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Jeder Verkäufer und Vermieter muss 
einen Energieausweis besitzen.

Lesen Sie, wie Home Staging
funktioniert und welche Pluspunkte es 
für Verkäufer bringt.
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Die wichtigsten Ratschläge in Kurzform

1. Legen Sie Ihren Verkaufspreis behutsam fest.  

2.  Geben Sie telefonisch niemals bekannt,

Eine spätere Korrektur ist nur bedingt möglich. Es ist zwar üblich, beim Gebrauchtwagenverkauf mit Verhand-
lungspreisen zu operieren, aber hier handelt es sich um Massenprodukte, die abgesehen vom individuellen 
Pflegezustand weitgehend identisch sind. Eine Immobilie ist dagegen immer ein Unikat. Deshalb sollte der 
Verkaufspreis behutsam festgesetzt werden, denn der Spielraum für Korrekturen ist eng, da die Gruppe der 
Interessenten viel kleiner ist, als es sich der Laie vorstellt. Das Schlimmste, was Ihnen beim Verkauf passieren 
kann, ist, wenn Sie zu Beginn der Vermarktung zwar großes Interesse wecken, aber gleichzeitig zu teuer sind. 
Es fällt schwer, dann den Preis zu senken. Die Kaufwilligen beobachten über Wochen den Anzeigenteil der 
Tageszeitung und kennen das Angebot. Eine Preissenkung löst deshalb nicht plötzlich Kaufbereitschaft aus, 
tatsächlich wird nun die Immobilie ohne Not dem Verdacht ausgesetzt, es sei an ihr etwas „faul“.

wann Ihre Immobilie leer steht! Am Samstagmorgen klingelt das Telefon und ein Fremder wünscht, Ihre 
Immobilie zu besichtigen. Nun wird ein gemeinsamer Termin gesucht. Für Interessenten ist es leicht, festzus-
tellen, an welchen Tagen oder zu welcher Uhrzeit niemand das Haus hütet. 

3. Verschicken Sie keine Unterlagen,
insbesondere keine Pläne an Fremde. Fremde erhalten sonst Einblick, kennen den Grundriss der Immobilie 
und wissen bereits, wo man am leichtesten einsteigen könnte. 

4. Lassen Sie sich nicht von vermeintlich hohen Kaufpreisen locken. 
Werden Sie misstrauisch, wenn Interessenten leichtfertig Ihren Preis akzeptieren. Wenn Sie selber den 
Eindruck haben, dass Ihr Verkaufspreis eher hoch angesetzt ist, gilt doppelte Vorsicht! Prüfen Sie die Bonität 
der Käufer, bevor Sie zum Notar fahren.  

5. Verlassen Sie sich nicht auf den Notar.
Der Notar ist nur für die Beurkundung zuständig – nicht für den Vertragsinhalt und insbesondere nicht für die 
Überprüfung der Vermögensverhältnisse des Käufers. Ob der Käufer bezahlen kann, interessiert den Notar nicht.



w w w. i m m p u l s. d e4

Immpuls Planung

Die Leibrente ist die älteste Form 
der Alterssicherung. Bei der Leib-
rente werden etwaImmobilien, 
Gewerbebetriebe oder Bauernhöfe 
gegen eine lebenslange Geldleis-
tung (zum Beispiel monatliche 
Rente) verkauft. 
 
Jahrhundertelang war es üblich, dass 
Handwerker oder Landwirte ihre 
Betriebe auf die Kinder übertrugen, 
die im Gegenzug dafür die 
Versorgung der Eltern übernahmen. 
Erst im Laufe des 20. Jahrhunderts 
verlor die Leibrente in Deutschland 
an Bedeutung. Doch ist anzuneh-
men, dass aufgrund der demografis-
chen Entwicklung und der damit 
zusammenhängenden Rentenprob-
lematik die Leibrente wieder aufle-
ben wird. 

Leibrente oder Kauf?
Der Unterschied zum klassischen 

liegt darin, dass beide Parteien völlig 
frei in der Gestaltung des vertragli-
chen Verhältnisses sind. 

Da keine Bank den Kaufpreis finan-
ziert, kommen auch Kaufinte-
ressenten infrage, die sich unter 
normalen Umständen eine Immo-
bilie (noch) nicht leisten könnten. Für 
den Verkäufer ist es oft von beson-
derem Vorteil, dass er oder sie in der 
Immobilie wohnen bleiben kann und 
trotzdem schon die Kaufpreisraten 
bezieht. 

Viele Rentner müssen mit einer 
schmalen Rente auskommen, verfü-
gen aber gleichzeitig über Immobilien-
vermögen, für das sie jahrzehntelang 
auf vieles verzichtet haben. Nun ist die 
Immobilie zwar bezahlt, aber das Geld 
ist in der Immobilie gebunden. Leib- 
und Zeitrenten bieten in diesem Fall 
eine interessante Lösung. 

Immobilienverkauf liegt im Wesentli-
chen in den Zahlungsmodalitäten. 
Statt Einmalzahlung erfolgt eine 
Abzahlung in monatlichen Raten. 
Man kann sich die Leibrente wie 
einen Auszahlungsplan vorstellen. 
Das Geld steckt in der Immobilie und 
wird verzinst, Rate für Rate, durch 
den Käufer „ausgezahlt“. Gleichzeitig 
kann der Verkäufer vereinbaren, 
dass er die Immobilie weiterhin, 
entweder bis zu einem bestimmten 
Alter oder lebenslang, bewohnt. 
 
Zudem wird häufig auch eine sofor-
tige oder spätere Anzahlung oder 
der Eintritt in bestehende 
Hypotheken festgelegt. Die genaue 
Ermittlung der Leibrente erfolgt nach 
versicherungsmathematischen 
Grundsätzen und aufgrund von 
Leibrentenfaktoren des Statistischen 
Bundesamtes. Der Vorteil für Käufer 
und Verkäufer  

Leibrenten und Zeitrenten
Wie das Haus Ihre Rente bezahlt.

PLANUNG



Kerngedanke der Leibrente ist die 
Möglichkeit, den Wert der Immobilien 
„rückwärts zu tilgen“. Während man 
beim Kauf der Immobilie einen Kredit 
von der Bank erhalten hat, den man 
dann jahrelang abzahlte, gilt es nun, 
dieses Vermögen in ähnlichen Raten 
wieder aufzulösen. 

Hinzu kommt die Situation, dass das 
Durchschnittsalter der Erbengenera-
tion derzeit bei Mitte 50 liegt. In 
dieser Lebensphase verfügen die 
meisten Erben längst über eigenes 
Immobilieneigentum und können mit 
dem Haus der Eltern nicht mehr viel 
anfangen. Die ursprüngliche Absicht, 
die nachfolgende Generation zu 
versorgen und materiell gut auszus-
tatten, geht an ihrer Lebenswirkli-
chkeit meist vorbei. Stattdessen sind 
es die zukünftigen Erblasser, die ihr 
Geld in der selbstgenutzten Immo-
bilie blockiert haben und gleichzeitig 
von einer schmalen Rente leben 
müssen. 

Beispiele:
Eine Rentnerin bewohnt ein Haus mit 
großzügigem Garten. Da sie keine 
Erben hat und noch einige Reisen 
unternehmen möchte, entschließt sie 
sich, das Haus zum Kauf gegen 
Leibrente anzubieten. Mit dem 
Käufer wird folgende Regelung 
getroffen: 

- Der Käufer wird sofort Eigentümer  
 der Immobilie. 

- Die Rentnerin erhält eine einmalige        
 Zahlung von 20.000 Euro und   
 anschließend monatlich eine Rente  
 von 1.000 Euro. 

- Die Rentnerin behält das Wohn-
 recht in der Immobilie, während  
 sich der neue Eigentümer um den  
 Erhalt der Immobilie kümmert. 

- Nach einem Zeitraum von fünf 
 

an Stelle des vorigen die Rentenzahl-
ungspflicht erfüllen. Ein eventueller 
Weiterverkauf durch den neuen 
Eigentümer kann grundsätzlich nicht 
verhindert werden.  

Allerdings kann man sich ein Vorkauf-
srecht für diesen Fall eintragen 
lassen. Außerdem kann die Eintra-
gung einer Grundschuld und Unterw-
erfung unter die sofortige Zwangsv-
ollstreckung, z. B.bei zweimaliger 
Nichtzahlung der Rente, vereinbart 
werden. Ebenso kann für bestimmte 
Fälle eine Rückübertragung der 
Immobilie festgelegt werden. Um die 
Werterhaltung der Immobilie zu 
gewährleisten, sollten auch über 
Renovierungen, Sanierungen etc. 
Vereinbarungen getroffen werden. 

Vorteil für den Käufer
Für den Käufer ist eine Leibrentenver-
einbarung stets attraktiver als eine 
Finanzierung über die Bank, da Höhe 
und Zeitpunkt einer eventuellen 
Einmalzahlung frei verhandelbar sind 
und sich die Zinsen in der Regel am 
langfristigen Geldanlagezins orien-
tieren. Somit ist die Leibrente günsti-
ger und flexibler als ein Bank-
darlehen. 

Vorteile für den Verkäufer
Für Verkäufer kann es interessant 
sein, dass durch die Ansprache einer 
breiteren Käuferschicht, eine Immo-
bilie, die sonst lange auf einen Käufer 
wartet oder stark unter Wert verkauft 
werden müsste, schneller oder 
angemessener verkauft werden 
kann. Durch die Zahlung der 
Leibrente bis zum Tod, kann sich der 
Verkäufer für den Rest seines Lebens 
einen Teil seines Einkommens 
inflationsgeschützt sichern. 
 Gleichzeitig kann er – sofern ge-
wünscht – in seiner Immobilie 
wohnen bleiben. 

 Jahren ist es der Rentnerin frei-
 gestellt, ob sie das Haus weiter
 bewohnen oder in eine kleinere  
 Wohnung oder ein Seniorenheim 
 umziehen möchte. Da das Haus 
 dann für den neuen Eigentümer 
 zur Verfügung steht, erhöht sich
 die monatliche Rente um den Wert  
 des bisherigen Wohnrechts. Die 
 Rentnerin bezieht nun 1.800
 Euro Rente statt 1.000 Euro. 

Eigentümer und Bank
In diesem Beispiel wird der Kaufpreis 
abzüglich weiterer Leistungen auf die 
vom Statistischen Bundesamt ermit-
telte durchschnittliche Lebenserwar-
tung verteilt. Die monatliche Zahlung 
ergibt sich dann aus der Umrechnung 
des aktuellen Immobilienwerts in 
eine Rente. 
 

Der ursprüngliche Eigentümer übern-
immt quasi die Rolle der Bank und 
erhält vom neuen Eigentümer Zinsen 
entsprechend dem langfristigen 
Anlagezinssatz auf den jeweils noch 
ausstehenden Kaufpreisanteil. Zusät-
zlich sollte die Leibrente an den 
Verbraucherpreisindex in Deutsch-
land gekoppelt werden. 
 

Weiterhin sollte dem Sicherungs-
bedürfnis des Verkäufers Rechnung 
getragen werden, da der Käufer mit 
Abschluss des notariellen Kaufver-
trags rechtlicher Eigentümer wird. Die 
Leibrente und das Wohnrecht 
werden im Grundbuch eingetragen. 
Die Leibrente sichert dem Verkäufer 
wiederkehrende Leistungen (Rente) 
aus dem Grundstück oder Haus zu. 
Der Käufer haftet persönlich für die 
Leibrente, das heißt, nicht nur mit der 
Immobilie, sondern mit seinem gesa-
mten übrigen Vermögen. Sollte das 
Grundstück verkauft werden, so 
muss der neue Käufer 
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Der Fall schien klar zu sein: Nach 
acht Jahren Ehe hatte sich das 
Ehepaar Banndi (Name geändert) 
dermaßen auseinandergelebt, 
dass an eine Fortsetzung der Bezie-
hung nicht mehr zu denken war. 

Schnell einigte man sich auf die Schei-
dung und auch darauf, dass der 
Ehemann das gemeinsame Haus 
behalten sollte, auf dem noch eine 
Hypothek lastete. Die Ehefrau ließ 
sich nach einer Beratung durch den 
Anwalt ihres Mannes aus dem Grund-
buch löschen, ihr Noch-Ehemann 
wurde als alleiniger Eigentümer 
eingetragen. 

Gutgläubig
Doch kurz darauf erlebte die dann 
Geschiedene eine böse Überra-
schung: Die Hausbank des Ehepaars, 
welche das Hypothekendarlehen 
gewährt hatte, forderte trotz dieser 
Austragung weiterhin die Hälfte der 
monatlichen Tilgungsraten. 
 

Ungläubig wandte sich die Frau an 
die Verbraucherberatung, um den 
„Irrtum“ aufzuklären. Nach der 
Durchsicht der Unterlagen stand 
allerdings fest: Zwar war das 
Außenverhältnis im Grundbuch 
geändert worden, aber nicht der 
Darlehensvertrag im sogenannten 
Innenverhältnis. Pech für die Frau. 
Trotz des Verzichts auf die Hälfte 
der Immobilie muss sie weiterhin 
jeden Monat 50 Prozent der 
Tilgungsrate an die Bank abzahlen. 
Ein klassischer Fall von Fehlinfor-
mation und Gut- 

aus anzusprechen und durch 
entsprechende Regelungen sinnvoll 
abzuklären. 
 

Sicher ist sicher
Dabei kann ein Makler durch seine 
jahrelange Erfahrung auf diesem 
Gebiet ein wertvoller Ratgeber 
sein. Doch nicht nur im Vorfeld, 
sondern auch im „worst case“, also 
bei der Trennung, ist Sachverstand 
wichtig, er wird gerade dann unab-
dingbar, wenn entsprechende 
Vereinbarungen zum Umgang mit 
der Immobilie fehlen: Wenn keiner 
der Ehepartner bereit ist, das 
gemeinsame Objekt weiterhin 
allein zu nutzen oder ein Partner 
muss den anderen auszahlen, ist 
der Verkauf der Immobilie in den 
meisten Fällen unausweichlich. 

Wohl dem Paar, sei es auch noch 
so zerstritten, das sich in dieser 
Situation professionellen Beistand 
holt, da ansonsten die Gefahr groß 
ist, dass das häufig noch mit 
Schulden belastete Eigenheim bzw. 
die Wohnung weit unter Wert 
„losgeschlagen“ werden müssen, 
was im Endeffekt beide Partner 
teuer zu stehen kommt. Ein guter 
Makler weiß, wie er in einer 
solchen Lage agieren muss. Behut-
sam und dennoch effizient 
versteht er es, das Objekt am 
Markt zu platzieren. Gleichzeitig 
vermeidet er, dass es als „Schei-
dungsimmobilie“ wahrgenommen 
wird. So können Sie sicher sein, 
nicht auch noch in finanzieller 
Hinsicht der oder die Gehörnte zu 
sein.  

gläubigkeit – mit fatalen finanziellen 
Folgen. Vor solchen Fallstricken ist 
kaum jemand gefeit, auch wenn die 
eigene Beziehung gerade harmo-
nisch verläuft. Gerade dann gibt man 
sich unverhältnismäßig großzügig 
bezüglich einer Regelung im Schei-
dungsfall. Jedoch kann dieser Schuss 
– wie im obigen Beispiel beschrieben 
– leicht nach hinten losgehen. 

Auf ewig
So sehr man sich auch wünschen 
mag, auf ewig mit dem jeweiligen 
Partner zusammenzubleiben, ist 
dieser Wunsch keine Garantie dafür, 
dass dies auch eintrifft. Die entspre-
chenden Statistiken, nach denen in 
Deutschland den jährlich knapp 
390.000 geschlossenen Ehen etwa 
180.000 Scheidungen folgen, spre-
chen eine mehr als deutliche 
Sprache. 
 
Wer daher auf Nummer sicher 
gehen will – im beiderseitigen Inter-
esse –, sollte sich nicht scheuen, 
diese Problematik schon im Vor

Trautes Heim, Glück (auch) allein?
Was Sie im Fall einer Scheidung beachten müssen.

PLANUNG
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Benötigte Unterlagen
vor dem Verkauf
Die folgenden Unterlagen benötigen Sie vor Beginn der Vermarktung

□ Grundbuchauszug

□ Auszug Baulastenverzeichnis

□ Auszug Altlastenkataster

□ Lageplan / Flurkarte 

□ Grundrisse / Zeichnungen

□
□ umbauter Raum, Kubatur-Berechnung

□ Baubeschreibung (falls vorhanden)

□ Erbpachtvertrag (nur bei Erbbaugrundstücken)

□ Belege über durchgeführte Renovierungen / Sanierungen

□ Brandschutzversicherung / Brandkassenwert

□ Alle Nebenkosten / Grundbesitzabgaben

□ Aufstellung aller bekannten Schäden

□ Energiepass 
(Pflicht gemäß EnEV, bei Verstoß können Bußgelder verhängt werden)

Bei Eigentumswohnungen zusätzlich

□ Teilungserklärung / Gem. Ordnung 

□ Versammlungsprotokolle der letzten zwei Jahre

□ Stand der Instandhaltungsrücklagen

□ Hausgeld und Nebenkosten der letzten zwei Jahre

□ Durchgeführte und geplante Renovierungen?

□ Höhe der anstehenden Sonderumlagen, sofern geplant

C
H

EC
K

LI
ST

E 
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Wohn- und Nutzflächenberechnung
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In jeder Veröffentlichung zur 
Immobilie müssen die Energie-
kennwerte angegeben werden. 
Egal ob Tageszeitung, Portal oder 
Exposé. Im ersten Jahr, also bis 
April 2015, besteht für private 
Verkäufer oder Vermieter eine 
Übergangszeit bzw. Schonfrist, da 
das entsprechende Referat mit 
Unsicherheiten rechnet. Ab Mai 
2015 werden private Verkäufer 
und Vermieter, die ohne Ener-
gieausweis unterwegs sind, 
respektive die Angaben in ihrer 
Anzeige vergessen, mit einem 
Bußgeld belegt. 
 

Haben Sie schon einmal versucht, für 
Ihr Eigenheim selber einen solchen 
Ausweis zu ergattern? Online-
Anbieter gibt es zahlreiche. Zwei 
verschiedene Arten von Energieaus-
weisen existieren. Der Bedarfsaus-
weis und der Verbrauchsausweis. 
Nomen est in diesem Falle Omen: 
Der Verbrauchsausweis ist viel 
einfacher zu errechnen, da er sich an 
dem Heiz- und Warmwasserver-
brauch orientiert. 
 

Damit gibt der Verbrauchsausweis 
den gemessenen Energiebedarf und 
damit das Verhalten der Bewohner 
wieder, nicht aber die energetische 
Qualität des Gebäudes. Laut den 

sagekraft sehr vom Aufwand und 
von der Exaktheit der Daten-
aufnahme sowie von der Erfahrung 
des Ausstellers abhängen. Somit 
gehen günstige Angebote zu Lasten 
der Genauigkeit. Natürlich ist der 
Aufwand für die Erstellung eines 
Bedarfsausweises deutlich größer 
als für die Erstellung des Verbrauch-
sausweises. Wie viel Zeit die Organi-
sation des Bedarfsausweises genau 
dauert, hängt nicht zuletzt sicherlich 
von der technischen Versiertheit des 
Erfassers ab. 

Die Alternative zum Selbermachen: 
einen Makler beauftragen. Denn 
Makler können den Bedarfsausweis 
wie auch den Verbrauchsausweis 
ganz einfach über Energieausweis48 
bestellen. „Energieausweis48“ steht 
für das Versprechen, den 
Verbrauchs- und insbesondere 
Bedarfsausweis innerhalb von 48 
Stunden nach Bestellung zu liefern. 

Für den Bedarfsausweis „Full 
Service“ zum Beispiel unterstützt ein 
geschulter Experte bei der 
Datenaufnahme vor Ort, ein zertifi-
zierter Energieberater erstellt den 
Ausweis. Möglich ist die ungewöhn-
lich kurze Zeitspanne von 48 
Stunden übrigens durch das sehr 
breite, bundesweite Netz an 
Experten.  

dessen Aussagekraft wesentlich 
geringer als beim Bedarfsausweis. 
Und das ist verständlich. 
Hat die Immobilie eine Familie über 
Schwangerschaft, Säuglings- und 
Krabbelzeit begleitet, so ist der Ener-
gieverbrauch mit Sicherheit gänzlich 
verschieden von einer Familie mit 
zwei Vollzeit-Berufstätigen. 

Um die Daten für den Bedarfsaus-
weis beisammen zu bekommen, 
braucht es einige Kenntnisse und 
viele Recherchen. Hier geht es um 
Fragen wie die durchschnittliche 
Deckenhöhe aller Geschosse oder 
die Länge der Außenwände. 
 

Kurzum: Für den Bedarfsausweis 
zum Beispiel werden Baujahr, tech-
nische Gebäude- und Heizungsdaten 
und standardisierte Randbedingun-
gen wie Klimadaten, Nutzerverh-
alten, Raumtemperatur und so fort 
zur Berechnung herangezogen. 
Damit beinhaltet der Bedarfsaus-
weis das, was unser Käufer oder 
Mieter tatsächlich wissen muss: Auf 
welchem technischen Niveau befin-
det sich die Immobilie überhaupt? 
 

Die Verbraucherzentralen warnen in 
diesem Kontext übrigens davor, dass 
Genauigkeit und damit Aus- 

Immpuls Vorbereitung
PLANUNG

Der Energieausweis
ist Pflicht!
Seit dem 01. Mai 2014 gilt die novellierte
Energieeinsparverordnung (EnEV). Jeder
Verkäufer und Vermieter muss einen
Energieausweis besitzen.
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Angenommen Sie sitzen mit dem 
Käufer beim Notar und plötzlich 
wird das Thema Altlasten 
angesprochen. Wenn sich nun 
niemand konkret dazu äußert, 
kann es passieren, dass Ihr Käufer 
aufsteht, ohne den Kaufvertrag 
unterschrieben zu haben. 

Als Verkäufer einer Immobilie 
müssen Sie genau wissen, unter 
welchen Voraussetzungen Sie 
verkaufen. Das Problem mit den 
Baulasten beginnt bereits damit, 
dass oft niemand genau weiß, wo 
diese aufgeführt werden. 

Viele Verkäufer und Käufer gehen 
davon aus, dass diese ausschließlich 
in der Abteilung II des Grundbuches 
geführt werden. Leider ist das nicht 
richtig. Dort werden lediglich 
privatrechtliche Grunddienst-
barkeiten aufgelistet, die häufig mit 
Baulasten verwechselt werden. 
Diese können 
 

Verkäufer einer Immobilie muss 
wissen, was er verkauft. Denn 
spätestens beim Notartermin 
kommen die Baulasten zur 
Sprache. Und im Notarvertrag 
muss der Verkäufer versichern, 
dass ihm keine Baulasten 
bekannt sind. Es wird deshalb 
dringend empfohlen, diesen 
Punkt vorher zu klären, um mit 
ruhigem Gewissen den Notarver-
trag unterzeichnen zu können. 
Andernfalls drohen eventuelle 
Schadenersatzansprüche. 

Genauer betrachtet
Unter einer Baulast versteht man 
eine freiwillig übernommene 
öffentlich-rechtliche Verpflichtung 
des Grundstückseigentümers gegen-
über der Bauaufsichts-behörde. 
 
Gegenstand einer solchen Verpflich-
tung ist ein Verhalten, dass sich nicht 
bereits aus öffentlich-rechtlichen 
Vorschriften ergibt. 
 

aber durchaus ähnliche Auswirk-
ungen haben. 

Baulasten erkennen
Baulasten werden im Baulastenver-
zeichnis geführt, das Sie nicht im 
Grundbuch oder beim Grundbu-
chamt finden. Das Baulastenver-
zeichnis ist bei der zuständigen 
Bauaufsichtsbehörde hinterlegt und 
kann dort eingesehen werden. Als 
Verkäufer eines Baugrundstücks 
oder einer Immobilie müssen Sie vor 
dem Verkauf wissen, ob der Käufer 
mit Einschränkungen rechnen muss. 
Eventuell haben Sie das zu 
verkaufende Objekt nicht selbst 
gebaut, sondern bereits gebraucht 
gekauft. Wissen Sie, ob Ihr 
Vorverkäufer einen Überblick über 
die Baulasten hatte? Auch wenn ein 
Baugrundstück bereits seit Genera-
tionen im Familienbesitz ist, kann 
man sich nicht sicher sein, ob 
jemand in den Jahren zuvor eine 
Baulast eingetragen hat. Der 

Baulasten können teuer werden!
Wenn Fragen zu Baulasten erst beim Notar auftauchen,
kann es teuer für den Verkäufer werden.

Beispiele für Baulasten:

Ein Grundstückseigentümer erlaubt 
dem Nachbarn über sein Grundstück zu 
fahren, ohne hierzu verpflichtet zu sein. 
Auf diese Weise wird dem Nachbarn 
etwa ermöglicht, der Baubehörde die 
ordnungsgemäße Erschließung seines 
Grundstückes(Zugang) nachzuweisen
und damit eine Baugenehmigung zu 
erhalten.

Ein Grundstückseigentümer gestattet 
seinem Nachbarn, den mindestens einzu-
haltenden Bebauungsabstand zu unter-
schreiten. Da die Baulast grundstücksbe-
zogen ist, geht diese unmittelbar auf den 
Rechtsnachfolger, also den Käufer über.

Zufahrtsbaulast:
Sicherung der Zufahrt über ein privates 
Grundstück zu einer öffentlichen 
Verkehrsfläche.

Vereinigungsbaulast:
Gewährleistung der Einhaltung 
öffentlich-rechtlicher Vorschriften bei
der Errichtung eines Gebäudes auf
mehreren Grundstücken.

Abstandsflächenbaulast:
Übernahme von Abstandsflächen für ein 
Gebäude auf dem Nachbargrundstück.

Unterlassungsbaulast:
Sicherung der Erhaltung gemeinsamer 
Bauteile beim Abbruch aneinander 
gereihter Gebäude.

Stellplatzbaulast:
Sicherung der Herstellung, Unterhaltung 
und Benutzung notwendiger Stellplätze 
und Garagen auf einem fremden 
Grundstück.
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-Der Preis ist heiß!
Hauptursache für Fehler, die später viel Geld kosten,
ist die Festsetzung des Angebotspreises. 

Fehlende Marktkenntnis der 
privaten Anbieter führt meistens 
zu überhöhten Angeboten, die die 
Vermarktung in die Länge ziehen 
und am Ende sogar Geld kosten.

Möglicherweise hat jemand, der 
seine Immobilie anbietet schon 
einmal einen Gebrauchtwagen 
gekauft oder verkauft. In der Regel 
setzen hier Verkäufer zunächst 
einmal einen etwas höheren „VB-
Preis“ für das Fahrzeug an. So 
verbleibt genug Spielraum für 
spätere Verhandlungen. Das hat sich 
im Gebrauchtwagenmarkt be- 

währt, Anbieter wie Interessenten 
kennen das Ritual und am Ende 
einigt man sich auf einen Preis, mit 
dem beide Parteien zufrieden sind.
Doch kann eine Strategie, die sich im 
Gebrauchtwagenmarkt bewährt hat, 
genauso bei Immobilien funktion-
ieren? Dieser Frage ist das Institut 
Innovatives Bauen, Dr. Hettenbach 
GmbH in Schwetzingen, nachgegan-
gen und kam zu einem überra-
schenden Ergebnis. 

Geforscht wurde anhand der Daten-
basis eines überregional tätigen, 
institutionellen Immobilienmaklers. 
Verglichen wurden 

jeweils der Start- bzw. Angebotspreis 
einer Immobilie, der intern ermit-
telte Marktwert, der später erzielte 
Verkaufspreis und die Dauer der 
Vermarktung. Das Ergebnis 
verblüffte selbst die Experten (siehe 
Grafik 1). 

Nur fünf Prozent
Wer mit einem geringen Ver-
handlungs-Aufschlag von nur fünf 
Prozent startet - bei einer Immobilie 
im Wert von 300.000 Euro wäre das 
ein Angebotspreis von 315.000 Euro 
-  der konnte sich schon nach 63 
Tagen über einen Käufer freuen. 
Geeinigt hätte man sich statis- 

Immpuls Vorbereitung



tisch bei ca. 99%, das wären im 
aktuellen Beispiel also 297.000 Euro. 

Wird der „Verhandlungsspielraum“ 
größer, verlängert sich die Zeit bis 
zum Verkauf dramatisch. Bei zehn 
Prozent Aufschlag dauert es schon 
281 Tage und bei 20 Prozent zieht 
sich der Verkauf länger als ein Jahr, 
nämlich 379 Tage. „Wenn es mehr 
Geld bringt, warte ich gerne ein Jahr“, 
wird sich mancher Eigentümer 
denken. Weit gefehlt! 
 
Je höher der Einstiegspreis, desto 
niedriger auch der Erlös. In Zahlen: 
Während die Anbieter mit vorsi-
chtigem Verhandlungsspielraum nur 
knapp unter dem Zielpreis einen 
Käufer finden, landen die Anbieter 
mit zehn Prozent Aufschlag schon 3,5 
Prozent unter dem Marktwert 
(289.500 Euro statt 300.000 Euro in 
unserem Beispiel). 

100.000 Euro weniger
Dramatisch endete es für die Anbi-
eter, die 20 Prozent über Marktwert 
starten, also im Bei- 

wird der Notartermin vereinbart. 
Hoffentlich kommt jetzt nichts mehr 
dazwischen. 

Ein Erklärungsversuch
Wie konnte es soweit kommen? Wie 
kann es sein, dass eine Immobilie, 
abhängig vom ersten Angebotspreis 
für fast 300.000 Euro und im anderen 
Fall gerade mal für etwas mehr als 
250.000 Euro verkauft wird? Wir 
haben eingangs den Immobilien- mit 
dem Gebrauchtwagenmarkt vergli-
chen. Nun fällt auf, dass es da einen 
wesentlichen Unterschied gibt. Auf 
der einen Seite geht es um Mobiles, 
nämlich Automobile, auf der anderen 
Seite um Immobiles, das sind Häuser 
oder Wohnungen. 

Bei Automobilen ist das Inter-essenten-
Potenzial viel größer, denn ein Käufer 
aus Passau kann durchaus seinen 
Traumwagen in Düsseldorf besichtigen 
und mit nach Hause nehmen. Bei 
Immobilien geht das natürlich nicht. 
Tatsächlich findet sich der Käufer einer 
Immobilie mit hoher Wahrscheinlichkeit 
im Umkreis von nur zehn 
 

spiel bei etwa 360.000 Euro statt 
300.000 Euro. Sie verlieren ganze 15,5 
Prozent des Wertes ihrer Immobilie 
und verkaufen nach 379 Tagen für 
nur noch 253.500 Euro. Von der 
ersten Anzeige bis zum Verkauf fällt 
der Preis der Immobilie um mehr als 
100.000 Euro! 
 
Zunächst hat es Monate gebraucht 
bis der überzogene Preis dem Markt-
wert angenähert wurde, trotzdem 
fand sich kein Käufer. Wochen später 
wird das Haus oder die Wohnung 
schon zum Schnäppchen – immer 
noch kein Käufer in Sicht. Mittlerweile 
ist ein Jahr vergangen, immer weniger 
Interessenten melden sich, obwohl 
der Preis nun deutlich unter 
vergleichbaren Angeboten in der 
Nachbarschaft liegt. 
 
Während jedoch die anderen Häuser 
recht zügig einen Käufer finden, 
erbarmt sich immer noch kein Inter-
essent. Nach weiteren Wochen 
gelingt es endlich einen Käufer zu 
finden. Nach zähen Verhandlungen 
und nochmaligem Preisnachlass 
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Minuten Fahrtzeit, das wurde 
empirisch ermittelt. 

Wie der Markt schrumpft
Betrachtet man nun die Größe dieser 
Fahrtzeitzone, so kommt theoretisch 
zwar jeder Haushalt als möglicher 
Käufer einer Immobilie in Frage. 
Leider aber nur theoretisch, bei 
angenommenen 10.000 Haushalten 
(ca. 20.000 Einwohner) sind, statis-
tisch gesehen, jährlich nur etwa 150 
Immobilienkäufer auf der Suche nach 
einer gebrauchten Immobilie (siehe 
Grafik 3: 10 Prozent Umzüge verteilen 
sich auf 80 Prozent Mietinteres-
senten, 5 Prozent Neubau und 15 
Prozent Käufer von Gebrauchtimmo-
bilien). Dieser Wert gilt aber für den 
Zeitraum eines Jahres, legt man also 
den gewünschten Vermarktungszei-
traum von sechs Monaten zugrunde, 
sind es latent nur noch etwa 75 
Kaufinteressenten. 

Die Geschmacksfrage
Unterstellen wir einmal, dass Ihre 
Immobilie besonders mit dem Durch-
schnittsgeschmack harmonisiert. 
Dann finden wir vielleicht unter 
diesen 75 theoretischen Käufern, 
optimistisch geschätzt, sogar 50 
Haushalte, die sich für Ihre Immobilie 
ernst- 

und / oder im Internet veröffentlicht 
und warten gespannt auf Reaktionen. 
Vorausschauend haben Sie ja einen 
ordentlichen Verhandlungsspielraum 
in Ihren Angebotspreis eingerechnet. 

Vielleicht würde Ihre Immobilie realis-
tisch betrachtet für 300.000 Euro 
einen Käufer finden, gehen wir davon 
aus, das wäre auch der Preis, mit dem 
Sie zufrieden wären. Trotzdem gehen 
Sie mit 330.000 Euro an den Markt, 
denn „runter gehen kann man immer 
noch“. Was wird nun passieren? 

Reaktionen
Natürlich melden sich im ersten 
Schritt zunächst viele Interessenten, 
schließlich bieten sie erstmals Ihr 
Zuhause an und neue Angebote, 
frische Objekte, finden immer Beach-
tung. Es muss Sie noch nicht stören, 
wenn sie viele Neugierige durch Ihr 
Zuhause führen -  solange nur die 
echten Käufer darunter sind. 

Die Interessenten, die neu am Markt 
sind, kommen garantiert. Sie wollen 
ja Informationen über den Markt 
sammeln und 

haft interessieren. Die restlichen 25 
Interessenten suchen nach einem 
anderen Immobilien-Typ oder haben 
grundsätzlich andere Vorstellungen 
vom zukünftigen Wohnen. 

Die Finanzierungsfrage
Sollte Ihre Immobilien auch sehr 
hochwertig sein und über ein großes 
Grundstück, eine besondere Aussicht 
oder über weitere Besonderheiten 
verfügen, so werden Sie zu Recht 
einen Preis im oberen Segment dafür 
ansetzen. 

Dieser Kaufpreis muss aber vom 
künftigen Käufer finanziert werden 
und damit scheiden weitere Interes-
senten aus. In unserem Beispiel 
lassen wir nur noch zehn potentielle 
Käufer übrig, die sich Ihr Haus oder 
Ihre Immobilien auch leisten können. 
Mit diesem Potential könnten Sie nun 
arbeiten. Betrachten wir deshalb die 
Interessenten etwas genauer (siehe 
Info „Die Interessenten“ auf der näch-
sten Seite). 

Verkaufsstart
Es ist soweit! Sie haben Ihre erste 
Anzeige in der Zeitung 

1
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                     Neubau

       Gebraucht

Miete

Grafik 3: Ihr lokales
Potenzial - Rot sucht
eine Gebrauchtimmobilie
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brauchen dazu viele Besichtigungen. 
Kaufen werden sie aber nicht. 

Ebenso wie die Interessenten, die 
schon lange auf der Suche nach 
ihrem Traumhaus sind. Die „Frustri-
erten“ sind fast jedes Wochenende in 
fremden Immobilien unterwegs, 
aber da sie nicht finden, was sie 
suchen, werden sie Ihre Immobilie 
kritisieren und sich dann verab-
schieden. Als ernsthafte Käufer sind 
auch die Frustrierten nicht geeignet 
(siehe auch unten). 

Nun jedoch kommen die „Kompro-
missbereiten“, die echten   Interes-
senten an die Reihe. 

Diejenigen, die dank realistischer 
Erwartungen nun kaufbereit sind . 

Doch leider erscheinen die „Kom-
promissbereiten“ nicht zur Besich-
tigung. Diese Gruppe erkennt 
anhand der Anzeige, dass der 
Angebotspreis zu hoch ist und sie 
wartet auf realistische Preise. 
Denn was die „Kompromissbere-
iten“ auszeichnet, ist eine extrem 
gute Marktkenntnis und die 
fehlende Bereitschaft, Besichtigun-
gen durchzuführen, wenn das 
Angebot nicht überzeugt. Halten 
wir also fest: Interessenten locken 
Sie genug an, aber keine Käufer. 

Preisanpassung
Nach mehreren Wochen reduzieren 
Sie Ihren Preis auf das realistische 
Niveau von 300.000 Euro. Werden 
sich jetzt die echten Interessenten 
melden? 

Leider ist Ihr Angebot nicht mehr 
neu, Sie erzielen also nicht mehr die 
Aufmerksamkeit, die Sie zu Beginn 
des Verkaufsstarts nutzen konnten. 
Wie reagieren die Interessenten auf 
Ihre Preisanpassung? 
Die Dauerbesichtiger, die „Frus-
trierten“, sind natürlich immer noch 
auf dem Markt. Sie entdecken die 
Preisreduzierung in der Anzeige und 
sagen sich: 
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Sie können
mit maximal

4 potentiellen
Käufern rechnen.

 Irgendwann passiert es. Die Träumer erkennen, dass der Traum ein 

 dagegen haben ihre Ansprüche an die Realität angepasst und 
-

Die Frustrierten:
Traum bleiben wird. Das Traumhaus ist nicht bezahlbar. Viele resignieren, bleiben in ihrer 
alten Immobilie oder mieten ersatzweise etwas Neues. Andere weigern sich, die Realität 
anzuerkennen. Sie suchen beharrlich weiter nach einer Immobilie, die es nicht gibt und 
werden so zum Schrecken von Maklern und Privatverkäufern.

Die Kompromissbereiten:
wollen das Projekt Immobilienkauf endlich zu einem Ende bringen. Die Kompromissfähigen 
kennen den Markt gründlich, sind vorbereitet und warten nur noch auf das passende Ange
bot. Das sind die echten Käufer!

Verteilen wir nun die vorhandenen zehn echten Interessenten - Ihr 
Käuferpotential - auf die oben genannten Typen so ergibt dies bei wohlwollender 
und realistischer Betrachtung etwa folgendes Bild: 

5 Interessenten sind noch nicht reif – Typ „Träumer“ und „Sucher“,
1-2 Interessenten sind routinierte Frust-Interessenten und 
3-4 Interessenten sind kaufbereit – Typ „Kompromissbereite“.

Alle Interessenten durchlaufen in der Zeit zwischen dem ersten Gedanken an eine Immobilie und dem finalen Kauf eine 
Entwicklung. Dieser Prozess dauert mehrere Wochen oder Monate und durchläuft folgende Stufen:

Die Träumer  sind Interessenten, die gerade den Wunsch nach einer Veränderung und nach einer eigenen Immobilie entdecken. 
Sie sind  noch nicht auf dem Markt aktiv, recherchieren aber, was der Markt bietet. Die Träumer werden regelmäßig im Internet
nach Objekten  recherchieren und sich hier und da auch einmal ein Exposé bestellen. Vielleicht wagt auch der eine oder andere
einmal einen Anruf bei einem Anbieter, einfach um Erfahrung zu sammeln. Eine Kaufentscheidung ist aber noch in weiter Ferne, 
dafür fehlt es an Erfahrung und  Marktkenntnis.

Die Sucher: Irgendwann begeben sich dann die Träumer auf die Suche nach jenem Traum und werden als Interessenten aktiv.
Fotos  und Grundrisse im Internet reichen nicht mehr, jetzt müssen Erfahrungen mit echten Immobilien gesammelt werden. 
Es werden unter schiedliche Anbieter kontaktiert und Termine vereinbart. Die finale Entscheidung ist aber immer noch in weiter 
Ferne. Der Sucher tritt oft arrogant auf, weil er oder sie noch unsicher ist. Sie wollen alles wissen, verraten aber wenig über ihre
Motive.

Die Interessenten
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„Hab ich’s doch gewusst, viel zu 
teuer! Mal schauen wie weit der Preis 
noch runtergeht...“. 

Neue Interessenten, die Anfänger, 
melden sich auch, weil sie das 
ursprüngliche Angebot nicht kennen, 
schauen sich intensiv um und kaufen 
nicht, weil sie dazu noch nicht reif 
sind .

Aber was ist mit den echten Käufern, 
die sie zuvor schmerzlich vermisst 
haben? Die kompromissbereiten 
Interessenten kennen Ihr Angebot 
bereits. Sie stammen teilweise aus 
der Gruppe, die zum Vermark-
tungsstart noch nicht reif waren, um 
zu kaufen. Diese Interessenten 
erleben nun Ihre Preisreduzierung 
und haben zwei Möglichkeiten zu 
reagieren: 
 
Im günstigen Fall finden Sie nun den 
Käufer, der die Immobilie zum mark-
tgerechten Preis erwirbt und Sie als 
Verkäufer erhalten einen realis-
tischen Gegenwert. Das einzige was 
stört ist die Tatsache, dass Sie durch 
den überhöhten Angebotspreis viel 
Zeit und vielleicht auch Geld verloren 
haben. 

Verkäuferschicksal  
Im ungünstigsten Fall - und das 
kommt weit häufiger vor - registri-
eren die Interessenten die Preis-
veränderung und warten erst einmal 
ab. Zwar haben Sie sich auf ein 
realistisches Preisniveau begeben, 
aber die Ihnen bereits bekannten 
Interessenten machen sich nun 
Gedanken: 

· Warum gehen die jetzt runter?
 Wo   ist der Haken? 

· Warum will niemand dieses Haus  
 kaufen?  

· Das Haus steht so lange schon in  
 der Zeitung / im Internet, was ist
 da faul ?

· Warum sollen wir eine Immobilie  
 kaufen, die anscheinend nie-
 mand sonst haben will?

Mit einem marktgerechten Preis 
können Sie diese Interessenten 
kaum mehr locken. Sie müssen

··

PLANUNG

sen schon etwas mehr Rabatt 
bieten, um diese Zielgruppe zu 
aktivieren. Dies kann der Grund 
sein, warum Immobilien, die mit 
hohen Angebotspreisen starten, 
später unter Marktwert verkauft 
werden.  

Interessanterweise zeigt die Statistik auf Seite 13, dass alle Anbieter un -
terhalb des Marktwerts verkauft haben. Selbst bei konservativer Herange-
hensweise, bei einem marktfähigen Angebotspreis, wurde der Marktwert 
knapp verfehlt. Da drängt sich die Frage auf, ob es neben Marktwert und 
Zu-teuer noch eine dritte Alternative gibt. Nämlich das gezielte Angebot 
unter dem Marktwert. 

Dann wird es nämlich noch schneller mit dem Verkauf klappen. Viele Inte-
ressenten bewerben sich um Ihre Immobilie. Eine Entscheidung muss her. 
Sie haben die Wahl, wem Sie Ihre Immobilie verkaufen wollen. Vielleicht 
einer sympathischen, jungen Familie oder dem, der bereit ist, den höchs-
ten Preis zu zahlen?

Dann ergeht es Ihnen vielleicht, wie einem Makler aus dem Ruhrgebiet, 
der nach sechs Besichtigungen plötzlich fünf Käufer hatte. Dann ist es nur 
gerecht, ein Höchstgebot zu suchen. Und so sprang der Verkaufspreis von 
ursprünglich 300.000 Euro auf 350.000 Euro.

Viele Makler berichten, dass Immobilien mit attraktiven Startpreisen später 
zu Höchstpreisen einen Käufer finden. Die Logik dahinter ist klar. Sie ge -
nerieren hohes Interesse und finden schnell Kaufinteressenten. Sie haben 
dabei stetes das „Heft in der Hand“. Und wenn verhandelt wird, dann nur 
noch in eine Richtung. 

Bleibt nur die Frage, ob Sie diese Strategie tatsächlich alleine oder mit 
professioneller Hilfe angehen wollen.

       Maximaler
         Gewinn
              Maximale
   Marktwert  Angebotspreis     Interessenten
  unter Marktwert

Da wäre noch etwas...
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CHECKLISTE 2

□ Baulasten:  Sicherheitshalber sollten Sie vor dem Verkauf prüfen, dass keine Baulasten auf Ihrem 
Grundstück eingetragen sind.

□ Aktueller Grundbuchauszug:  Halten Sie für den Käufer einen aktuellen (nicht älter als 3 Monate!) 
Grundbuchauszug bereit. Ein Käufer braucht diesen meist zur Klärung seiner Finanzierung. 

□ Lageplan: Ebenso wie beim Grundbuchauszug sollte ein aktueller Lageplan vorliegen.

□ Flächenangaben: Vorsicht bei Flächenangaben! Der ein oder andere „fehlende“ Quadratmeter hat 
schon oft zu einer Schadensersatzklage geführt. Messen Sie sorgfältig nach. Verwechseln Sie nicht 
Wohnfläche mit Nutzfläche!

□ Brandkassenwert / Brandschutzversicherung: 
zwecks Finanzierung für seine Bank benötigt.

Auch ein Dokument, das der Kaufinteressent

□ Aktueller Grundriss: Viele Häuser sind im Laufe der Jahre umgebaut worden. Wenn die Grundrisse 
nicht mehr aktuell sind stellen dies den Käufer sowie seine Bank vor neue Probleme.

Sorgen Sie, bevor Sie fotografieren, für die richtige Beleuchtung und□ Bilder von Ihrer Immobilie: 
entfernen Sie, soweit möglich, persönliche Dinge. Hintergrund: Wenn Sie die Bilder selbst machen,
entscheiden Sie, was zu sehen ist. Der Intetessent fotografiert eventuell aus ungünstigem Blickwinkel
oder Gegenstände von denen nicht jeder wissen sollte, dass diese bei Ihnen in der Immobilie sind.

□ Kleinigkeiten selbst reparieren:  Tropfende Wasserhähne und kaputte Glühbirnen sind Kleinigkeiten, 
aber manchmal ausschlaggebende Punkte, die einen Käufer abschrecken könnten. Lassen Sie also 
Ihren Nachfolger nicht im Dunkeln stehen!

□ Türen und Fenster:  Eine quietschende Tür, ein zugiges Fenster oder beides, kann schon mal einen 
Gang zum Notar verhindern. Also, vorher reparieren.

□ Platz schaffen: Die neuen Bewohner wollen prüfen, ob Sie ihr gesamtes Hab und Gut in der neuen 
Immobilie auch unterbringen können. Entrümpeln Sie vollgestellte Kellerräume, Dachboden, Garage, 
Gartenhäuschen, Hobbyraum, Abstellraum oder Schuppen. Dies ist eine gute Gelegenheit, um sich 
gedanklich schon einmal von der Immobilien zu verabschieden.

□ Den Verkaufspreis optimieren: Investieren Sie zusätzlich etwas Zeit und Geld, um den ersten Ein-

Zustand“ Ihrer Immobilie den Preis drücken.
druck Ihrer Immobilie zu verbessern. So kann der Kaufinteressent nicht mit dem angeblich „schlechten

Vorbereitung des Verkaufs
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Wenn Sie als Verkäufer eines 
Hauses den ersten Besichtigung-
stermin für Ihr Objekt abhalten 
wollen, haben Sie wahrlich keine 
leichte Aufgabe zu meistern. Gilt 
es doch, das Haus ins rechte Licht 
zu rücken, um mögliche Käufer 
nicht durch Kleinigkeiten zu 
verschrecken. 

Die Herausforderung gestaltet sich, 

Immobilien schlichtweg überfordert 
und können sich kaum vorstellen 
dort einzuziehen. 
 
Tipp: Lassen Sie ein paar Möbel-
stücke und Dekorationsgegenstände 
zurück, die den Besuchern einen 
Eindruck von den Möglichkeiten der 
Räume vermittelt. Ein Bett können 
Sie etwa schnell aus einigen Umzug-
skisten, einer Luft- 

je nach Ausgangssituation, sehr 
unterschiedlich. Wenn die Immobilie 
bereits leer steht, ist es scheinbar 
leicht, Interessenten durch das Haus 
oder die Wohnung zu führen. 
 
Jedoch werden Sie feststellen, dass 
die Räume ohne Möbel eine völlig 
andere beziehungsweise keine 
Wirkung entfalten. Viele Interes-
senten sind bei leerstehenden 

Immpuls Die ersten Schritte
PLANUNG

Die perfekte Besichtigung
Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

Das gilt umso mehr, wenn es sich bei demjenigen, den es zu beeindrucken gilt, um einen zahlungskräf
tigen Interessenten handelt, der sich in Ihr Haus oder Ihre Wohnung verlieben soll. Viele Interessenten 
haben bereits zahlreiche Angebote kritisch unter die Lupe genommen. Damit wächst die Gefahr, poten-
zielle Interessenten durch eine unpassende Objektpräsentation zu verlieren.
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Bedenken Sie aber, dass Ihnen 
der objektive Blick für Ihr 
Zuhause fehlt. Wenn die Verkauf-
svorbereitung wirklich perfekt 
werden soll, wenn Sie wirklich 
den bestmöglichen Preis erzielen 
wollen, dann sollten Sie über 
HomeStaging nachdenken.  

Der Home Stager ist im Kontakt 
mit seinem Auftraggeber, gerade 
wenn das Gebäude noch 
bewohnt ist. Der Home Stager 
nimmt kleine Veränderungen vor. 
 

Für die optimale Präsentation bei 
den Besichtigungen werden 
persönliche Gegenstände für 
einen kurzen Zeitraum aus dem 
Blickfeld genommen. Gearbeitet 
wird nach dem „weniger ist 
mehr“- Prinzip. Viel Wert wird auf 
dezente Dekoration, stilvolle 
Einrichtung und auf das optimale 
Zusammenspiel von Wandfarbe 
und Licht gelegt. Vom Garten bis 
zum Dachboden wird jeder 
Zentimeter des Objektes perfekt 
präsentiert. 

Erfahrungen aus den USA 
belegen, dass die Verkaufszeit 
durch Home Staging deutlich 
verkürzt und der Preis gesteigert 
wird.  

Beziehen Sie die Betten im Schlaf-
zimmer mit einfarbigen Bezügen. 
Tauschen Sie auch im Bad die 
Handtücher gegen unifarbene Exem-
plare aus. Wie bereits beschrieben 
ist die „Ausstrahlung“ eines Hotel-
zimmers das Ziel, denn erst dann 
kann sich ein Interessent sein 
persönliches Bild von der Immobilie 
machen. 

Stehen Räume in Ihrem Haus leer? 
Dann überlegen Sie sich, was man 
mit diesen Zimmer machen könnte 
und richten Sie es mit einigen 
Möbeln provisorisch so ein. 
 

Home
Staging

„Home Staging“ bedeutet wörtlich 
üersetzt „das Haus bühnenreif 
machen“.

Es ist die professionelle Gestaltung 
und Präsentation einer Immobilie. 

Diese Dienstleistungen kennt man 
aus den 70er und 80er Jahren. Da
mals wurden Musterwohnungen 
eingerichtet und den Kaufinteres
senten vorgestellt. 

Heute wird dieser Service bei leer
stehenden, bewohnten und geerb
ten Immobilie angewendet.

matratze und einer Überdecke 
improvisieren. 

Eine andere Herausforderung 
stellen geerbte Immobilien dar. 
Hier herrschen oft Einrichtungss-
tile vor, die dem Geschmack 
potentieller Käufer völlig fremd 
sind. Es empfiehlt sich, das Haus 
oder die Wohnung vollständig zu 
entrümpeln und dann mit einigen 
Accessoires und modernen 
Möbeln provisorisch neu einzu-
richten. 

Und dann gibt es noch die 
bewohnte Immobilie, in der der 
Eigentümer auf einen Käufer 
wartet und dann erst den Umzug 
plant. Die besondere Heraus-
forderung ist hier, dass die 
Besucher auf Schritt und Tritt mit 
dem Alltag der Eigentümer kon-
frontiert werden. Die Fantasie 
der Interessenten ist dann mehr 
als eingeschränkt, und das aus 
einem einfachen Grund: Persönli-
che Gegenstände der Vorbesitzer 
lenken ab. Die vielen Eindrücke 
lassen der eigenen Vorstellungsk-
raft keinen Spielraum. 

Hilfreich ist es deshalb, die 
Immobilie zu entpersonalisieren, 
alle persönlichen Dinge weitge-
hend zu entfernen. Ihr Zuhause 
gewinnt so zwar den Charme 
eines Hotelzimmers oder eines 
Ferien-Apartments, aber das ist 
hier gewollt und nützt Ihnen im 
Verkauf ungemein.  

Was ist zu tun? Entfernen Sie alle 
Dinge, auch Möbel, die Sie nicht 
mehr brauchen oder die Sie sow-
ieso beim Umzug zurücklassen. 
So schaffen Sie erst einmal Platz. 
Reduzieren Sie persönliche Erin-
nerungsstücke, Bilder und Ähnli-
ches soweit wie möglich.  

Verpacken Sie diese Dinge, denn 
Sie wollen ja sowieso umziehen. 
Nutzen Sie diese vorbereitenden 
Arbeiten um Abschied vom alten 
Zuhause zu nehmen. 

Ein aufgeräumtes Wohnzimmer 
macht einen besseren Eindruck.
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Der Bochumer Markt ist ein klassis-
cher Käufermarkt: Viel Angebot in 
relativ gut vergleichbaren Objektkat-
egorien. Laut Immobilienmakler 
Gerdt Menne werden in der 
Ruhrstadt etwa 900 Häuser pro Jahr 
verkauft, davon sind 400 Objekte 
ständig am Markt. Daraus folgt eine 
durchschnittliche Vermarktungs-
dauer von fast sechs Monaten. „Die 
Frage lautet daher: Wie lässt sich die 
Attraktivität unserer Angebote in 
einem Markt erhöhen, in dem die 
Konkurrenz durch ähnliche Häuser 
groß ist?“, bringt der Makler das 
Problem auf den Punkt. 
 

Wo durch kann der Wiedererken-
nungswert und die Wertigkeit der 
Immobilie gehoben werden? Die 
Lösung fand er im Home Staging, das 
er mittlerweile seit über zwei Jahren 
erfolgreich in Zusammenarbeit  mit 
Wiebcke Rieck von HOME-staging-
RUHR eingesetzt hat. 

So etwa bei einem Einfamilienhaus 
im Stadtgebiet Bochum aus den 
frühen achtziger Jahren. Die Räume 
waren teilweise mit dunklen Holzpa-
neelen ausgekleidet, einzelne 
Räume wirkten dunkel und 
unpersönlich. Schließlich war das 
Badezimmer in exotischen Tönen 
ausgestattet: Blaue Fliesen mit 
 

Keramik in „quietschigem“ Laven-
delton.  

Nachdem die Verkäufer von der 
Notwendigkeit des Home Stagings 
überzeugt werden konnten, war die 
Stunde von Wiebke Rieck gekom-
men: „Unter Beachtung der bereits 
im Haus verwendeten Materialien 
schaffen wir die Möglichkeit für den 
Besucher, sich an bestimmte 
Farbtöne zu gewöhnen, indem man 
diese bereits in anderen Räumen des 
Hauses einführt . 

So empfinden sie beispielsweise eine 
exotische Farbgebung im Bad nicht 
mehr als störend. Im Gegenteil: 
Durch die gezielte Verwendung 
dieser Farben an anderen Orten des 
Hauses schafft Home Staging einen 
harmonischen Gesamteindruck des 
Hauses mit allen seinen Räumen. Es 
bleibt daher besser im Gedächtnis 
als andere Objekte.“ 

Diese Einschätzung teilt auch Gerdt 
Menne, wenn er davon 
 

spricht, dass ein Objekt beim Interes-
senten das „gewisse Kribbeln“ 
auslösen muss. “Mit Home Staging 
können wir den Leuten das Haus von 
der Schokoladenseite zeigen”, erläu-
tert er das Konzept. 

Praktisch läuft das Home Staging 
folgendermaßen ab: Die Home 
Stagerin macht eine Bestand-
saufnahme des Objekts und schlägt 
die notwendigen Umgestaltungen 
vor. Danach holt sie die für die Neug-
estaltung der Räume notwendigen 
Utensilien entweder aus ihrem 
eigenen Depot oder bestellt diese 
bei externen Zulieferern (vor allen 
Dingen bei Möbeln, Teppichen und 
ähnlichen größeren Einrichtungsge-
genständen). Zudem sind oft 
kleinere Maler- und/oder Tapezierar-
beiten notwendig. Auch diese 
werden fachgerecht vergeben und 
ausgeführt. Alle diese Maßnahmen 
sind bereits im Angebotspreis 
enthalten, sodass auf sicherer 
Grundlage kalkuliert werden kann. 
 

Immpuls Vorbereitung

Lesen Sie, wie Home 
Staging funktioniert und 
welche Pluspunkte es für 
Verkäufer bringt.

Von der 
Schokoladenseite

Der schlichte Teppich, die 
Pflanze und die Dekoration 
lassen den Raum viel 
moderner erscheinen. Die
beiden Stehleuchten sorgen 
für ein stimmungsvolles Licht 
und Behaglichkeit.

Vorher Nachher

Home Staging verschafft klare Vorteile
auf Käufermärkten.



Nach der Umgestaltung können dann 
hervorragende Objektfotos der 
„gestageden“ Räume für Print und 
Internet gemacht werden. So verhilft 
Home Staging schon vor der Besichti-
gung zu mehr Interessenten. 

Beim aktuellen Objekt hat das 
bestens funktioniert: Mit über 120 
Interessenten gleich zu Beginn der 
Vermarktung hatte auch Makler 
Menne nicht gerechnet. Daher folgte 
eine harte Selektion. Von den ersten 
sechs Interessenten, die besichtigen 
durften, wollten fünf kaufen. Was 
nun? Im Interesse der Eigentümer 
musste Menne zu einer kleinen 
Bieterrunde auffordern, so dass die 
Immobilie schließlich etwa 20 Prozent 
über(!) dem Angebotspreis den 
Eigentümer wechselte. 

Ebenso positiv fällt die Bilanz bei 
einem Blick auf die Vermarktungszeit 
aus, die vom erstmaligen Anbieten 
bis zum Notartermin vergangen war: 
Es waren nur 21 Tage. Und das bei 
einer ansonsten durchschnittlichen 
Vermarktungsdauer von sechs und 
mehr Monaten in Bochum.  

w w w . d g h r - i n f o . d e
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Dank Home Staging strahlt der Kaminbereich nun eine gemütliche Atmosphäre aus.

Nach erfolgreichem Home Staging wirkt 
das Bad viel freundlicher.

Karg, öd und leer. Diese Attribute mögen 
den Interessenten bei diesem Anblick in 

den Sinn gekommen sein.

„Home sweet Home“ – Dank Home
Staging hat sich der Raum in einen
Ort zum Entspannen verwandelt.

Wenig einladend – Das 
Bad im Urzustand.

Nach der Verwandlung: Modern und elegant wirkt der Raum und
spricht das Auge der Interessenten angenehm an.

Vorher



Absolute Aussage   ICH-Botschaft

Das Haus ist zu teuer!“  „Der Interessent ist der Meinung,
    wir wären zu teuer.“
„Andere Objekte sind   „Der Interessent glaubt oder hat
schöner!“    gehört, dass andere Objekte
    hochwertiger sind.“
„So kommen wir nicht  „Der Interessent weiß nicht, was
weiter!“    er als nächstes tun soll.“

Die Verhandlung
Tipps zur Verhandlung des Kaufpreises.
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Lassen Sie sich nicht von der Gegen-
seite provozieren. Selbst Profi-
Verkäufer haben große Mühe, sach-
lich zu bleiben, wenn ihr Produkt 
kritisiert wird. Für Sie wird diese 
Situation ungleich schwieriger. 
Deshalb sollten Sie Kritik niemals 
persönlich nehmen. Trennen Sie 
Beziehung und Inhalt einer Verhand-
lung voneinander. Beachten Sie, 
dass Kritik zunächst eine Aussage 
über den anderen ist. Sie können 
dies leicht verinnerlichen, indem Sie 
absolute Aussagen einfach in sogen-
annte Ich-Botschaften umwandeln. 
Die unten stehende Tabelle gibt 
einige Beispiele. 

Tipp Nr. 3: 
Bohrertaktik
Kennen Sie das Gefühl beim 
Zahnarzt, wenn dieser einem uner-
müdlich einen Zahn aufbohrt? Sie 
sitzen also in dem Zahnarztstuhl und 
der Schmerz wird trotz Betäubung 
immer größer. Hilfesuchend blicken 
Sie den Arzt an. Der meint jedoch 
beschwichtigend: „Ist gleich vorbei.“ 
Doch er bohrt immer weiter... 
Bezogen auf Verhandlungen bedeu-
tet das Folgendes: Man ist bereits 
davon überzeugt, kurz vor dem Ende 
einer Verhandlung zu stehen. Nun 
fängt die andere Seite jedoch an, 
genau diese Bohrertaktik einzusetzen 
und drängt weiter. Die Vorfreude auf 

handlungen gewinnen. Sie können 
sich sicher sein, dass Ihr Gegenüber 
ein solches Verhalten in jedem Fall 
bemerkt und zu seinem Vorteil nutzt. 
Lernen Sie deshalb, jederzeit aus 
einer Verhandlung auszusteigen. 
Sagen Sie sich, dass Sie sich nicht 
unter Druck setzen lassen. So sind 
Sie immer bereit auszusteigen, wenn 
die geforderten Bedingungen für Sie 
nicht akzeptabel sind. Wenn nötig, 
geben Sie der Gegenseite zu verste-
hen, dass Sie bereit sind, die Verhan-
dlungen abzubrechen. Doch 
versuchen Sie immer, die Verhand-
lungen zu einem Ergebnis zu führen, 
ohne tatsächlich gehen zu müssen.

Tipp Nr. 2:
Cool bleiben
Wenn Sie eine emotionale Beziehung 
zum Objekt aufbauen bzw. aufge-
baut haben, laufen Sie Gefahr, die 
Verhandlung zu verlieren. Sie sind 
verletzlich und der innere Kampf 
wird Ihnen wichtige Kräfte rauben. 
Bleiben Sie bei der Sache. Und 
bleiben Sie sachlich. Als privater 
Verkäufer ist es besonders schwierig, 
emotional unabhängig zu bleiben. 
Schließlich verkaufen Sie mit hoher 
Wahrscheinlichkeit den größten 
Vermögenswert, über den Sie verfü-
gen. Es geht eventuell um Ihr 
Zuhause, in dem Sie und Ihre Familie 
viele Jahre gelebt haben. 

Sie haben einen echten Interes-
senten gefunden. Jetzt beginnen 
die Preisverhandlungen. 

Obwohl es bei Verhandlungen, der 
direktesten Form der Problembe-
handlung, um das Durchsetzen der 
eigenen Interessen geht, möchten 
sich manche Menschen ungern mit 
diesem Thema auseinandersetzen. 
Andere nutzen jede Gelegenheit zur 
Verhandlung und entscheiden sich 
niemals, ohne vorher um den Preis 
zu feilschen. 
 
Doch beim privaten Immobilien-
verkauf geht es um sehr viel Geld. 
Fehler in der Verhandlung mit 
Kaufinteressenten können teuer 
werden. Deshalb möchten wir Ihnen 
einige Tipps zur erfolgreichen 
Verhandlungsführung geben. 
Gleichzeitig möchten wir Sie über 
unfaire Verhandlungstechniken 
aufklären und zeigen, wie Sie sich 
erfolgreich gegen sie wehren 
können. 

Tipp Nr. 1:  
Seien Sie bereit, jederzeit 
auszusteigen
Das ist der wichtigste Tipp für jede 
Art der Verhandlungsführung. Wenn 
Sie einmal den Punkt überschritten 
haben, an dem Sie zu sich sagen: 
„Jetzt werde ich auf keinen Fall mehr 
aussteigen!“, haben Sie möglicher-
weise die Verhandlungen schon 
verloren. Wenn Sie beispielsweise 
selbst ein Haus kaufen möchten und 
sich in das Objekt verlieben, akzep-
tieren Sie plötzlich Dinge, die Sie bei 
objektiver Betrachtung niemals 
tolerieren würden. 
 
Sie sind bereit, persönliche Nachteile 
in Kauf zu nehmen, nur um in jedem 
Fall ein Geschäft abzuschließen. Auf 
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Absolute Aussage   ICH-Botschaft

Das Haus ist zu teuer!“  „Der Interessent ist der Meinung,
    wir wären zu teuer.“
„Andere Objekte sind   „Der Interessent glaubt oder hat
schöner!“    gehört, dass andere Objekte
    hochwertiger sind.“
„So kommen wir nicht  „Der Interessent weiß nicht, was
weiter!“    er als nächstes tun soll.“

den abgeschlossenen Handel kann 
einen dazu veranlassen, bei Nach-
forderungen leicht nachzugeben. 

Bei ein  er Verhandlung stehen grund-
sätzlich beide Seiten unter Druck. Ist 
die Verhandlung abgeschlossen, so 
wird der Druck abgebaut und ein 
Gefühl der Entspannung stellt sich 
ein. Wird dann jedoch erneut ein 
Verhandlungspunkt angesprochen, 
so stellt sich die Spannung sofort 
wieder ein. Dies wird als so belastend 
empfunden, dass der Zustand der 
Entspannung noch schmerzlicher 
vermisst wird. Um ihn doch noch 
schnell zu erreichen, ist die Bere-
itschaft zu Zugeständnissen sehr 
groß. Das macht sich die Gegenseite 
geschickt zunutze. 

Einen besonders dreisten Fall der 
Bohrertaktik erleben Sie möglicher-
weise erst beim Notartermin. Sie 
glauben, alle Details seien verhandelt 
und haben den Termin zur Beurkund-
ung vereinbart. Unmittelbar vor der 
Unterzeichnung beginnt der 
vermeintliche Käufer wieder zu 
verhandeln und fordert von Ihnen 
weitere Zugeständnisse. Was tun? 
Sind Sie immer noch bereit 
auszusteigen? Wollen Sie mit der 
Suche nach einem Käufer wieder von 
vorne beginnen? Oder werden Sie 
allen Forderungen zustimmen, damit 
Sie den Privatverkauf endlich 
abschließen können? 

Zwei effektive Methoden gibt es, die 
die Wirkung der Bohrertaktik verrin-
gern oder gar verhindern können: 
Das sichtliche Aufatmen und die 
eigene Freude am Ende der Diskus-
sion sollte so lange hinaus gezögert 
werden, wie die Gegenseite noch 
Gelegenheit hat, weitere Forderun-
gen zu stellen. Ein geschickter 
Verhandlungsstratege erkennt 
ansonsten zu leicht die „entspannte“ 
Lage und nutzt dies gründlich aus. 
Eine ebenfalls wirkungsvolle Methode 
ist die Aussage, dass die Gegenseite 
ein wenig kleinlich zu sein scheint. 
Der leise Hinweis: „Na hören Sie mal, 
 

gebot einfach bei und warten Sie ab, 
wie die Gegenseite reagiert. Hat Ihr 
Gegenüber nämlich in dem obigen 
Beispiel die 80.000 Euro nur geboten, 
um bei 90.000 Euro anzukommen, so 
wird er selbst auf die Idee der „gold-
enen Mitte“ kommen. 
 
Doch was ist damit erreicht? Ihnen ist 
es gelungen, dass der potenzielle 
Käufer nicht wie anfänglich nur 
80.000 Euro bietet, sondern von sich 
aus bereits 90.000 Euro akzeptiert. 
Selbstverständlich stimmen Sie 
diesem Angebot nicht zu, sondern 
bitten sich eine kurze Bedenkzeit aus. 

Nach einer kurzen Pause, in der Sie 
sich am besten zurückziehen, können 
Sie der Gegenseite eröffnen: „Ich 
habe die Sache noch einmal durch-
dacht. Ich bin nicht in der Lage, auf 
90.000 Euro herunterzugehen. Es tut 
mir wirklich leid, da uns jetzt nur noch 
10.000 Euro voneinander trennen. 
Aber in diesem Fall warte ich lieber 
noch ein wenig ab, bis ich den richti-
gen Käufer gefunden habe.“ Sie 
betonen mit dieser Aussage, dass Sie 
davon ausgehen, dass sich Ihr 
Gegenüber bereits auf 90.000 Euro 
eingelassen hatte. 
 
Warten Sie nun die Reaktion der 
Gegenseite ab. In den meisten Fällen 
wird der Vorschlag kommen, sich 
doch auf 95.000 Euro zu einigen. 
Wenn Sie zufrieden sind, schließen 
Sie jetzt den Kauf ab. Ansonsten 
verwenden Sie die Taktik gleich ein 
weiteres Mal. Viel Erfolg!   

Sie haben da gerade einen ziemlich 
guten Vertrag ausgehandelt und jetzt 
wollen Sie auch noch diese Forderung 
durchsetzen? Halten Sie das nicht für 
ein wenig unverschämt?“, erleichtert 
es Ihnen, die Gegenseite davon zu 
überzeugen, dass weiteres Bohren 
nicht mehr erfolgreich sein wird. Es ist 
wichtig, den anderen zuerst darauf 
hinzuweisen, dass Sie weiteres Nach-
verhandeln kleinlich finden, andern-
falls wird er Ihnen genau das unter-
stellen. 

Tipp Nr. 4:
Nicht in der Mitte treffen
Es ist eine sehr beliebte Taktik, sich 
bei unterschiedlichen Preisvorstellun-
gen während einer Verhandlung in 
der Mitte zu treffen. Zwei Parteien 
bieten einen unterschiedlich hohen 
Geldbetrag für eine Sache und treffen 
sich schließlich in der Mitte. Dabei 
merkt man jedoch früher oder später, 
dass man eigentlich gar nicht verhan-
delt hat. 
 
Nehmen wir Folgendes an: Sie 
fordern 100.000 Euro für ein Objekt. 
Ich möchte nur 90.000 Euro bezahlen. 
Also biete ich einfach 80.000 Euro. Sie 
werden nun vielleicht Ihre Forderung 
auf 95.000 Euro reduzieren. Darauf-
hin biete ich ihnen 85.000 Euro als 
„letztes Angebot“. Schließlich geben 
Sie nach und sagen „Warum treffen 
wir uns nicht einfach in der Mitte? 
Also 90.000 Euro. Und die Sache ist in 
Ordnung.“ 

Betrachtet man diese Verhandlung 
aus der Sicht des Käufers, so hat 
dieser genau das erreicht, was er von 
vornherein geplant hatte. Letztend-
lich hat er ihnen bereits bei 80.000 
Euro zu verstehen gegeben, dass er 
nur 90.000 Euro zahlen möchte. Die 
beste Vorgehensweise, um sich nicht 
in der Mitte treffen zu müssen, 
besteht darin, dass man es tunlichst 
vermeidet, selbst den kleinsten 
Hinweis dahingehend zu meiden. 
Machen Sie keine Zugeständnisse auf 
die Mitte, auch nicht schrittweise. 
Behalten Sie Ihr ursprüngliches An-
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Bleiben Sie in der Verhandlung cool - Es 
geht um viel Geld. 



Die Rolle des Notars
Schützt der Notar Käufer und Verkäufer?
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dern, indem sie einen wesentlich 
niedrigeren Kaufpreis angeben als 
tatsächlich fällig ist. Diese Praxis ist 
rechtswidrig und macht den Vertrag 
nichtig. Neben dieser zivilrechtlichen 
Konsequenz müssen die Parteien 
darüber hinaus mit einer strafrechtli-
chen Verfolgung wegen Steuer-
hinterziehung rechnen. 
 
Bei allen Aufgaben, die der Notar als 
unparteiische Instanz für die 
Vertragsparteien übernimmt, darf 
jedoch nie vergessen werden, dass 
seine Beratungsleistungen sich 
keinesfalls auch auf Wirtschaftli-
chkeitsaspekte des Immobilienge-
schäfts erstrecken. Konkret bedeutet 
das, dass der Notar keinerlei Bewer-
tung des Kaufpreises vornehmen 
darf, denn er ist beiden Seiten zur 
strikten Neutralität verpflichtet. 

Ebenso wenig gehört eine 
Aufklärung bzw. Prüfung von steuer-
rechtlichen Fragen im Zusammen-
hang mit der beabsichtigten Tran-
saktion zu den Aufgaben des Notars. 
Auch hier ist der Verkäufer allein auf 
seinen - soweit man davon sprechen 
kann - Sachverstand angewiesen. 

Fazit 
Die Rolle des Notars beschränkt sich 
darauf, den Willen der Vertrag-
sparteien korrekt zu protokollieren. 
Der Notar kann hinsichtlich der 
Wirtschaftlichkeit der Transaktion 
nicht beraten, und insbesondere 
prüft der Notar nicht, ob der Käufer 
die Immobilie überhaupt bezahlen 
kann oder will. Der Notar sorgt also 
lediglich dafür, dass das Rechtsge-
schäft ordentlich abgewickelt wird, 
der Notar ist weder Schiedsrichter, 
noch Berater oder Gutachter.

genannte Auflassungsvormerkung 
im Grundbuch den zukünftigen 
Eigentümer vor nachträglich vom 
Verkäufer vorgenommenen Belas-
tungen oder gar einer nochmaligen 
Veräußerung.  

In besonderen Fällen kann auch die 
Zahlung des Kaufpreises über ein 
sogenanntes Notar-Anderkonto 
erfolgen. Dann verwaltet der Notar 
den Kaufpreis bis zur 
ordnungsgemäßen Übertragung des 
Grundstücks bzw. der Vorlage aller 
notwendigen Unterlagen (zum 
Beispiel Löschvermerke vorangegan-
gener Belastungen, Verzichtserk-
lärungen auf Vorkaufrechte seitens 
der Gemeinde etc.). Während der 
Beurkundung, die stets in den 
Räumen des Notars stattfindet, verli-
est der Notar noch einmal den gesa-
mten Vertragstext und ist dazu verp-
flichtet, in diesem Zusammenhang 
den Willen der beteiligten Vertrag-
sparteien zu erforschen und 
sinngemäß in den Vertragstext 
einfließen zu lassen. 
 
Des Weiteren hat er darauf zu achten, 
dass die Vertragspartner sich über 
den Inhalt der von ihnen abgeschloss-
enen Verträge bewusst werden. 
Damit sollen mögliche Bedenken und 
Unsicherheiten seitens der Vertrag-
spartner vor der Unterzeichnung 
ausgeräumt werden, da eine spätere 
Änderung des Vertragstextes, sofern 
er einmal vom Notar beurkundet 
wurde, nicht mehr möglich ist. Hierbei 
helfen eindeutige und klare Formuli-
erungen, um spätere Streitigkeiten 
von vornherein auszuschließen. 
Nichtsdestotrotz versuchen manche 
Vertragspartner Notargebühren und 
die Grunderwerbssteuer zu min- 

Mit der Übertragung einer Immo-
bilie ist in Deutschland der Gang 
zu einem Notar unabdingbar 
verbunden. Dies hat sich aus Sicht 
des Gesetzgebers vor allem 
deshalb als zweckmäßig erwiesen, 
weil der Erwerb, aber auch die 
Veräußerung einer Immobilie 
einen erheblichen Einfluss auf die 
Vermögensstellung der jeweiligen 
Vertragspartner hat. 
 
Vertragspartner bedürfen einer 
amtlichen Beurkundungsinstanz, um 
möglichen Rechtsverletzungen 
vorzubeugen und um die Vertrag-
spartner über die Bedeutung des 
von ihnen geschlossenen Vertrag-
swerks aufzuklären. 
Und obwohl das System der notarg-
estützten Übertragung von Grund-
stücken, seien sie bebaut oder nicht, 
schon seit über 100 Jahren sowohl 
Käufer als auch Verkäufer von Immo-
bilien vor groben Rechtsverletzun-
gen effektiv schützt, gibt es noch 
immer eine nicht unbeträchtliche 
Anzahl von Vertragspartnern, die das 
Büro des Notars lediglich als „Stem-
pelstube“ ansehen und den Notar als 
jemanden, der Geld „für nichts“ 
bekommt. 
 
Beurkundung
Dabei ist es der Notar, der nach 
erfolgter Unterzeichnung des 
Kaufvertrags die weiteren Schritte in 
diesem sogenannten „Zug-um-
Zug“-Geschäft einleitet. Dazu 
gehören insbesondere die Beschaf-
fung aller erforderlichen Unterlagen 
sowie die Eigentumsumschreibung 
im Grundbuch, die in der Regel erst 
mehrere Monate nach Vertragsab-
schluss erfolgt. Während dieses 
Schwebezustands sichert eine so-

Immpuls Die ersten Schritte 
PLANUNG
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Besichtigung
CHECKLISTE 3

Generelle Vorbereitung zum Verkaufsstart:

□ Kleinere Renovierungen am und im Haus 
(Pinselrenovierung) 

□ Garage, Keller, Lagerräume aufräumen und entrümpeln

□ Einzelne Räume umgestalten 
(Eindruck von Größe unterstreichen)

□ Entpersonalisierung von Bad, Schlafzimmer, 
evtl. Wohn- und Esszimmer

□ Route für Besichtigung entwickeln (Ablauf der Führung)

□ Objektunterlagen sind vollständig (siehe Checkliste S. xxx)

Vor der Besichtigung
□ Unterlagen für Besucher vorbereiten

(Kurz-Exposé drucken oder kopieren)
□ Sind alle Räume zugänglich und vorzeigbar?

□ Besucher telefonisch an Termin erinnern

□ Haustiere aus dem Haus

□ Falls die Immobilie leer steht: Werbung / Post entfernen
Rollläden öffnen, Licht einschalten, 
Lüften / Beduften: z.B. Kaffee kochen

Bei der Besichtigung
□ Adresse der Besucher erfragen und notieren

• Name der Besucher
• Adresse / Nationalität
• Wie viele Personen waren anwesend?

□ Routenplan einhalten

□ Nach Motiven der Interessenten  
(Ziele, Gründe für den Kauf, etc.)fragen
• Wer zieht in die neue Immobilie ein?
• Wer entscheidet außerdem noch über den Kauf?

Nach der Besichtigung
□ Interesse am Objekt erfragen

• ggf. Motive für die Ablehnung ansprechen
• Liegt es am Preis?
• Liegt schon eine Finanzierungszusage vor?

□ Falls positiv: Vereinbarung über weitere Schritte treffen

□ Kurzprotokoll der Besichtigung anlegen (Daten wie oben)

□ Haustiere in der Garage nicht vergessen!



Beziehen Sie die Betten im Schlaf-
zimmer mit einfarbigen Bezügen. 
Tauschen Sie auch im Bad die 
Handtücher gegen unifarbene Exem-
plare aus. Wie bereits beschrieben 
ist die „Ausstrahlung“ eines Hotel-
zimmers das Ziel, denn erst dann 
kann sich ein Interessent sein 
persönliches Bild von der Immobilie 
machen. 

Stehen Räume in Ihrem Haus leer? 
Dann überlegen Sie sich, was man 
mit diesen Zimmer machen könnte 
und richten Sie es mit einigen 
Möbeln provisorisch so ein. 
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Auch wenn Sie sich intensiv mit 
Fragen des Privatverkaufs aus-
einander setzen, darf eine 
Betrachtung nicht unter den 
Tisch fallen: Was spricht für die 
Beauftragung eines Maklers?

Bevor wir der Sache auf den 
Grund gehen muss festgehalten 
werden, dass Makler nicht gleich 
Makler ist. Hier treten – wie in 
jeder anderen Berufsgruppe – 
mehr oder minder große Unter-
schiede zu Tage. Bei Immobilien-
makler ist dies aber besonders 
auffällig, denn Makler ist kein 
geschützter Beruf.  

Es können Ihnen Makler begeg-
nen, die den notwendigen Gewer-
beschein gerade erst abgeholt 
haben und keinerlei (Fach-) 
Kenntnisse von Immobilien bzw.  
 

stehen. Gemeint sind Ausbildung, 
Erfahrung und die Kenntnis des 
lokalen Marktes, die man nur 
dadurch erlangt, wenn man 
regelmäßig an einem Standort erfol-
greich tätig ist. 
 

Auf der anderen Seite ist es die Rolle 
des Maklers als Dienstleister, die sich 
für Sie auszahlen könnte. Dabei 
muss vorausgeschickt werden, dass 
ein Makler für Sie auf eigenes Risiko 
tätig wird. Der Fachmann investiert 
seine Zeit und sein Geld und wird 
von Ihnen erst im Erfolgsfalle 
entlohnt. Eine solche Konstellation 
finden Sie bei keiner anderen Berufs-
gruppe.  

Dadurch sparen Sie die gesamten 
Vermarktungskosten, können Ihre 
Zeit anders nutzen und der Makler 

deren Vermittlung haben. 
Auf der anderen Seite gibt es die 
Makler, die seit Jahren erfolgreich für 
Eigentümer tätig sind, sich 
regelmäßig fortbilden und ein 
Unternehmen mit zahlreichen Mitar-
beitern steuern. 

 Die Unterschiede sind also nicht nur 
gewaltig, sondern auch unüberseh-
bar, weshalb es eigentlich nicht 
schwer fallen sollte, einen profes-
sionell arbeitenden Makler zu finden 
(siehe Seite xxx). Im Hinblick auf die 
Vorteile eines Maklers ist im Folgen-
den also stets von den Profis die 
Rede. 

Die Fachkompetenz des Maklers

Zunächst kann der Makler Ihnen mit 
seiner Fachkenntnis zur Seite 

Immpuls Alternativen
PLANUNG

Privatverkauf
vs. Makler

Wer kann Ihre Immobilie
besser verkaufen?



w w w. i m m p u l s. d e 25 

ImmpulsAlternativen

erhält dafür sein Erfolgshonorar. 
Letzteres mag dem einen oder 
anderen zwar hoch erscheinen, 
aber was die eigene Vermarktung 
wirklich kostet, zeigt sich erst am 
Ende. Mit dem Makler-Honorar 
können Sie rechnen! 

Der Makler kann Ihre Immobilie 
richtig einschätzen. Er oder sie 
kennt den Markt, weiß, wie 
vergleichbare Immobilien 
verkauft wurden und wie sich die 
Nachfrage entwickelt. Ein 
falscher Start-Preis führt zu 
langen Vermarktungszeiten und 
niedrigen Erlösen. Diese Sorge 
sind Sie los!  

Der Makler weiß welche Unterla-
gen benötigt werden und wo man 
sie einholen kann. Er erstellt wer-
bewirksame Grundrisse und 
Unterlagen für Sie und bereitet 
alles für den Verkauf vor. Besich-
tigungen werden organisiert und 
Verhandlungen mit Interessenten 
geführt. Schließlich begleitet Sie 
der Makler zum Notar und 
schützt Sie vor Fehlern bei der 
Vertragsabwicklung. 
Ein vergleichbares Berater-Team 
ist schwer zu finden.  

Die Rolle des Maklers
 
Auch wenn Sie auf die Vorteile einer Maklerbeauftragung verzichten möchten, 
gibt es drei Punkte, bei denen Sie sich als Eigentümer immer in einer ungüns-
tigen Position befinden:

Die Emotionen
Sie verkaufen Ihr Zuhause an einen Fremden. Mit dieser Immobilie sind zahllo-
se Erinnerungen verknüpft. Bei jeder Besichtigung müssen Sie kritische Blicke 
der Interessenten ertragen. Viele negative Bemerkungen bleiben Ihnen nicht 
erspart, etwa wenn Besucher über mögliche Umbauten diskutieren. 

Filtern von Interessenten
Ein Makler nimmt Anfragen von Interessenten entgegen und sortiert die ge-
eigneten Personen aus, bevor er Informationsmaterial zustellt oder Besichti-
gungen durchführt. Diese Möglichkeit steht Ihnen als Privatverkäufer nicht zur 
Verfügung. Sie müssen auf Wunsch jeden durch Ihr Schlafzimmer führen.

Nachfassen
Viele Interessenten besichtigen und melden sich anschließend nicht mehr. Ein 
Makler kann die Interessenten anrufen und sich nach Ablehnungsgründen er-
kundigen. Dabei erhält er meist auch ehrliche Antworten. Diese Möglichkeit 
bleibt Ihnen als Eigentümer versagt, denn wenn Sie telefonisch nachfassen, 
signalisieren Sie den Interessenten: „Wir brauchen dringend einen Käufer!“

Diese drei Punkte stehen Ihrem Verkaufserfolg nicht im Weg. Sie sorgen aller-
dings dafür, dass Sie als Privatverkäufer in einer deutlich schlechteren Position 
sind als ein neutraler Experte. 
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Bei der Frage, wer Ihre Immobilie 
verkaufen soll, stehen Ihnen drei 
Möglichkeiten offen – eine davon 
ist falsch! 

Die drei Alternativen für den Immo-
bilienverkauf sind schnell aufgezählt. 
Die erste Variante ist der private 
Verkauf in Eigenregie. Und dies ist 
das zentrale Thema dieses Magazins. 
Daneben bestehen die Alternativen 
einen Makler oder gleich mehrere 
Makler mit dem Verkauf zu beauftra-
gen. 

Bei Letzterem nutzen Sie die Situa-
tion, dass Makler auf eigenes Risiko 
tätig werden  und nur im Erfolgsfalle 
bezahlt werden. Gleichgültig, wer 
den Käufer findet, Sie bezahlen 
immer nur einen Makler. Erhalten 
Sie also fürs gleiche Geld die mehr-
fache Leistung, wenn Sie viele Makler 
ins Rennen schicken? 

Der Allgemeinauftrag 
Wenn Makler nicht exklusiv 
beauftragt werden ist vom allge-
meinen Maklerauftrag die Rede. Sie 
können einem oder auch mehreren 
Maklern gestatten, Ihre Immobilie 
anzubieten. Der Haken dabei ist, 
dass beim Allgemeinauftrag kein 
Makler verpflichtet ist, irgendwelche 
verkaufsfördernden Maßnahmen für 
den Verkauf Ihrer 
 

keine weiteren Makler 
einzuschalten. 

Der Makler mit Alleinauftrag hat nun 
den Rücken frei. Das Projekt „Immo-
bilienverkauf“ hat einen Hauptver-
antwortlichen, der sich nun intensiv 
darum kümmern muss. 

Der Alleinauftrag vermeidet also alle 
störenden Einflüsse während der 
Verkaufsphase und sichert die 
kontrollierte Vermarktung. 

Natürlich garantiert auch der Allein-
auftrag nicht, dass Ihre Immobilie im 
geplanten Zeitraum und zum markt-
gerechten Preis einen Käufer findet, 
denn dies hängt von der Person ab, 
der Sie den Auftrag erteilen. Wer ist 
also der richtige Partner für Sie? 
Hierzu finden Sie auf der nächsten 
Seite zehn Fragen, die Sie einem 
Makler unbedingt stellen sollten. 

Fazit
Von den drei genannten Mögli-
chkeiten, ist die Beauftragung mehr-
erer Makler die denkbar ungünstig-
ste, denn Sie verlieren die Kontrolle 
über den Verkauf Ihrer Immobilie. 
Wenn Sie sich für einen Makler Ihrer 
Wahl entscheiden, sind Sie 
Auftraggeber und haben ein Recht 
auf Leistung und regelmäßige Infor-
mation über den Stand der Dinge.  

Immobilie zu unternehmen. Als 
Eigentümer haben Sie also juris-
tisch keinen Anspruch auf eine 
Leistung. 

Dies ist auch verständlich, denn da 
die Makler auf eigenes Risiko arbe-
iten, wird niemand in die Vermark-
tung Ihrer Immobilie investieren 
wollen. Denn jeder Makler muss 
schließlich befürchten, leer 
auszugehen, wenn ein anderer 
Kollege schneller ist. Ihre Immo-
bilie wird nicht aktiv vermarktet, 
sondern bestenfalls im Internet 
präsentiert. 

Dann kann es aber passieren, 
dass dieselbe Immobilie im Inter-
net mehrfach inseriert wird – 
teilweise sogar mit unterschiedli-
chen Preisen und Angaben. Mit 
dem Ergebnis, dass das Angebot 
nicht besonders vertrauenswür-
dig erscheinen. 

Zudem müssen Interessenten 
fürchten, dass sie Ihre Immobilie 
von mehreren Anbietern nach-
gewiesen bekommen und 
dadurch mehrfachen Provision-
sansprüchen ausgesetzt sind.

Der Alleinauftrag
Anders ist es beim Alleinauftrag, 
der exklusiven Beauftragung. 
Hier ist der Makler zu intensiven 
Bemühungen verpflichtet. Im 
Gegenzug verpflichtet sich der 
Eigentümer  

Immpuls Alternativen

Der Maklerauftrag

Sind mehrere Makler besser?



Sie wollen den richtigen Makler 
finden? Die Arbeit eines Maklers 
können Sie – wie jede andere Dien-
stleistung – erst beurteilen, wenn 
sie abgeschlossen ist. Neun 
knifflige Fragen und ein einfacher 
Tipp helfen Ihnen, den richtigen 
Makler zu finden. 

1. Lokalität
Wie viele Immobilien haben Sie in der 
Nachbarschaft unserer Immobilie 
schon verkauft?
Verzichten Sie nicht auf lokale Kom-
petenz! Nur ein Makler, der bereits 
mehrere Immobilien im Umkreis 
Ihres Hauses oder Wohnung vermit-
telt hat, verfügt über die notwendige 
Marktkenntnis. Werfen Sie einen Blick 
auf die aktuellen Angebote des 
Maklers. Gibt es einen lokalen Schw-
erpunkt oder bietet dieser Makler 
überall und wahllos Immobilien an? 
Wie weit sind die Entfernungen 
zwischen den einzelnen Angeboten? 
Ein guter Makler erhält Aufträge 
durch Empfehlungen innerhalb der 
Nachbarschaft. Ein schlechter Makler 
muss immer wieder woanders sein 
Glück versuchen.

2. Marketingplan
Haben Sie einen Marketingplan, 
wenn Sie einen Verkaufsauftrag 
annehmen. Können Sie uns den 
Marketingplan eines verkauften 
Objekts zeigen und erläutern?
Einige Makler stellen ihre Ver

warten, dass er oder sie Interes-
senten sortiert. Denn das ist der Kern 
der Maklerleistung. Als Privatverkäu-
fer haben Sie grundsätzlich das Prob-
lem, dass Sie jedem Anrufer Ihre 
Immobilie beschreiben und auf 
Wunsch auch zeigen müssten. 

Der Makler dagegen ist in der Lage, 
Interessenten anhand eines 
Telefonats und/oder eines persönli-
chen Gesprächs zu qualifizieren, um 
deren Motive und finanzielle Mögli-
chkeiten zu erforschen. Gute Makler 
beherrschen entsprechende Inter-
viewtechniken.  

Doch leider gibt es viele Makler, die 
jedermann ungeprüft Informa-tionen 
zu Ihrer Immobilie zusenden. Einen 
fleißigen Makler erkennen Sie nicht 
an der Anzahl der durchgeführten 
Besichtigungen. Viele Besichtigung-
stermine bleiben Ihnen erspart, weil 
der Makler feststellt, dass die Interes-
senten Ihr Haus oder Ihre Wohnung 
vielleicht nicht bezahlen können. 

Andere Makler geben sich weniger 
Mühe und vereinbaren mit jedem 
Interessenten eine Besichtigung. Das 
bedeutet für Sie nicht nur, dass Sie 
immer wieder Unbekannten Ihre 
Räumlichkeiten vorführen müssen. 
Oftmals ist es leider auch so, dass der 
Makler die Interessenten erst bei der 
Besichtigung persönlich kennenlernt.

kaufsobjekte lediglich ins Internet 
und auf die eigene Homepage und 
unternehmen ansonsten nicht viel. 
Der Verkauf zieht sich mangels Inter-
essentenwerbung unnötig in die 
Länge. 

Fragen Sie auch nach Anzeigen-
beispielen, Handzetteln, Werbebrie-
fen oder Verkaufsschildern. Sie 
müssen nicht das ganze Werbepro-
gramm fordern, aber lassen Sie sich 
zeigen, was „Ihr Makler drauf hat“. 
Tipp: Lassen Sie sich den Marketing-
plan mit dem Auftrag schriftlich 
bestätigen! 

3. Inszenierung
Fragen Sie Ihren Makler nach den 
Exposés anderer Objekte.
Das Exposé vermittelt gut, mit 
welcher Sorgfalt ein Makler an den 
Verkauf Ihrer Immobilie herangeht. 
Es gibt hochwertige Exposés, die wie 
kleine Magazine wirken, und es gibt 
Makler, denen ein, zwei Zettel als 
Objektdarstellung genügen und bei 
denen weder die Gestaltung noch die 
Rechtschreibung ansprechend ist.

4. Interessenten
Wie geht Ihr Makler mit Interessenten 
um? Was passiert, wenn sich jemand 
für Ihre Immobilie beim Makler 
meldet? Wie führt der Makler die 
Besichtigung Ihrer Immobilie durch? 
Sie müssen bei einem Makler er
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      Fragen
für die Sie mancher Makler hassen wird

10
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lie mit Zeit und Geld in Vorleistung. 
Unter allen Dienstleistern arbeitet 
nur der Makler auf eigenes Risiko 
und Ihr Makler kann dies nur für Sie 
leisten, wenn er oder sie Ihr 
Vertrauen genießt:

und Ihre Immobilie exklusiv 
vermarkten kann,
mit einem realistischen Angebot-
spreis in die Vermarktung startet 
u n d
im Erfolgsfalle von Ihnen honoriert 
wird .

Dies sind die Eckpunkte einer erfol-
greichen Zusammenarbeit auf 
Augenhöhe. Wenn Ihnen der vom 
Makler genannte Angebotspreis zu 
niedrig erscheint, ist es keine gute 
Idee, auf einen Makler zu setzen, der 
Ihnen einen höheren Verkaufspreis 
verspricht. 

Das sind leere Versprechungen, die 
nur dazu führen, dass Sie später 
noch weniger erlösen (S. 13). Es ist 
kein Geheimnis, dass Sie jederzeit 
Makler finden, die alles versprechen 
um nur Ihren Auftrag zu erhalten. 
Fragen Sie sich, ob Sie Ihr Vermögen 
demjenigen anvertrauen wollen, der 
zu allem „Ja und Amen“ sagt.

10. Und zum Schluss: Eine 
einfache Antwort:
Folgen Sie Ihrem Bauchgefühl 
Während Sie sich vom Makler schil-
dern lassen, wie er oder sie Ihre 
Immobilen verkaufen wird, fragen 
Sie sich stets: Kann ich das auch 
selber? Je öfter Sie diese Frage mit 
einem Nein beantworten, desto 
professioneller die Leistung, die Sie 
erhalten und so wahrscheinlicher ist 
es, dass Sie erfolgreich sind.

7. Statistisches
Haben Sie aussagekräftige 
Referenzen und Statistiken?
Wie sieht es mit erfolgreich vermit-
telten Objekten aus? Fragen Sie nach 
Referenzen. Fordern Sie Statistiken 
vom Makler. Wie viele Vermittlung-
saufträge konnte Ihr Makler erfolgre-
ich abschließen? Gute Makler haben 
eine 80-prozentige oder höhere 
Erfolgsquote, schlechte Makler 
liegen weit darunter. 
 

Der Grund ist, dass gute Makler nicht 
jeden Auftrag und nicht zu jedem 
Preis annehmen, während schwache 
Makler jeden Auftrag brauchen. Wie 
oft kam es zu Preisnachlässen? 
 
Gute Makler können Ihnen genau 
belegen, wie sehr der Verkaufspreis 
vom Angebotspreis jeweils abwich.

8. Präsenz und Präsentation
Wie präsent ist Ihr Makler?
Erfolgreiche Makler präsentieren 
sich meistens in einem Ladenlokal, 
wo sie für Auftraggeber und Kaufin-
teressenten gut erreichbar sind. Dort 
wird auch Ihre Immobilie angemes-
sen präsentiert. 

Wenn Sie ein wertvolles Schmuck-
stück verkaufen möchten, wo 
würden Sie mehr erlösen? Bei eBay 
oder beim Juwelier? 

Auch die Maklerhomepage verrät 
viel über das Unternehmen, mit dem 
Sie zusammenarbeiten wollen. 
Anhand der E-Mail-Adresse des Mak-
lers ist die Homepage schnell 
gefunden. Wirkt sie professionell 
oder eher wie selbstgemacht? 

9. Partner oder Laufbursche?
Möchten Sie mit einem kompetenten 
Partner arbeiten? 

Ein professioneller Immobilienmak-
ler geht beim Verkauf Ihrer Immobi

5. Mitgliedschaften
Ist Ihr Makler Mitglied in einem 
Verband? 
 
Diese Frage sollten Sie nicht stellen. 
Warten Sie einfach ab, ob Ihr Makler 
Sie selbst aufklärt. Viele Makler 
heben die Mitgliedschaft in einem 
Verband, etwa dem IVD 
(Immobilienverband Deutschland) 
oder dem RDM (Ring Deutscher 
Makler), als besonderes Qualitäts-
merkmal hervor. Aber nahezu jeder 
Makler wird in einen Verband 
aufgenommen. 
 
Grundsätzlich ist die Mitgliedschaft 
etwas Positives. Wenn sich jedoch 
ein Makler ausschließlich über seine 
Mitgliedschaft definiert und sich 
bisher keinen eigenen Namen 
gemacht hat, wie kann dieser Makler 
dann erfolgreich Ihre Immobilie 
verkaufen? 
 
Einen guten Makler erkennen Sie 
immer daran, dass er professionelles 
Eigenmarketing beherrscht und sich 
nicht mit fremden Federn 
schmücken muss. 
 

6. Transparenz
Wie informiert Ihr Makler Sie 
während des Verkaufs?
Es kann sein, dass Sie lange Zeit von 
Ihrem Makler nichts mehr hören 
oder sehen, sobald Sie den Auftrag 
vergeben haben. Wie wird Ihr Makler 
Sie über den Verkaufsstand inform-
ieren? Vereinbaren Sie regelmäßige 
schriftliche oder telefonische 
Berichte des Maklers, denn 
schließlich sind Sie der Auftraggeber. 

Gute Makler informieren Sie 
regelmäßig über die Entwicklung. 
Viele Makler bieten Ihnen die Mögli-
chkeit, dass Sie sich mittels Zugang-
skennwort auf der Internet-Seite des 
Maklers jederzeit über alle Aktiv-
itäten zu Ihrer Immobilie inform-
ieren können. Vertrauen ist gut, 
Kontrolle ist besser! 

Immpuls Alternativen
PLANUNG
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Notartermin
CHECKLISTE 4

□ Kaufpreis festgelegt?

□ Besitzübergang / Zahlung abgestimmt?

□ Finanzierung abgeklärt?

□ Notariat ausgewählt?

□ Kaufvertrags-Entwurf an Notariat gesendet?

□ Beurkundungstermin abgestimmt?

□ Hat Käufer Vertragsentwurf?

□ Vertragsbesprechungstermin mit Käufer abgestimmt?

□ Alle Beteiligten an Personalausweis erinnert?

□ Übergabetermin festgelegt und Protokoll vorbereitet?
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gefunden. Dieser wollte 185.000 
Euro zahlen, also 10.000 Euro mehr.

So konnte der erste Bruder zeitig in 
das neue Haus einziehen und den 
Kredit bei der Bank mit dem Erlös 
der Wohnung bedienen. Der zweite 
Bruder musste sich noch gedulden, 
freute sich aber noch auf einen um 
35.000 Euro höheren Verkaufserlös - 
wie es die Bank ihm versprochen 
hatte. 

Weiterhin wurde die Wohnung für 
220.000 Euro angeboten, doch es 
gab kaum Interessenten. Schließlich 
zog auch der zweite Bruder in das 
neue Haus um, die Wohnung stand 
nun leer. Aber ein Käufer war immer 
noch nicht in Sicht. 

Ein zusätzlicher Kredit bei der Bank 
musste deshalb aufgenommen 
werden. Die Immobilienabteilung 
der Bank senkte nun den  

versicherte dann, für 175.000 Euro 
wäre die Wohnung schnell verkauft. 
Der erste Bruder vertraute dem 
Makler und gab ihm den Auftrag, die 
Wohnung zeitnah zu verkaufen. 

Der zweite Bruder zögerte mit der 
Beauftragung dieses Maklers. Er 
sprach mit seiner Bank und dort 
verwies man ihn an die hauseigene 
Immobilienabteilung. Der Makler 
der Bank schaute sich auch die 
Wohnung an und ebenso das 
„Angebot“ des Maklers. So empfahl 
der Bank-Makler einen Angebot-
spreis von 220.000 Euro. Der zweite 
Bruder freute sich. Denn er hatte 
einen Makler gefunden, der ihm 
45.000 Euro mehr geboten hat.

Zeitgleich wurden beide Wohnun-
gen im Markt präsentiert. Und nach 
nur zwei Wochen hatte der erste 
Bruder, beziehungsweise der 
Makler, einen Käufer 

Eine einmalige Situation: Zwei 
Brüder verkaufen jeweils iden-
tische Wohnungen. Der eine 
beauftragt einen professionellen 
Makler -  der andere hat weniger 
Glück.

Es waren einmal zwei Brüder, die 
wohnten nebeneinander in zwei 
identischen Wohnungen. Eines 
Tages beschlossen die Brüder 
gemeinsam für ihre Familien ein 
großes Haus zu bauen. So gingen sie 
zur Bank, weil sie dazu eine Finan-
zierung benötigten. Eigenkapital 
hatten sie wenig. Dafür aber die 
beiden Wohnungen, die rechtzeitig 
verkauft werden sollten, wenn der 
Umzug in das fertiggestellte Haus 
erfolgen kann.

Als der Termin näher rückte, wandte 
sich der erste Bruder an einen 
ortsansässigen Makler. Der schaute 
sich die Wohnung an und rechnete 
ein wenig. Er 

Immpuls Alternativen
PLANUNG

2 Brüder
2 Immobilien-Transaktionen, 1 Flop



Preis für die Wohnung, zunächst auf 
195.000, dann auf 185.000. Immer 
noch kein Käufer in Sicht. 

Die Brüder feierten erstmals 
Weihnachten im neuen Haus, doch 
den zweiten Bruder plagten Sorgen 
um seine leerstehende Wohnung und 
den zusätzlichen Kredit bei der Bank. 
Diese senkte nun den Preis auf 
175.000, genau der Angebotspreis 
mit dem der Makler, beziehungs-
weise der erste Bruder, schnell erfol-
greich waren. Doch die wenigen Inter-
essenten im Markt registrierten zwar 
die erneute Preissenkung, beschlos-
sen aber, noch weiter abzuwarten. 

Nun wohnten die Brüder schon ein 
Jahr im Haus, doch der zweite Bruder 
wurde seine Sorgen immer noch 
nicht los. Der Bank wollte es einfach 
nicht gelingen, einen Käufer zu 
finden. Dafür kassierten sie nun aber 
Zinsen für die Zwischenfinanzierung.
Endlich passierte etwas: Nach 78 
Wochen, also nach genau eineinhalb 
Jahren, präsentierte die Bank endlich 
einen Käu- 

oder aber die Immobilienabteilung 
wollte sich mit unrealistischen 
Versprechen den Auftrag sichern. 

Leider ereignen sich solche Fälle 
immer wieder, in denen sich 
Eigentümer auf Makler einlassen, die 
„mehr bieten“. Einige Makler-
unternehmen sind in der Branche 
bekannt dafür, Aufträge auf Basis 
unrealistischer Prognosen zu akquiri-
eren. „Gier frisst Hirn“, nennen das 
die Makler. Leidtragende sind die 
unwissenden Eigentümer, die nicht 
ahnen, dass der Makler spätere Preis-
senkungen fest eingeplant hat. 

Unser Tipp: Lassen Sie sich den ermit-
telten Verkehrswert vom Makler, den 
Sie beauftragen, immer schriftlich 
übermitteln. Sollte nämlich der 
spätere Verkaufspreis deutlich unter 
der Prognose des Maklers landen, 
haben Sie möglicherweise einen 
Anspruch auf Schadensersatz. Sollten 
Sie jedoch vom Makler gefordert 
haben, einen überhöhten Angebot-
spreis durchzusetzen, sind Sie selber 
schuld. 

fer. Nur 155.000 Euro waren als Kauf-
preis erzielt worden. 

Fazit: Die Geschichte mit den zwei 
Brüdern hat sich tatsächlich so 
zugetragen. Ursprünglich hatte sich 
der zweite Bruder durch die Aussicht 
auf 45.000 Euro Mehrerlös zum 
Auftrag bei der Immobilienabteilung 
der Bank locken lassen. Am Ende 
erzielte er durch das überhöhte Ange-
bot über 40.000 Euro weniger als der 
Bruder, der dem ortsansässigen 
Makler mit der richtigen Bewertung 
vertraute. 

Dass hier im aktuellen Fall die Bank 
ein Erfolgshonorar abrechnet, 
obwohl von einem Erfolg nicht die 
Rede sein kann und zusätzlich über 
die Zwischenfinanzierung profitiert, 
ist eher eine zufällige Konstellation. 
 
In jedem Fall muss sich der Bankmak-
ler schweren Vorwürfen stellen. 
Entweder hat er den Preis zum 
Schaden seines Auftraggebers falsch 
eingeschätzt, etwa weil Banken 
häufig mit notleidenden, schwer 
vermittelbaren Objekten konfrontiert 
sind, 
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Wir rechnen nach: 

Bruder 1
Auftrag an einen Makler

Verkaufspreis 185.000 
Erfolgshonorar für den Makler 3,75%: 
6.937,50 Euro

Erlös: 178.062,50 Euro

Bruder 2 
Auftrag an die Immobilienabteilung der Bank

Verkaufspreis: 155.000 Euro
„Erfolgshonorar“ für die Bank 3,75%:
5.812,50 Euro
Erlös: 149.187,50 Euro

1,5 Jahre ca. 13.000 Euro
Erlös: 136.000 Euro

Zwischenfinanzierung: 5% auf 175.000 Euro und
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Wenn es um 
Immobilien geht,

vertrauen Sie
unseren Kunden.

TOP-10-Makler

Seit Januar 2012
wird LANG IMMOBILEN von

Makler-Empfehlung.de,
dem unabhängigen Bewertungsportal
für Immobilienmakler in Deutschland

mit dem Verbraucherpreis

ausgezeichnet.

Geprüfte Qualität.
LANGIMMOBILIEN ist zertifiziert
nach DIN EN 15733 (Zertifikats-Nr. DIA-IM-162)

Diese Broschüre ist ein Service von:

Michael Lang


