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Immobilienverkauf -
So schwer kann das doch
nicht sein! Oder?

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 Thnen Schritt fir Schritt zeigen, welche Dinge Sie
beim Verkauf einer Immobilie beachten miissen.

Wie viel ist meine Immobilie wert?

Ein Immobilienverkauf lauft in mehreren
Schritten ab. Zunichst einmal miissen Verkiufer
eine ungefihre Vorstellung vom Wert ihrer Im-
mobilie 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 benétige ich?

Um eine Immobilie zu verkaufen, benétigen
Sie aulerdem verschiedene Dokumente wie etwa
einen Grundbuchauszug, Baupline, eine Flurkar-
te oder einen Energieausweis. Wenn diese Doku-
mente noch nicht vorliegen, miissen sie neu be-
antragt werden, was einiges an Zeit und Aufwand
bedeutet.

Wenn alle Dokumente vorliegen, ist es Zeit,
sich um das Exposé zu kiimmern. Hierin wird die
Immobilie moéglichen Kdufern prisentiert. Bei
der Gestaltung des Exposés ist es wichtig, die
Zielgruppe zu kennen, an die die eigene Immo-
bilie vermarktet werden soll. Denn nicht jeder
Interessent passt auch zu Ihrer Immobilie, bezie-

hungsweise Ihre Immobilie passt nicht zu jedem
Interessenten.

Wie fithre ich Besichtigungen durch?

Wenn das Exposé viele Fragen offenlisst,
melden sich entweder keine Interessenten, weil
das Immobilienangebot unserids wirkt. Oder das
Postfach des Verkdufers quillt tiber. Dann wird es
schwierig individuelle Besichtigungen zu verein-
baren, aber gleichzeitig ist auch die Koordination
einer Massenbesichtigung nicht einfach. Gerade
wenn das Haus noch bewohnt ist, flirchten viele
Verkiufer sich davor, den Uberblick iiber die Be-
sucher zu verlieren und Opfer des sogenannten
Besichtigungstourismus zu werden.

Wie wiihle ich einen Kiufer aus?

Sind am Ende nur noch wenige ernsthafte
Interessenten tbrig, geht es darum, einen Kéufer
auszuwihlen. Dabei muss unbedingt gepriift wer-
den, ob die Finanzierung gesichert ist. Oftmals
versuchen Kaufer auflerdem den Eigentimer im
Preis herunterzuhandeln. Beim Hausverkauf ist
also auch ein wenig Verhandlungsgeschick ge-
tragt. Wer sich verunsichern lisst, verkauft schnell
unter Wert.
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Verkaufs-
vorbereitung

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Um in kurzer Zeit und zu einem
marktgerechten Preis zu verkaufen und

dabei auch rechtlich auf der sicheren

Seite zu sein, ist eine gute Vorbereitung

des Immobilienverkaufs das A und O.
Verkiufer miissen alle wichtigen Unterlagen
zusammensuchen, iiberlegen, ob sie das Haus
fiir den Verkauf noch einmal sanieren wollen
und den richtigen Verkaufspreis ermitteln.



Welche Unterlagen
benotige ich?

Energieausweis, Grundbuchaus-
ziige, Baupline —wer seine Immobilie
verkaufen will, sucht sich meist einen
Wolf nach den nétigen Unterlagen.
Fehlt etwas oder sind Dokumente ab-
gelaufen, bleibt einem der Gang zu
Amtern und Behorden nicht erspart.
Damit Sie sich nicht lang mit der Su-
che authalten, haben wir die nétigen
Unterlagen aufgelistet und wo Sie sie
finden:

Viele wissen, dass zum Verkauf
einer Immobilie der Grundbuchaus-
zug 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 Gren-
zen, die Bebauung sowie die Flur-
und Flursticknummer, die zur Iden-
tifizierung des Grundstiicks dient.
Fir die Flurkarte ist das Katasteramt
zustindig.

Ebenso notwendig sind die Bau-
plane. Dazu gehort auch die Bauge-
nehmigungsurkunde, eine Baube-
schreibung und bei neueren Gebéuden
eine Abnahmebescheinigung. Den
kompletten Satz Baupline bekom-
men Sie beim Bauordnungsamt.

Interessenten Threr Immobilie ist
auch die Berechnung der Wohn- und
Nutzfliche wichtig. Manche moch-
ten es ganz genau wissen und fragen
nach "Umbauter Raum" (UR) bezie-
hungsweise dem "Brutto-Raumin-
halt" (BRI), also dem Volumen Ihres
Objekts. Auch diese Angaben finden
Sie beim Bauordnungsamt oder beim

Architekten.
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Gelegentlich denken Verkiufer
nicht an den Auszug aus dem Bau-
lastenverzeichnis. Hier sind die o6f-
tentlich-rechtlichen Verpflichtun-
gen eines Grundstickseigentiimers
notiert. Dazu gehoren zum Beispiel
der Aufstellungsort der Miilltonnen
oder bei An- oder Umbauten eine
Abstandsfliche zum Nachbarn ein-
zuhalten.

Pflicht ist der Energiecausweis.
Fehlt der Energieausweis zur Besich-
tigung oder wird gegen die Vorgaben
des Gesetzgebers verstofien, drohen
Bufigelder bis zu 15.000 Euro. Einen
Energieausweis ausstellen, konnen in
der Regel qualifizierte und zugelasse-
ne Fachleute wie Architekten, Inge-
nieure, Handwerksmeister mit ent-
sprechender Zusatzausbildung oder
Energieberater.

Auflerdem bendétigen Sie eine
Aufstellung aller Instandhaltungs-
und Modernisierungsmafinahmen
und der Betriebskosten der letzten
zwei Jahre - zum Beispiel Steuern
und Versicherungen.

Im Falle von Mehrfamilienhiu-
sern oder Eigentumswohnungen
kommen Teilungserklirungen, Pro-
tokolle der letzten Eigentiimerver-
sammlungen und eventuelle Miet-
oder Pachtvertrige sowie der
Nachweis tiber Wohn- und Nut-
zungsrechte hinzu. Diese Unterlagen
erhalten Sie beim Grundbuchamt,
der Hausverwaltung oder dem

WEG-Verwalter.



Der Energieausweis

Der Energieausweis soll auf einen Blick zei-
gen, ob ein Haus viel oder wenig Energie ,ver-
braucht. Wie bei elektrischen Geriten muss in
Immobilienanzeigen deswegen immer eine Ver-
brauchsampel zu sehen sein. Rot steht fir
schlechte Energiewerte. Griin fiir gute. Wenn
also der Energieausweis im ,griinen Bereich“
ist, bedeutet das, dass wenig Energie fiir Hei-
zung und Warmwasser benotigt wird. Aber da-
mitistes nicht getan. Der Gesetzgeber hat ganz
klar definiert, welche Angaben noch gemacht
werden miissen und unterscheidet zudem noch
zwischen zwei verschiedenen Energieauswei-
sen: dem Verbrauchsausweis und dem Bedarfs-
ausweis. Das liegt daran, dass zum Beispiel bei
einem Neubau noch gar keine Verbrauchswerte
vorliegen. Dennoch braucht das Gebiude vor
der Vermarktung einen Ausweis. Die Berech-
nung sollte 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 Immobilieneigen-
timer ist verpflichtet, bei der Vermarktung sei-
ner Immobilie deren energetische Werte anzu-
geben. Dazu zihlen simtliche Anzeigen im
Internet oder in Printmedien. Auch das Exposé
gehort dazu. Spitestens bei Objektbesichtigun-
gen muss ein Energieausweis vorgelegt werden.

Warum muss der Energieausweis von Haus-
besitzern potenziellen Kiufern vorgelegt wer-
den?

Kurz gesagt: Der Gesetzgeber hat das so fest-
gelegt. Durch die Angaben im Energieausweis
soll der potenzielle Kdufer oder Mieter Informa-
tionen tber die zu erwartenden Energiekosten
bekommen.

Was ist der Unterschied zwischen Bedarfs-
und Verbrauchsausweis?

Laut Energieexperten unterscheiden sich die
zwei Arten des Energieausweises wesentlich. Der
Bedarfsausweis besitzt eine hohe Aussagekraft
zum energetischen Zustands des Gebidudes, da
Bausubstanz und Anlagentechnik fiir die Bewer-
tung zugrunde gelegt werden. Der Verbrauchsaus-
weis bildet nur den Energieverbrauch des Gebiu-

des beziehungsweise der Bewohner der letzten
drei Jahre ab. Hier kann man leider meist nicht
auf den eigenen Verbrauch Riickschlisse ziehen,
eine alleinstehende sparsame Person heizt ein
Haus zum Beispiel vollig anders als eine mehr-
kopfige Familie, die es gerne warm hat.

Lassen Sie sich beraten.

Wer einen Energieausweis ausstellen lassen
mochte, ist oft tiberfordert. Schlieflich hagelt es
im Internet nur so vor giinstigen Angeboten. Die-
se sind aber nicht immer von guter Qualitit. Wir
empfehlen Thnen daher, nicht an der falschen
Stelle zu sparen und sich am besten von einem
Immobilienmakler beraten zu lassen. Der Immo-
bilienexperte weifs durch langjihrige Erfahrung,
wem bei der Ausstellung zu vertrauen ist und wel-
cher Ausweistyp fiir ihre Immobilie am besten
geeignet ist.

Wer kann einen Energieausweis ausstellen?

Zunichst kommt es auf den Gebdudetyp an.
Unterschieden wird zwischen Wohngebidude und
Nichtwohngebidude. Ausstellungsberechtigt sind
laut Immobilienverband Deutschland IVD Per-
sonen 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 konnen
einen Energieausweis fiir Bestandsbauten ausstellen.
Die giinstigeren 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 Erstellung groer ist und auch
von einem Fachmann vor Ort durchgefiihrt wer-
den muss. Verbrauchsausweise sind in der Regel
nicht teurer als 100 Euro pro Gebdude. Im Inter-
net gibt es inzwischen die Moglichkeit Energie-
ausweise zu weitaus geringeren Kosten erstellen
zu lassen, benotigt werden nur die Angaben vom
Hauseigentiimer. Wir empfehlen Ihnen allerdings
diese Version der Ausweisausstellung mit Vorsicht
zu genieflen.
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Der
Grundbuch-
auszug

Der Grundbuchauszug setzt sich
aus drei Teilen zusammen. In der so-
genannten ersten Abteilung steht,
wer Eigentimer des Grundsticks
und der Immobilie ist. Im zweiten
Part werden Rechte und Belastun-
gen hinterlegt, die mit dem Grund-
stick verbunden sind. Dies konnen
Wohn- oder Wegerechte sein. In
der dritten Abteilung sind Grund-
pfandrechte aufgefithrt, in der Regel
Hypotheken. Denn die finanzieren-
den Banken lassen sich diese als Si-
cherheit fir ihre Finanzierung ins
Grundbuch eintragen.

Das Grundbuch wird beim zu-
stindigen Amtsgericht gefiihrt. Aber
nicht jeder darf einen Auszug bean-
tragen, hierfiir muss man ein berech-
tigtes Interesse nachweisen. So diirfen
beispielsweise Sie als Eigentimer ei-
nen Auszug erfragen, ein Kaufinter-
essent jedoch nicht. Auch ein Notar,
der den Immobilien-Kaufvertrag aus-
arbeitet, ist berechtigt.

Wenn Sie eine Immobilie verkau-
fen, ist der Grundbuchauszug aus
zwei Grinden relevant. Zum einen ist
er fur die Kaufvertragserstellung von-
noten. Zudem wollen die Kaufer in
der Regel wissen, ob mégliche Rech-

te darin eingetragen sind, die sich
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wertmindernd auf das Grundstiick
auswirken kénnen. Der Auszug sollte
nur wenige Wochen alt sein. Das
Amtsgericht erhebt fiir die Ausstel-
lung eine Gebiihr von rund 10 bezie-
hungsweise 20 Euro, je nachdem, ob
eine unbeglaubigte oder beglaubigte
Kopie gewiinscht wird.

Hiufig haben Eigentiimer beim
Verkauf zwar ihre Immobilie abbe-
zahlt, aber die Hypothek noch nicht
im Grundbuch geléscht. Ohne diese
Léschung ist aber ein rascher Verkauf
nicht méglich. Denn fir die Lo-
schung der Hypothek miissen Sie mit
der finanzierenden Bank Kontakt
aufnehmen, die wiederum einen No-
tar mit der Loschung beauftragt. Dies
kann einige Wochen dauern.

Deshalb sollten Sie sich frithzeitig
um den Grundbuchauszug kiimmern
und dafiir sorgen, dass Thr Grund-
buchblatt vor dem Vermittlungsstart
frei von abbezahlten Darlehensein-
tragen ist.

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

mobilien.
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Lohnt sich die Sanierung

vor dem Verkauf?

Die letzte Sanierung Ihrer Immobilie ist
schon linger her? Ein feuchter Keller, schlechte
Dimmung und eine veraltete Heizungsanlage
sorgen fiir Probleme und senken den Verkaufs-
preis. Dochlohnt es sich, deshalb noch einmal zu
investieren, um den Wert der Immobilie so zu
erhohen?

Alte Tapeten, ungestrichene Winde und ein
Fuflboden, der eine Erneuerung vertragen konn-
te, zihlen zu den ,,dekorativen Renovierungs-
arbeiten. Sie sind nicht zwingend notwendig,
verbessern jedoch den ersten Eindruck. Eine Im-
mobilie, die sich in einem gepflegten Zustand
befindet, wirkt insgesamt hochwertiger. Solche
dekorativen Renovierungen sind nicht teuer,
konnen preislich am Ende aber dennoch einen
Unterschied machen.

Schwerwiegender sind Mingel, die die
Wohnqualitit reduzieren. Heizsysteme und Iso-
lierungen etwa sollten auf dem neusten Stand
sein. Diese Sanierungsarbeiten sind zeitintensi-
ver und teurer. Sie schrecken viele Kiufer, die
schnell in ihr neues Zuhause einziehen wollen
deshalb ab. Gleichzeitig verursachen Sie aber
auch fiir den Eigentiimer hohere Kosten. Lohnt
es sich also iiberhaupt, grofiere Summen in die
Sanierung zu investieren?

Die Preise fiir Sanierungsarbeiten miissen
gut kalkuliert sein

Vereinfacht gesprochen lisst sich sagen: Die
Sanierung einer Immobilie lohnt sich dann, wenn
die dadurch entstehende Wertsteigerung hoher ist
als die entstehenden Kosten. Deshalb ist es wich-
tig, dass Sie die Kosten fiir alle anstehenden Ver-
inderungen gut kalkulieren. Fir die meisten
Eigentiimer ist es schwierig einzuschitzen wie
hoch die Wertsteigerung nach der Renovierung
sein wird. Es bietet sich daher an, diese Schit-
zung einem Experten zu iberlassen. So vermei-
den Sie das Risiko, am Ende viel Geld fur die
Sanierung auszugeben, das Sie durch den Ver-
kauf nicht wieder reinbekommen.

Grundsitzlich spricht man in der Immobilien-
branche von einer einfachen, normalen und geho-
benen Ausstattung. Bei der einfachen Ausstattung
ist es zum Beispiel moglich, dass Bodenbelege feh-
len, Kiiche und Bad nicht verflieft sind und die
Wohnung auch nicht iiber eine Zentralheizung
verfiigt. Eine normale Ausstattung sollte alle n6ti-
gen Eigenschaften mitbringen, damit der neue Be-
sitzer die Immobilie sofort beziehen kann. Anders
als bei der hochwertigen Ausstattung mussen diese
jedoch nicht zwangsliufig modern sein und den
neusten Wohnstandards entsprechen. Erfahrungs-
werten zufolge bringt die Aufstockung von einer
normalen Ausstattung auf eine gehobene Ausstat-
tung eine Werterhohung 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.

Die meisten Kaufer hingegen schitzen die an-
fallenden Sanierungskosten héher ein als sie tat-
sachlich sind und befiirchten so, einen zu hohen
Preis fir die Immobilie zu zahlen. Haufig kommt
es daher vor, dass Eigenttimer, die ihre Immobilie
zunichst unsaniert anbieten und nicht loswerden
nach der Sanierung eine positive Uberraschung er-
leben. Die Immobilie verkauft sich dann nicht nur
wesentlich schneller, sondern auch zu einem deut-
lich hoheren Preis.

Fir Sanierungsmafinahmen gibt es staatliche
Forderungen beispielsweise von der Kreditanstalt
fiir Wiederaufbau (KfW) oder vom Bundesamt fiir
Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA) sowie
weitere Férderungen in einigen Bundeslindern.
Wer diese Forderungen nutzt, kann unter Umstin-
den den Wert seiner Immobilie erhohen und Kos-
ten sparen. Lassen Sie sich von einem unabhingi-
gen Energieberater beraten. Er sagt Ihnen, welche
Mafinahmen sinnvoll sind. Ein Immobilienexper-
te sagt Thnen, wie sich welche Mafinahmen auf den
Wert Ihrer Immobilie auswirken.

RATGEBERPRIVATVERKAUF



Wie viel bekomme ich flir

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 Eigen-
timer unsicher. Denn wer einen zu hohen Preis
dafur ansetzt, findet vielleicht keinen Kaufer. Und
wer ihn zu niedrig ansetzt, lisst sich Geld entgehen.
Oder kann das Ansetzen eines etwas niedrigeren
Preises doch Vorteile bringen?

Um den richtigen Preis anzusetzen, ist Exper-
tenwissen, die Kenntnis der aktuellen Situation am
Immobilienmarkt und viel Erfahrung nétig. Und
um den optimalen Einstiegspreis ermitteln zu kon-
nen, miissen viele lokale Marktfaktoren herange-
zogen werden. Das geht nur mit einem Experten,
der sich tdglich mit der Preisdynamik vor Ort be-
schaftigt.

Die Bewertung einer Immobilie wird durch
verschiedene Kriterien bestimmt. Zu den wichtigs-
ten zdhlen: Lage, Grundsticksgrofie, Anteil der
Gemeinschaftsflichen, Wohnflache, Art der Im-
mobilie, Ausstattungsstandard, Baujahr, durchge-
fithrte Renovierungen und bauliche Verinderun-
gen, 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 un-
bebaute Grundstiicke und Eigentumswohnungen
angewandst, fir die es viele vergleichbare Objekte
gibt. Bei dem Verkauf von Hiusern, fiir die es kei-
ne Vergleichsobjekte gibt, erfolgt die Wertermitt-
lung anhand des Sachwertverfahrens. Das Ertrags-
wertverfahren kommt fiir Mehrfamilienhduser und
Gewerbeimmobilien in Frage, dort wo es um Ren-
dite und nicht um Eigennutzung geht.

Fiir eine erste Orientierung, was die Immobilie
in etwa wert ist, konnen auch Onlinebewertungen
genutzt werden. Hier kénnen in wenigen Minuten
Durchschnittswerte und Preisspannen ermittelt
werden. Aber Vorsicht: Die Durchschnittswerte
koénnen erheblich vom tatsichlichen Wert der eige-
nen Immobilie abweichen. Denn ob eine Ausstat-
tung hochwertig oder ,normal® ist, ist subjektiv.
Deswegen ist die Bewertung der Immobilie vor
Ort von einem lokalen Marktexperten nicht zu er-
setzen.
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Immobilien
vermarktung

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Ist der Verkauf griindlich vorbereitet,
beginnt die Vermarktung der Immobilie.
Hier geht es darum, die Immobilie so
zu prisentieren, dass sie die richtigen
Kiufer anspricht. Dazu ist es wichtig,
ein aussagekriftiges und 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 marktgerechten Preis
durchaus erhéhen und Besichtigungstermine
einsparen. Privatverkiufer lassen sich oft Geld
entgehen, weil sie durch Fehler im Exposé mog-
liche Kiufer nicht erreichen. Mit den folgenden
Tipps erstellen Sie Ihr perfektes Exposé.

Bei einem guten Exposé spielen sowohl in-
haltliche als auch visuelle Aspekte eine grofie
Rolle, denn iiber das Auge gewinnt der Interes-
sent den ersten Eindruck. Und der ist von einem
guten Layout und guten Fotos Ihrer Immobilie
abhingig. Auflerdem sind natiirlich die Angaben
zum Objekt wichtig. Je aussagekriftiger diese
sind, desto mehr Fragen der méglichen Kiufer
sind schon vor der Besichtigung beantwortet
und entscheiden vielleicht auch dariiber, ob sich
der potenzielle Kiufer fiir Thr 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 Kéufer interes-
siert mehr, in welcher Lage das Objekt steht, wie
viele Quadratmeter zum Wohnen zur Verfiigung
stehen und ob es beispielsweise eine Garage hat.

Bevor Sie Ihr Exposé erstellen, sollten Sie
sich iiberlegen, an welche Zielgruppe Sie Ihre
Immobilie richten. Was ist dieser Zielgruppe
wichtig? Wie sprechen Sie diese am erfolgreichs-
ten an? Danach sollten Sie das Layout des Ex-
posés ausrichten. Als Format ist DIN-A4 iblich.
Es sollte iibersichtlich gegliedert und leicht zu
lesen sein. Beschrinken Sie sich auf das Wesent-
liche. Hierfiir sind Stichpunkte gut geeignet.

Vorteile Ihres Objekts gegeniiber anderen
Immobilien sollten Sie deutlich machen: Gibtes
eine besondere Aussicht, befindet sich das Haus
in einer sehr schonen Lage, ist es besonders alt,
hat es bauliche Besonderheiten?

Folgendes sollte lhr Exposé
enthalten:

* Objektbeschreibung: Bautyp, Baujahr,
Anzahl der Zimmer, Wohnflichenberech-
nung, Art der Heizung, Balkon, Grofle des

Grundstiicks, Keller, Dachboden,
Garage oder Stellplatz

* Zustand des Objektes: Wann wurde

renoviert oder saniert?

* Energieausweis (wird der Energieausweis
nicht, zu spiit oder unvollstindig
vorgelegt, droht ein Bufigeld von
bis zu 15.000 Euro)

* Grundriss, Lageplan

* Umgebungsbeschreibung: stidtisch/lind-
lich, wirtschaftliche Lage der Umgebung,
Verkehrsanbindung, Einkaufsmoglichkei-
ten, Schulen, Kindergirten

* Nebenkosten, gewiinschter Verkaufspreis
— ist dieser verhandelbar? / Falls Sie

vermieten: Mietpreis

* Ab wann ist das Objekt verfiigbar?

* Soweit vorhanden: Bewertung der
Immobilie eines unabhingigen
Sachverstindigen

* Fotos von jedem Zimmer, Aufienansicht

* Mogliche Besichtigungstermine

¢ Kontaktinformationen



So sollte Ihr Exposé aufgebaut sein:

Die Inhalte sollten logisch und tiber-
sichtlich angeordnet sein. Beginnen Sie
mit der ausfithrlichen Objektbeschrei-
bung. Daran sollten Fotos mit Bildbe-
schreibungen anschliefen. Zuerst Auflen-
ansichten, dann Innenansichten. Danach
sollte ein Grundriss, ein Lageplan und
wenn moglich eine Luftaufnahme folgen.

Am Ende des Exposés sollten die we-
sentlichen Daten noch einmal zusam-
mengefasst werden. Dort sollten auch
mogliche Besichtigungstermine stehen.

Auch eine eventuelle Kéduferprovision,
sonstige Kosten und Informationen zur
Haftung sollten dort erscheinen. Ab-
schliefend sollten dort die vollstindige
Adresse der Immobilie und Thre Kontakt-
daten zu finden sein.

Werden all diese Tipps bei der Erstel-
lung des Exposés beachtet, hat Ihre Im-
mobilie gute Chancen auf einen guten
ersten Eindruck bei seinen potenziellen
neuen Besitzern. Und vielleicht kommt es
sogar schon beim Anblick Thres Exposés

zur Liebe auf den ersten Blick.
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Gute
Immobilienfotos

Wie im vorherigen Kapitel bereits angespro-
chen: Der erste Eindruck zihlt. Viele Verkaufer
machen sich kaum Gedanken tber die Qualitit
ihrer Immobilienfotos. Schlechte Fotos fiihren
aber hiufig zu unndtigen Besichtigungen, bei
denen Interessenten sagen: ,Das habe ich mir an-
ders vorgestellt.“ Und auch den Preis der Immo-
bilie konnen Sie beim Verkauf besser durchsetzen,
wenn sich der positive Eindruck von den Fotos
vor Ort bestitigt. Faustregel: Je besser die Fotos,
desto leichter konnen sich Interessenten entschei-
den, ob Ihre Immobilie fiir sie in Frage kommt.

Wir kennen es aus der Werbe- und Lebens-
mittelindustrie: Weniger ist oft mehr. Fotos von
Immobilien wirken besser, wenn sie einen ,auf-
gerdumten Eindruck machen. Sind Rdume voll-
gestellt, stort das die Vorstellungskraft des Inter-
essenten und es fallt ihm schwer, seine zukiinftige
Wohnung zu sehen. Experten raten: Wenn Sie
Fotos von moblierten Riumen oder Garten und
Hof machen, sollten diese ,entpersonalisiert wer-
den. Also private Gegenstinde wie Kleidung,
Zahnblrsten, Rasenmiher oder dhnliches sollten
im Bild nicht zu sehen sein. Zu empfehlen sind
Probefotos, um solche storenden Kleinigkeiten zu
entdecken.

Ebenso wichtig fiir iiberzeugende Immobi-
lienfotos sind helle Zimmer. Zugezogene Vorhin-
ge oder Jalousien sowie Gegenlicht verdunkeln
Riume und Auflenansichten einer Immobilie.
Helle Rdume sind einladender. Sollte jedoch die
pralle Sonne ins Zimmer scheinen, werden Fotos
Uberbelichtet. Deshalb ist es sinnvoll, die Zeit ge-
nau abzupassen, wann ideales Licht herrscht. In
solchen Fillen kann aber auch mit Vorhdngen
oder Jalousien nachgeholfen werden, um fiir op-
timales Licht zu sorgen. Mit einer Profikamera
kann Uber die Blende und die Verschlusszeit die
Lichtmenge reguliert werden.

Ein gutes Foto Threr Immobilie ist aber auch
von der Perspektive abhingig. Wird sie falsch ge-
wihlt, konnen Haus oder Raume verzerrt oder
Groflenverhiltnisse falsch erscheinen. Wirkt ein
Zimmer kleiner als es tatsichlich ist, kénnen po-
tenzielle Kdufer abgeschreckt werden. Dabei spielt
auch das Objektiv eine Rolle. Wenn Sie so viel
Raum wie moglich auf das Foto bekommen
mochten, sind Weitwinkelobjektive sinnvoll. Je-
doch kann ein Weitwinkelobjektiv Rdume auch
zu grofd 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 fihrt zu Raumver-
zerrungen. Um gerade Linien, beispielsweise bei
Ecken von Winden, Turen oder Fenstern, zu er-
halten, sollte die Kamera gerade gehalten werden.
Dabei empfiehlt sich, das Foto aus etwa einem
Meter Hohe zu schieflen.

Stimmen am Ende immer noch kleine Details
am Foto nicht, konnen diese leicht nachbearbeitet
werden. Falls doch Linien nicht senkrecht sind,
kénnen Sie den Bildausschnitt etwas anpassen,
entzerren und begradigen. Auch bei Fotos, die zu
dunkel sind, kénnen die Helligkeit und der Kon-
trast leicht verstarkt werden. Aber achten Sie da-
rauf, es mit der Aufbesserung nicht zu tbertrei-
ben. Wenn Interessenten sehen, dass das Foto zu
stark bearbeitet ist, konnten Sie skeptisch werden.

RATGEBERPRIVATVERKAUF



Preisstrategien

Den Wert einer Immobilie zu ermitteln, ist eine Sache. Den gewiinschten Preis in
einer Verhandlung mit dem potenziellen Kiufer 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 Sie die Nachfrage erh6hen und sich die
Kaufinteressenten tiberbieten?

Bevor Sie in die Preisverhandlungen starten, ist es wichtig, dass Sie selbst genau wis-
sen, wie viel Ihre Immobilie wert ist. Den Wert sollten Sie von einem Experten ermitteln
lassen, um ihn in einer Verhandlung souverin verteidigen zu konnen. Allerdings sollten
Sie den Realwert nicht als Verhandlungsbasis nehmen, sondern sich eine passende Preis-
strategie iiberlegen. Eigentiimer machen hiufig den Fehler, den Preis zu hoch anzusetzen,
um einen grofRen Verhandlungsspielraum zu haben. Diese Taktik ist jedoch problematisch,
da ein zu hoher Preis das Angebot unserids erscheinen lisst und Interessenten abschreckt.
Deshalb kann es eine Alternative sein, einen Verkaufswert zu wihlen, der unter dem
Realwert liegt und verschiedene Kaufinteressenten so zum Bieten bringt. Sie kénnen
allerdings auch auf die Strategie des moderaten Preises setzen. Dieser liegt nur knapp
tiber dem Realwert und wird somit als fair empfunden. Diese Strategie fiihrt 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 der Im-
mobilie auf und hoffen, dadurch eine Senkung des Preises erzielen zu kénnen. Deshalb
sollten Sie alle méglichen Schwachstellen kennen und damit von Anfang an offen um-
gehen. So wird klar, dass Sie diese Mingel in Threr Preisberechnung bereits berticksichtigt
haben. Mehr zum Thema Besichtigungsmanagement erfahren Sie auf Seite 19.

RATGEBER PRIVATVERKAUF
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Die Kaufer
Auswahl

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Ist die Immobilienvermarktung erfolgreich
gestartet, werden sich sicherlich einige Kauf-
interessenten bei Thnen 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 Kiufer?



Besichtigungen
richtig managen

Um keine Massenbesichtigungen machen zu
miissen, gilt es einerseits, die richtigen Kandida-
ten fiir die Besichtigung einzuladen, und ande-
rerseits, die Besichtigung perfekt vorzubereiten.
Mit unseren acht Tipps gelingt das. Die ersten
Schritte sind bereits getan: Sie haben das Inter-
esse von potenziellen Kiufern geweckt. Bevor es
zu einem Besichtigungstermin kommt, sollten
Sie allerdings genau filtern, wer sich ernsthaft fiir
Ihr Objekt interessiert, um keine Zeit mit aus-
sichtslosen Interessenten zu vergeuden. Umso
wichtiger ist es, wie Sie jetzt vorgehen.

1. Planen Sie den Rundgang

Bevor Sie mit Ihren Interessenten einen Rund-
gang durch Ihr Objekt machen, sollten Sie planen,
wie Sie vorgehen mochten. Welches Zimmer soll
als erstes vorgefiihrt werden und verfiigt Ihr Haus
vielleicht tiber Besonderheiten, die Sie hervorheben
wollen? Es ist ratsam, einen Weg festzulegen und
sich das Highlight Threr Immobilie fir den Schluss
aufzusparen, weil die letzten Eindricke besonders
im Gedichtnis bleiben. Ein Immobilienexperte
kann Thnen dabei helfen, die Besichtigung profes-
sionell und optimal durchzufiihren.

2. Ridume vorbereiten

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

Bei der Dekoration gilt: Weniger ist mehr.
Schaffen Sie eine Wohlfihlatmosphire, ohne dass
die Rdume zu vollgestellt aussehen. Personliche
Gegenstinde wie Fotos oder jahreszeitliche Deko-
rationen sollten entfernt werden.

Kleiner Tipp: Eine behagliche Atmosphire
schaffen Sie auch tiber angenehme Gertiche, wenn
Sie frischen Kaffee kochen oder frisches Brot in der
Brotbackmaschine haben. Auch ein selbstgebacke-
ner Kuchen, fir den Sie vielleicht im Freundeskreis
und in der Verwandtschaft stets Komplimente be-
kommen, kann mit seinem Duft aus dem Ofen
heraus zusitzlich zum Hauskauf verfiihren.

3. Miingel offen kommunizieren

Der Kauf einer Immobilie ist fiir viele Men-
schen eine schwerwiegende Entscheidung. Umso
wichtiger ist es, dass Sie ehrlich mit den potenziel-
len Kdufern umgehen und Mingel offen kommu-
nizieren. Ist Ihre Immobilie beispielsweise von
Schimmelbefall oder einem feuchten Keller betrof-
fen, dann sollten Sie das auch preisgeben und am
besten auch im Kaufvertrag mit aufnehmen. Denn
sonst droht eine Riickabwicklung des Verkaufs.

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 Thre
Wohnung lassen. Getreu dem Motto ,,Vorsicht ist
besser als Nachsicht“ empfiehlt es sich daher, Wert-
sachen an einem sicheren Ort zu verstauen.

5. Personlicher Kontakt

Auferdem ist es wichtig, dass Sie personlich bei
der Besichtigung anwesend sind. Schliefllich ken-
nen Sie Thre Immobilie am besten und konnen
Interessenten-Fragen personlich beantworten. Das
hinterlisst einen positiven Eindruck. Es ist daher
wichtig, sich fir den Besichtigungstermin person-
lich Zeit fur Ihre Interessenten zu nehmen und vor
Ort zu sein. Bereiten Sie sich aufierdem auf zahl-
reiche Fragen der Interessenten zum Abschluss der
Besichtigung vor. Beliebt sind vor allem Fragen zur
Nachbarschaft und tiber die Umgebung. Ihren per-
sonlichen Verkaufsgrund kénnen Sie getrost fir
sich behalten, denn das ist allein Thre Angelegen-
heit.

6. Zeit zum Umschauen

Wenn Sie Thre Tour beendet haben, konnen Sie
den Besuchern ruhig die Moglichkeit geben, sich
noch einmal selbst umzuschauen. Bleiben Sie dabei
allerdings in der Nihe, so konnen auch Fragen be-
antwortet 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.

RATGEBER PRIVATVERKAUF
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Wie wahle ich den

passenden Kaufer aus?

Die Wahl des richtigen Kiufers beginnt
schon vor den ersten Besichtigungen. Denn es ist
nicht sinnvoll, alle Bewerber auch tatsichlich
einzuladen. Im Folgenden Kapitel verraten wir,
wie Sie in drei Schritten den richtigen Kiufer
auswihlen.

Schritt 1: Besichtigungstourismus

verhindern

Nicht jeder Interessent, der sich auf Thr An-
gebot meldet, ist auch wirklich an einem Kauf in-
teressiert. Um sogenannten Besichtigungstouris-
mus zu vermeiden und nur Leute ins Haus
einzuladen, die nach Betrachten des Exposés ernst-
haft tber einen Kauf nachdenken, ist es wichtig,
schon hier Kriterien fiir eine Vorauswahl zu haben.
Vollstindige Kontaktdaten sollten daher ein Muss
sein. Auch bietet es sich an, die Kaufinteressenten
einen Fragebogen ausfiillen zu lassen, in dem Sie
bereits erste Angaben zu einziechenden Personen,
Preisvorstellungen und Finanzierungsmoglichkei-
ten beantworten. Wer hier nur vage Angaben
macht und am liebsten anonym bleiben méchte, ist
hochstwahrscheinlich kein ernstzunehmender
Kaufinteressent. Auch mit Online-Tools wie
360-Grad-Besichtigungen, bei denen die Interes-
senten ihre Kontaktdaten hinterlegen miissen, lisst
sich bereits eine Vorauswahl treffen.

Schritt 2: Mit der Bonititspriifung aussieben

Wenn nach den Besichtigungen mehrere Inte-
ressenten Ubrigbleiben, bei denen Sie ein gutes
Bauchgefiihl haben, ist es entscheidend, zu wissen,
ob diese sich die Immobilie tatsichlich leisten kon-
nen. Denn natiirlich ist das wichtigste Kriterium
bei der Auswahl eines Kaufers, dass er zahlungs-
fihig ist. Um die Bonitit zu priifen, haben Sie
mehrere Moglichkeiten. Zunichst einmal geben
Wirtschaftsauskunfteien wie die Schufa Holding
AG Informationen tber die Zahlungsfihigkeit und
Verschuldung einer Person. Als Privatverkiufer ist
es jedoch schwierig, an diese Auskiinfte heranzu-
kommen. Die Kaufinteressenten missen Thnen
also eine Selbstauskunft zukommen lassen. Weite-
re Beispiele fiir Wirtschaftsauskunfteien sind Biir-
gel und Creditreform. Diese geben auflerdem Aus-
kunft Uber bereits bestehenden Immobilienbesitz
und eine allgemeine Beurteilung der Finanzlage.
Neben den Daten, die Sie auf diesem Wege erhal-
ten, bietet es sich auflerdem an, eine Auskunft tiber
die Vermogenswerte Threr Interessenten zu verlan-
gen. Dazu zihlen Konto- und Depotausziige, aber
auch Geschiftsunterlagen. Das wichtigste Krite-

rium ist letztendlich jedoch die Finanzierungszu-
sage der Bank. Achten Sie dabei unbedingt darauf,
dass der Kredit spezifisch fiir den Kauf IThrer Im-
mobilie 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 zahlungsfihige Kaufinteres-
senten vor Ihnen stehen. Wie treffen Sie hier Thre
Entscheidung? Die einfachste Variante ist wohl das
yFirst-Come-First-Serve“-Prinzip: Wer als Erstes
mit einem abgesicherten Kaufangebot auf Sie zu-
kommt, bekommt die Immobilie. Sie sind aller-
dings nicht daran gebunden, an den schnellsten
Bieter zu verkaufen, sondern vollig frei in Ihrer
Auswahl. Ein Sympathie-Bonus kann Thnen dem-
entsprechend genauso wenig zur Last gelegt wer-
den wie eine Entscheidung per Los. Auflerdem
konnen Sie Thre Wahl davon abhingig machen, wie
gut die neuen Bewohner in die Nachbarschaft pas-
sen. Schlieflich soll der neue Besitzer ja an Thre
Stelle treten. Machen Sie sich also auch ihren
Nachbarn zuliebe ein eingehendes Bild von den
Interessenten fiir Thre Immobilie. Beim Verkauf
einer Wohnung im Mehrfamilienhaus ist es oft
sogar uiblich, dass die Eigentiimergemeinschaft den
Kiufer vorher absegnen muss. Vorsichtig sollten
Sie jedoch bei zusitzlichen Zahlungen sein. Zwar
ist es legitim, an den Meistbietenden zu verkaufen,
allerdings diirfen Sie keine Zusatzzahlungen ent-
gegennehmen, die nicht im Kaufvertrag aufgefiihrt
werden. Sonst gibt es schnell Probleme mit dem
Finanzamt.
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Was gehort in den
Kaufvertrag?

In Deutschland mussen alle Immobilientrans-
aktionen durch notarielle Kaufvertrige abgesichert
werden. Der Notar erhebt hierfiir eine Gebtihr, die
sich am Wert der Immobilie orientiert. Sie belauft
sich auf circa 1,5 Prozent des Kaufpreises.

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

Der Notar ist gegentiber beiden Seiten, also
Verkdufer und Kaufer, zur Neutralitit verpflichtet.
Beide konnen ihn bei Unklarheiten kontaktieren.
Sowohl Sie als Verkiufer als auch der Erwerber
haben ein Recht darauf, seinen Vertragsentwurf
mindestens zwei Wochen vor dem Notartermin zu
erhalten. So haben Sie die Méoglichkeit, die Ver-
tragsbestandteile zu priifen beziehungsweise bei
einer komplizierten Ubertragung einen Anwalt
hinzuzuziehen.

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

Im Kaufvertrag sind Angaben zum Verkiufer
und Kiufer sowie Bankverbindungen enthalten,
tiber welche der Kaufbetrag flieft. 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 Bautriger errichtet werden und den Kéufern
eine 5-jahrige Gewihrleistung auf das Bauwerk er-
halten, sind Sie bei der Verduflerung einer Ge-
brauchtimmobilie nicht zu Gewihrleistungen ver-

pflichtet.

Bei Gebauden aus zweiter Hand werden Min-
gel allerdings hiufig explizit in den Kaufvertrag
aufgenommen, wie etwa feuchte Kellerriume, 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 Immobilien-
tbertragung. Haufig wiinschen sich Verkiufer, dass
der Erwerber zusitzliche Gegenstinde wie K-
cheneinrichtung, Gartenmébel oder Heiz6l, das
noch im Tank bevorratet wird, iibernimmt und
extra bezahlt. Auch dies sollte Eingang in den
Kaufvertrag finden. Bei der Berechnung der
Grunderwerbsteuer fallen diese Dinge allerdings
raus.
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Was passiert beim Notarterm

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 brin-
gen Sie den Verkauf Ihrer Immobilie
unter Dach und Fach und werden gleich-
zeitig vor tibereilten Entscheidungen
geschiitzt.

Wenn Sie nach hoffentlich nicht allzu
langer Suche einen Kiufer fiir Ihr Haus
gefunden haben, ist die erste Hiirde ge-
meistert. Nun steht der Vertragsabschluss
an. Damit der Vertrag fiir den Verkauf
Ihrer Immobilie rechtlich wirksam ist,
muss ein Notar den Kaufvertrag beurkun-
den. Denn ein neutraler Fachmann soll
vor Ubereilten Entscheidungen schitzen,
die Vertragsparteien belehren und simt-
lichen Schriftverkehr mit den Behorden,
wie das Stellen von Antrigen, tiberneh-
men. Deshalb ist ein Immobilienkaufver-
trag 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 Bonitit oder Zuverlis-
sigkeit der Vertragspartner zu tiberpriifen,
er kann aber dafiir sorgen, dass dem Ver-
kaufer keine Nachteile entstehen, falls der
Kiufer nicht zahlt. Er stellt eine Urkunde
aus, die gleichzeitig einen Zwangsvollstre-
ckungstitel bildet. Damit kann der Ver-

kdufer eine Zwangsvollstreckung gegen
den Kéufer erwirken. Auflerdem kann der
Verkiufer in solchen Fillen vom Kaufver-
trag zurticktreten.

Fir einen schnellen und reibungslosen
Ablauf benétigt der Notar folgende Un-
terlagen:

* Kaufpreis

* Termin der Ubergabe

* Angabe von Sachmiingeln
(falls vorhanden)

* Grundbuchauszug

* Personliche Angaben

Wer privat ohne Makler eine Immo-
bilie verkauft, wird in der Regel mehrere
Termine beim Notar bendtigen. Mit
einem Immobilienexperten ist nur ein
Beurkundungstermin beim Notar not-
wendig. Bei diesem verliest der Notar den
aufgesetzten Vertrag. Hier besteht auch
die letzte Moglichkeit fiir Anderungen.
Da ein Immobilienkaufvertrag nicht ohne
weiteres zu verstehen ist, empfiehlt es sich,
die Beratungspflicht des Notars in An-
spruch zu nehmen und sich ausfiihrlich
aufkliren zu lassen. Dafiir werden auch
keine weiteren Kosten berechnet.

Auf Wunsch kann vor dem eigentli-
chen Beurkundungstermin auflerdem ein
Vortermin durchgefihrt werden. Bei die-
sem wird ein Vertragsvorentwurf erstellt
und die Vertragsbestandteile mit allen
Parteien besprochen.




Zusammenfassung

Wir hoffen, dass wir Ihnen in unserem Ratgeber alle
Schritte des Immobilienverkaufs verstindlich darstellen
konnten. Denn bevor Sie mit dem Verkauf beginnen, ist es
wichtig, dass Ihnen klar ist, dass hier eine Menge Arbeit auf
Sie zukommt. Sollten Sie nach dem Lesen dieses Ratgebers
das Gefiihl haben, dass Ihnen das zu viel wird, ist es keine
Schande, einen Makler mit dem Verkauf zu beauftragen
oder diesen zumindest Teilaufgaben iibernehmen zu lassen.
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