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Liebe Leser innen,

in diesem Handbuch haben wir fur Eigentimer*innen, die ihr Haus oder ihre
Wohnung verduBern wollen, relevante Informationen zusammengestellt. Diese
basieren auf der Mollerherm-Methode, die unser Unternehmen Mollerherm Im-
mobilie in den zurlckliegenden Jahren entwickelt hat. Wir sind ein familienge-
fUhrtes Immobilienunternehmen mit circa 50 Mitarbeitenden an 8 Standorten.
Die Arbeitsweise ist hundertfach erprobt. Selbstredend wird sie bei technischen
Weiterentwicklungen regelmaBig angepasst.

Die Mollerherm-Methode besteht aus 5 Modulen: Sie umfasst zundchst das Er-
mitteln des richtigen Angebotspreises, die professionelle Prasentation der Im-
mobilie, das Erzielen einer maximalen Reichweite des Inserats sowie die Betreu-
ung der Kaufinteressierten im Vorfeld und wéhrend der Besichtigungen. SchlieB-
lich werden Hinweise zum FUhren von Kaufpreisverhandlungen gegeben und
zum notariellen Kaufvertrag.

Alle Module sind in diesem Handbuch sachgemaB und verstandlich erklart. Gro-
fiken, Fotos und Textbeispiele sowie Tipps vertiefen die Inhalte und verleihen
der Theorie den gebUhrenden Praxisbezug. Aullerdem verlinken wir auf weiter-
fUhrende Texte, Muster-Schreiben und Checklisten, die auf unserer Website hin-
terlegt sind und die Sie kostenfrei herunterladen kdnnen.

Werden alle fUnf Gebiete der Moéllerherm-Methode befolgt, geben sie Eigentu-
mer*innen ein Hochstmal an Sicherheit. Nach dem Lesen sollten Sie unter an-
derem eine sichere Hand beim Erstellen von Fotos, beim Texten der Exposés
sowie beim Recherchieren des Marktpreises haben. Auf Kaufpreisverhandlun-
gen mit Interessierten sind Sie vorbereitet und lassen sich bei Einwanden nicht
aus der Reserve locken.

Allen 5 Modulen sollten Sie die gleiche Aufmerksamkeit schenken. Dann wird es
Ihnen gelingen, innerhalb kurzer Zeit die passenden Kaufer*innen zu finden und
Ihre Immobilie zum maximal erzielbaren Preis zu verdullern.

Warum wir dies betonen? Unsere Erfahrung zeigt, dass viele private Immobilien-
verkdufer*innen viel Energie in die Ermittlung des Angebotspreises stecken. Hin-
gegen verwenden sie kaum Zeit fur das Erstellen der Immobilienfotos und der
Inszenierung der vier Wande.

Nur wenn alle 5 Schritte ineinandergreifen und mit der gleichen Intensitat reali-
siert werden, wird lhr Immobilienverkauf den groBtmoglichen Erfolg haben.
Gleichzeitig wollen wir aufzeigen, mit welchem Aufwand an Zeit und Geld Sie
rechnen mussen. Das wird haufig unterschatzt.



Vorwort

Falls sich Fragen ergeben oder Sie Unterstltzung bei der Immobilienvermark-
tung bendtigen, wenden Sie sich gerne an uns. Wir haben immer ein offenes Ohr
und werden Sie persdénlich gut beraten.

)(‘)4&%1125 Mollert erin

johannes.moellerherm@moellerherm-immobilien.de
0800 /7716 100
www.moellerherm-immobilien.de
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Einfuhrung: Die Méllerherm-Methode

EINFUHRUNG: DIE MEOLLERHERM - HMETHODE

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-einfuehrung

Wichtig zu wissen

v" Neben der optimalen Vorbereitung des Verkaufs sind 5 Faktoren
entscheidend: Prasentation, Reichweite des Angebots, Angebots-
preis, Interessiertenbetreuung beziehungsweise Besichtigung
und Kaufpreisverhandlung.

v Ziel ist eine moglichst hohe und qualifizierte Nachfrage und somit
eine maximal vorteilhafte Verhandlungsposition fur Sie als Eigen-
timer*in.

v Die Nachfrage steuern Sie mithilfe der Immobilienprasentation,
der Reichweite und dem Angebotspreis.

v |lhre Verhandlungsposition verbessert sich durch die optimale
Durchfihrung der Besichtigung, der Interessiertenbetreuung und
Kaufpreisverhandlung.

Inhalt dieses Kapitels

Die 5 Faktoren der Moéllerherm-Methode*

Die Vorbereitung

Die Nachfrage

Die Prasentation der Immobilie

Die Reichweite Ihres Immobilieninserats

Die Angebotspreis-Strategie

Betreuung der Kaufinteressierten & Besichtigungen

Die Verhandlungsposition, Kaufpreisverhandlung & Abwicklung

NN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen“ erkléren wir die
,Mollerherm-Methode®, wie Sie das optimale Verkaufsergebnis erzielen, welche
Faktoren dabei wichtig sind und worauf Sie bei der Vermarktung achten sollten.

DIES FAKTOREN DER wHEOLLERHERN - METHODE"

Im Laufe unserer johrelangen Erfahrung als familiengeflhrtes Maklerunterneh-
men haben wir uns haufig Gedanken darlber gemacht wie das optimale Ver-
kaufsergebnis fUr Eigentimer*innen zu erzielen ist. Hieraus ist die “Méllerherm-
Methode" entstanden. Das vorliegende Handbuch beziehungsweise die zur Ver-
flgung gestellte Anleitung basiert auf dieser ausgereiften und erfolgreichen
Methodik.

n



EinfUhrung: Die Méllerherm-Methode

In diesem Kapitel beschreiben wir den groben Ablauf des Immobilienverkaufs
auf Grundlage der “Méllerherm-Methode”. Méchten Sie mehr Uber den Detailab-
lauf eines Verkaufs wissen, sollten Sie zudem das Kapitel “Ablauf eines Immobi-
lienkaufs" lesen.

Um fur die eigene Immobilie den optimalen Preis oder das optimale Verkaufser-
gebnis zu erzielen, sollten Sie neben der richtigen Vorbereitung aller Verkaufs-
schritte insbesondere 5 Faktoren berucksichtigen:

INFRFCES

S.

Die Prasentation der Immobilie

Die Reichweite des Immobilienangebots

Die richtige Angebotspreis-Strategie

Optimale Betreuung der interessierten Personen und Besichtigungs-
fUuhrung

Fehlerfreie Kaufpreisverhandlung und Abwicklung

Die folgende Darstellung veranschaulicht die Zusammenhdnge unserer “Moller-
herm-Methode™

Prasentation Reichweite Angebotspreis
der Immobilie der Vermarktung (-strategie)

Interessierten-
Betreuung &
Besichtigung

Verhandlung &
Abwicklung

Verkaufs-
ergebnis

ABBILDUNG 1 UBERBLICK UND ZUSAMMENHANGE DER MOLLERHERM-METHODE



Einfuhrung: Die Méllerherm-Methode

DIE VORBEREITUNG

Zur richtigen Vorbereitung des Immobilienverkaufs gehort zuallererst das Be-
sorgen aller nétigen Unterlagen. Welche Sie genau bendtigen und bei welchen
Amtern und Behérden Sie diese erhalten, erfahren Sie im entsprechenden Kapi-
tel dieses Handbuchs. Dartber hinaus bendtigt jeder einzelne Schritt des Ver-
kaufs eine umfassende Vorbereitung - sei es die Prasentation der Immobilie, die
Insertion, der richtige Angebotspreis, die Besichtigung oder die Kaufpreisver-
handlung und Abwicklung, die bei den Ubergabemodalitéten und dem notari-
ellen Kaufvertrag endet.

DIE NACHFRAGE

Entscheidend fur die Erzielung des optimalen Verkaufsergebnisses ist die Nach-
frage nach Ihrer Immobilie. Je mehr Menschen sich fur Ihr Haus oder |hre Woh-
nung interessieren, desto besser ist Ihre Verhandlungsposition oam Ende der
Vermarktung und umso wahrscheinlicher ist es, dass Sie den gewlinschten Preis
erzielen.

Die Nachfrage wird maBgeblich von den ersten drei Faktoren der Mollerherm-
Methode beeinflusst: Prasentation, Reichweite und Angebotspreis. Die folgende
Darstellung der Nachfragekurve veranschaulicht den Effekt. Je nachdem wel-
chen Preis Sie aufrufen, wird sich die Nachfrage auf der Kurve nach links oben
oder rechts unten bewegen. Schaffen Sie es, die Immobilie gut zu prasentieren
und mit einer maximalen Reichweite und Sichtbarkeit zu inserieren, verschiebt
sich die gesamte Nachfragekurve zu lhren Gunsten nach oben, sodass Sie bei
einem gleichbleibenden Angebotspreis mehr Nachfrage erzielen.

()
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Reichweite (R)
der Vermarktung
Prasentation (P)
Y4 PR P e Sl gge et mme i der Immobilie
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Y ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

XXX XXX € Angebotspreis

ABBILDUNG 2 NACHFRAGEKURVE: DIE NACHFRAGE HANGT VOM ANGEBOTSPREIS, DER
REICHWEITE UND DER PRASENTATION AB



EinfUhrung: Die Méllerherm-Methode

DIE PRASENTATION DER IMHOBILIE

Je besser Sie |hr Haus oder Ihre Wohnung prasentieren, desto mehr Nachfrage
generieren Sie. Grundlage hierfur ist die Vorbereitung der Immobilie fur den
Verkauf (aufraumen, reinigen, sGubern, dekorieren, inszenieren der Raume, ent-
sorgen von Unrat etc) und zum anderen die moéglichst ansprechende Prasen-
tation mit guten Fotos und einer attraktiven Exposé- und Inseratgestaltung.

DIE REICHWEITE IHRES IMMOBILIENINSERATS

Je mehr Menschen Sie mit |lhrem Immobilieninserat ansprechen und je mehr
Sichtbarkeit es am Immobilienmarkt erhalt (=Reichweite), desto mehr Menschen
werden sich fur Ihre Immobilie interessieren. Dies ist der Grund, weshalb Sie |hre
Immobilie moglichst am offenen Markt anbieten sollten und nicht nur unter der
Hand den erstbesten Nachbar*innen oder entfernt bekannten Personen. Am
besten, Sie inserieren ihr Verkaufsobjekt in allen groBen Immobilienportalen.

Das Gegenteil einer offenen Vermarktung ist der Direktverkauf (,Off-Market-An-
gebot”). Ist der Verkaufserlds fur Sie irrrelevant und méchten Sie die Immobilie
lediglich mit wenig Aufwand verduBern, stellt der Direktverkauf ohne Insertion
einen legitimen Weg dar. Professionelle Investor®innen sprechen in diesem Fall
von “Off-Market-Angeboten”, an denen Immobiliensuchende aus gutem Grund
besonders interessiert sind: Der Wettbewerb ist niedriger. Die Interessent*innen
haben eine bessere Verhandlungsposition, weil es weniger Personen gibt, die
Ihr Immobilienangebot kennen.

Die folgende Darstellung veranschaulicht mit welchen Instrumenten Sie wie viel
Reichweite und Sichtbarkeit erzielen:

Alle relevanten Portale

Vermarktung am
,offenen Markt"
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ABBILDUNG 3 MAXIMIEREN SIE DIE REICHWEITE MIT EINER VERMARKTUNG AM OFFE-
NEN MARKT



Einfuhrung: Die Méllerherm-Methode

DIE ANGEBOTSPREIS - STRATEGIE

Mit Ihrem Angebotspreis legen Sie bereits zu Anfang fest, welche Vermarktungs-
strategie Sie fUr Ihre ImmobilienverauBerung wahlen. Deshalb sprechen wir hier
von einer Angebotspreis-Strategie und nicht nur vom Angebotspreis. Bedenken
Sie, dass der Angebotspreis nicht zwangslaufig mit dem finalen, notariell beur-
kundeten Verkaufspreis identisch sein muss. Je nachdem wie Sie die Vermark-
tung und die Kaufpreisverhandlung fUhren, ob interessierte Personen mit Kauf-
absichten bereit sind, ein Kaufangebot abzugeben, das Uber dem Angebot liegt,
kann der finale Verkaufspreis ober- beziehungsweise unterhalb des Angebots-
preises liegen. Eventuell lautet das Ergebnis zum Schluss: Angebotspreis = Ver-
kaufspreis. Dies lasst sich am Anfang jedoch nie vorhersehen.

BETREVYNG DER KAYFINTERESSIERTEN & BESICHTIGUNGEN

Ist das Eigenheim oder die Eigentumswohnung erst einmal inseriert, kdnnte man
meinen, dass das Wichtigste geschafft ist und der Rest eine ,Schlittenfahrt ins
Tal". Jedoch bereiten sich auch im Profisport beispielsweise Skilauferinnen
beim Abfahrtski im Training auf jeden einzelnen Parcours vor. Auf |hre Immobi-
lienverduBerung bezogen sollten Sie dhnlich agieren. Das heif3t, dass Sie auch
nachfolgende Tatigkeiten der Immobilienvermarktung, wie etwa das Beantwor-
ten von Anfragen und die Durchfihrung von Besichtigungen mit einer guten
Vorbereitung und Uberlegter Professionalitat angehen sollten.

Im Rahmen der Betreuung der Kaufinteressierten und der Besichtigungen, kann
es sonst passieren, dass Sie lhre eigentlich gute Verhandlungsposition vor-
schnell verspielen. Hierzu ist es wichtig, entsprechende Informationen von Per-
sonen mit Kaufabsichten zu erfragen, eine Vertrauensbasis zu schaffen und so-
mit zu wissen, mit wem Sie es zu tun haben. Im Idealfall haben Sie dies bereits im
Laufe vorangegangener Telefonate oder bei Besichtigungsterminen erfahren.

DIE VERHANDLUNGSPOSITION, KAUFPREISVERHANDLUNG & ABWICK -
LUNG

Sie befinden sich in einer besseren oder schlechteren Verhandlungsposition, je
nachdem

» wie viele Kaufwillige Sie fUr Ihre Immobilie generiert haben (Nachfrage),
» wie Sie diese Personen betreuen und
» wie Sie die Besichtigungen in Ihrer Immobilie durchfUhren.

Haben Sie bis zu diesem Zeitpunkt bereits Fehler in der Vermarktung gemacht,
lasst sich im Rahmen der folgenden Kaufpreisverhandlung zwar trotzdem ein
fur Sie, kurzsichtig betrachtet, akzeptables Verkaufsergebnis erzielen. Jedoch
werden Sie nie wissen, ob nicht doch ein hoherer Verkaufspreis erzielbar gewe-
sen ware, sofern Sie den Verkauf von Anfang an optimal durchgefihrt hatten.
Dies ist ein Fehler, den viele Eigentimer*innen machen: Den gesamten Verkauf
nur anhand des Ergebnisses der Kaufpreisverhandlung bewerten. Dabei ist das
Gesamtbild viel groBer, wie die nachfolgende Darstellung zeigt:

15



EinfUhrung: Die Méllerherm-Methode

Verhandlungs- Verkaufs-
position ergebnis
Kaufpreis-
verhandlung
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ABBILDUNG 4 ZUSAMMENHANG VERMARKTUNGSABLAUF, VERHANDLUNGSPOSITION
& VERKAUFSERGEBNIS

Geht es um die Kaufpreisverhandlung, egal ob Sie noch ein Bieterverfahren
durchflhren oder mit einzelnen Kaufinteressierten Uber die Hohe des Preises
verhandeln, so sollten Sie verschiedene Aspekte beachten:

Verhandlungsposition, -partner*innen und -ziel kennen
Preisnachfragen richtig beantworten
Preisverhandlungen richtig einleiten

Argumente zurechtlegen

Gegenargumente antizipieren

Die Verhandlung richtig fUhren

Sich Kaufwilligen gegenlber angemessen verhalten

vVvVvyVvVvyyYVvyy

und vieles mehr.

Sind Sie sich mit einer kaufwilligen Person einig geworden, sollten zlgig alle
Vorbereitungen getroffen werden, um den Notariatstermin und die Beurkun-
dung einzuleiten. Ist der Grundbesitz erfolgreich beurkundet, folgt im Anschluss
die Ubergabe an die neuen Eigentiimer*innen.



Kapitel 1: Ablauf eines Immobilienverkaufs

KAPITEL 1: ABLAVF EINES IMMOBILIENVERKAYFS

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-kapitell

Wichtig zu wissen

v' Der Ablauf eines Immobilienverkaufs lasst sich in 4 Phasen unter-
teilen: Entscheidungsfindung, Vermarktungsvorbereitung, Ver-
marktung, und Abwicklung.

v Um die richtige Entscheidung Uber den Verkauf |hrer Immobilie zu
treffen, sollten Sie sich fragen, wie |hr Leben nach einem Verkauf
aussehen soll.

v Der erste Schritt in Richtung Verkauf ist zu wissen, wie viel die ei-
gene Immobilie wert ist.

v Entscheiden Sie fur sich, ob und wenn ja, mit welchem Maklerun-
ternehmen Sie zusammenarbeiten wollen.

v Bereiten Sie eine Vermarktung umfassend vor (Unterlagen, Immo-
bilie, Fotos, Exposé usw.)

v Die aktive Vermarktung erfordert ein strukturierte Vorgehens-
weise und Geschick im Umgang mit Menschen

v In der Abwicklungsphase geht es um die Notarbeauftragung, den
Kaufvertrag und die Ubergabe.

Inhalt dieses Kapitels:

1.  Entscheidungsfindung

2. Vorbereitung der Vermarktung
3. Vermarktungsphase

4. Abwicklungsphase

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen® erkléren wir, wie ein
Immobilienverkauf von der Entscheidungsfindung bis zur Abwicklungsphase
ablauft.

17



Kapitel 1: Ablauf eines Immobilienverkaufs

Entscheidungs- Vermarktungs- N — Abwicklung
Findung Vorbereitung 9 & Notar

» Besprechung mit » Angebotspreis & Inserat & Werbung » Finanzierungsprifung
Partner, Kindern & Vermarktungsstrategie
Vertrauten » Anfragen- » Kaufvertragsentwurf
> Immobilie vorbereiten beantwortung
» Besichtigung erster (Home Staging) » Notar & Beurkundung
Anschluss-Immobilien » Interessenten-
betreuung » Kaufpreiszahlung

» Immobilienbewertung Energieausweis

y Ubergabe

Besichtigungen
»  Mit oder ohne » Fotos
Makler? » Kaufpreisverhandlung

» Exposé-Erstellung & Bieterverfahren

1
1
1
1
1
1
1
1
: »  Unterlagen &
1
1
1
1
1
1
1
1

ABBILDUNG 5 ABLAUF EINES IMMOBILIENVERKAUFS

ENTSCHEIDUNGSFINDUNG
DIE EIGENEN ZIELE UND VERKAYFIGRUNDE KENNEN

Die Entscheidung, die eigene Immobilie zu verduBern, ist keine leichte. Als Men-
schen tendieren wir dazu, Dinge, die wir besitzen, hoher oder wichtiger zu be-
werten, als Sachen, die uns nicht gehdren (Besitztumseffekt). Hinzu kommt der
IKEA-Effekt: Als Immobilienbesitzer*in haben Sie meist Uber viele Jahre hinweg
Zeit und Geld in die eigenen vier Wande investiert, haben die Zimmer gestrichen,
Terrasse und Garten angelegt und neue Bdden verlegt. Daher fallt es vielen
schwer, sich von ihrem Eigenheim zu trennen. Um damit verbundene Angste und
Bedenken zu Uberwinden, sollten Sie nach vorne schauen und sich folgende
Fragen stellen:

» Wie wlrde mein Leben nach einem Verkauf aussehen?

» Welche neuen Freiheiten und Méglichkeiten wirde mir die VerduBerung
bieten?

» Was ware besser, was ware schlechter als bislang?

Mit einem Verkauf erméglichen Sie sich viele Freiheiten. In unserem Makleralltag
begegnen wir einer Vielzahl von Verkaufsgrinden und selten gibt es den einen
Grund, weshalb die Immobilie verkauft wird. Viele Eigentimer*innen haben keine
Lust mehr auf Gartenarbeit, Instandhaltung, Nebenkostenabrechnungen, Mie-
ter-Auseinandersetzungen etc. und sehnen sich danach, von dieser Last befreit
zu werden. Ein haufiger Grund ist auch, dass die Kinder weit weg wohnen und
die Eltern ndher bei ihnen und den Enkelkindern sein wollen. Andere mochten
sich vergroBern oder verkleinern und suchen eine Immobilie, die besser zur ge-
planten Lebenssituation passt.

Wenn die vier Wande zu klein geworden sind, begeben sich Menschen meistens
schnell auf die Suche nach einer neuen Bleibe. Ist der Wohnraum hingegen zu
grol3, wird die Entscheidung zum Verkauf oft hinausgezdgert. Dabei herrscht in
Deutschland seit einigen Jahren in vielen Regionen Wohnraummangel und der
Flachenverbrauch pro Kopf ist gestiegen. Viele junge Familien suchen méglich-
erweise genau das Haus, in dem Sie aktuell zwei oder drei Zimmer leer stehen
haben.
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Auch die finanziellen Méglichkeiten sind entscheidend. Der Verkaufserlds soll
eventuell fUr ein neues Leben oder neue Anschaffungen genutzt werden. Auf-
grund der stark gestiegenen Immobilienpreise in den letzten Jahren ist meis-
tens ein GroBteil oder der groBte Teil des Ersparten in der Immobilie gebunden.
Ein Verkauf ermoglicht hier eine anderweitige Verwendung der Mittel. Viele Ei-
gentUmer®innen finanzieren mit dem Verkaufserlds ihr Leben im Alter, erfullen
sich den lang gehegten Traum vom eigenen Wohnmobil oder Sportwagen, kau-
fen eine andere Immobilie oder verschenken Teile des Geldes an ihre Kinder
und Enkelkinder, damit sich diese Wohneigentum kaufen kdnnen.

Wor emﬂ[elﬁa lnen berats i Areser }[rﬂga Plase erste 8@5/&424jma—
9en }4;'»" erne Ansclluss—lonmmobilie 2u Verellléarea, Aneait Siz ldre

Vof:fe,//majea bonkretisieres bonnen undl e Cv&]clx/}gf Aen abtuellen

loninobilienmmardt Seborminen.

DIE IMMOBILIE BEWERTEN

Damit Sie abschatzen kdonnen, wie viel ihr Grundbesitz wert ist, sollten Sie lhre
Immobilie von Expert*innen bewerten lassen. In unserem (und vielen weiteren)
Maklerunternehmen sind der Erstberatungstermin inklusive einer Immobilien-
bewertung kostenlos.

Ubliche Bewertungsverfahren, die zum Einsatz kommen sind:

» Vergleichswertverfahren

» Sachwertverfahren

» Ertragswertverfahren

» Residualwertverfahren (bei Grundstlcken mit oder ohne Altbestand)

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 3 “Immobilie bewerten®.

VERKAYF MIT ODER OHNE MAKLERYNTERNEHMEN?

Auch sollten Sie sich die Frage stellen, ob Sie den Verkauf selber durchfihren
oder professionelle Hilfe in Anspruch nehmen méchten. Gute Makler*innen neh-
men Ihnen die komplette Vermittlung ab, wahrend Sie als Eigentimer*in die Ent-
scheidungsgewalt behalten und auf dem Laufenden gehalten werden.

Ob Sie ein Maklerunternehmen in Anspruch nehmen sollten, hdngt von folgen-
den Fragen ab:

» Haben Sie aktuelle Erfahrung mit dem Verkauf von Immobilien?

» Trauen Sie sich den Verkauf selber zu?

» Haben Sie die Zeit, das Wissen und die Lust den Verkauf alleine zu be-
treuen?

» Haben Sie die emotionale Distanz zur Immobilie?
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» Bewohnen Sie die vier Wande oder leben in der Néhe, um den Verkauf
zu koordinieren, vor allem um Besichtigungstermine durchfUhren zu
kénnen?

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfuhrlichen Hauptkapitel ,Jmmobilienver-
kauf mit oder ohne Makler*in“.

DAS RICHTIGE MAKLERYNTERNEHMEN AYSWAHLEN

Es gibt unterschiedliche Arten von Vermittlungsunternehmen, groere Firmen,
Solo-Unternehmer*innen, professionelle und weniger professionell arbeitende.
Da wir selbst seit vielen Johren in diesem Bereich tatig sind, kennen wir den
Markt sehr gut und kénnen Ihnen einen Uberblick Gber die unterschiedlichen
Arten von Immobilienvermittler*innen geben:

» Einzelmakler*innen und kleine Unternehmen mit einem Standort.

» Unabhangige regionale Betriebe mit mehreren Angestellten und meh-
reren Standorten. (Wir zdhlen als Familienunternehmen mit aoktuell 8
Standorten und circa 50 Mitarbeitenden zu dieser Kategorie))

» Franchiseunternehmen, die Lizenzen an regionale Lizenznehmer*innen
vergeben, die ihrerseits unternehmerisch frei wirtschaften.

» Banken-Makler*innen, die an gréllere Banken angeschlossen sind.

» Bautrager- oder Projektentwicklerfirmen mit angeschlossener Vermitt-
lungsabteilung fur Bestandsimmobilien.

» Online-Vermittlungsunternehmen.

Weshalb Sie nicht auf Vergleichsportale fur Maklerunternehmen oder Online-
Empfehlungsdienste vertrauen sollten und wie Sie selber gute Makler*innen fin-
den, erfahren Sie im ausflhrlichen Kapitel 2 ,Immobilienverkauf mit oder ohne
Makler*in®.

VORBEREITUNG DER VERMARKTUNG

Wenn der Entschluss zum Verkauf der Immobilie gefallen ist, muss die Vermark-
tung vorbereitet werden. Diesen Aufwand sollten Sie nicht unterschatzen. Wenn
Sie es richtig angehen, sollten Sie circa zwei bis sechs Wochen Zeit einkalkulie-
ren. Zur Vermittlungsvorbereitung zdhlen mehrere Punkte;

Angebotspreis-Strategie wahlen
Immobilie fUr den Verkauf vorbereiten
Unterlagen zur Immobilie besorgen
Immobilie fotografieren

Exposé vorbereiten

Immobilie inserieren

vVvvyvVvyyvwvyy

DIE RICHTIGE ANGEBOTSPREIS - STRATEGIE

Im Prinzip gibt es 3 unterschiedliche Angebotspreis-Strategien, die Sie verfol-
gen kénnen:
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1. Realistischer Angebotspreis inklusive eines gewissen Verhandlungs-
spielraums

2. Liebhaberpreis-Strategie

3. Attraktiver Angebotspreis und Bieterverfahren

Bis auf wenige Ausnahmen ist es empfehlenswert, entweder mit einem realisti-
schen Angebotspreis inklusive einem angemessenen Verhandlungsspielraum
zu starten oder mit einem attraktiven anfdnglichen Angebotspreis ein klar
strukturiertes Bieterverfahren anzustreben. Mehr zum Thema Angebotspreis-
Strategie erfahren Sie im ausflhrlichen Kapitel 5 ,Angebotspreisstratgie”

IMMOBILIE AYF DEN VERKAYF VORBEREITEN

Beim Immobilienverkauf sollte das Haus oder die Wohnung ins rechte Licht ge-
setzt und professionell prasentiert werden. Hierbei spricht man von Home
Staging. Je besser Sie die Immobilie prasentieren, desto héher ist der erzielbare
Verkaufspreis. Professionelle Home Stager®innen gehen davon aus, dass sich
dadurch die Preisbereitschaft um 5 bis 20 Prozent erhdhen lasst. Der Vergleich
zum Auto passt ganz gut: Wenn Sie ein Auto verkaufen mochten, fahren Sie vor-
her durch die Waschstrale, saugen den Wagen aus oder fahren sogar zum Auf-
bereiter.

Beim Home Staging geht es hauptsachlich um Folgendes:

» AufrGumen, aussortieren, entsorgen: Platz schaffen in Wohnraumen, Go-
rage, Keller.

» Streichen, reparieren und ausbessern.

» Reinigen und sdubern der Rdume und Aullenbereiche

» Dekorieren und inszenieren der Wohnbereiche.

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 7 “lmmobilie vorbereiten

(,Home Staging”".

UNTERLAGEN BESORGEN

Je nachdem, welche Art von Immobilie Sie verkaufen, bendtigen Sie unterschied-
liche Unterlagen. Die wenigsten Eigentimer*innen haben diese griffbereit und
in aktueller Form. Wenn in der spateren Vermarktungsphase eine kaufwillige
Person gefunden ist, wird diese hochstwahrscheinlich einen Kredit bei einer
Bank beantragen. Hierzu braucht es verschiedene Unterlagen, um die Sie sich
bereits zum Vermarktungsbeginn gekiUmmert haben sollten. Fehlen Dokumente
wie Flurkarten, Grundrissplane, Wohnflachenberechnung oder der Grundbuch-
auszug verzogert sich die Finanzierungszusage der Bank und damit der Kauf-
abschluss mit der finalen Immobilientbergabe.
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Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 4 “Unterlagen®.

DIE IMMOBILIE FOTOGRAFIEREN

Damit die Immobilie optimal auf den Verkauf vorbereitet ist, sollten professio-
nelle Fotos angefertigt werden. Je besser die Bilder sind, desto mehr Nachfrage
wird das Objekt erzielen und umso héher kann das Verkaufsergebnis sein.

Als Maklerunternehmen beschaftigen wir drei festangestellte Fotogrof*innen,
mit einer professionellen Ausristung, um Immobilien bestmoglich abzulichten.
Pro Jahr fotografieren diese Uber 250 Immobilien. Aber auch als Laie kann man
seine Immobilie gut ablichten, wenn man einige Tipps beherzigt. Eine Anleitung
zum Fotografieren erhalten Sie im ausfuhrlichen Kapitel 8 “immobilie fotografie-

“

ren-.

D438 EXPOSE VORBEREITEN

Wenn die Fotos gemacht sind und alle Unterlagen vorliegen, muss das Exposé
erstellt werden. Es ist eines der wichtigsten Dokumente beim Immobilienverkauf.
Es sollte auf Anhieb Uberzeugen und alle relevanten Detailinformationen zur
Immobilie enthalten. Haufig lesen nicht nur Interessent*innen das Exposé, son-
dern auch Freund*innen, Bekannte und Verwandte der Immobiliensuchenden,
die nur auf Basis der Verkaufsbroschure diese in ihren Kaufabsichten bestarken
oder - im Gegenteil - ihnen davon abraten.

Eine Anleitung und Vorlage flr ein gelungenes Immobilienexposé stellen wir
Ihnen im Kapitel 9 ,[Exposé erstellen” zur Verflgung.

DIE IMMOBILIE INSERIEREN

Wenn das Exposé fertiggestellt ist, muss das Online-Inserat fur die Immobilie
erstellt werden. Dazu gehort insbesondere ein Objekttitel, der bei den Lesenden
Interesse weckt und ein aussagekraftiges Titelbild. Im Online-Inserat sollten we-
niger Bilder und eventuell kiirzere Angaben als im gedruckten Exposé gemacht
werden, um moglichst viele Anfragen zu generieren.

Die wichtigsten Portale in Deutschland sind: ImmoScout24, Immowelt, Immonet
und Ebay Kleinanzeigen. Darlber hinaus sollte Uberlegt werden, bei diesen Fir-
men Top-, Premium- oder Schaufenster-Platzierungen zu buchen, um eine ho-
here Sichtbarkeit der Immobilie zu erzielen.
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Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 10 ,Inserat erstellen”.

VERMARKTUNGSPHASE

Ist die Immobilienvermarktung abschlieBend vorbereitet, beginnt der eigentli-
che Verkauf mit der Vermarktungsphase. Folgende Aufgaben warten in dieser
Phase:

» Anfragen beantworten und Kaufinteressierte qualifizieren.
» Besichtigungstermine vereinbaren und durchflhren.
» Kaufpreisverhandlungen fuhren.

ANFRAGEN BEANTWORTEN UND KAYFINTERESSIERTE QUALIFIZIEREN

Wenn die Immobilie inseriert ist, werden sich vermutlich viele Personen melden.
Nun muUssen Exposés versendet, Telefonate geflhrt, individuelle Fragen beant-
wortet und Besichtigungstermine vereinbart werden. Je nachdem welche Ange-
botspreis-Strategie sie gewahlt haben, sollten Sie vor jeder Besichtigung in Er-
fahrung bringen, mit wem Sie es zu tun haben:

» Haben Sie die vollstandigen Adress- und Kontaktdaten der Interessier-
ten?

» Welche Art von Immobilie sucht die Person? Passt mein angebotenes
Haus?

» Wielange wird schon gesucht?

» Wurde schon mit einer Bank oder Finanzierungsberater*in gesprochen?

» Welchen Immobilienkaufpreis kdnnen sich die Kaufwilligen leisten?

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 11 Interessierten-Quali-
fizierung & Anfragen beantworten®.

BESICHTIGYNGSTERMINE VEREINBAREN YND DYRCHFUHREN

Im Optimalfall haben Sie sich bereits im Rahmen der Angebotspreis-Strategie
Uberlegt, wie Sie die Besichtigungen planen und durchfihren wollen und Zeit-
fenster fUr Besichtigungen ins Exposé aufgenommen:

» komplett individuelle Termine

» hintereinander getaktete Termine

» offene Besichtigung mit oder ohne Anmeldung (zu Corono-Zeiten eher
schwierig).
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Generell ist es sinnvoll, dass Interessent*innen sich zumindest kurz gegenseitig
sehen, damit der Eindruck vermittelt wird, dass sich auch andere Personen fur
die Immobilie interessieren. Hierzu bedarf es allerdings einer ausreichend ho-
hen Nachfrage, weshalb dieses Vorgehen z.B. mit einer Liebhaberpreis-Strate-
gie schwer umzusetzen ist.

Auch sollten Sie wissen, wie eine optimale Besichtigung ablauft, wie lange diese
dauert und wie Sie sich als Eigentimer*in verhalten sollten. Eine vollstdndige
Anleitung zum Thema Besichtigung lesen Sie im Kapitel 12 ,Besichtigung®

KAYFPREISVERHANDLYNGEN FUHREN

Wahrend der Besichtigungen oder kurz danach werden lhnen Interessent*innen
vermutlich mitteilen, dass sie das Haus oder die Wohnung gerne erwerben wol-
len oder lhnen ein Kaufpreisangebot machen. Je nachdem, welche Angebots-
preis-Strategie sie gewahlt haben, wie viele kaufwillige Interessent*innen Sie ha-
ben und wie lange die Vermarktung bereits dauert, sollten Sie unterschiedlich
reagieren.

Haben Sie mehrere Kaufinteressierte nach Abschluss aller Besichtigungen, soll-
ten Sie zum Beispiel ein Bieterverfahren eréffnen. Haben Sie nur einen oder we-
nige, die eventuell sogar unter dem Angebotspreis ein Gebot abgegeben haben,
sollten Sie Uberlegen, in individuelle Verhandlungen zu treten.

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfUhrlichen Kapitel 13 ,Kaufpreisverhand-
lung”.

ABWICKLUNGSPHASE
Folgende Punkte fallen in die Abwicklungsphase:

» Notariaot beauftragen und Kaufvertragsentwurf erstellen lassen
> Termin der notariellen Kaufvertragsunterzeichnung
» Ubergabe der Immobilie und Kaufpreiszahlung

NOTARIAT BEAYFTRAGEN YND KAYFVERTRAGSENTWYRF ERSTELLEN LASSEN

Wenn Sie sich mit einer kaufwilligen Person handelseinig sind beziehungsweise
Sie sich fur eine Kaufer®in entschieden haben, muss ein Notariat beauftragt wer-
den. In Deutschland wird dieses Ublicherweise von den Erwerbern bezahlt, wes-
halb diese meistens entscheiden, bei welchem Notariat beurkundet werden soll.
In der Regel handelt es sich um eine Notar*in in der Néhe des Objekts. Der Notar
oder die Notarin kennen die betreffende Immobilie oder das Exposé nicht, wes-
halb diesen moéglichst genaue Angaben zur Immobilie zu machen sind. Hierzu
haben wir eine Vorlage erstellt, mit der das Notariat beauftragt werden kann
und alle Angaben enthalten sind, die fur den Kaufvertrag nétig sind.
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Formular Notarbeauftragung

4]

https://moe.immo/buch-notar

TERMIN DER NOTARIELLEN KAYFVERTRAGSYNTERZEICHNYNG

Ist der Kaufvertragsentwurf mit allen Beteiligten abgestimmt, wird ein Termin fur
die Beurkundung vereinbart. Wahrend dieser liest die Notar*in das komplette
Vertragswerk vor, erklart bestimmte Passagen und ergdnzt oder dndert diese
gegebenenfalls noch im Beisein aller Beteiligten. Nachdem der Kaufvertrag von
allen Personen unterschrieben ist, lGsst das Notariat eine Auflassungsvormer-
kung im Grundbuch der Immobilie eintragen. So wird verhindert, dass die Ver-
AuBerer (bisherige Eigentimer*innen) die Immobilie in der Zwischenzeit ein zwei-
tes Mal verkaufen kénnen, solange die neuen Eigentimer®innen noch nicht im
Grundbuch eingetragen sind.

Mehr zum Thema erfahren Sie im ausfuhrlichen Kapitel 14 ,Kaufvertrag & Nota-
riotstermin®.

UBERGABE DER | MMOBILIE UND KAYFPREISZAHLUNG

Im Kaufvertrag wurde sehr wahrscheinlich ein konkretes Datum fur die Kauf-
preiszahlung und Ubergabe der Immobilie festgelegt. Wurde der Kaufpreis voll-
standig bezahlt und ist das Datum der Ubergabe gekommen, wird die Immobilie
im vertraglich vereinbarten Zustand Ubergeben.

Meistens gehért hierzu das Ablesen der Zahlersténde, die Ubergabe wichtiger
Originaldokumente und die Ubergabe der Schlissel. Ist der Grundbesitz noch
nicht im vertragsgerechten Zustand, sollte dies im Ubergabeprotokoll festge-
halten werden, sodass die bisherigen Eigentimer*innen schnellstmdglich nach-
bessern.

Vorlage Ubergabeprotokoll:

El55EE

https://moe.immo/buch-uebergabe

Mehr zum Thema Ubergabe erfahren Sie im ausfihrlichen Kapitel 15 ,Ubergabe”.
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Kapitel 2: Immobilienverkauf mit oder ohne Makler*in

KAPITEL 2: IMMOBILIENVERKAYF MT ODER OHNE
MAKLER IN

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-kapitel2

Wichtig zu wissen

v Wagen Sie anhand konkreter Faktoren ab, ob Sie sich den Verkauf
selber zutrauen oder diesen lieber in die Hdnde von Expert*innen
geben.

v Versierte Makler*innen haben viel Erfahrung mit dem Verkauf und
nehmen Ihnen die komplette Arbeit ab.

v Verkaufen Sie Ihre Immobilie selbst, dann sparen Sie zwar die an-
teilige Provision, gehen jedoch auch das Risiko ein, nicht das opti-
male Ergebnis zu erzielen.

v' FUr einen gut vorbereiteten Immobilienverkauf sollten Sie circa 80
bis 150 Stunden einplanen.

v' Suchen Sie sich das passende Maklerunternehmen anhand von
Bewertungen und Referenzen aus. Achten Sie auf Ihr Bauchgefuhl

v Fallen Sie nicht auf vermeintlich objektive Online-Empfehlungs-
plattformen herein.

v" Machen Sie sich klar, welche Eigenschaften und Tatigkeiten Ihnen
besonders wichtig sind und fragen sie diese bei den Infrage kom-
menden Unternehmen ab.

Inhalt dieses Kapitels

Mit Makler*in oder ohne?

Kosten, Zeit & Aufwand eines Immobilienverkaufs

Das richtige Maklerunternehmen auswahlen

Arten von Maklerunternehmen

Unterschiede zwischen guten und schlechten Maklerinnen

I NEARNIES

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
ob man den Immobilienverkauf mit oder ohne Makler*in durchflhren sollte und
wie man gute Makler*innen auswahlt.
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T HAKLER® IN ODER OHNE?S

Wenn Sie die Entscheidung zum Verkauf getroffen haben, stellt sich die ndchste
Frage: Mochten Sie den Immobilienverkauf selber durchfiihren oder professio-
nelle Hilfe in Anspruch nehmen? Ein gutes Maklerunternehmen nimmt Ihnen die
komplette Arbeit des Verkaufs professionell ab und wird vermutlich ein besse-
res Verkaufsergebnis erzielen als Sie bei einer VerduBerung in Eigenregie.

Ob Sie ein Maklerunternehmen in Anspruch nehmen sollten, hangt von vielen
Faktoren ab:

>
>
»

Haben Sie Erfahrung mit dem Verkauf von Immobilien?

Trauen Sie sich den Verkauf selber zu?

Haben Sie die Zeit, das Wissen und die Lust, den Verkauf selber durch-
zufUhren?

Haoben Sie die emotionale Distanz zur Immobilie?

Haben Sie die raumliche Néhe zur Immobilie, also wohnen Sie in der Im-
mobilie oder in der Néhe, um den Verkauf betreuen zu kénnen?

Haben Sie die ndtige Verhandlungssicherheit und ein souverdnes Auf-
treten?

Vor- UND NACHTEILE

Vorteile mit Makler*in:

>

vvVvyyvyy

v

»

Makler*innen haben Erfahrung mit dem Verkauf von Hausern und Woh-
nungen.

Der Verkauf wird professionell betreut und abgewickelt.
Verkaufsergebnis vermutlich besser, als bei Privatverkauf in Eigenregie.
Die komplette Arbeit wird Ihnen abgenommen.

Prasentation der Immobilie in der Regel besser, als bei Eigenverkauf.
Notige emotionale Distanz zur Immobilie und der persdnlichen Situati-
onen der Verkaufer*innen.

Insertion auf allen relevanten Immobilienportalen, statt nur einem (mehr
Reichweite).

Bezahlung nur bei erfolgreichem Verkauf.

Nachteile mit Makler*in:

>
>

anfallende Provision.
wenn Sie an einen schlechten Makler geraten, hatten Sie es besser sel-
ber machen kénnen.

Vorteile Privatverkauf:

>
»

Verkdufer®innen sparen die Kosten der Provision.
eigene Lernkurve und eventuell SpaBl am Verkauf einer Immobilie.

Nachteile Privatverkauf:
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v

>

Zeit- und Arbeitsaufwand, insbesondere beim ersten Mal.

Fehlendes Wissen und Erfahrung.

Fehlende emotionale Distanz zur Immobilie, etwa wenn es das Eltern-
haus ist.

Unsicherheit beim Einschatzen des Verkaufsergebnisses: es fehlen Ver-
gleiche und Erfahrungen.

Hohes Fehlerpotenzial bei einem zugleich hohen finanziellen Risiko.

KOSTEN, ZEITE AVFWAND EINES |MMOBILIENVERKAVFS

Sollten Sie in Betracht ziehen, die Immobilie selber zu verkaufen, sollten Sie circa
80 bis 150 Stunden einplanen. Im folgenden, eher moderat geschatzten, Beispiel
kénnen Sie eine Zeit- und Kostenschatzung fur Ihren Immobilienverkauf ermit-
teln. BerUcksichtigen Sie, dass Sie fur die eine oder andere Sache vermutlich
ldnger brauchen werden, wenn Sie dies noch nie gemacht haben:

>

Immobilie bewerten: circa 3 Stunden selbst recherchieren, mehrere kos-
tenlose Termine mit Makler*innen vereinbaren fUr eine kostenlose Ein-
schatzung oder kostenpflichtige Gutachter®in beauftragen. Ein solches
Gutachten kostet fur ein Einfamilienhaus etwa 1.500 Euro.

Dokumente beschaffen und aufbereiten: circa 10 Stunden, zuzlglich
Kosten (GebUhren von Amtern) fur anzufordernde Unterlagen: ungefahr
200 Euro.

Energieausweis: circa 0,5 bis 1,5 Stunden: Termin mit Energieberater®in,
Schornsteinfeger®in oder Architekt*in: ungeféhr 50 bis 400 Euro fur den
Ausweis.

Immobilie vorbereiten: circa 8 Stunden (1 Tag)

Immobilie fotografieren und Fotos nachbearbeiten: circa 5 Stunden o-
der Fotograffin beauftragen fur etwa 400 Euro.

Exposé erstellen und texten: ungefdhr 3 Stunden.

Anzeige auf mehreren Portalen einstellen: circa 3 Stunden, zuzlglich
circa 900 Euro Inseratkosten.

Anfragen bearbeiten, Fragen schriftlich beantworten: circa 5 Stunden.
Besichtigungen vereinbaren und durchfihren (inklusive Vereinbaren
neuer Termine bei Absage): circa 15 Stunden.

Nachbereitung der Besichtigungen: circa S Stunden.
Zweitbesichtigungen mit ,heiBen" Interessent*innen sowie Besichtigun-
gen mit Bausachverstandigen der Kaufinteressierten: circa 3 Stunden,
Kaufpreisverhandlung: circa 3 Stunden

Notariatsbeauftragung und  Vertragsentwurf-Besprechung mit
Notar*in und Kaufer®in: etwa 6 Stunden

Notariatstermin: etwa 2 Stunden

Ubergabetermin: circa 2 Stunden

Fahrzeiten zu Amtern, Notariat, Besorgungen, Besichtigungstermine:
etwa 5 Stunden, zuzlglich 75 Euro Fahrtkosten (250 km x 30 Cent)
Kalkulatorisches Zeitrisiko (Auswahl falscher Kaufer, Verzogerung oder
Probleme bei Unterlagenbeschaffung etc.): circa 10 Stunden

Ergebnis: 89 Netto-Arbeitsstunden.
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Bei einem angenommenen Stundenlohn von 25 Euro, den Sie sich selber zahlen
wulrden, kdme man auf etwa 2.250 Euro, zuzlglich 1.000 bis 3.500 Euro weitere
Kosten fur Inserate, Fotograf*innen, Gutachter*innen, Fahrtkosten und Unterla-
gen. Zum Vergleich: Eine Handwerkerstunde kostet in Deutschland durch-
schnittlich 65 Euro, eine professionelle Internetagentur veranschlagt einen
Stundenlohn von ungefahr 120 Euro (inklusive MwSt.).

Immobilienmakler*innen verlangen in der Regel zwischen 3,57 und 7,14 % inkLl
MwSt. vom beurkundeten Kaufpreis. Je nach Region, Maklerunternehmen und
vereinbarter Leistung unterscheiden sich die Prozentsatze. Da es sich um eine
Erfolgsprovision handelt, wird die Bezahlung der Makler*in nur fallig, wenn die
Immobilie auch tatsachlich an eine vermittelte Kaufer*in verkauft wird - das Mak-
lerunternehmen geht also in Vorleistung. Bedenken Sie, dass seit 2021 die Provi-
sion bei Wohnimmobilien zumindest halftig zwischen Kaufer und Verkaufer ge-
teilt werden muss.

DAS RICHTIGE MAKLERYNTERNEHMEN AYSWAHLEN

Bei der Wahl des richtigen Maklerunternehmens ist es wichtig, dass Sie sich fur
Expert*innen entscheiden. Um eine solche Person zu finden, lohnt es sich, im
Internet das lokale Immobilienangebot zu durchsuchen, die Art der jeweiligen
Immobiliendarstellung (Fotos, Exposé) zu prifen und sich die Homepage der
Vermittlungsunternehmen anzuschauen.

Grefen Sie michf auf laternetserten qurick, Aie lhnen erne Mak-
ler” anen eompfellen wollen. Ditse sprechen mestens kerne neutrale o-
oler o8)ektive Empfebling aus. Vielmelhr werden lre Kontaktoluten

an eablendle Makleranternehimen weierverbaufl, A enen Vertrag
wil diesen Online=Anbiebern abqeschlossen baben. Vertraven Sie sttt
dessen auf lhre engene Recherche uncd l4r Bauchgefall!

Anbei ein paar Anhaltspunkte, auf die Sie achten kénnen bei der Auswahl des
Vermittlungsunternehmens:

» Wie sind die Bewertungen der Makler*innen bei Google, ImmoScout24,
Immowelt, Provenexpert, Trustpilot oder anderen Bewertungsplattfor-
men, auf denen Kund*innen das Dienstleistungsunternehmen bewertet
haben?

» Vergleichen Sie die Internetseiten: Ist die Homepage auf einem aktuellen
Stand und macht sie einen gepflegten Eindruck? Legt das Unternehmen
Wert darauf, eine gute Dienstleistung abzuliefern, will es die Dienstleis-
tungsqualitdt permanent verbessern?

» Wie gut sind zurlckliegende oder aktuelle Immobilienangebote des je-
weiligen Unternehmens prasentiert?
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>

>

GréBe und Uberregionalitat der Firma: Bei gréBeren Vermittlungsunter-
nehmen mit mehreren Standorten scheinen sich in der Vergangenheit
bereits viele Kund*innen fur diese Firma entschieden zu haben. Auch ist
zu vermuten, dass das Unternehmen seine Ablaufe zum Wohl der
Kund*innen standardisiert hat, was fur eine sehr gute Dienstleistungs-
qualitat spricht. Es gibt aber auch kleine Unternehmen, die mit Individu-
alitdt punkten.

Vertrauen und Kompetenz: Sie sollten Makler*innen lhrer Wahl vorher
persdnlich im Raohmen eines Beratungstermins kennenlernen. Dabei
sollten sie gegenseitiges Vertrauen aufbauen. Zudem kénnen Sie die
notige Kompetenz und Erfahrung erfragen.

ARTEN VON HAKLERYNTERNEHMEN

Da wir selbst als Vermittlungsunternehmen im Immobilienbereich tatig sind, ken-
nen wir den Markt sehr gut. Folgende Unterschiede gibt es in unserer Branche:

>

>

Einzelmakler*innen und kleine Blros mit einem Standort und keinen be-
ziehungsweise wenig Mitarbeitenden.

Unabhangige private und regionale Unternehmen mit mehreren Ange-
stellten und Standorten (wir gehdren als Familienunternehmen mit aktu-
ell 8 Standorten und circa 50 Mitarbeitern zu dieser Kategorie)
Franchiseunternehmen, die Lizenzen an regionale Lizenznehmer*innen
vergeben, die unternehmerisch frei wirtschaften und Logo, Markenauf-
tritt etc. vom Franchisegebenden Ubernehmen.

Banken-Makler*innen, die an grolere Institute angeschlossen sind und
Verkaufsauftrage hauptsachlich aus auslaufenden Kreditvertragen ok-
qQuirieren.

Bautrager- oder Projektentwicklerfirmen mit angeschlossener Vermitt-
lungsabteilung fur Bestandsimmobilien als Service fur Kaufer*innen von
Neubauwohnungen und zur Akquise von Baugrundstucken.
Sogenannte Online-Unternehmen, finanziert mit viel Risikokapital, die
letztendlich kaum anders arbeiten als eingesessene, stationdre Vermitt-
lungsfirmen.

UNTERSCHIEDE ZMISCHEN GUTEN UND SCHLECHTEN MAKLER® INNEN

Gute Makler*innen...

>

>

..bewerten |hre Immobilie realistisch, sagen |hnen die Wahrheit und
empfehlen Ihnen die optimale Angebotspreis-Strategie.

..legen Wert auf einen schriftlichen, exklusiven Auftrag von Ihnen als Ei-
gentUmer®in, damit der Aufwand der bevorstehenden Vermarktung
auch Aussicht auf Entlohnung hat.

..besorgen das vollstdndige Unterlagenpaket bei Amtern und Verwal-
tungen und bereiten die Vermarktung richtig vor.

..fotografieren Ihre Immobilie professionell im Rohmen eines extra Fo-
totermins und geben Tipps, wie Sie die Immobilie noch besser auf Ver-
kauf und Fototermin vorbereiten kénnen.
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v

...erstellen ein aufwendiges Exposé mit Liebe zum Detail, legen Wert auf
Richtigkeit der Angaben und lassen es sich von |hnen freigeben.
..besprechen mit Ihnen den optimalen Besichtigungsmodus und achten
darauf, dass Interessent*innen sich gegenseitig kurz sehen, um die Be-
gehrlichkeit der Immobilie zu steigern.

..fihren Besichtigungen mit allen Interessent*innen durch und organi-
sieren gegebenenfalls im Anschluss ein transparentes Bieterverfahren,
um einen hoheren Preis herauszuholen.

..zeigen Ihnen bei Problemen in der Vermarktung Lésungen und Optio-
nen auf und treffen wichtige Entscheidungen mit Ihnen gemeinsam.
..kimmern sich um die Organisation der Notariatsbeauftragung fur die
Erstellung eines Kaufvertrags, stimmen den Beurkundungstermin und
die Ubergabe der Immobilie mit Ihnen ab.

Schlechte Makler*innen...

32
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..versprechen lhnen, einen Uberh&hten Preis durch den Verkauf zu er-
zielen, obwohl diese wissen, dass sie falsch liegen. Hauptsache sie erhal-
ten von lhnen den Vermittlungsauftrag.

..verzichten auf einen schriftlichen Vermittlungsauftrag mit lhnen, da
der Aufwand der Vermarktung bei schlechten Makler*innen sowieso mi-
nimal gehalten wird.

..kopieren nur die von lhnen zur Verfligung gestellten Unterlagen, hin-
terfragen diese nicht und sagen Interessent*innen, dass keine zusatzli-
chen Unterlagen vorliegen oder Kaufinteressierte sich selber darum
kimmern mussen.

..schieBen gleich nach Vertragsunterzeichnung Handyfotos fur die Ver-
marktung, ohne Ricksicht auf Motiv, Vorbereitung der Immobilie, Wetter
oder Tageszeit.

...erstellen kurzerhand das Inserat sowie ein liebloses Exposé mit diesen
Handyfotos und den Unterlagen-Kopien der Verkdufer*innen. Ohne Vor-
anklndigung starten sie die Vermarktung.

..vereinbaren nur individuelle Besichtigungen, je nachdem, wann es
passt.

..empfehlen Ihnen erstbeste Kaufer*innen und raten an diese zu verkau-
fen, um den Verkauf schnell abzuschlielen und die Provision zu verdie-
nen.

..machen Druck und versuchen lhnen Entscheidungen vorzugeben.
..Uberlassen die Notariatsbeauftragung Kéufer*innen und stehen nach
dem Beurkundungstermin nicht mehr fGr Fragen zur Verflgunag.
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KAPITEL 3: DIE IMMOBILIE BEWERTEN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel3

v

v

Wichtig zu wissen

Es gibt 4 Bewertungsmethoden fur Immobilien: Sach-, Ertrags-,
Vergleichs- und Residualwertverfahren.

Unabhdngig von den Bewertungsmethoden ist fur den Immobilien-
verkauf hauptsachlich entscheidend, was Interessent*innen bereit
sind, fur lhre Immobilie zu bezahlen (Marktwert).

FUr die Bewertung sollten immer Expert*innen zu Rate gezogen
werden, da diese eine hohe Qualifikation und Erfahrung haben
und den Immobilienwert objektiv realistisch berechnen kénnen.
Im Falle der Bewertung fur einen angedachten Verkauf, sind Mak-
ler*innen die besten Ansprechpartner*innen, um eine verlassliche
Preiseinschatzung zu erhalten. Diese ist meistens sogar kostenlos.
Sollten Sie eine Immobilienbewertung fur ein Gerichtsverfahren be-
notigen, mUssen Sie ein Gutachten von versierten Gutachter*innen
erstellen lassen (,,Offentlich bestellte und vereidigte Immobilien-
sachverstandige). Je nach Immobilienart und -gréBe starten die
Kosten fur eine solche Expertise bei circa 500 Euro.

Dos Sachwertverfahren berechnet Grundstlcks- und Gebdude-
Zeitwert separat und rechnet daraufhin beides zusammen.

Das Vergleichswertverfahren ist beim Verkauf das wichtigere Ver-
faohren: Hier werden Preise vergangener Angebote am Markt mit
der zu bewertenden Immobilie verglichen.

Dos Ertragswertverfahren bewertet eine Kapitalanlage-Immobilie
aus der Perspektive von Investor®innen und deren Renditeerwar-
tungen.

Das Residualwertverfahren ist fir Grundstlcke, die an Bautrager-
firmen verkauft werden kénnen, relevant und berechnet, welchen
angemessenen Betrag diese fur ein Baugrundstlck bezahlen kén-
nen, nach Abzug aller anderen Kosten.
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Inhalt dieses Kapitels

Der Marktwert

Daos Sachwertverfahren

Das Vergleichswertverfahren

Das Ertragswertverfahren

FUr Grundsticke: Das Residualwertverfahren

Immobilie selber bewerten oder mit Expert*innen
Einfache Immobilienbewertung oder richtiges Gutachten?

NooawN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen® erklaren wir, welche
Bewertungsmethoden es gibt und wie man diese anwendet. Die Immobilienbe-
wertung ist fUr die meisten Menschen der erste Schritt, um sich mit dem Thema
Immobilienverkauf auseinanderzusetzen. Expert*innen bewerten Immobilien
mithilfe unterschiedlicher Methoden und Verfahren. Diese sind in der Regel:

» das Sachwertverfahren
» das Vergleichswertverfahren
» das Ertragswertverfahren

Daruber hinaus gibt es das Residualwertverfahren. Es wird vor allem von Baou-
tragerfirmen angewendet.

DER MARKTWERT

Bevor Sie sich daran machen, lhre Immobilie nach den unterschiedlichen Me-
thoden selbst zu bewerten oder von Expert*innen bewerten zu lassen, sollten Sie
sich Uber einen wichtigen Punkt im Klaren sein: Immobilienbewertung ist immer
subjektiv. Wenn sie 3 unterschiedliche Expert*innen fragen, wie viel Ihr Grundbe-
sitz wert ist, werden Sie vermutlich 3 unterschiedliche Antworten erhalten. Wir
sagen deshalb immer: Im Falle eines Verkaufs einer Immobilie ist letztendlich
der ,Marktwert” entscheidend.

Der Marktosert i5¢ Aer Press, den ern (nteressent aon offenca Markt
Leorait 15*/, /4(’» lre lonmmobilie 2u bezablen.

Leider lasst sich der tatsdchliche Marktwert nicht berechnen - er lasst sich nur
durch eine aktive Vermarktung der Immobilie herausfinden. Hierbei spielen viel
mehr Faktoren eine Rolle, als nur die Ausstattung oder Lage des Objektes. Ent-
scheidend ist zudem die Zahl und Qualitdt der Kaufinteressierten, wie die Im-
mobilie prasentiert wird, welche Alternativangebote es am Markt gibt, mit wie
viel Reichweite die Immobilie inseriert wurde etc. Trotzdem ist es sinnvoll, den
ungefdhren Wert der Immobilie vorab zu berechnen, um einen angemessenen
Angebotspreis bestimmen zu kénnen und als Eigentimer eine fundierte Ent-
scheidungsgrundlage zu haben.
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Regionale Immobilienpreisbe-
richte

https://moe.immo/buch-preisbericht

DA8 SACHWERTVERFAHREN

Der Sachwert einer Immobilie setzt sich zusammen aus Boden- und Gebdude-
wert. Beide werden separat voneinander berechnet. In der Regel wird das Sach-
wertverfahren fUr Hduser verwendet. Die grundlegende Formel fur das Sach-
wertverfahren lautet:

Sachwert = (Gebdudewert + Booenwert) x Marktanpassungsfaktor

Bodenwert: In regelmaBigen Abstdnden verodffentlichen die regionalen Gut-
achterausschisse Bodenrichtwerte. Es handelt sich dabei um vergangenheits-
basierte ,Richtwerte”. Mithilfe des Bodenrichtwerts lGsst sich der ungefdhre Wert
des Grundstlcks einer Immobilie berechnen.

Gebdudewert: Der Gebdudewert setzt sich zusammen aus den Herstellungskos-
ten des Gebdudes, abzlglich einer Alterswertminderung. Wurden bei einem Ein-
familienhaus, das beispielsweise 40 Jahre alt ist, regelmalig Renovierungen
durchgefuhrt, ist der Gebdudewert hoher. Wurden diese Investitionen unterlas-
sen, ist der Gebdudewert niedriger.

Addiert man Gebdude- und Bodenwert erhdalt man den vorlaufigen Sachwert.

Marktanpassungsfaktor: Der Sachwert wiederum kann mit einem sogenannten
Marktanpassungsfaktor multipliziert werden, um marktgerechte, plausible
Werte zu erhalten. Marktanpassungsfaktoren werden auch von den Gutachter-
ausschussen herausgegeben.

Bodenrichtwert-Suche:

ClreA]

https://moe.immo/buch-brw
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SACHWERT UBERSCHLAGIG SELBER BERECHNEN

Das Sachwertverfahren gehoért in der exakten gutachterlichen Anwendung zu
den komplizierteren Verfahren der Immobilienbewertung. Privatpersonen kén-
nen den Sachwert mit einer vereinfachten Rechnung erstellen:

Gebdudewert = Wohnfléche in m? x Neubaukosten x Alterswertminderung

» Wohnflache in m? = Die Wohnflache lhres Hauses.

» Neubaukosten =z.B. 2.300 bis 2.800 Euro pro Quadratmeter Wohnflache.
Bei hochwertigen Immobilien kann der Betrag hdher liegen, bei einfach
gebauten Objekten darunter.

» Alterswertminderung = (100-(aktuelles Jahr-fiktives Baujahr))/100. In die-
sem Fall berechnet anhand eines fiktiven Baujahrs. In diesem sollten zwi-
schenzeitliche Erneuerungen berlcksichtigt sein, welche die Immobilie
fiktiv verjingen®, wie etwa der Austausch von Heizung oder Fenstern.

Bodenwert = GrundstlicksgrélBe in m?x Bodenrichtwert

» GrundstlcksgroBe in m? = |hre GrundstlcksgroRe
» Bodenrichtwert = Bodenrichtwert lhres Grundstlcks.

Wenn Sie zusdatzlich aktuelle Marktanpassungsfaktoren bertcksichtigen wollen,
finden Sie diese bei Ihrem ortlichen Gutachterschuss.

Online-Sachwert-Rechner:

B

https://moe.immo/buch-sw

DAS VERGLEICHSWERTVERFAHREN

Den Vergleichswert berechnen Sie vereinfacht gesagt gemaB folgender Formel:
Vergleichswert = Wohnfldche in m? x Vergleichswert +/- Zu- oder Abschldgen

» Wohnflache in m? = Wohnflache lhrer Immobilie.
» Vergleichswert = Von Ihnen recherchierter Vergleichswert. Hier kdnnen
Sie auf unsere Marktberichte zurlckgreifen, selber am Markt recher-

chieren oder sich eine Kaufpreissammlung vom ortlichen Gutachteraus-
schuss zuschicken lassen.

» Zu- oder Abschlage = fur eine besondere Lage, Ausstattung der Immo-
bilie etc.
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Online-Vergleichswert-
Rechner:

o

https://moe.immo/buch-vgl

DA8 ERTRAGCSWERTVERFAHREN

Das Ertragswertverfahren betrachtet die Immobilie aus der Perspektive von Ka-
pitalanleger®innen. Insbesondere flr vermietete Objekte beziehungsweise
,Nicht-Selbstnutzer-Immobilien” wird diese Bewertungsmethode angewendet,
da Investor*innen vor allem auf die Rendite schauen.

Beim gutachterlichen Ertragswertverfahren wird, dhnlich wie beim Sachwertver-
fahren, zundchst der Bodenwert und die Bodenwertverzinsung anhand eines
vom Gutachterausschuss herausgegebenen Liegenschaftszinses berechnet.
Dieser wird vom Reinertrag der Immobilie abgezogen, woraufhin dieser wiede-
rum mit einem Wertfaktor, der auf dem Liegenschaftszins basiert, multipliziert
wird.

ERTRAGSWERT SELBER BERECHNEN

In der vereinfachten Form des Ertragswertverfahrens, das wir als Maklerunter-
nehmen zum Beispiel haufig als ersten Wertindikator nutzen, rechnen wir mit
sogenannten Kaufpreis-Multiplikatoren. Diese stellen den Kehrwert der Ren-
dite-Erwartung eines moglichen Interessierten dar. Die vereinfachte Berech-
nung stellt sich wie folgt dar:

Ertragswert = Kauforeismultiolikator x Netto-Kaltmieteinnahmen

» Kaufpreismultiplikator =100 / (100 * Renditeerwartung der Investor*innen
in Prozent)

» Netto-Kaltmieteinnahmen = lhre Einnahmen mit der Immobilie abzuglich
der Nebenkosten.

Ein Beispiel veranschaulicht dies: Haben Sie zum Beispiel bei einer Mietwoh-
nung 10.000 Euro Netto-Kaltmieteinnahmen pro Jahr und liegt die markttbliche
Rendite-Erwartung von Kaufinteressierten fur vergleichbare Objekte bei 4 Pro-
zent, dann berechnet sich der Wert der Immobilie wie folgt: Multiplikator 25
(=100/4) multipliziert mit 10.000 Euro = 250.000 Euro.

Man kann daraufhin auch noch weitere Szenarien betrachten, indem vielleicht
nicht nur mit 4 Prozent, sondern mit 3 Prozent oder 5 Prozent Renditeerwartung
gerechnet wird. Oder statt mit Ist-Mieteinnahmen wird mit Soll-Mieteinnahmen
gerechnet, falls Mietsteigerungen oder dhnliches moglich sind.
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Ertragswert-Rechner:

https://moe.immo/buch-ert

DAS RESIDUALWERTVERFAHREN (FUR GRUNDSTUCKE)

Das Residualwertverfahren kommt insbesondere bei Grundstlicken zum Einsatz,
die fUr Bautrdagerfirmen interessant sind. Hier wird ,rickwarts” berechnet wie
viel eine Bautrager*in maximal fur das Grundstlck ausgeben kann. Dies erfolgt
nach der einfachen 6konomischen Formel Umsatz- Kosten = Gewinn. Die Formel
wird jedoch umgestellt, sodass unter dem Strich der verbleibende Grundstlcks-
wert herauskommt.

Im Falle eines Verkaufs mehrerer Neubauwohnungen auf einem Grundstlck, er-
warten Bautragerfirmen einen gewissen Umsatz. Hiervon werden die Baukosten
sowie andere Ausgaben abgezogen, sowie eine gewisse Renditeerwartung ein-
gerechnet. Ubrig bleibt der Residualwert, also der Wert, den die Entwicklerfirma
fur das Grundstlck ausgeben kann, um am Ende ertragreich zu wirtschaften.

Das Residualwertverfahren ist auch fur den Verkauf an Investor*innen anpass-
bar, also an Erwerbende, welche die Neubauwohnungen nach der Fertigstellung
nicht verduBern, sondern im Bestand halten und vermieten, um eine Mietrendite
zu erzielen. In diesem Fall ,vermischt” sich das Residual- mit dem Ertragswertver-
fahren.

RESIDYALWERT SELBER BERECHNEN

Als Privatperson zu versuchen den Residualwert zu berechnen ist aufgrund der
Komplexitat sehr schwierig. Der Vollstandigkeit halber jedoch: Der Residualwert
berechnet sich vereinfacht beschrieben nach der Formel:

Grundsttickswert = Umsatz - Bau- und Nebenkosten - Gewinnerwartung Bautrd-
gerfirmen.

» Umsatz = Neubau-Verkaufspreis pro m? x mogliche Wohnflache in m?, die
auf dem Grundstlick realisiert werden kann.

» Bau- und Nebenkosten = z.B. 2.300-2.800 Euro/m? Baukosten sowie Kauf-
nebenkosten flr das Grundstlck (z.B. S bis 15 Prozent vom GrundstUcks-
wert), Abrisskosten des Altbestands (z.B. 50.000 Euro), Finanzierungskos-
ten wohrend der Bauphase etc.

» Gewinnerwartung Bautrdgerfirma = z.B. 15 bis 25 Prozent vom Umsatz.
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IMMOBILIE SELBER BEWERTEN ODER MT EXPERT™ INNEN

Naturlich kdnnen Sie den Wert Ihrer Immobilie mithilfe unterschiedlicher Online-
Tools und frei am Markt verfligbaren Immobiliendaten versuchen selber zu be-
rechnen. Jedoch ist es empfehlenswert, hierflr unabhéngige Expert*innen zu
Rate zu ziehen. Diese verfugen Uber

1.

2.

eine objektivere Perspektive auf die Immobilie: Als Eigentimer*in unter-
liegen Sie immer dem Besitztumseffekt (englisch: Endowment Effect).
Erfahrung mit der Bewertung von Immobilien: Expert*innen haben
schon viele Immobilien bewertet und kennen sich besser mit der Anwen-
dung und den Grenzen der einzelnen Verfahren aus.
Vermarktungserfahrung (wenn es sich um ein Maklerunternehmen han-
delt): Maklerinnen haben meistens das bessere GespUr fir den om
Markt erzieloaren Preis, weil sie die lokalen Immobilienwerte, das Ange-
bot, die Nachfrage etc. kennen. Gutachter®innen oder Eigentimer*innen
fehlt diese Marktkenntnis haufig.

EINFACHE IMMOBILIENBEWERTUNG ODER RICHTIGES GUTACHTEN

Immobilienbewertungen werden von unterschiedlichen Akteur*innen offeriert
und kosten unterschiedlich viel. Im Folgenden geben wir einen Uberblick:

>

Immobilienmakler*innen: Diese bewerten die Immobilie im Rahmen ihrer
Vermittlungstatigkeit mit Blick auf den realisierbaren Verkaufspreis. Die
Bewertung ist in der Regel kostenlos.

Gutachter*innen beziehungsweise Sachverstandige fur Immobilienbe-
wertung: Ein Gutachten bendétigen Sie in der Regel, wenn es um gericht-
liche Auseinandersetzungen und dhnliches geht. Auch bei Schenkun-
gen, Scheidungen oder wenn sich Erbengemeinschaften uneins sind,
sind diese Expertisen hilfreich. Hier fangen die Kosten fUr ein Kurzgut-
achten bei ungefdhr 500 Euro an. FUr den angedachten Immobilienver-
kauf ist eine solche, umfassende Expertise, zumeist nicht nétig.
Online-Bewertung aus dem Internet: Auf vielen Websites von Immobilien-
firmen und Immobilienportalen finden sich kostenlose Online-Bewer-
tungstools. Bitte behalten Sie im Hinterkopf, dass es sich hier nur um
eine grobe Einschatzung handelt. Der Wert wird auf Basis verfugbarer
Daten im Hintergrund ermittelt. Aber je nach Region sind die Daten nicht
immer sehr umfangreich und manchmal wenig aktuell. Auch ist jede Im-
mobilie ein Unikat. Das macht es schwer, hierfir per Datenanalyse den
richtigen Wert zu ermitteln. Sobald sich Ihr Verkaufsvorhaben konkreti-
siert, sollten Sie daher immer auf eine persdnliche Bewertung durch Ex-
pert*innen zurlckgreifen.
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KAPITEL 4: UNTERLAGEN

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-kapitel4

Wichtig zu wissen

v Besorgen Sie alle Unterlagen vor Beginn der Vermarktung.

v Planen Sie mehrere Wochen daoflr ein. Dies ist meist umfangrei-
cher, als man denkt.

v Gute Makler*innen nehmen Ihnen diese Arbeit vollstandig ab.

v' FUr Hauser werden teils andere Unterlagen bendtigt als fur den
Verkauf einer Eigentumswohnung.

Inhalte dieses Kapitels

Tipps zur Unterlagenbeschaffung
Das Grundbuch

Die Teilungserklarung

Die Flurkarte

Die Bauaokte

Daos Baulastenverzeichnis

Daos Altlastenverzeichnis

Der Energieausweis

Gebdude- und Feuerversicherung
10. Nachweis Uber abgeschlossene ErschlieBungsmalnahmen
1. Nebenkostenaufstellung

12. Bebauungsplan (B-Plan)

13. Verwalterunterlagen

14. Mietaufstellung & -vertrage

15. Erbbaurecht

VENO A LN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Jmmobilie verkaufen* erklaren wir lhnen,
welche Unterlagen Sie fUr den Immobilienverkauf bendtigen und wo Sie diese
her bekommen.

TIPPS ZUR UNTERLAGENBESCHAFFUNG

Erfohrene Makler*innen haben schon viele Male Immobilienunterlagen be-
schafft, gepruft und wissen, welche eventuellen Probleme dabei zutage treten.
In der Regel befindet sich in einem Maklerauftrag eine Vollmacht, sodass sich
die Vermittlungsprofis um die bendtigten Dokumente kiimmern kénnen - ohne
Ihr Zutun.
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BESORGEN SIE ALLE UNTERLAGEN, BEVOR SIE MT DEM VERKAYF BEGINNEN

Tun Sie sich und spateren Kaufinteressierten den Gefallen und besorgen Sie alle
Unterlagen, bevor Sie die Immobilie anbieten. Dies hat mehrere Vorteile:

» Sie gehen auf Nummer sicher, dass alle Angaben zur Immobilie stimmen.

» Kdauferinnen kénnen eine Finanzierungsanfrage bei ihrer Bank stellen,
sofern die nétigen Unterlagen vorhanden sind (,emotionales Momentum
der Kaufer*innen®).

» Sie beugen eventuellen Uberraschungen vor, die sich in den Unterlagen
verstecken konnen und haben Zeit zu agieren.

PLANEN SIE AYSREICHEND ZEIT EIN FUR DAS BESORGEN DER DOKYMENTE

Die bendtigten Unterlagen muissen bei unterschiedlichen Stellen und Amtern
angefordert werden (Bauamt, Notariat, Verwaltungsfirma, Landesamt flr Geo-
vermessung etc.). Es kann passieren, dass dort Mitarbeitende krank, Amter Gber-
lastet sind oder andere Grinde auftauchen, welche die Unterlagenbeschaffung
verzégern. Kimmern Sie sich also frihzeitig darum.

Unterlagen-Checkliste:

[m] v sz =]

https://moe.immo/buch-unterlagen

DAS GRUNDBYCH

Relevant fir: Haus- und Wohnungsverkauf

W43 IST EIN GRYNDBUYCH?

Zu jedem Grundstlck in Deutschland gehdrt ein eigenes Grundbuchblatt. Das
Grundbuch beinhaltet Angaben zur Flurbezeichnung, Grundstlicksgrole, Eigen-
timer®in, zu Belastungen und Rechten (Wege-, Wohnrechte etc) und Grund-
schulden. Es wird dabei zwischen normalen Grundblchern, Wohnungs-, Teilei-
gentums- und Erbbaugrundbichern unterschieden. Das Grundbuch ist wie folgt
aufgeteilt:

1. Die Aufschrift beziehungsweise das Deckblatt: Zuordnung vom zustan-
digen Amtsgericht, dem Grundbuchbezirk, Bank- und Aktenvermerk.

2. Bestandsverzeichnis: Laufende Nummer der Grundstulcke, Bezeichnung
der Grundstlcke und der verbundenen Rechte des Eigentums, GroRe der
Grundstucke.

3. Erste Abteilung: Eigentumsverhdltnisse.

4. Zweite Abteilung: Lasten und Beschrankungen.
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5. Dritte Abteilung: Grundpfandrechte.

WO KANN MAN EINEN GRUNDBYCHAYSZYS ANFORDERN?

Die Grundbulcher werden im Grundbuchamt des jeweiligen Gemeindebezirks in
einem oOffentlichen Register geflUhrt. Ein Grundbuchauszug kann entweder di-
rekt beim Grundbuchaomt oder bei einem Notariat beantragt werden. Heutzu-

tage haben die meisten Notariate in ihren Blros einen elektronischen Grund-
buchzugang.

WER HAT EIN EINSICHTSRECHT UND WER DARF EINEN GRYNDBYCHAYSZYG ANFORDERN?

Das Recht auf Grundbuch-Einsicht haben Eigentimer*innen sowie Personen mit
einem berechtigten Interesse (hier muss ein Grund fur die Einsicht angegeben
werden, z.B. Rechteinhaber etc.) oder bevollmachtigte Personen.

Vorlage Unterlagen-Vollmacht:

https://moe.immo/buch-vollmacht

WIE EINEN GRYNDBYCHAYSZYG ANFORDERNZ

Hierzu schickt man eine schriftliche Anfrage zum Grundbuchamt oder Notariat
mit Angaben zum betreffenden Grundbuch:

Adresse der Immobilie,
Name EigentUmer®in,
Grundbuchblatt-Nummer (falls bekannt),

Angaben zum Grund der Einsicht (bei Personen mit berechtigtem Inte-
resse) und

» Dbeigeflgter Vollmacht (bei bevollmachtigten Personen).

vvyvyy

WIE TEVER IST EIN GRUNDBYCHAYSZYG?

In der Regel kostet ein Grundbuchauszug circa 10 Euro, egal, ob Sie diesen beim

Grundbuchaomt oder Notariat beantragen. Vermutlich arbeiten Notariate
schneller als Grundbuchamter.

TIPPS ZUm GRUNDBYCH

» Das Grundbuch sollte bei Vermarktungsstart nicht alter als 6 Monate
sein. Finanzierende Banken legen Wert auf diese Aktualitat.

» Denken Sie an eventuell separate Stellplatz- oder Garagen-Grundbu-
cher, sodass diese beim spateren Verkauf nicht vergessen werden.
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» Fallsim Grundbuch eine verbriefte Grundschuld eingetragen ist, stellen
Sie sicher, dass Ihnen der Grundschuldbrief noch vorliegt, damit die Ein-
tragung spater reibungslos geléscht werden kann. Falls nicht, muss vom
Notariat beim Amtsgericht ein Aufgebotsverfahren beantragt werden.
Das kann 6 Monate dauern und verzogert den Verkauf der Immobilie.

» Im Folle eines Erbbaurechts bendtigen Sie das Erbbaugrundbuch.

» Sind im Grundbuch Rechte und Lasten eingetragen, lassen Sie diese 6-
schen, sofern dies moglich ist.

Vorlage Grundbuchauszug an-
fordern:

https://moe.immo/buch-grundbuch

DIE TEILUNGSERKLARYNG

Relevant fdr: Wohnungsverkauf beziehungsweise WEG-geteilte Doppel- und Rei-
henhduser

W43 IST EINE TEILUNGSERKLARING?

In einer Teilungserklarung sind die Eigentumsverhaltnisse eines Gebdudes fest-
gehalten, sofern dieses nach dem Wohnungseigentumsgesetz (WEG) geteilt ist.
Besonders wichtig ist innerhalb der Teilungserklérung die Gemeinschaftsord-
nung. Denn die notariell beurkundete Gemeinschaftsordnung regelt das Ver-
haltnis der Wohnungseigentimer*innen untereinander unter Beachtung der ge-
setzlichen Bestimmungen der Gemeinschaft. Allerdings ist das Aufsetzen einer
Gemeinschaftsordnung fur eine Wohnungseigentimergemeinschaft nicht ver-
pflichtend, in diesem Fall treten die gesetzlichen Bestimmungen des WEG und
Blrgerlichen Gesetzbuches (BGB) in Kraft.

L\//cl\f/j Die /‘ezfmajseré/m')ﬂwaj nrivint Be@j am}[ A Aé'je.scl\/assea-
AQ%Sacéwézjwaj uncd Aon Aw/[fwfmajs/o&a 5&4@ sefam‘/e l/{afe»%a/a/;
Yol 20 Aesen berfon /)a4mmea?zea), Ao Sie eéer—.f;z//s éeaé%jea.

WO KANN MAN DIE TEILUNGSERKLARYNG ANFORDERN?

Sollte die Teilungserklarung nicht mehr (oder unvollstdndig) vorliegen, kann
diese entweder beim damaligen beurkundenden Notariat oder beim zustandi-
gen Amtsgericht angefordert werden. Eine Anforderung beim Gericht dauert er-
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fahrungsgemal deutlich ldnger als beim Notariat. Wird die Liegenschaft von ei-
ner Verwalterfirma betreut, dann hat diese ebenfalls eine Teilungserkldrung, die
sie Ihnen zur Verflgung stellen kann.

WER KANN EINE TEILUNGSERKLARYNG ANFORDERN?

Eine Teilungserklédrung anfordern kdnnen: Eigentimer*innen, Personen mit ei-
nem berechtigten Interesse oder Bevollmachtigte.

WIE KANN MAN EINE TEILUNGSERKLARYNG ANFORDERN?

Hierzu schickt man eine schriftliche Anfrage an das zustdndige Amtsgericht mit
Angaben zur

» Urkundenrolle,

» Urkundendatum,

» Grundbuchblatt-Nummer,

» Flurstick und Adresse der Immobilie.

TIPPS ZUR TEILUNGSERKLARYNG

Denken Sie auch an mogliche Ergénzungserklarungen, die nach der eigentli-
chen Teilungserklarung aufgesetzt wurden. Ob dies der Fallist, erfahren Sie aus
dem Grundbuch. Die Ergdnzungserklarungen sind ebenfalls beim Amtsgericht
hinterlegt.

Vorlage Teilungserklarung anfor-
dern:

[=] 5 =

https://moe.immo/buch-te

DIE FLURKARTE

Relevant fdr: Haus- und Wohnungsverkauf

WS IST EINE FLURKARTE?

Aus der Flurkarte beziehungsweise dem katasteramtlichen Lageplan ist ersicht-
lich, wo das im Grundbuch bezeichnete Grundstlck liegt, wie sich die Grund-
sticksabmessungen darstellen sowie die der darauf erstellten Gebdude und wo
die Grenzen verlaufen.
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W0 IST DIE FLURKARTE ZU BEKOMMEN?

Die Flurkarte kann beim Landesamt fur Geovermessung beziehungsweise dem
Liegenschaftskataster angefordert werden.

WER KANN EINE FLURKARTE BEANTRAGEN?

Im Prinzip kann jeder eine Flurkarte beantragen. Einer Vollmacht oder Legitimao-
tion bedarf es in der Regel nicht.

WIE BEANTRAGT MAN EINE FLURKARTE?

Eine Flurkarte beantragt man per Brief oder E-Mail beim zustdndigen Landes-
amt fur Geovermessung. Ein Versenden von Vollmachten oder Ahnlichem ist
nicht erforderlich.

WIE TEVER IST EINE FLURKARTE?

Die Kosten fur eine Flurkarte belaufen sich meistens auf etwa 25 Euro. Will man
die Flurkarte im Immobilieninserat oder Exposé verwenden, muss man zusatz-
lich Lizenzgebuhren bezahlen. Dann erhdhen sich die Geblhren auf circa 88
Euro.

TIPPS ZUR FLURKARTE

» Die Flurkarte sollte beim Vermarktungsstart nicht alter als 6 Monate
sein. Finanzierende Banken von Kaufer*innen legen Wert auf ihre Aktuo-
litat.

» Flurkarten werden mit einem MaBstab 1:1000 beziehungsweise 1:500 er-
stellt - je nach GrundstlcksgroBe.

Vorlage Flurkarte anfordern

https://moe.immo/buch-flur

DIE BAYAKTE

Relevant fir: Haus- und Wohnungsverkauf
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WAS IST EINE BAYAKTE?

In der Bauakte sind alle Schriftsticke rund um die Immobilie abgelegt. Dazu
zdhlen unter anderem statische Berechnungen, Baupldne, Grundrisse, Bauan-
trage, Baugenehmigungen, zurlckliegender Schriftverkehr mit dem Bauamt zu
der betreffenden Immobilie etc.

WO KANN MAN DIE BAYAKTE EINSEHEN?

Die Bauakte liegt normalerweise beim Bauamt im Bauaktenarchiv.

WELCHE BAYYNTERLAGEN WERDEN FUR EINEN IMMOBILIENVERKAYF BENOTIGT?

» Grundrisse (mit MaBkettenl)

Schnitte und Ansichten der Immobilie
Baubeschreibung

Berechnung der Wohn- und Nutzflache
Berechnung des umbauten Raums
Baugenehmigungen von Um- oder Anbauten

vvVvyyVvyy

Im Falle von Wohnungen und WEG-geteilten Doppel- und Reihenhdusern werden
zusatzlich bendtigt:

» Abgeschlossenheitsbescheinigung
» Aufteilungsplan

WER KANN EINSICHT IN DIE BAYAKTE NEHMEN?

Generell konnen Eigentimer*innen beziehungsweise Bevollmachtigte Einsicht
in die Bauakte nehmen.

WIE KANN AN EINSICHT NEHMEN IN DIE BAYAKTE?

Um Einsicht in die Bauakte zu erhalten, muss man nachweisen, dass man Eigen-
timer*in der Immobilie ist. HierfUr wird meistens ein aktueller Grundbuchaus-
zug und der Personalausweis bendtigt. Handelt es sich um eine bevollmachtigte
Person mussen Grundbuch, Personalausweis und Vollmacht vorgelegt werden.

Das Prozedere der Einsicht ist von Bauamt zu Bauamt unterschiedlich:

» Bei manchen Baudmtern kann man unangemeldet vorbeifahren,

» Dbei anderen bendtigt man einen Termin und

» Dbei wiederum anderen werden Unterlagen digitalisiert zugeschickt,
nachdem diese schriftlich angefordert wurden.
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WIE TEVER IST ES, BAYAKTEN EINZUSEHEN?

Die Kosten unterscheiden sich von Bauamt zu Bauamt. Dies hangt auch davon
ab, ob das Bauamt Unterlagen zuschickt oder Kopien erstellt. In der Regel liegen
die Kosten bei maximal 75 Euro.

TIPPS ZUR BAYAKTE

Fur Kopien aus der Bauakte wird haufig eine GebUhr gefordert, die pro Seite
erhoben wird. Wir empfehlen, die Seiten mit einer Scanner-App zu fotografieren
(gegebenenfalls wird hierflr ebenfalls eine GebUhr erhoben).

Vorlage Wohnflachenberech-
nung

[l =]

[=] 31

https://moe.immo/buch-wfl

DAS BAYLASTENVERZEICHNIS

Relevant fdr: Haus- und Wohnungsverkauf

W43 IST EINE BAYLAST?

Baulasten sind rechtliche Einschrankungen in Bezug auf die Bebauung und
Nutzung eines Grundstlickes oder einer Immobilie. Diese Eintrage im Baulasten-
verzeichnis werden im 6ffentlichen Interesse hinterlegt und stellen alle Lasten
und Rechte dar, die nicht im Grundbuch erwdhnt sind. Eine Immobilie kann auch
begunstigt sein in Form einer Baulast, die zum Beispiel auf dem Nachbargrund-
stlck eingetragen ist.

Ein typisches Beispiel fur eine Baulast ist, dass Nachbar*innen ndher an die ge-
meinsame GrundstlUcksgrenze gebaut haben als vorgesehen. Damit die Ubli-
chen Abstandsflachen von S oder 6 Metern trotzdem eingehalten werden, kann
es sein, dass auf lnrem Grundstlck von Voreigentimer*innen eine Baulast ein-
getragen wurde, sodass Sie mit Ihrem Gebdude von der Grundstlicksgrenze ei-
nen groBeren Abstand als Ublich einhalten mussen, falls Sie anbauen wollen.
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Beispiele fur eine Baulast im Baulastenverzeichnis:

Stellplatzbaulast
Uberfahrbaulast
ErschlieBungsbaulast
Abstandsflachenbaulast

vvyyy

WO ERHALT MAN EINEN AYSZUG AYS DEH BAYLASTENVERZEICHNIST

Das Baulastenverzeichnis wird ebenfalls beim Bauamt gefUhrt in einer eigenen
Abteilung, also nicht wie die Bauakte, im Bauaoktenarchiv. Daher sind unter Um-
stdnden andere Mitarbeitende des Bauamts zustandig.

WER KANN EINEN AYSZUG AYS DEH BAYLASTENVERZEICHNIS ANFORDERN?

Eigentimer*innen sowie Personen mit berechtigtem Interesse und Bevollmach-
tigte.

WIE KANN DER AYSZYG AYS DEM BAYLASTENVERZEICHNIS ANGEFORDERT WERDEN?

Der Auszug aus dem Baulastenverzeichnis muss beim Bauamt schriftlich ange-
fordert werden. Damit Sie die Eigentimerschaft nachweisen kénnen, wird ein
aktueller Grundbuchauszug und lhr Personalausweis bendtigt.

WIE VIEL KOSTET EIN AUSZYG AYS DEM BAYLASTENVERZEICHNIS?

Unserer Erfohrung nach kostet dieser meistens circa 60 Euro.

TIPPS ZUmM BAYLASTENVERZEICHNIS

» Baulasten gehen stillschweigend an Rechtsnachfolger*innen einer Im-
mobilie Uber, ohne dass es deren Zustimmung bedarf. Deshalb méchten
Kaufer*innen gerne wissen, ob es Eintrage im Baulastenverzeichnis gibt.

» Spatestens beim Notariatstermin wird der Auszug aus dem Baulasten-
verzeichnis relevant, da hier meistens vorgelesen wird, dass das Nota-
riat das Baulastenverzeichnis nicht eingesehen hat. Kdufer*innen fro-
gen spdtestens dann nach diesem Dokument.

» Manche Baudmter sind so nett und teilen auch telefonisch mit, ob eine
Eintragung vorliegt. Falls keine erfolgte, kdnnte man sich gegebenen-
falls die circa 60 Euro Kosten sparen. Einen Versuch ist es wert!
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Vorlage Baulastenverzeichnis an-
fordern

175

https://moe.immo/buch-bl

DAS ALTLASTENVERZEICHNIS

Relevant fdr: Haus- und Wohnungsverkauf

WAS IST DAS ALTLASTENVERZEICHNIS?

Das Altlastenverzeichnis gibt Auskunft Gber die bekannten Bodenbelastungen
des Grundstucks (O, Munition, Umweltschaden etc.). Beispielsweise werden hier
bekannte Umweltschdden, ehemalige Mullplatze oder industrielle Vorbelastun-
gen dokumentiert. Diese Angaben aus dem Altlastenverzeichnis sind auch wich-
tig fUr die Bewertung eines Grundstucks. Ein klassisches Beispiel aus dem Mak-
leralltag ist, dass auf dem Grundstuck friher eine Werkstatt oder Tankstelle be-
trieben worden ist und daher im Altlastenverzeichnis mégliche Bodenverunrei-
nigungen eingetragen sind.

WO BEKOMMT MAN EINEN AYSZYG AYS DEM ALTLASTENVERZEICHNIS?

Das Altlastenverzeichnis beziehungsweise Altlastenkataster wird Ublicherweise
beim Bauamt oder einem anderen Amt der zustdndigen Stadt oder Gemeinde
gefuhrt.

WER KANN EINEN AYSZUS AYS DEM ALTLASTENVERZEICHNIS ANFORDERN?

Eigentimer*innen, Personen mit berechtigtem Interesse und Bevollmachtigte.

WIE KANN DER AYSZYG AYS DEM ALTLASTENVERZEICHNIS ANGEFORDERT WERDEN?

Ein Auszug aus dem Altlastenverzeichnis muss beim Bauamt schriftlich ange-
fordert werden. Um die Besitzverhaltnisse nachzuweisen, bendtigen Sie einen
aktuellen Grundbuchauszug und einen Personalausweis. Nicht vergessen die
Vollmacht beizulegen, falls Sie nicht Eigentimer*in sind.

WIE VIEL KOSTET EIN AYSZYG AYS DEM ALTLASTENVERZEICHNIS?

Unserer Erfahrung nach kostet ein Auszug aus dem Altlastenverzeichnis circa
60 Euro.
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Vorlage Altlastenverzeichnis an-
fordern

https://moe.immo/buch-altlasten

DER ENERGIEAYSWEIS

Relevant fdr: Haus- und Wohnungsverkauf

WAS IST EIN ENERGIEAYSWEIS?

Der Energieausweis muss beim Immobilienverkauf jedem Interessierten vorge-
legt werden. Einige Angaben des Dokuments mussen bereits im Immobilieninse-
rat genannt werden (siehe Tipps zum Energieausweis). Der Energieausweis stellt
eine Zusammenfassung der Energieeffizienz eines Gebdudes dar. Es gibt insge-
samt zwei verschiedene Arten Energieausweise. Der sogenannte ,oedarfsorien-
tierte Energieausweis” muss verpflichtend fir jede Immobilie erstellt werden, die
circa bis zum Jaohr 1977 gebaut worden ist. Bei jungeren Gebduden (ab circa
Baujahr 1978) ist ein ,Verbrauchsausweis" ausreichend. Letzterer ist in der Er-
stellung gunstiger als der Bedarfsausweis.

WO BEKONMMT MAN EINEN ENERGIEAYSWEIS?

Bei Hausern: Energieausweise werden unter anderem von Architekt®innen,
Schornsteinfeger*innen oder Energieberater*innen angeboten.

Bei Wohnungen: Bei Wohnungseigentumsgemeinschaften halt die Verwaltungs-
firma meistens einen Energieausweis fur die gesamte Gemeinschaft vor. Sie
mUssen also meistens keinen eigenen erstellen lassen. Es sei denn, Sie haben
keine Verwaltung, wie dies zum Beispiel haufig bei WEG-geteilten Reihenhdusern
oder Doppelhaushalften der Fall ist.
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aller als <e4a)a4re sern. I er alfer, wauss e neuer aaje}[erf/jz/

Y Z"ﬁ'(éh -

WIE WIRD EIN ENERGIEAYSWEIS ERSTELLT?

FUr die Erstellung eines bedarfsorientierten Energieausweis (,EnB*) werden ei-
nige Details von der Immobilie benotigt. Hier werden z.B. Informationen zu den
letzten Sanierungsarbeiten, der Fassadendémmung oder auch die Raumhdhen
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bendtigt. Anhand dieser technischen Angaben kann der theoretische Energie-
bedarf errechnet werden und den potenziellen Kdufer*innen ein Uberblick Gber
die zu erwartenden Energiekosten verschafft werden.

Der Energieverbrauchsausweis (,EnV“) hingegen spiegelt den tatsadchlichen
durchschnittlichen Energieverbrauch des Objekts wider - berechnet anhand
von mindestens 3 Abrechnungsjahren. Sollte es sich z.B. um einen Zweitwohnsitz
handeln oder die Anzahl der Bewohner variieren, ist der Energieverbrauch ge-
ring. In einem solchen Fall ist der Kostenuberblick sehr ungenau.

WIE VIEL KOSTET EIN ENERGIEAYSWEIS?

» Energieverbrauchsausweis: circa S0 bis 150 Euro.
» Energiebedarfsausweis: circa 300 bis 500 Euro flr ein normal dimensio-
niertes Wohngebdaude.

Die Kosten fur Ausweise fur groBere und komplexere Gebdude wie z.B. Gewerbei-
mmobilien und Mehrfamilienhduser kdnnen deutlich dartber liegen.

TIPPS ZUM ENERGIEAYSWEIS

» Folgende Angaben aus dem Energieausweis missen im Inserat der Im-
mobilie angegeben werden: Energieausweisart (Bedarfs- oder Ver-
brauchsausweis), Energietrager (O, Gas, Strom etc), Endenergiever-
brauch beziehungsweise Endenergiebedarf in kWh/(m?*a), Baujahr Ge-
bdaude, Energieeffizienzklasse.

» Bei fehlenden Energieausweisangaben im Immobilieninserat drohen
teure Abmahnungen oder BuBgelder!

» Ein Energieausweis ist 10 Jahre gultig. Haoben Sie also noch einen Ener-
gieausweis vorliegen, ist dieser eventuell noch nutzbar.

» Man kann auch mit eigenen Angaben im Internet Energieausweise er-
stellen lassen. Bei Falschangaben existiert hier jedoch ein Haftungsri-
siko, sollten Erwerber*innen nach dem Kauf nachrechnen und auf an-
dere Ergebnisse kommen. Unsere Empfehlung lautet doher auf einen
professionell erstellten Energieausweis zurlckzugreifen, auch wenn
dieser teurer ist.

» FUr Energieausweisangaben in Inseraten gibt es allgemein gultige Ab-
kdrzungen, die man nutzen kann.

GEBAYDE- UND FEVERVERSICHERYNG

Relevant fir: Haus- und Wohnungsverkauf

Damit Banken und Kreditgeber den Versicherungsstatus des Gebdudes kennen,
wird im Rohmen der Darlehensvergabe bei einem Haus- oder Wohnungsverkauf
haufig ein Nachweis Uber eine Gebdude- und Feuerversicherung gefordert.
Diese Wohngebdudeversicherung wird bei einer VerduBerung automatisch an
die neuen Eigentimer*innen Ubertragen und soll verhindern, dass Lucken beim
Versicherungsschutz entstehen. Als Nachweis reicht zumeist eine Kopie der Po-
lice oder die letzte Versicherungsrechnunag.
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Als neue Eigentimer*in sind Sie nicht langfristig an die Assekuranz der Vorbe-
sitzenden gebunden. Vielmehr wird Ihnen, mit Eintragung im Grundbuch, ein
einmonatiges Sonderkiindigungsrecht eingerdumt. Nach Notariatstermin und
Ubergabe der Immobilie wird lhnen vom Grundbuchamt schriftlich mitgeteilt,
dass Sie als Eigentimer*in nun im Grundbuch eingetragen sind. Das Sonder-
kindigungsrecht beginnt ab diesem Datum der Eintragung zu laufen. Sollte es
Ihnen in diesem Monat nicht méglich sein, das Sonderkindigungsrecht wahrzu-
nehmen, wird der ndchst mogliche Umstieg vermutlich erst zum Ende des lau-
fenden Versicherungsjahres moglich sein.

WO BEKONMMT MAN DIE KOPIE DER VERSICHERYNGSPOLICE HER?

» Bei Hdusern: In Ihren EigentUmerunterlagen.
» Bei Wohnungen mit Verwaltungen: In diesem Fall hat die Verwaltungs-
firma die entsprechenden Unterlagen vorliegen.

TIPPS ZUR WOHNGEBAYDEVERSICHERUNG

» Als Verkaufer*in eines Hauses sollten Sie die Wohngebdudeversiche-
rung nicht kiindigen. Diese geht mit dem Verkauf auf die neuen Eigen-
tUmer*innen Uber.

» Sie sollten Ihrer Versicherung den Verkauf rechtzeitig ankiindigen und
bei erfolgter VerduBlerung der Versicherung die neuen Eigentimer*in-
nen benennen.

NACHWEIS UBER ABGESCHLOSSENE ERSCHLIEBYNGSHMABNAHMEN

Relevant fdr: Hausverkauf

WAS IST EIN NACHWEIS UBER ABGESCHLOSSENE ERSCHLIEBYNGSHABNAHMEN?

Potenzielle Kaufer*innen haben haufig Fragen zu abgeschlossenen Erschlie-
Bungsmalnahmen (z.B. StraBenbauarbeiten vor dem Haus). Im Internet kursieren
viele ,Horror-Meldungen® von Kaufer*innen zu diesem Thema. Deshalb stoRen
manche Kaufinteressierte hdufiger darauf. Mit einem Nachweis Uber abge-
schlossene ErschlieBungsmalBnahmen kénnen unbezahlte Rechnungen und
Uberraschende Kosten in der Zukunft ausgeschlossen werden. Viele Gemeinden
haben mittlerweile Kostenumlagen fur eventuell anfallende oder angefallene Er-
schlieBungskosten auf die Anlieger*innen abgeschafft.

WIE ERHALT MAN EINEN NACHWEIS UBER ABGESCHLOSSENE ERSCHLIEBUNGSMABNAH -
MEN?

Der Nachweis Uber abgeschlossene ErschlieBungsmalinahmen (manchmal auch
Anliegerbescheinigung genannt) kann beim Bauamt der Gemeinde oder Stadt
angefordert werden. Hierflr wird ein Eigentumsnachweis beziehungsweise eine
Vollmacht bendétigt.
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TIPPS Zum NACHIWEIS DER ERSCHLIEBYNGSMABNAHMEN

Heutzutage nehmen die Notariate normalerweise eine eindeutige Regelung im
Kaufvertrag auf, wer bis zu welchem Zeitpunkt der Durchflhrung der Erschlie-
BungsmalBnahmen fur die Kosten verantwortlich ist - also Kaufer*in oder Verkau-
fer®in.

DIE NEBENKOSTENAVFITELLYUNG

Relevant fir: Haus- und Wohnungsverkauf

Die Nebenkostenaufstellung enthdlt Angaben zu den laufenden Kosten einer
Immobilie. Alle kaufinteressierten Personen erfragen mit groBer Wahrscheinlich-
keit eine Nebenkostenaufstellung. Es macht also Sinn, dass Sie als EigentU-
mer*in eine wahrheitsgetreue Aufstellung auf Basis der angefallenen Verbrau-
che, Gebuhren etc. anfertigen.

WELCHE POSITIONEN SIND (BLICHERWEISE IN EINER NEBENKOSTENAYFSTELLUNG ENT-

HALTEN?

Folgende Positionen fallen normalerweise bei Hausern an:

Heiz-, Strom-, Wasser- und Abwasserkosten
Grundsteuer

Niederschlagswasser

Mdullabfuhr

Stralenreinigung

Versicherungskosten

Telefon- und Internetkosten
Kabelfernsehen

Sonstige Kosten

VVvVVVVYVYyYVYYVYY

WIE ERSTELLT MAN EINE NEBENKOSTENAYFSTELLYNG?

Als Hauseigentimer®in erstellen Sie die Nebenkostenaufstellung anhand Ihrer
eigenen Unterlagen und Abrechnungen.

Als Wohnungseigentimer*in mit Verwaltung erhalten Sie die Nebenkostenauf-
stellung sowie den aktuellen Wirtschaftsplan far Ihre Wohnung jéhrlich von Ihrer
Verwaltungsfirma.

TIPPS ZUR NEBENKOSTENAYFSTELLYNG

Listen Sie nicht nur die Nebenkosten auf, sondern fUhren Sie in chronologischer
Reihenfolge zusatzlich |hre Modernisierungen, Renovierungen, Erneuerungen
und groéBeren Reparaturen auf, die Sie in den zuruckliegenden Jaohren an der
Immobilie durchgeflhrt haben. In unserer Excel-Vorlage zur Nebenkostenauf-
stellung haben wir auch eine Modernisierungskosten-Aufstellung vorbereitet.
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Vorlage Nebenkostenaufstellung

https://moe.immo/buch-nebenkosten

DER BEBAYYNGSPLAN (B-PLAN)

Relevant fir: Hausverkauf

Um den richtigen Gebdude- oder Grundstlckswert ermitteln zu kdnnen, kann
der jeweils vorliegende Bebauungsplan entscheidend sein. Er enthalt wichtige
Informationen zu moglichen Anbauten, Erweiterungen und Neubauoptionen
auf dem Grundstlck. Viele EigentUmer*innen unterschatzen die Bedeutung des
B-Plans. Sollte man auf Ihrem Grundstick ein Mehrfamilienhaus oder ein Haus
in zweiter Reihe bauen koénnen, steigert dies normalerweise den Wert lhres
Grundstucks erheblich.

WIE KANN HMAN DEN BEBAYYNGSPLAN EINSEHEN?

Den Bebauungsplan (B-Plan) erhalten Sie beim Bauamt oder haufig auch frei
zugdnglich im Internet auf der Homepage |hres zustandigen Bauomts. Kosten
fallen zumeist keine an. Sofern kein B-Plan vorliegt, richtet sich die Bebaubarkeit
nach der ortstiblichen Nachbarschaftsbebauung.

TIPPS ZUM BEBAYYNGSPLAN

Flr Verbraucher sind B-Plane meistens schwer zu verstehen. Deshalb sollten Sie
sicherheitshalber Architekt*innen, Bauingenieur*innen oder Makler*innen hin-
zuziehen und sich die Plane professionell erléutern lassen. Haufig sind auch die
Mitarbeitenden des Bauamts behilflich.

DIE VERWALTERYNTERLAGEN

Relevant fur: Wohnungen mit Verwaltung

Der Uberwiegende Anteil von Wohnungseigentimergemeinschaften (WEG) be-
stellt ein Verwalterunternehmen, das sich um die Betreuung des Gemein-
schaftseigentums kimmert. Es sorgt fur die Durchfuhrung von BeschlUssen der
WEG, verwaltet gemeinschaoftliche Gelder, kimmert sich anstehende Sanierun-
gen und Renovierungen, erstellt Jahresabschlisse, nimmt Willenserkldrungen
entgegen und kimmert sich darum, dass die Hausordnung eingehalten wird.

Jedoch ist es einer WEG nicht vorgeschrieben, Verwalter*innen zu bestellen. Die
Eigentimer*innen kénnen |hre Immobilie auch in Eigenregie verwalten. Sehr
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kleine WEGSs, wie zum Beispiel Reihen- oder Doppelhduser, verzichten haufig da-
rauf.

WELCHE UNTERLAGEN WERDEN VON DER VERWALTERFIRMA BENOTIGT?

Folgende Verwalterunterlagen sind beim Verkauf von Wohneigentum von Rele-
vanz

> Letzte Nebenkostenabrechnung.

» Aktueller Wirtschaoftsplan inklusive der Héhe der Instandhaltungsrick-
lage (Gesamtgebdude und einzelne betreffende Einheit).

» Eigentimerversammlungsprotokolle der letzten 3 Jahre.

» Protokolle von auBerordentlichen Eigentimerversaommlungen oder Um-
laufbeschlussen.

» Laufender Vertrag mit der Verwalterfirma.

» Energieausweis (diesen halt die Verwaltung meist fur das gesamt Ge-
bdude vor), er darf nicht alter als 10 Jahre sein.

» Kopie der Gebdudeversicherungspolice

WER KANN UNTERLAGEN BEIM VERWALTER ANFORDERN?

Um Unterlagen anfordern zu kénnen, sollte man Eigentimer*in sein oder eine
entsprechende Vollmacht haben, die man der Verwaltung vorlegen kann.

WIE TEVER IST ES, UNTERLAGEN BEIM VERWALTER ZV BESTELLEN?

Haufig wird von Verwaltungen eine Bearbeitungsgebihr erhoben, wenn Unter-
lagen wiederholt ausgestellt werden sollen, wie zum Beispiel Nebenkostenab-
rechnungen, Versammlungsprotokolle oder der aktuelle Wirtschaftsplan, da
diese jedem EigentUmer johrlich zugeschickt werden. Immer mehr Verwalterfir-
men haben einen Login-geschitzten Bereich auf ihrer Homepage, in den sie
wichtige Dokumente hochladen. Der Vorteil: Einzelne Eigentimer*innen kénnen
hier immer die aktuellen Unterlagen einsehen und runterladen.

TIPPS Z DEN VERWALTYNGSUNTERLAGEN

» Wenn Sie den aktuellen Wirtschaftsplan erhalten, notieren Sie sich am
besten schon mal die Instandhaltungsricklage, die auf das gesamte Ge-
bdude entfallt und auf lhre einzelne Einheit. Beides kdnnen Sie zur Info
ins Exposé aufnehmen. Die Instandhaltungsricklage, die auf die Woh-
nung entfallt, kann eventuell im notariellen Kaufvertrag genannt werden,
damit Kaufer*innen Grunderwerbsteuer sparen kdnnen.

» Eventuell erhalten Sie bei der Verwaltung auch die Teilungserklarung,
den Aufteilungsplan und eine Abgeschlossenheitsbescheinigung der zu
veraullernden Wohnung.

MIETAVFSTELLUNG UND - VERTRAGE

Wenn |hre Eigentumswohnung vermietet ist, sollten Sie den Kaufinteressierten
aullerdem folgende Unterlagen zur Verfligung stellen:
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Kopie des Mietvertrags

letzte Nebenkostenabrechnung

letzte Mieterhéhungsschreiben

sonstige relevante Korrespondenzen mit Mieter*innen

vvyvyy

WOFUR BENOTIGE ICH EINE MIETAYFSTELLUNG?

Wenn Sie ein Mietshaus mit mehreren Wohnungen verauflern, sollten Sie flr die
Kaufinteressierten eine tabellarische Aufstellung der Mieteinnahmen vorberei-
ten. Diese bendtigen eine solche zum einen fur die eigene Ankaufsprifung, zum
anderen fUr die Finanzierungsprufung ihrer Bank.

WAS SOLLTE IN EINER MIETAYFSTELLYNG ENTHALTEN SEINS

Eine einfache Aufstellung der Nettokaltmieten und Nebenkosten jeder Einheit
ist im Prinzip die Mindestanforderung. Unsere Erfahrung als Maklerunterneh-
men zeigt, dass ernsthaft Kaufwillige meist weitere Informationen bendtigen:

Ist-Soll-Vergleich der Kaltmieten

Mietnebenkosten

Gemietete Flache und Einheiten

Mietlaufzeiten (bei befristeten Vertragen, Gewerbefldchen etc.)
Mietbeginn und -ende beziehungsweise geklUndigte Mietvertrage
Infos zu den Mietkautionen (ihre Hohe, wie verwahrt?)
Mietvertragsinfos

etc.

vVvVvvVvyvVvyYVYyYVYY

WORAYF IST BEI DER MIETAYFSTELLYNG INSBESONDERE Z ACHTEN?

Aus Datenschutzgrinden sollten Sie darauf achten, dass in der Liste die Namen
der Mieter*innen geschwarzt sind beziehungsweise anonymisiert sind. Auch soll-
ten Sie der Mietaufstellung (anonymisierte beziehungsweise geschwarzte) Ko-
pien der Mietvertrage, zurtckliegenden Nebenkostenabrechnungen, Mieterho-
hungsschreiben und andere wichtige Korrespondenz beilegen.

Vorlage Mietaufstellung

https://moe.immo/buch-miet
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ERBBAYRECHT
WELCHE UNTERLAGEN WERDEN BEI EINEH ERBBAYRECHTSGRYNDSTUCK BENETIGT?

Sollte die Immobilie auf einem Erbbaurechtsgrundstiick stehen, sollten insbe-
sondere folgende Unterlagen vorliegen:

der Erbbaurechtsvertrag

das Erbbaugrundbuch (siehe Grundbuch)

daos letzte Erbbauzins-Erhdhungsschreiben

sowie weitere relevante Korrespondenz zwischen Erbbaurechtsgeben-
den und Erbbaunehmenden

» eventuell ein Kaufangebot des Erbbaurechtsgebenden

vvywvyy

WELCHE ANGABEN Zym ERBBAYRECHT SIND FUR DIE KAYFINTERESSIERTEN WICHTIG?

» Aktueller Erbbauzins (meistens monatlich, quartalsweise oder jéhrlich)

» Datum der letzten Erhdhung

» Erhéhungsbedingungen (meistens gekoppelt an den Verbraucherpreis-
index).

» Restlaufzeit des Erbbaurechtsvertrags.

» Erbbaurechtsgebende (&6ffentliche Institution, Kirche, privat oder Stif-
tung).

WO KANN MAN DEN ERBBAYRECHTSVERTRAG ANFORDERN?

Sollte der Erbbaurechtsvertrag nicht mehr vorliegen, kann dieser entweder
beim damaligen beurkundenden Notariat angefordert werden. Dies ist der ein-
fachste Wegq. Existiert das Notariat nicht mehr, muss der Vertrag beim Amtsge-
richt angefordert werden. Im Grundbuch ist vermerkt, auf welchen Vertrag sich
die Eintragung im Grundbuch bezieht. Mit diesen Angaben kann das Amtsge-
richt den Vertrag im Archiv suchen. Dies dauert haufig mehrere Wochen.

TIPPS Zym ERBBAYRECHT

» Insbesondere Stadte und Gemeinden sind als Erbbaurechtsgebende
unter Umstanden bereit, das Grundstlck zu verkaufen. In einem solchen
Fall macht es Sinn, beim Erbbaurechtsgebenden ein Kaufangebot anzu-
fordern und dieses spateren Interessierten weiterzugeben mit dem Hin-
weis, dass das Grundstuck auch gekauft werden kénnte - zu einem be-
stimmten Betrag.

» Belauft sich die Restlaufzeit des Erbbaurechtsvertrag auf weniger als 20
Jahre, ist eine Finanzierung fUr einen Interessierten meistens schwer.
Eventuell macht es als Erbbaurechtsnehmende in einem solchen Fall
Sinn, den Erbbaurechtsgebenden vorzeitig zwecks einer Verlangerung
des Erbbaurechtsvertrages anzuschreiben.

» Die finanzierenden Banken verlangen beim Erwerb von Immobilien im
Erbbaurecht meistens eine hohere Eigenkapitalquote als bei einer ver-
oleichbaren Immobilie ohne Erbbaurecht. Als Verkaufer®in sollten Sie
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sich dem bewusst sein und bei der VerduBerung Kaufinteressierte auf
diesen Umstand hinweisen.

FUr den Fall, dass der Erbbaurechtsvertrag auslauft (falls dieser nicht
verlangert wird), gibt es in den meisten Erbbaurechtsvertrogen eine
Ruckfall- oder Heimfallklausel, in der geregelt ist, inwieweit Erbbau-
rechtsgebende die Erbbaurechtsnehmenden fir den Wert der bauli-
chen Anlage auf dem Grundstick entschadigen mussen.
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KAPITEL 5 : ANGEBOTSPREISSTRATEGIE

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel5

Wichtig zu wissen

v Es gibt drei Vermarktungsstrategien: klassische Angebotspreis-
Strategie, Liebhaberpreis-Strategie und das Bieterverfahren.

v Entscheiden Sie sich moglichst vor Vermarktungsstart fUr eine der
drei Methoden.

v Passen Sie auf, dass Sie die Immobilie nicht am Markt “verbrennen’
durch einen zu hoch angesetzten Angebotspreis.

v Sollten Sie am Ende der Vermarktung mehrere Kaufinteressierte
haben, kdnnen Sie in ein Bieterverfahren wechseln, um den Preis
zu verbessern.

v' Eine Preisreduktion wdhrend der laufenden Vermarktung auf-
grund ausbleibender Nachfrage sollte vermieden werden.

v' Beachten Sie die Ankerpreis- und Schwellenpreistheorie.

Inhalt dieses Kapitels

Die drei Angebotspreis-Strategien
Klassische Vermarktung
Liebhaberpreis-Strategie
Bieterverfahren

Preisreduktionen

RN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen” erkléren wir, welche
Angebotspreisstrategien es gibt und wie Sie sich fUr die richtige entscheiden.

DIE DREI ANGEBOTSPREIS - STRATEGIEN

Nachdem Sie Ihre Immobilie bewertet haben und bevor Sie mit der aktiven Ver-
marktung starten, sollten Sie sich fur die richtige Angebotspreis-Strategie ent-
scheiden. Drei Modelle stehen Ihnen zur Verfligung:

» Klassische Angebotspreis-Strategie
» Liebhaberpreis-Strategie
» Bieterverfahren
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Alle drei Strategien haben |hre Vor- und Nachteile und eignen sich nicht fur jede
Immobilie. Die Fachzeitschrift “lmmobilien-Profi* hat vor einigen Jahren eine Gro-
fik veroffentlicht, die exemplarisch darstellt, welche Startpreise von Immobilien-
angeboten zu welchen Verkaufspreis-Ergebnissen flihren und wie viel Zeit bis
zur Kaufvertragsunterzeichnung vergeht:

Preis

4

Startpreis 120 %

Startpreis 110 %

Startpreis 105 %

m\
______________________ L___ 100%
\ N

16 Tage 122 Tage 267 Tage 372 Tage

Immobilienwert 100 %

Startpreis 95 % V

Zeit

ABBILDUNG 6 ZUSAMMENHANG ANGEBOTSPREIS, VERMARKTUNGSDAUER & VERKAUF S-
PREIS (QUELLE: ZEITSCHRIFT IMMOBILIENPROFI)

Dabei war festzustellen: Je hdher der Angebotspreis GUber dem berechneten Im-
mobilienwert liegt, umso niedriger war der tatsachlich erldste Verkaufspreis der
Immobilie und desto langer dauerte der Verkauf. Der Grund: Kaufinteressierte
kennen den Markt und seine Preise sehr gut. FUr sie war der Angebotspreis von
Anfang an zu hoch angesetzt.

Wird hingegen bei einer anfdanglichen Preissetzung unter dem berechneten
Wert der Immobilie gestartet und anschlielend ein Bieterverfahren durchge-
fUhrt, wurde meist ein Verkaufserlos Uber dem berechneten Immobilienwert er-
zielt.

Dies legt nahe, dass ein Bieterverfahren die Methode der Wahl sein kann. Je-
doch hangt die Entscheidung, fUr welche Angebotspreis-Strategie man sich ent-
scheidet, auch von der Immobilie und der persdnlichen Praferenz der Eigentu-
mer*innen ab. Darlber hinaus verlauft jeder Immobilienverkauf individuell. So
haben wir zum Beispiel die Erfohrung gemacht, dass das Bieterverfahren einen
Wert von 305.000 Euro erzielte, die klassische Vermarktung von 320.000 Euro. Es
ist zu vermuten, dass weitere externe Faktoren eine Rolle spielen, die Uber die
Immobilie und die Vermarktungsbemuhungen hinausgehen und auf die man
eventuell keinen Einfluss hat, wie z.B. Jahreszeit, Wettbewerbsangebote, Zahl
der Kaufinteressierten fUr das konkrete Haus oder einfach Glick.
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KL ASSISCHE VERMARKTUNG

Dies ist die am hdaufigsten angewendete Verkaufsstrategie. Die Immobilie wird
zu einem Preis angeboten, der mit einem eingerechneten Verhandlungsspiel-
raum von circa S bis 10 Prozent Uber dem erwarteten und vorab berechneten
Immobilienwert liegt. Diese Art der Vermarktung ist fur jede Art von Grundeigen-
tum geeignet.

Wie hoch die optimale Nachfrage in Relation von Anfragen und Besichtigungen
ist, unterscheidet sich von Immobilie zu Immobilie und Region zu Region. Sollte
der Preis dennoch zu niedrig angesetzt gewesen sein oder wollen Uberraschend
viele Interessierte die Immobilie erwerben und sind gegebenenfalls bereit, mehr
zu bezahlen, kann im Anschluss auf ein Bieterverfahren gewechselt werden, so-
dass letztendlich der Verkaufspreis Gber dem Angebotspreis landet. Wurde der
zu erzielende Preis hingegen zu hoch eingeschatzt, wird sich nur eine sehr ver-
haltene bis keine Nachfrage einstellen. Sind nach zwei bis drei Monaten noch
immer keine Kauferinnen gefunden, sollte der Angebotspreis reduziert werden.

Faustreqel gur Presssoteuny.: Rennen lhnen Kaufinteressiorte e Tir
eny haben Ste die lmimobile 2 qunstiy angeboten. Sl wochenlan
Aus Telefon still, sino Stz vermutlicl, eu boner. Haben Sie exakd zuer

Inferessiirte aach Abscbluss aller Besicbiqungen, e bered sind|
Aenselben Press zu zalfen, baben Sie sebr wabpsclarbiel, oen Markt-
werd qetroffen. Haben Sie nach, Abschluss aller Besicbfigungen ur
erne kauforlliqe Person, i5¥ dlies sebr wabrscbernliel, emme Litbha-
ber' i, ol tre lommobille aafqruncd Sesonclerer Merkmale Seson-
Aors wertschatel.

VorR- UND NACHTEILE DER KLASSISCHEN VERMARKTYNG

Im Falle eines realistisch angesetzten Angebotspreises hat die klassische Ver-
marktung folgende Vorteile:

v

kurze bis mittlere Vermarktungsdauer.

» ‘“gesunde”und gut zu bewaltigende Nachfrage (nicht zu viel, nicht zu we-
niQ).

» Verkauf zum Angebotspreis oder nur knapp darunter moglich.

» Im Falle eines zu niedrig angesetzten Preises, bleibt der Ausweichweg
auf das Bieterverfahren, sodass ein Verkaufspreis Uber Angebotspreis
moglich ist.

» Die Vermarktung findet in einem angemessenen Tempo statt und kom-

primiert sich nicht auf wenige Tage oder Wochen, wie im Bieterverfahren

63



Kapitel 5: Angebotspreisstrategie

oder einem unkalkulierbar langen Zeitraum, wie bei der Liebhaberpreis-
Strategie.

Nachteile:

» Die vorab erstellte Immobilienbewertung ist wichtig und sollte genau
sein.

» ImFalle eines zu hoch angesetzten Angebotspreises besteht die Gefahr,
dass sich die Vermarktung Gberdurchschnittlich lange hinzieht und eine
Preisreduktion notig wird. Eine Situation, die eigentlich vermieden wer-
den sollte.

» Vermarktungsdauer in der Regel ldnger als beim Bieterverfahren.

» Zu erwartender Verkaufserlds statistisch niedriger als beim Bieterver-
fahren.

Ungerade Prese: € g5 die Theorie, dass ungeracte Angebotsprese
2 erneen besseren Verkanfsergebuis foliren als ein qeracler Pres —
2uin Bessprel 483,450 Eurc statl 480,000 ooler 485.000 Euro. Ern
wajem/u gefmj swjjemérzz K awﬁ%fere.ssxérfea , Aass Sz sich, weitres-
chondle Gedlunken ibor oen Pross qemactt baben undl os fir diesen

brvninen gezlmj 2inen fr:fﬁjea Groand jléf. Dies stoarkt llre Ver-
Aahﬁl/waJSfQSI%&h.

LIEBHABERPREIS - STRATEGIE

Die wenigsten Immobilien eignen sich flr eine Liebhaberpreis-Strategie. Im Prin-
zip kommt diese nur zum Einsatz, wenn davon auszugehen ist, dass die Immobi-
lie einen hohen, nicht zu beziffernden emotionalen Wert fUr Kaufinteressierte
hat, der es rechtfertigt einen entsprechend hohen Preis zu verlangen. Wie der
Name sagt, sollte absehbar sein, dass es wirklich ein oder zwei Liebhaber*innen
far die Immobilie gibt, die bereit sind, deutlich Uber Marktwert zu bezahlen.
Grunde hierflr kdnnten zum Beispiel sein: Wasserblick, besondere Einzel- oder
Feldrandlage, besondere GroRe und Ausstattung der Immobilie etc.

Hinzu kommt der Faktor, dass davon ausgegangen werden muss, dass es fur die
Immobilie nur einen kleinen Interessiertenkreis gibt, der unter Umstanden lan-
ger braucht, um auf das Angebot aufmerksam zu werden. Kommen hingegen
sehr viele Kaufwillige, macht ein Bieterverfaohren mit einem moderat angesetzten
Startpreis mehr Sinn, da sich eine Liebhaber*in dann gegen den Wettbewerb
behaupten muss, um die Immobilie zu bekommen.

Wird eine eher gewdhnliche Immobilie mit einem Liebhaberpreis inseriert, ist
hingegen eher von einem “Mondpreis" zu sprechen und Sie werden als EigentU-
mer*in mehr Nachteile als Vorteile haben.
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Ankerpres-Theorie: Grandlage der Litblaberpres-Strateye 5t ius-
Sesonclere olie Ankerpresi-Theorit, e besagt, oluss oliejeniyen, olie
als Erste emen Press aufrafen; enen fAnker” i Kopff odor Verband-
langspartae”innen setoen unil so olie Beretclatft, olisen Pros zu
2ablen; erbobf wirel. Diis funbtiomirt besondlers qut bei Dingen; ol

scbhwer zu Sewserten sz;—m’// wie LMXMSJ»('{U.

VOR- YND NACHTEILE DER LIEBHABERPREIS - STRATEGIE

Vorteile der Liebhaberpreis-Strategie, wenn es sich um eine “echte” Immobilie
flr Liebhaber*innen handelt:

» Als Eigentimer®in kann man einen psychologischen Ankerpreis setzen,
welcher in einer anschlieBenden Kaufpreisverhandlung von Vorteil ist.

» Da der Kreis der Interessierten aufgrund der Immobilienart sehr klein
sein wird und Kaufinteressierte vermutlich ldnger brauchen, um auf das
Angebot aufmerksam zu werden, schadet eine lange Vermarktungs-
dauer dem Immobilienwert weniger als bei anderen Strategien.

> Interessierte fur Liebhaber-Immobilien sind tendenziell weniger preis-
sensibel.

Nachteile:

» Lange Vermarktungsdauer.

» Schwierigere Verhandlungsposition bei einzelnen Kaufinteressierten,
da meist keine weitere Person Kaufabsichten hat, auf die man auswei-
chen kénnte.

» Dader emotionale Wert fur jeden Menschen individuell ist und véllig los-
geldst von sachlichen Bewertungsmethoden, ist eine Bewertung einer
solchen Immobilie schwierig.

» Gefahr der Fehleinschatzung der eigenen Immobilie: Handelt es sich
nicht, um ein Objekt fur Liebhaber*innen, werden Sie vermutlich (meh-
rere) Preisreduktionen hinnehmen mussen, eine lange Vermarktungs-
dauer erleben und potenziell Inre Immobilie am Markt “verbrennen”.
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Scl\ve//eafrde.’ Eéeaw, wie 1im Sm,oumm%f, borminen ava leamebili-
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BIETERVERFAHREN (SIEHE KAPITEL € )

Neben der klassischen Angebotspreis-Strategie und der Liebhaberpreis-Strate-
gie gibt es noch das Bieterverfahren. Diesem haben wir im Anschluss ein eigenes
Kapitel gewidmet. Siehe hierzu das Kapitel ,Bieterverfahren®

PREISREDYKTIONEN

Unserer Erfahrung nach sollte eine Preisreduktion vermieden werden, indem
man den Preis von Anfang an richtig und realistisch setzt. Immobiliensuchende
sind Ublicherweise 6 Monate bis 2 Jahre auf der Suche und lernen dabei den
Immobilienmarkt, das Angebot und die Preise genau kennen, sie stobern auf
Maklerwebsites und Immobilienportalen, prifen Angebote und schauen sich
Hauser und Wohnungen bei Besichtigungen an. Es kommen immer wieder neue
Suchende hinzu, andere verschwinden wieder, weil sie ihr Traumhaus gefunden
haben oder die Suche aus anderen Grinden aufgegeben haben.

Wird eine Preisreduktion durchgeflhrt, ist zu vermuten, dass die Immobilie be-
reits mehrere Monate nicht erfolgreich am Markt angeboten worden ist und
dass sie nun mit Nachdruck verkauft werden soll, weil den Eigentimer*innen die
Zeit davonlauft. Aus der Verhandlungsperspektive von Suchenden ist dies eine
optimale Verhandlungsposition, um sie vielleicht unter dem neuen Angebots-
preis zu erwerben. Hinzu kommt, dass Kaufinteressierte beim regelmaBigen
Durchstébern der Immobilienangebote eine gewisse “Betriebsblindheit” entwi-
ckeln und Uber bestimmte Offerten hinweg scrollen, da sie diese bereits in der
Vergangenheit aussortiert haben.

Vorteilhaft fur Eigentimer*innen wirkt eine Preisreduktion nur bei Kaufinteres-
sierten, die neu auf den Immobilienmarkt kommen. Hier haben Sie als EigentU-
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mer*in “neues Spiel, neues Glick". Jedoch sind neue Immobiliensuchende mit we-
nig Erfahrung auch weniger kaufbereit als Suchende, die schon langer aktiv

sind.

Die leaaobilie /Ea;‘es}[e:://s win Markt "verbronnea " s Wenn loammobilion

2u &aje o Markf 1nseriont S/;m'{, s,om&k/ tnan ﬂ'{mlolq/ Auss s12 aen

Mw”é‘lz //l/ef"ér‘omhlzl/ L\//;"p{.)e [41';13&"‘ S/é Dthjéévzzéh A«//;‘p'{/ /esz/a WZZL"
l(mm;[/l,ferw/érfe werden sicl, }[rmjea, wesbalb sie nocl, nickt wer/éam}[%
st. Hier 5@3% Ao Vermw‘/maj aabe, Anss eventuell il aur Aor Pras

eu bocl, 5¢, sondera aucl, das Haus odler e Wobnung enen Haken
Gt Machen Sie sich, beuussty dass lmmobiliensuchondle boiafoy ber
einen (angen Zertrauim Ao Markl qenan verfolyen anol viele Ver-
j/e/&4s,;4maé/5éa kennen.

PREISREDYKTION UMSETZEN

Fragen, die Sie sich vor einer Preisreduktion stellen sollten:

>

Kann die Immobilie reichweitenstarker inseriert werden? Ist sie auf allen
groBen Immobilienportalen inseriert? Macht die Buchung von Top- oder
Premium-Platzierungen in den Portalen Sinn, um im Ergebnisranking
besser platziert zu sein?

Ist die Prasentation der Immobilie wirklich gut? Lasst sich ein besseres
Titelfoto oder ein aufmerksamkeitsstarkerer Objekttitel wahlen? Prasen-
tiert sich die Immobilie auf den Fotos, im Exposé und vor Ort anspre-
chend?

Ist aktuell eine unglinstige Zeit, weshalb die Nachfrage nach lhrer Im-
mobilienart eher niedrig ist? Weihnachtszeit, neues Baugebiet in der di-
rekten Umgebung etc.

Hat sie gravierende Mangel oder Schaden, aufgrund dessen viele die
Finger davon lassen?

Ist der Exposé- und Inserattext unglicklich formuliert? Macht die Per-
son, welche die Besichtigungen mit den Kaufinteressierten fuhrt, Fehler?
Ist die Immobilie oder Lage sehr speziell, weshalb es generell nur wenige
Kaufinteressierte gibt? Ist daher eine lange Vermarktungsdauer ge-
rechtfertigt?

Um eine Preisreduktion durchzuflhren gibt es zum einen die Option, diese wer-
bewirksam im Aufmacher-Foto sowie dem Objekttitel der Immobilie anzuzeigen.
Zum anderen kann man die Insertion fur einige Wochen unterbrechen. Danach
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erscheint sie mit neuem Titel, Startfoto und einem Uberarbeiteten Text sowie ei-
nem angepassten Preis; viele werden sie als neues Angebot wahrnehmen. Wir
nennen dieses Vorgehen “Relaunch”.

Fur das Vorgehen, im Immobilieninserat die Preisreduktion anzuzeigen, spricht,
dass auf eine Vermarktungspause verzichtet werden kann und Suchende, die
schon langer am Markt aktiv sind, erneut auf die Immobilie aufmerksom werden.
Dagegen spricht, dass Sie lhren nun dringlichen Verkaufswunsch offen allen
Kaufinteressierten mitteilen, egal ob diese gerade frisch mit der Suche gestartet
oder schon langer am Markt unterwegs sind. Damit begeben Sie sich in eine
unvorteilhafte Verhandlungsposition.

Starten Sie die Insertion der Immobilie hingegen neu, werden alle Suchenden
aom Markt mit einem abgespeicherten Suchprofil in den Portalen erneut auf lhr
Angebot aufmerksam gemacht. AuRerdem durfen Sie darauf hoffen, dass nicht
jedem auffallt, dass Sie eine Preisreduktion durchgeflhrt haben. FUr die Ruhe-
zeit spricht ferner, dass Kaufinteressierte, die in den Portalen einen Merkzettel
fUr diese Immobilienart hinterlegt haben nun “‘aufwachen” und nachfragen, ob
sie tatsdchlich verkauft ist, da diese nicht mehr inseriert ist.

Unverbinetliche Presempfeblungen (UVP). Berubend auf cdler fnker-

pres-Theone muchf e iim Einzelbandel uno bei Konsiumyaitern boia-
[y St ernen foletiren Press aufeurafen; oler iim Angebof darchge-

strichen worel unol il einein weunn; wecdrigeren Pres erqaindt wrel ~
guin Bespiel: 7.200 Eurc: )etet 999 Eurc. Da e sich ber lomobi=
Ve byngeqen wiel uim lnpubbeife oder verglecbbare Giter ban-
el raten wir lhnen davon ab. Vielmelr sigualiseren Sie davmity
lass Sie lie ommobilie kurefristy veraisfSern wollen unol es vorber

schon lirger erfolylos probirt baben.
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KAPITEL 6: BIETERVERFAHREN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitelé

Wichtig zu wissen

v' Beim Bieterverfahren handelt es sich nicht um eine Auktion oder
Versteigerung.

v Vielmehr geben Kaufinteressierte ein Gebot ab, zu dem sie die Im-
mobilie erwerben wldrden.

v Dieser Gebotspreis sollte mit einer vorlaufigen Finanzierungszu-
sage der Bank eingereicht werden. So ist klar, dass sich die Bieten-
den die Immobilie auch leisten kénnen.

v Sie als Eigentimer*in haben keine Verkaufspflicht am Ende des
Prozesses.

v Manchmal ergibt sich ein Bieterverfahren unbeabsichtigt, da meh-
rere Kaufinteressierte die Immobilie erwerben wollen und bereit
sind, mehr als den Angebotspreis zu bezahlen.

v Immobilien, die im Bieterverfahren angeboten werden, verkaufen
sich zumeist schnell.

v Als Eigentimer*in haben Sie die Sicherheit, dass der Verkaufspreis
dem aktuellen Marktwert entspricht.

v Aus Gruinden der Fairness, ist es wichtig, das Bieterverfahren trans-
parent und serids durchzufUhren.

v Um ein Bieterverfohren abzuwickeln, empfehlen wir Ihnen die
Durchfihrung per E-Mail oder mit Hilfe von Online-Software.

v Ein Bieterverfahren stellt immer ein Risiko dar, wenn Sie “den Bogen
Uberspannen®, also die Bietenden in eine Bieterschlacht lenken mit
immer neuen Gebotsrunden. Davon ist abzuraten.

Inhalt dieses Kapitels

Was ist ein Bieterverfahren?

Vor- und Nachteile des Bieterverfahrens
Interessierten-Perspektive beim Bieterverfahren
Durchfuhrung eines Bieterverfahrens

Tipps zum Bieterverfahren

I NESRNIES

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
was das Bieterverfahren ist, welche Vor- und Nachteile es mit sich bringt und
wie man es richtig durchfihrt.
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WAS IST EIN BIETERVERFAHREN?

Beim Bieterverfahren wird Ublicherweise ein Startpreis unter dem Marktwert der
Immobilie angesetzt, domit Uberdurchschnittlich viele Kaufinteressierte ange-
sprochen werden. Zum Abschluss der Besichtigungsphase wird dann eine Ge-
botsphase erdffnet, in der alle ein oder mehrere Gebote, je nach Methode, ab-
geben kdénnen. Haufig greift man als Makler*in auch im Anschluss an eine klas-
sische Vermarktung auf das Bieterverfahren zurlck, wenn unerwartet viele
Kaufinteressierte das Objekt erwerben mdchten.

Beim Bieterverfahren handelt es sich nicht um eine Auktion oder Versteigerung,
in der das hochste Gebot gewinnt und Eigentimer*innen verpflichtet sind zu
verkaufen. Stattdessen behalten Sie als Eigentimer*in die volle Entscheidungs-
gewalt und kdnnen nach Ende der Gebotsphase frei entscheiden, an wen oder
ob Sie verkaufen. Unserer Erfahrung nach, kommt es haufiger vor, dass sich Ei-
gentUmer*innen gegen die Héchstbietenden entscheiden und aus unterschied-
lichsten Grinden den Zweit- oder Drittplatzierten den Zuschlag geben.

Entgegen der landlaufigen Meinung, dass Bieterverfaohren nur fur wenige und
ausgesuchte Immobilien infrage kommen, hat unsere Erfahrung das Gegenteil
gezeigt. Unserer Meinung nach kommt es fur alle Immobilienarten infrage.

Kernen Pres angeben oder , Verkauf geqen Gebot! - Besim Braterver-
Faliren eompfeblen wir lhnen ermen Miadestores aufzurafen. Manct-
mal 312 i limimobillen wim Markty e geqen Gebot undl olne
PreAaajaSe a}[/[emérf werden. Wir rafea llnen aus zuser’ Granden
Aowon ab Erstens b & sen cluss Sie fabiche Ervartangen be
Kaufrnteressierten wecken und rim Anschlss sebr viel Arbert wait Aor
Vermarktuny baben. Zuvertens konten Kaufonteressierte vermuten,
lass olie Erentoimer”innen ene absurd bobe Presvorstellany baben,
soutass sich Aor Aufosanol fir eive Auifrage ooler Besichtiqung wickd
(bt

FUr ein Bieterverfahren bendétigen Sie mehrere Besichtigungs- und Kaufinteres-
sierte. Im Optimalfall legen Sie die Besichtigungen so, dass sich die Kaufinteres-
sierten bei der Begehung sehen und ihnen bewusst ist, dass es einen Wettbe-
werb gibt. Sie sollten sich also darauf vorbereiten, dass Sie im Bieterverfahren
viele Besichtigungen, Anfragen und Telefonate in sehr kurzer Zeit bearbeiten
mussen.

70



Kapitel 6: Bieterverfahren

Vor-

UND NACHTEILE DES BIETERVERFAHRENS

Vorteile eines richtig durchgeflhrten Bieterverfahrens:

» kurze Vermarktungsdauer.

» gut planbarer Verlauf der Vermarktung.

» Verkaufspreis entspricht dem tatsdchlichen Marktpreis. Also dem Preis,
den Immobiliensuchende zum jetzigen Zeitpunkt bereit sind zu zahlen.

» Ein Bieterverfahren kann eine Alternative zu einer klassischen Vermark-
tung sein, falls mehrere Kaufer*innen Ihre Immobilie unbedingt haben
wollen.

Nachteile

» Die Vermarktung komprimiert sich auf einen kurzen Zeitraum, der &u-
Berst stressig sein kann.

» Esist eine wirklich lickenlose Vorbereitung noétig, alle Gebdudeunterlo-
gen sollten beim Vermarktungsstart vorliegen.

» Erfahrung mit Immobilienverkdufen oder professionelle Hilfe von Mak-
ler*innen notig.

» Manche Personen nehmen grundsatzlich nicht an Bieterverfahren teil,

etwa weil ihnen das Verfahren zu komplex oder intransparent erscheint.
Das reduziert |lhre Zielgruppe.

lenenobilie unter Moarktowert anbicten. E/jeaﬂ('mer*/;mea }[o://f es Lots-

f;j schuser, e lenaobilie 1oa lnseral und Ex/oosel vl ernesa Pras
/orm'§ea24éf2[ 2u seben, Aor untertals Lres ervarfeten I/ Uéamﬁer/élse.s
6&32‘. 2 Aasern Pras wollen sie zzjea%&Q nrclf wer/éamﬁa. Sie soll-

fon sicl, a//em//%js vor Amjea /4('4'*@‘, Anss erst Aas Eac/efjeéa& nach,
Aor C{eéafsfl\ase Az Vef4am]4- und abbuellen Mo:%‘/ff@& m/ers/a/é-

je/f und sz veroutlcl, su Aiesem — Lolerea — Pras uerléawﬁa.

INTERESSIERTEN - PERSPEKTIVE BEIN BIETERVERFAHREN

Einige Personen, die auf Immobiliensuche sind, sehen das Bieterverfahren kri-
tisch. Zum einen kann man bei einem sauber und seriés durchgefuhrten Bieter-
verfahren davon ausgehen, dass alle Kaufinteressierten dieselbe Chance ha-

ben. Das Objekt wird nicht nach dem Prinzip “Wer zuerst kommt, mahlt zuerst

»

verkauft. Bei Bieterverfahren kommt es nicht vor, dass Eigentimer*innen ihre
Immobilie bereits vorzeitig anderen versprochen haben, sich nicht an Abspra-
chen halten etc.

Auf der anderen Seite sollte es Immobiliensuchenden bewusst sein, dass trotz
eines attraktiven Angebotspreises beim Bieterverfaohren kaum Schnéppchen zu

71



Kapitel 6: Bieterverfahren

machen sind. Auch kommen nicht unbedingt die Hochstbietenden zum Zug. Am
Ende der Gebotsphase kann es durchaus sein, dass Eigentimer*innen nicht an
diejenigen verkaufen, die das hdchste Gebot abgegeben haben, sondern an die
vierkdpfige Familie, die aus ihrer Sicht besser in ihre Immobilie passt und ein
geringeres Budget zur Verfligung hat.

DUYRCHFUHRYNG: EINES BIETERVERFAHRENS

Haben Sie die Angebotspreis-Strategie des Bieterverfahrens gewahlt oder am
Ende einer klassischen Vermarktung mehrere entschlossene Kaufwillige, kdnnen
Sie Uberlegen, nun eine Gebotsphase durchzuflhren mit dem Ziel, den finalen
Verkaufspreis zu erhéhen. FUr ein Bieterverfahren sollten Sie mindestens zwei
standfeste Kaufwillige haben - besser mehr. Wir raten davon ab, ein Bieterver-
fahren mit nur einer Person durchzufuhren und zu bluffen, weil dieser vorgegau-
kelt wird, dass es Mitbietende gibt. Auch sollten Sie vor dem Start der Bieter-
runde bei den Bietenden Vertrauen aufgebaut haben, das System, die Abgabe-
frist etc. erklart und alle Fragen beantwortet haben.

Haben Sie ein professionelles Immobilienunternehmen damit betraut, das Er-
fahrung mit diesem Verfohren hat, ist dieses in der Lage, im Vorfeld alle Unklar-
heiten aus dem Weg zu rdumen. Sie kdnnen beim Bieterverfahren wéhrend der
zeitlich befristeten Phase, in der Gebote abgegeben werden, diese per E-Mail
oder Brief annehmen.

Es gibt auch verschiedene Online-Tools, bei denen die vorher gepriften Bieten-
den per Login und anonymisiert ihre Gebote abgeben kénnen. Hierflir wird
vorab ein bestimmter Termin festgelegt (z.B. Sonntagnachmittag), zu dem inner-
halb einer bestimmten Zeit Gebote online abgegeben werden. Dies hat den Vor-
teil, dass die Teilnehmenden die Offerten ihrer Wettbewerber sehen kénnen
(siehe unten).

Haben Sie die Immobilie bislang konventionell verkaufen wollen und mdchten
nun auf ein Bieterverfaohren umsteigen, sollten Sie abwarten, bis alle Suchenden
die Immobilie besichtigt haben. AuBern danach mehrere Personen Kaufabsich-
ten und kénnen diese ihre finanziellen Moglichkeiten mittels vorlaufiger Finan-
zierungszusage einer Bank belegen, sollten Sie ihre Absichten klar kommunizie-
ren und den Kaufwilligen lhre Beweggrunde erldutern. Die meisten werden fur
das Bieterverfahren Verstandnis zeigen.

BIETERVERFAHREN PER TELEFON

Ein Bieterverfohren am Telefon zu koordinieren, eignet sich nur, wenn Sie exakt
zwei Kaufwillige haben und Sie sich im engen personlichen Kontakt mit diesen
wohlfUhlen. Gibt es weitere Interessierte, dann wird es schwer, diese auf dem
gleichen Wissensstand zu halten. Dazu kommt, dass Sie sich eventuell in indivi-
duellen Verhandlungen mit einzelnen Bietenden verstricken, sich unwohl fihlen
bei der DurchfUhrung, vorschnell Zusagen machen oder sich zu unfairen Ar-
rangements hinreien lassen, die einer sauberen Realisierung des Bieterverfah-
rens widersprechen.
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BIETERVERFAHREN PER E- MAIL

Im Sinne der Transparenz und Fairness fur alle Beteiligte empfehlen wir Ihnen
das Bieterverfahren per E-Mail durchzuflhren. Zum einen kdnnen Sie das ak-
tuelle Hochstgebot jedem Interessierten zeitgleich zur Verflgung stellen. Zum
anderen wahren Sie eine gewisse persodnliche Distanz zu den Bietenden und be-
vorzugen keinen. Ansonsten hatten Sie mit dem von Ihnen favorisierten Kaufin-
teressierten individuell verhandeln kénnen.

ONLINE- BIETERVERFAHREN

Mittlerweile gibt es online-basierte Bieterverfahren-Software, auf die insbeson-
dere professionelle Makler*innen zurlckgreifen. Vorteile sind hierbei:

» Darstellung des aktuellen Hochstgebots in Echtzeit

» Mitteilung an Interessierte, wenn das eigene Gebot Ubertroffen wird.

» Automatische Verldngerung der Gebotsphase um 12 Stunden, wenn das
letzte Gebot kurz vor Ende der Gebotsphase eingeht.

TIPPS Zy BIETERVERFAHREN

» Nutzen Sie fUr Serien-E-Mails die BCC-Funktion (“Blind copy and circu-
late”, nicht CC = “Copy and circulate”), sodass Sie diskret vorgehen und
die Bietenden nicht die E-Mail-Adressen der anderen sehen oder erken-
nen kénnen, wie viele weitere Personen am Bieterverfahren teilnehmen.

» Teilen Sie den Teilnehmenden mit, wann die Gebotsphase endet.

» Machen Sie die Gebotsphase nicht zu lang. 2 bis 5 Tage reichen aus. Das
Ergebnis wird unserer Erfahrung nach nicht besser, nur weil die Phase
lGnger ist.

» Fordern Sie dazu auf, Informationen zur Kaufabsicht und Finanzierbar-
keit beizulegen. (Informationen zur Absicherung der Finanzierung be-
handeln wir im Kaopitel zur Qualifizierung der Kaufinteressierten und
dem Themenbereich Kaufvertrag und Notariatstermin.)

» Legen Sie fest, ob Bietende ein oder mehrere Gebote abgeben kdnnen.

» Sollten Sie den Weg wahlen, dass Interessierte mehrmals bieten kénnen,
Uberlegen Sie, ob und wann Sie aktuelle Hochstgebote allen Beteiligten
mitteilen: einmal taglich, zeitnah nach jedem Gebotseingang oder nach
Ihrem Ermessen?

» Machen Sie den Bietenden klar, dass es sich nicht um eine Versteige-
rung oder Auktion handelt, in der das hochste Gebot auf jeden Fall den
Zuschlag erhalt.

» Geben Sie keinem Interessierten einen Informationsvorsprung per Tele-
fon, sondern kommunizieren Sie zeitgleich (zum Beispiel per E-Mail) mit
allen.

» Entscheiden Sie zeitnah nach Ende der Gebotsphase, an wen Sie die
Immobilie verkaufen wollen, und teilen Sie allen diese Entscheidung mit.
Nehmen Sie sich hierflr nicht zu viel Zeit. Sind Sie nach Ende der Ge-
botsphase nicht erreichbar, bescheren Sie manchen Teilnehmenden
schlaflose Nachte.
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» Teilen Sie bei Absagen nicht mit, wie hoch der letztendliche Verkaufs-
preis ist beziehungsweise welcher Bietende zum Zuge kam.

» Informieren Sie Bietende, die leer ausgingen, daruber, dass sie moglich-
erweise auf sie nochmals zukommen. Etwa in dem Fall, dass der Kaufver-
tragstermin mit den potenziellen Erwerber*innen platzt.
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KAPITEL 7: IMHMOBILIE VORBEREITEN (.HOME
ST46ING" )

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel7

Wichtig zu wissen

v' FUr den Verkauf vorbereitete Immobilien verduBern sich schneller
und besser als nicht vorbereitete Objekte.

v Rdumen Sie auf, entsorgen Sie Uberschissige Gegenstdnde und
schaoffen Sie Platz.

v Entpersonalisieren Sie |hre vier Wande, damit sich Kaufinteres-
sierte besser vorstellen kdnnen, darin zu leben.

v' Reparieren und bessern Sie Kleinigkeiten aus, damit alles in einem
moglichst einwandfreien Zustand erscheint.

v Streichen Sie stark abgenutzte oder bunte Wande weil3.

v' Putzen und reinigen Sie die Immobilie.

v' Dekorieren und inszenieren Sie die Rdume entsprechend ihrer
Nutzung: Im Essbereich kann beispielsweise ein Tisch gedeckt oder
dekoriert werden.

v GroéBere Mangel durfen nicht vertuscht“ oder versteckt werden.

v Leere Immobilien lassen sich mit Mietmobeln fir den Verkauf ein-
richten, um die Vorstellungskraft der Immobiliensuchenden zu we-
cken.

v Geerbte Immobilien sollten bereits vor dem Verkauf weitestgehend
leergerdaumt sein.

Inhalt dieses Kapitels

Vorteile von Home Staging
Tipps fur die Vorbereitung
Leere Immobilien

Geerbte Immobilien

INFRECE

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Jmmobilie verkaufen® erklaren wir, wie
eine Immobilie richtig fur den Verkauf vorzubereiten ist, welche Grundregeln
Sie beachten und welche MaBBnahmen Sie ergreifen sollten, um ein optimales
Verkaufsergebnis zu erzielen.
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Das Fachwort fur die Vorbereitung der Immobilie auf den Verkauf lautet ,Home
Staging”. Dabei sollen die vier Wande in einen prasentablen Verkaufszustand
versetzt werden. Durch eine gute Inszenierung kann der Vermarktungszeitraum
verkurzt und ein hdoherer Verkaufspreis erzielt werden. Die K&nigsdisziplin be-
steht darin, ein Ambiente zu schaffen, indem sich Kaufinteressierte von jung bis
alt wohlflUhlen. Kurz: Je besser die Prasentation umso groBer die Zielgruppe.

Home Staging kommt aus den USA, wo Gebdude bereits seit den 1970er Jahren
gezielt fur den Verkauf vorbereitet werden. In Deutschland ist diese Objektin-
szenierung seit den 2000er Jahren auf dem Vormarsch. FUr sehr gut in Szene
gesetzte Gebdude ist teilweise ein Verkaufspreis erzielbar, der bis zu 15 Prozent
Uber deren Marktwert liegt.

Home-Staging-Checkliste

https://moe.immo/buch-hs

VORTEILE VON HOMNE STAGING

» Hoherer Verkaufspreis: Je mehr die Immobilie Kund*innen anspricht
und ihren Geschmack trifft, desto hoher ist die Preisbereitschaft.

» Kirzere Verkaufszeit: Ansprechend vorbereitete Immobilien verkaufen
sich oft doppelt so schnell.

» Der erste Eindruck ist der wichtigste: Kunden entscheiden in den ersten
Minuten, ob lhnen eine Immobilie gefdllt oder nicht. Insbesondere die
AuBere Erscheinung ist daher wichtig.

» Wettbewerbsvorteil: Eine ansprechend vorbereitete Immobilie hat einen
Vorteil gegenuber einer nicht inszenierten Immobilie.

» Qualitat zahlt: Vorbereitete Immobilien signalisieren einen gepflegten
Zustand, das gibt Kaufinteressierten Sicherheit.

> Interesse wecken: Eine Immobilie interessant zu gestalten ist gunstiger
als den Preis zu reduzieren.
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Macben Sie sicl, kernen Druck: Al Makleranteraelimen stellen wir e
E/jeaﬂ('mer*/lmea Frer, wie wefassead sio ansere Home-Sfaj/Aj-Em/a-
}[é4[whjéh wensetzen wmoclfen. Manche strarcbhon Yalvese oas Haus,
Sereten i lomobilic 15 aufs klomste Detal vor and bochen vor
oAer Bazééﬁjmaj oxtra Kaffee Far ernen aajeae4mea Geracl. Anclere
Sej»m"jea sich, ot o Aufroiamen Aor L/almmr«j wad wollen sich,
walrend Aer Verkaufspbase i ibrem A/é/aj bautn ernsclranken.
Mancbmal erlanbt es aucl, Aie emotioaale Be/asz‘waj nielt, Aie wait
erneon Verkauf e/%4erje42(, Arese Extra-Portion Eaerj/é al/r}[a/rér‘/;«jeh.
Bloben Sie alio enbspanat bei Aer Vw"éere/%/mj lrer lonmobilie wadl
setzen Sie so viel i, wie l4r gaMcQJe}[é'4/ lnen raf.

TIPPS FUR DIE VORBEREITYNG
AUFRAYME, A AVSSORTIEREN UND ENTSORGEN

ErfahrungsgemaB kann Gber die Halfte von Ablagen, Regalen und Schranken,
die offensichtlich im Blickfeld stehen, ausgedinnt werden. Insbesondere im Bad
und in der Kiiche sollten die Ablagen frei sein und stattdessen mit wenigen mo-
dernen Accessoires versehen werden.

Nutzen Sie die Chance des Verkaufs, um angesammelten Nippes und andere
nicht bendtigte Dinge auszusortieren. Im Optimalfall starten Sie das Aufraumen
Ihres Hauses vor Vermarktungsstart und verschieben dies nicht, wie leider die
meisten Eigentimer*innen, auf den Zeitpunkt kurz vor der Ubergabe, wenn die
Immobilie bereits verkauft ist.

Dann kdénnen Sie den positiven Effekt Ihrer MUhe bereits fir die Vermarktung
und Prasentation |hrer Immobilie nutzen. Verpackt werden missen die Sachen
sowieso - spatestens zur Ubergabe. Der Schritt des Aussortierens ist auch ein
wichtiger psychologischer Moment, um von der Immobilie, den Raumen und dem
Garten Abschied zu nehmen und in einen neuen Lebensabschnitt zu treten.

Auch Mobelstlcke, die UberflUssig sind, sehr dunkle Farben haben und viel Platz
wegnehmen, sollten Sie, wenn moglich, einlagern, verkaufen, verschenken oder
entsorgen. Je groBer und heller Ihre Immobilie ist, desto besser. Auch sollten Sie
dunkle Teppiche und Laufer fur die Zeit der Vermarktung zusammenrollen und
verstauen.
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c‘:—/;‘}[ac[\ aa}[aajet«.’ ge.wrjea Sie eunaclst 70 L{m¢mj$4aﬁfaas und
f;mjea Sie 0;‘/4164 an, Ao ersten Gejeasfm"a/e a%awfac/éea. Eme
/)ammzareje/ Semjz/, Anss )'e/er Karton Klenkram, Aor Aredt ver-
stant wird, dea loonobilionpres nom SO0 Euro erboly.

ENTPERSONALISIEREN

Verstauen Sie Familienfotos, Urkunden, Sammlerstlcke, Kunstwerke, Pokale und
alle weiteren persoénlichen Gegenstdnde. Zu viele persoénliche Dinge symbolisie-
ren Kaufer*innen unterbewusst “Hier ist gar kein Platz fur mich." Immobiliensu-
chende fragen sich vielmehr: "Kénnte ich mir vorstellen, in dieser Immobilie zu
leben?" Diese Entscheidung fallt ihnen deutlich leichter, wenn sie neutral einge-
richtet ist und nicht zu viele personliche Gegenstédnde der aktuellen EigentU-
mer*innen im Blickfeld liegen.

Auch beim Fototermin, bei dem lhre Immobilie fur das Exposé und Inserat abge-
lichtet wird, sollte sie entpersonalisiert sein. Auf den Bildern sollten keine per-
sonlichen Fotos und Erinnerungen zu sehen sein. Sie haben im Internet nichts
zu suchen.

REPARIEREN YND AYSBESSERN

Uberpr()fen Sie, ob alle Turen, Fenster, Schalter, Armaturen, Schubladen, Ein-
bauschranke etc. einwandfrei funktionieren. Wenn Kaufinteressierte bereits auf
den ersten Blick Schaden erkennen, liegt die Vermutung nahe, dass es weitere
gibt. Haufig sind dies Kleinigkeiten, an denen Sie die letzten Jahre regelmaBig
vorbeigelaufen sind, eine gewisse “Betriebsblindheit" entwickelt haben oder nie
die MuBe gefunden haben, sie zu reparieren. Jetzt ist der optimale Zeitpunkt,
sich mit solchen Dingen zu beschaftigen. Es ist davon auszugehen, dass Kauf-
willige genau das Fenster oder die Schublade 6ffnen, die seit Jahren klemmen.

STREICHEN

Vermeiden Sie dunkle beziehungsweise impulsive Farben zugunsten heller, un-
auffalliger Farbtone. Weil ist die Farbe des Verkaufs. Ein neuer Anstrich ist si-
cherlich die drastischste aber auch einfachste Methode, einen Raum anspre-
chend zu gestalten. Insbesondere wenn einzelne Wande stark abgenutzt sind,
sollten Sie zumindest einen punktuellen neuen Anstrich in Erwdgung ziehen.
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Keller aicht neu strecben: (asbesondlere i Keller eompfeblen wir ko
nen neuen Anstrich. Uns 5 Sewvusst, oass e Jabrelung ungestrichene
Kellerwano unter Umstoindlen unschon aussiel. Jedoch, werden unse-
rer Enfabruny wach viele Interessiirte statesy, wenn der Keller frich
gestricben . Sie verimuten; olass Fenclihgberbiflecken sbertancht
wiarden. lon scblimmsten Fall verlieren sie Aas Vertravea i e lon-

wobilie und 1 Sie als E/jeaﬂ(,mer*/;‘.

AVBENANSICHT

Flr den ersten Eindruck bekommt man bekanntlich keine zweite Chance. Die
AuBenansicht einer Immobilie ist der erste Live-Eindruck, den Kaufinteressierte
erhalten. Reinigen Sie Auffahrt, Gehweg, Fassade und Fenster. Eventuell sollte
der Gartenzaun gestrichen werden. Mdhen Sie den Rasen und stutzen Sie Stréu-
cher. Parken Sie Fahrrader und Mualltonnen im Keller oder in der Garage. Werfen
Sie einen kritischen Blick auf das Dach und den Dachunterstand. Macht die Im-
mobilie insgesamt einen gepflegten Eindruck?

Wie viel (obnt sicl, nocl, zu investiorenl Al Mablerunternelien jeéea
wir reaeaer Aen 7/)0/9, Anss sicl, alle l(/z/;‘/jéejizea und bosmetisclen
AM][L\/Z"‘ZZMHjQH bis circa 7000 Eurc (phnen, wean wman bure- bis

ml‘%/e/}[mﬁzlj verdaufen wmockte. C{mw//ejew/e Mo%@mx&zémajea, wie

2ine neue /-/efamj, ein neues Dacl, oder neue Foaster (olnen sicl, sel-

fon. 8@52‘@»\}&//: bolen Sie Ao lavestitionsbosten Aurcl, ern Am}@cé/ajea

vu/r}[ Azn Z(Wﬁore/i wieder ravs. Moclfen Sie erst in /[emer Zuéma}[%
V@N&ﬁua, bonnen Sie vf'éer/ejea, 0b ern neues Badlezioammer, erne

neve Kiacle oder ern neuwer Boden A lomobilie a/o{/icA uad 7%5%[—

b mm/[verzzef. Denben Siz )‘e/acl\ P'{ar‘om/ Eraememajea j&ScZmecé”cZL

moﬁﬁ&%f neutral ou wallen.

GRUNDREINIGUNG

Verpassen Sie ihrer Immobilie eine grindliche Reinigung inklusive Fenster, Ab-
stellraume, Terrasse, Keller etc. Kaufinteressierte identifizieren sich nicht nur mit
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der Immobilie, sondern auch mit Ihnen als Eigentimer*in. Daher sollte die Im-
mobilie in einem reinlichen, gepflegten Zustand sein. Kein Mensch stellt sich
gerne sein zukunftiges Leben in einer ungepflegten Umgebung vor. Darlber
hinaus vermitteln Sie mit geputzten Rdumen den Eindruck, dass Sie ihr Eigen-
heim kontinuierlich in einem guten Zustand gehalten haben.

LicHT

Menschen sprechen besonders helle Immobilien an. Je heller die Rdume sind,
umso groBer wirken sie. Stellen Sie bei Besichtigungsterminen daher alle Lam-
pen auf maximale Leuchtkraft, auch wenn die Sonne scheint. Offnen Sie Sicht-
blenden, Jalousien und Gardinen. Beleuchten Sie insbesondere dunkle Ecken
und Wande mit einer extra Beistell- oder Stehlampe.

FRISCHLUFT YND GERVCHE

Lassen Sie Teppiche und Polster reinigen, um unangenehme Gerlche zu ver-
meiden. Kochen Sie vor den Besichtigungen keine stark riechenden Gerichte mit
Fisch, Knoblauch, Schinken, Zwiebeln, Kohl etc.

Halten Sie sich Haustiere, sollten sie darauf achten, dass Kafig, Katzenklo oder
Hundekorb frisch gereinigt sind. Von ihnen k&nnen ebenfalls unangenehme Ge-
riche ausgehen. Und natdrlich: Nicht in den Innenréumen rauchen. Am besten,
Sie verstauen den Aschenbecher, selost wenn dieser auf der Terrasse steht.
Auch hier gilt, doass sich Kaufinteressierte auch mit Ihrem Lebensstil identifizie-
ren.

Manche EigentUmer*innen kochen kurz vor der Besichtigung Kaoffee oder Tee,
um einen angenehmen Geruch zu schaffen. Das ist eine gute Idee. Es gab auch
schon Kunden von uns, die kurz vorher Kekse oder Kuchen gebacken haben.
Von klnstlichen Duftspendern raten wir hingegen ab. Stehen von diesen meh-
rere in der Wohnung, wirft dies bei den Personen, die besichtigen, haufig Fragen
auf.

Kurz vor der Besichtigung sollten Sie luften. Jede Immobilie und jede Familie
haben ihren eigenen Geruch. Daran werden Sie nichts dndern. Sie kdnnen es
Kaufinteressierten bei der Besichtigung aber so angenehm wie méglich machen.

INSZENIEREN YND DEKORIEREN

Weniger Alltag, mehr Wellness. Kaufer sprechen Immobilien an, die ihrem Life-
style entsprechend prdasentiert werden. Seien Sie also kreativ bei der Inszenie-
rung lhrer Wohnraume und AuBenbereiche flr den Verkaufsprozess:

» Decken Sie den Tisch, wie in einem modernen Restaurant.

» Verwandeln Sie |hr Badezimmer in ein Wellness-Spa mit Kerzen und ge-
falteten HandtlUchern.

» Platzieren Sie in der Leseecke ein Buch und ein Rotwein-Glas auf dem
Beistelltisch.
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» Schlagen Sie in der Klche ein Kochbuch auf und legen Sie Schneide-
brett, Messer und frisches Gemuse bereit.

» Legen Sie auf dem Terrassentisch eine Tageszeitung bereit und stellen
Sie einen Becher Koffee daneben.

» Stapeln Sie im Kamin das Holz und machen Sie ihn im Winter an.

Im Prinzip geht es darum, die Vorstellungskraft der Kaufinteressierten zu we-
cken, damit diese sich, in den von Ihnen vorbereiteten Szenen, ein Leben in Ihrer
Immobilie vorstellen kénnen.

Friscbes 065t Platzieren Sie ernen }[f"/§c4ea 0bsthors und Blamen in
Sie e jama/es Loben }glmea, m/z;[s/cA Acéz/jeéea uad /(am}[/llzzeres—

sierte Ares aucl, 401‘»1@‘, wenn sie i rer lonobilie (eben.

MANGEL YUND THBYS

Immobiliensuchende sollen von lhrem Eigenheim angesprochen und nicht ge-
tduscht werden. Tabu ist, nachhaltige Schdden und Mangel zu verstecken. Be-
achten Sie, dass ein Home Staging keine Sanierung ersetzt und Mangel nicht
wissentlich verdeckt werden sollten. Dies kann im Nachhinein zu Schwierigkeiten
fGhren. Als Verkdufer®in haften Sie auch nach dem Verkauf der Immobilie far
arglistig verschwiegene Mangel. Schlimmstenfalls kdnnen die neuen Eigentl-
mer*innen bei gravierenden Mangeln den Verkauf rickabwickeln.

LEERE [MHOBILIEN

Leerstehende Immobilien gewinnen, wenn sie mit einer Basis-Mdblierung verse-
hen sind. Diese soll Personen, die die Immobilie besichtigen beziehungsweise Fo-
tos davon sehen, ansprechen und ihnen vermitteln, wie man den Raum nutzen
kann. Ihnen wird ein Gefuhl fur die GroBe der einzelnen Zimmer gegeben. Pro-
fessionelle Home Stager unterhalten fUr solche Falle ein eigenes Lager mit Miet-
mobeln und Dekoartikeln, die nur fUr die Dauer des Verkaufs aufgestellt werden.

Als Maklerunternehmen haben wir mehrere Sets solcher Mdbelattrappen: von
der Einbauklche, Gber Wohnzimmer- und Schlaofzimmereinrichtung bis zum
Esstisch mit StUhlen. Diese kdnnen problemlos und schnell in leerstehenden Im-
mobilien aufgestellt werden. Dass es sich nicht um echte Mdbel handelt, fallt den
meisten Menschen erst auf den zweiten Blick auf.

GEERBTE [MMOBILIEN

Insbesondere bei Erbschaften ist die Immobilie meist noch vollstandig einge-
richtet und die Erbenden sind haufig GUberwaltigt von der Flut an Gegenstdnden,
die sie ausrdumen, verkaufen, verschenken und entsorgen mussen. Wenn die
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Mobel einem neutralen Geschmack entsprechen, empfehlen wir eine Basis-Mob-
lierung wéhrend der Verkaufsphase stehenzulassen, sodass Kaufinteressierte
ein GefUhl fur die Nutzung der Rdume und die GréBenordnungen haben. Sollten
die Mobel hingegen nicht mehr zeitgemaR, also eher altbacken sein, empfiehlt
es sich, sie leer zu rdumen und danach mit der Vermarktung zu beginnen.

Daruber hinaus gelten auch bei geerbten Immobilien dieselben Regeln wie bei
einer selbst bewohnten: Je besser sie vorbereitet sind, desto hoher wird vermut-
lich der Verkaufserlds ausfallen. Uns ist bewusst, dass insbesondere Erbende
eine starke emotionale Bindung an die Immobilie haben, etwa weil es ihr Eltern-
haus ist, in dem sie aufgewachsen sind. Gute Makler*innen werden |hnen zur
Seite stehen, wenn Hilfe n6tig ist. Wir arbeiten zum Beispiel mit professionellen
Firmen, die Haushalte auflosen, sowie Sozialkaufhdusern zusammen, die Mobel
abholen und fur einen guten Zweck weitergeben.
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KAPITEL 8: [MHOBILIE FOTOGRAFIEREN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel8

Wichtig zu wissen

v Bereiten Sie die Immobilie auf den Fototermin vor.

v Machen Sie sich mit lhrer Ausristung und den unterschiedlichen
Kameraeinstellungen vertraut.

v Achten Sie beim Fototermin ouf Wetter und Sonnenstand.

v" Nutzen Sie einen Zeit- oder Fernausléser.

v Fotografieren Sie gerade und knapp Uber der Ablagehdhe.

v Fotografieren Sie die Immobilie systematisch, z.B. Etage flr Etage,
Raum fUr Raum, damit Sie nichts vergessen.

v Machen Sie lieber zu viel Fotos als zu wenige.

v Neben den Fotos der einzelnen Zimmer sollten Sie Detailaufnah-

men von besonderen Ausstattungsgegenstanden machen.
v Verbessern Sie gegebenenfalls die Ausleuchtung der Fotos im
Nachhinein mit einem Bildbearbeitungsprogramm.

Inhalt dieses Kapitels

Vorbereitung des Fototermins
Die Ausrustung

Die Komeraeinstellungen
Arten von Immobilienfotos
Der Fototermin

Bild- & Nachbearbeitung
Tipps fur Smartphone-Fotos

No oA wN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
wie Sie von |hrer Immobilie gute Fotos anfertigen, die Kamera richtig einstellen
und worauf Sie darUber hinaus achten sollten.

Fotos sind das Erste, was potenzielle Kdufer*innen von |lhrer Immobilie sehen.
Die meisten Menschen schauen sich in einem Inserat oder Exposé zuerst die
Bilder an, bevor sie Texte lesen. Je besser die Aufnahmen sind, umso mehr
Nachfrage generieren Sie und desto besser und schneller wird sich die Immo-
bilie verkaufen.
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VORBEREITUNG DES FOTOTERMING
IMMOBILIE VORBEREITEN (HOME STAGING )

Bevor Sie lhre Immobilie fotografieren, sollte diese fur den Verkauf vorbereitet
werden. Beim Home Staging geht es darum, die Attraktivitat der Immobilie zu
steigern, sodass diese moglichst vielen Kaufinteressierten gefdllt. Mdhen Sie
zum Beispiel vor dem Fototermin den Rasen, stellen Sie die Gartenmobel raus,
dekorieren Sie leere Rdume und fUhren Sie Schénheitsreparaturen durch.

Mehr zum Thema Home Staging erfahren Sie im Kapitel ,/mmobilie vorbereiten®.
Dort haben wir auch eine umfassende Checkliste und Anleitung fur Sie zusam-
mengestellt.

WETTER UND JAHRESZEIT

Um keine bésen Uberraschungen am Tag des Termins zu erleben, sollten Sie
vorab das Wetter im Auge behalten und auf Eventualitdten wie Regen, Wind etc.
vorbereitet sein. Wir als Maklerunternehmen nutzen www.windfinder.de. Der An-
bieter stellt Wetterinformationen im Stundentakt zur Verflgung. Achten Sie da-
rauf, dass Sie am Tag des Fototermins moglichst ideales Wetter haben. Im bes-
ten Fall scheint die Sonne, der Himmel ist blau und vereinzelt sind kleine Wolken
zu sehen. Kontraste und Farben wirken bei Sonnenschein am starksten auf den
Fotos. Wenn es an diesem Tag regnet, schneit, neblig oder besonders dunkel ist,
sollten Sie den Fototermin verschieben. Innenfotos lassen sich bei bedecktem
Wetter durchaus machen, jedoch ist in einem solchen Fall ein zweiter Termin fur
die AuBenfotos angeraten.

Auch die Jahreszeit spielt eine Rolle. Fur Innenaufnohmen ist die Jahreszeit
egal, vorausgesetzt, die Immobilie besitzt keine Ubergrollen Fensterfldchen mit
Blick ins Grune. Bei AuBenfotos hingegen ist die Jahreszeit fur gute Ergebnisse
entscheidend. Grine Baume, bliuhender Raps und bunte Garten verleihen den
Fotos das gewisse Etwas. Wenn Sie keinen Zeitdruck haben, sollten die Fotos im
Frihjohr, Sommer oder Herbst gemacht werden, nicht im Winter.

LICHT, SONNENSTAND UND TAGESZEIT

Machen Sie alle Gardinen, Rollos und Vorhange auf und schalten Sie alle Lichter
und Lampen ein, um die Immobilie moglichst hell auf den Fotos zu prasentieren.
Achten Sie auch auf den Sonnenstand. Steht die Sonne zu tief, werden Farben
verfalscht, entstehen Schatten oder die Sonne blendet stark. Morgens ist das
Licht meistens kalter, in den Abendstunden wird das Licht warmer. Deshalb soll-
ten Sie darauf achten, dass die Sonne bei Ihrem Shooting mdglichst weit oben
steht. Grundsatzlich empfiehlt sich fUr den Fototermin eine Uhrzeit zwischen 11
und 16 Uhr. Wenn Sie wissen, dass bestimmte Perspektiven auf Ihre Immobilie bei
einem gewissen Sonnenstand besonders schén sind, konnen Sie diesen Sonnen-
stand zu jeder x-beliebigen Zeit einsehen mithilfe der Internetseiten www.sun-
calc.net oder www.sonnenverlauf.de.
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DIE AYSRUSTUNG
KANERA

Die meisten Hobbyfotograf*innen haben vermutlich eine Komera mit einem APS-
C-Sensor zuhause, wéhrend Profis mit Vollformat-Kameras fotografieren. Aber
auch mit einem guten Smartphone kdnnen Sie beeindruckende Bilder schielen,
wenn Sie wissen wie es geht. Eine Kamera mit APS-C-Sensor geht preislich bei
circa 400 Euro los und gibt es von unterschiedlichen Herstellern wie Sony,
Canon oder Nikon. Professionelle Vollformat-Kameras kosten deutlich Gber 1000
Euro.

Smartphone APS-C-Kamera Vollformatkamera

ABBILDUNG 7 UNTERSCHIEDLICHE KAMERA-TYPEN

Grundsatzlich ist es egal welche Kamera Sie nutzen. Entscheidend ist, ob Sie sich
damit auskennen und wissen, wie man nicht nur Automatikfunktionen nutzt,
sondern mit Belichtungszeiten, Entfernungen, Licht, Stativ, Einsatz des Blitzes
etc. arbeitet. Machen Sie sich also mit Ihrer Kamera vertraut. Im Unterkapitel zur
Kameraeinstellung gehen wir genauer darauf ein, wie Sie |lhre Kamera bezie-
hungsweise Ihr Smartphone (mit entsprechender Foto-App) fur die Immobilien-
fotografie optimal konfigurieren.

Ersate-Alcka anil Spercherkarte. )e nachilemm wo Aer Fototeran
stattfrnclet, sollen ausrecbond Specberplate und Aleu-Kapazitaf
foir e loingeres Shooting vorbandlen sern. €5 8¢ wichts Argerlicte-
res, als wenn die Sparcherbarte voll oder der Ablea leer 3¢, wallirencl
sicd, jemw'/e e Licltverbalbasse verbessera, wel Aie Soane raus-
kovmet.
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OBJEKTIVE

Objektive sind ein wichtiger Bestandteil einer guten Kaomeraausristung. Bei der
Immobilienfotografie kdnnen Sie die meisten Bereiche mit einem Standard-
Zoom-Objektiv, einem Ultraweitwinkelobjektiv sowie einer Festbrennweite abde-
cken.

Objektive bei APS-C
18-55 mm  Standard-Zoom-Objektiv

15-20 mm Weitwinkel-Zoom-Objektiv

10-15 mm  Ultro-Weitwinkel-Zoom-Objektiv
50mm  Festbrennweiten-Objektiv
<I0mm  Fish-Eye-Objektiv

ABBILDUNG 8 DIE BRENNWEITEN-ANGABE AUF DEM OBJEKTIV

In den meisten angebotenen Kamerasets ist bereits ein Zoom-Objektiv (z.B. 18-
55 mm) vorhanden. Dieses eignet sich hervorragend fur AuBenaufnahmen, wo
der Fokus auf dem zu fotografierenden Haus liegt. Auch fur Detailfotos kdnnen
Sie dieses Zoom-Objektiv benutzen, falls Sie kein Festbrennweiten-Objektiv be-
sitzen.

Mit dem Ultroweitwinkel-Objektiv kénnen Sie ganze Rdume abbilden und so das
Raumgefihl optimal wiedergeben. Bei Kameras mit APS-C-Sensor eignet sich ein
Ultroweitwinkelobjektiv mit minimal 10-12 mm Brennweite. Bei Objektiven unter 10
mm Brennweite befindet man sich im Bereich der Fisheye-Objektive. Diese ver-
falschen das Raumgeflhl und sind nur fur Panoramabilder geeignet. Bei Voll-
format-Kameras wird aufgrund des Crop-Faktors ein Objektiv mit minimal 16-18
mm bendtigt.

Je nach Brennweite des Objektivs, l&sst sich ein groBerer oder kleinerer Aus-
schnitt des Raums fotograofieren. Sie wird in Millimetern angegeben. Es gibt
auch Zoom-Objektive, mit denen man die Brennweite anpassen kann - man
kann also raus- oder reinzoomen.
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ABBILDUNG 9 VERGLEICH UNTERSCHIEDLICHER BRENNWEITEN

Ein Festbrennweiten-Objektiv ist bestens fur die Erstellung von Detailfotos ge-
eignet. Fotografieren Sie am besten mit einer Brennweite mit etwa 50 mm. Damit
kann man die Details der Immobilie hervorragend abbilden und erhalt ein tolles
Ergebnis mit Bokeh-Effekt (verschwommener Hintergrund, scharfer Vorder-
grund).
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F’z'r:‘[*m/[zh:w: veraten

\OLLERHER

[MMOBILIEN

ABBILDUNG 10 BOKEH-EFFEKT: HINTERGRUND UNSCHARF, MOTIV SCHARF

STATIV YND WASSERWAAGE

Um gerade und unverwackelte Fotos auf der richtigen Hohe zu machen, sollte
unbedingt mit einem Stativ fotografiert werden. Auch wenn Sie mit einem Smart-
phone fotografieren, empfehlen wir ein Stativ. Sie sollten allerdings darauf ach-
ten, dass es nicht zu sperrig ist. In kleineren Innenréumen kénnte das zu einer
Herausforderung werden. Reisestative eignen sich hervorragend in engen Rau-
men, kdnnen aber gleichermallen auch fur AuBenaufnahmen verwendet werden.
Sie sind beweglich, leicht und kompakt. Statten Sie das Stativ optimalerweise mit
einem Kugelkopf aus, damit Sie maximal flexibel in den Perspektiven sind.

Um stlrzende Linien zu vermeiden, sollten Sie sich eine Wasserwaage zulegen.
Diese kostet wenig und verhindert ungerade Fotos. Die Wasserwaage wird meis-
tens in den Blitzschuh der Kamera gesteckt. So erkennt man auf den ersten
Blick, ob sie gerade ausgerichtet ist. In Verbindung mit dem Kugelkopf auf dem
Stativ geht so das Einstellen leichter von der Hand. Alternativ oder ergénzend
sollten Sie auch die Rasterlinien auf dem Kamera-Display einblenden, damit Sie
eine Referenz haben, ob die Kamera wirklich geradesteht. Dies ist eine Funktion,
die Sie auch auf dem Smartphone nutzen sollten.
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DIE KANERAEINSTELLUNGEN
BELICHTUNG

Generell sollten Sie ohne Blitz fotografieren, denn Sie mdchten die Immobilie
moglichst in ihrer natdrlichen und Ublichen Beleuchtung darstellen. Auch re-
flektiert der Blitz Licht von glatten Oberflachen und Glas und wirde die Immo-
bilie sehr “kalt” darstellen. Deaktivieren Sie also den eingebauten Blitz. Arbeiten
Sie stattdessen mit langeren Belichtungszeiten.

Die Belichtung der Fotos wird von drei Faktoren beeinflusst:

»

>

Der Sensibilitat des Sensors (ISO-Wert). Je hdher der ISO-Wert, umso
lichtempfindlicher ist der Sensor.

Die Blendenzahl (F-Zahl): Je kleiner die Blendenzahl, desto groRer ist die
Offnung der Linse und desto mehr Licht fallt auf den Sensor.

Die Belichtungsdauer: Je ldnger der Sensor belichtet wird, desto heller
wird das Foto.

Rasterlinien

Einblenden im Kameramenud, um
stlrzende Linien zu vermeiden.

Programmwahl
Kamera einstellen auf Halbautomatik |5
mit Blendenprioritat.

Verschlusszeit
g Wird im Programm A" bzw.
Blendenprioritat” automatisch von der

‘-_. Kamera gewahlt
—

Blendenzahl

Auf 9 oder hoher einstellen fir
ausreichend Tiefenscharfe.

A
Belichtungskorrektur

f] Evtl hoher einstellen, damit das Foto
heller wird.

| ISO-Einstellung

Lichtempfindlichkeit des Sensors:
Méglichst niedrig einstellen, damit kein
Bildrauschen entsteht (ISO 50 oder 100)

ISO§E0

ABBILDUNG 11 KAMERAEINTELLUNGEN UND WAS DIESE BEDEUTEN

KAMERA EINSTELLEN

1.

Optimalerweise fotograofieren Sie die Immobilie im Halbautomatik-Mo-
dus mit Blendenprioritat. Dies erreichen Sie, indem Sie das Drehrad-
chen lhrer Kamera in Position ,A" drehen.
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2. Nun stellen Sie die ISO-Zahl Ihrer Kaomera ganz runter auf 50 oder 100 -
je nach Modell. So vermeiden Sie Bildrauschen und erhéhen die Bild-
qualitat. Eine geringe ISO-Zahl bedeutet, dass die Lichtempfindlichkeit
des Sensors minimiert wird, wodurch langere Belichtungszeiten ndtig
werden. Die Belichtungszeit wird nachher von der Kamera selber ge-
wahlt.

3. Die Blende (F-Zahl) sollte auf 9 gestellt werden, damit ausreichend Tie-
fenscharfe vorhanden ist. Die Fotos sollten durchgehend scharf sein. Je
hoher, desto mehr Tiefenscharfe. Jedoch erhoht sich auch die Belich-
tungszeit mit hdherer Blendenzahl. 9 ist ein guter Kompromiss.

4. Achten Sie darauf, dass sich nun die Belichtungszeit deutlich erhoht.
Greifen Sie zu einem stabilen Stativ und arbeiten Sie mit Selbstausldser.
Entweder per Fernbedienung oder Zeitausléser.

5. Belichtungskorrektur: Bei dunklen Rdumen kénnen Sie im Menu der Ko-
mera aulBerdem die Belichtung erhéhen. Haufig wird hier ein sogenann-
tes Histogramm angezeigt, auf dem Sie ablesen kénnen, ob das Foto
Uber- oder unterbelichtet ist. Das Histogramm sollte mdglichst weitlau-
fig von links nach rechts gleich verteilt sein.

Unterbelichtet Uberbelichtet

ABBILDUNG 12 HISTOGRAMM

Auto-Fokus ooer manueller Fobus: Siz bonnen lhre loamobilie vt
Aoon Auitofolus oder i wmanuellen Folus ,@%ij jeren. Grunssats-
(el bonnen Sie o) Aor lonompbilion az%jm e jmzea Gewissens et
Aoon Autofolus arbeten, Au das Mot sicl, acld éevzjf.

HicH Dvname RANGE (HDR)

Wenn Sie bei Innenfotos eine optimale Belichtung der Innenréume und auch
den Blick aus dem Fenster fotografieren wollen, missen Sie HDR-Fotos erstellen.
Hierbei handelt es sich um eine von der Kamera generierte Bildfolge. In den
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meisten Fallen wird ein unterbelichtetes, ein normal belichtetes sowie ein Uber-
belichtetes Bild erstellt. Aber auch Bildfolgen mit funf oder mehr Aufnahmen
sind machbar. Diese Aufnahmen werden im Nachhinein mit einem Bearbeitungs-
programm zu einem optimal belichteten Foto zusammengefligt. Innenrdume
werden schon hell, aber auch der Blick aus dem Fenster wird so optimiert und
ist nicht milchig und Uberbelichtet. Viele moderne Kameras haben Ubrigens be-
reits eine HDR-Funktion eingebaut, was Ihnen das spatere Zusammenfligen der
Bilder erspart. Auch moderne Smartphones bieten diese Moglichkeit.

ABBILDUNG 13 HDR: AUS MEHREREN FOTOS WIRD EINES

DATEIFORMAT

Wenn Sie die Fotos aufwendig nachbearbeiten wollen, sollten die Bilder im RAW-
Format erstellt werden und nicht, wie meistens voreingestellt, im JPEG-Format.
Bilder im RAW-Format k&dnnen umfangreicher bearbeitet werden, weil sie ohne
Komprimierungsverlust abgespeichert werden. Jedoch sind sie auch deutlich
groBer und bendtigen mehr Speicherplatz und Rechenleistung in der Nachbe-
arbeitung. Auch sind RAW-Fotos deutlich dunkler in der Aufnahme und mussen
daher nachbearbeitet werden.

Wenn |hr PC nur eine mittelgute Rechenleistung hat und Sie die Fotos nur ge-
ringflgig nachbearbeiten wollen, kdnnen Sie die Fotos im JPEG-Format schie-
Ben. Aufgrund der geringeren Datei-GroBe, sind die Fotos nachher einfacher zu
bearbeiten.

ARTEN VON IMHOBILIENFOTOS
WETWINKEL - FOTOS

Weitwinkel-Fotos sind das gangigste Format bei der Immobilienfotografie. Sie
werden meistens im Format 2:3 erstellt und fUr Exposés, Zeitungsanzeigen und
Immobilienportale verwendet. Der Weitwinkel des Objektivs ermdglicht es, den
Raum bestmodglich in seiner Gesamtheit zu erfassen, statt nur einzelne Raum-
ecken oder Mdbel.
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ABBILDUNG 14 BEISPIEL WEITWINKELFOTO

Fotos vom maam}{j@m’b»ﬂfea Kellor und Aor Gar‘aje.' Es zm/o][zélﬁ[ sicly
aucl, von méjﬁ'cl\em/eée maaw}%um’bm{% Keller- ooer pbstellroinomen
@ paar Fotos eu machen, selbst wenn sie aiclf 1o Ex,oose’o/er (-
seraf jza/jf werdea. Vielluelf }[mxjéa lonpbiliensuclende walrend
Aer Verwmréﬂmj Aanacl,. Dann bonnea Sie doroéém@s welcbe le-
fera. Wean Sie trnen Keller oer erne Cmmje besitzen, solllen Sie am
Besten zumainddest ern Fote davon aucl, im lnseral und £X,oose'm}[—
nebmen. Mensclen scbauen AaMfﬁm'béﬁéé Biler und erianera sicl,
auct, Sesser an diase. Haben Sie bane Fotos von diasen Mebenroin-
cnegn, VU/CJJ{ 1 Aor Vorsz(e/d/mj Aor [(awﬁ;fuaszérfea lre lonmmpbi-

le eventuell weder wber Kellorranme aocl, wber eine Cmmje.
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DETAILFOTOS

Wenn Sie Armaturen, Béden, Holzbalken, Pflanzen oder andere liebevolle Details
herausstechen lassen mochten, sollten Sie Detailfotos machen. Bei diesem For-
mat wird mit dem Bokeh-Effekt gearbeitet, sodass der Fokus auf einem einzel-
nen Gegenstand liegt und der Hintergrund unscharf ist. Ein paar eingestreute
Detailfotos im Inserat und Exposé lockern dieses auf und machen die Présento-
tion der Immobilie interessanter.

“memm.vw

ABBILDUNG 15 BEISPIEL DETAILFOTO

LYFTAYFNAHMEN

Mit Bildern aus der Vogelperspektive bekommen Kaufinteressierte einen um-
fangreichen Eindruck lhres gesamten Grundstlicks sowie der umliegenden
Nachbarschaft. Dartber hinaus kénnen Sie so die Lage zu benachbarten Ge-
wassern, Waldern oder Parks darstellen. Aulerdem sticht die Perspektive in den
Ergebnislisten der Immobilienportale meistens deutlich heraus, wodurch ho-
here Klickzahlen erzielt werden. Ublicherweise werden Luftbilder mit Drohnen
aufgenommen. Informieren Sie sich vorher unbedingt Uber die 6rtliche Geset-
zeslage fur Drohnenfliige. Diese unterscheiden sich je nach Region. Eine Alter-
native ist eine Aufnahme mit einem Hochbildstativ, das sich mithilfe eines Tele-
skopmasts auf 12 oder 14 Meter Hohe ausfahren lasst.
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ABBILDUNG 17 BEISPIEL LUFTAUFNAHME
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360 -GrAD- UND PANORANAFOTOS

Mit 360-Grad-Bildern kann ein virtueller 3D-Rundgang von der Immobilie erstellt
werden, in dem sich Kaufinteressierte am Desktop oder Smartphone von Raum
zu Raum klicken kénnen. Als Maklerunternehmen nutzen wir die 360-Grad-Foto-
graofie sehr haufig, da Kund*innen ein vollstandigeres Bild von der Immobilie
vermittelt werden kann, ohne diese direkt zu besichtigen. Das System hat sich
auch wahrend der Pandemie bewdhrt, um die Zahl der Besichtigungen vor Ort
und die Anzahl der Kontakte zu reduzieren. Fur 360-Grad-Aufnahmen wird eine
360-Grad-Kamera bendétigt. Das weitverbreitetste Modell ist die Ricoh Theta.

ABBILDUNG 18 360-GRAD-FOTO: GRUNDLAGE FUR EINEN VIRTUELLEN RUNDGANG

VIDEOS

Videos eignen sich hervorragend fur virtuell authentische Besichtigungen. Fil-
men Sie, wie sie durch die Immobilie gehen und erzéhlen Sie dabei etwas Uber
die Raume, in denen Sie sich gerade befinden. So kdnnen Sie Dinge hervorhe-
ben, ein Raumgefuhl vermitteln und etwas Uber die Entstehung oder auch Plo-
nung der Immobilie erzahlen.

DER FOTOTERMIN
SVYSTEMNATISCH FOTOGRAFIEREN

In Innenrdumen sollten Sie versuchen, aus jeder Ecke des Raums zu fotografie-
ren. Stellen Sie sich auch in den Tdrrahmen und fotografieren Sie in den Raum
hinein. Je nach GréRe sind 4 bis 5 Aufnahmen pro Zimmer nicht untblich. Das
folgende Schaubild hilft Innen die richtigen Perspektiven fUr jeden Raum zu fin-
den:
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| W N 4

LAND X,
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el o3

ABBILDUNG 19 MOGLICHE FOTOSTANDPUNKT IM RAUM

Im AuBenbereich sollten Sie das Haus aus verschiedenen Perspektiven ablich-
ten und im Nachhinein die schénsten Fotos heraussuchen. Im Garten, in Gara-
gen oder auf Balkonen gilt dasselbe Prinzip, wie in Innenrdumen. Versuchen Sie
auch hier aus jeder Ecke ein Foto zu schiellen. Arbeiten Sie sich so systematisch
durch die Immobilie.

Versuchen Sie sich nicht an einer Perspektive “festzubeillen”. Probieren Sie ein-
fach mehrere aus und machen Sie lieber zu viele Aufnahmen als zu wenige. Beim
Bearbeiten kénnen Sie die schdnsten heraussuchen. Stellen Sie sich vor, Sie sind
mit den Aufnahmen unzufrieden oder es fehlen zusatzliche Perspektiven - das
Wetter soll aber in den Folgetagen regnerisch sein. Dann heillt es warten.

Bildbearbeitung macht heutzutage vieles moglich. Die Perspektive kann im
Nachhinein allerdings nicht mehr verandert werden. Achten Sie also beim Foto-
grafieren darauf. Auch sollten Sie von Vornherein unliebsame Dinge im Bild lie-
ber direkt zur Seite raumen oder auf dem Foto aussparen, statt auf eine auf-
wendige Retusche im Nachhinein zu vertrauen.
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Knimeracisstellany vor oen Afantimen ochmal prifen: Bevor Sie
Starten, aclten Sie darauf, dess lhre Knmera richty engestell it.
E5 konte serny ouss Sie wnwisend qeqen Tasten ooler Roirleben go-
bommmen st ooler sie guvischan oler Probe wnol dowm erpontlicten
Shooting anderwserty von Fasailionimiyieslern genntet warde. M
welelen Ernstllongen Sie optimalernsese fotoqrafieren, baben wir
linen weiter oben i entsprechondlen Untorkapitel erbloirt.

STURZENDE LINIEN VERMEIDEN

Bei der Immobilienfotografie ist es wichtig, gerade Fotos zu machen und stur-
zende Linien zu vermeiden. Mit stirzenden Linien ist gemeint, dass der Raum
oder das Haus auf der Aufnahme “kippt", weil die Kamera versehentlich nach
vorne oder hinten geneigt wurde.

ABBILDUNG 20 VERANSCHAULICHUNG "STURZENDE LINIEN"

Besonders in Innenrdumen sollten Sie ausschlieBlich mit Stativ und Wasser-
waage oder eingeblendeten Rasterlinien fotografieren. Wenn Sie kein Profi sind,
darf im AuBenbereich die eine oder andere stlrzende Linie passieren. Haufig
hat man drauBen keine andere Wahl, als die Kamera schrég zu halten, damit
spater das gesamte Haus zu sehen ist. Vermeiden lieBe sich dies nur durch ein
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teures Spezial-Objektiv - einem Tiltobjektiv. Wenn man sich besser auskennt,
kann man auch in der Nachbearbeitung, mit der Objektiv-Korrektur-Funktion,
das ‘kippende” Haus begradigen. Hierfur bendtigen Sie jedoch ein professionel-
les Bildbearbeitungsprogromm wie z.B. Adobe Photoshop Lightroom.

Steliloiter benutzen Mutzen Sie erne Stelleiter /C,;',« Awﬁea otos llres
Hauses. Sowat vauss e Kavmera aicll so stark w.jeml.ée/f werden
ol Aus Haus ,om"seaf/érf sicl, w/z}[ Azn s/om%fea Fotos natarleler

unol am}[reclfer.

FOTOGRAFIEHOHE

Achten Sie beim Fotografieren im Innenbereich darauf, dass die Kamera nicht
zu tief und nicht zu hoch positioniert ist. Augenhdhe ist in Innenrdumen normo-
lerweise zu hoch fUr Immobilienfotos. Als Faustformel gilt hier die ungefdhre
Héhe beziehungsweise knopp Uber der Hohe von Klchen-Arbeitsplatten: circa
100 bis 120 cm.

_—

Fotografie-Héhe (coil'

ABBILDUNG 21 DIE RICHTIGE FOTOGRAFIE-HOHE
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Fernaus(oser undd Stati: Vermerden Sie anscharfe Fotos. Aufgrand
oAer x/ef/o:"ajufea BJ&Afmajsae/iz oo Ha/s'm%awzé%-ij»mm solfen
St vt ernein Fern= oder Zeitausloser und Statn arbeiten. Gloch -
2oy ol &5 lhnen (eichdor, i ricdiine Fotografio-tohe eireuballen
uncl geracle Fotos cu wmaclen.

BiLD- & NACHBEARBETYNG

FUr Einsteiger und auch Fortgeschrittene eignet sich das Bildbearbeitungspro-
gramm Adobe Photoshop Lightroom. Dieses ist Ubersichtlich gestaltet und ein-
fach zu handhaben. Selbst erfahrene Fotograf*innen arbeiten damit. Wenn Sie
Fotos nur begradigen und ein wenig aufhellen méchten, raten wir zum kosten-
losen Programm Photoscape.

Probieren Sie sich aus und tasten Sie sich an die Bearbeitung und das Bildbe-
arbeitungsprogramm heran. Hilfreich sind hierbei Tutorial-Videos zu ihrem je-
weiligen Bildbearbeitungsprograomm. Hier gilt tatsdchlich die Devise ,Learning
by doing". Jedes Bild ist einzigartig und sollte dementsprechend individuell hin-
sichtlich Helligkeit, Kontrast, Farben etc. angepasst werden.

Beim Exportieren der Bilder kdnnen Sie die endgliltige Qualitdt der Bild-Datei
bestimmen und entscheiden, in welchem Format es exportiert werden soll. In der
Regel eignen sich JPEG-Dateien ideal flr die Onlineportale. Achten Sie darauf,
dass die Bild-Datei am Ende nicht zu grof ist.

TIPPS FiiR SHARTPHONE- FOTOS

Auch mit zeitgemalRen Smartphones lassen sich sehr gute Immobilienfotos ma-
chen. Anbei ein paar Tipps:

» Ziehen Sie die Fotos mit einem Kabel vom Smartphone auf Ihren PC und
schicken Sie diese nicht per WhatsApp oder E-Mail an lhren Computer,
um keine Auflosungsverluste zu haben.

» Am Smartphone kdnnen Fotos haufig nachbearbeitet werden: Helligkeit
anpassen, Kontrast verbessern etc. ist dabei mdglich. Nutzen Sie jedoch
keine klnstlerischen Effekte oder Filter, wie diese bei Instagram Ublich
sind.

» Machen Sie die Fotos im Querformat, nicht im Smartphone-Utblichen
Hochformat.

» Wenn lhr Smartphone mehrere Linsen hat, kdnnen Sie Weitwinkel-Auf-
nahmen auch mit dem Handy machen.

» Schalten Sie den Blitz aus.

» Fotografieren Sie mit einem Stativ. Es gibt extra Klemm-Halterungen fur
Smartphones, die sich auf ein Stativ schrauben lassen.
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» Stellen Sie gegebenenfalls das Bildformat um auf 2:3. Am Handy ist das
Ubliche Bildformat 4:3.

» Auch fUrs Smartphone gibt es spezielle kostenpflichtige Foto-Apps mit
denen im Programm Halbautomatik fotografiert werden kann.

» Arbeiten Sie auch am Smartphone mit dem Zeitausléser, zum Beispiel
mit 2 Sekunden.
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KAPITEL 9: EXPOSE ERSTELLEN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel?

v

Wichtig zu wissen

Ein Exposé besteht Ublicherweise aus Deckblatt, Objekt-, Ausstat-
tungs- und Lagebeschreibung, vielen Fotos, vollstandigen Grund-
rissen, tabellarischen Angaben und Kontaktinformationen des Ei-
gentUmers.

Das Exposé ist einer der ersten Eindrucke, den Interessierte von
Ihrer Immobilie haben. Bereiten Sie dieses daher bestmodglich und
ansprechend vor.

Andere Menschen, die Kaufinteressierte bei ihrer Entscheidungs-
findung einbeziehen, beurteilen Ihre Immobilie haufig nur anhand
des Exposés.

Der Objekttitel sollte mdglichst die Vorteile Ihrer Immobilie hervor-
heben und keine Banalitdten enthalten.

Das Titel-Foto sollte den Charakter Ihrer Immobilie in einem Bild
zusammenfassen.

Die Ausstattungsbeschreibung ist der erste Text, den Sie schrei-
ben sollten.

Die Objektbeschreibung leiten Sie am besten mit einem zusam-
menfassenden Absotz ein. Ein Fragenkatalog hilft Ihnen bei der
Formulierung dieser Textrubrik.

Die Lagebeschreibung sollten Sie ganz zum Schluss Ihrer Exposé-
Erstellung verfassen, da diese eher selten gelesen wird: Haufig le-
ben die Immobiliensuchenden in der Néhe und sind mit den
Standortqualitaten vertraut.

Lassen Sie lhre Grundrisse professionell Uberarbeiten und aktua-
lisieren. Hierfur gibt es spezielle Dienstleistungsfirmen.

In einer Tabelle kdnnen Sie sGmtliche Detailinformationen Uber-
sichtlich darstellen.

Machen Sie nicht nur Angaben zu Kontaktmoéglichkeiten, sondern
auch zu lhrer Erreichbarkeit und den Méglichkeiten einer Termin-
vereinbarung.
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Inhalt dieses Kapitels

Aufbau des Exposés
Daos Deckblatt
Der Objekttitel
Daos Titelfoto
Die Ausstattungsbeschreibung
Die Objektbeschreibung
Die Lagebeschreibung
Die Fotos im Exposé
Die Grundrisse im Exposé
. Tabellarische Angaben
Kontaktdaten & Terminvereinbarung

S o0 NOo AN

In diesem Kapitel unseres Handbuchs Immobilie verkaufen® erklaren wir, wie Sie
ein Exposé richtig aufbauen, wie Sie die Texte ansprechend verfassen und wo-
rauf Sie darlUber hinaus achten sollten.

DER AUFBAY DES EXPOSES

Fur den Verkauf Ihrer Immobilie sollten Sie ein detailliertes Exposé erstellen:
also eine Verkaufsbroschure fur Ihr Haus oder Ihre Wohnung. Es ist einer der
ersten BerUhrungspunkte, die Immobiliensuchende mit Ihrer Immobilie haben.
Besonders Interessierte mit konkreten Kaufabsichten werden das von Ihnen er-
stellte Dokument eingehend studieren. Dardber hinaus kdnnen Sie davon aus-
gehen, dass weitere Menschen, die diese in ihrer Entscheidung beeinflussen,
anhand des Exposés ein Urteil Gber Ihre Immobilie fallen.

Ein Exposé beinhaltet Ublicherweise drei Textkategorien: Objekt-, Ausstattungs-
und Lagebeschreibung. Hinzu kommen weitere Angaben wie Grundriss-Plane,
Fotos, tabellarische Angaben zur Immobilie und die Kontaktdaten des Eigentu-
mers. Auch ein Deckblatt sollte nicht fehlen. Den perfekten Aufbau eines Expo-
sés gibt es nicht. Wichtig ist, dass es eine gute, in sich schlissige Struktur hat.

Unsere Empfehlung fur die Abfolge der Angaben:

Deckblatt

Lagebeschreibung

Objektbeschreibung

Ausstattungsbeschreibung

Weitere Seiten mit Fotos der Immobilie

Grundrisse

Zusaotzliche tabellarische Daten der Immobilie

Kontaktdaten des Anbieters und Informationen zur Besichtigung.

VVvVVvVvVVYVYyYVYY

NatUrlich kdnnen Sie ihr Exposé auch anders gliedern. Dies ist jedoch die Struk-
tur, die auch von den meisten Immobilienportalen vorgegeben wird. Das erleich-
tert Ihnen die Ubernahme der Inhalte in das spdtere Online-Inserat.
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Word-Exposé-Vorlage:

https://moe.immo/buch-expose

7IPPS FUR DIE EXPOSE- ERSTELLUNG

» Nehmen Sie sich Zeit flr die Exposé-Erstellung.

» Esist der erste Eindruck, den ein Interessent von |hrer Immobilie hat.

» Bedenken Sie, dass das Exposé meistens der einzige Eindruck von
Freunden, Bekannten und Verwandten der Interessierten ist, die diese
in ihrer Kaufentscheidung beeinflussen kdnnen.

» Arbeiten Sie Vorteile und Highlights Ihrer Immobilie heraus.

» Vermeiden Sie es, weniger wichtige Details zu sehr anzupreisen.

» Stellen Sie wichtige Pluspunkte |hres Objektes an den Anfang von Ob-
jekt- und Ausstattungsbeschreibung.

» Machen Sie sich bewusst, dass die wenigsten Menschen ein Exposé kom-
plett durchlesen. In den meisten Fallen wird die Objekt- und Ausstat-
tungsbeschreibung nur Gberflogen.

» Alle relevanten Informationen sollten kurz und knapp enthalten sein. Ins-
besondere eine tabellarische Aufstellung am Ende des Exposés ist hilf-
reich.

» Mut zur Licke: Es muss sich nicht jede Kleinigkeit im Exposé-Text wie-
derfinden.

» Verweisen Sie auf Fotos: Hier und da ist es sinnvoll, einen Hinweis im
Text zum Foto zu geben, statt lange darlber zu schreiben. Beispiel: Hier
befindet sich auch die Sauna (siehe Foto 5)*

» Seien Sie ehrlich und erwdhnen Sie auch notwendige Modernisierungen
oder Reparaturen. Dies macht Sie und das Exposé glaubwirdig und
schafft Vertrauen.

PROGRANN UND DATEIFORMAT

Fur die Erstellung des Exposés empfehlen wir Innen gangige Textverarbeitungs-
programme wie Microsoft Word oder die kostenlosen Open-Source-Varianten
Open Office beziehungsweise Libre Office. Professionelle Grafiker*innen arbei-
ten mit Adobe InDesign. Wenn Sie mit diesem Programm jedoch nicht vertraut
sind, sollten Sie auf die klassischen Textverarbeitungsprogramme zurlckgrei-
fen.

Abspeichern sollten Sie das Exposé nicht nur im Word-Format (docx), sondern
auch im PDF-Format (.pdf), sodass Sie dieses auch per E-Mail verschicken oder
den Kaufinteressierten zum Download anbieten kédnnen. Das PDF-Format hat
den Vorteil, dass die Formatierung auf allen Endgeraten erhalten bleibt und das
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Dokument immer so dargestellt wird, wie Sie es erstellt haben. Bei Besichtigun-
gen sollten Sie auBerdem ausgedruckte Exemplare dabeihaben.

DA8 DECKBLATT

Den ersten Eindruck des Exposés vermitteln Sie Uber das Deckblatt. Wahlen Sie
ein Foto, dass |hre Immobilie auf Anhieb beschreibt und Uberlegen Sie sich ei-
nen pragnanten Objekttitel. Dartber hinaus sollten Sie versuchen, die folgen-
den Punkte auf der ersten Seite lhres Exposés darzustellen:

Objekttitel

Ansprechendes Foto der Immobilie
Adresse der Immobilie

Grobe Eckdaten

Angebotspreis

Wichtigste Kontaktangaben

vVvVvyyvyyvyy

DER OBJEKTTITEL

Der Objekttitel (Headline) ist die Uberschrift, unter der die Immobilie vermarktet
wird.Folgende Eigenschaften eignen sich gut, um im Objekttitel genannt zu wer-
den:

» Spezielle Lagen: z.B. Sackgasse, Feldrand, Hafenndhe, Alleinlage, ver-
steckte Lage, in griner Umgebung.

» Besonderer Blick: z.B. auf den See, Uber die Stadt, ins Grine, Uber die
Felder.

» Nennenswerte Ausstattung: neue Kiche, modernes Bad, rustikales Ei-
chenparkett, gerdumige Doppelgarage, sonnige Sudwest-Terrasse.

» Zustand oder Alter: z.B. renovierungsbedurftig, neuwertig, gepflegt.

» Exakte Objektart z.B. Altbau, Neubau, Schwedenhaus, Holzhaus, Maiso-
nette-Wohnung, Bungalow, Villa, Penthaus, Erdgeschosswohnung.

» Zielgruppe: z.B. fUr zwei Personen, Single-Wohnung, fur die GroRfamilie,
fir mehrere Generationen, flr die junge Familie.

» Grundstlck oder Garten: z.B. mit riesigem Grundstick, mit nichteinseh-
barem Garten, mit Anbau-Reserve.

» Grundriss: z.B. mit pfiffigem Grundriss, mit flexiblem Schnitt, mit offenem
Wohnkonzept.

» Stil, Architektur, Charakter, Wohngefuhl, Ambiente: z.B. im Bauhausstil,
mit gemutlichem Ambiente, mit historischem Charaokter.

Far uns als Maklerunternehmen hat sich die Vorgehensweise bewdhrt den Ob-
jekttitel in zwei Teile zu unterteilen: Eine Top-Headline, entweder kreativ formu-
liert oder den starksten Vorteil betonend, und eine Sub-Headline, die weitere
wichtige beschreibende Argumente liefert:
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Top-Headline

Sub-Headline

Feldrandlage - Gerdaumiges Zweifamilienhaus mit
Blick Uber die Felder
Die héchste Dachterrasse von - Modernes Wohnen im Bauhaus-Stil
Musterstadt
Original Bauernhaus von 1860 - Historisches Fachwerkhaus mit
eigenem Badesteg in der Mitte
Musterdorfs

ABBILDUNG 22 AUFTEILUNG DES OBJEKTTITELS IN TOP-HEADLINE & SUB-HEADLINE

Vercmarden Siz S/;wf/e 05)@47‘/[0:421& ron Titels Das wWiederlolen Sl;vy/o/ef‘
05)@47‘/[0:421& ron Titel sollen Sie vercnardon. Hierzu zatlen Aajaéea

wie loaacbilienart ﬁ-/ams/bx/olmmaj), Z/;vzwxzr‘@zlfl Groanostachs-

grofSe odder die Wolnfloche. Insbesondlere son Online=lnserat werdlen
Aise, ebonso wii e Lage, unter o Tiel s or Ergobusilite an-
gecergt. Ein Besprel fur ermen schlechben O8)ekttitel e alio: S -

Zisimimer=-Haus wail 720 wn? t/obnflache unod 800 w? Garden 1n Mus-

Lorstactt.

BEISPIELE FUR GELYNGENE OBJEKTTTTEL

>

>

Pippi-Langstrumpf-Haus: Modernisiertes Holzhaus mit groBem Garten
und Feldrandlage in Musterdorf.

Amerikanisches Wohnen: Weier Bungalow mit 100m2-Terrasse und be-
heiztem Swimmingpool.

Versteckte Lage: Renovierungsbedurftiges Altbau-Haus fur Individualis-
ten mitten in Musterstadt.

Die héchste Dachterrasse von Musterstadt: Modernes Wohnen im Bau-
hausstil.

Feldrandlage: Gerdumiges Zweifamilienhaus mit Blick Gber die Felder.
Auf der Suche nach dem Prinzen: Renovierungsbedurftiges Fachwerk-
haus mit separatem Baugrundstuck.

Blick bis zum See: Renovierte Maisonette-Wohnung mit Stdwest-Balkon
und Aufzug.

Seeblick fur zwei Personen: Hochwertiger Bungalow mit Wintergarten in
auBergewohnlicher Lage am See.

Original Bauernhaus von 1860: Historisches Fachwerkhaus mit eigenem
Badesteg in der Mitte Musterdorfs.

Big City Lifestyle: Schicke und zentrale Erdgeschosswohnung mit Sud-
Balkon in Muster-Stadtteil.
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» Diamant in der Schleife: Auf schnellem Wege in die Innenstadt Muster-
dorfs.

Unterselyeo ennselon Expose™ und laseratitel: (o O8)ekttitel oles
Exposes i & sivavoll, Ae gensune Lage oer lommobille 2 nennen (z.
8. i Mustordorf" oder "rin belebten Stackttel Xy2."). lon 04-
Jekttitel Aer Onlinennzerne sollten Sie Lingeqen daranf vercielfen; ofa
Sie wur beqrenct Zerchen eur Verfoigung baben unol die Portale ofen
Stacttte! ooler oen Ort somneso in oler Erqebuilite unter Aem 04~
Jebbiitel anzegen. Jeoloch, sollfen e Tiel ion Expose” unil s laseral

guiminclest wihnliel, ser, oluomi¥ e qessiser Wieolererkennungseffelt

be/ len lommobillensuchndlen eintritly wenn sie Aas Dokument oles
erste Mal cffnen. Gloches glf for ofas Titelfoto.

WEITERE TIPPS FUR DEN OBJEKTTTTEL

» Emotionalisieren Sie Merkmale: anstatt Kliche, besser: Landhauskiche,
Bad: italienisches Designerbad etc.

» Vermeiden Sie simple Objektfakten: z.B. Immobilienart (Wohnung/Haus),
Zimmeranzahl, GrundsticksgroBe oder Wohnflache.

» Ortsangabe in der Headline (z.B. “in Musterstadt’): Im Exposé-Titelist das
sinnvoll, im Online-Inserat unnétig (Zeichenbegrenzung).

» Vermeiden Sie AbklUrzungen im Titel: Die einzige sinnvolle Ausnahme ist
vermutlich das Wort ,renovierungsbedurftig” mit ,renovierungsbed.” ab-
zukUrzen, da dieses wirklich viele Zeichen braucht. Ansonsten vermei-
den Sie AbkUrzungen wie ETW, EFH, ELW oder Angaben wie 5-Zi.-Whg.
(=simpler Objektfakt).

» Setzen Sie Ausrufezeichen nur sehr gezielt ein. Dies lasst |hre Anzeige
seridser wirken.

» Nutzen Sie das “&"-Zeichen, statt das Wort “und™ Dies spart Zeichen und
ist allgemein geléufig in Uberschriften.

» UBERSCHRIFTEN SOLLTEN NICHT IN KAPITALSCHREIBWEISE GE-
SCHRIEBEN WERDEN: Das menschliche Gehirn kann diese schlechter le-
sen als die gdngige Schreibweise.

» Nutzen Sie bildliche Adjektive: Uberpriifen Sie, ob Sie Ihren Objekttitel
mit treffenden, beschreibenden Adjektiven aufwerten kénnen.
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D48 TITELFOT®

Das Titelfoto ist das erste Foto, das Immobiliensuchende von Ihrem angebote-
nen Haus oder lhrer Wohnung sehen. Im Optimalfall verwenden Sie fir das On-
line-Inserat dasselbe Foto wie auf dem Deckblatt des Exposés, damit Sie einen
Wiedererkennungseffekt hervorrufen.

Als Titelfoto bieten sich AuBen- aber auch Innenfotos an. Dies kommt ganz da-
rauf an, welche Starken und Vorteile Ihre Immobilie hat. Verkaufen Sie ein Haus,
das sich von auBen asthetisch prdasentiert, verwenden Sie ein AuBenfoto. Ver-
kaufen Sie eine Wohnung sollten Sie eher Innenfotos nutzen.

/aaea}[afa statf Awﬂea oto ée/bx/olmmajea.' /-/oz'«'/z}[/j seben wir, Aass
rnsbesondlere Wolhnungen it eingom THelfoto dor Fassade dor t/o4-
wungseentasmsanlage aus Aen 79€0er, 7970ern ooler 71980er Jatiren
vervmarktel werden. Nutzen Sie in erneon soleben Fall Geber ern (n-

fhén 07(0 -

Versuchen Sie mit dem Titelfoto das Wohn- und Lebensgefihl Ihrer Immobilie
wiederzugeben.

>

>

Hat Ihre Immobilie einen besonders schén angelegten Garten, bietet
sich vielleicht ein Foto mit Perspektive auf daos Haus vom Garten an.
Liegt sie nahe Lage zum See oder Meer, bietet sich ein Luftbild mit dem
Wasser im Hintergrund an.

Ist Inre Immobilie besonders stilvoll eingerichtet und ausgestattet und
wollen Sie das Lebensgeflhl widerspiegeln, verwenden Sie ein Innenfoto
-zum Beispiel vom Wohnzimmer.

Prasentiert sich Ihre Immobilie von der StraBenansicht sehr reprasenta-
tiv, nutzen Sie ein Aulenfoto.

Die Auswahl des richtigen ersten Fotos ist manchmal schwerer als man denkt.
Die Frage ist, welche Objekteigenschaften flr die Immobiliensuchenden beson-
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ders wichtig sind. Ist es die Nédhe zum Wasser oder das Lebensgefihl in der Im-
mobilie? Das Image in einem Haus mit ansprechender Jugendstil-Fassade zu
wohnen oder einen besonders schénen Blick vom Balkon zu haben? Unsere
Empfehlung ist, dass Sie mehrere Titelfotos auswdhlen und diese unbeteiligten
Personen vorlegen und um eine ehrliche Meinung bitten. Sie kénnen auch un-
terschiedliche Titelfotos fur die einzelnen Portale ausprobieren und schauen,
welche besser funktionieren.

Laffostiasifontimen: Laftanfostomen enen sich, besondlers guf foir
Hataser wart erneon besoncleren Garten, ener qrofSen Grandibacksfla-
che oolor errer exponierten Lage bozichungsese it ereom anfoerge-
wolnlichen Blck (Felitrandllage, Mahe zum Wosser ete. ). Dardber
Lraws stecton Lufloililunfoatiomen aus der Erqebuilite oer Portule
Garvory aufgpaned oer ungeolaten Perspeltive, soddss ol Klek-
2ablen boler sinl als b’ bkonveationelleren Amﬂaémea.)ar/acé soltte
i, Cftbiliasifoatimens war ersetoon, wann dise aufqrund olor
Vortele Aer logmobille Sian mmachen unol il ernfach, aar oAor Tech-

ik weqen.

DIE AYSSTATIYNGSBESCHREIBUNG

Die Ausstattungsbeschreibung ist der erste Text, den Sie fUr das Exposé erstel-
len sollten. Er ist in Portalen von Immowelt und Immonet der oberste angezeigte
Text zur Immobilie - vor der Objektbeschreibung. Im Portal ImmoScout24 wird
hingegen zuerst die Objektbeschreibung angezeigt.

Es macht Sinn, mit der Ausstattungsbeschreibung zu starten, wenn Sie |hr Ex-
posé neu erstellen. FUr die Ausstattungsbeschreibung empfehlen wir Ihnen eine
Auflistung in Stichpunkten. Sie sollte thematisch logisch und leicht lesbar sein.
Die perfekte Vorbereitung fur die Ausstattungsbeschreibung, und auch den
Rest des Exposés, ist eine umfangliche Checkliste, die Sie am besten vorher ein-
mal durchgehen oder anlegen.
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Ausstattungs-Checkliste:

A0

https://moe.immo/buch-ausstattung

TIPPS FUR DIE AYSSTATTYNG SBESCHREIBUNG

Beginnen Sie mit einem Brainstorming und erstellen Sie eine umfangliche Stich-
punktliste zu lhrer Immobilie. Nehmen Sie erstmal alles auf, was Ihnen in den
Sinn kommt. Folgende Kriterien helfen Ihnen dabei:

>
>

>

Kennzahlen: z.B. GrundstlcksgroBe Wohnflache, Zimmerzahl etc.
Lage-Charakteristika: z.B. Feldrandlage, Sackgasse, Spielstrale, Eck-
grundstuck, Sidwest-Ausrichtung, besondere Aussicht.

Infrastruktur: ndchste Supermarkte, Arzte, Schulen, Kitas, Bushaltestel-
len, Autobahnauffahrten, Bahnhof, S-Bahn, Entfernungen.

Aufteilung und Grundriss: Fur wen ist die Immobilie geeignet (z.B. junge
Familie mit 1 bis 2 Kindern, Paare, Wohnen auf einer Ebene etc)? Gibt es
zusatzliche Nutzflachen, die zur Verfligung stehen? Keller, Garage, Gar-
tenhaus, Abstellraum?

Gartenmerkmale: z.B. eingewachsener/nichteinsehbarer Garten, Krau-
tergarten, GemUsebeete, Gartenhaus etc.

Gebdaudemerkmale: z.B. Stil des Hauses: Landhaus, Stadtvilla, Holzstén-
der-Haus, Hangloge etc.

Technische Merkmale: z.B. super Energiekennwert, Gas-Brennwert-Hei-
zung von 2018 mit Solarunterstitzung, Kunststofffenster von 2015, Spros-
senfenster, etc.

Ausstattungsmerkmale: z.B. Eichen-Parkett der Marke XYZ, offene mo-
derne Klche der Marke ABC mit Vollholz-Arbeitsplatte, vom Tischler auf-
gearbeitete Holztreppe, offener Kaminofen, SUdwest-Terrasse mit
elektrischer Markise, etc.

Modernisierungen: z.B. neues Dach aus dem Jahr 2010, neue Heizung
aus 2012, neue dreifach verglaste Kunststofffenster aus 2009, neues Voll-
bad etc.

Raumbeschreibungen: z.B. zeitloses Bad, moderne Kiuche im Landhaus-
stil.

Notwendige Erneuerungen: Einbauklche sollte erneuert werden, Ter-
rassen-Belag sollte ersetzt werden etc.

Sortieren Sie die Stichpunkte thematisch und anschlieBend nach Prioritat:
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>

Thematische Sortierung: Welche Punkte gehdren thematisch zusom-
men? Z.B. energetische Merkmale wie Fenster, Heizung, Fassade, z.B. al-
les zum Garten und den Aulenbereichen, z.B. alles zum Erdgeschoss, z.B.
alles zur Lage etc.

Themenblécke nach Prioritat sortieren: Welche Punkte sind am Wich-
tigsten fur Kaufinteressierte und bilden den groBten Vorteil flr die Im-
mobilie? Wichtige Themenbldécke und Stichpunkte sollten Sie nach oben
schieben in |hrer Auflistung und als Erstes benennen.

ﬂajaéea ous Vem/af/uwafu/ajea.’ Sclaven Sie é’d&j@—.‘/mmsuolmma-

e ancl, i e Prototolle Aor E/jeaﬂ('mervermmm/majea. Welcle
szr«/;'fw«jer« Mhﬂ'{gahﬂ'{é"mmétjéh S?ZZZ\,ZH 9!’1? Wie bocl, sincl p’(/e (0—
sfaa/Aa/zzwajsrvf'cé/azjea? Wie st e Hole oAes /‘/aije/&'/ej,z

BEISPIEL EINER AYSSTATTYNG SBESCHREIBYNG

Lage

» Feldrand-Lage mit Weitblick aus dem Dachgeschoss.

» Bushaltestelle direkt um die Ecke.

» 15 Autominuten vom Stadtzentrum entfernt.

» Grund-und Gemeinschaftsschule sowie Kitas in Fahrrad- und Bus-Reich-
weite.

Erdgeschoss

» Circa 115 m? verteilt auf 3 Zimmer, zzgl. Kiche, Gaste-WC, Hauswirt-
schaftsraum und Vollbad

» Offener Wohnbereich.

» Knisternder ddnischer Kamin im Wohnzimmer; professionell verlegter
und gut gepflegter Laminatboden im gesamten Erdgeschoss.

» Beheizter Wintergarten mit Deckenspots und Blick in den Garten.

» Vom Tischler aufgearbeitete Holztreppe mit historischen Verzierungen.

» Moderne Hochglanz-Kiche mit Kochinsel.

» Einbaugerate der Marke Siemens (Geschirrspuler, Induktionsherd, Back-
ofen, Dampfgarer, Kihlschrank und eingebaute Kaffeemaschine mit
Warme-Schublade).

» Neuwertiges Vollbad mit bodentiefer Dusche und sprudelnder Bade-
wanne.

» Entspannungssauna der Marke ABC.

> Zeitloses Gaste-WC mit separater Dusche.

» Hauswirtschaftraum mit Waschmaschinenanschluss.
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Dachgeschoss
» Circa 85 m? verteilt auf 3 Zimmer, zzgl. Duschbad und Ankleidezimmer.
» Zahlreiche Gauben fUr mehr Stehhohe.
» Hohe, offene Decken bis unters Dach.
» Modernes weies Duschbad mit bodentiefer Dusche und Glastrenn-

wand.

Garten und Aulenanlagen

vvvyVvyVvyy

SuUdwest-Terrasse mit Kunststoff-Holz-Planken und elektrischer Markise.
Idyllisch angelegter Garten mit diversen Wegen aus Granit.

Traogende Obstbdume im hinteren Teil des Gartens.

Gartenhaus mit Licht und Stromanschluss.

Carport mit Platz fur zwei Pkw.

Gepflasterte Auffahrt (neu gemacht in 2010).

Energetische Fakten

» Top-Energieverbrauchskennwert (95,3 kWh).
» Neues isoliertes Dach mit Hochglanz-Pfannen aus 2010.
» Dreifach verglaste, dunkelgraue Kunststofffenster aus 2010.
» 20 cm dicke Warmeddmmfassade.
» Einbruchsichere Haustlr der Marke ABC.
» Gas-Brennwertheizung mit Solarunterstitzung aus 2010.
» FuBbodenheizung im Erdgeschoss, Heizkorper im Dachgeschoss.
» Teilweise erneuerte Elektrik (FI-Schalter vorhanden).
Keller
» Trockener und sanierter Teilkeller von 1923.
» 4 groBzUgig dimensionierte Kellerraume inklusive Heizungskeller.
» Separater Kellerniedergang vom Garten.
» Sanierung und Trockenlegung der Kellerwdnde in 2010.
» Werkbank im Hobbyraum (wird mitverkauft).
DIE OBJEKTBESCHREIBUNG

Die Objektbeschreibung sollte nicht in Stichworten, sondern als FlieBtext ver-
fasst sein. Sie ist mit der Ausstattungsbeschreibung der wichtigste Text des Ex-
posés. Beim Portal ImmoScout24 wird die Objektbeschreibung vor dem Ausstat-
tungstext und der Lagebeschreibung angezeigt. Wichtige Vorteile und High-
lights Ihrer Immobilie sollten Sie in diesem Text gleich zu Anfang erwdhnen. Ein
besonderer Vorteil kann eine herausragend schéne Lage sein - zum Beispiel
Feldrand oder Sackgasse. Auch wenn es noch einen separaten Lagetext gibt,
sollten Sie sich hier nicht von der vorgegebenen Struktur einschranken lassen.
Vorteile des Standorts sollten Sie bereits in der Objektbeschreibung erwéhnen.
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AUFBAY DER OBJEKTBESCHREIBUNG

Der Objekttext ist der am schwierigsten zu formulierende Exposé-Teil. Hier soll-
ten Sie insbesondere den Charakter und die wichtigsten Vorteile der Immobilie
beschreiben. Die bereits fertige Ausstattungsbeschreibung in Stichpunktform
hilft Ihnen die richtigen Worte zu finden und Prioritaten zu setzen.

Suchen Sie sich die 2 bis 4 gréBten Vorzlge raus, welche die Immobilie wirklich
besonders machen, zum Beispiel:

1. die energetische Modernisierung,
2. die perfekte Aufteilung fur zwei Personen und
3. die Feldrandlage

oder

1. das groBe Grundstlck mit eingewachsenem Garten,
2. das Plotzangebot (Zimmeranzahl und Vollkeller),
3. die gut angebundene stadtnaohe Lage.

Um eine mogliche Schreibhlrde zu Uberwinden, ist es geschickt, die Objektbe-
schreibung mit einem zusammenfassenden Absatz einzuleiten, der folgende
Punkte nennt:

» besondere Lage,

» Stil des Hauses/der Wohnung,

» genauere Objektart,

» und ndhere Informationen zu Grundstiick oder Ausstattung.
Beispiel:

‘Das liebevoll gepflegte Zweifamilienhaus im Stil der 1980er Jaohre steht in einer
ruhigen Sackgasse des beliebten Stadltteils XYZ Das 900m? grolBe und leicht zu
pflegende Grundstiick bietet eine gerdumige Doppelgarage, ein verwunsche-
nes Gartenhaus und diverse sonnige Sitzgelegenheiten. Der Garten ist im hin-
teren Bereich nicht einsehbar.

Der groBziigige Eingangsbereich ist ebenerdig zu erreichen. Der helle Flur...”

Im Anschluss an den Einleitungsabsatz folgt die eigentliche Beschreibung der
Immobilie.
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Depplangen 2ur Ausstatlangsbeschreibuny: € mackl wieks, wewn es
Dopplangen zur Ausstatbungsbeschrabung qbt. Stellen Sie sich vor,
die Ausstatbangsbesclrabiung it die bomplette "v/uagscbale”) it
allen Arqumenten foir lare lommobilie. Die 08)ebtbesclrebung st e
daraus kondlensierte ; Charakberbesclredbny .

INSPIRATION FUR DIE OBJEKTBESCHREIBUNG

Anbei ein paar Anregungen, die lhnen helfen, die richtigen Worte zu finden und
die entscheidenden Dinge in Ihrem Text anzusprechen:

>

FUr welche Zielgruppe eignet sich die Immobilie besonders? Fur kleine
oder groBen Familien, far Paare, fUr Singles, fur Zweitwohnungssu-
chende etc.

Wie lasst sich die Architektur und der Stil der Immobilie beschreiben?
Aus welchem Baujahr ist die Immobilie? Wurde diese laufend moderni-
siert oder ist sie originalgetreu?

Handelt es sich um einen typischen Baustil fir den Ort oder die Region?
Steht das Haus unter Denkmalschutz oder gibt es eine auffdllige Fas-
sade?

Wurden besondere Materialien beim Bau verwendet?

Wie viele Geschosse hat die Immobilie? Gibt es ein ausgebautes Dach-
geschoss, einen Voll- oder Teilkeller?

Wurde das Haus massiv gebaut oder handelt es sich um ein Holz- oder
Fertighaus?

Wie gelangt man in die Immobilie? Gibt es einen Flur, einen Treppenauf-
gang oder -abgang, ein Gaste-WC? Ist der Zutritt barrierefrei, stufenlos
oder gibt es ein Eingangspodest?

Wie viele und welche Radume gibt es? Wie werden diese derzeit genutzt
und wie kdnnten sie alternativ genutzt werden? Wie l@sst sich das Grund-
riss-Konzept beschreiben? Ist der Grundriss flexibel?

Was zeichnet die Wohnrdaume aus? Welche Ausstattungsmerkmale sind
nennenswert?

Wie sind Boden und Wande ausgestattet und in welchem Zustand sind
sie?

Was gibt es zur Kiiche zu sagen? Aus welchem Jahr ist diese, welche Ge-
rate sind enthalten, welche besonderen Funktionen sind nennenswert?
Gibt es eine Kochinsel, einen Vorratsraum und gentgend Platz fUr eine
Sitzgelegenheit?

Wie viele Bader und separate WCs gibt es und in welchem Zustand sind
sie? Handelt es sich um ein Tageslicht-Bad mit Fenster oder Bellftung,
ein Vollbad mit Wanne oder nur um ein Duschbad? Liegen Waschmao-
schinen- und Trockneranschluss im Bad oder im Hauswirtschaftsraum?
Gibt es einen Handtuchtrockner oder eine FuBbodenheizung?

13
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Welche groBeren Modernisierungen wurden in den letzten 10 bis 20 Jah-
ren vorgenommen?

Um welche Fenster handelt es sich, wie sind diese isoliert und wie sind
die Lichtverhaltnisse in der Immobilie? Gibt es Jalousien oder Rollladen?
Hat die Immobilie eine besondere Aussicht?

Gibt es Balkone oder Terrassen und in welche Himmelsrichtung sind
diese ausgerichtet? Aus welchen Materialien besteht ihr Belag: Natur-
oder Betonstein, Holzplanken? Gibt es eine Markise, Beleuchtung, Sicht-
oder Windschutz, Strom- und Wasseranschluss oder ein AuRenkamin?
Wie ist der Garten angelegt? Ist dieser einfach zu pflegen oder aufwen-
dig angelegt? Welche Straucher, Baume und Pflanzen wachsen dort?
Gibt es einen gemauerten Grill?

Hat die Immobilie einen Hauswirtschaftsraum oder Keller? Wie viele Ab-
stellrdume gibt es? Welche Anschlisse sind dort vorhanden? Gibt es ei-
nen auBen liegenden Treppenabgang? Wo lassen sich Fahrrader, Out-
door-Kinderspielsachen und Weihnachtsdeko verstauen?

Wurden besondere Technologien verbaut? Photovoltaik-Anlage, Solar-
Warmwasserunterstitzung, Smart-Home-Verkabelung, Videolberwa-
chung, Entkalkungsanlage?

Exposé-Text-Generator:

DA

https://moe.immo/buch-generator

WEITERE TIPPS FUR DIE OBJEKTBESCHREIBUNG

114

>

Verwenden Sie viele bildlich beschreibende Adjektive und vermeiden Sie
abgedroschene Worter wie “schon” oder “toll. Besser: die knarrende
Holztreppe, der knisternde Ofen, der gesellige Kichentresen.

In der Kirze liegt die Wirze: Wenn es sich um eine kleine Immobilie han-
delt, dann ist es vollig in Ordnung, wenn die Objektbeschreibung nur
zwei oder drei Absdatze lang ist.

Setzen Sie richtig Absdatze: Erst mehrere Satze, die thematisch zusam-
mengehoren, bilden einen Absatz. Trennen Sie diese am besten mit einer
Leerzeile fUr eine bessere Lesbarkeit im Exposé und Inserat. Dies erhdht
die Lesebereitschaft, da der Text auf den ersten Blick strukturiert wirkt.
Vermeiden Sie Ubertreibungen und machen Sie Kleinigkeiten nicht be-
deutender als sie sind.

Direktansprachen (,Hier kdnnen Sie...") sind eine Frage des Geschmacks.
Gezielt, und nicht zu oft eingesetzt, nimmt die Direktansprache Leser*in-
nen an die Hand. Zu haufig verwendet, kann es auf manche bevormun-
dend wirken.
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» Imagindre Flihrung durch die Immobilie: Die Objektbeschreibung kann
Elemente einer gedachten Fuhrung enthalten, sollte aber nicht aus-
schlieBlich daraus bestehen (z.B. zur Rechten finden Sie..., zur Linken ge-
langen Sie..., im Obergeschoss erwartet Sie...). Eine gedankliche Fihrung
durch die Immobilie hilft manchmal beim Schreiben der Objektbeschrei-
bung, um den richtigen ‘Flow" zu finden.

BEISPIEL EINER OBJEKTBESCHREIBUNG

Das elegante Reihenmittelhaus im Stil der 1990er Jahre steht in verkehrsberu-
higter Lage von Musterstadt. Auf dem 550 m? groB8en Eigenland-Grundstiick
befinden sich neben dem Haus eine berdachte Sonnenterrasse (nach Sdo-

westen ausgerichtet), ein Carport der Marke ABC und ein gerdumiges Garten-
haus mit Werkbank. Das Haus mit der zeitlosen Klinkerfassade wurde 1997 in

massiver Bauweise errichtet. Auf den ersten Blick fallt der malerische Vorgar-

ten ins Auge. Die Immobilie befindet sich in einem gepflegten Zustand. In den

letzten Johren wurden die Badezimmer, die Parkettbéden und die Kliiche mo-
dernisiert.

Der liebevoll gestaltete Garten bietet Kindern ausreichend Platz zum Toben.
Die mit einer Markise beschattete Terrasse ist nach Stdwesten ausgerichtet.
Hier ldsst sich die Sonne bis in die Abendstunden genielen.

Die Immobilie hat eine GrélBe von circa 120 m? Wohnfléche, die sich auf 5 Zim-
mer verteilt. Dardber hinaus stehen Ihnen circa 60 m? Abstell- und Nutzflache
zur Verfdgung. In der Nutzfléche ist ein praktischer Vollkeller enthalten. Auf-
grund des Grundrisses eignet sich das Haus hervorragend fdr junge Familien.

Innen présentiert sich das Objekt in einem jung gebliebenen Charme. Beson-
ders hervorzuheben ist das offene Wohnkonzept. Beim Betreten des Hauses
gelangt man zundchst in einen kleinen Flur, von dem das Gdste-WC, die beein-
druckende Kiiche und das offene Wohnzimmer abgehen. Uber eine solide
Wangentreppe gelangt man in das Dachgeschoss, in dem sich das gerdumige
Schlafzimmer, die zwei gleich groBen Kinderzimmer und das erneuerte Vollbad
befinden.

Hobbykoche aufgepasst Die 5 Jahre alte Designer-Klche ist luxurids ausge-
stattet und befindet sich in einem wenig genutzten Zustand. Vorhanden sino:
Backofen mit Reinigungsfunktion, ein Dampofgarer, ein aktueller Induktionsherd
mit Bora-Dampfabzug, ein versteckter Geschirrspliler, ein Side-by-Side-Kihl-
schrank im amerikanischen Stil und ein fest verbauter Kaffee-Vollautomat der
Marke Siemens inklusive Wédrmeschublade.

Wellness zuhause: Insgesamt gibt es im Haus ein Vollbao, ein Duschbad und
ein separates Gdste-WC. Die Bédder sind circa & Jahre alt und befinden sich in
sehr gutem Zustand. Zur Ausstattung gehdren grol8flcchige hellgraue Fliesen,

neuwertige Grohe-Armaturen und Ambiente-Beleuchtung.

Noch ein paar Detailinformationen. Die Wéande sind grélStenteils glatt verputzt
und weils gestrichen. Bei den Béden in den Wohnrdumen handelt es sich um
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Parkett. Die Elektrik ist Gberwiegend 3-adrig und auf aktuellem Stand. Ein Fl-
Schalter ist vorhanden. Eine Gasheizung von 2004 versorgt das Haus lber eine
FuBbodenheizung mit Warme. Der Energiebedarf beziehungsweise -verbrauch

lasst sich dem Energieausweis entnehmen.

Die Immobilie ist nicht vermietet und wird frei (ibergeben. Ubergeben werden
kann das Haus frihestens zum 01.01.20XX.

DIE L AGEBESCHREIBUNG

Die Lagebeschreibung sollten Sie zum Schluss formulieren. Sie mag im gedruck-
ten oder digitalen PDF-Exposé thematisch sinnvoll der erste Text sein, jedoch
wird diese in den Portalen immer erst ganz zum Schluss des Inserats angezeigt.
Sie kdnnen also davon ausgehen, dass dieser Textteil eher selten gelesen wird.
Der Grund: Viele Menschen auf Immobiliensuche wohnen bereits in der Néhe
und kennen sich gut aus. FUr sie ist eine Lagebeschreibung Uberflussig. Deshalb
sollten Sie Ihre anfangliche Motivation und Energie lieber in die Ausstattungs-
und Objektbeschreibung investieren. Entscheidende Standortvorteile sollten
Sie zudem in diesen beiden Textfeldern zur Sprache bringen.

Auch bei der Lagebeschreibung gilt: das Wichtigste zuerst. Die Mikrolage ist der
wichtigste Punkt. Wie ist das Haus gelegen? Danach sollten Sie auf die Makro-
lage, den Ort, die Infrastruktur und die Versorgung mit Arzten, Schulen, Kitas
etc. eingehen.

Typische Standortkriterien, die Sie benennen sollten:

» Kinderfreundlichkeit: Spielplotz, Kito, Schule, Kindergarten, Bushalte-

stelle etc.

» Freizeitwert: Badestelle, Spazierwege, Faohrradwege, Sportmoglichkei-
ten, etc.

» Nahversorgung: Supermarkte, Wochenmarkte, Drogerie, Gartencenter
etc.

» Arztliche Versorgung und Apotheken

» Infrastruktur und Entfernungen: Bahnhof, Autobohnauffahrt, Stadt-
zentrum, Bushaltestelle etc.

» Aussicht

» Wohngefuhlim Ort beziehungsweise Stadtteil.
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Lagekarte eabindlen: Markierea Sie Aon Standort lbper lonmobilie
auf ner Karfe. fin besten honnen Sie Aafar die auff Open Source
basierencle Karte OpenStrectMap aulzen. Mt oo bo) t/inolonss vo-
rinstallierten Supping Tool' machen Sie von dem richtigen Ausschnitt
Aer Lage einen Screensbol. Vergessen Sie wiehf e Quelle Aer Karte
anzugebens , Open Database License (DDEL)". Sereensbots von
Google~Karten sisol foir Druckprodubte (zenzrechllit, verboten.

ABBILDUNG 23 OPENSTREETMAP-KARTE ALS ERGANZUNG FUR DIE LAGEBESCHREIBUNG

DIE Foros im ExPoSE

Bilder sagen mehr als tausend Worte. Zeigen Sie viele Fotos von |hrer Immobilie
in Inrem Exposé. Wie Sie Ihre Liegenschaft richtig fotografieren, haben wir be-
reits im Kapitel “lmmobilie fotografieren® ausfuhrlich erklart.

Um die Fotos im Exposé richtig anzuordnen, kénnen Sie einem bestimmten
Schema oder einer Reihenfolge folgen:

17
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AuBenbilder der Immobilie

Garten

Wohnzimmer

Klche

Badezimmer

Schlaf- und Gastezimmer
Nutzflachen, wie Keller oder Garage

vVvvyVvVvyYVvyy

Wenn Sie auch Detailaufnahmen von bestimmten Ausstattungsmerkmalen |hrer
Immobilie gemacht haben (z.B. von Béden, Armaturen etc.), streuen Sie diese hier
und da, an der passenden Stelle, ein. Dies lockert eine Aneinanderreihung von
AuBen- und Innenraumfotos auf und hilft Ihnen, mehr Emotionalitat und Wertig-
keit zu vermitteln. Zeigen Sie dartber hinaus die Rdume aus mehreren Perspek-
tiven, um ein besseres Raumgefihl zu vermitteln. Im Gegensatz zum Online-In-
serat haben Sie im Exposé keine Beschrankung, wie viele Fotos Sie zeigen kon-
nen. Vielmehr erwarten Kaufinteressierte sogar, dass im Exposé mehr Fotos ent-
halten sind als im 6ffentlich einsehbaren Online-Inserat.

Fotos von Keller undd C{araje: e EXfose/w///ea Sie aucl, Ans erne o-

Aor andlere Foto von Aor C{araje odlor Azen Kellor a/jea, auclh, wenn

Aaser ezja%&A niclf :/ara/jéar 5. lenaobiliensuclonde cnerken sicl,

elor Biler als Texte. Haben Sz born Foto von Aor Gar‘mje ooler Aoon

Keller 1o Expose] kann & san, Aass si2 oenkien, Aass es bernen Kellor
j/é?‘.

DIE GRUNDRISSE Im EXPOSE

Grundrisse sind ein wichtiger Bestandteil des Exposés. Sie helfen den Kaufinte-
ressierten bei der Orientierung in lhrer Immobilie. Versuchen Sie sich in deren
Blick hinein zu versetzen: Als Interessent*in versuchen sie anhand des Grundris-
ses nachzuvollziehen, wie viele Zimmer die Immobilie hat, wie diese einzurichten
und erreichbar sind.

Auf folgende Punkte sollten Sie bei der Grundriss-Darstellung achten:

» Grundrisse moglichst groB8 darstellen (z.B. 1 Grundriss pro Seite)
Grundrisse korrigieren, Uberarbeiten (falls veraltet)

MaBketten darstellen (falls vorhanden, sonst nachmessen und einzeich-
nen)

Himmelsrichtung einflgen

Terrassen und Balkone einzeichnen

Zimmer benennen

Tldren einzeichnen

Bezeichnung von Geschossen (z.B. Erd- oder Dachgeschoss)

vy

vVvVvyyvwvyy
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Es kann sein, dass Ihr Grundriss nicht mehr aktuell ist, da Umbauten vorgenom-
men wurden, Pldne vom tatsadchlichen Bau abweichen oder |hr Grundriss mitt-
lerweile einfach sehr alt aussieht, da die Zeichnungen Uber 30 Jahre alt sind. Mit

entsprechenden Bildbearbeitungsprogrammen lassen sich Grundrisszeichnun-
gen Uberarbeiten und korrigieren.

o
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ABBILDUNG 24 BEISPIEL EINES PROFESSIONELL UBERARBEITETEN GRUNDRISSES

Grundrisse fma}[essfahz// uberarbeiten (assen Sie bonnea llre Grond-
risse neu cercbinen unod c/e,s/jaea (assen }4:'»" eine ansebnlicle /)arsfe//waj
Ia b—Xfase/w—m'{ laserat. Hiereu j/éf es 4osfer—.ju('as24je Oulineanbieter.
Sie konnen bior llre e/;ljescwmfea uad Z\aﬂm{/;cl\ 40f"f"lj/;'.f"lzéh Grand-

risse emsclychen unol neu zerclinen (assen in ernein /)a/ja lrer Wall.

Grundrisstberarbeitung:

https://moe.immo/buch-grundriss
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TABELLARISCHE ANGABEN I# EXPOSE

Neben der Objekt-, Ausstattungs- und Lagebeschreibung ist es sinnvoll, eine
Rubrik mit tabellarischen Detailinformationen aufzunehmen. Hier kann alles un-
tergebracht werden, was sich nicht fur die Beschreibungstexte eignet. AuRer-
dem gibt dies den Leser*innen einen Uberblick Gber wichtige Eckdaten.

Folgende Informationen kénnen Sie in folgender Struktur und Tabellenform

aufnehmen:
Eckdaten
» Objektart z.B. Einfamilienhaus, Doppelhaus, Reihenhaus, Etagenwoh-
nung, Erdgeschosswohnung etc.
» Adresse der Immobilie
» Stadt-/Ortsteil/Gemeinde

Kaufpreis und Verfiigbarkeit

vvvyyvVvyy

Kaufpreis

Provision z.B. provisionsfrei, von Privat etc.

Verfugbar ab z.B. nach Vereinbarung, ab sofort, ab 01.01.20XX, etc.
Aktuelle Nutzung z.B. Bewohnt, Leerstand, vermietet etc.

Nutzung bei Ubergabe z.B. frei, vermietet.

Fldchen und Zimmer

vVvVvyVvyvwyy

Wohnflache

Nutzflache
Grundstulicksgrole
Anzahl der Zimmer
Anzahl der Badezimmer
Anzahl Abstellraume

Bauweise

VVvVVVVYVYyYVYYVYY

>

Baujohr

Bauweise z.B. massiv, Fertighaus, Holzstanderwerk
Dachform z.B. Satteldach, Walmdach etc.
Durchschnittliche Deckenhohe

Anzahl Etagen inklusive Keller

Anzahl Wohneinheiten

Keller z.B. kein Keller, Vollkeller, Teilkeller

Anzahl Stellplatze

Elektroinstallation z.B. 3-adrig, (teilweise noch) 2-adrig, zuletzt (teilweise)
erneuert im Jahr 20XX

FI-Schalter z.B. vorhanden, nicht vorhanden

Heizung
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» Baujahr Heizung

» Befeuerung, z.B. Gas mit Solarunterstltzung, ol Holz-Pellets, Fern-
warme, Luft-Warmepumpe etc.

» Heizungsart z.B. Heizkdrper, FuBbodenheizung etc.

Sonstige Ausstattungsmerkmale

» Terrasse, z.B. 30 m? Sud-Ausrichtung
» Balkon, z.B. 7 m? SGdwest-Ausrichtung
» Kamin/Ofen
» Sauna
» Pool, z.B. AuBenpool
» Photovoltaik-Anlage, z.B. circa XX XXX kWh/Jahr
» Wintergarten, z.B. 25 m?, beheizt, unbeheizt
» Rollléden/Jalousien, z.B. nur im Erdgeschoss
>
Internet/Fernsehen

» Internetgeschwindigkeit, z.B. 100 Mbit/s
» Internetanbieter, z.B. Telekom, Vodafone, Stadtwerke, etc.
» Fernsehanschluss, z.B. Kabel, Satellit, etc.

Flurstdck und Grundbuch

Flurstick-Nummer und Gemarkung, z.B. XX/Y Gemarkung Musterstadt
Grundbuchblatt-Nr., z.B. XXX von Musterstadt

Eingetragene Wohn- beziehungsweise Nutzrechte oder Belastungen
Bekannte Bau- und Altlasten im Bou- und Altlastenkataster

vvyYvyy

Teilungserkldrung (bei Wohnungen oder WEG-geteilten Immobilien)

» Urkundenrollen-Nr.und Notariat der Teilungserklarung inklusive Ergaén-
zungserklarungen.
» Miteigentumsanteile laut Teilungserklarung, z.B. 250 von 10.000.

Erbbaurecht
» Erbbouzins pro Monat/ Quartal/ Jahr
» Restlaufzeit Erbbaurechtsvertrag, z.B. 60 Jahre
» Erbbaurechtsgebende Person oder Organisation (z.B. Kirche)
» Vorliegendes Kaufangebot Grundstlck, z.B. 150.000 Euro aus dem Jahre

20XX
Mieteinnahmen (bei vermieteten Immobilien)

Mieteinnahmen kalt pro Johr (Rohmietertrage)
Nebenkostenvorauszahlung pro Jahr
Mieteinnahmen warm pro Jahr

Vermietet seit

vvvyVvyy
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» Vermietet bis

Vorlage Mietaufstellung:

https://moe.immo/buch-miet

Letzte Modernisierungen

Am besten erstellen Sie hier eine Aufstellung aller nennenswerten Modernisie-
rungen, Erneuerungen, Reparaturen und Renovierungen inklusive des Jahres, in
dem diese ausgefuhrt wurden. Eine einfache vorgefertigte Tabelle befindet sich
ebenfalls in der zum Download bereitgestellten Nebenkostenaufstellungs-Excel.

Nebenkostenaufstellung (fdr Héuser)

Grundsteuer
Niederschlagswasser
Stralenreinigung
Strom

Wasser

Abwasser

Heizkosten

Internet und Telefon
Gebdudeversicherung
Mullabfuhr
Feuerstattenbescheid/Schornsteinfeger
Heizungswartung
Sonstige Kosten

VVVVVVVYVYVyYVYYVYYVYYVYY

Vorlage Nebenkostenaufstellung:

https://moe.immo/buch-nebenkosten

Hausgeld- und Nebenkostenaufstellung (fir Wohnungen)

» Hausgeld inklusive sonstiger Nebenkosten gesamt oder pro Monat
» Heizkosten pro Monat
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vvVvyVvyVvyy

Stromkosten pro Monat

Wasserkosten pro Monat

Zufuhrung zur Instandhaltungsrucklage pro Monat

Hohe der Instandhaltungsrucklagen (der gesamten Hausgemeinschaft)
Instandhaltungsricklagenhdhe (Anteil Wohnung)

Geplante Sonderumlagen, z.B. flr eine Balkonsanierung

Energieausweis

vvVvyyVvyy

Energieausweis-Art, z.B. Verbrauchs- oder Bedarfsausweis
Energieausweis gultig bis, z.B. 01.01.2029
End-Energieverbrauch/-bedarf, z.B. XXX kWh/(m?*q)
Energieeffizienzklasse (falls angegeben), z.B. A, B, C etc.
Wesentlicher Energietrager, z.B. Gas, Ol, Strom.

Eaefj/éamsa/elﬁ—/)m/ea nielf ver essen! Die Eaerj/éamsvzli/oa/ea sollten

Sie maéu//l‘jz/ ron Expose” w%mﬁ@AM&, v lrer j@S&f{ﬁ&A@h Pf[cé?‘

nacbzubommmen. Alferanativ bonnen Siz ene Kof/é Aes Eaeryéawsve&e.s

1o oAas Exfaselam/[ael\mea. Ene Tabelle Aor uz&éﬁjsfea Daten 15‘/)&

Aocly avn wbersiclfliclston. Wo und wie Sie ernen Eaerj/éamsueli er-

stellen lussen bounen erfabren Sie rom Kaprtel , b{a%&r&jea beron lon-
WQS,Z;,_H,,&,%M}[”_

KONTAKTDATEN & TERMINVEREINBARYNG

Zum Schluss des Exposés sollten Sie noch Ihre Kontaktdaten und Informationen
zur Besichtigung aufnehmen. Folgende Punkte kénnen Sie hier angeben:

vvyyVvyy

Ansprechpartner

E-Mail-Adresse

Telefonnummer

Erreichbarkeit, z.B.: Mo. bis Fr,, 17 bis 19 Uhr, Sa. und So. 11 bis 18 Uhr,
ansonsten bitte auf die Mailbox sprechen.

Mogliche Besichtigungstermin-Zeiten, z.B.: Uns passt es immer gut don-
nerstags und freitags ab 16 Uhr. Um vorherige Terminabsprache wird
gebeten.

Link fur Besichtigungstermin-Buchungen, z.B. www.doodle.com oder
www.calendly.com

Offene Besichtigung, z.B.: Mo, 17 bis 19 Uhr, Sa. und So. 11 bis 18 Uhr, um
vorherige Anmeldung per Mail wird gebeten.

Weitere Unterlagen, z.B. “Weitere Objektunterlagen schicken wir gerne
auf Nachfrage zu." oder “Link zum Unterlagen-Download: www.wetrans-
fer.com/XXX"
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Separate Kontaktduten for den lonmobilienverbaufs Manche E/jer—aéf-
mer richfen sich, far Ao Vef“ma"42zl4hj ene e/jeae E-Marl-pActlresse
Seaé4majsve/§e wne separate Prepasd-Handynnimmer ein, amm o

l/erma%fmajméﬁhizm%a Vo saas%/jea Privatleben zu treanen. Sollfen

Ste et viel Naclfrage rechacn; konnen Sie lhren Verkauf soomit bes-

ser strubbarieren uno orjam&zér‘ea.
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KAPITEL 10 INSERAT ERSTELLEN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitell0

Wichtig zu wissen

v Stellen Sie sicher, dass Sie die vollstandigen Kontaktdaten von al-
len Kaufinteressierten haben.

v Erfragen Sie weitere Informationen mit offenen Fragen (W-Fro-
gen’), damit Sie diesen ausreichend kennenlernen.

v Uberlegen Sie, zu welchem Zeitpunkt der Vermarktung Sie eine Fi-
nanzierungsbestatigung haben mochten.

v Beantworten Sie Anfragen per E-Mail zeitnah.

v' Legen Sie sich vorformulierte Antwort-Schreiben zurecht.

v Seien Sie auf zahlreiche Telefongesprache vorbereitet.

Inhalt dieses Kapitels

1. Die Immobilienportale
2. Das Online-Inserat

3. Diskreter Verkauf

4. Zeitungsinserat

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
wo und wie Sie die Immobilie inserieren, welche Angaben Sie darin machen soll-
ten und wie Sie lhre Immobilie diskret anbieten kénnen.

DIE IMHOBILIENPORTALE

Damit Sie den optimalen Verkaufspreis fUr lhre Immobilie erzielen, sollten Sie
diese so reichweiten- und aufmerksamkeitsstark wie mdglich inserieren. Dies
verschafft Ihnen mehr Nachfrage und somit eine bessere Verhandlungsposi-
tion. Wenn Sie eine Maklerfirma beauftragen, wird sich diese um die Insertion
kimmern. Gute Vermittlungsfirmen haben mit allen groBen Portalen Vertrage
auch fur besonders aufmerksamkeitsstarke Top- oder Premium-Platzierungen.
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DIE WICHTIGSTEN IMHOBILIENPORTALE

Ublicherweise werden Immobilien heute Uber das Internet angeboten. Die 4
groBten Portale, auf denen Sie Ihre Immobilie inserieren sollten, sind:

ImmoScout24
Immowelt

Immonet

Ebay Kleinanzeigen

vvyywvyy

Die Portale Immowelt und Immonet gehdren mittlerweile zusammen, sodass Im-
mobilien automatisch auf beiden Plattformen erscheinen. Mit der Insertion in
den genannten Portalen werden Sie vermutlich 80 bis 90 Prozent aller Suchen-
den erreichen. Neben den groflen Immobilienportalen gibt es noch zahlreiche
kleinere:

» ivd24: Das eigene Portal des Immobilienverbands Deutschland (ivd), in-
dem ein GroBteil der Makler*innen organisiert sind.

» Kalaydo: Ein weiteres Kleinanzeigen-Portal, vergleichbar mit Ebay Klein-
anzeigen.

» 1A-Immobilienmarkt

Moxcronale /Q@&Qa/&:i‘@.‘)& melbr Meonsclion vu/r}[ llre lonmobilie am}[—
omerdsaca werden , Aeste el l(am;[/l,{eresyérfe jeazméma Sie und
Assto walprsclormlieler ¥ es, Anss Sie Azn a/olzl;waéh Pras erzielen.
Sclewen Sie also niclt e Koston undl inserieren Sie llre lomnmmobilie

maﬁﬁ&ésf am}[ allen 3 Se&/ééwajsua§e & jmﬂéﬁ /M””S’Zé“f”"ﬂ‘/&“

KOSTEN DER IMMOBILIENPORTALE

Im Folgenden geben wir Ihnen eine von uns recherchierte Preistbersicht der von
den Portalen angegebenen Preise fur Privatinserenten (Stand 30.04.2021 und
ohne Gewahr). Verkaufen Sie lhre Immobilie hingegen UGber ein Maklerunterneh-
men, wird dieses die Immobilie fur Sie bewerben und die Inseratkosten tragen.

Preise ImmoScout24 Verkauf Wohnimmobilie Privatanbieter

7 Tage 14 Tage 30 Tage 60 Tage 90 Tage
Basis-Platzierung KA. KA. L9 E, 249,90 € 299,90 €
Top-Platzierung (vor Bo-
S Plotianunean) KA. KA. 239,90 € 359,90 € 479,90 €
Premium-Platzierung KA. KA. 329,90 € 489,90 € 599,90 €

(vor Top-Platzierungen)

* 0€ mit Weiterverkauf |hrer Daten
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Preise ImmoWelt inkl. ImmoNet Verkauf Wohnimmobilie Privatanbieter

1Woche 2 Wochen 4 Wochen 8 Wochen 12 Wochen
Einsteigeranzeige k.A. 7490 € 104,90 € 179,90 € k.A.
Platzierung vor Einstei-
geranzeigen k.A. 109,90 € 159,90 € 264,90 € k.A.
Platzierung vor Einstei-
geranzeigen + farbliche k.A. 184,90 € 259,90 € 44490 € k.A.
Hervorhebung

ebay Kleinanzeigen
7 Tage 14 Tage* 28 Tage™ 56 Tage* 84 Tage*

Eine Anzeige 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Top-Anzeige (Platzie-
rung vor kostenlosen 795 € 15,90 € 31,80 € 63,60 € 95,40 €
Anzeigen)
Highlight (farbliche Her-
vorhebung) 295 € 590 € 11,80 € 23,60 € 3540 €
E;’ﬁ;’*“zeige und High- 1090 € 2180 € 4360 € 87,20 € 130,80 €

*aus Grudnden der Vergleichbarkeit zu den reinen Immobilienportalen haben wir die Preise hochge-
rechnet auf Basis des 7 Tage-Preises.

Buchen Sie Top= odler Procuuin=Plateserangen: OFf 5t os anqeraten
e/ Portalen extra Kosten zu zablen, davart o lonmobilie besonders
proguant platesert wrd. Dactarel ol die A/acz\fmje gesteerty

e Zobl Aor Kauforteressirten erbobt. Diese nemnen sich, Top= ooler
Precaam=Plateierangen. (bre lenaobiliencfferte wird i Aor Ergeb-
wisliste besondlers weil oben angeceql unid eher wabrqencimmen. Ge-

bvm"/) “unSerén b—ff;zlwmajea /a[\aetq SI&A //é.se Méle‘awsjaéeﬁ.
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WIE LANGE EIN INSERAT SCHALTEN?

Entscheiden Sie sich fir den von uns empfohlenen reichweitenstarken Weg mit
einer Insertion auf allen 3 beziehungsweise 4 grolRen Portalen und einer zusatz-
lichen Sonder-Platzierung, sollten Sie mit Inseratskosen von circa 630 Euro pro
Monat rechnen. Wie lange Ihre Immobilie inseriert sein wird, hangt grundsatzlich
von |lhrer Angebotspreis-Strategie ab. Verfolgen Sie die Strotegie des Bieterver-
fahrens mit einem attraoktiven Angebotspreis, wird die Laufzeit von einem Monat
mit groBer Wahrscheinlichkeit ausreichen. Starten Sie mit einer klassischen An-
gebotspreis-Strategie mit einem marktiblichen Verhandlungsspielraum, sollten
Sie mit einer Insertion von 1 bis 3 Monaten rechnen. Verfolgen Sie die Liebha-
berpreis-Strategie oder rufen Sie unbeabsichtigt einen Gberhdhten Mondpreis
auf, mUssen Sie sich auf eine langere Laufzeit einstellen.

Lassen Sie wich 1bre Kontabdolaten weterverbanfen: Die qrofSen lom-
mobilienportale breten olen Service emner sopenannten ; Maklerempfet-
lang" ooler bostonlosen lomimobilonbonsertany an. Unser Raf leutet,
darauf 2 vereiclton. Diis sisl horse objeltiven Evmpfollangon quter
Makler” innen ooler erne rern bostenlose /MMUS/Zéhééveflzmaj. Viel-
wmelir werden Lrerbel lbre Kontaktduten an 7 bis S Makler” innen
vorkaufl, die eisen enbiprechonslon Vertrag it don Portalen abpe-
scllossen baben. lhre Kontaktoluten weorden buir pro Makler foir
cirea 40 b5 300 Euro welerverbauft — uad zusar welrere Male.
Reclorclyzren Sie stattolossen selber jon luternet nach eineon passenslen
Disnstloster. Tips aur richtigen Ausuabl von Makler” innen finolon Sie
on' entoprochondon Kapitel dises Bucls.

DA8 ONLINE- INSERAT
AUFBAY DES INSERATS

Ublicherweise werden Ihnen folgende Abfragen in den Immobilienportalen bei
der Erstellung des Inserats begegnen. Diese sind in der Regel als (Pflicht-)Felder
eingestellt:

» Adresse der Immobilie

» Angabe, ob Sie die Adresse der Immobilie veroffentlichen wollen oder
nicht.

» Wohnflache

» Nutzflache
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vVvVvvyvVvyyvyyvyy

Grundstucksflache

Zimmeranzahl

Anzahl Badezimmer

Anzahl Geschosse

Baujahr

Frei ab (sofort beziehungsweise zu einem bestimmten Termin)
Besonderer Haus-/Wohnungstyp (Doppelhaus, Reihenhaus, Einfamilien-
haus, Bungalow etc.).

Angabe, ob die Immobilie aktuell vermietet ist beziehungsweise als Ka-
pitalanlage genutzt wird.

Angebots- beziehungsweise Kaufpreis (lassen Sie dieses leer, wird |hr In-
serat mit dem Hinweis “auf Anfrage" veréffentlicht).

Hausgeld beziehungsweise Nebenkosten pro Monat.

Anzahl der Pkw-Stellplatze

Energieausweisdaten (Ausweisart, Baujohr laut Energieausweis, End-
energiebedarf/-verbrauch in kWh/(m?*a), wesentlicher Energietrager).
Heizungsart

Checkboxen, welche die Ausstattung abfragen (Bad mit Wanne, Gaste-
WC, Terrasse, Garten, mobliert, Einbauklche, barrierefrei, rollstuhlge-
recht, als Ferienwohnung geeignet, Einliegerwohnung, Denkmalschutz)
Zustand (Neubau, Altbau, saniert, renoviert, renovierungsbedurftig)
Keller (voll unterkellert, teilweise unterkellert, nicht unterkellert)

Bilder, Fotos und Dokumente (Innen- und AuBenfotos, Grundrisse, Titel-
foto, weitere Dokumente zum Download wie Exposé, Lageplan, Aufstel-
lung der Mietertrage etc))

Texte (Objekttitel, Objektbeschreibung, Ausstattungsbeschreibung, La-
gebeschreibung, Sonstiges)

Kontaktdaten (Soll den Immobiliensuchenden nur das Kontaktformular
angezeigt werden oder zusatzlich Ihr Nome und lhre Telefonnummer?)

Im Feld ,Sonstiges” kdnnen Sie zum Beispiel folgende Informationen unterbrin-

gen:
» jdhrliche Mieteinnahmen (bei vermieteten Immobilien).
» Hohe des Erbbauzinses und Hinweis auf Erbpacht (falls dies der Fall ist).
» Angaben zu moglichen Besichtigungsterminen oder |hrer Erreichbar-
keit.
» Anfragen von Maklerunternehmen willkommen oder unerwlinscht?
BESCHREIBYNG STEXTE

Halten Sie sich vor Augen, dass Menschen zuerst Fotos schauen und erst do-
nach die Texte lesen. Sehr lange Texte werden darUber hinaus erfahrungsge-
maBk selten vollstandig gelesen. Die groflen Immobilienportale haben fir die
Lange der Texte daher eine Zeichenbegrenzung eingebaut:

>
>
>

Immowelt/Immonet: 2500 Zeichen inklusive Leerzeichen fur Texte,
ImmoScout24: 2000 Zeichen inklusive Leerzeichen,
Ebay Kleinanzeigen: 4000 Zeichen inklusive Leerzeichen.
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Im Idealfall haben Sie zum Zeitpunkt der Inserat-Erstellung bereits ein Exposé
von |lhrer Immobilie angefertigt. Falls nicht, kdnnen Sie dies mit Hilfe des Kapitels
“Exposé erstellen” nachholen. Dort finden Sie auch eine Word-Vorlage fur diese
Verkaufsunterlage. Kaufinteressierte erwarten im Exposé weiterfihrende Infor-
mationen zur Immobilie, statt der gleichen Daten der Online-Anzeige. Haben Sie
die Texte, wie in unserer Anleitung logisch aufgebaut, also so, dass die wichtigs-
ten Informationen om Anfang der Texte genannt werden, kénnen Sie einfach
einen verkUrzten Teil Ihrer Exposé-Texte fUr das Online-Inserat verwenden. Sie
kdnnen darin auBerdem darauf hinweisen, dass sich noch mehr Informationen
und weitere Fotos im Exposé befinden, das Sie auf Anfrage versenden.

08 )ele = unol Ausstatlangsbesclrefbung Wi eompfellen foir Aon 05
Jektloxt enen FliefStext, Aer den Charakter Aer lonmobilie émfw”j—
et wredergy5i an e wchbigsten Vortele am Aufang nent. Fir
e Amssfazfmjséesclm/éwj eompfelilen wir ene jwr/mzz/e Stiel -
punktforo, wom oas laserat abersicbblicl, zu bolten und wicld ot zu
vrel Text e wberfractbon. fuch wichtiye Merkmale cur Lage lbrer
Ligenschaf solllen Sie i oer O5)ekt= beziehungsuvesse Ausstatfianss -
beschrobung erwabanen, du i Lagebeschratbuny erfatrungsqemsls
ke qelesen wirdl. b/ertere Informationen euim Thema erfabiren Sie
in Wapitel "Expose” erstellen” .

OBJEKTTITEL

Der Objekttitel wird in den Portalen in der Ergebnisliste neben dem Titelfoto der
Immobilie dargestellt. Wie man einen guten Objekttitel verfasst, lesen Sie im Ka-
pitel “Exposé erstellen”. Die Uberschrift sollte Immobiliensuchende zum Weiter-
lesen animieren. Je nach Endgerat (Smartphone, Tablet oder Desktop-PC) und
der gebuchten Platzierung wird der Objekttitel in den Portalen unterschiedlich
lang dargestellt und nach einer bestimmten Zeichenanzahl mit drei Punkten ab-
geschnitten.

» ImmoScout24:100 Zeichen inklusive Leerzeichen, abgeschnitten nach 30
oder 60 Zeichen in der Ergebnisliste auf dem Desktop.

» Immowelt und Immonet: 150 Zeichen inklusive Leerzeichen, abgeschnit-
ten nach 30 Zeichen in der Ergebnisliste.

» Ebay Kleinanzeigen: 65 Zeichen inklusive Leerzeichen.

Weitere Tipps fir den Objekttitel im Inserat:

» Nennen Sie die wichtigsten Vorteile, die Inre Immobilie ausmachen.
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» Verzichten Sie auf Ortsangaben, Eckdaten zur Immobilie oder Immobi-
lienart: Diese sind direkt unter dem Objekttitel in der Ergebnisliste und
im Inserat ersichtlich. Nutzen Sie den Platz fur den Objekttitel, um die
Vorteile der Immobilie darzustellen.

» Verwenden Sie Adjektive, aber vermeiden Sie nichtssagende Floskeln.

» Verzichten Sie auf GroBlschreibung (KAPITALE), da diese schlecht lesbar
sind.

» Vermeiden Sie Abklrzungen, die nicht gelaufig sind.

TTELFOTO

Das Titelfoto ist das erste Bild, das Kaufinteressierte von Ihrer Immobilie erhal-
ten. Zum Beispiel wird auf dem Portal ImmoScout24 in der Ergebnisliste auf der
mobilen Website und in der Mobile-App nicht mal mehr ein Objekttitel unter
dem ersten Foto angezeigt, sodass das Titelfoto fur sich sprechen muss.

Im Kapitel “Exposé erstellen” haben wir umfassend das Thema Titelfoto behan-
delt, weshalb wir Ihnen empfehlen, dort weiterzulesen. FlUr die Insertion sollten
Sie auBerdem bei der Fotoauswahl darauf achten, dass diese in allen gelaufigen
Bildformaten gut aussieht.

» Die Ergebnislisten und Inserate aller Portale nutzen fir die Fotodarstel-
lung auf dem Desktop ein Bildverhaltnis von 4:3.

» Die Ergebnislisten in der Mobil-Version werden jedoch schmalere Bild-
ausschnitte lhrer in 4:3 hochgeladenen Fotos darstellen (z.B. 2:3 und 16:9)

Anbei eine Veranschaulichung der unterschiedlichen Bildformate:
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Format 4:3 Inserat & Ergebnisliste Desktop

Format 2:3 Ergebnisl

Format 16:9 Ergebnisliste ImmoScout-App

ABBILDUNG 25 VERANSCHAULICHUNG BESCHNITT DES TITELFOTOS IN DEN PORTALEN

"Mobile frst” - Actifen Sio daraufy Aass (hr laserat auf mmobilen
Enclyeraten (Smartplones und Tableh) qut aussield unol kontrollie-
ren S lbr lnserat zuem Scblass 1n Aen Browser— undd App-Versionen
Aer Portale. Sie 4onnen Aavon ausqeben, oAass civea 80 Prozent Aer
lenpbiliensuclenden Ao wmobile Version selen und aur 20 Prozent

an eineim /)e.%faf-/gecl\aer nacl, ibrecn [ravelaus suclen.

VEROFFENTLICHUNG DER IMMOBILIEN- ADRESSE

Die Veroffentlichung der Adresse im Online-Inserat hat Vor- und Nachteile. Fur
Privatverkaufer ist eine Veroffentlichung zu empfehlen: Verdffentlichen Sie die
Adresse, wird die Immobilie auch auf der geografischen Kartendarstellung im
Portal und der Umkreissuche angezeigt. Aulerdem koénnen Immobiliensu-
chende sehen, ob ihnen die Lage zusagt oder ob die Immobilie aufgrund dessen
ausscheidet. Sie ersparen sich also eventuell Arbeit, da diese Immobilieninteres-
sierten erst gar keine Anfrage stellen. Auf der anderen Seite sollten Sie darauf
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vorbereitet sein, dass Kaufinteressierte an |hrer angebotenen Liegenschaft un-
angemeldet vorbeifahren oder -laufen und vielleicht nicht davor zurdckschre-
cken, spontan zu klingeln. Bevorzugt geschieht dies nach Feierabend oder am
Wochenende. Da Sie die Immobilie moglichst gut in der Besichtigung prasentie-
ren wollen, sollten Sie genau abwdégen, ob Sie solchen Uberraschungsbesuch
eintreten lassen wollen.

Mochten Sie diskret verkaufen, macht eine Angabe der Adresse im Inserat kei-
nen Sinn. Ist Ihre Immobilie aktuell nicht bewohnt und ist dies auf Fotos erkenn-
bar, sollten Sie ebenfalls von einer Veroéffentlichung der Adresse absehen.

Viele Makler*innen veroéffentlichen die Adresse nicht, weil sie mit so vielen Kauf-
interessierten wie moglich in Kontakt kommen wollen und jede Anfrage wertvoll
ist. Kommt die Immobilie aufgrund der Lage nicht infrage, kann das Maklerun-
ternehmen eventuell eine andere anbieten oder die Kaufinteressierten in seine
Suchkartei aufnehmen. Bei einem guten Maklerunternehmen ist auBerdem da-
von auszugehen, dass alle Suchenden entsprechend abgearbeitet und nach
Anfrage qualifiziert werden. Daruber hinaus stellen Makler*innen sicher, dass
Kaufinteressierte zuerst mit dem Maklerunternehmen und nicht den Eigentu-
mer*innen in Kontakt treten -immerhin wurde dieses von Letzteren mit dem Ver-
kauf beauftragt.

EICENTUMER- KONTAKTDATEN

Viele EigentUmer*innen legen sich fur die Vermarktung der eigenen Immobilie
eine separate E-Mail-Adresse und eine eigene Prepaid-Handynummer zu, die
sie im Inserat verdffentlichen. Somit kdnnen sie die Aktivitaten auf diesen beiden
Kandlen bundeln. Immerhin wird der Verkauf parallel zu ihrem Alltag stattfinden,
oft an Wochenenden.

Auf der Handynummer kénnen Sie eine Mailbox-Nachricht einrichten fir Kauf-
interessierte und mitteilen, wann Sie in der Regel zurlckrufen. Dartber hinaus
kénnen Sie schon entsprechende Daten erfragen:

» Vollstandige Kontaktdaten der Kaufinteressierten, inklusive E-Mail-Ad-
resse.

» Wann sind die Anfragenden gut zu erreichen?

» Falls eine Besichtigung gewlnscht ist, wann es terminlich am besten
passt.

Auf die separat eingerichtete E-Mail-Adresse, Uber die spater die Anfragen ein-
gehen, kénnen Sie einen Auto-Reply einrichten, der das Exposé im Anhang ent-
halt oder einen Link zum Download weiterer Unterlagen. FUr Downloads eignet
sich zum Beispiel der Online-Cloud-Dienst WeTransfer, mit dem Sie Download-
links fur Unterlagen bereitstellen kdnnen, die viel Speicherplatz bendtigen.
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//3/%/@ 40;—‘@ Maé/efaa}[fajeh //.’ /‘r‘m{& ea?ZSfr‘ecZ\eap{ea /-//Lm/zéea /’Bxi%
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sollten Sie Aarauf vorberetel sen, Aass Makler™ ianen Aiesen Hiansess
/jaar/érea und troteAoca versuclen Konlakt cail llnen aM/[&MhZZ\Wz@«.
Stat? sicl, Anraboer zu a:'?jem, st es simnvoller Voréeraizwajea 2u
treffen, sooass Sie e Mm/édzrmaﬁmjea aussortieren konnen. Eine se-
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DISKRETER VERKAUF

Manche Eigentimer*innen winschen eine diskrete Vermarktung ihrer Immobi-
lie. Bedenken Sie jedoch: Im Sinne der Erzielung des bestmdglichen Verkaufser-
gebnisses ist eine offene und reichweitenstarke Vermarktung einer diskreten
Vermittlung vorzuziehen. Uberlegen Sie als Eigentimer*in genau, warum Sie ihr
Haus oder ihre Wohnung diskret vermarkten wollen, ob Sie diesen Weg gezwun-
genermaBen gehen muissen und ob Sie bereit sind auf mehrere tausend Euro
Verkaufspreis zu verzichten, zugunsten einer Vermarktung mit niedriger Reich-
weite.

Gute Grunde fur eine diskrete Vermarktung sind zum Beispiel:

> Sie betreiben ein Gewerbe und es ist zu vermuten, dass Buchungen oder
Geschaft ausbleibt, wenn am Markt bekannt wird, dass Sie die Immobilie
verkaufen mochten.

» Sie sind eine in der Offentlichkeit bekannte Personlichkeit.

» Die Anzahl der potenziellen Kaufer fur Ihre Immobilie ist so klein, dass
diese eigentlich bekannt sind und direkt angesprochen werden kénnen.

106 PROZENT DISKRETER VERKAYF

Eine 100 Prozent diskrete Vermarktung ist eigentlich nur mit einem professio-
nellen Maklerunternehmen oder einem guten Netzwerk umzusetzen. Statt die
Immobilie am offenen Markt zu inserieren, werden ausschliellich Kaufinteres-
sierte per Direktansprache kontaoktiert, von denen man weil, dass die betref-
fende Immobilie fur sie infrage kommt. Ein Nachteil ist, dass man nicht weil3, ob
es weitere Interessierte gegeben hatte, die vielleicht einen hdoheren Preis be-
zahlt hatten. Die Verhandlungsposition als Eigentimer*in kann mangels alter-
nativer Kaufinteressierten ein Problem sein.
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Professionelle Kaufer*innen sprechen bei einem solchen Kauf von einem “Off-
Market-Geschaft”, mit fir sie mehreren Vorzligen: wenig Wettbewerb bezie-
hungsweise exklusiver Zugang zum Angebot, eine gute eigene Verhandlungs-
position.

" QUASI- DISKRETER" VERKAYF

Haufig ist eine 100 Prozent diskrete Abwicklung vielleicht gar nicht nétig. Ein Mit-
telweg ist hier die diskrete Vermarktung mit Hilfe eines “verdeckten Inserats”
das mit hoher Reichweite om Markt und in den Portalen inseriert wird. Folgen-
dermalen kann hier vorgegangen werden:

>
>

>

Deaktivierung der Veroffentlichung der Objekt-Adresse im Inserat.
Bewerbung mit einem unkenntlich gemachten, unscharfen Foto der Im-
mobilie.

Alternativ: Bewerbung der Immobilie im Inserat ausschliellich mit Innen-
aufnahmen.

Anpassung der Inserat-Texte, sodass die Immobilie nicht sofort anhand
einzeln beschriebener Merkmale erkennbar ist.

Qualifizierung jedes einzelnen Kaufinteressierten (Name, Anschrift etc.),
bevor das detaillierte Exposé verschickt wird.

Optional: Unterzeichnung einer Vertraulichkeitsvereinbarung vor Her-
ausgabe weiterer Informationen.

Vorlage Vertraulichkeitsverein-
barung:

oo

https://moe.immo/buch-vertraulich
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ABBILDUNG 26 BEISPIEL FUR EIN DISKRET INSERIERTES ANGEBOT

Vorteil dieser Methode ist, dass nicht auf den ersten Blick im Internet ersichtlich
ist, um welche Immobilie es sich handelt. Man ist nicht fest gebunden an den
bereits bekannten Kreis der Kaufinteressierten. Man nutzt dennoch die hohe
Reichweite des Internets. Von Nachteil ist, dass eine 100-prozentige Diskretion
haufig nicht gewdhrleistet werden kann, da sich im Prinzip alle auf das Inserat
melden kdnnen. Um eine mdglichst hohe Diskretion zu erzielen, sollten alle Kauf-
interessierten, die sich melden, qualifiziert werden oder sogar eine Vertraulich-
keitsvereinbarung vor Zusendung weiterer Informationen unterschreiben.
Wenn Sie die Qualifizierung selbst durchflhren, bedenken Sie, dass unter Um-
stdnden bereits aufgrund Ihres Namens Rickschlisse von Interessierten auf
Ihre Immobilie gezogen werden kdnnen. Meistens werden diskrete Verkdufe von
Makler*innen durchgeflihrt, welche die Identitdt der Eigentimer*innen wahrend
des Verkaufsprozessen sehr lange schitzen kénnen.

ZEITYNGSINSERAT

Eine Zeitungsanzeige macht unserer Erfahrung nach nur Sinn, wenn

» Sie die Anzeige als (geringflgige) Reichweiten-Verlangerung lhres On-
line-Inserats nutzen und Interessierten mit einem Link weitere Informati-
onen bereitstellen.

» Sie ein Bieterverfahren durchfihren.
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» Sie Neubau-Immobilien verkaufen.

Die Reichweite unter ernstzunehmenden Kaufinteressierten ist in der Zeitung
deutlich niedriger als im Internet. Zeitungsanzeigen werden heutzutage haupt-
sdchlich von Makler*innen und professionellen Anbieter*innen geschaltet. Da-
mit sollen weniger Kaufinteressierte als vielmehr Eigentimer*innen angespro-
chen werden. Besitzen Sie eine Immobilie und lesen regelmalig Zeitung, nehmen
Sie eventuell die Marktteilnehmenden und deren Angebote in der Zeitung als
Erstes wahr, bevor Sie konkretere Gedanken zum Verkauf Ihrer Immobilie hegen
- so die Vermutung der inserierenden Maklerunternehmen.

Aus unserer Erfahrung melden sich keine bis sehr wenige ernsthafte und pas-
sende Interessierte auf Zeitungsanzeigen - auch wenn die Resonanz zu Anfang
groB erscheinen mag. Auf klassische FlieBtextanzeigen “Von Privat” werden sich
vermutlich hauptsachlich melden:

» Makler*innen, die Ihnen ihre Vermittlungsleistung anbieten wollen.

» Schnappchenjager, die vermuten, dass Eigentimer*innen, die in Eigen-
regie verduBern, eher laienhaft arbeiten und hoffen, dass die Immobilie
noch nicht in den groBen Immobilienportalen inseriert ist (Stichwort:
“‘Off-Market-Geschaft").

Zeitungsanzeigen haben leider den entscheidenden Nachteil, dass Suchende
auBer der sehr wenigen Eckdaten keinen weiteren Eindruck von der Immobilie
bekommen. Sie sollten deshalb vor Vereinbarung eines Besichtigungstermins
unbedingt den Interessierten ein Exposé zur Verflgung stellen, damit diese sich
genauer informieren kénnen und keine unndtigen Besichtigungstermine durch-
gefUhrt werden. Melden sich diverse Interessierte, werden Sie auf jeden Fall viel
Arbeit haben, diesen weitere Informationen zukommen zu lassen.

Sollten Sie sich dennoch fur eine FlieBtext-Zeitungsanzeige entscheiden, emp-
fehlen wir Ihnen in der Anzeige weitere Informationen per Website- oder Down-
load-Link zur Verfligung zu stellen. Entweder Sie verlinken hier auf eines |hrer
Online-Inserate in den Portalen oder auf einen Download-Link fir das Exposé.
Von einer Angabe |lhrer Telefonnummer raten wir ab, da Sie ansonsten viele Ge-
sprache mit Makler*innen oder uninformierten Kaufinteressierten fUhren mus-
sen, die sich nur auf die groben Eckdaten |hrer Anzeige melden. Kontaktmog-
lichkeiten geben Sie erst im Exposé oder Online-Inserat an.
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Download-Links: Mt Aoon bostenlosen Online-Service w5ty com

bonnen Sie /m«je Links arzen, sodass Sie Zercben /[wf'r A Fﬁéﬂfexf-
Aaa/je sparea. Amﬂerr{ew konnen Sie Luer nacbvollzieben, wie viele
Mensclon llren Link am/{jem}[ea baben uncd 06 llre /Iaae/je e'“]{a/j-
reicl, war. Mt Aovn bostenlosen Service Wels r‘aasfu bonnen Sie Da-
toren vait eneon Downloadl-Link beraeitstellen. Diesen bonnen Sie eben-

/{a//s jmlz 1 Aor Fﬁéﬂfexf—/)aa@je f&fa/érea.
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KAPITEL 11: INTERESSIERTEN - QUALIFIZIERUNG &
ANFRAGEN BEANTWORTEN

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-kapitelll

Wichtig zu wissen

v Stellen Sie sicher, dass Sie die vollstandigen Kontaktdaten von je-
dem Kaufinteressierten haben.

v Stellen Sie offene W-Fragen, damit Sie Kaufinteressierte ausrei-
chend kennenlernen. W-Fragen erfragen das Warum, Was, Wieso
etc. Darauf kdnnen Gesprachspartner®innen nicht mit Ja oder Nein
antworten, sondern mussen ausflhrlicher werden. So erhalten Sie
wichtige Informationen.

v Uberlegen Sie, an welcher Stelle der Vermarktung Sie von Kaufin-
teressierten eine Finanzierungsbestatigung mochten.

v Beantworten Sie zeitnah Anfragen per E-Mail.

Legen Sie sich vorformulierte Antwort-Schreiben zurecht.

v Seien Sie auf viele Telefongesprache vorbereitet.

\

Inhalt dieses Kapitels

1. Die Interessierten-Qualifizierung
2. Anfragen richtig beantworten

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
wie Sie Kaufinteressierte qualifizieren, Anfragen optimal beantworten und sich
beim Erstkontakt verhalten sollten.

DIE INTERESSIERTEN - QUALIFIZIERYNG

Nachdem Sie die Immobilie inseriert haben, werden Anfragen per E-Mail und
Telefon von Immobiliensuchenden bei Ihnen eingehen, die ein Exposé oder wei-
tere Informationen beziehungsweise Unterlagen winschen - oder direkt nach
einem Besichtigungstermin fragen. Lernen Sie diese kennen: Je nachdem, wel-
che Vermarktungsstrategie und Besichtigungsvariante Sie durchzuflhren, soll-
ten Sie diesen vor Vereinbarung eines Besichtigungstermins mehr oder weniger
“auf den Zahn fuhlen". Im Maklerdeutsch spricht man von “qualifizieren”. Sie soll-
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ten versuchen die Interessierten so gut wie méglich kennenzulernen, die Beweg-
grunde des Kaufs verstehen und moglichst sicher sein, dass sie sich ihr Traum-
haus leisten kdnnen.

Leider wissen Sie zu Anfang der Vermarktung nicht, welche Suchenden echte
Kaufabsichten haben und welche nur aus purer Neugier Ihre Immobilie besich-
tigen. Wir als Maklerunternehmen unterscheiden hier zwischen “echten” Kaufin-
teressierten und “Besichtigungstouristen” beziehungsweise “Katalysator-Inte-
ressierten”. FUhren Sie individuell vereinbarte Besichtigungstermine durch, soll-
ten Sie “Besichtigungstouristen® im Vorfeld aussortieren. Setzen Sie hingegen
auf eine getaktete oder eine offene Besichtigung, helfen Ihnen “Besichtigungs-
touristen™ Echte Interessierte merken, dass es Mitbewerber*innen gibt, eine ge-
wisse Konkurrenz vorhanden ist. Dies ist ein Vorteil fur lhre Verhandlungsposi-
tion oder steigert vielleicht die Preisbereitschaft echter Kaufinteressierter.

VOLLSTANDIGE KONTAKTDATEN

Vor Besichtigung sollten Sie unbedingt die vollstdndigen Kontaktdaten von je-
dem Besichtigungs-Interessierten haben. So wissen Sie, mit wem Sie es zu tun
haben. Immerhin zeigen Sie fremden Menschen lhre Immobilie und teilen im Rah-
men des Verkaufsprozesses personliche Informationen:

Vollstandiger Vor- und Nachname
Vollstdndige Adresse
Telefonnummer

E-Mail-Adresse

vvyywvyy

Haben Sie noch keine vollstdndigen Kontaktdaten, sollten Sie diese vorher er-
fragen. Zustandekommen kann dies dadurch, dass Interessierte das Kontakt-
formular bei ihrer Anfrage Uber ein Immobilienportal unvollstdndig ausgefullt
haben oder direkt bei Ihnen anrufen, um einen Besichtigungstermin zu verein-
baren.

WEITERE KAYFINTERESSIERTEN - INFORMATIONEN

Folgende weitere Informationen sollten Sie im Verlauf des Kontakts mit Kaufin-
teressierten in Erfahrung bringen. Entweder vor der Besichtigung, wenn Sie die
Besichtigungen individuell vereinbaren, beziehungsweise nach oder wahrend
dem Besichtigungstermin, wenn lhre Besucher Kaufinteresse zeigen:

» Finanzierbarkeit der Immobilie: FUhrten die Immobiliensuchenden be-
reits ein Gesprach mit Finanzierungsberater*innen oder einer Bank?
Wissen Sie, welche Immobilie sie sich zu welchem Preis leisten konnen?

» Ernsthaoftigkeit der Anfrage: Wie lange sind die Kaufinteressierten be-
reits auf der Suche? Weshalb wird eine neue Immobilie gesucht? Welche
anderen Objekte haben sie sich angesehen? Was suchen sie genau, wo
konnen sie gegebenenfalls Kompromisse eingehen (Lage, GroBe, Stadt
oder Gemeinde, Ausstattung der Immobilie etc.)?

» Abwicklungsmodalitdten: Bis wann soll eine neue Immobilie gefunden
werden bzw. wann musste im gegebenen Fall eine Ubergabe stattfinden?
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» Weitere Infos zum Vertrauensaufbau: In welcher Lebenssituation befin-
den sich die Interessierten? Leben sie in Scheidung? Haben diese einen
neuen Job und ziehen deshalb um? Wie wlrden sie die Immobilie nut-
zen?

Weitere Infos, die Sie im Falle einer genaueren Qualifizierung vor einem Besich-
tigungstermin erfragen sollten:

» Haben die Kaufinteressierten bereits das Exposé gesehen?

» Wurden die Exposé-Texte wirklich gelesen?

» Haben die Kaufinteressierten den Immobilienstandort bei Google-Maps
im Vorfeld recherchiert oder sind an der Immobilie vorbeigefahren? So-
mit stellen Sie sicher, dass die Lage kein Ausschlussgrund ist.

Die unterschiedlichen Kaufinteressierten befinden sich in unterschiedlichen
Stadien ihrer Suche. Menschen, die schon langer Ausschau halten und bereits
mehrere Objekte besichtigt haben, werden schneller eine Entscheidung fur o-
der gegen |lhre Immobilie treffen, als solche, die noch am Anfang stehen und
keine Vergleiche haben. Dies bedeutet jedoch nicht, dass Sie noch unerfahre-
nen Suchenden eine Besichtigung verwehren sollten. Sie sollten jedoch im Hin-
terkopf behalten, dass erfahrene Interessierte vermutlich “standfesteres” Inte-
resse haben, wenn die Immobilie passt und Sie ihnen ihre Kaufabsicht unter-
breiten.

BEGEHRLICHKEIT SIGNALISIEREN

Sie steigern die Begehrlichkeit und damit die wahrgenommene Wertigkeit Ihrer
Immobilie, wenn Sie Kaufinteressierten glaubhaft vermitteln, dass sich mehrere
Menschen daflr interessieren. Sie vermitteln somit unterschwellig: “Wenn viele
andere Menschen in Betracht ziehen die Immobilie zu kaufen, scheint dies ein
gutes Angebot zu sein, das sein Geld wert ist: eine Kaufentscheidung sollte nicht
allzu lange aufgeschoben werden.” Am besten konnen Sie diesen Effekt nutzen,
indem

» sich Interessierte kurz bei Besichtigungen begegnen, am Anfang oder
Ende einer solchen.

» Sie schon im Telefonat erwdhnen, dass Sie an Tag XY bereits einen Be-
sichtigungstermin vereinbart haben und es fur Sie gut passen wlrde,
wenn die Besichtigung davor oder danach gelegt werden kénnte.

» Siein der Besichtigung erwdhnen, dass Sie diese oder kommende Woche
weitere Besichtigungen geplant haben.

a//cla//j len Sinne Aes am}[{wéamw—m’/@h Vufmmeas, Ans lbnen Ao la-
Yeressierten eazzjejeaéml‘jza, solllen Siz rimemer autbentiscl, und ebrlicd,

Seina.
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VERTRAVENSAYFBAY

Bauen Sie Vertrauen auf. Bedenken Sie, dass es beim Immobilienverkauf um Ver-
trauensaufbau zwischen Ihnen und den Kaufer*innen geht. Einerseits méchten
Sie die passende Person finden, an die Sie mit einem guten Gefuhl verkaufen
mochten. Andererseits soll diese auch den Kaufpreis bezahlen kénnen. Zudem
wollen |hnen auch Kaufinteressierte Vertrauen schenken. Sie wollen auf lhre
Aus- und Zusagen bauen und erwarten Ehrlichkeit.

Beiderseitiges Vertrauen ist Grundlage fur die spatere Verhandlung. Solange
der notarielle Kaufvertrag nicht unterschrieben ist beziehungsweise Ubergabe
und Kaufpreiszahlung noch ausstehen, missen Sie sich auf lhre Kaufwilligen
verlassen kdnnen. Vertrauen wird dadurch aufgebaut, dass Sie und die Kau-
fer*in bereitwillig Informationen austauschen, sodass der jeweils andere das Ge-
fihl bekommt, alle entscheidungsrelevanten Informationen zu erhalten und
nichts verschwiegen wird.

FINANZIERYNG SBESTATIGYNG

Die meisten Menschen, die sich fUr |hre Immobilie interessieren, werden diese
finanzieren mUssen oder wollen. Unsere Empfehlung ist, dass Sie hier keine Un-
terschiede machen. Manche werden Ihnen als groBen Pluspunkt sagen, dass sie
nicht finanzieren mussen, sondern das Geld als liquide Mittel haben. Letztend-
lich kann Ihnen als Verkdufer egal sein, ob Kaufinteressierte die Immobilie mit
einer Bank finanzieren oder den Betrag auf dem Konto liegen haben. Bis zur
Unterzeichnung des Kaufvertrags ist ausreichend Zeit vorhanden, sodass finan-
zierende Interessent®innen Darlehensantrage stellen und Kreditvertrage recht-
zeitig vorlegen kdénnen.

Am Anfang des personlichen Kontakts sollten Sie erfragen, ob die Kaufinteres-
sierten bereits ein Gesprdach mit einer Finanzierungsberater®in geflihrt haben
und wissen, bis zu welchem Betrag ihre Bank bereit ist, einen Immobilienerwerb
zu finanzieren. Eine Ruckabwicklung des Kaufvertrags, weil Kaufinteressierte
sich ihre Wunschimmobilie nicht leisten konnen, kommt GuBerst selten vor.

Wagen Sie also ab, wie konsequent Sie das Thema Finanzierungsbestatigung zu
Anfang des Interessierten-Kontakts ansprechen. Viele Eigentimer haben die
Idee, dass Interessierte eine Finanzierungsbestatigung der Bank vor Besichti-
oung, Kaufzusage oder Notariatsbeauftragung vorlegen sollen. Fur potenzielle
Kaufer*innen, die keine Finanzierung bendtigen, ist dies kein Problem: Ihr Bank-
berater bestatigt in einem kurzen Schreiben, dass das notwendige Kapital zur
Verflgung steht. In dieser Position sind jedoch die wenigsten.

Die einzig “handfeste” Bestatigung bei einer Finanzierung mit einer Bank stellen
Darlehensvertrage dar, die sich direkt auf die Immobilie beziehen und die Dar-
lehensnehmende nur noch unterschreiben mussen. Bis jetzt haben wir esim Ver-
mittlungsalltag noch nicht erlebt, dass Kaufinteressierte bereits zur ersten Be-
sichtigung fertige Kreditvertrage mitgebracht haben, die sich auf die besich-
tigte Immobilie beziehen. Dies ist ein Prozess, fUr den Interessierte und ihr Insti-
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tut 1 bis 2 Wochen bendtigen. Banken kédnnen zudem Darlehnsvertrége nur ba-
sierend auf konkrete Immobilien ausstellen, deren Wert etc. sie intern selbst
nochmals prifen. Immer 6fter wollen finanzierende Banken fur diese Darlehens-
zusage sogar einen Kaufvertragsentwurf des Notariats sehen, also das Darle-
hen erst zu einem recht spaten Zeitpunkt der Immobilienvermarktung zusagen.

Hinzu kommt, dass jede Kreditanfrage, auch wenn der Darlehensvertrag nicht
abgeschlossen wird, von der Schufa registriert wird und die Bonitatseinstufung
negativ beeinflusst und somit zu schlechteren Konditionen bei zuklnftigen An-
fragen der Interessierten fuhrt.

Die Konsequenz daraus: Bis zum Notariatstermin missen Sie das Vertrauen ho-
ben und sich auf den Interessierten verlassen oder auf das vertrauensaufbau-
ende Schreiben eines Finanzierungsberaters zdhlen, welches besagt, dass sich
die Kaufinteressierten mit groBer Wahrscheinlichkeit die Immobilie leisten kon-
nen -verbindlich ist das aber nicht.

ANFRAGEN RICHTIG BEANTWORTEN
E-HAIL- ANFRAGEN BEANTWORTEN

Haouptsachlich werden Anfragen von Kaufinteressierten bei Ihnen als E-Mail
eingehen, mit mehr oder weniger vollstdndig angegebenen Kontaktdaten und
mehr oder weniger umfangreichen personlichen Informationen. Aber bereits
daraus l&sst sich haufig erkennen, wer grolles und wer geringes Interesse hat.
Sind die Kontaktdaten richtig oder nur unvollstdndig angegeben? Wurde nur
die vorausgeflllte Nachricht aus dem Kontaktformular des Internetportals
Ubernommen, scheint den Anfragenden der Kontakt zu Ihnen und damit das In-
teresse an lhrer Immobilie nicht allzu groB zu sein.

Die vorausgeftillte Nachricht aus Portalen liest sich meist so oder so dhnlich:

‘Ich interessiere mich fir Ihr Angebot und méchte gerne einen Besichtigungs-
termin vereinbaren. Bitte nehmen Sie Kontakt mit mir auf.”

Motiviertere Immobiliensuchende werden |hnen hingegen eine Nachricht wie
diese schicken:

Sehr geehrte/r Herr/Frau XYZ,

wir sind auf Ihr Immobilienangebot gestollen und wéren sehr an einem Exposé
und einem Besichtigungstermin interessiert,

Mein/e Mann/Frau [Vorname Frau/Mann] und ich kommen aus [Ort]. Wir sind
schon seit [Gngerem auf der Suche nach einer passenden Immobilie in [Ort der
Immobilie], da wir uns beruflich verdndern wollen.

Mein/e Mann/Frau ist beruflich tétig als ABC bei XYZ und ich arbeite als ABC
bei XYZ Mit einem Finanzierungsberater haben wir bereits gesprochen. Eine
zu finanzierende Summe von XXXXXX Euro ist machbar.
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Da wir beide berufstdtig sind, ware fdr uns ein Besichtigungstermin immer
montags, dienstags oder donnerstags ab 17 Uhr gut moglich. Am besten errei-
chen Sie uns unter der Handynummer (0123-456759).

Wir freuen uns auf lhre Riickmeldung.
Mit freundlichen Grdl3en,
Familie XYZ.

Achten Sie bei den Anfragen darauf, welche Hakchen die Suchenden im Kon-
taktformular des Portals gesetzt haben:

» Weitere Informationen/Exposé anfordern
» RUckruf gewlnscht
» Besichtigung vereinbaren

Anfragen per E-Mail sollten Sie generell zeitnah beantworten. Mindestens ein-
mal taglich sollten Sie Ihr Postfach bearbeiten. Sie kennen das von sich selbst:
Man ist es gewohnt, auf eine elektronische Anfrage sofort oder zeitnah eine
Rickmeldung zu erhalten. Méchten Sie bereits vor Exposé-Versand genauer
aussortieren und Interessierte qualifizieren, sollten Sie jede Anfrage individuell
und nicht automatisiert beantworten.

Reicht es Ihnen, Interessierte vor oder wéhrend des Besichtigungstermins zu
qualifizieren, kédnnen Sie in Ihrem E-Mail-Programm einen Autoresponder oder
Autoreply einrichten, mit dem das Exposé automatisch versendet wird, sobald
die Anfrage eingeht. Interessierte erhalten das Exposé mit weiteren Informatio-
nen zur Immobilie dann unmitteloar und automatisiert. Ziehen Sie in Betracht,
sich fur die Vermarktung der Immobilie eine separate E-Mail-Adresse und eine
Prepaid-Handynummer einzurichten, die Sie nur fur den Immobilienverkauf ver-
wenden. Im Kapitel “Immobilie inserieren® haben wir hierzu weitere Informatio-
nen.

Beantworten Sie jede E-Mail handisch, sollten Sie sich eine Muster-Antwort be-
reitlegen und vorschreiben - Sie werden ndmlich haufig dhnliche E-Mails schrei-
ben. Ein solcher Text kdnnte so aussehen:

Sehr geehrter Herr/Frau XYZ,

vielen Dank fdr Ihre Anfrage. Im Anhang sende/n ich/wir Ihnen das Exposé mei-
ner/unserer Immobilie in der MusterstralSe 1, 12345 Musterstadt im PDF-Format.

Zu lhren Fragen, die Sie in der E-Mail gestellt haben:
o XXX.

Ein Besichtigungstermin wdrde mir/uns gut passen am Montag, den
XXXXXXXX, zwischen XX und XX Uhr, oder am Dienstag, den XXXXXXXX, zwi-
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schen XX und XX Uhr, da ich/wir an diesen Tagen schon jeweils einen Besichti-
gungstermin vereinbart habe/n und somit die Termine nacheinander legen
kénnte/n.

Alternativ/Optional: Um es allen Interessierten und mir/uns zu erleichtern,
habe ich einen Terminbuchungskalender eingerichtet, in dem Sie sich einfach
eintragen kénnen.

Link zum Terminbuchungskalender: www.doodle.com/XXXXXX oder
www.calendly.com/maxmustermann

(Sollten Sie Makler’in sein, bitte/n ich/wir Sie von einer Buchung abzusehen, da
ich/wir die Immobilie privat verkaufen mdéchte/n,)

Alternativ/Optional Im Anhang der E-Mail habe/n ich/wir Ihnen neben dem Ex-
p0sé noch folgende weitere Unterlagen zur Information angehdngt: Gruno-
buchauszug, Flurkarte, Wohnfléchenberechnung, |(..).

Alternativ/Optional: Falls Sie weitere Unterlagen zur Immobilie einsehen mdéch-
ten oder vorab eine Finanzierung prdifen wollen, habe/n ich/wir alle uns zur
Verfldgung stehenden Unterlagen unter folgendem Link bereitgestellt:
httos.//wetransfer.com/XXXXXXX (Optional: Das Passwort fir den Download
lautet XXXXXX ODER das Passwort fir den Download teile/n ich/wir Ihnen nach
einem personlichen Telefonat gerne mit).

Alternativ/Optional: Telefonisch erreichen Sie mich/uns am besten immer zwi-
schen XX und XX Uhr unter folgender Telefonnummer: 01234-5678%0. Sollte/n
wir/ich nicht erreichbar sein, hinterlassen Sie uns eine Mailbox-Nachricht; wir

rufen zeitnah zurdick.

Mit freundlichen GriiBen aus Musterstadt

Max Mustermann

TELEFONATE RICHTIC FUHREN

Sie sollten sich whrend der Zeit der Insertion und Besichtigungsphase auf viele
Telefonate mit fremden Menschen einstellen. Fallt Innen dies schwer, sollten Sie
auf Hilfe von einem Vertrauten zurlickgreifen, die Ihnen wéhrend des Verkaufs
zur Seite stehen oder ein gutes Maklerunternehmen mit dem Verkauf beauftro-
gen. Auch fUr die Besichtigungen sollten Sie sich im Umgang mit fremden Men-
schen und Small Talk wohlfUhlen. FUhlen Sie sich dabei unwohl, laufen Sie Ge-
fahr, den Immobilienverkauf vorschnell zum Ende bringen zu wollen, in Kaufver-
handlungen frihzeitig einzuknicken. Dabei ware vielleicht ein hdherer Preis
durchsetzbar gewesen.

FUhren Sie in dieser fruhen Phase keine Preisgesprache am Telefon. Manche
Kaufinteressierte fragen bereits im ersten Telefonat, ohne die Immobilie gese-
hen zu haben, ob Sie den Immobilienpreis reduzieren widrden. Antworten Sie
hier ungeschickt, verschenken Sie bares Geld und schwachen lhre Verhand-
lungsposition. In ersten Telefonaten sollten Sie Preisgesprache abblocken und
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darauf verweisen, dass die Anrufer*innen die Immobilie noch nicht gesehen ha-
ben. Wie Sie auf Preisgesprache richtig antworten, erfahren Sie im Kapitel Gber
die Kaufpreisverhandlung.

Im Telefonat haben Sie die erste Chance, Interessierte néher kennenzulernen
beziehungsweise offene Fragen zu deren Qualifizierung zu stellen, nicht zuletzt,
um zu erfahren, ob sich eine Besichtigung lohnt. Wie streng Sie die Qualifizie-
rung in dieser Phase umsetzen, hangt davon ab, welche Besichtigungs-Variante
sie wahlen. Sie sollten jedoch auf jeden Fall sicherstellen, dass Sie von allen In-
teressierten die vollstandigen Kontaktdaten haben.

Uberlegen Sie genau, welche Themen Sie erst in der Besichtigung ansprechen
modchten und was Sie bereits im vorangehenden Telefongesprach erfragen. Be-
denken Sie, dass es bei der ersten Besichtigung darum geht, ob die Immobilie
Uberhaupt und grundsatzlich fur die Interessierten infrage kommt und ob sie
sich vorstellen kénnen, in dieser zu leben oder diese zu erwerben. Zu viele De-
tailinformationen, die telefonisch oder wdéhrend der Erstbesichtigung ange-
sprochen werden, kénnen lhre Gesprachspartner*innen tberfordern. Ins Detail
geht es meist im Rahmen einer langeren Zweitbesichtigung. Es gibt also ausrei-
chend Gelegenheit, Ihr Wissen mitzuteilen. Entscheidungsrelevante Mangel (wie
Baulasten) sollten Sie jedoch rechtzeitig mitteilen, am besten bereits im Exposé
erwdhnen, um unnoétige Besichtigungen zu vermeiden.
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KAPITEL 12: BESICHTIGUNG

Video & Podcast zum Kapitel:
https://moe.immo/buch-kapitel12

Wichtig zu wissen

v Es gibt 3 Besichtigungsmodelle: individuell vereinbarte, getaktete
und offene Besichtigungen.

Sie sollten die Immobilie authentisch prasentieren, so wie Sie diese
guten Bekannten zeigen wlrden.

Starten und enden Sie im schénsten Raum.

Halten Sie ein Exposé und weitere Unterlagen bereit.

Bereiten Sie die Immobilie auf die Besichtigung vor.

Reservieren Sie die Immobilie nicht vorschnell flr die erstbesten
Interessierten, die Kaufabsichten auBern.

<
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Inhalt dieses Kapitels

Individuelle Besichtigungen
Getaktete Besichtigungen
Offene Besichtigungen
Vorbereitung der Besichtigung
Die Besichtigung durchfuhren
Die Zweitbesichtigung

EEGIENFRFNIES

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
wie eine optimale Besichtigung ablauft, welche Arten von Besichtigungen es
gibt und auf welche Punkte Sie bei der Objektprasentation achten sollten.

Haben Sie sich noch keine Gedanken gemacht, wie Sie die Besichtigungen tak-
ten mochten, vereinbaren und durchfihren wollen, sollten Sie dies spdtestens
jetzt tun. Generell stehen Ihnen drei Modelle zur Verfligung:

1. Komplett individuell vereinbarte Besichtigungen

2. Hintereinander getaktete Besichtigungen

3. Offene Besichtigung beziehungsweise Open House (mit oder ohne An-
meldung)

INDIVIDUELL VEREINBARTE BESICHTIGUNGEN

Die Nachfrage nach Ihrer Immobilie halt sich im Rahmen, sodass Sie mit allen
Interessierten, die sich melden, einen individuellen Termin vereinbaren konnen
- entweder per Telefon oder E-Mail.
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I = vereinbarte Besichtigungstermine

ABBILDUNG 27 VERANSCHAULICHUNG INDIVIDUELLE BESICHTIGUNGEN

Bei individuellen Besichtigungen macht es Sinn direkt im Inserat nach magli-
chen Terminoptionen zu fragen. Teilen Immobiliensuchende Ihnen direkt bei der
Kontaktaufnahme maogliche Termine mit, sparen Sie sich im Optimalfall einen
Schritt in der Terminkoordination. Folgenden Text kénnten Sie zum Beispiel im
Feld “Sonstiges” im Inserat verwenden oder im Exposé aufnehmen:

‘Fdr die Vereinbarung eines Besichtigungstermins wird um eine persénliche
Kontaktaufnahme per Telefon (ab 18 Uhr) oder E-Mail gebeten. Sollten Sie nur
die Mailbox erreichen oder eine E-Mail schreiben, teilen Sie gerne mit, welche

Terminzeitréume fir Sie passen.

Bitte haben Sie Verstédnonis, dass wir vor Preisgabe weiterer Informationen o-

der der Vereinbarung eines Besichtigungstermins auf die Mitteilung Ihrer voll-

standigen Kontaktodaten Wert legen, das heilst: Vor- und Nachname, Anschrift,
Telefonnummer und E-Mail-Adresse.”

INTERESSIERTEN- QUALIFIZIERYNG BEI INDIVIDYELLEN BESICHTIGYNGEN

Im Falle von komplett individuell abgesprochenen Besichtigungsterminen soll-
ten Sie die Interessierten-Qualifizierung vor der Terminvereinbarung strenger
durchfihren und versuchen, von allen méglichst viele Informationen zur Such-
dauer, dem Antrieb fur die Immobiliensuche etc. zu erhalten. Immerhin bereiten
Sie sich und Ihre Immobilie auf jeden Termin vor: aufraumen, sauber machen,
andere private Termine verschieben etc. Daher sollten nur solche Leute lhre vier
Wande begehen, die ein mdglichst konkretes Interesse am Erwerb haben.

Vor- UND NACHTEILE INDIVIDUELLER BESICHTIGUNGEN
Vorteile:
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» Termine kdonnen flexibel und individuell vereinbart werden.

>

Sie haben ausreichend Zeit wdhrend der Besichtigung und kdnnen die
Interessierten genauer kennenlernen, wenn Sie keine Besichtigung im
direkten Anschluss mit einem anderen haben (Vertrauensaufbau).
Potenzielle Kaufer*innen haben schon bei der Erstbesichtigung die
Moglichkeit tiefer in technische Detailfragen einzusteigen, da mehr Zeit
zur Verflgung steht.

Nachteile:

>

Bei unzureichender Vorqualifizierung kann es sein, dass viele Besichti-
gungen erfolglos verlaufen, wenn sich frihzeitig im Termin herausstellt,
dass die Immobilie doch nicht infrage kommt.

Sagen Interessierte spontan ab, war |hr zeitlicher Aufwand fur die Vor-
bereitung des einzelnen Termins umsonst (falls kein direkter Folgeter-
min im Anschluss vereinbart ist).

Bei groBer Nachfrage ist die individuelle Terminvereinbarung sehr ar-
beitsintensiv und Sie sind als Eigentimer*in vielleicht versucht, an die
Erstbesten zu verkaufen, weil Sie keine Lust auf weitere Terminkoordi-
nation haben.

Ihre Verhandlungsposition ist im Vergleich zu den anderen Besichti-
gungsvarianten schwacher, da Interessierte unter Umstédnden davon
ausgehen, dass sie die Einzigen sind oder es nur wenige Mitbewerber*in-
nen gibt.

Gefahr, dass der Besichtigungstermin in die Ladnge gezogen wird, da Sie
sehr viel zur Immobilie erzdhlen wollen und kein Zeitlimit definiert ist.
Dies fUhrt manchmal zu Fehleinsch&tzungen von Eigentimer*innen. Re-
sultat: Sie als Eigentimer*in haben ein gutes Bauchgeflhl, das die Be-
sichtigenden starkes Kaufinteresse hatten. Tatsachlich wollten diese
aber nur hoflich sein und Sie nicht unterbrechen.

GroBere Chance fur Interessierte eine personliche Bindung zu Ihnen auf-
zubauen. Aber damit besteht auch die Gefahr, dass Sie sich leichter von
diesen um den Finger wickeln lassen und eine frihzeitige Kaufzusagen
aussprechen, obwohl weitere Personen Kaufabsichten haben.

GETAKTETE BESICHTIGUNGEN

Ist die Nachfrage relativ hoch, bietet es sich an Besichtigungs-Zeitrdume im
Vorhinein zu planen, in denen Sie Interessierten Besichtigungs-Slots anbieten.
Als Maklerunternehmen arbeiten wir hier meistens mit 2 bis 3 Zeitfenstern pro
Woche Uber einen Zeitraum von mehreren Wochen hinweg.
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I = bereits vereinbarte Besichtigungstermine
= noch freie Besichtigungstermine

ABBILDUNG 28 VERANSCHAULICHUNG GETAKTETE BESICHTIGUNGEN

Folgenden Text kdnnten Sie zum Beispiel im Feld “Sonstiges” im Inserat verwen-
den oder im Exposé aufnehmen:

‘Besichtigungstermine sind am Dienstag, den XX XXXXXX, und Samstag, den
XXXXXXXX, zu folgenden Uhrzeiten moglich:

16 Uhr, 16.30 Uhr, 17 Uhr, 17.50 Uhr, 18 Uhr, 18.30 Uhr.

Um eine personliche Absprache/Anmeldung eines Termins per Telefon oder E-
Mail wird gebeten. Oder: Einen Termin buchen kénnen Sie unter folgendem
Link: www. ... .de.

Bitte haben Sie Verstdnonis, dass wir vor Preisgabe weiterer Informationen o-
der der Vereinbarung eines Besichtigungstermins auf die Mitteilung Ihrer voll-
stdndigen Kontaktdaten Wert legen: Vor- und Nachname, Anschrift, Telefon-
nummer und E-Mail-Adresse.”

Nutzen Sie fUr die Terminkoordination von getaokteten oder offenen Besichti-
gungen  kostenlose  Online-Planungstools. Mit  den Internetseiten
www.doodle.com oder www.calendly.com kdnnen Kaufinteressierte eigenstdndig
Besichtigungstermine buchen. Sie kdnnen Zeitfenster vorgeben, in denen diese
Ihren Termin auswahlen. Auch zur Organisation offener Besichtigungen bietet
sich dieses Vorgehen an. Es vereinfacht fur alle Beteiligten die Terminabstim-
mung.

INTERESSIERTEN- QUALIFIZIERUNG BEI GETAKTETEN BESICHTIGYNGEN

Im Rahmen von getakteten Besichtigungen setzen Sie auf den Effekt, dass sich
Besucher*innen am Anfang oder Ende einer Besichtigung begegnen. Hierfur ist
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es wichtig, dass Sie genlgend Begehungen an einem Nachmittag oder frihen
Abend haben. In einem solchen Fall sollten Sie die Interessierten-Qualifizierung
nicht zu streng durchfihren. Ein Muss sind jedoch die vollstandigen Kontakt-
daten aller Kaufinteressierten.

VOR- YND NACHTEILE VON GETAKTETEN BESICHTIGUNGEN

Vorteile:

» Sie kdnnen sich auf feste Zeiten fur die Besichtigungen einstellen und
diese freihalten. Die Besichtigungsphasen sind gut planbar.

» Sie kdnnen jeden Kaufinteressierten personlich durch die Immobilie fuh-
ren.

» Sie nutzen den Effekt, dass sich Interessierte eventuell kurz zu Ende o-
der am Anfang der Besichtigung Uber den Weg laufen; sie machen die
Immobilie begehrenswerter.

» Sie kdnnen die vorgesehenen Besichtigungs-Slots bereits im Exposé o-
der Inserat angeben und signalisieren mit dieser Pflicht zur Online-Ter-
minbuchung, dass lhre Immobilie begehrt ist.

» Interessierte, die an vorgegebenen Terminen verhindert sind, sortieren
sich aus, da die Besichtigung fur diese vermutlich doch nicht so wichtig
war, etwa um sich einen Tag frei zu nehmen oder Uberstunden abzu-
bauen. Im Einzelfall kbnnen Sie immer noch einen Extratermin fur stark
Interessierte ermoglichen.

» Bei kurzfristigen Terminabsagen verlieren Sie nicht so viel Zeit, wie bei
individuell geplanten Besichtigungen: Die ndachsten Besucher®innen
kommen in einer halben Stunde. Bedenken Sie, dass Sie die Immobilie
immer auf Besichtigungstermine vorbereiten.

» Eine Corona-konforme Durchflihrung ist moglich, da es sich um Einzel-
termine handelt.

Nachteile:

» Sie haben nur begrenzt Zeit flr die einzelnen Immobiliensuchenden in
der Erstbesichtigung, da eventuell der ndchste wartet.

» Haben Sie zu wenig Nachfrage, missen Sie mit Wartezeiten rechnen,
falls Termin-Slots unglicklich und nicht hintereinander gebucht werden.
Kaufinteressierten wird vermutlich auffallen, dass die Termine nicht gut
gebucht sind, wenn das Inserat schon mehrere Wochen online ist und
viele Termine in Inrem Online-Kalender noch frei sind.

OFFENE BESICHTIGUNGEN (OPEN HOUSE)

Offene Besichtigungen sind ein gutes Vorgehen, um Besichtigungen maximal
effizient abzuwickeln und reizen den Effekt aus, dass sich Interessierte vor dem
Haus begegnen, wenn die einen zur Besichtigung kommen, die anderen gehen.
Die Nachteile einer offenen Besichtigung, insbesondere in Pandemiezeiten, sind
nicht zu unterschatzen. Wagen Sie genau ab, ob Sie sich als Privatverkaufer®in
diese Art der Besichtigung zutrauen.
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ABBILDUNG 29 VERANSCHAULICHUNG OFFENE BESICHTIGUNG

Offene Besichtigungen kdnnen entweder komplett offen, ohne vorherige Anmel-
dung, oder mit Anmeldung geplant werden. Folgende Texte kdnnten Sie zum
Beispiel im Feld “Sonstiges” im Inserat verwenden oder im Exposé aufnehmen:

‘Open House! Offene Besichtigungstermine sind am Freitag, den XXXXXXXX,
und Samstag, den XX XXXXXX, von 16 bis 18 Uhr. Kommen Sie einfach vorbeil”

ODER:

‘Open House! Offene Besichtigungstermine sind am Freitag, den XX XX XXXX,

und Samstag, den XXXXXXXX, von 16 bis 18 Uhr. Um eine persénliche Anmel-

oung per Telefon oder E-Mail wird gebeten. Oder: Anmelden kénnen Sie sich
unter folgendem Link: www. ... .0e.

Optional: Spontane Besucher*innen sind ebenfalls willkommen.

Bitte haben Sie Verstdnonis, dass wir vor Preisgabe weiterer Informationen o-
der der Anmeldung zur offenen Besichtigung auf die Mitteilung lhrer vollstén-
digen Kontaktdaten Wert legen: Vor- und Nachname, Anschrift, Telefonnum-
mer und E-Mail-Adresse.”

INTERESSIERTEN - QUALIFIZIERUNG BEI OFFENEN BESICHTIGUNGEN

Da offene Besichtigungen eine Einladung an alle sind, macht eine strenge Qua-
lifizierung vor dem Termin keinen Sinn. Arbeiten Sie mit einer offenen Besichti-
gung mit Anmeldung, sollten Sie, wie bei den anderen Besichtigungsmodellen,
darauf achten, dass Besucher*innen vorab ihre Kontaktdaten mitteilen.

152



Kapitel 12: Besichtigung

VORBEREITYNG EINER OFFENEN BESICHTIGUNG

Wir empfehlen Ihnen, diverse Exemplare eines Vordrucks zur Abfrage der Kon-
toktdaten mitzunehmen, welche die Interessierten ausfullen mUssen, die nicht
angemeldet sind, bevor Sie diese ins Haus lassen. Aus Diskretionsgrinden soll-
ten Sie hier nicht mit einer fUr jeden sichtbaren Anmeldeliste arbeiten. Fur Inte-
ressierte, die sich vorab angemeldet haben, kdnnen Sie eine eigene Liste vorbe-
reiten, die Sie abhaken. Ergénzt mit einem Notizfeld kénnen Sie im Nachhinein
diese auseinanderhalten und behalten so den Uberblick, wer zur offenen Be-
sichtigung erschienen ist.

Bei offenen Terminen, bei denen sich mehrere Personen in den Radumlichkeiten
befinden, sollten Sie darauf achten, dass im Haus keine Wertsachen frei zu-
gdnglich sind und mit mehreren Personen die Besichtigung begleiten, um die
Interessierten gut betreuen zu kénnen. AuBerdem sollte die Nachfrage hoch
sein, da ansonsten der Effekt, den sie erzielen mdéchten (Begehrlichkeit Ihrer Im-
mobilie), nicht eintritt. Ist dies nicht der Fall, hatten Sie sich den Aufwand sparen
und besser individuelle Termine vereinbaren kénnen. Darlber hinaus sollten
Sie, dhnlich wie bei der getakteten Besichtigung, ausgedruckte Exposés sowie
eventuell ein Merkblatt vorbereiten, das Sie jedem mitgeben kénnen.

VorR- UND NACHTEILE OFFENER BESICHTIGUNGEN
Vorteile:

» Maximale Ausnutzung des Begehrlichkeitseffekts, da sich Interessierte
gegenseitig sehen. Immobiliensuchende, die sich lhre Immobilie nicht
angeschaut hatten, wenn die Hurde fur eine Besichtigung hoher gelegen
hatte, wirken als “Katalysator” fur andere Interessierte, die echte Kauf-
absichten haben.

» Effiziente und zeitsparende Art vielen Interessierten in kurzer Zeit die
Immobilie zu zeigen.

» 100-prozentige Planbarkeit der Besichtigungszeiten.

» Sie kénnen die vorgesehenen Termine bereits im Exposé oder Inserat
angeben.

» Interessierte, die vorgeben, an den Terminen nicht zu kdnnen, haben
vermutlich ein geringes Interesse. Diese kdnnen Sie frihzeitig aussortie-
ren. Im Einzelfall kdnnen Sie einen Extratermin vereinbaren.

» Sie verlieren keine Zeit, wenn einzelne, angemeldete Interessierte nicht
erscheinen.

Nachteile:

» Qualifizierung und Vertrauensaufbau wdhrend der Besichtigung eher
schwierig, da Sie zu wenig Zeit haben, einzelne Personen wirklich ken-
nenzulernen.

> Viele “Besichtigungstouristen’, ohne echtes Kaufinteresse, sind anwe-
send.
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>

Gefahr, dass Gegenstande abhandenkommen. Dies ist bei unserem
Maklerunternehmen allerdings bei offenen Terminen noch nicht vorge-

kommen.

In Pandemiezeiten ein kaum durchfUhrbares Modell wegen der Ab-

standsgebote.

Bei wenig Interessierten ist der Aufwand der Planung unverhaltnismaBig

hoch.

VORBEREITYNG DER BESICHTIGYNG
IMMOBILIE VORBERETEN

Zuerst sollten Sie sicherstellen, dass |hr Haus oder Ihre Wohnung auf den Be-
sichtigungstermin gut vorbereitet ist. Im Kapitel zum Thema “Home Stoging”
sprechen wir im Detail dartber. Bei der Besichtigung ist insbesondere die Insze-

nierung wichtig:

VVVV V VVVVVYVYVYVVVYVVYVYYVYYVYY

Wir empfehlen unseren Eigentimern fur Besichtigungen einen Waschekorb o-
der Umzugskarton bereitzustellen mit passenden Dekoartikeln, die vorher plat-
ziert werden. Personliche Gegenstdnde (zum Beispiel Kosmetik- und Hygienear-
tikelim Bad) kdnnen fur die Zeit der Begehung darin gelagert werden. Fur Betten
bietet sich eine weile Tagesdecke an, um die bunte Bettwasche zu ,verstecken”

Wasser und Trinkglaser flr die Interessierten bereitstellen.

Garderobenbereich freirdumen (Jacken, Schuhe etc. aus dem Sichtfeld).

Ablagen und Tische freihalten.

Alles sollte sauber und trocken sein.

Kleinkram wegrdaumen.

Im Bad Hygieneartikel in Schranke raumen.

Frische Handtlcher im Bad bereitlegen

Frische Blumen dezent positionieren.

Esstische eventuell dezent decken.

Luften, Gerlche vermeiden, Kaffee aufsetzen.

Kamin anmachen oder Holz darin bereitlegen.

Vorher den Mull rausbringen.

Vor der Besichtigung nicht rauchen, Aschenbecher verstauen.
Wasche und gebrauchte Handtlcher aus dem Sichtfeld legen.
Design-Akzente in Bad und Kiche positionieren.
Toilettendeckel schlielen

Alle Lampen anschalten.

Alle Turen zum Flur 6ffnen.

Blenden, Jalousien, Gardinen &ffnen.

Gartenmobel mit Sitzauflagen bestlcken.

Zeitung oder Zeitschriften an Sitzgelegenheiten bereitlegen.

und die Schlafzimmer neutraler erscheinen zu lassen.
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EXPOSE UND UNTERLAGEN VORBEREITEN

Je nach Besichtigungsmodell fallen unterschiedliche Vorbereitungen an. Opti-
malerweise haben Sie fUr jeden Interessierten das Exposé in ausgedruckter
Form zum Mitnehmen vorratig. Sie kdnnen davon ausgehen, dass dieses in den
Folgetagen vielen Verwandten, Bekannten, Gebdudesachverstandigen oder Fi-
nanzierungsberaterinnen gezeigt wird.

Darlber hinaus bietet es sich an, ein zusatzliches ausgedrucktes Handout in
Form eines Merkblatts vorzubereiten. Auf diesem kénnen Sie zum Beispiel ver-
merken:

» Download-Link fur weitere Unterlagen zur Immobilie fur die Finanzie-
rungsprifung. So sparen Sie sich den Aufwand, jedem Interessierten
wichtige Objektunterlagen separat zuschicken zu mussen, falls der Link
nicht im Exposé enthalten ist.

» Ein poaar Worte zum geplanten Ablauf der Vermarktung: Zum Beispiel,
dass Sie erst alle Besichtigungen durchfUhren moéchten, um allen Inte-
ressierten dieselbe Chance zu geben. Danach entscheiden Sie das wei-
tere Vorgehen. Eventuell Datum der letzten vereinbarten Besichtigung
eintragen oder bis wann Sie eine Rickmeldung erwarten, ob Kaufinte-
resse besteht.

> Hinweise zu einer moglichen Zweitbesichtigung: Zum Beispiel, dass
gerne ein individueller Termin fUr eine Zweitbesichtigung vereinbart
werden kann.

» Haufig gestellte Fragen, die Ihnen bereits von mehreren Interessierten
gestellt wurden. Diese kdnnen Sie regelmaBig aktualisieren.

Neben dem Exposé und dem optionalen Merkblatt, sollten Sie die vollstandigen
Unterlagen zur Besichtigung ausgedruckt vorliegen haben, um Detailfragen di-
rekt beantworten zu konnen. Welche Unterlagen Sie benétigen, besprechen wir
im Kapitel “Unterlagen flr den Immobilienverkauf”.

TVPISCHE FRAGEN VON INTERESSIERTEN

Auf diese haufig gestellten Fragen sollten Sie vorbereitet sein:

» Wie lange wohnen Sie schon hier? Seit wann besitzen Sie die Immobilie?

» Bis wann bendtigen Sie eine Rickmeldung Uber Zu- oder Absage eines
Kaufs?

» Ware eine zweite Besichtigung moglich?

» Zu wann stellen Sie sich eine Ubergabe der Immobilie vor?

» Konnen Einrichtungsgegenstande Ubernommen werden?

» Haben Sie weitere Unterlagen zur Immobilie?

» Wieist das Zusammenleben in der Nachbarschaft?

» Gibt es Kinder in der Nachbarschaft und in welchem Alter sind sie?

» Wo sind der nachste Kindergarten und die nachste Kita, Grundschule
und weiterfihrende Schule?

» Kann angebaut oder erweitert werden?
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» Sind lhnen Mangel oder wiederkehrende Schaden und Schwachpunkte
der Immobilie bekannt?

» Welche Modernisierungen, Renovierungen und SanierungsmalBnahmen
sind vorgenommen worden?

» Welche Handwerksarbeiten wurden professionell und welche in Eigen-
leistung durchgeflhrt?

» Welche Wande sind tragend?

» Steht das Haus unter Denkmalschutz?

Typische Fragen, mit denen Kaufinteressierte ihre Verhandlungsposition aus-
loten:

Aus welchem Grund mdochten Sie verkaufen?

Wie viele Besichtigungen hat es bereits gegeben?

Seit wann ist die Immobilie im Verkauf?

Haben Sie bereits Kaufangebote vorliegen?

Gibt es noch Verhandlungsspielraum? Ist am Preis noch was zu ma-
chen?

» Wie sind Sie auf den Preis gekommen?

vvVvyyvwvyy

Die Frage nach dem Grund des Verkaufs sollten Sie im Sinne des Vertrauensauf-
baus ehrlich beantworten. Handelt es sich bei dem Grund um Trennung, Krank-
heit oder finanzielle Not sollten Sie darauf verweisen, dass die Immobilie nicht
mehr zu lhren weiteren Zukunftsplédnen passt und Sie sich verdndern wollen. Es
kann lhre Verhandlungsposition schwachen, wenn Sie Interessierten mitteilen,
dass Sie mehr oder weniger gezwungen sind, die Immobilie zu verauBern.

Lassen Sie sich mit Fragen zum Angebotspreis nicht verunsichern. Preisnach-
fragen sind kein Anzeichen flr ndheres Interesse. Vielmehr zielen diese Fragen
darauf ab, Ihre Verhandlungsbereitschaft zu testen und auszuloten, wie drin-
gend der Verkauf fur Sie ist. Mehr zum Thema Preisnachfragen finden Sie Ant-
worten im Kapitel “Kaufpreisverhandlung®.

Bei vermieteten Immobilien sollten Sie auBerdem auf die folgenden Fragen vor-
bereitet sein:

» Werden die Mieten pUnktlich bezahlt?

» Seit wann wohnen die einzelnen Mietparteien in der Wohnung oder im
Haus?

» Wurde seitdem die Miete erhéht?

» Welche Art Mietvertrag wurde abgeschlossen, wie Indexmiete, unbefris-
teter oder befristeter Vertrag?

» Sind die Mieter ruhig, ordentlich und gehen sie pfleglich mit ihren vier
Wanden um?

» Ware eine Kindigung wegen Eigenbedarf moglich?
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DIE BESICHTIGUNG DYRCHFUHREN
DER OPTIMALE ABLAYF EINER BESICHTIGUNG

FUhren Sie die Besichtigung so durch, als wirden Sie Gasten oder guten Be-
kannten |hre Immobilie zeigen. So schaffen Sie eine authentische Atmosphare.
Gaste bitten Sie vermutlich zuerst ins Wohn- beziehungsweise Esszimmer mit
Blick nach drauBen. Vielleicht treten Sie von hier aus zunadchst auf die Terrasse
oder den Balkon. Verkaufen Sie ein Haus, bietet es sich jetzt an, die AuBenbe-
sichtigung anzuschlieBen. Danach zeigen Sie die weiteren Wohnbereiche, bevor
Sie den Keller besichtigen und wieder im Wohn- oder Esszimmer enden.

Vermeiden Sie eine "technisch logische Begehung'. Insbesondere gut struktu-
rierte Eigentiumer*innen machen den Fehler, ihre Besichtigung logisch aufzu-
bauen. Sie beginnen in dem weniger attraktiven Keller und enden auf dem Dach-
boden - oder andersherum. Besser ist es, mit den attraktiven Wohnbereichen,
den Blicken nach drauBen, zu starten. Denn die ersten Eindricke pragen sich
immer am besten ein.

Unsere Empfehlung fur die Reihenfolge der Besichtigung:

Blick von vorne auf die Immobilie und den Eingangsbereich.

Betreten des Eingangsbereichs.

Wohn- beziehungsweise Esszimmer mit Blick auf Terrasse oder Balkon.
Austritt auf die Terrasse

AuBenbesichtigung

Weitere Wohnrdaume, obere Etagen.

Nebenflachen wie Keller, Garage.

Abschluss: Wohn- beziehungsweise Esszimmer.

®NOo AN

Ob Sie zuerst drauBen starten oder mit der Innenbesichtigung beginnen, hangt
auch von lhrer persénlichen Préferenz und der Immobilie ab. Eine goldene Re-
gel gibt es nicht. Sie kdnnen lhre Gaste auch fragen, ob sie erst um das Haus
gehen und danach die Innenréume besichtigen méchten. Oder umgekehrt.

Wer vorgeht, der fuhrt.” Das bedeutet: Bewohnen Sie selbst die Immobilie, wer-
den Kaufinteressierte erwarten, dass Sie durch die Rdume fihren und verschie-
dene Dinge erlautern. Steht das Objekt leer, kdnnen sich die Kaufinteressierten
frei durch die Raumlichkeiten bewegen, wohrend Sie fur Rickfragen oder Erldu-
terungen in der Nohe bleiben. FUhren Sie die Gaste, sollten Sie auf Ihren Rede-
anteil achten und nicht zu viele Informationen vermitteln und Geschichten er-
zdhlen. Vielmehr sollten Sie den Interessierten den nétigen Freiraum gewdhren,
die Freifldchen und Zimmer auf sich wirken zu lassen, sich Gedanken zu machen
und sich vorzustellen, in der Immobilie zu wohnen. Ermutigen Sie lhre Besu-
cher*innen stattdessen, Fragen von sich aus zu stellen, seien Sie offen, nahbar
und auskunftsbereit, um Vertrauen aufzubauen. So vermeiden Sie, dass sie aus-
schweifend Uber Dinge erzdhlen, die den Immobiliensuchenden zum jetzigen
Zeitpunkt unwichtig sind.
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Lassen Sie Fotos wahrend der Besichtigung zu. Haufig kommt die Frage, ob In-
teressierte Fotos oder ein Video von der Immobilie machen durfen. Im Sinne der
Verkaufspsychologie sollten Sie dies zulassen. Zum einen signalisieren Sie, dass
Sie nichts zu verbergen haben. Zum anderen werden Interessierte die Fotos mit
Sicherheit spater noch mal durchschauen, um sich den Vor-Ort-Termin spater
nochmals vor Augen zu flhren: Ein gutes Zeichen fur lhre Vermarktungsbemu-
hungen! Sie sollten allerdings darauf hinweisen, dass Bilder und Videos nicht
weitergegeben und ausschlielilich fur den privaten Gebrauch genutzt werden
durfen.

DAS ABSCHLYSSGESPRACH

Planen Sie am Ende der Besichtigung ein kurzes Abschlussgesprach ein mit wei-
teren Fragen. Beenden Sie die Besichtigung im Keller, dem Dachboden oder der
Garage, ist dies daflr ein denkbar ungunstiger Ort. Enden Sie deshalb wieder
im schonsten Raum lhrer Immobilie. Sie konnen das Gesprach, bei einem Glas
Wasser oder einer Tasse Kaffee fUhren, oder auch im Stehen. Dies ist auch ein
guter Zeitpunkt, das ausgedruckte Exposé, ein vorbereitetes Merkblatt oder
weitere Unterlagen denjenigen Interessierten mitzugeben, die ernsthaftes Inte-
resse signalisieren.

Bereiten Sie mehrere Unterlogen-Pakete vor. Drucken Sie statt nur einem Un-
terlagenpaket und Exposé gleich zwei oder drei weitere aus, die Sie im Sichtfeld
der Interessierten bereitlegen. So signalisieren Sie, dass Sie darauf vorbereitet
sind, auch weiteren Interessierten Unterlagen mitzugeben.

RUCKHELDUNGEN & ABSAGEN

Seien Sie im Falle einer unerwarteten Absage nicht enttduscht. Die Immobilien-
suchende sind in der Regel gut erzogen und werden lhnen nicht vor den Kopf
stolen wollen. Daher wird es flr Sie als Eigentimer*in eher schwer einzuschat-
zen sein, ob die Interessenten nach der Erstbesichtigung weiterhin Interesse ha-
ben. Bei einer anschlieBenden Absage der Interessierten sind Immobilienverkau-
fer*in haufig Uberrascht oder sie erhalten gar keine Nachricht, weil ihren Ge-
sprachspartner*innen eine Absage, diese schlechte Nachricht, eventuell unan-
genehm ist. Es fallt Immobiliensuchenden leichter, Makler*innen - als unabhan-
gigen Dritten - zu sagen, dass die Immobilie fur sie nicht infrage kommt als den
Eigentimer®innen.

Bitten Sie um Ruckmeldung per E-Mail. Teilen Sie Kaufinteressierten zum
Schluss der Besichtigung mit, dass Sie sich Uber eine kurze E-Mail in den ndchs-
ten Tagen freuen wlrden, ob die Immobilie weiterhin infrage kommt oder nicht.
Somit senken Sie die HUrde zur Kontaktaufnahme im Falle einer Absage und
erhéhen die Ruckmeldungsquote. Personen, die sich einen Kauf vorstellen kén-
nen, werden Sie ohnehin per Telefon oder E-Mail kontaktieren und nach einem
zweiten Besichtigungstermin fragen.
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DIE DAVER EINES BESICHTIGUNGSTERMINS

Die Dauer eines Besichtigungstermins hdngt von der Besichtigungsvariante ab,
die Sie gewdhlt haben und davon, ob Sie auf den Effekt setzen wollen, dass In-
teressierte sich gegenseitig sehen. Fur individuell vereinbarte Besichtigungen,
auf die kein Anschlusstermin folgt, sollten Sie circa 30 bis 60 Minuten einplanen.
Bei getakteten Besichtigungen hingegen kdnnen Sie sich an folgenden Empfeh-
lungen orientieren: FUr normal groe Hauser (100 bis 160 m? Wohnflache), planen
wir bei uns im Unternehmen meistens 30 Minuten pro Besichtigung ein; fir Woh-
nungen etwa 20 Minuten.

Da es wahrend der ersten Besichtigungen darum geht, Suchenden einen ersten
Eindruck zu geben, ist dies in der Regel ausreichend. Weiter in die Tiefe und ins
Detail geht es meistens im Rahmen einer Zweitbesichtigung, zu der haufig auch
Bekannte und/ oder Bausachverstandige hinzugezogen werden. Fur die indivi-
duell vereinbarte Zweitbesichtigung wird auch mehr Zeit eingeplant.

DIE IMMOBILIE RESERVIEREN

FUhren Sie erst alle geplanten Besichtigungen durch, bevor Sie die Immobilie
flr die erstbesten Kaufinteressierten reservieren, diesen die Immobilie verspre-
chen oder weiteren Suchenden absagen. Bekommen Sie bereits zu Anfang lhrer
geplanten Besichtigungsphase erste Kaufabsichten mitgeteilt, sollten Sie diesen
Personen verstdndlich machen, dass Sie sich Uber die Entscheidung sehr
freuen, Sie jedoch weitere Besichtigungen vereinbart haben, die Sie durchfuh-
ren mdchten, bevor Sie eine Entscheidung treffen, an wen Sie verkaufen méch-
ten. Zum einen machen Sie damit die Immobilie begehrenswerter fur Interes-
sierte, da Sie mitteilen, dass sie diese nicht sofort haben kdnnen. Zum anderen
kann lhnen fur die Kaufpreisverhandlung nichts Besseres passieren, als dass
Sie weitere Personen mit konkreten Kaufabsichten haben.

Lassen Sie jedoch nicht zu viel Zeit verstreichen. Kaufinteressierte werden sich
2 bis 3 Wochen stark mit Ihrer Immobilie beschaftigen. Wir als Maklerunterneh-
men sprechen dabei vom “emotionalen Momentum®. Dauert die Einigung oder
Zusage zum Verkauf |hrerseits ldnger, wenden sich Kaufinteressierte vielleicht
anderen Angeboten zu oder distanzieren sich emotional von lhrer Immobilie,
um nicht allzu sehr enttduscht zu sein, weil sie befUrchten nicht zum Zuge zu
kommen, je ldnger sie nichts von Ihnen gehort haben.

Nach der letzten geplanten Besichtigung sollten Sie auswerten, welche Rickmel-
dungen Sie bekommen haben und wie viele Kaufinteresse bekundet haben: Ist
nur eine Person kaufwillig, kdnnen Sie mit dieser in individuelle Verhandlungen
treten oder an diese die Immobilie verkaufen. Haben |hnen mehrere Interes-
sierte eine Kaufabsicht mitgeteilt, kdnnen Sie Uberlegen ein Bieterverfahren
durchzuflhren, um einen hdheren Preis als den Angebotspreis zu erzielen. In
den seltensten Fallen bleibt nach einer gesunden Nachfrage kein Interessent
mit Kaufabsicht Gbrig - vorher werden Sie vermutlich zumindest das eine oder
andere Angebot unter Ihrem Angebotspreis erhalten. Auch hier ist dann indivi-
duelles Verhandlungsgeschick gefragt. Uber die Kaufpreisverhandlung spre-
chen wir im entsprechenden Kapitel.
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BESICHTIGYNG VON VERMIETETEN IMMOBILIEN

Ist Ihre Immobilie vermietet, sollten Sie frihzeitig mit den Mieter*innen Gber |lhre
Verkaufsabsichten reden. Im Optimalfall haben Sie ein angenehmes, professio-
nelles Verhaltnis zu lhren Mieter*innen und diese kooperieren bei |lhren Ver-
kaufsbemiihungen. Uberrumpeln Sie diese nicht mit Ihren Verkaufsabsichten,
indem Sie direkt einen Besichtigungstermin mit Kaufinteressierten vereinbaren
mochten. Vielleicht haben die Mieter*innen auch selbst Interesse, ihre vier
Wande zu kaufen?

Da Besichtigungen fur ihre Mieter*innen mit viel Aufwand verbunden sind, ha-
ben wir in der Vergangenheit diesen einen finanziellen Anreiz beziehungsweise
Gutschein gegeben, sobald die Immobilie verkauft war. Dies ist vielleicht eine
Idee, die Sie Ubernehmen kénnten. Somit wertschatzen wir die Zeit und emotio-
nale Belastung der Mieter*innen, die mit einem Verkauf einhergehen. Immerhin
kann ein Verkauf fUr sie eine ungewisse Zukunft einlduten, falls neue EigentU-
mer*innen Eigenbedarf geltend machen.

Sie befinden sich beim Verkauf auch in einer Abhdngigkeit vom Mieter*innen
hinsichtlich:

Fotos der Immobilie und Wohnréume

Zugang zur Wohnung

Prasentation der Wohnung zu den Besichtigungsterminen.
Informationen, die der Mieter wéhrend der Besichtigung den Kaufinte-
ressierten mitteilt.

vvywyy

Haben Sie eine schlechte Beziehung zu |hren Mieter*innen oder stellen sich
diese als unkooperativ heraus, bietet es sich an, die Immobilie von einem unbe-
teiligten Dritten oder Makler*innen verkaufen zu lassen, die in der Vermieter-
Mieter-Beziehung vermitteln kédnnen. Stellen sich Mieter*innen dennoch quer,
bleibt Ihnen nur der rechtlich vorgeschriebene Weg, Besichtigungen rechtzeitig
vorher schriftlich anzukindigen. Weitere Infos zu dem Thema finden Sie auf der
Website vom Mieterschutzbund. Viele Eigentimer*innen bevorzugen es daher,
ihre Immobilie dann zu verkaufen, wenn Mieter*innen gerade ausgezogen sind.
Zum einen macht dies den Verkauf und die Besichtigungen einfacher. Zum an-
deren kann zumeist ein héherer Verkaufspreis erzielt werden, da Kaufer*innen
selbst einziehen beziehungsweise sie vielleicht zu einem héheren Mietpreis neu
vermieten kénnen.

Mieter*innen sollten bei Besichtigungen anwesend sein. Denn es gilt: Ein Kauf
bricht Miete nicht. Das bedeutet, Kaufer*innen wirden die Mieter*innen mit
Ubernehmen. Da ist es verstandlich, dass Kaufinteressierte die Bewohner ken-
nenlernen méchten. Lassen Sie auBerdem Fraogen, die Kaufinteressierte Mie-
terinnen stellen, zu. Ublicherweise werden hier folgende Fragen gestellt:

Wie lange wohnen Sie schon hier?
Fudhlen Sie sich wohl?

Wollen Sie hier wohnen bleiben?
Sind Ihnen Mangel bekannt?

vvyywyy
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» Welche Reparaturen beziehungsweise Erneuerungen wurden in der
Wohnung zuletzt durchgefUhrt?

DIE ZWEITBESICHTIGUNG

Mochten Interessierte die Immobilie ein weiteres Mal sehen, ist dies ein eindeu-
tiges Zeichen fur konkrete Kaufabsichten. Eine Zweitbesichtigung dauert we-
sentlich l@nger als eine Erst-Besichtigung. Sie sollten sich darauf einstellen, dass
bei Zweitbesichtigungen vom Interessierten weitere Personen in die Entschei-
dungsfindung einbezogen werden, wie Freund*innen, Bekannte, Verwandte,
Handwerker*innen oder Bausachverstandige. Im Gegensatz zur Erstbesichti-
gung sollten Sie als Eigentimer*in bei der Zweitbesichtigung moglichst anwe-
send sein, auch wenn Sie ein Vermittlungsunternehmen beauftragt haben, da
Sie die Immobilie am besten kennen. Darlber hinaus sollten Sie alle vorhande-
nen Bauunterlagen griffbereit haben.

Motive von Kaufinteressierten fUr eine Zweitbesichtigung:

Die Immobilie noch mal sehen und auf sich wirken lassen.

Meinungen von Familie, Freunde, Bekannte, Experten einholen.

Raume, Wande, Deckenhdhen etc. ausmessen.

Mogliche Umbauten oder sinnvolle Modernisierungen kalkulieren.

Die Immobilie bautechnisch verstehen.

Risiko minimieren und eventuell Mangel oder anstehende grolere Sa-
nierungsmalnahmen im Vorfeld erkennen.

» In personliche Kaufpreisverhandlungen mit Ihnen als Eigentimer®in ein-
steigen.

vvvyyvyyvyy

Behalten Sie im Hinterkopf, dass es fur Kaufinteressierte bei der Zweitbesichti-
gung darum geht, die Immobilie genauer in Augenschein zu nehmen. Wenn Bau-
sachverstandige dabei sind, wird es auch um Bautechnik und -physik, sinnvolle
Modernisierungen, Erneuerungen, Schaden und Mangel an der Immobilie ge-
hen. Dabei steht nicht im Vordergrund, die Immobilie schlecht zu reden. Viel-
mehr soll mit Kaufinteressierten realistisch abgeklart werden, ob neue Eigentu-
mer*innen nach dem Erwerb mit anstehenden Kosten rechnen mussen.

Lassen Sie bei der zweiten Besichtigung die Kaufinteressierten entscheiden, was
und in welcher Reihenfolge sie die Rdumlichkeiten begehen wollen. Halten Sie
sich am besten im Hintergrund und stehen Sie nur fUr Fragen zur Seite - insbe-
sondere, wenn weitere Entscheidungsbeeinflusser*innen dabei sind.

Sind Bauexpert*innen oder Handwerker*innen mit von der Partie, sollten Sie
sich nicht dartber argern, wenn diese in ihren Aussagen zur Immobilie sehr di-
rekt sind. Bleiben Sie freundlich und auskunftsfreudig. Im Optimalfall waren
Ihnen eventuell angesprochene Schwachpunkte bereits vor dem Zweitbesichti-
gungstermin bewusst und Sie sind offen damit umgegangen, sodass Sie nun ar-
gumentieren kdénnen, dass diese von |hnen bei der Angebotspreisfindung be-
rucksichtigt worden sind. Werden Mangel gefunden, die Ihnen nicht bekannt wa-
ren, werden Kdufer*innen diese vermutlich als Verhandlungshebel nutzen. Mehr
dazu im Kapitel Kaufpreisverhandlung.
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KAPITEL 13: KAUFPREISVERHANDLYNG

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitel13

Wichtig zu wissen

v Der Erfolg einer Kaufpreisverhandlung wird mallgeblich von lhrer
Verhandlungsposition beeinflusst.

v Bereiten Sie sich auf die Kaufpreisverhandlung vor.

Lernen Sie lhre Kaufinteressierten vorher kennen.

v Uberlegen Sie sich Argumente, Verhandlungspunkte, Forderungen
und Ziele.

v Seien sie vorbereitet auf Nachfragen, die auf den Preis abzielen,
und legen Sie sich passende Antworten zurecht.

v Beherzigen Sie die Tipps zur Verhandlung, die wir Ihnen weiter un-
ten im Kapitel an die Hand geben.

v Haben Sie mehrere Kaufinteressierte, konnen Sie ein Bieterverfah-
ren durchzufuhren.

AN

Inhalt dieses Kapitels

Die Verhandlungsposition
Vorbereitung auf die Preisverhandlung
Preisnachfragen

Tipps fur die Verhandlung

INFINES

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen® erkléren wir, wie Sie
Nachfragen, die auf den Preis abzielen, richtig beantworten, Sie sich auf Preis-
verhandlungen vorbereiten und diese professionell fUhren.

DIE VERHANDLYNGSPOSITION

Jede Verhandlung ist individuell. Einen Kénigsweg, der immer zum optimalen
Ergebnis fuhrt, gibt es nicht. Entscheidend fur den Verlauf einer Kaufpreisver-
handlung ist Ihre Verhandlungsposition: Gibt es mehrere Kaufwillige oder nur
eine Person? Haben diese Finanzierungszusagen ihrer Bank? Haben Sie als Ei-
gentUmer®in bis hierhin Fehler gemacht, wird es schwer, diese bei Verhand-
lungsgesprachen zu kitten. Im Optimalfall haben Sie bei Angebotspreis, Exposé,
Besichtigungsterminen etc. alles richtig gemacht und eine gute Verhandlungs-
position. Wie Sie diese Weichen richtig stellen, haben wir im Kapitel “Die Moller-
herm-Methode” zusammengefasst und in den vorausgegangenen Kapiteln um-
fangreich beschrieben.
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ABBILDUNG 30 DER WEG ZU EINER GUTEN VERHANDLUNGSPOSITION

Umgekehrt gilt: Haben Sie den Immobilienverkauf nicht ordentlich vorbereitet
(Unterlagen, Bewertung und Angebotspreisstrategie) und lhre Immobilie nicht
optimal und reichweitenstark prasentiert, werden Sie vermutlich nicht die ma-
ximal mogliche Nachfrage erzielen und vielleicht nur einen oder sehr wenige
Kaufinteressierte gewinnen. Haben Sie auBerdem Fehler bei der Interessierten-
betreuung oder Besichtigung gemacht, die Ihnen vielleicht nicht bewusst sind,
ist Ihre Verhandlungsposition vermutlich eher schlecht.

Vielleicht kann die Kaufpreisverhandlung mit einer schlechten Verhandlungs-
position trotzdem zu einem fur Sie annehmbaren Ergebnis fUhren, jedoch wer-
den Sie nie wissen, ob nicht noch mehr drin gewesen ware. Dies ist die Denkfalle,
in welche die meisten Eigentimer tappen: Einzig den Erfolg der Kaufpreisver-
handlung betrachten, anstatt den gesamten Verkaufsprozess zu sehen.

BEISPIEL FUR EINE GUTE VERHANDLYNGSPOSITION

» Sie haben mehrere kaufwillige Personen, die sich bewusst sind, dass sie
nicht die Einzigen sind und von denen Sie sicher sind, dass sie sich die
Immobilie leisten kénnen.
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v

Sie kennen die Hintergrinde ihrer Kaufabsichten.

Sie kennen ihren finanziellen Budget-Rahmen.

Sie bevorzugen keine Kaufwilligen und fGhlen sich niemandem verpflich-
tet.

Interessierte konnten im Laufe der Vermarktung Vertrauen zu lhnen
aufbauen.

Sie haben keine vorschnellen Zusagen oder Ahnliches getroffen.

Auf Preisnachfragen sind Sie absichtlich noch nicht eingegangen.
Anfragen und Nachfragen sind immer noch hoch, falls Sie die Immobilie
weiterhin inserieren.

Weitere Interessierte zu generieren stellt fUr Sie keinen groBen Mehrauf-
wand oder eine grolle Belastung dar.

Die Immobilie war nicht allzu lange am Markt inseriert (weniger als 3 Mo-
nate).

Sie haben keine Not (zeitlich und finanziell) verkaufen zu missen und
haben den Kaufwilligen plausibel und unverfanglich mitgeteilt, weshalb
Sie verauBern wollen.

Mangel und Schaden haben Sie von Anfang an transparent kommuni-
zZiert.

Flachen- und Baujahresangaben haben Sie 100-prozentig korrekt ange-
geben.

Sie schalten eine Verhandlungsfiuhrer*in ein, die Sie wohrend der Ver-
handlungsphase begleitet und berdt sowie zwischen lhnen und den
Kaufinteressierten vermittelt.

Sie sind mit Verhandlungen vertraut, haben dies 6fter gemacht und
bleiben cool, auch wenn es mehrere Tage hin und her geht.

BEISPIEL FUR EINE SCHLECHTE VERHANDLYNGSPOSITION

>

>

Sie haben aktuell nur einen Kaufinteressierten. Dieser weil3, dass er zur-
zeit der Einzige ist.

Ihnen liegen nur unzureichende Informationen vor, weshalb diese Per-
son lhre Immobilie kaufen mochte.

Sie kennen nicht die finanziellen Méglichkeiten dieses Interessierten o-
der k&dnnen diese nicht einschatzen.

Sie haben es verpasst, Vertrauen aufzubauen beziehungsweise dieses
durch ungeschicktes Verhalten beschadigt.

Sie haben dem Interessierten vorschnell eine Quasi-Zusage gegeben.
Sie haben sich in einem der ersten Gesprache bereits verhandlungsbe-
reit gezeigt.

Anfragen und Nachfrage sind aktuell verhalten; weitere Besichtigungen
nicht vereinbart oder in Sicht.

Weitere Kaufinteressierte zu finden, bedeutet fUr Sie einen hohen Auf-
wand oder stellt eine gro3e emotionale Belastung dar.

Sie haben eine auBergewohnlich hohe Motivation, die Immobilie zu ver-
kaufen (Trennung, Krankheit, Geldsorgen, Zeitdruck) und haben den In-
teressierten von Ihrer misslichen Lage berichtet.

Die Immobilie war schon lange am Markt inseriert (Uber 6 Monate).
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» Bei einer Zweitbesichtigung wies eine Bauexpert*in auf Mangel und
Schaden hin, die Sie nicht kannten.

» Angaben von lhnen im Inserat, Exposé oder wéhrend der Besichtigung
(z.B. GroBRe der Wohnflache oder Baujahr) haben sich bei genauerer Pri-
fung als falsch erwiesen.

» Sie fuhren die Verhandlung allein, ohne eine dritte Person oder Ver-
handlungsfuhrer®in, die Ihnen zur Seite stehen kénnte.

» Siesind unerfahren mit Verhandlungssituationen und fUhlen sich in die-
ser unwohl, sodass Sie eine Verhandlung am liebsten vorschnell zu ei-
nem Ende fuhren méchten.

VORBEREITYNG AVF DIE PREISVERHANDLUNG

Um ein gutes Verhandlungsergebnis zu erzielen, sollten Sie sich vorbereiten.
Ihnen ist nicht geholfen, wenn Ihnen die besten Argumente erst hinterher ein-
fallen. Uberlegen Sie vorher, mit wem Sie verhandeln, was sie ansprechen wollen,
welche Argumente Sie vorbringen kénnen und in welche Richtung ihre Ge-
sprachspartner*innen argumentieren konnten. Es geht nicht darum, die besten
Argumente zu haben, sondern diese so zu platzieren, dass sie kaum zu entkraf-
ten sind. Letztendlich verhandeln Sie nicht nur den Preis, sondern ein Gesamt-
paket - auch wenn der Preis meistens das wichtigste Kriterium ist.

IHR VERHANDLYNGSPARTNER

Im Optimalfall haben Sie diese Informationen zu ihren Verhandlungspartner*in-
nen bereits zu einem friheren Zeitpunkt in Erfahrung gebracht - im Rahmen
Ihrer Interessierten-Qualifizierung, der Besichtigung oder der zurlckliegenden
Telefonate und E-Mails. Folgende Informationen kénnen wichtig sein, damit Sie
Verhandlungspartner*innen und lhre eigene Verhandlungsposition richtig ein-
schatzen:

» Weshalb suchen sie eine Immobilie zum Kauf? (Motivation)

» Weshalb mdchten Kaufinteressierte Ihre Immobilie im Speziellen kaufen?
Welche Merkmale sind diesen besonders wichtig? (Dies kdnnte zum Bei-
spiel die Lage sein.)

» Seit wann sind die Verhandlungspartner*innen auf Immobiliensuche?

» Bis wann muss ein neues Heim gefunden sein?

» Wie viele Immobilien haben sich die Kaufwilligen schon angeschaut?
Welche anderen Objekte haben sie in der Vergangenheit angesehen
und weshalb kamen die nicht infrage?

» Haben die Kaufinteressierten weitere Besichtigungstermine? Wenn Ja:
Um welche Immobilien handelt es sich?

» Wurde den Interessierten schon mal ein Objekt vor der Nase wegge-
schnappt? Haben sie sich mal im Nachhinein gedrgert, bei einem ande-
ren Objekt nicht zugeschlagen zu haben?

» Konnen sich die Kaufwilligen Ihre Immobilie leisten? Gab es Gesprache
mit Finanzierungsberater*innen? Wie hoch ist ihr Budget?
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Ausflhrlicher sprechen wir Uber das Thema im Kapitel ,Interessierten-Qualifizie-
rung”.

VERHANDLYNGSPYNKTE

In den meisten Fallen ist der Preis fUr Kaufer*innen und Verkaufer®innen der ent-
scheidende Verhandlungspunkt. Jedoch gibt es darlber hinaus weitere As-
pekte, die in eine Verhandlung eingebracht werden kénnen. Am Ende wird im-
mer ein Gesamtpaket verhandelt:

» Die Kaufpreishéhe

» Das Datum der Kaufpreiszahlung.

» Eine Anzahlung (nach dem Notariatsvertrag).

» Reservierungsvereinbarung und/ oder -gebuhr (vor Notariatsvertrag).

» Inventar und Gegenstdnde, die in der Immobilie verbleiben und mitver-
duBert werden.

» Raumung, Entrimpelung und Entsorgung von Unrat.

» Ubergabedatum und einhergehende Doppelbelastungen (Mietzahlun-
gen, Kreditraten, Nebenkosten etc.).

» Zustand der Immobilie bei Ubergabe (noch durchzufihrende Hand-
werksleistungen, RuckbaumalRnahmen etc.).

» Bei Wohnungen aullerdem: Separate Stellplatze, geplante Sonderumlao-
gen fUr Modernisierungen, Hohe der Instandhaltungsricklagen.

» Wahl des Notariats

» Vorfalligkeitsentschédigungen beziehungsweise die Ubernahme von
laufenden Krediten.

» Aufschiebende Bedingungen.

» Heizvorrate (Olim Tank, Kaminholz-Vorréte), die gegebenenfalls mitver-
kauft werden.

PREISNACHFRAGEN

Auf Preisnachfragen von Kaufinteressierten wahrend des ersten Telefonats oder
der Erstbesichtigung sollten Sie nicht eingehen. Sagen Sie ihnen, dass sie |hre
Immobilie noch nicht kennen oder vollstandig gesehen haben. Bedenken Sie,
dass Preisnachfragen kein Signal eines groeren Interesses sind. Eventuell wol-
len Kaufwillige nur lhre Verhandlungsbereitschoft testen.

Auch zu einem spdteren Zeitpunkt miUssen Sie behutsam vorgehen, wenn Inte-
ressierte auf den Preis zu sprechen kommen. Geschickte Verhandler*innen kom-
men auf das Thema auf eine subtile Art zu sprechen, z.B. mit der Frage: “Wie sind
Sie auf den Preis gekommen?" Je glaubhafter Sie dies beantworten, desto bes-
ser. Bedenken Sie, dass nicht Sie das Thema Preis eréffnen oder weitertreiben,
sondern immer die Kaufwilligen. SchlieBlich m&chten diese etwas von Ihnen.

Folgende Ansatzpunkte fUr Ihre Argumentation sind denkbar:
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T DER NACHFRAGE ARGYMENTIEREN

Dies ist das machtigste Argument. Sie signalisieren, dass sich noch andere Su-
chende fur die Immobilie interessieren und der Preis daher gerechtfertigt und
fair angesetzt ist. Am besten Sie kdnnen dies sogar belegen, indem Sie bereits
bei der Terminvereinbarung sagen, dass an diesem Tag schon weitere Besich-
tigungen geplant sind. Seien Sie aber vorsichtig: Pokern Sie mit dieser Argu-
mentation, obwohl es wenig Nachfrage gibt, kdnnten Interessierte abspringen,
ohne weiter Uber den Preis zu sprechen, da Sie deutlich gemacht haben, dass
andere eventuell bereit sind, den Preis zu zahlen.

Beispiel-Antworten:

‘Die Nachfrage ist wirklich sehr gut. Ich habe téglich Anfragen und besichtige
im Moment mehrmals die Woche.”

‘Ilch habe nach Ihnen noch zwei (Orei, vier) weitere Besichtigungen. Ich scheine
den Preis gut taxiert zu haben. Fiir mich ist der Marktoreis entscheidend.”

T EINSCHATZUNGEN VON EXPERT INNEN ARGYUMENTIEREN

Eine weitere Moglichkeit auf Preisnachfragen zu reagieren, ist sich auf Ex-
pert*innen-Einschatzungen zu beziehen, also Makler*innen oder Gebdudesach-
verstandige, die den Immobilienwert berechnet haben. Kaufwillige mUissten in
diesem Fall die Autoritdt und Kompetenz unabhangiger Dritter anzweifeln, was
selten geschieht. Haben Sie den Angebotspreis unnachvollziehbar hoch Uber
einer solchen Expertise angesetzt, sollten Sie nicht darauf verweisen, dass
Ihnen die Einschatzung schriftlich vorliegt. Es kann sein, dass Interessierte diese
sehen moéchten und Ihnen das Vertrauen absprechen, wenn Sie das Dokument
nicht teilen wollen.

T RECHERCHIERTEN VERGLEICHSPREISEN ARGYMENTIEREN

Die dritte Argumentationsmoglichkeit ist, sich auf selbst recherchierte Ver-
oleichspreise, erfolgreich verkaufter Vergleichsimmobilien in der Nachbar-
schaft oder Vergleichspreis-Datenbanken zu beziehen. Je konkreter und nach-
vollziehbarer Sie darlegen kénnen, dass Ihre Immobilie in das recherchierte
Preisgeflige passt, desto besser. Bei dieser Argumentation sollten Sie betonen,
was lhre Immobilie von den Vergleichsobjekten unterscheidet. Ein weiterer Fak-
tor, den Sie hier mit ins Spiel bringen kénnen, ist die Zeit. Vergleichspreise be-
ruhen immer auf Vergangenheitsdaten. In der aktuellen Situation entwickelt
sich der Immobilienmarkt in den meisten Regionen nach oben, teils rasant. Ver-
oleichspreise konnen Sie zum Beispiel auf den groen Immobilienportalen (Im-
moScout24, Immowelt, Immonet) einsehen, etwa in Marktberichten von regiona-
len Maklerunternehmen oder Kaufpreissammlungen und Grundsticksmarktbe-
richten von ortlichen Gutachterausschissen.
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Regionale Immobilienpreisbe-
richte:

https://moe.immo/buch-preisbericht

T DER FRUHEN VERMARKTYNGSPHASE ARGUMENTIEREN

Wenn Sie noch am Anfang der Vermarktung stehen und nicht abschatzen kon-
nen, wie sich die Nachfrage entwickelt, kdnnen Sie das Thema aufschieben und
Interessierten mitteilen, dass Sie gerade erst mit dem Verkauf begonnen haben.
Sie schlieBen damit den Verhandlungsweg nicht véllig aus. Bis dahin mussen
Kaufwillige mit dem Risiko leben, dass jemand anderes zuschlagt. Sie spielen
hier mit dem Trend des ‘FOMO" (‘Fear of missing out”). Dartber hinaus machen
Sie Interessierten klar, eine der Ersten zu sein, die das Objekt sehen.

Beispiel-Antworten:

‘Ich habe die Vermarktung gerade erst begonnen. Die Nachfrage ist gut, daher
mdchte ich lber den Preis aktuell noch nicht sorechen.”

‘Ich bin gerade erst mit dem Verkauf gestartet. Sollte die Immobilie in einigen
Wochen noch inseriert sein, wiirde ich mich freuen, wieder von Ihnen zu horen.
Vielleicht bin ich dann gesprdchsbereit.”

VERHANDLYNGSBEREITSCHAFT SIGNALISIEREN

Sollten Sie keine anderen vielversprechenden Kaufwilligen oder Anfragen ha-
ben, kdnnen Sie sich vorsichtig auf eine Verhandlung einlassen. In diesem Fall
konnten sie auf eine Preisnachfrage erwidern “Was schatzen Sie, wie viel die Im-
mobilie wert ist?". Dies ist besser, als danach zu fragen, wie viel jemand zu zahlen
bereit ist oder zu erfragen, welchen Preis sich die Kaufinteressierten vorstellen.
Kommen Interessierte im Anschluss nicht selber darauf zu sprechen, kénnen Sie
fragen, wie sie zu dieser Preiseinschatzung gelangen. Da lhre Verhandlungs-
partner®innen vielleicht wirklich erwerben moéchten, werden sie es vermeiden,
Ihre Immobilie schlecht zu reden. DarUber hinaus kénnen Sie einhaken und wei-
tere Pluspunkte ergdnzen. Machen Sie sich bewusst, dass Kdufer*innen zu-
nachst immer das niedrigste Gebot machen werden.

TIPPS FUUR DIE VERHANDLUNG
PREISSCHRITTE

Machen Sie sich klar, dass es (vermutlich) um Ihren wertvollsten Besitz geht und
Sie mit Zahlen “jonglieren’, die weit jenseits |hres Alltags liegen. Auch wenige

169



Kapitel 13: Kaufpreisverhandlung

tausend Euro sind ein groBer Betrag, fur den die meisten Menschen mehrere
Monate oder sogar Jahre arbeiten mussen. Verhandeln Sie also nicht nur in
5.000- oder 10.000-Euro-Schritten, sondern nutzen Sie weitere Verhandlungs-
punkte, die Ihnen zur VerflUgung stehen. Auf der anderen Seite sollten Sie den
Verkauf nicht an Kleinigkeiten scheitern lassen: Im Hunderterbereich sollten Sie
groBzlgig, im Tausenderbereich eher knauserig sein.

SPIELEN SIE AYF ZEIT

Sie mUssen die Verhandlung nicht personlich, an einem Tisch, oder an einem
Tag abschlieen. Eine Verhandlungssituation ist vielen Menschen unangenehm,
der sie am liebsten schnell entkommen wollen. Der schnellste, aber nicht beste
Ausweg ist, in der Verhandlung vorschnell nachzugeben. Sie konnten Kaufwilli-
gen zum Beispiel antworten, dass sie noch eine Nacht (oder mehrere) driber
schlofen mussen oder: “Schwierig... Diesen Vorschlag muss ich erst mal mit mei-
nem Partner (meinen Kindern, meinen Miterbenden..) besprechen.” Es ist Ublich,
dass sich Verhandlungen tUber mehrere Tage ziehen und beide Seiten schlof-
lose Nachte haben. Ist die Immobilie weiterhin inseriert, spielt die Zeit fur Sie: Es
kdénnten sich jederzeit neue Interessierte melden, die den aktuellen Kaufwilligen
die Immobilie vor der Nase wegschnappen.

ERSTWMICHTIGE PUNKTE, DANN UNWICHTIGERE VERHANDELN

Versuchen Sie die schwierigen Verhandlungspunkte (zum Beispiel den Preis)
moglichst zu Anfang der Verhandlung zu thematisieren und nehmen Sie unbe-
deutendere Aspekte (Ubergabedatum etc) spater hinzu. Haben Sie die unbe-
deutenderen Punkte bereits zu Anfang ausgehandelt und kommen erst zum
Schluss auf den Preis zu sprechen, wird es schwer, in kleinen Schritten aufei-
nander zu zugehen und die gesamte Klaviatur méglicher Verhandlungspunkte
zu spielen.

Haben Sie viele Aspekte, die Innen wichtig sind, sollten Sie mit ihren Verhand-
lungspartner®innen die zu kldrenden Themen nacheinander diskutieren, anstatt
alle auf einmal anzusprechen. Der Umfang |lhrer Forderungen wird lhren Ge-
sprachspartner’innen sofort bewusst. Sie kdnnen dies bis zum Handschlag auf
die Spitze treiben: “Abgemacht, wenn wir uns auerdem darauf einigen, dass..."
Andersherum, sollten Kaufwillige dies bei Ihnen probieren, kdnnen Sie antwor-
ten: “Angenommen ich komme lhnen mit ... entgegen und Sie mir dafur bei ...,
wdaren wir uns dann einig?”

KORREKTE ANGABEN YND KEINE MANGEL VERSCHWEIGEN

Gehen Sie sicher, dass alle Angaben im Exposé, Inserat und wéhrend der Be-
sichtigung stimmen und Sie den Immobiliensuchenden keine versteckten Man-
gel oder Schaden verschwiegen haben. Ansonsten kann es passieren, dass ab-
weichende Angaben zu lhren Ungunsten in der Kaufpreisverhandlung gegen Sie
verwendet werden. Schlimmer noch ware es, wenn diese nach der Beurkundung
auffliegen und die Kaufer*innen moglicherweise Schadensersatzanspriche gel-
tend machen.
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INVENTAR ALS EXTRA

Sie kénnen bei der Kaufpreisfindung zundchst gréBere Inventargegenstdnde
auBen vorlassen, z.B. die Einbauklche, das Gartenhaus oder die Photovoltaik-
anlage. Wahrend der anschlieBenden Kaufpreisverhandlung kénnen Sie diese
in die Waagschale werfen und ohne Zusatzkosten mit anbieten. Das Inventar,
Uber das Sie verhandeln, muss allerdings einen gewissen Zeitwert haben. Dies
macht zudem nur Sinn, wenn Sie dies im Inserat, Exposé und der Besichtigung
bereits glasklar angegeben haben und wirklich bereit sind, diese Gegenstdnde
nach Verkauf auszubauen und weiterzuverwenden. Im schlechtesten Fall legen
Kaufer*innen auf die Gegenstdnde keinen Wert und Sie haben einen wirkungs-
losen Verhandlungspunkt eingebracht und sich dazu noch Mehrarbeit einge-
heimst. Weitere Verhandlungspunkte, die Sie ins Feld fUhren kénnen, sind: ein
separater Pkw-Stellplatz, wenn dieser auf einem eigenen Grundbuchblatt einge-
tragen ist.

VERHANDELN SIE AUF AYGENHOHE

Seien Sie nicht eingeschlchtert. Fihren Sie Gesprache auf Augenhdhe. Insbe-
sondere erfahrene Kaufwillige, mit weiterem eigenen Immobilienbesitz, kdnnten
versucht sein, sie einzuschichtern, weil sie nur eine Immobilie ihr Eigentum nen-
nen kdnnen. Lassen Sie sich nicht verunsichern.

VERHANDLYNGSFUHRER

FUhren Sie Verhandlungen nicht allein, sondern nehmen Sie sich Hilfe hinzu.
Somit kénnen Sie die Rollen aufteilen. Es gibt dann einen Verhandlungsfihren-
den, der die Forderungen stellt und das Gesprach fUhrt. Daneben gibt es den
"strategischen Beisitzer”", der einen kihlen Kopf behdalt und den Fihrenden do-
hingehend Uberwacht, dass dieser nicht von der vorab vereinbarten Verhand-
lungslinie abweicht. Hoben Sie ein Maklerunternehmen beauftragt, Gbernimmt
dieses die Rolle des Verhandlungsfihrenden. Makler*innen dienen zudem als
Intermedidre, weil sie die Verhandlung lenken und Sie davor bewahren, vor-
schnell Zusagen zu geben. Meistens erfolgt die Verhandlung in diesem Fall auch
nicht persénlich zwischen Ihnen und den Kaufwilligen.

SCHRIFTLICHE KAYFANGEBOTE

Legen Sie auf eine schriftliche Ubersendung des Kaufpreisangebots wert. Kauf-
interessierte werden das Angebot vermutlich schriftlich begriinden, sodass Sie
Zeit haben, Ihre Antwort vorzubereiten und zu Uberlegen, was Sie erwidern wol-
len. Verkaufen Sie lhre Immobilie privat, konnen Sie daraufhin das personliche
Gesprach suchen und lhre Argumente und Sichtweise im Direktkontakt vortra-
gen. Haben Sie ein Maklerunternehmen beauftragt, wird die Verhandlung in den
seltensten Fallen direkt und personlich zwischen |hnen und den Kaufwilligen
stattfinden, sondern von Angestellten des Maklerunternehmens moderiert.
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FORMYLIERYNG IHRER FORDERYNGEN

Formulieren Sie Ihre Punkte offen und als Vorschldge. So behalten Sie alle Op-
tionen Uber den Ausgang der Verhandlung in der Hand: “Eine Losung kdnnte so
aussehen, dass..." oder “Wir kdnnten uns vorstellen, dass..." oder “Ware es nicht
fUr beide Seiten von Vorteil, wenn...". So verhindern Sie absolute und vermeint-
lich unverhandelbare Formulierungen, die Sie vielleicht spater schwach daste-
hen lassen, wenn sie doch ein wenig nachgeben zugunsten eines anderen Ver-
handlungspunktes.

WETTBEWERBSANGEBOTE

Sollten Kaufwillige darauf zu sprechen kommen, dass andere Immobilien in der
Umgebung zu geringeren Preisen angeboten werden oder wurden, sollten Sie
den Fokus auf die eigene Immobilie lenken und erwidern, dass Ihnen das andere
Objekt und die genauen Verkaufsumstdnde unbekannt sind und daher keine
Einschatzung abgeben wollen. Die Kaufwilligen werden ihre Grinde haben, ge-
rade lhre Immobilie erwerben zu wollen, sonst wlrden sie nicht mit Ihnen ver-
handeln.

KEIN NACHLASS OHNE GEGENLEISTUNG

Geben Sie moglichst nicht im Preis oder anderen Verhandlungspunkten nach
ohne Gegenleistung. Schauen Sie sich die oben vorgeschlagenen Verhand-
lungspunkte vorher genau an. In welchen Punkten ware Ihnen geholfen, wenn
Kaufinteressierte |hnen entgegenkommen? Waéhrend der Verhandlung laufen
Sie sonst Gefahr, dass Ihnen nichts einfallt. Sie konnen z.B. darlber verhandeln,
dass nach dem Notariatstermin ein Teil des Kaufpreises bereits vor der Uber-
gabe zu zahlen ist (Anzahlung). Somit hatten Sie Eigenkapital fir Ihre Anschlus-
simmobilie oder andere Zwecke zur Verfligung, bevor Sie die Immobilie GUberge-
ben. Bringen Sie die Anzahlung jedoch plausibel begriindet ins Spiel, damit Sie
nicht den Eindruck erwecken, dass Sie auf das Geld angewiesen sind. Dies wirde
Ihre Verhandlungsposition verschlechtern. Denken Sie an die offene Formulie-
rung: “Wir kénnten uns vorstellen, dass...,, wenn Sie... “. Inszenieren Sie Ihr Zuge-
standnis dabei ausreichend und teilen Sie mit, wie schwer Ihnen dies fallt, damit
Ihr Gegenlber das Zugestdndnis entsprechend wertschatzt.

DIE RICHTIGE INSZENIERUNG

Neben den reinen Argumenten ist die Inszenierung wichtig, domit Sie moglichst
die rationale Ebene durchdringen und die Emotion |hrer Verhandlungs-
partnerinnen ansprechen. Bekommen Sie etwa ein Angebot von Interessierten,
konnten Sie sich zuerst erschrocken und Uberrascht ans Herz fassen. Oder,
wenn Sie ein schriftliches Angebot erhalten, antworten Sie erstmal spontan mit
“Da hatte ich aber wirklich mehr von Ihnen erwartet." Sollten andersherum, Ihre
Verhandlungspartner*innen diese Masche anwenden, sollten Sie gelassen blei-
ben und nachhaken, was genau an lhrem Angebot sie Uberrascht.
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FREYNDLICH UND VERSTANONISVOLL

Bleiben Sie immer freundlich und lassen Sie sich nicht von Emotionen Gberwal-
tigen oder zu einer emotionalen Gegenreaktion hinreilen, sollten Verhand-
lungspartner®innen aufgebracht oder unangemessen argumentieren. Zeigen
Sie Verstandnis, dass Sie deren Sichtweise nachvollziehen kdnnen und die Of-
fenheit mit der verhandelt wird, wertschatzen. Achten Sie darauf, dass Verhand-
lungspartner*innen immer das Gesicht wahren und alle Beteiligte mit einem gu-
ten GefUhl aus dem Gesprdch gehen. Ansonsten kann es passieren, dass die
Verhandlung in eine Sackgasse fuhrt, dass sie abgebrochen wird oder trotz
Handschlag doch kein Kaufvertrag zustande kommt, da die Kaufer®innen einen
Ruckzieher machen.

VERHANDELN SIE NICHT IN PROZENT

Geringe Prozentpunkte héren sich erstmal nach wenig Geld an. Bei 450.000 Euro
sind 5 Prozent allerdings 22.500 Euro. Verhandeln Sie immer in absoluten Zah-
len. Wenn Ihnen ein Angebot gemacht wird, rechnen Sie hingegen den Preis-
nachlass fUr sich in Prozent aus. Wenn der geforderte Preis 10 Prozent (oder
mehr) unter lhrem Angebotspreis liegt und Ihre Immobilie realistisch eingepreist
angeboten wird, sollten Sie entschieden mit “Nein" antworten. “Verkaufen fangt
beim Neinsagen an’, wie man so schén sagt.

T YNGERADEN ZAHLEN VERHANDELN

Ahnlich wie der Tipp im Kapitel Angebotspreis-Strategie, kdnnen Sie auch mit
ungeraden Zahlen verhandeln. Sie signalisieren so, dass der unrunde Betrag
einen bestimmten Grund hat, den Sie sich gut Uberlegt haben. Diesen sollten Sie
jedoch plausibel begriinden kdnnen. Angebote mit krummen Zahlen haben an-
geblich mehr Aussicht auf Erfolg als glatte Betrage.

N DER MITTE TREFFEN"

Treffen sich beide Verhandlungsparteien preislich in der Mitte, ist dies in der
Regel fur Sie kein Verhandlungserfolg. Als Eigentimer®in ist Ihr aufgerufener
Angebotspreis bereits vor Verhandlungsstart fixiert. Kaufinteressierte kdnnen
ein Gegenangebot beliebig niedrig ansetzen, um darauf zu spekulieren, dass
Sie sich in der Mitte treffen.

MIETKAYF- ANGEBOTE

Gehen Sie auf eventuelle Mietkauf-Angebote nicht ein. Vermutlich gibt es einen
handfesten Grund, wieso Kaufwillige bei der Bank keine Finanzierung in nétiger
Hohe erhalten. Weshalb sollten Sie Kaufer*innen finanzieren, die von Banken ab-
gelehnt werden?

AKZEPTIEREN SIE KEIN BARGELD

Hier handelt es sich eventuell um Schwarzgeld. Sind die Kdufer*innen noch nicht
im Grundbuch eingetragen, ist der gesamte notarielle Kaufvertrag ungdltig und
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konnte rickabgewickelt werden. Geldwasche ist im Immobilienbereich tatséch-
lich ein groBes Problem in Deutschland. Sie wissen nicht, wo das Geld herkommt:
Drogen, Waffen, Menschenhandel? Héren Sie auf |hr Gewissen. AuBerdem mao-
chen Sie sich strafbar. Sie sollten sich auch fragen, ob solche Erwerber*innen
die Richtigen fur Ihre Immobilie sind.

PROVISION KOMPLETT IN DEN KAYFPREIS EINRECHNEN

Ist ein Maklerunternehmen mit der Vermittlung betraut und eine Kauferprovi-
sion vereinbart, kdnnen Sie als EigentUmer*in mit den Erwerber*innen aushan-
deln, die Kauferprovision auf den Kaufpreis aufzuschlagen und diese als Eigen-
timer®in nach Kaufpreiszahlung an das Maklerunternehmen zu zahlen. K&u-
fer*innen schonen so ihr Eigenkapital. Sie kdnnen sich einen héheren Kaufpreis
zu gunstigeren Finanzierungskonditionen leisten, da von der Bank mehr Eigen-
kapital angerechnet wird und der, um die Kauferprovision erhéhte, Kaufpreis
eventuell komplett finanzierbar ist. Zwar erhéht sich in diesem Fall die Grund-
erwerbsteuer ein wenig, jedoch Uberwiegt der Vorteil einer glinstigeren bezie-
hungsweise umfanglicheren Finanzierung.

RESERVIERYNG SVEREINBARYNG UND ~ GEBJHR

Verhandeln Sie persdnlich und mundlich mit Kaufwilligen, sollten Sie im An-
schluss die getroffenen Vereinbarungen verschriftlichen. Hierzu kdnnten Sie
eine Reservierungsvereinbarung nutzen, die Sie und die Kaufer*innen unter-
schreiben. Um einen Kaufvertrag handelt es sich dabei jedoch nicht. Immobili-
enverkaufe mussen immer notariell beurkundet werden. Vielmehr ist die Reser-
vierungsvereinbarung eine Kaufabsichtserkldrung und eine Zusage der Eigen-
timer*innen, weitere Verkaufsbemihungen einzustellen beziehungsweise zu
unterbrechen.

Sie konnen auch verhandeln, dass Sie die Reservierungsvereinbarung mit einer
Gebuhr verbinden, welche die Erwerber*innen nach der Unterschrift und vor
dem Notariatstermin Uberweisen. Dies mindert fUr Sie als EigentUmer*in das Ri-
siko, dass die Kaufer*innen abspringen. Bedenken Sie, dass es sich dabei nicht
um eine Anzahlung handelt, die nachher mit dem Kaufpreis verrechnet wird.
Dies ware rechtlich unzuldssig. Stattdessen ricklberweisen Sie die Gebuhr
nach erfolgreichem Kaufvertragsabschluss. Auch sollte nicht vereinbart werden,
dass die Reservierungsgebuhr pauschal einbehalten wird, wenn der Kaufvertrag
nicht zustande kommt. Stattdessen verrechnen Sie die Reservierungsgebuhr mit
den nachweislichen Mehrkosten, die Innen entstehen, um einen anderen Kaufer
zu finden, bis maximal zur Hohe der gezahlten Gebuhr. Denken Sie daran, eine
zeitliche Begrenzung der Reservierung aufzunehmen beziehungsweise bis wann
ein Kaufvertrag in Auftrag gegeben sein muss oder dieser beurkundet werden
soll. Die Gebuhr darf auerdem nicht unverhaltnismaBig hoch sein.

Unsere Empfehlung lautet: Statt einer Reservierungsgebihr oder -vereinba-
rung, beauftragen Sie direkt das Notariat mit einem entsprechend vorbereite-
ten Formular, das die Kaufentschlossenen unterschreiben. Die Erstellung des
Kaufvertragsentwurfs verursacht bereits Kosten, die auch anfallen, wenn der
Vertrag platzt. Somit herrscht bereits ein gewisser finanzieller Druck.
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Formular Notarbeauftragung
herunterladen:

https://moe.immo/buch-notar

NACHVERHANDLYNGEN BEIN NOTARIAT

Sehen Sie von Nachverhandlungen beim Notariat ab. Dies ist risikoreich und Sie
verspielen das Vertrauen der Kaufer*innen. Die Wahrscheinlichkeit ist hoch,
dass diese den Termin abbrechen. Auch besteht die Gefahr, dass Sie im Nach-
gang zum geplatzten Vertrag die Notariatsrechnung begleichen missen. Wenn
Sie unserer Anleitung Schritt fGr Schritt gefolgt sind, haben Sie im besten Fall
bereits die Kaufinteressierten herausgesucht, mit denen Sie das optimale Ver-
kaufsergebnis erzielen, sodass eine hinterlistige, Uberraschende Nachverhand-
lung unnétig ist.

MEHRERE KAYFINTERESSIERTE: BIETERVERFAHREN

Haben Sie die Angebotspreisstrategie des Bieterverfahrens gewdahlt oder nach
einer klassischen Vermarktung am Ende der Besichtigungsphase mehrere Kauf-
willige, kdnnen Sie Uberlegen eine Gebotsphase durchzuflhren mit dem Ziel,
den finalen Verkaufspreis zu verbessern. Wie Sie in diesem Fall vorgehen, be-
sprechen wir im Kapitel “Bieterverfahren®.
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KAPITEL 14 : KAYFVERTRAG & NOTARIATSTERMIN

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitell4

Wichtig zu wissen

v Ein Immobilienverkauf muss notariell beurkundet werden.

v' Die Notariatskosten werden in Deutschloand Ublicherweise zum
groBten Teil von den Kaufer*innen bezahlt. Deshalb wahlen diese
meistens das Notariat aus.

v Nutzen Sie fur die Notariatsbeauftragung ein entsprechendes
Formular, um alle Informationen gebundelt zur Verflgung zu stel-
len.

v Der Ablauf der notariellen Abwicklung ist komplex.

v Die Notariats- und Grundbuchkosten sind gesetzlich festgeschrie-
ben (GebuUhrenordnung). Sie orientieren sich am Kaufpreis der Im-
mobilie.

v' Setzen Sie das Notariat Uber alle Absprachen, die den Verkauf be-
treffen, in Kenntnis, damit diese in den Vertrag einflieBen.

Inhalt dieses Kapitels

Ablauf der notariellen Kaufvertragsabwicklung
Auswahl des Notariats

Die Notarbeauftragung

Der Kaufvertrag

Der Beurkundungstermins

Notariats- und Grundbuchkosten

Weitere Tipps zum Notariatstermin

No oA wNS

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkaufen* erklaren wir Ihnen,
wie der Immobilienverkauf notariell beurkundet wird, welche Punkte sich Gbli-
cherweise in einem Kaufvertrag befinden sollten und was darlber hinaus zu be-
denken ist.

ABLAYF DER NOTARIELLEN KAYYERTRAGSABMICKLUNG

Immobilienkaufvertrége mussen in Deutschland von Notar*innen beurkundet
werden. Dies dient allen Beteiligten zum Schutz. Ublicherweise beinhaltet die no-
tarielle Abwicklung folgende Schritte:
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10.

Notariatsbeauftragung: Sie, die Kdufer*innen oder Sie beide beauftra-
gen gemeinschaftlich ein Notariat damit, eine Kaufvertragsentwurf zu
erstellen.

Kaufvertragsentwurf: In der Regel hat das Notariat einen Kaufvertrags-
entwurf innerhalb von 3 bis 5 Werktagen erstellt, sofern alle notwendi-
gen Informationen zur Verfligung stehen. Das Notariat verschickt den
Entwurf zur Durchsicht an alle Beteiligten per Post oder E-Mail.
Vorbesprechung und Terminvereinbarung: Haufig haben Kaufer*innen
und Verkaufer*innen noch den einen oder anderen Anderungswunsch
oder Fragen. Diese lassen sich im Vorfeld entweder telefonisch, schrift-
lich oder persénlich klaren. Jetzt sollte auBerdem ein gemeinsamer Be-
urkundungstermin gefunden werden.

Notariatstermin: Der Termin wird meistens innerhalb von 2 Wochen
nach Kaufvertragsentwurf anberaumt. Wéhrend des Termins wird der
Kaufvertrag von der Notar*in verlesen, Besonderheiten werden gegebe-
nenfalls erldutert. Auch kleine Anderungen kénnen noch vorgenommen
werden. Zum Schluss signieren beide Vertragsparteien den Vertrag.
Auflassungsvormerkung: Zur Sicherheit der Erwerber*innen, damit die
Immobilie nicht ein zweites Mal verkauft werden kann, ldsst das Notariot
direkt nach dem Termin im Grundbuch eine Auflassungsvormerkung
eintragen. Damit wird der geplante Wechsel der Eigentimerschaft mar-
kiert.

Verzicht auf Vorkaufsrecht: Das Notariat kimmert sich um die Einho-
lung des Verzichts von Vorkaufsrechten der Gemeinde oder Stadt. Diese
machen nur ganz selten davon Gebrauch.

Zustimmung der Verwaltung: In dlteren Teilungserklarungen ist oft fest-
gehalten, dass die Verwaltungsfirma einem Verkauf zustimmen muss.
Das Notariat kimmert sich um die Zustimmung. Die Verwaltung kann ei-
nen Verkauf ablehnen, sofern bisherige Eigentimer*innen bei der Eigen-
timergemeinschaft noch Schulden haben.

Grundschuldléschung und/oder -bestellung: Sind noch alte, bereits ab-
bezahlte Grundschulden im Grundbuch eingetragen, lasst das Notariat
diese mithilfe entsprechender Formulierungen im Kaufvertrag l&schen
beziehungsweise bestellt unter Hinzunahme der neuen Eigentimer®in-
nen eine neue Grundschuld. Diese Grundschuldbestellung missen Kau-
fer*innen separat beim Notariat beurkunden. Meist erfolgt dies im An-
schluss an den Kaufvertragsabschluss.

Grunderwerbsteuer und Unbedenklichkeitsbescheinigung: Arbeitet das
Finanzamt zugig, werden Kaufer*innen bereits jetzt aufgefordert, ihre
anfallende Grunderwerbsteuer zu bezahlen. Ist diese beglichen, stellt
dos Finanzomt die sogenannte Unbedenklichkeitsbescheinigung aus.
Diese leitet das Notariat an das Grundbuchamt weiter. Dieses ist ange-
halten, keine Eigentumsumschreibung ohne Unbedenklichkeitsbeschei-
nigung vorzunehmen.

Kaufpreiszahlung: In der Regel benachrichtigt das Notariat rechtzeitig
vor Kaufpreiszahlungsdatum Erwerber*innen und deren Bank, welche
Kaufpreisteile wohin Uberwiesen werden sollen. Vielleicht besteht noch
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eine valutierende abzuldésende Restschuld der bisherigen Eigentu-
mer*innen bei einer Bank, sodass nach Ablésung dieser nur der Restbe-
trag auf das Konto der Verkaufenden Uberwiesen wird.

1. Ubergabe: Ist der gesamte Kaufpreis gezahlt und das vereinbarte Do-
tum fUr die Ubergabe gekommen, Ubergeben die Verkauferinnen die
Immobilie an die neuen Eigentimer*innen.

12. Eigentumsumschreibung: Ist das Notariat schriftlich von den Verkau-
fer*innen benachrichtigt worden, dass alle Gelder eingegangen sind,
stoBt dieses beim Grundbuchamt die Eigentumsumschreibung an. Es
kann mehrere Wochen dauern, bis die Erwerber*innen den GebUhrenbe-
scheid vom Grundbuchamt erhalten, worin auch mitgeteilt wird, dass
das Grundeigentum Ubertragen ist. Mit der Eigentumsumschreibung
beginnt auch die Frist fUr das Sonderklndigungsrecht der Gebdudever-
sicherung.

Weitere Informationen rund um die Ubergabe erhalten Sie im Kapitel “Uber-
gabe”.

AYswaHL DES NOTARIATS

Es macht keinen Unterschied, ob Sie als Verkaufer*in das Notariat aussuchen
oder die Kaufer®in. Das Notariat ist in Bezug auf Angelegenheiten, die Gegen-
stand der Beurkundung sind, unparteiisch. Notar*innen tragen ein 6ffentliches
Amt, das der praventiven Rechtskontrolle dient.

Traditionell wird in Deutschland der groBte Teil der Notariatskosten von den
Kaufer*innen getragen, weshalb diese meistens entscheiden, bei welchem Nota-
riot die Beurkundung vorgenommen werden soll. Kommt der Punkt bei der Kauf-
preisverhandlung nicht zur Sprache, konnen Sie davon ausgehen, dass die Er-
werber*innen das Notariat bezahlen. Sie kdnnen jedoch auch festlegen, dass
diese Kosten von |hnen bezahlt oder zwischen beiden Vertragsparteien geteilt
werden sollen.

In den allermeisten Fallen wird ein Notariat in der Nahe der Immobilie ausge-
wahlt, da diese einen elektronischen Grundbuch-Zugang zum regionalen Amts-
gericht haben. AuBerdem kennen die Blros vor Ort die Ansprechpartner*innen,
Ablaufe und Ublichen Bearbeitungszeitréume in den Amtern. Die Beurkundung
findet normalerweise in den Blirordumen des Notariats statt. In Ausnahmefallen
findet sie in der zu verkaufenden Immobilie oder anderen Raumlichkeiten statt.

WYNSCHNOTARIAT

Haben Sie als Eigentimer®in ein Wunschnotariat, sollten Sie dieses am besten
vor der Kaufpreisverhandlung mitteilen. Oder: Wenn der Wunsch nicht allzu ent-
scheidend ist, kdnnen Sie das Blro den Kaufer*innen als unverbindlichen Vor-
schlag mitteilen, falls diese kein Notariat kennen.

179



Kapitel 14: Kaufvertrag & Notariatstermin

Online-Notarsuche:

https://moe.immo/buch-notarsuche

DIE NOTARBEAYFTRAGUNG

Far den Kontrakt braucht das Notariat diverse Angaben von Ihnen sowie den
Kaufer*innen. In der Regel bendtigt es die unten genannten Angaben. Jede Im-
mobilientransaktion ist individuell. Sollte das Notariat weitere Angaben bendti-
gen, wird es sich mit [hnen in Verbindung setzen:

Vertragsparteien
» Vollstandige Namen und Anschriften
» Steueridentifikationsnummern
» Personalausweisdaten (Geburtsdatum, Geburtsort, Personalausweis-
nummer)
» Angaben zum Familienstand

Bevollmdchtigte Personen beziehungsweise Vertretende

»
»

>

Vollstdndiger Name und Anschrift

Personalausweisdaten (Geburtsdatum, Geburtsort, Personalausweis-
nummer)

beglaubigte Vollmachten

Angaben zur Immobilie

VVvVVvVVvyVYVYYVYY

Adresse

Grundbuchblott-Nummer und zustdndiges Amtsgericht

Art der Immobilie (Realeigentum oder Teil-/Wohnungseigentum)
Bekannte (nicht offensichtliche) Mangel

Sonstige Zusicherungen von Eigenschaften oder Absprachen
Mietverhaltnisse

Inventarliste (falls etwas mitverkauft wird)

Weitere Ihnen bekannte Belastungen, die nicht aus dem Grundbuch er-
sichtlich sind (z.B. Bau- oder Altlasten).

Bei Teil- oder Wohnungseigentum

»
»

Hohe der Instandhaltungsricklage
Kontaktdaten der Verwalterfirma

» Wohnungsnummer
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» Teilungs- und Ergdnzungserklérungen

Kauforeis, Ubergabe und Finanzierung

» Kaufpreishéhe

» Ubergabedatum

» Zohlungsdatum

» Kontodaten der bisherigen Eigentimer*innen

» Finanzierung der Immobilie

» Ablosung oder Bestellung von Grundschulden

Formular Notarbeauftragung:
1 -
https://moe.immo/buch-notar

SEPARATE GRUNDBUCHER

Stellplatze oder Ahnliches liegen bei Teil- oder Wohnungseigentum haufig in
separaten Grundbichern. Vergessen Sie nicht dies dem Notariat mitzuteilen,
damit der Kaufvertrag alles beinhaltet, was verkauft werden soll. Es kommt hdu-
figer vor, als man denkt, dass ein Stellplatz oder separater Mullabstellplatz ver-
gessen wird. Besonders dargerlich ist es, wenn dies erst Johre oder Jahrzehnte
spater erkannt wird, wenn ein abermaliger Verkauf der Immobilie ansteht.

NOTARIATSBEAYFTRAGUNG YNTERSCHREIBEN

Haben Sie die BefUrchtung, dass die Kaufwilligen noch einen Rickzieher ma-
chen, kdnnen Sie Uberlegen, nur diese die Notariatsbeauftragung unterschrei-
ben zu lassen. Im Falle eines Nichtzustandekommens bleiben Sie als Verkau-
fer*in nicht auf den Kosten fUr den Kaufvertragsentwurf sitzen. Seien Sie sich
bewusst, dass Sie andersherum dieselbe Vermutung bei den Erwerbenden we-
cken und das Vertrauen aufs Spiel setzen. Als Maklerunternehmen lassen wir
deshalb moglichst beide Parteien die Notariatsbeauftragung unterschreiben. In
dem seltenen Fall, dass ein Vertrag nicht zustande kommt, springen andere
Kaufwillige eventuell ein.

DER KAYFVERTRAG

Ein notarieller Kaufvertrag fur eine Immobilie ist ein komplexes Vertragswerk.
Selbst Notariate mUssen sich regelmaBig weiterbilden, um den aktuellen recht-
lichen Ansprichen gerecht zu werden. Auch wenn die Regelungsabsichten meis-
tens dhnlich sind, hat jedes einen eigenen Mustervertrag mit eigener Struktur
und eigenen Formulierungen. Diese Formulierungsvorlage passt das Notariat
fur den jeweiligen Immobilienverkauf an.
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Das Notariat schreibt den Vertrag also nicht von Grund auf neu. Es kann sein,
dass Sie im Entwurf Alternativ-Formulierungen finden, die das Notariat markiert
hat, wenn noch Angaben fehlen. Aulerdem kann es passieren, dass Sie an der
einen oder anderen Stelle merken, dass eine Formulierungsvorlage verwendet
wurde. Diese Unzulanglichkeiten werden jedoch spdtestens bei der Beurkun-
dung korrigiert oder gestrichen, sobald der Kaufkontrakt allen Beteiligten vor-
gelesen wird.

Ublicherweise werden Ihnen folgende Paragrafen beziehungsweise Abschnitte
im Kaufvertrag begegnen:

Angaben zu den Vertragsparteien

Kaufgegenstand, Grundbuch und Sachstand

Kauf/Verkauf

Kaufpreis

Kaufpreisfinanzierung

Vollstreckungsunterwerfung

Zustand, Sach- und Rechtsmangel

Ubergabe, Ubergang von Besitz, Nutzen, Lasten, Geb&udeversicherung
Eigentumsibergangs- beziehungsweise Eigentumsverschaffungsvor-
merkung

Auflassung

DurchfUhrungserklarungen und Vollmachten

Kosten und Steuern

Vorkaufs- und Rucktrittsrecht

Maklerklausel (falls vorhanden)

Belehrungen und Hinweise des Notariats

Ausfertigungen und Abschriften

Schlussformel

VVvVVvVVVYVYyYVYYVYY

VVvVVvVvVYVYyYVYY

Bevor der Notariatstermin stattfindet, sollten Sie die Zeit nutzen, den Kaufver-
tragsentwurf zu lesen und Unklarheiten, Unstimmigkeiten oder Anderungswiin-
schen mit dem Notariat besprechen. Auch wenn Sie als Verkaufer*in das Noto-
riat vermutlich nicht bezahlen, steht dieses allen Beteiligten beratend zur Seite.
Das Notariat wird im Anschluss eine korrigierte Version des Vertrages an alle
Parteien verschicken.

ANDERYNGSWINSCHE

Handelt es sich um gréBere oder entscheidende Anderungswiinsche am Notar-
vertrag, sollten Sie diese vorher mit Kaufer®in beziehungsweise Makler*in be-
sprechen. Am besten, Sie haben bereits in der Kaufpreisverhandlung an alles
gedacht. Es fUhrt moglicherweise zum Vertrauensbruch mit den Erwerbenden,
sollten Sie eigenmdachtig entscheidende Passagen andern oder aufnehmen las-
sen. AuBBerdem ist es argerlich, wenn die Kaufer®innen erst mit Zusendung des
aktualisierten Kaufvertragsentwurfs davon erfahren. Auf der anderen Seite soll-
ten Sie sich kleine, unwichtigere Anderungswiinsche fiir den Tag der Beurkun-
dung aufsparen. In den meisten Beurkundungsterminen werden vor Ort immer
noch Kleinigkeiten gedndert und angepasst.
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DER BEYRKYNDYNGSTERMIN

FUr den Beurkundungstermin sollten Sie, je nach Lange des Kaufvertrags, circa
1,5 bis 2,5 Stunden einplanen. Sollten Sie personlich nicht zur Beurkundung er-
scheinen kdnnen, kdnnen Sie entweder im Vorfeld jemanden notariell bevoll-
machtigen oder eine vollmachtlose Vertretung bestimmen, die Sie am Tag der
Beurkundung vertritt. In letzterem Fall missen Sie den Vertrag jedoch trotzdem
notariell nachbeurkunden - zum Beispiel bei einem Notariat in lhrer Nahe.

FolgendermaBen lauft ein Beurkundungstermin Ublicherweise ab:

> Kopien des Personalausweises oder Reisepasses: Auch Notariate (ge-
nauso wie Maklerunternehmen) unterliegen dem Geldwaschegesetz und
mUssen eine Fotokopie lhres Personalausweises oder Reisepasses anfer-
tigen. Meistens passiert dies ganz zu Anfang bei der Anmeldung im No-
tariat und wird von den Notariatsfachangestellten erledigt.

» Datenschutzfragebogen: Auch werden die meisten Notariate Sie kurz
nach Ankunft auffordern, einen Datenschutzfragebogen auszufullen,
um dem aktuellen Datenschutzgesetz gerecht zu werden.

» Beginn der Beurkundung: Alle Kaufvertragsparteien (oder deren Bevoll-
machtigte) sowie die Notar*in gehen ins Beurkundungszimmer.

» Uberprifung der Geschaftsfahigkeit und Identitat: Bevor Notar*innen
den Kauvertrag vorlesen, Uberprifen sie nochmals die Ausweise und
oleichen die Daten mit denen des Kaufvertrags ab.

» Verlesen des Kaufvertrags: Der komplette Vertrag wird vorgelesen -
eventuell mit Unterbrechungen, weiteren mindlichen Erklérungen der
Formulierungen, Anderungen und Korrekturen.

» Abschluss: Unterschrift aller beteiligten Parteien unter dem Kaufvertrag
inklusive Notar*in.

Im Anschluss an die Beurkundung bestellen die Kaufer*innen haufig direkt die
Grundschuld, welche ebenfalls notariell beurkundet werden muss.

NOTARIATS - UND GRUNDBYCHKOSTEN

Die Notariatskosten sind gesetzlich festgeschrieben und orientieren sich haupt-
sdchlich an der Kaufpreishéhe der verkauften Immobilie. In der Regel bezahlen
Kaufer*innen den grofiten Teil der Ausgaben, wenn dies nicht anders vereinbart
worden ist. Sollten Sie jedoch noch Grundschulden in Abteilung 3 des Grund-
buchs eingetragen haben, muss das Notariat diese l6schen lassen. Die Kosten
daflr tragen Ublicherweise Sie. Andersherum finanzieren die meisten Kaufer*in-
nen den Kauf der Immobilie und mUssen eine neue Grundschuld mithilfe des
Notariats bestellen. Die hierflr anfallenden Kosten tragen die Kaufer*innen.
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Notar- und Grundbuchkosten-
Rechner:

https://moe.immo/buch-notarkosten

WEITERE TIPPS Zum NOTARIATSTERMIN
FINANZIERYNGSBESTATIGUNG

Vor dem Notariatstermin sollten Sie sicher sein, dass sich die Kéufer*innen die
Immobilie leisten konnen. Wir wollen Ihnen hier keine Angst machen: Eine Rick-
abwicklung, weil sich Interessierte die Immobilie doch nicht leisten kdnnen,
kommt sehr selten vor. Finanzierende Kaufer*innen kdénnten zum Beispiel die
Darlehensvertrage beziehungsweise Grundschuldbestellung zum Notariatster-
min mitbringen. Kaufer®innen, die fur den Erwerb kein Darlehen bendtigen,
koénnten ein Schreiben der Bank mit einer Aufstellung ihrer liquiden Mittel vor-
legen.

Weitere Informationen zum Thema Finanzierungsbestatigung haben wir im Ko-
pitel Interessierten-Qualifizierung“ zusammengestellt.

INVENTARLISTE

Viele Kaufer*innen mochten einen Teil des Kaufpreises auf Inventar Ubertragen,
das sie miterwerben. So lassen sich Grunderwerbsteuern sparen. Hier sollte da-
rauf geachtet werden, dass es sich bei Einbaumodbeln etc. um realistische Wert-
angaben handelt. Es ist zum Beispiel unwahrscheinlich, dass ein Haus fur
200.000 Euro eine Einbauklche mit einem Zeitwert von 50.000 Euro enthalt. In
einem solchen Fall wirde das Finanzamt hellhérig werden und Rechnungen o-
der Belege einfordern. Auch sollten Kaufer®innen dieses Vorgehen mit ihrer fi-
nanzierenden Bank vorab besprechen.

Vorlage Inventar- & Zubehorliste:

OO0
i%%
[=]

https://moe.immo/buch-inventar
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AYSZYG AYS DEHN BAY- YND ALTLASTENVERZEICHNIS

Ist Ihre Immobilie mit Bau- oder Altlasten verbunden, sollten Sie diese unbedingt
mitteilen beziehungsweise einen Auszug aus dem jeweiligen Register vorlegen.
Optimal ist es, wenn Sie diese bereits vor Vermarktungsstart im Rahmen der
Unterlagenbeschaffung organisieren, um Kaufinteressierte entsprechend zu in-
formieren. Das Notariat sieht die Register in der Regel nicht ein und schreibt
dies auch so in den Kaufvertrag. Es ware argerlich, wenn die Erwerbenden erst
im Beurkundungszimmer auf das Thema aufmerksam werden. Im Kapitel ,Unter-
lagen” stellen wir Ihnen zwei Vorlagen bereit, mit Hilfe dessen Sie die Auszlge
anfordern kénnen.

HAFTYUNG YND GEWAHRLEISTYNG DES VERKAYFERS

Bestandsimmobilien werden normalerweise verkauft ‘wie gesehen” beziehungs-
weise ‘wie sie stehen und liegen”. Kaufer*innen sollten also vorher die Immobilie
eingehend besichtigt haben und Sie als Eigentimer*in sollten keine Méngel und
Schaden verschwiegen haben. Gebrauchte Immobilien werden fast immer ohne
Gewahrleistung verauBert. Haben Sie jedoch einen Mangel verschwiegen, haften
Sie unter Umstédnden auch nach dem Verkauf dafur. Notar*innen kennen nur
die Aktenlage und die Informationen zur Immobilie, die Sie mitteilen.

NEBENABREDEN SOWIE BAR- ODER SCHWARZGELD

Das Notariat kennt etwaige Nebenabsprachen zwischen Ihnen und den Kau-
fer*innen nicht. In den meisten Kaufvertragen wird ein Hinweis aufgenommen,
dass es keine Nebenabreden gibt. Uberlassen Sie den Erwerbenden Teile lhres
Mobiliars oder Einbauten, sollten Sie dies dem Notariat mitteilen, damit dies als
Absprache in den Kaufvertrag einflieBt. Nehmen Sie keine illegalen Bar- oder
Schwarzgeld-Zahlungen an, um Steuern zu hinterziehen. Sie riskieren, dass der
Vertrag im Nachhinein fir nichtig erklart wird. AuBerdem machen Sie sich straf-
bar.

NACHVERHANDLYNGEN BEIH NOTARIAT

Sollten Kaufer*innen bei der Beurkundung Punkte erneut verhandeln wollen, um
Sie zu Uberrumpeln, sollten Sie sich Uberlegen, ob diese die richtigen Vertrags-
partnerinnen sind. Auch Sie selbst sollten kurz vor Vertragsunterzeichnung
keine Uberraschenden Verhandlungen starten. Sie verspielen das Vertrauen
der Kaufer*innen; womoglich platzt der Verkauf. Néhere Informationen zum
Thema Nachverhandlungen finden Sie im Kapitel ,Kaufpreisverhandlung®.

ENERGIEAYSWELS

Das Notariat wird im Kaufvertrag vorlesen, dass ein Energieausweis Ubergeben
wurde. Diesen sollten Sie spatestens zur Beurkundung mitbringen. Néhere Infor-
mationen zum Energieausweis finden Sie im Kapitel zum Thema Unterlagen.
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UNTERLAGEN ZUR BEURKUNDYNG MITBRINGEN

Fir den Fall der Falle sollten Sie weitere Unterlagen der Immobilie zum Beur-
kundungstermin mitbringen. Insbesondere bei Wohnungs- und Teileigentum
sollten Sie die Teilungs- und Ergénzungserklarungen dabeihaben. Ist aus den
Protokollen der Eigentimerversammlungen ersichtlich, dass groRere Sanie-
rungs- oder ModernisierungsmalBnahmen geplant sind, die eine Sonderumlage
erfordern, sollten Sie diese Protokolle zum Termin mitbringen und dem Notariat
diesen Umstand mitteilen, damit dies in den Kaufvertrag einflieBen kann.

LESEEXEMPLAR DES KAYFVERTRAGS

Viele Notar*innen haben zur Beurkundung den Kaufvertrag nur als Original vor-
liegen, das vorgelesen und nachher unterschrieben wird. Méchten Sie den Ver-
trag mitlesen, sollten Sie den Kaufvertragsentwurf vor dem Beurkundungster-
min ausdrucken oder im Notariat ein Leseexemplar erfragen.

HOHE DER INSTANDHALTYNGSRICKLAGE

Haufig soll bei Teil- und Wohnungseigentum auch die Héhe der Instandhal-
tungsrucklage, die auf die zu beurkundende Einheit entfallt, im Kaufvertrag auf-
genommen werden, damit Kaufer*innen hierauf keine Grunderwerbsteuer zah-
len mussen. Informieren Sie sich kurz vor dem Beurkundungstermin noch mal
bei der Verwalterfirma, wie hoch diese aktuell ist oder schlagen Sie diese im
letzten Wirtschaftsplan nach. Ndhere Informationen hierzu finden Sie im Kapitel
,Unterlagen®,

EHELEYTE BEIM [IMHOBILIENYERKAYF

Leben Eheleute im GuUterstand der Zugewinngemeinschaft und hat eine Part-
ner®in im Vorfeld die Immobilie in die Ehe eingebracht, wird das Wohneigentum
einen wesentlichen Vermdgensbestandteil beider darstellen. In diesem Fall
muss der Ehepartner dem Verkauf zustimmen. Oder nimmt am besten an der
Beurkundung teil.

NOTARANDERKONTO BEIN IMMOBILIENVERKAYF

Viele Eigentimer*innen kennen das Notaranderkonto noch von ihrem eigenen
Immobilienerwerb. Hierbei handelt es sich um ein Treuhandkonto. Heutzutage
wird das Notaranderkonto nur noch selten fir die Kaufpreiszahlung genutzt.
Notariate sind aus Kostengriinden angehalten, moglichst eine Direktzahlung
zwischen VeraulBernden und Erwerbenden zu vereinbaren.

FRUHERER ODER SPATERER (/BERGABETERMIN

Sie kdnnen den Notar bitten, das Ubergabedatum so im Vertrag zu formulieren,
dass die Ubergabe flexibel durchgefihrt werden kann. Insbesondere bei sehr
weit in der Zukunft liegenden Ubergabezeitpunkten vereinbaren beide Ver-
tragsparteien dies gerne. So beispielsweise, weil Sie als Verkaufer®in Ihre neue
Immobilie bereits friher beziehen k&dnnen als erwartet und die Kaufer*innen in
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ihre bisherige Bleibe so schnell wie mdglich einziehen méchten. Das eingetro-
gene Datum stellt jedoch den spétesten Zeitpunkt dar. Soll die Ubergabe spéter
stattfinden, als im Notarvertrag vereinbart, sollten Sie Kontakt zu den Kaufer*in-
nen und Ihrem Notariat aufnehmen, ob dies moglich ist.

Finanzieren die Erwerbenden die Immobilie, zahlen sie unter Umstdnden bereits
Bereitstellungszinsen ab dem vereinbarten Zahlungsdatum. Lehnen sie eine
spatere Ubergabe ab, wird der Kaufpreis vereinbarungsgemaR bezahlt, missen
Sie die Immobilie am Ubergabetermin Gbergeben. Bezahlen die Kaufer*innen
den Kaufpreis nicht rechtzeitig, ist im Koufvertrag normalerweise ein Verzugs-
zins vereinbart. Mehr zum Thema Ubergabe erfahren Sie im Kapitel ,Ubergabe”.

DAS NOTARIAT IST KEINE STEYERBERATYNGSKANZLE!

Haben Sie steuerliche Fragen zum Verkauf, sollten Sie diese im Voraus mit einer
Steuerberatungskanzlei klaren. Notar*innen haben gewiss viele Kenntnisse zu
solchen Fragen, durfen Sie allerdings nicht dazu beraten.
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Kapitel 15: Ubergabe

KAPITEL 15 (BERGABE

Video & Podcast zum Kapitel:

https://moe.immo/buch-kapitells

Wichtig zu wissen

v Ubergeben Sie die Immobilie erst, wenn Sie den Kaufpreis erhalten
haben.

v Vor und nach Ubergabe sind diverse Dinge zu erledigen, um die
Sie sich als Verkaufer*in kimmern sollten.

v Erstellen Sie ein Ubergabeprotokoll, um den wirtschaftlichen
Ubergang der Rechte, Lasten und Pflichten zu dokumentieren.

v Ubergeben Sie auch alle relevanten Unterlagen zur Immobilie.

Inhalt dieses Kapitels

1. Ablauf der Ubergabe
2. Ubergabeprotokoll und -termin

In diesem Kapitel unseres Handbuchs ,Immobilie verkoufer_)" erklaren wir, wie
eine Ubergabe beim Immobilienverkauf ablauft, wie Sie ein Ubergabeprotokoll
erstellen und worauf Sie darlber hinaus achten sollten.

ABLAYF DER (/BERGABE

Wurde der Kaufpreis vollstandig bezahlt und ist das vertraglich vereinbarte Da-
tum der Ubergabe gekommen, sollten Sie sich mit den K&ufer*innen in Verbin-
dung setzen, um einen Termin fur die Ubergabe zu vereinbaren.

Folgende Schritte finden im Zeitraum der Ubergabe statt:

1. Benachrichtigung vom Notariat: Das Notariat benachrichtigt die kUnfti-
gen Eigentimer*innen, auf welches Konto der Kaufpreis zu Uberweisen
ist. Eventuell mUssen noch valutierende Restschulden der Verkaufer*in-
nen abgeldst werden. Daher kann es sein, dass die Kaufpreiszahlung
aufgeteilt wird - ein Teil an die Bank der Verkaufer*innen, ein Teil auf das
Konto der Verkaufer*innen, wie im Kaufvertrag fixiert. Vielleicht besteht
die Verkaufspartei aus mehreren Eigentimer*innen (z.B. bei einer Erben-
gemeinschaft), sodass der Betrag aufgeteilt wird.

2. Kaufpreiszahlung: Kaufer®innen teilen der finanzierenden Bank mit, wo-
hin die Zahlungen zu leisten sind. Im Falle einer Finanzierung wird das
Geld direkt an die Verkaufer®innen Uberwiesen.
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10.

1.

Verkaufer*in benachrichtigt Notariat: Ist das Geld eingegangen, teilen
die Verkaufer*innen dies dem Notariat schriftlich mit, sodass dieses die
Eigentumsumschreibung und Léschung der Auflassungsvormerkung
anstollen kann.

Terminvereinbarung der Ubergabe: Ist der Kaufpreis bezahlt, vereinba-
ren beide Vertragsparteien den Ubergabetermin. Meistens geschieht
dies kurzfristig.

Ubergabetermin: Die Immobilie, alle dazugehédrigen Schlissel und Ori-
ginal-Unterlagen werden Ubergeben. Aullerdem werden die Zahler-
stande von Strom, Gas etc. abgelesen. Die Ubergabe kann mit einem
Ubergabeprotokoll dokumentiert werden.

Ummelden Strom, Wasser, Gas, Telefon, Internet etc.: Die bisherigen Ei-
gentimer*innen melden sich bei den entsprechenden Lieferanten ab;
die Nachfolgenden melden sich an.

Stromgrundversorger beziehungsweise Netzbetreiber: Beim Strom soll-
ten die bisherigen Eigentimer*innen auBerdem die Grundversorger- be-
ziehungsweise Netzanbieterfirma informieren. Diese ist nicht zwangslau-
fig das Lieferunternehmen. Wird dies vergessen, kann es sein, dass sich
die neuen EigentUmer*innen nicht anmelden kénnen.

Ummelden Grundsteuer, Niederschlagswasser und StraBenreinigung:
Diese GebUhren werden von der Gemeinde oder Stadt abgerechnet.
Beim Wechsel der EigentUmer*innen ist zu bedenken, dass ein Wechsel
der Rechnungsempfanger fur Grundsteuer und Niederschlagswasser
nur zum Jahresanfang vollzogen werden kann. Deshalb sollten sich
beide Vertragsparteien dardber einigen, wie die anteiligen Kosten aus-
geglichen werden, falls die Immobilie beispielsweise zur Jahresmitte ver-
Aulert wird.

Mullabfuhr: Die Kaufer®innen sollten sich beim Entsorgungsunterneh-
men anmelden.

Schornsteinfeger*in: Kdufer®innen sollten der betreuenden Schornstein-
feger-Firma die neuen Besitzverhdaltnisse mit den entsprechenden Kon-
taoktdaten mitteilen.

Eigentumsumschreibung und Gebaudeversicherung: Das Notariat stoit
nach Kaufpreiszahlung und Ubergabe die Eigentumsumschreibung im
Grundbuchamt an. Verkaufer®innen sollten rechtzeitig, om besten nach
dem Beurkundungstermin, die Gebdudeversicherung Gber die Transak-
tion informieren. Die neuen EigentUmer*innen kénnen nach der erfolg-
ten Eigentumsumschreibung die Gebdudeversicherung mit einem Son-
derkindigungsrecht wechseln.

Falls die Immobilie vermietet ist:
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Mieter*innen benachrichtigen: Als Verkaufer®in sollten Sie rechtzeitig
vor Ubergabe |hre Mieter*innen schriftlich Gber den Wechsel der Eigen-
tUmer*innen informieren und die neuen Kontakt- und Kontodaten ange-
ben.

Verwaltung informieren: Beschaftigen Sie eine Verwaltung, sollten Sie
das Unternehmen Uber den abgeschlossenen Verkauf informieren. Die
Verwalterfirma kiimmert sich um den Rest.
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» Ubergabe der Mietkautionen: Haben Sie Mietkautionen von Mieter*in-
nen hinterlegt, sollten Sie diese nach Kaufabschluss an die neuen Eigen-
tUmer*innen Ubergeben.

» Ubergabe der Original-Mietvertrége und Korrespondenz: AuRerdem
sollten Sie die Original-Dokumente Ihrer Mietverhaltnisse den neuen Ei-
gentUmer®innen Ubergeben.

IMMOBILIE FRUHER UBERGEBEN ALS VEREINBART

Mochten Sie die Immobilie friher Gbergeben als im Kaufvertrag vereinbart, soll-
ten Sie mit Notariat und Kauferinnen bereden, ob dies mdglich ist. Haufig wer-
den bereits im Kaufvertrag entsprechende Formulierungen aufgenommen. Fi-
nanzieren Kaufer*innen die Immobilie, muss das Bankinstitut hinzugezogen wer-
den, um zu klaren, ob der Kaufpreis friuher bezahlt werden kann. Haufig wohnen
die kUnftigen EigentUmer*innen noch zur Miete und haben eine dreimonatige
Kindigungsfrist und moéchten Doppelbelastungen vermeiden.

U/BERGABEPROTOKOLL UND - TERMIN

Der Ubergabetermin dauert zumeist zwischen einer halben und eineinhalb
Stunden, je nachdem wie viel Zeit Sie fGr Small Talk, Erklarungen und Erlaute-
rungen der Immobilie bendtigen. Im Prinzip gehen beide Vertragsparteien noch
einmal gemeinsam durch die Immobilie, um festzustellen, ob diese im vertraglich
vereinbarten Zustand Ubergeben wird. Im Anschluss werden Schlissel und Un-
terlagen Ubergeben und die Zahlerstande abgelesen. Festgehalten wird dies in
einem Ubergabeprotokoll, dass Kaufer und Verkaufer unterschreiben. Eine de-
taillierte Protokollierung jedes einzelnen kleinen Schadens oder ,Bohrlochs", wie
viele es von der Ubergabe von Mietwohnungen kennen, findet in der Regel nicht
statt. Nicht zuletzt, weil die meisten frisch gebackenen Eigentimer*innen vor
dem Einzug umfassend renovieren beziehungsweise sanieren.

Im Ubergabeprotokoll sind tblicherweise folgende Aspekte enthalten:

Adresse der Immobilie

Anwesende Personen (Kaufer*innen, Verkaufer*innen, Vertretende)
Zahlerstdnde und -nummern (Strom, Gas, Wasser, etc.) dokumentieren.
Dokumentation der Ubergebenen Schlussel.

Ubergabezustand der Immobilie (‘wie vereinbart” oder “Nachbesserun-
gen des Verkaufers erforderlich’).

Liste der Ubergebenen Immobilien-Dokumente

» Unterschrift, Ort, Datum

vvVvyyvyy

v
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Vorlage Ubergabeprotokoll:

Ok

https://moe.immo/buch-uebergabe

VERTRETUNG FUR DIE VBERGABE

Sollten Sie zur Ubergabe nicht kommen kénnen, ist es méglich eine andere Per-
son zu bevollmachtigten. Dies kann eine Person lhres Maklerunternehmens sein.
Hierbei sollten die Vertretenden jedoch aus der Haftung genommen werden.
Insbesondere bei vermieteten Immobilien findet haufig keine Ubergabe vor Ort
statt. Meistens erhalten Kaufer*innen die Unterlagen, Schlissel etc. von den bis-
herigen Eigentimer*innen per Post. Eine schriftliche Protokollierung der Uber-
gabe ist keine Pflicht.

SCHLUSSEL PER POST VERSCHICKEN

Sollten Sie Schlussel verschicken wollen, sparen Sie nicht an Porto und Verpa-
ckungsmaterial. Einfach aufgeklebte Schlissel auf Briefpapier gehen haufig in
den Sortiermaschinen der Post verloren. Am besten werden Schlissel immer
handisch Ubergeben. Sollte dies nicht mdglich sein, verschicken Sie diese mit
Zeugen mit einem versicherten Paket per Einschreiben, sodass die Annahme
gegengezeichnet werden muss. Handelt es sich bei den Schlisseln um eine
SchlieBanlage, deren Austausch bei Verlust sehr kostspielig ist, sollten Sie ge-
nau Uberlegen, ob Sie diese per Post verschicken wollen.

ZU UBERGEBENDE UNTERLAGEN

Im Rahmen der Ubergabe sollten Sie folgende Unterlagen tbergeben:

Original-Bauunterlagen, soweit diese Ihnen vorliegen.

Original-Energieausweis.

Bedienungsanleitungen flr Heizungsanlage etc.

Versicherungspolice der Gebdudeversicherung.

Grundsteuerbescheid

ZurUckliegende Handwerker- und sonstige Rechnungen (bestehende

Gewadhrleistungen).

Bestehende Wartungsvertrage, z.B. fur die Gastherme.

Bescheinigungen der Schornsteinfeger*innen

» Original-Mietvertrage und wichtige zurtckliegende Korrespondenz mit
den Mieter*innen.

» Kautionssparblcher der Mieter*innen.

vVvVvyyvyyvyy

vy

Mehr dazu im Kapitel ,Unterlagen” fUr den Immobilienverkauf.
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MATERIALIEN & LINKS

LINKS ZU DEN VIDEO -, PODCAST-, HORBYCH- , YND ONLINE- VERSIONEN DER EIN-
ZELNEN KAPITEL:

» Die Méllerherm-Methode: https://moe.immo/buch-einfuehrung

» Ablauf eines Immobilienverkaufs: https://moe.immo/buch-kapitell

» Immobilienverkauf mit oder ohne Makler*in: https://moe.immo/buch-kapi-
tel2

Die Immobilie bewerten: https://moe.immo/buch-kapitel3

Unterlagen: https://moe.immo/buch-kapitel4

Angebotspreisstrategie: https://moe.immo/buch-kapiteld
Bieterverfahren: https://moe.immo/buch-kapitelé

Immobilie vorbereiten: https://moe.immo/buch-kapitel7

Immobilie fotografieren: https://moe.immo/buch-kapitel8

Exposé erstellen: https://moe.immo/buch-kapitel?

Inserat erstellen: https://moe.immo/buch-kapitel10
Interessierten-Qualifizierung und Anfragen: https://moe.immo/buch-kapi-
tell

Besichtigung: https://moe.immo/buch-kapitel12

Kaufpreisverhandlung: https://moe.immo/buch-kapitell3

Kaufvertrag und Notariatstermin: https://moe.immo/buch-kapitell4
Ubergabe: https://moe.immo/buch-kapitell5

VVvVVvVvVVYVYyYVYY
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RECHERCHE & HILFE

» Immobilienpreisberichte: https://moe.immo/buch-preisbericht
Bodenrichtwert-Suche: https://moe.immo/buch-brw
Online-Notarsuche: https://moe.immo/buch-notarsuche
GrundrissUberarbeitung: https://moe.immo/buch-grundriss
Exposé-Text-Generator: https://moe.immo/buch-generator

vvyvyy

ONLINE- RECHNER

Online-Sachwert-Rechner: https://moe.immo/buch-sw
Online-Vergleichswert-Rechner: https://moe.immo/buch-vgl
Online-Ertragswert-Rechner: https://moe.immo/buch-ert

Notar- und Grundbuchkosten-Rechner: https://moe.immo/buch-notarkos-
ten

vVvVvyy

VORLAGEN & CHECKLISTEN

Formular Notarbeauftragung: https://moe.immo/buch-notar

Vorlage Ubergabeprotokoll: https://moe.immo/buch-uebergabe
Unterlagen-Checkliste: https://moe.immo/buch-unterlagen

Vorlage Unterlagen-Vollmacht: https://moe.immo/buch-vollmacht
Vorlage Grundbuchauszug anfordern: https://moe.immo/buch-grundbuch

vVvvyyvyy
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Vorlage Teilungserklarung anfordern: https://moe.immo/buch-te
Vorlage Flurkarte anfordern: https://moe.immo/buch-flur

Vorlage Wohnflachenberechnung: https://moe.immo/buch-wfl

Vorlage Baulastenverzeichnis anfordern: https://moe.immo/buch-bl
Vorlage Altlastenverzeichnis anfordern: https://moe.immo/buch-altlasten
Vorlage Nebenkostenaufstellung: https://moe.immo/buch-nebenkosten
Vorlage Mietaufstellung: https://moe.immo/buch-miet
Home-Staging-Checkliste: https://moe.immo/buch-hs
Word-Exposé-Vorlage: https://moe.immo/buch-expose
Ausstattungs-Checkliste: https://moe.immo/buch-ausstattung

Vorlage Vertraulichkeitsvereinbarung: https://moe.immo/buch-vertraulich
Vorlage Inventar- & Zubehdrliste: https://moe.immo/buch-inventar
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