auflerdem auf
seiner eigenen Website und Facebook-Seite teilen und so zusétzliche

Interessenten erreichen.
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Die Kauferauswahl

Ist die Immobilienvermarktung erfolgreich gestartet, werden sich si-
cherlich einige Kaufinteressenten bei Ihnen melden. Je nach der Situati-
on auf Ihrem lokalen Immobilienmarkt, kann das das E-Mail-postfach

schon mal zum Uberquellen bringen. Doch wie gehen Sie bei Besichti-

gungen am besten vor und woran erkennen Sie den passenden Kaufer?




Besichbigungen richtig managen

Um keine Massenbesichtigungen machen zu miissen, gilt es einerseits, die
richtigen Kandidaten fiir 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 Thr
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 Ihren Interessenten einen Rundgang durch Ihr Objekt
machen, sollten Sie planen, wie Sie vorgehen mdchten. Welches Zimmer
soll als erstes vorgefithrt werden, und verfiigt Thr Haus vielleicht iiber
Besonderheiten, die Sie hervorheben wollen? Es ist ratsam, einen Weg
festzulegen und sich das Highlight Threr Immobilie fiir den Schluss
aufzusparen, weil die letzten Eindriicke besonders im Gedachtnis bleiben.
Ein Immobilienexperte kann Ihnen dabei helfen, die Besichtigung

professionell und optimal durchzufiihren.
2. Rdume vorbereiten

Am Tag der Besichtigung ist ein gepflegter Zustand Threr Immobilie das A
und O. Bringen Sie daher den Auflenbereich sowie den Innenbereich auf
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Vordermann. Achten Sie darauf, dass alle Rdume aufgerdumt und sauber
sind. In manchen Fallen lohnt es sich sogar, die Wande farblich aufzufrischen.

BeiderDekorationgilt: Wenigeristmehr. Schaften Sieeine Wohlfiihlatmosphire,
ohne dass die Rdume zu vollgestellt aussehen. Personliche Gegenstinde wie
Fotos oder jahreszeitliche Dekorationen sollten entfernt werden.

Kleiner Tipp: Eine behagliche Atmosphire schaffen Sie auch iiber
angenehme Geriiche, wenn Sie frischen Kaftee 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
zusitzlich zum Hauskauf verfiihren.

3. Mingel offen kommunizieren

Der Kauf einer Immobilie ist fiir viele Menschen eine schwerwiegende
Entscheidung. Umso wichtiger ist es, dass Sie ehrlich mit den potenziellen
Kaufern umgehen und Mingel 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 aufkeinen Fall voller Misstrauen in die Wohnungsbesichtigung
gehen, aber halten Sie sich vor Augen, dass Sie fremde Menschen in Thre




Wohnung lassen. Getreu dem Motto ,,Vorsicht ist besser als Nachsicht®

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

Auflerdem ist es wichtig, dass Sie personlich bei der Besichtigung
anwesend sind. Schliefllich kennen Sie Thre Immobilie am besten
und konnen Interessenten-Fragen personlich beantworten. Das
hinterldsst einen positiven Eindruck. Es ist daher wichtig, sich fiir den
Besichtigungstermin personlich Zeit fiir Ihre Kunden zu nehmen und

vor Ort zu sein.

Bereiten Sie sich auflerdem auf zahlreiche Fragen der Interessenten
zum Abschluss der Besichtigung vor. Beliebt sind vor allem Fragen
zur Nachbarschaft und tber die Umgebung. Ihren personlichen
Verkaufsgrund konnen Sie getrost fiir sich behalten, denn das ist allein
TIhre Angelegenheit.

6. Zeit zum Umschauen

Wenn Sie Thre Tour beendet haben, kénnen Sie den Besuchern ruhig
die Moglichkeit geben, sich noch einmal selbst umzuschauen. Bleiben
Sie dabei allerdings in der Ndhe, so konnen 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 miissen 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 Kéufers beginnt schon vor den ersten Besichti-
gungen. Denn bei einer groflen Flut an Anfragen ist es nicht sinnvoll,
alle Bewerber auch tatsdchlich einzuladen. Im Folgenden Kapitel verra-
ten wir, wie Sie in drei Schritten den richtigen Kéufer auswéhlen.

Schritt 1: Besichtigungstourismus verhindern

Nicht jeder Interessent, der sich auf Thr 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 iiber einen Kauf nachdenken, ist es wichtig, schon hier




Kriterien fiir eine Vorauswahl zu haben. Vollstindige Kontaktdaten soll-
ten daher ein Muss sein. Auch bietet es sich an, die Kaufinteressenten ei-
nen Fragebogen ausfiillen zu lassen, in dem Sie bereits erste Angaben zu
einziehenden Personen, Preisvorstellungen und Finanzierungsmoglich-
keiten beantworten. Wer hier nur vage Angaben macht und am liebsten
anonym bleiben mochte, ist hochstwahrscheinlich kein ernstzunehmen-
der Kaufinteressent. Auch mit Online Tools wie 360-Grad-Besichtigun-
gen, bei denen die Interessenten ihre Kontaktdaten hinterlegen miissen,
lasst sich bereits eine Vorauswahl treffen.

Schritt 2: Mit der Bonititspriifung aussieben

Wenn nach den Besichtigungen mehrere Interessenten iibrigbleiben, bei
denen Sie ein gutes Bauchgefiihl haben, ist es entscheidend, zu wissen,
ob diese sich die Immobilie tatsachlich leisten kdnnen. Denn natiirlich
ist das wichtigste Kriterium bei der Auswahl eines Kéufers, dass er zah-
lungsfihig ist. Um die Bonitét zu priifen, haben Sie mehrere Moglich-
keiten. Zunichst einmal geben Wirtschaftsauskunfteien wie die Schufa
Holding AG Informationen tiber die Zahlungsfihigkeit und Verschul-
dung einer Person. Als Privatverkdufer ist es jedoch schwierig, an diese
Auskiinfte heranzukommen. Die Kaufinteressenten miissen Ihnen also
eine Selbstauskunft zukommen lassen. Weitere Beispiele fiir Wirtschafts-
auskunfteien sind Biirgel und Creditreform. Diese geben auflerdem Aus-
kunft iiber bereits bestehenden Immobilienbesitz und eine allgemeine
Beurteilung der Finanzlage. Neben den Daten, die Sie auf diesem Wege
erhalten, bietet es sich auSerdem an, eine Auskunft iiber die Vermogens-
werte Threr Interessenten zu verlangen. Dazu zdhlen Konto- und De-

39



40

potausziige, aber auch Geschiftsunterlagen. Das wichtigste Kriterium ist

letztendlich jedoch die Finanzierungszusage der Bank. Achten Sie dabei
unbedingt darauf, dass der Kredit spezifisch fiir den Kauf Ihrer Immobi-
lie bewilligt wurde. So gehen Sie sicher, dass der Interessent damit nicht
am Ende ein anderes Objekt abzahlt.

Schritt 3: Kriterien fiir die finale Auswahl

Am Ende kann es nun sein, dass noch immer zwei oder sogar mehr zah-
lungsfahige Kaufinteressenten vor IThnen 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 voéllig frei
in Threr Auswahl. Ein Sympathie-Bonus kann Thnen dementsprechend
genauso wenig zur Last gelegt werden wie eine Entscheidung per Los.
Auflerdem konnen Sie Thre Wahl davon abhédngig machen, wie gut die
neuen Bewohner in die Nachbarschaft passen. Schliefllich soll der neue
Besitzer ja an Ihre Stelle treten. Machen Sie sich also auch ihren Nach-
barn zuliebe ein eingehendes Bild von den Interessenten fiir Thre Im-
mobilie. Beim Verkauf einer Wohnung im Mehrfamilienhaus ist es oft
sogar iblich, dass die Eigentiimergemeinschaft den Kaufer vorher ab-
segnen muss. Vorsichtig sollten Sie jedoch bei zusitzlichen Zahlungen
sein. Zwar ist es legitim, an den Meistbietenden zu verkaufen, allerdings
diirfen Sie keine Zusatzzahlungen entgegennehmen, die nicht im Kauf-
vertrag aufgefiihrt werden. Sonst gibt es schnell Probleme mit dem Fi-
nanzamt.




Was gehort in den Kaufvertrag?

In Deutschland miissen alle Immobilientransaktionen durch notarielle
Kaufvertrige abgesichert werden. Der Notar erhebt hierfiir eine Gebiihr,
die sich am Wert der Immobilie orientiert. Sie belduft sich auf circa 1,5
Prozent des Kaufpreises.

Verkaufer und Kiaufer konnen frei vereinbaren, wer von beiden diese
Gebiihr bezahlt. In der Regel tragt sie der Erwerber.

Der Notar ist gegeniiber beide Seiten, also Verkdufer und Kéaufer, zur
Neutralitit verpflichtet. Beide konnen ihn bei Unklarheiten kontaktieren.
Sowohl Sie als Verkidufer als auch der Erwerber haben ein Recht darauf,
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seinen Vertragsentwurf mindestens zwei Wochen vor dem Notartermin
zu erhalten. So haben Sie die Moglichkeit, die Vertragsbestandteile zu
priifen 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 Verkdufer und Kaufer enthalten
und Bankverbindungen, iiber welche der Kaufbetrag flief3t. Ferner
miissen eine Grundstiicksbeschreibung (Flurkarte) sowie ein aktueller
Grundbuchauszug enthalten sein.

Verkaufen Sie eine gebrauchte Immobilie, wird zumeist darin die
Klausel aufgenommen ,gekauft wie gesehen® Denn im Gegensatz
zu Neubauten, die bei Kaufvertragsunterzeichnung erst noch von
einem Bautrdger errichtet werden und den Kiufern eine 5-jahrige
Gewihrleistung auf das Bauwerk erhalten, sind Sie bei der Verduflerung
einer Gebrauchtimmobilie nicht zu Gewdhrleistungen verpflichtet.

Bei Gebduden aus zweiter Hand werden Mangel allerdings haufig explizit
in den Kaufvertrag aufgenommen, wie etwa feuchte Kellerraume, von
denen der Erwerber bei der Besichtigung Kenntnis erlangte. Damit
sichern Sie sich zusitzlich ab.

Auflerdem sind im Kaufvertrag verschiedene Termine zu fixieren,
so etwa der Zeitpunkt der Kaufpreiszahlung sowie der Tag der
Immobilieniibertragung. Haufig wiinschen sich Verkdufer, dass der




Erwerber zusitzliche Gegenstande wie Kiicheneinrichtung, Gartenmébel
oder Heizol, das noch im Tank bevorratet wird, tibernimmt 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 grofie
Entscheidung und eine Menge Geld handelt, sieht der Gesetzgeber einen
neutralen Fachmann vor: den Notar. Beim Notartermin bringen Sie den
Verkauf Threr Immobilie unter Dach und Fach und werden gleichzeitig
vor iibereilten Entscheidungen geschiitzt.

Wenn Sie nach hoffentlich nicht allzu langer Suche einen Kéufer fiir
Ihr Haus gefunden haben, ist die erste Hiirde gemeistert. Nun steht der
Vertragsabschluss an. Damit der Vertrag fiir den Verkauf Ihrer Immobilie
rechtlich wirksam ist, muss ein Notar den Kaufvertrag beurkunden.
Denn ein neutraler Fachmann soll vor iibereilten Entscheidungen




schiitzen, die Vertragsparteien belehren und samtlichen Schriftverkehr
mit den Behorden, wie das Stellen von Antragen, ibernehmen. Deshalb
ist ein Immobilienkaufvertrag erst dann rechtlich vollzogen, wenn der
Notar ihn beurkundet hat.

Welche Aufgaben hat der Notar?

Zu den Aufgaben des Notars gehort es zwar nicht, die Bonitdt oder
Zuverlassigkeit der Vertragspartner zu Uberpriifen, er kann aber
dafiir sorgen, dass dem Verkdufer keine Nachteile entstehen, falls der
Kéufer nicht zahlt. Er stellt eine Urkunde aus, die gleichzeitig einen
Zwangsvollstreckungstitel bildet. Damit kann der Verkdufer eine
Zwangsvollstreckung gegen den Kaufer erwirken. AufSerdem kann der
Verkaufer in solchen Féllen vom Kaufvertrag zurticktreten.

Fiir einen schnellen und reibungslosen Ablauf bendtigt der Notar

folgende Unterlagen:

. Kaufpreis

. Termin der Ubergabe

. Angabe von Sachmingeln (falls vorhanden)
. Grundbuchauszug

. Personliche Angaben

Wer privat ohne Makler eine Immobilie verkauft, wird in der Regel mehr
Termine beim Notar bendtigen. Mit einem Immobilienexperten ist nur
ein Beurkundungstermin beim Notar notwendig. Bei diesem verliest der
Notar den aufgesetzten Vertrag. Hier besteht auch die letzte Moglichkeit
fir Anderungen. Da ein Immobilienkaufvertrag nicht ohne weiteres
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zu verstehen ist, empfiehlt es sich, die Beratungspflicht des Notars in
Anspruch zu nehmen und sich ausfiihrlich aufklaren zu lassen. Dafiir
werden auch keine weiteren Kosten berechnet.

Auf Wunsch kann vor dem eigentlichen Beurkundungstermin
auflerdem ein Vortermin durchgefithrt werden. Bei diesem wird ein
Vertragsvorentwurf erstellt und die Vertragsbestandteile mit allen

Parteien besprochen.




Zusammenfassung

Wir hoffen, dass wir Thnen in unserem Ratgeber alle Schritte des
Immobilienverkaufs verstindlich darstellen konnten. Denn bevor Sie
mit dem Verkauf beginnen, ist es wichtig, dass Thnen klar ist, dass hier
eine Menge Arbeit auf Sie zukommt. Sollten Sie nach dem Lesen dieses
Buches das Gefiihl haben, dass Thnen das zu viel wird, ist es keine Schande,
einen Makler mit dem Verkauf zu beauftragen oder diesen zumindest
teilaufgaben iibernehmen zu lassen. In vielen Regionen Deutschlands
wird der Makle aktuell noch vom Kaufer bezahlt, sodass hier keine
weiteren Kosten auf Sie zukommen. Und auch wenn Sie als Verkaufer
tiir die Maklerprovision autkommen, sollten Sie sich iiberlegen, ob diese
Kosten nicht eine sinnvolle Investition darstellen.

www.harnisch-immobilien.de
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