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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  
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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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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! 
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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 
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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


