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02 Vorwort 
 

Liebe Leserinnen und Leser, 

der Entschluss, Ihre Immobilie zu verkaufen, markiert den Beginn eines 

aufregenden Kapitels in Ihrem Leben. Es ist eine Reise, die nicht nur finanzielle, 

sondern auch emotionale Bedeutung hat. Viele von Ihnen haben vielleicht schon 

gehört oder erlebt, dass der Verkauf einer Immobilie mit Herausforderungen 

verbunden sein kann. Genau hier setzt dieses Buch an. Es soll Ihnen nicht nur 

helfen, diese Herausforderungen zu meistern, sondern auch die häufigsten Fehler 

zu vermeiden, die beim Immobilienverkauf in Eigenregie passieren können. 

 

2.1 Warum Sie dieses Buch lesen sollten 

In der Welt des Immobilienverkaufs können kleine Fehler große Auswirkungen 

haben. Eine falsche Preisgestaltung, eine mangelhafte Präsentation oder das 

Übersehen rechtlicher Details können den Verkaufsprozess erheblich verzögern 

oder sogar zum Scheitern bringen. Dieses E-Book bietet Ihnen praxisnahe 

Ratschläge und Schritt-für-Schritt-Anleitungen, um solche Fehler zu vermeiden. 

Es richtet sich an alle, die sich entschieden haben, den Verkauf ihrer Immobilie 

selbst in die Hand zu nehmen – sei es, um Maklergebühren zu sparen, die 

Kontrolle über den Verkaufsprozess zu behalten oder einfach aus dem Wunsch 

heraus, diesen wichtigen Lebensabschnitt persönlich zu gestalten. 

 

2.2 Überblick: Der Immobilienverkauf in Eigenregie 

Der Verkauf einer Immobilie ist ein komplexer Prozess, der gründliche 

Vorbereitung, strategische Planung und eine Menge Hingabe erfordert. Dieses 

Buch ist in mehrere Kapitel gegliedert, die Sie durch jeden Schritt des 

Verkaufsprozesses führen. Von der Vorbereitung Ihrer Immobilie für den Markt 

über die Erstellung eines effektiven Vermarktungsplans bis hin zur Vermeidung 

der "7,5 Fehler", die viele Verkäufer machen – nach der Lektüre dieses Buches 

werden Sie besser aufgestellt sein, um Ihre Immobilie erfolgreich und zu Ihrem 

Vorteil zu verkaufen. 

 

Jedes Kapitel ist so konzipiert, dass es Ihnen nicht nur das notwendige Wissen 

vermittelt, sondern auch praktische Tipps und Strategien an die Hand gibt, mit 

denen Sie potenzielle Fallstricke umgehen können. Ich werde Ihnen die Kunst der 

Preisgestaltung näher bringen, die Bedeutung einer professionellen Präsentation 

erklären und die rechtlichen Aspekte beleuchten, die für einen reibungslosen und 

erfolgreichen Verkauf unerlässlich sind. 
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Es ist mein Ziel, dass Sie sich nach dem Lesen dieses Buches sicher und 

kompetent fühlen, Ihre Immobilie selbst zu verkaufen. Ich lade Sie ein, mich auf 

dieser spannenden Reise zu begleiten. Lassen Sie uns gemeinsam die Fehler 

vermeiden, die so viele andere vor Ihnen gemacht haben, und den Weg für einen 

erfolgreichen Immobilienverkauf ebnen. 

 

Willkommen, zu  

"Immobilie selbst verkaufen:  

7,5 Fehler, die Sie unbedingt vermeiden sollten". 

Lassen Sie uns beginnen. 
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03 Der Zeitfaktor 

Falsche Vorstellungen über die Dauer eines Verkaufs 

Der Verkauf einer 

Immobilie ist ein 

komplexer Prozess, der 

von zahlreichen Faktoren 

beeinflusst wird. Viele 

Verkäufer treten mit der 

Annahme an den Markt, 

dass ihr Eigentum schnell 

verkauft wird, oft unter 

der Vorstellung, dass die 

hohe Nachfrage und der 

attraktive Standort allein 

ausreichen. Diese 

falschen Vorstellungen 

können zu Enttäu-

schungen und stra-

tegischen Fehlern führen. 

In diesem Kapitel werden wir diese Missverständnisse aufklären und realistische 

Erwartungen für den Verkaufsprozess setzen. 

 

3.1 Realistische Zeitrahmen setzen 

Der erste Schritt zu einem erfolgreichen Verkauf ist das Setzen eines realistischen 

Zeitrahmens. Die Dauer des Verkaufsprozesses kann stark variieren, abhängig 

von Faktoren wie Marktlage, Preisgestaltung, Zustand und Lage der Immobilie 

sowie der Effektivität der Marketingstrategie. Einige Immobilien finden innerhalb 

von Wochen Käufer, während andere Monate oder sogar Jahre auf dem Markt 

verbleiben können. 

 

Verständnis des lokalen Immobilienmarktes 

Ein tiefes Verständnis des lokalen Immobilienmarktes ist unerlässlich, um 

realistische Erwartungen an die Verkaufsdauer zu setzen. Die aktuelle Marktlage 

– ob Käufer- oder Verkäufermarkt – beeinflusst maßgeblich, wie schnell eine 

Immobilie verkauft werden kann. In einem Verkäufermarkt, wo die Nachfrage 

das Angebot übersteigt, können Verkäufe schneller erfolgen. In einem 

Käufermarkt hingegen, mit einem Überangebot an Immobilien, kann sich der 

Verkaufsprozess verlängern. Derzeit befinden wir uns in einem Käufermarkt,  
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denn der Kaufinteressent hat eine gute Auswahl und die 

Konkurrenz von vergleichbaren Immobilien ist groß. 

 

Preisgestaltung 

Eine realistische Preisgestaltung ist entscheidend. Setzen Sie 

den Preis zu hoch an, schrecken Sie potenzielle Käufer ab und 

verlängern die Verkaufszeit. Ein zu niedriger Preis kann zwar 

zu schnelleren Verkäufen führen, bedeutet aber auch, dass Sie 

möglicherweise nicht den vollen Wert Ihrer Immobilie 

realisieren. Eine fundierte Bewertung durch einen Experten 

kann hierbei helfen, den richtigen Preis zu finden. 

 

3.2 Faktoren, die den Verkaufsprozess beeinflussen 

Mehrere Schlüsselfaktoren beeinflussen die Dauer eines Immobilienverkaufs: 

 

Zustand und Attraktivität der Immobilie 

Eine gut gepflegte, attraktiv präsentierte Immobilie zieht eher Käufer an und 

verkauft sich schneller als eine, die Instandhaltungsarbeiten benötigt. 

Investitionen in kleinere Reparaturen und das Home Staging – dazu später mehr- 

können die Attraktivität erhöhen und den Verkaufsprozess beschleunigen. 

 

Effektive Marketingstrategie 

Eine durchdachte Marketingstrategie, die sowohl online als auch offline Kanäle 

nutzt, erhöht die Sichtbarkeit Ihrer Immobilie und zieht mehr potenzielle Käufer 

an. Professionelle Fotos und eine detaillierte Beschreibung im Exposé spielen 

hierbei eine zentrale Rolle. 

 

Flexibilität und Bereitschaft zur Anpassung 

Schließlich ist die Flexibilität und Bereitschaft, sich an Feedback und 

Marktbedingungen anzupassen, entscheidend. Seien Sie bereit, Ihre Strategie zu 

überdenken und Anpassungen vorzunehmen, sei es in Bezug auf Preis, 

Präsentation oder Marketingansatz.  

Der Verkauf einer Immobilie erfordert Geduld, Vorbereitung und eine realistische 

Einschätzung des Marktes. Durch das Vermeiden der Annahme, dass der Verkaufsprozess 

schnell und mühelos sein wird, können Sie sich besser auf die kommenden 

Herausforderungen vorbereiten und letztendlich einen erfolgreichen Verkauf erzielen. 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP: 

LASSEN SIE SICH 

ZEIT. SEIEN SIE GUT 

VORBEREITET UND 

SETZEN SIE IHRE 

ERWARTUNGEN FÜR 

DEN SCHNELLEN 

VERKAUF NICHT ZU 

HOCH AN.  
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04 Der Marktwert 

Den Marktwert richtig einschätzen  

Eine der grund-

legendsten und 

gleichzeitig heraus-

forderndsten Aufgaben 

beim Verkauf einer 

Immobilie ist die 

korrekte Einschätzung 

ihres Marktwertes. Ein 

realistischer und 

marktgerechter Preis ist 

entscheidend für den 

Erfolg des Verkaufs. 

Setzen Sie den Preis zu 

hoch an, riskieren Sie, 

potenzielle Käufer 

abzuschrecken und Ihre 

Immobilie länger auf 

dem Markt zu halten als nötig. Ein zu niedriger Preis kann zwar zu einem 

schnellen Verkauf führen, doch dabei verlieren Sie möglicherweise wertvolles 

Kapital. In diesem Kapitel gehen wir auf die verschiedenen Aspekte ein, die bei 

der Bewertung des Marktwertes Ihrer Immobilie berücksichtigt werden sollten. 

 

4.1 Bedeutung einer korrekten Preisfindung 

Die Festlegung des richtigen Preises für Ihre Immobilie 

ist mehr als nur eine Zahl. Es ist ein kritischer Faktor, 

der darüber entscheidet, wie attraktiv Ihre Immobilie 

für potenzielle Käufer ist, wie schnell sie verkauft wird 

und wie zufriedenstellend das Endergebnis für Sie als 

Verkäufer ausfällt. Eine fundierte Preisfindung basiert 

auf einer umfassenden Marktanalyse, dem Verständnis 

der aktuellen Marktdynamik und der Berücksichtigung 

spezifischer Merkmale Ihrer Immobilie. 

 

 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

KOMMUNIZIEREN 

SIE VON BEGINN AN 

DEN RICHTIGEN 

PREIS. IST ER ZU 

HOCH, VERPRELLEN 

SIE POTENZIELLE 

INTERESSENTEN, IST 

ER ZU NIEDRIG 

VERSCHENKEN SIE 

IHR GELD 
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4.2 Methoden zur Bewertung von Immobilien 

Vergleichswertverfahren 

Das Vergleichswertverfahren ist eine der gängigsten Methoden zur Bestimmung 

des Wertes einer Immobilie. Dabei werden Preise von kürzlich verkauften, 

vergleichbaren Objekten in der Nähe herangezogen. Dieser Ansatz setzt voraus, 

dass ausreichend Daten über ähnliche Verkäufe verfügbar sind und die 

Immobilien genügend Übereinstimmungen aufweisen. 

Ertragswertverfahren 

Bei vermieteten oder verpachteten Immobilien kann das Ertragswertverfahren 

zur Anwendung kommen. Hierbei wird der Wert auf Basis der erzielbaren 

Mieteinnahmen, abzüglich der Bewirtschaftungskosten, berechnet. Dieses 

Verfahren ist besonders bei Kapitalanlageimmobilien relevant. 

Sachwertverfahren 

Das Sachwertverfahren bewertet eine Immobilie anhand der Kosten, die 

entstehen würden, um ein gleichwertiges Objekt zu erstellen. Dabei werden der 

Wert des Grundstücks und die Herstellungskosten des Gebäudes berücksichtigt. 

Dieses Verfahren wird oft bei sehr speziellen Immobilien angewendet, für die es 

kaum Vergleichsobjekte gibt. 

Die oben genannten Verfahren erfordern oftmals fundierte Kenntnisse über den 

Immobilienmarkt, langjährige Erfahrung und viele Ausbildungen. Es ist daher 

ratsam, diese Verfahren Experten und Sachverständigen zu überlassen. 

 

4.3. Eigene Recherche und Marktbeobachtung 

Neben den klassischen Bewertungsmethoden wie dem Vergleichswert-, 

Ertragswert- und Sachwertverfahren spielt die eigene Recherche und die 

Beobachtung des Immobilienmarktes eine zentrale Rolle bei der eigenen 

Einschätzung des Marktwertes Ihrer Immobilie. Diese ergänzenden Ansätze 

bieten Ihnen wertvolle Einsichten und können Ihnen helfen, eine präzisere 

Bewertung vorzunehmen. 

 

Marktberichte analysieren 

Die Analyse von Marktberichten und Studien zum Immobilienmarkt ist ein 

wichtiger Schritt, um ein umfassendes Bild der aktuellen Marktsituation zu 

erhalten. Diese Berichte enthalten oft detaillierte Informationen zu 

Preisentwicklungen, Nachfrageveränderungen und anderen Markttrends. Durch 

das Studium dieser Berichte können Sie ein besseres Verständnis dafür 

entwickeln, wie Ihre Immobilie im Vergleich zum Gesamtmarkt positioniert ist. 
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Online-Tools zur Bewertung 

In den letzten Jahren haben sich Online-Tools zur Immobilienbewertung stark 

verbreitet. Viele dieser Tools bieten eine schnelle und einfache Möglichkeit, eine 

erste Einschätzung des Wertes Ihrer Immobilie zu erhalten.  

Sie basieren häufig auf Datenbanken mit Immobilienverkaufsdaten und 

verwenden Algorithmen, um den wahrscheinlichen Marktwert einer Immobilie 

zu schätzen. Es ist jedoch wichtig zu beachten, dass diese Werkzeuge eine erste 

Orientierung bieten und nicht die Detailtiefe und Individualität einer 

professionellen Bewertung erreichen.  

 

Es ist sehr verlockend einen schnellen Preis über das Internet 

anzufordern. So bieten zum Beispiel Immobilienscout24, oder 

diverse Immobilienmakler den Service der Bewertung an. 

Nach Eingabe weniger Eckdaten erhalten Sie eine Zahl. 

Bewusst spreche ich hier von einer Zahl, denn mehr ist es auch 

nicht und es hat nichts mit dem tatsächlichen Wert Ihrer 

Liegenschaft zu tun. Immobilienscout z.B. sammelt 

Angebotsdaten aus über 30 Jahren. Zunächst hört sich dies 

sehr vielversprechend an. Doch weiß das Portal wirklich zu 

welchem Preis die Immobilie tatsächlich verkauft wurde? Wer 

kommt denn von den Portalen, um Ihre Liegenschaft zu 

begutachten? Es ist auch sehr subjektiv, welche 

Zustandskriterien Sie im Internet angeben. Für den einen ist 

es neuwertig ein anderer beurteilt dies als 

sanierungsbedürftig. 

In der Regel dienen diese online Bewertung Tools nur dazu, 

Ihre Daten zu speichern und um Ihnen später eine 

Dienstleistung verkaufen zu können. 

 

Eine gute Chance den richtigen Marktwert einzuschätzen, besteht darin, sich in 

die Lage der suchenden Immobilieninteressenten zu versetzen. 

Suchende beobachten den Markt und vergleichen die vorhandenen Angebote. 

Vom Anfang der Suche bis zur Entscheidung vergeht eine recht lange Zeit. Der 

statistisch Bundesweite Durchschnitt beträgt hier ca. 11 Monate. Daher spricht 

man oft auch von einer Immobilienschwangerschaft. Aus meiner Erfahrung 

heraus weiß ich, dass Menschen in unserer Region 1 – 2 Jahre suchen bis sie 

sich für eine Immobilie entscheiden. 

Registrieren Sie sich daher, 6 Monate vor dem geplanten Verkaufstermin bei 

einem der führenden Immobilienportalen im Internet. Eines der größten 

Anbieter ist hier ImmobilienScout24 mit Sitz in Berlin.  Hinterlegen Sie hier Ihre 

Suchkriterien was Ihrer eigenen Liegenschaft entspricht.  

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

VERLASSEN SIE SICH 

NICHT AUF DIE 

BEWERTUNG ÜBER 

DAS INTERNET. 

DIESE 

BEWERTUNGEN 

KÖNNEN NIE DEN 

RICHTIGEN WERT 

IHRER IMMOBILIE 

WIEDERGEBEN. 
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Nun bekommen Sie automatisch per E-Mail neueste Angebote und werden auch 

darüber informiert, wenn sich der Preis ändert. Ganz automatisch. Sie müssen 

also nicht jeden Tag vor dem Computer verbringen, um das Marktgeschehen zu 

beobachten. 

Genau dieses Vorgehen machen die Interessenten übrigens auch. Nehmen Sie 

sich Zeit, um Besichtigungstermine dieser Immobilien wahrzunehmen. So haben 

Sie die Möglichkeit sich direkt vor Ort zu überzeugen, welche Ausstattung, Lage 

und Zustand die angebotene Liegenschaft hat. Betrachten Sie die Angebote mit 

der Brille, welche auch Ihre Interessenten auf Haben. Weiterhin gibt es Ihnen 

die Möglichkeit festzustellen, wie die Vorgehensweise der Eigentümer ist. Sind 

diese wirklich bereit Ihnen alles zu zeigen? Auch Ihr Schlafzimmer? Nach 8 – 10 

Besichtigungstermine werden Sie ein Gespür dafür entwickeln, welche Vor- und 

Nachteile Ihre Liegenschaft in Bezug auf andere Angebote besitzt. Führen Sie 

Buch darüber welche Liegenschaften, wie lange am Markt sind und wo 

Preisreduzierungen stattgefunden haben. Mit dieser Vorgehensweise können Sie 

den Wert Ihrer Liegenschaft gut einschätzen, was Interessenten suchen und 

was die Mehrheit bereit ist zu bezahlen. 

 

Durch diese direkte Marktbeobachtung erhalten Sie 

wertvolle Einblicke in die Preisgestaltung und können besser 

einschätzen, wie Ihre Immobilie im Vergleich zu ähnlichen 

Objekten steht. 

Die eigene Recherche und die Beobachtung des 

Immobilienmarktes ergänzen die traditionellen 

Bewertungsmethoden und bieten eine breitere Grundlage 

für die Einschätzung des Marktwertes Ihrer Immobilie. Die 

Kombination aus professionellen Bewertungsmethoden, der 

Nutzung von Online-Tools und der aktiven 

Marktbeobachtung ermöglicht eine umfassende und 

realistische Bewertung, die für den erfolgreichen Verkauf 

Ihrer Immobilie entscheidend ist. 

 

4.4 Häufige Bewertungsfehler 

Emotionaler Wert vs. Marktwert 

Einer der häufigsten Fehler ist, den emotionalen Wert, den die Immobilie für 

den Verkäufer hat, mit dem Marktwert gleichzusetzen. Persönliche Erinnerungen 

und die eigene Wertschätzung können dazu führen, dass der Preis unrealistisch 

hoch angesetzt wird. 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

SEHEN SIE IHRE 

IMMOBILIE MIT DEN 

AUGEN IHRER 

INTERESSENTEN. 

WAS UNTERSCHEIDET 

IHRE IMMOBILIE VON 

ANDEREN 

ANGEBOTEN? 
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Ignorieren aktueller Markttrends 

Die Nichtbeachtung aktueller Markttrends und -entwicklungen kann zu einer 

fehlerhaften Preisfindung führen. Der Immobilienmarkt ist dynamisch; 

Angebots- und Nachfrageschwankungen sollten in die Bewertung einfließen. 

 

Mangelnde Objektivität 

Die Bewertung einer Immobilie erfordert eine objektive Betrachtung. Mängel 

oder Renovierungsbedarf zu ignorieren und nur die positiven Aspekte zu 

betrachten, kann zu einer Überbewertung führen.  

 

 

 

 

 

 

Eine realistische Einschätzung des Marktwertes Ihrer Immobilie ist entscheidend für einen 

erfolgreichen Verkaufsprozess. Die Verwendung anerkannter Bewertungsmethoden, eine 

objektive Betrachtung Ihrer Immobilie und das Verständnis der aktuellen Marktlage sind 

dabei unerlässlich. Eine professionelle Bewertung durch einen erfahrenen 

Immobilienmakler oder Gutachter kann eine wertvolle Unterstützung sein, um den 

richtigen Preis zu finden und somit den Grundstein für einen erfolgreichen 

Immobilienverkauf zu legen 
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05 Die Vorbereitung 

Die richtige Vorbereitung: notwendige Unterlagen 

 

Eine gründliche 

Vorbereitung ist der 

Schlüssel zum Erfolg 

beim Verkauf einer 

Immobilie. Ein we-

sentlicher Bestandteil 

dieser Vorbereitung ist 

das Zusammenstellen 

aller notwendigen 

Unterlagen. Diese 

Dokumente sind nicht 

nur für die Bewertung 

und das Marketing Ihrer 

Immobilie wichtig, 

sondern auch für den 

reibungslosen Ablauf des Verkaufsprozesses. In diesem Kapitel geben wir Ihnen 

einen umfassenden Überblick über die Unterlagen, die Sie für einen 

erfolgreichen Immobilienverkauf benötigen. 

 

5.1 Erforderliche Unterlagen 

Grundbuchauszug 

Der Grundbuchauszug ist das zentrale Dokument, das Auskunft über die 

rechtlichen Verhältnisse einer Immobilie gibt. Er enthält Informationen über den 

Eigentümer, Grundstücksgrößen, Rechte und Lasten sowie 

mögliche Hypotheken oder Grundschulden. Dieses Dokument 

ist für potenzielle Käufer von entscheidender Bedeutung, da 

es die Eigentumsverhältnisse klärt.  

Wenn noch Grundschulden eingetragen sind, prüfen Sie 

vorab, ob diese mit einem Grundschuldbrief hinterlegt sind 

oder nicht. 

 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

PRÜFEN SIE 

FRÜHZEITIG, OB ES 

EINEN 

GRUNDSCHULDBRIEF 

GIBT. ANDERNFALLS 

KANN ES ZU 

ERHEBLICHEN 

VERZÖGERUNGEN 

KOMMEN. 
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Baupläne, Bauzeichnungen und Baugenehmigung 

Baupläne und Bauzeichnungen geben detaillierte Auskunft über die Struktur und 

Aufteilung der Immobilie. Sie sind besonders wichtig für Käufer, die Umbauten 

planen oder die Substanz der Immobilie genau verstehen möchten. Diese 

Unterlagen können auch hilfreich sein, um Fragen zur Bauweise oder zu den 

verwendeten Materialien zu beantworten. 

Die Baugenehmigung ist ein wichtiger Bestandteil zur Vorlage bei einem 

Finanzinstitut. Häufig verlangen Banken die genehmigten Dokumente, um 

sicherzustellen, dass es sich nicht um Schwarzbauten handelt und Anbauten und 

Ausbauten allesamt genehmigt wurden. 

 

Wohnflächenberechnung 

Die Wohnflächenberechnung ist ein entscheidendes Dokument 

für die Wertermittlung Ihrer Immobilie. Sie gibt Aufschluss 

über die genaue Größe der Wohn- und Nutzflächen und ist ein 

wichtiger Faktor für die Preisgestaltung. Eine präzise 

Wohnflächenberechnung verhindert Diskrepanzen und 

Missverständnisse während des Verkaufsprozesses. Ohne 

Vorlage der Wohn- und Nutzflächenberechnung, wird es für 

den Käufer schwierig sein eine Bank zu finden, welche die 

Immobilie finanziert. 

 

Energieausweis 

Der Energieausweis ist seit einigen Jahren gesetzlich vorgeschrieben und 

informiert über die Energieeffizienz einer Immobilie. Er gibt Auskunft über den 

Energieverbrauch, die Energieeffizienzklasse und empfiehlt Maßnahmen zur 

Verbesserung der Energiebilanz. Für potenzielle Käufer ist der Energieausweis 

ein wichtiger Indikator für die zu erwartenden Nebenkosten. Sollte der 

Energieausweis nicht oder falsch vorliegen und fehlen die wichtigsten Angaben 

in ihren Immobilienanzeigen, kann dies mit einem Bußgeld bis zu 15.000 € 

geahndet werden. 

 

Betriebskostenabrechnung und Nebenkostenabrechnungen 

Diese Abrechnungen geben einen Überblick über die laufenden Kosten der 

Immobilie, einschließlich Heizung, Wasser, Müllabfuhr und weiterer 

umlagefähiger Nebenkosten. Transparente und aktuelle Betriebs- und 

Nebenkostenabrechnungen sind für Käufer wichtig, um die Gesamtkosten des 

Wohnens abschätzen zu können. 

 

EXPERTEN-TIPP:  

SEIEN SIE GUT 

VORBEREITET. 90 % 

VORBEREITUNG 

FÜHREN SIE ZU 

100 % ERFOLG 
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Protokolle der Eigentümerversammlung 

Für Eigentumswohnungen sind die Protokolle der Eigentümerversammlungen 

von großer Bedeutung. Sie geben Auskunft über beschlossene und zukünftige 

Instandhaltungsmaßnahmen, Verwaltungsentscheidungen und mögliche 

Konflikte innerhalb der Eigentümergemeinschaft. Diese Informationen können 

für Käufer entscheidend sein, um das Umfeld und die zukünftige Entwicklung 

der Immobilie zu bewerten. 

 

Sonstige Unterlagen 

Zu den weiteren wichtigen Unterlagen gehören Versicherungspolicen, 

Mietverträge (bei vermieteten Objekten), Abgeschlossenheitsbescheinigung (für 

Eigentumswohnungen) und Nachweise über durchgeführte Renovierungen oder 

Modernisierungen.  

Die oben aufgeführten Unterlagen stellen nur einen Teil der erforderlichen 

Dokumente dar und sind bei weitem nicht alle. Bei einer professionellen 

Vermarktung werden sicherlich noch weitere Unterlagen benötigt und auch 

seitens der Banken werden mittlerweile weitere Unterlagen angefordert. 

 

5.2 Bedeutung der Vollständigkeit und Genauigkeit der Unterlagen 

Die Vollständigkeit und Genauigkeit der für den Immobilienverkauf notwendigen 

Unterlagen sind nicht nur rechtliche Erfordernisse, sondern auch entscheidende 

Faktoren für den Verkaufserfolg. In diesem Abschnitt erläutern wir, warum diese 

Aspekte so wichtig sind und wie sie den Verkaufsprozess beeinflussen. 

 

Vertrauensbildung und Transparenz 

Vollständige und präzise Unterlagen schaffen eine Basis des Vertrauens 

zwischen Verkäufer und Käufer. Sie signalisieren Offenheit und Professionalität 

und können potenzielle Bedenken oder Misstrauen von Käuferseite aus dem Weg 

räumen. Transparenz in der Dokumentation erleichtert die 

Entscheidungsfindung für den Käufer und kann den Verkaufsprozess 

beschleunigen. 

 

Die Zusammenstellung der notwendigen Unterlagen ist ein kritischer Schritt im 

Vorbereitungsprozess des Immobilienverkaufs. Eine vollständige und transparente 

Dokumentation schafft Vertrauen bei potenziellen Käufern und erleichtert den gesamten 

Verkaufsprozess. Es empfiehlt sich, frühzeitig mit der Sammlung dieser Dokumente zu 

beginnen, um Verzögerungen zu vermeiden und einen reibungslosen Ablauf zu gewährleisten. 
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Vermeidung von Rechtsstreitigkeiten 

Unvollständige oder ungenaue Unterlagen können nach dem Verkauf zu 

rechtlichen Auseinandersetzungen führen. Beispielsweise kann die Unklarheit 

über die tatsächliche Wohnfläche oder über Rechte Dritter am Grundstück zu 

nachträglichen Anpassungen des Kaufpreises oder sogar zur Annullierung des 

Kaufvertrages führen. Eine sorgfältige Prüfung und Aufbereitung der 

Dokumentation minimiert solche Risiken. 

 

Bewertung und Preisfindung 

Die genaue Bewertung einer Immobilie hängt wesentlich von 

der Qualität und Vollständigkeit der vorliegenden Unterlagen 

ab. Detaillierte Informationen über die Beschaffenheit, die 

Nutzungsmöglichkeiten und die rechtlichen 

Rahmenbedingungen ermöglichen eine realistische 

Einschätzung des Wertes. Dies ist sowohl für den Verkäufer 

bei der Preisfestsetzung als auch für den Käufer bei der 

Preisverhandlung von Vorteil. 

 

Beschleunigung des Verkaufsprozesses 

Ein vollständiger Satz an Unterlagen ermöglicht einen zügigen 

Ablauf des Verkaufsprozesses. Banken und Notare benötigen 

diese Dokumente für die Finanzierungszusage und die 

Kaufabwicklung. Fehlende Unterlagen können zu 

Verzögerungen führen, die den Verkauf ins Stocken bringen 

oder potenzielle Käufer abschrecken können. 

 

 

5.3 Tipps für die Sicherstellung der Vollständigkeit und Genauigkeit 

Frühzeitige Vorbereitung: Beginnen Sie so früh wie möglich mit der Sammlung 

der notwendigen Unterlagen, um genügend Zeit für die Beschaffung fehlender 

Dokumente zu haben. 

Professionelle Hilfe: Ziehen Sie Experten wie Immobilienmakler, Notare oder 

Sachverständige hinzu, um sicherzustellen, dass alle erforderlichen Unterlagen 

vorhanden und korrekt sind. 

 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP: 

FEHLENDE 

UNTERLAGEN 

VERZÖGERN DEN 

VERKAUFSPROZESS. 

UND MANCHMAL 

ENTSCHEIDET SICH 

EIN INTERESSENT 

GEGEN IHR 

ANGEBOT, WEIL ES 

IHM ZU LANGE 

DAUERT ODER ER 

ETWAS ANDERES 

FINDET 

 



d

f
s

d

f

d

s

f

d

f

d

f

f

s

d

f

s

d

f

1 

d

e

r 

Z

e

i

t

f

a

k

t

o

r

d

f

f 

  
 

    05 Die Vorbereitung 

 
 

 

 

Aktualität der Dokumente: Achten Sie darauf, dass alle Unterlagen auf dem 

neuesten Stand sind. Ältere Dokumente sollten überprüft und gegebenenfalls 

aktualisiert werden. Der Grundbuchauszug z.B., sollte nicht älter als 3 Monate 

sein. 

Digitale Aufbereitung: Erstellen Sie digitale Kopien aller Dokumente. Dies 

erleichtert die Weitergabe an Interessenten und beschleunigt die 

Kommunikation. 

5.3 Tipps zur Beschaffung fehlender Unterlagen 

Beim Verkauf einer Immobilie kann es vorkommen, dass einige der benötigten 

Unterlagen nicht vorliegen. Dies kann aus verschiedenen Gründen geschehen, 

sei es durch Umzüge, Verlust oder weil sie nie angefordert wurden. Die 

Beschaffung fehlender Dokumente ist jedoch essenziell, um den 

Verkaufsprozess nicht zu verzögern und potenzielle Käufer mit allen 

notwendigen Informationen zu versorgen. Hier sind einige praktische Tipps, wie 

Sie an die fehlenden Unterlagen gelangen können: 

 

Grundbuchauszug 

Zuständiges Grundbuchamt kontaktieren: Der Grundbuchauszug kann beim 

Grundbuchamt des Amtsgerichts, in dessen Bezirk die Immobilie liegt, beantragt 

werden. In der Regel ist der Antrag persönlich oder schriftlich einzureichen. 

Einige Bundesländer bieten auch die Möglichkeit, den Grundbuchauszug online 

zu beantragen. 

 

Baupläne und Bauzeichnungen 

Bauamt oder Architekten ansprechen: Baupläne und Bauzeichnungen können 

beim zuständigen Bauamt oder, falls bekannt, beim Architekten, der die 

Immobilie entworfen hat, angefordert werden. Bei älteren Immobilien kann es 

sein, dass diese Unterlagen nicht mehr verfügbar sind. In diesem Fall kann eine 

Bauakteneinsicht beim Bauamt hilfreich sein, um zumindest teilweise 

Informationen zu erhalten. 

 

Die Vollständigkeit und Genauigkeit der Unterlagen spielen eine zentrale Rolle im 

Immobilienverkaufsprozess. Sie tragen wesentlich zur Transparenz bei, fördern das 

Vertrauen zwischen den Parteien, unterstützen eine realistische Preisfindung und 

beschleunigen den Verkauf. Eine sorgfältige Vorbereitung und Prüfung der Dokumentation ist 

daher unerlässlich für einen erfolgreichen Immobilienverkauf. 
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Wohnflächenberechnung 

Sachverständigen beauftragen: Falls keine aktuellen Dokumente zur 

Wohnflächenberechnung vorhanden sind, kann es sinnvoll sein, einen 

Sachverständigen oder Gutachter zu beauftragen, der die Wohnfläche neu 

berechnet. Dies stellt sicher, dass die Angaben zur Wohnfläche aktuell und 

korrekt sind. 

 

Energieausweis 

Aussteller von Energieausweisen kontaktieren: Wenn der Energieausweis nicht 

vorliegt, muss ein neuer ausgestellt werden. Dafür können Sie sich an einen 

zertifizierten Energieberater wenden. Die Kosten für die Ausstellung eines 

Energieausweises variieren, sind jedoch eine notwendige Investition in den 

Verkaufsprozess. 

 

Betriebskostenabrechnung und Nebenkostenabrechnungen 

Verwaltung oder Dienstleister anfragen: Fehlende Betriebs- und 

Nebenkostenabrechnungen können oft beim Verwalter der Immobilie oder bei 

den jeweiligen Versorgungsunternehmen angefordert werden. Es ist hilfreich, 

eine vollständige Übersicht der letzten drei Jahre vorzulegen, um Käufern einen 

genauen Einblick in die laufenden Kosten zu geben. 

 

Protokolle der Eigentümerversammlung 

Hausverwaltung kontaktieren: Bei Eigentumswohnungen können fehlende 

Protokolle der Eigentümerversammlung in der Regel bei der Hausverwaltung 

angefordert werden. Diese Protokolle sind wichtig, um die Entscheidungsfindung 

innerhalb der Eigentümergemeinschaft und geplante Maßnahmen transparent 

zu machen. 

 

Zusammenarbeit mit Experten 

Für die Beschaffung fehlender Unterlagen kann es sinnvoll sein, die Hilfe von 

Experten, wie Notaren, Sachverständigen oder Rechtsanwälten, in Anspruch zu 

nehmen. Diese verfügen über Erfahrung im Umgang mit Behörden und können 

den Prozess oft beschleunigen. 

Die rechtzeitige Beschaffung aller notwendigen Unterlagen ist ein entscheidender Schritt, um 

einen reibungslosen und schnellen Verkaufsprozess zu gewährleisten. Durch das Befolgen 

dieser Tipps können Sie sicherstellen, dass Sie gut vorbereitet sind und potenzielle Käufer 

mit allen erforderlichen Informationen versorgen können. 
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06 Die Präsentation 

Präsentation der Immobilie: Exposé, Bilder,  

Home Stating  

 

6.1 Erstellung eines ansprechenden Exposés 

Das Exposé ist oft der erste Kontakt, den potenzielle Käufer mit Ihrer Immobilie 

haben. Es dient nicht nur dazu, grundlegende Informationen zu vermitteln, 

sondern auch das Interesse und die Vorstellungskraft der Leser zu wecken. Ein 

gut gestaltetes Exposé kann den Unterschied ausmachen, ob ein Interessent 

einen Besichtigungstermin vereinbart oder weiterzieht. Hier sind einige 

essenzielle Schritte und Tipps zur Erstellung eines ansprechenden Exposés: 

 

Zielgruppenanalyse 

Kenntnis der Ziel-

gruppe: Bevor Sie 

beginnen, überlegen 

Sie, wer die wahr-

scheinlichsten Käufer 

Ihrer Immobilie sind. 

Familien, junge Paare, 

Investoren? Ihre Ziel-

gruppe beeinflusst die 

Art und Weise, wie Sie 

das Exposé gestalten 

und welche Highlights 

Sie hervorheben. 

 

Struktur und Inhalt 

Übersichtliche Gliederung: Ein Exposé sollte übersichtlich gegliedert sein und 

folgende Elemente enthalten: Titelseite mit aussagekräftigem Bild, eine kurze 

Beschreibung der Immobilie, Details zu Lage und Umgebung, eine detaillierte 

Aufstellung der Immobiliendaten (Größe, Zimmeranzahl, Besonderheiten), 

Preisangaben, und Kontaktinformationen. 

Prägnante Beschreibungen: Vermeiden Sie zu allgemeinen Beschreibungen. 

Stattdessen sollten Sie spezifische Merkmale und Alleinstellungsmerkmale Ihrer 

Immobilie hervorheben. Nutzen Sie dabei eine positive und einladende Sprache. 
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Visuelle Elemente 

Hochwertige Bilder: Bilder sind ein zentraler Bestandteil des Exposés. Sie sollten 

von hoher Qualität sein und die Immobilie im besten Licht zeigen. Achten Sie 

auf eine professionelle Präsentation und die richtige Auswahl der fotografierten 

Bereiche. Die Bilder sollten die Realität widerspiegeln und die Highlights der 

Immobilie betonen. 

 

Grundrisse und Lagepläne: Ergänzen Sie das Exposé um 

aktuelle Grundrisse und einen Lageplan. Diese helfen 

Interessenten, sich einen besseren räumlichen Eindruck von 

der Immobilie zu verschaffen und die Lage im Kontext zu 

sehen. 

 

Emotionaler Aspekt 

Storytelling: Nutzen Sie die Kraft des Storytellings, um eine 

emotionale Verbindung aufzubauen. Erzählen Sie die 

Geschichte der Immobilie und was sie so besonders macht. 

Dies kann über die architektonischen Besonderheiten, die 

Geschichte des Hauses oder besondere Momente, die dort 

erlebt wurden, geschehen. Doch Vorsicht, viele Eigentümer 

neigen dazu sich in der Vergangenheit zu verlieren. Käufer 

hingegen kaufen nicht die „Vergangenheit“, sondern kaufen 

„Zukunft“.  

 

Technische Details und Rechtliches 

Vollständige und korrekte Angaben: Stellen Sie sicher, dass alle technischen 

Details korrekt und vollständig sind. Dazu gehören Angaben zur 

Energieeffizienz, zum Baujahr, zur Ausstattung und zu den Nebenkosten. 

Vergessen Sie auch nicht, auf rechtliche Aspekte wie den Energieausweis 

hinzuweisen. 

 

Professionelle Unterstützung 

Hilfe von Profis: Wenn Sie sich unsicher sind, können Sie die Erstellung des 

Exposés auch einem professionellen Immobilienmakler oder Marketingexperten 

- spezialisiert auf Immobilien, überlassen. Diese verfügen über die nötige 

Erfahrung und das Know-how, um Ihre Immobilie optimal zu präsentieren. 

Ein ansprechendes Exposé ist der Schlüssel, um das Interesse potenzieller 

Käufer zu wecken und den Grundstein für eine erfolgreiche Vermarktung Ihrer 

Immobilie zu legen. Nehmen Sie sich daher die Zeit, dieses sorgfältig zu 

gestalten und alle relevanten Informationen ansprechend aufzubereiten. 

EXPERTEN-TIPP:  

ARBEITEN SIE NUR 

MIT HOCHWERTIGEN 

BILDERN. DIE BILDER 

SIND DAS ERSTE, WAS 

INTERESSENTEN 

SEHEN. UND ES GIBT 

KEINE ZWEITE 

CHANCE FÜR DEN 

ERSTEN EINDRUCK 
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6.2 Professionelle Fotografie und ihre Wirkung 

Der erste Eindruck zählt – dies gilt insbesondere für den Verkauf von 

Immobilien. In einem Markt, in dem potenzielle Käufer zuerst online nach 

Eigentum suchen, spielen hochwertige Fotos eine entscheidende Rolle. 

Professionelle Fotografie hebt Ihre Immobilie von der Konkurrenz ab und kann 

den Unterschied zwischen einem flüchtigen Blick und einem vertieften Interesse 

ausmachen. In diesem Kapitel beleuchten wir die Bedeutung professioneller 

Fotografie und deren Einfluss auf den Verkaufserfolg Ihrer Immobilie. 

 

Warum professionelle Fotografie? 

Höhere Aufmerksamkeit: Professionelle Fotos fangen die Aufmerksamkeit von 

Suchenden schneller ein. Sie sorgen dafür, dass Ihre Anzeige aus der Masse 

heraussticht, indem sie die besten Eigenschaften Ihrer Immobilie in den 

Vordergrund rücken. 

Emotionale Wirkung: Gute Bilder wecken Emotionen und können den Wunsch 

verstärken, die Immobilie persönlich zu besichtigen. Sie vermitteln nicht nur ein 

Bild der Immobilie, sondern auch ein Gefühl für das potenzielle Zuhause. 

Höhere Verkaufschancen: Immobilien, die mit professionellen Fotos beworben 

werden, verkaufen sich nicht nur schneller, sondern oft auch zu einem höheren 

Preis. Visuell ansprechende Präsentationen ziehen mehr Interessenten an, was 

zu einer besseren Verhandlungsposition führt. 

Professionelle Darstellung: Professionelle Fotografie zeigt, dass Sie den Verkauf 

Ihrer Immobilie ernst nehmen. Dies steigert das Vertrauen bei potenziellen 

Käufern und kann den gesamten Verkaufsprozess positiv beeinflussen. 

 

Tipps für wirkungsvolle Immobilienfotos 

Lichtverhältnisse nutzen: Gutes Licht ist essenziell für ansprechende Fotos. 

Professionelle Fotografen bevorzugen natürliches Licht und wählen den richtigen 

Zeitpunkt für die Aufnahmen, um die Immobilie im besten Licht zu präsentieren. 

Räume vorbereiten: Vor den Aufnahmen sollten die Räume aufgeräumt und 

dekoriert werden. Home Staging kann hierbei eine wesentliche Rolle spielen, 

indem es die Räume einladend und lebenswert erscheinen lässt. 

Details hervorheben: Besondere Merkmale der Immobilie, wie ein Kamin, 

Stuckdecken oder ein besonderer Ausblick, sollten hervorgehoben werden. 

Diese Details können für potenzielle Käufer ausschlaggebend sein. 

Nachbearbeitung: Eine professionelle Nachbearbeitung kann die Qualität der 

Fotos weiter verbessern. Dabei geht es nicht darum, die Immobilie unrealistisch 

darzustellen, sondern darum, ihre Vorzüge bestmöglich zu präsentieren. 
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6.3 Home Staging: Vorteile und Tipps 

Home Staging hat sich als wirksames Mittel etabliert, um Immobilien für den 

Verkauf attraktiver zu gestalten. Dabei geht es darum, die Immobilie so zu 

präsentieren, dass potenzielle Käufer sich sofort vorstellen können, dort zu 

leben. Dieses Kapitel beleuchtet die Vorteile des Home Stagings und bietet 

praktische Tipps, wie Sie Ihre Immobilie optimal in Szene setzen können. 

 

Vorteile des Home 

Stagings 

Schnellerer Verkauf: 

Studien belegen, dass 

durch Home Staging 

aufbereitete Immobilien 

schneller verkauft 

werden. Eine 

ansprechende 

Präsentation führt dazu, 

dass sich Interessenten 

leichter in die Immobilie 

verlieben und schneller 

eine Kaufentscheidung 

treffen. 

Höherer Verkaufspreis: 

Eine professionell inszenierte Immobilie kann den Verkaufspreis positiv 

beeinflussen. Indem Sie die besten Eigenschaften der Immobilie hervorheben, 

steigern Sie deren Wert in den Augen der Käufer, was zu höheren Angeboten 

führen kann. 

Bessere Online-Präsenz: Da die Immobiliensuche heutzutage größtenteils online 

beginnt, ist eine ansprechende visuelle Präsentation entscheidend. Professionell 

gestaltete Bilder einer gestagten Immobilie ziehen mehr Aufmerksamkeit auf 

sich und generieren mehr Anfragen. 

 

Die Investition in professionelle Fotografie ist eine Investition in den erfolgreichen Verkauf 

Ihrer Immobilie. Durch die Kombination aus technischem Know-how, künstlerischem Gespür 

und professioneller Ausrüstung können professionelle Fotografen Ihre Immobilie ins rechte 

Licht rücken. Dies nicht nur im wörtlichen Sinne, sondern auch im übertragenen Sinne, indem 

sie das Interesse und die Emotionen potenzieller Käufer wecken. Eine durchdachte visuelle 

Präsentation kann somit maßgeblich zum Verkaufserfolg beitragen und sollte nicht 

unterschätzt werden. 
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Emotionale Verbindung: Home Staging hilft, eine emotionale Verbindung 

zwischen der Immobilie und potenziellen Käufern herzustellen. Durch eine 

warme und einladende Atmosphäre können sich Besucher besser vorstellen, 

dort ihr neues Zuhause zu gründen. 

 

Tipps für erfolgreiches Home Staging 

Neutralisieren: Ziel des Home Stagings ist es, einen neutralen, aber einladenden 

Raum zu schaffen, in dem sich eine breite Zielgruppe wohlfühlt. Persönliche 

Gegenstände, wie Familienfotos oder individuelle Dekorationen, sollten entfernt 

werden, um den Käufern die Möglichkeit zu geben, sich selbst in der Immobilie 

zu sehen. 

Reparaturen und Renovierungen: Kleinere Reparaturen und 

frische Anstriche in neutralen Farben können einen großen 

Unterschied machen. Achten Sie darauf, dass die Immobilie in 

einem tadellosen Zustand präsentiert wird, um negative 

Eindrücke zu vermeiden. 

Licht und Raum: Eine helle Beleuchtung und das Entfernen von 

überflüssigen Möbeln können Räume größer und einladender 

wirken lassen. Nutzen Sie natürliches Licht und stellen Sie 

sicher, dass alle Bereiche der Immobilie gut beleuchtet sind. 

Zielgruppenspezifische Gestaltung: Überlegen Sie, wer die 

wahrscheinlichsten Käufer Ihrer Immobilie sind, und richten Sie 

die Einrichtung und Dekoration entsprechend aus. Eine junge 

Familie hat beispielsweise andere Bedürfnisse und 

Vorstellungen als ein Paar im Ruhestand. 

Professionelle Fotos: Investieren Sie in einen professionellen Fotografen, um die 

gestagte Immobilie ins beste Licht zu rücken. Hochwertige Fotos sind 

entscheidend für den ersten Eindruck in Online-Listings. 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

DURCH EIN 

PROFESSIONELLES 

HOME STAGING, 

KÖNNEN SIE 10 % 

- 15 % HÖHERE 

VERKAUFSPREISE 

ERZIELEN. 

Home Staging ist eine effektive Strategie, um Ihre Immobilie von der Konkurrenz 

abzuheben, den Verkaufsprozess zu beschleunigen und möglicherweise einen höheren 

Verkaufspreis zu erzielen. Durch die Berücksichtigung der Bedürfnisse und Wünsche 

potenzieller Käufer und die Schaffung einer einladenden Atmosphäre können Sie die 

Chancen auf einen erfolgreichen Immobilienverkauf deutlich erhöhen. 
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07 Die Marketingstrategie 

Marketingstrategie  

 

7.1 Auswahl der richtigen Verkaufskanäle 

Eine effektive Marketingstrategie erreicht potenzielle Käufer dort, wo sie nach 

ihrer nächsten Immobilie suchen. In diesem Kapitel werden verschiedene 

Verkaufskanäle vorgestellt und erläutert, wie Sie die passenden für Ihre 

Immobilie auswählen können. 

 

Online-Portale 

Online-Immobilien-

portale sind heute die 

erste Anlaufstelle für die 

meisten Immobilien 

suchenden. Plattformen 

wie ImmobilienScout24, 

Immowelt oder 

Kleinanzeigen (früher 

ebay-Kleinanzeigen), 

und viele mehr, bieten 

eine breite Reichweite 

und ermöglichen es, 

Ihre Anzeige mit 

detaillierten 

Informationen und hochwertigen Fotos zu präsentieren. Bei der Auswahl des 

Portals sollten Sie beachten, welche Plattform in Ihrer Region am beliebtesten 

ist und wo Ihre Zielgruppe sich wahrscheinlich aufhält. 

 

Soziale Medien 

Soziale Medien sind ein mächtiges Werkzeug, um Ihre 

Immobilie zu bewerben. Plattformen wie Facebook, 

Instagram, Youtube und LinkedIn ermöglichen es, Ihre 

Immobilie in spezifischen Gruppen oder über bezahlte 

Werbeanzeigen gezielt zu bewerben. Soziale Medien 

eignen sich besonders gut, um emotionale und 

ansprechende Einblicke in die Immobilie zu geben und 

eine direkte Kommunikation mit Interessenten zu fördern. 

 

EXPERTEN-TIPP:  

AUCH WENN ES TEUER 

IST, INVESTIEREN SIE 

DAS GELD UND 

INSERIEREN AUF DEN 

BEKANNTESTEN 

IMMOBILIENPORTALEN 
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Printmedien 

Obwohl die Bedeutung von Printmedien im Zeitalter des Internets abgenommen 

hat, können lokale Zeitungen und Immobilienmagazine nach wie vor eine 

effektive Ergänzung Ihrer Marketingstrategie sein. Dies gilt besonders für 

Zielgruppen, die traditionelle Medien bevorzugen oder in Gegenden, in denen 

lokale Printmedien eine starke Leserschaft haben. Der Einsatz von Printmedien 

ist stark von der Zielgruppe abhängig, welche Sie ansprechen möchten. 

 

Open House und Besichtigungstage 

Die Organisation von Open House-Events oder speziellen Besichtigungstagen 

kann eine effektive Möglichkeit sein, Interesse zu wecken und mehrere 

potenzielle Käufer gleichzeitig zu erreichen. Diese Events bieten Interessenten 

die Möglichkeit, sich ohne den Druck individueller Termine ein Bild von der 

Immobilie zu machen. Eine gute Präsentation und die richtige Bewerbung 

solcher Events sind entscheidend für den Erfolg. 

 

Persönliches Netzwerk 

Vergessen Sie nicht, Ihr persönliches und berufliches 

Netzwerk über den Verkauf Ihrer Immobilie zu 

informieren. Mundpropaganda kann eine überraschend 

effektive Methode sein, um Käufer zu finden. Teilen Sie 

Ihre Verkaufsabsicht in Ihrem Umfeld und bitten Sie 

Freunde und Familie, die Nachricht zu verbreiten. Denn je 

größer die Nachfrage auf Ihre Immobilie ist, desto größer 

ist die spätere Konkurrenz und desto größer ist die Chance 

einen hohen Verkaufspreis zu erzielen. 

 

 

 

 

Die Auswahl der richtigen Verkaufskanäle hängt von Ihrer Immobilie, Ihrer Zielgruppe und 

den Besonderheiten des lokalen Marktes ab. Eine Kombination aus Online- und Offline-

Strategien, ergänzt durch professionelle Unterstützung, erhöht die Sichtbarkeit Ihrer 

Immobilie und die Chancen auf einen erfolgreichen Verkauf. Wichtig ist, dass jede 

Werbemaßnahme sorgfältig geplant und auf die Besonderheiten Ihrer Immobilie abgestimmt 

wird, um die bestmöglichen Ergebnisse zu erzielen. 

 

 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

ERZÄHLEN SIE ALLEN 

MENSCHEN DIE SIE 

TREFFEN VON IHREN 

VERKAUFSABSICHTEN. 

SO ENSTEHEN KEINE 

GERÜCHTE UND DIE 

ERFOLGSCHANCEN 

SIND GRÖSSER. 
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7.2 Online- und Offline-Marketingmethoden 

Eine durchdachte Marketingstrategie ist entscheidend für den erfolgreichen 

Verkauf einer Immobilie. Sie umfasst sowohl Online- als auch Offline-Methoden, 

um eine breite Zielgruppe zu erreichen und die Sichtbarkeit Ihrer Immobilie zu 

maximieren. In diesem Kapitel werden wir uns auf die verschiedenen 

Marketingmethoden konzentrieren, die Sie nutzen können, um Ihre Immobilie 

effektiv zu bewerben. 

 

Online-Marketingmethoden 

Immobilienportale: Die Präsenz auf führenden Immobilienportalen ist 

unerlässlich. Diese Plattformen erreichen täglich tausende potenzielle Käufer 

und bieten verschiedene Möglichkeiten zur Hervorhebung Ihrer Anzeige. 

 

Soziale Medien: Nutzen Sie soziale Netzwerke wie Facebook, Instagram und 

LinkedIn, um Ihre Immobilie zu präsentieren. Spezielle Gruppen und Seiten für 

Immobilienverkäufe können zusätzliche Reichweite generieren. Social Media 

Ads erlauben zudem eine zielgruppenspezifische Ansprache. 

 

Virtuelle Touren und Videos: Bieten Sie potenziellen Käufern die Möglichkeit, die 

Immobilie durch virtuelle Touren oder Video-Begehungen zu erleben. Dies 

steigert nicht nur das Interesse, sondern ermöglicht auch eine Vorauswahl ohne 

physische Besichtigungen. 

 

Offline-Marketingmethoden 

Zeitungsanzeigen: Trotz der Digitalisierung lesen viele Menschen nach wie vor 

lokale Zeitungen. Eine Anzeige in der Immobiliensektion kann daher wertvolle 

Aufmerksamkeit generieren, besonders bei älteren Zielgruppen. 

 

Flyer und Broschüren: Hochwertig gestaltete Flyer oder Broschüren, die in der 

Nachbarschaft oder an strategischen Orten wie Cafés und Geschäften ausgelegt 

werden, können Interessenten auf die Immobilie aufmerksam machen. 

 

Open House-Veranstaltungen: Eine "Tag der offenen Tür"-Veranstaltung ist eine 

hervorragende Möglichkeit, viele potenzielle Käufer gleichzeitig zu erreichen. 

Die persönliche Erfahrung vor Ort kann die Bindung zur Immobilie stärken. 
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Netzwerk nutzen: Informieren Sie Freunde, Familie und berufliche Kontakte 

über den Verkauf. Persönliche Empfehlungen haben oft eine hohe 

Überzeugungskraft. 

 

Verkaufsschild: Ein Schild vor Ort macht Passanten und Nachbarn auf den 

Verkauf aufmerksam. Dies kann besonders in Gegenden mit hoher 

Passantenfrequenz effektiv sein. 

 

 

 

 

Die Kombination aus Online- und Offline-Marketingstrategien erhöht die Chancen, die 

richtigen Käufer für Ihre Immobilie zu finden. Während Online-Methoden durch ihre 

Reichweite und Zielgenauigkeit überzeugen, bieten Offline-Methoden eine persönliche Note 

und können bestimmte Zielgruppen effektiver erreichen. Eine sorgfältige Planung und 

Ausführung Ihrer Marketingaktivitäten ist entscheidend, um Ihre Immobilie erfolgreich zu 

verkaufen. 
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08 Die Verkaufsverhandlung 

Verkaufsverhandlung: Emotionaler Abstand, und 

weitere Aspekte  

 

8.1 Bedeutung des emotionalen Abstands 

Der Verkauf einer 

Immobilie ist nicht nur ein 

finanzielles, sondern oft 

auch ein emotionales 

Unterfangen. Viele Ver-

käufer haben einen großen 

Teil ihres Lebens in ihrer 

Immobilie verbracht, was 

den Verkaufsprozess em-

otional aufgeladen machen 

kann. Emotionen können 

jedoch die Objektivität 

beeinträchtigen und den 

Verkaufsprozess 

erschweren. Die Bedeutung 

des emotionalen Abstands 

während der Verkaufsverhandlungen kann daher nicht genug betont werden. 

 

Warum emotionaler Abstand wichtig ist 

Objektivität bewahren: Emotionen können die Fähigkeit beeinträchtigen, das 

Angebot objektiv zu betrachten. Ein emotionaler 

Verkäufer könnte beispielsweise ein faires Angebot 

ablehnen, weil es ihm nicht "gut genug" erscheint, 

basierend auf seiner emotionalen Bindung zur 

Immobilie. Emotionaler Abstand hilft, solche Fallen zu 

vermeiden. 

 

Verhandlungen effektiv führen: Verhandlungen 

erfordern Klarheit und die Fähigkeit strategisch zu 

denken. Emotionen können zu impulsiven 

Entscheidungen führen, die nicht im besten Interesse 

des Verkäufers liegen. Durch den emotionalen Abstand 

können Verkäufer ruhig und besonnen reagieren, was 

zu besseren Ergebnissen führt. 

EXPERTEN-TIPP:  

NEHMEN SIE ES NICHT ZU 

PERSÖNLICH. MANCHE 

FRAGEN, ODER 

VORSTELLUNGEN DER 

INTERESSENTEN KÖNNTEN 

SIE VERLETZEN. 
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Stress reduzieren: Der Verkauf einer Immobilie kann stressig sein. Emotionale 

Distanz kann dazu beitragen, den Prozess weniger persönlich zu nehmen, was 

den Stress reduziert und zu einer positiveren Erfahrung führt. 

 

Wie man emotionalen Abstand gewinnt 

Die Immobilie als Produkt sehen: Beginnen Sie damit, Ihre Immobilie nicht als 

Ihr Zuhause, sondern als ein Produkt auf dem Markt zu betrachten. Dies hilft, 

emotionale Bindungen zu lockern und die Immobilie aus der 

Perspektive potenzieller Käufer zu sehen. 

 

Professionelle Hilfe in Anspruch nehmen: Ein gut 

vorbereiteter Freund kann als Puffer zwischen Ihnen und 

den Käufern dienen. Verkäufer z.B. sind darin geschult, 

objektiv zu bleiben und können die Verhandlungen ohne 

emotionale Beteiligung führen. 

 

Sich auf die Zukunft konzentrieren: Statt sich auf die 

Vergangenheit und die Erinnerungen zu konzentrieren, die 

mit der Immobilie verbunden sind, konzentrieren Sie sich 

auf Ihre Pläne und Ziele für die Zukunft. Dies kann helfen, 

die emotionale Bindung zu lösen und den Verkaufsprozess 

als einen Schritt in Richtung neuer Chancen zu sehen. 

 

Emotionale Unterstützung suchen: Sprechen Sie mit Freunden oder 

Familienmitgliedern über Ihre Gefühle. Externe Unterstützung kann dabei 

helfen, die eigenen Emotionen zu verstehen und zu verarbeiten, was den 

emotionalen Abstand erleichtert. 

 

 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

FÜREN SIE DIE 

VERHANDLUNGEN 

NICHT SELBST. ES GIBT 

EINEN EINFACHEN 

GRUND WIESO ÄRTZE 

IHRE ANGEHÖRIGEN 

NICHT OPERIEREN. 

Emotionaler Abstand ist ein entscheidender Faktor für erfolgreiche Verkaufsverhandlungen. 

Er ermöglicht es Verkäufern objektiv zu bleiben, effektiv zu verhandeln und den gesamten 

Verkaufsprozess als geschäftliche Transaktion zu betrachten. Durch die Implementierung 

der oben genannten Strategien können Verkäufer den emotionalen Abstand gewinnen, der 

notwendig ist, um ihre Immobilie erfolgreich zu verkaufen. 
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8.2 Verhandlungstechniken und -strategien 

Effektive Verhandlungstechniken und -strategien sind die Königsdisziplin für den 

erfolgreichen Abschluss eines Immobilienverkaufs. Sie ermöglichen es 

Verkäufern, den bestmöglichen Preis zu erzielen und gleichzeitig eine positive 

Beziehung zum Käufer aufzubauen. In diesem Abschnitt werden wir uns mit 

bewährten Verhandlungstechniken und -strategien befassen, die Ihnen helfen 

können, Ihre Verkaufsziele zu erreichen. 

 

Vorbereitung ist der Schlüssel 

Eine gründliche Vorbereitung ist die Grundlage jeder erfolgreichen Verhandlung. 

Dies umfasst die Kenntnis des Marktwerts Ihrer Immobilie, das Verständnis der 

Bedürfnisse und Motivationen potenzieller Käufer und die Festlegung Ihrer 

Verkaufsziele und -grenzen. Seien Sie auch auf mögliche Einwände vorbereitet 

und entwickeln Sie Strategien, um diese zu entkräften. 

 

Aktives Zuhören 

Aktives Zuhören ist eine 

mächtige Technik in 

Verhandlungen. Indem 

Sie aufmerksam 

zuhören, können Sie die 

wahren Bedürfnisse und 

Sorgen des Käufers 

verstehen und darauf 

eingehen. Dies schafft 

eine Vertrauensbasis 

und kann zu einer Win-

Win-Situation führen, in 

der beide Parteien 

zufrieden sind. 

 

Flexibilität zeigen 

Seien Sie bereit, flexibel zu sein und Kompromisse 

einzugehen. Starre Haltungen können Verhandlungen 

schnell zum Stillstand bringen. Indem Sie Bereitschaft 

zeigen, in bestimmten Bereichen nachzugeben, können Sie 

die Verhandlungen vorantreiben und gleichzeitig 

sicherstellen, dass Ihre Kernziele erreicht werden. 

 

 

EXPERTEN-TIPP:  

VERSUCHEN SIE 

HERAUSZUFINDEN, 

WELCHE MOTIVATION 

DIE INTERESSENTEN 

HABEN EINE 

IMMOBILIE ZU KAUFEN 
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Die Bedeutung von Emotionaler Distanz 

Emotionale Distanz bewahren ist entscheidend, um objektiv zu bleiben und die 

besten Entscheidungen zu treffen. Lassen Sie sich nicht von persönlichen 

Gefühlen leiten; konzentrieren Sie sich stattdessen auf die Fakten und Ihr 

Endziel. 

Win-Win-Situation anstreben 

Ziel einer jeden Verhandlung sollte es sein, eine Lösung zu finden, die für beide 

Parteien vorteilhaft ist. Dies fördert nicht nur eine positive Beziehung zwischen 

Käufer und Verkäufer, sondern kann auch dazu beitragen, den Verkaufsprozess 

zu beschleunigen. 

Klare Kommunikation 

Klare und präzise Kommunikation ist unerlässlich. Stellen Sie sicher, dass alle 

Angebote und Gegenangebote schriftlich festgehalten werden und dass alle 

Bedingungen klar definiert sind. Dies vermeidet Missverständnisse und fördert 

eine effiziente Verhandlung. 

 

8.3 Umgang mit Käuferfragen und Einwänden 

Einer der kritischsten Aspekte beim Verkauf einer Immobilie sind die 

Verhandlungen. Ein Schlüsselelement dabei ist der professionelle Umgang mit 

Käuferfragen und Einwänden. Dieses Kapitel bietet praktische Ratschläge, wie 

Sie effektiv auf Fragen reagieren und Einwände behandeln können, um die 

Verkaufsverhandlungen erfolgreich zum Abschluss zu bringen. 

 

Verstehen und vorbereiten 

Erwartungen antizipieren: Versuchen Sie, die Fragen und Einwände, die Käufer 

typischerweise haben, vorherzusehen. Dazu gehören Bedenken bezüglich des 

Preises, des Zustands der Immobilie, der Lage und möglicher zukünftiger 

Investitionen. 

Fakten sammeln: Stellen Sie sicher, dass Sie alle relevanten Informationen über 

die Immobilie parat haben. Dazu gehören Details zu Sanierungen, Alter der 

Immobilie, Nebenkosten und vergleichbare Verkaufspreise in der Umgebung. 

Die Kunst der Verhandlung im Immobilienverkauf erfordert Vorbereitung, Flexibilität und 

eine klare Strategie. Durch die Anwendung effektiver Verhandlungstechniken und das 

Bewahren emotionaler Distanz können Sie die Chancen auf einen erfolgreichen Verkauf zu 

Ihren Bedingungen erhöhen. Erinnern Sie sich daran, dass das Ziel nicht nur ist einen 

Verkauf abzuschließen, sondern eine Vereinbarung zu erreichen, die für alle Beteiligten 

zufriedenstellend ist. 
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Effektive Kommunikation 

Aktives Zuhören: Hören Sie den Käufern genau zu, um genau zu verstehen, was 

ihre Bedenken sind. Oft liegen hinter den gestellten Fragen tiefere Bedenken, 

die adressiert werden müssen. 

Empathie zeigen: Zeigen Sie Verständnis für die Bedenken der Käufer. Ein 

empathischer Ansatz kann helfen, Vertrauen aufzubauen und eine positive 

Atmosphäre während der Verhandlungen zu schaffen. 

Klar und direkt antworten: Vermeiden Sie es, Fragen auszuweichen oder unklare 

Antworten zu geben. Seien Sie ehrlich und transparent, um Glaubwürdigkeit zu 

bewahren. 

 

Einwände behandeln 

Einwände als Chancen sehen: Betrachten Sie Einwände nicht als Hindernis, 

sondern als eine Möglichkeit, weitere Informationen zu liefern und 

Missverständnisse auszuräumen. 

Lösungsorientiert denken: Bei Einwänden bezüglich des 

Zustands der Immobilie oder des Preises, denken Sie über 

mögliche Lösungen nach, wie zum Beispiel die Bereitschaft, 

über bestimmte Reparaturen zu verhandeln oder den Preis 

anzupassen. 

Alternativen aufzeigen: Wenn Käufer Bedenken bezüglich 

bestimmter Aspekte der Immobilie haben, zeigen Sie 

Alternativen oder Vorteile auf, die diese Bedenken 

ausgleichen können. 

 

Nachverfolgung und Flexibilität 

Feedback einholen: Fragen Sie nach den Verhandlungen nach 

Feedback. Dies kann Ihnen wertvolle Einblicke geben, ob 

weitere Anpassungen in Ihrer Strategie notwendig sind. 

Flexibel bleiben: Seien Sie bereit, Ihre Strategie anzupassen, 

basierend auf dem Feedback und den Reaktionen der Käufer. Flexibilität kann 

entscheidend sein, um einen Verkauf erfolgreich abzuschließen. 

EXPERTEN-TIPP:  

ACHTEN SIE 

DARAUF, OB DIE 

VERHANDLUNGS-

ARGUMENTE DER 

INTERESSENTEN 

EINEN EINWAND 

ODER EINEN 

VORWAND 

DARSTELLEN. 

Der Umgang mit Käuferfragen und Einwänden erfordert Vorbereitung, Empathie und 

Flexibilität. Indem Sie sich auf diese Aspekte konzentrieren, können Sie eine vertrauensvolle 

Beziehung zu potenziellen Käufern aufbauen und die Chancen auf einen erfolgreichen 

Verkaufsabschluss erhöhen. Eine offene und ehrliche Kommunikation ist dabei der Schlüssel 

zum Erfolg. 
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09 Der Notartermin 

Notartermin und rechtliche Aspekte  

 

9.1 Ablauf des Notartermins 

Sie haben bisher alles richtig gemacht und einen Kaufinteressenten gefunden? 

Glückwunsch! Sie haben die größte Strecke hinter sich und es geht nun um den 

Notartermin. An diesem Punkt werden die Verträge offiziell unterzeichnet, und 

die Eigentumsrechte 

wechseln vom Verkäufer 

zum Käufer. Der Ablauf des 

Notartermins ist durch 

rechtliche Vorgaben genau 

geregelt, um die 

Interessen beider Parteien 

zu schützen. Dieses Kapitel 

führt Sie durch die 

verschiedenen Phasen des 

Notartermins und erklärt, 

was Sie erwarten können.  

 

 

 

 

Vor dem Notartermin 

Vertragsentwurf: Vor dem eigentlichen Notartermin 

erstellt der Notar einen Entwurf des Kaufvertrages. 

Dieser basiert auf den Vereinbarungen zwischen Käufer 

und Verkäufer und beinhaltet alle relevanten Details zum 

Immobilienverkauf. 

Prüfung: Sowohl Käufer als auch Verkäufer erhalten den 

Vertragsentwurf vor dem Notartermin zur Prüfung. Es ist 

wichtig, dass Sie diesen Entwurf sorgfältig durchlesen 

und bei Unklarheiten oder Fehlern Rücksprache mit dem 

Notar halten. 

Terminvereinbarung: Sobald beide Parteien mit dem Entwurf einverstanden 

sind, wird ein Termin für die Beurkundung vereinbart. Zu diesem Termin müssen 

beide Parteien persönlich anwesend sein oder sich durch bevollmächtigte 

Personen vertreten lassen. 

EXPERTEN-TIPP:  

LASSEN SIE SICH VON 

IHREM 

KAUFINTERESSENTEN 

VOR VEREINBARUNG DES 

NOTARTERMINS EINE 

SCHRIFTLICHE 

FINANZIERUNGSZUSAGE 

VON EINEM DT. 

BANKINSTITUT GEBEN. 

AM BESTEN IM ORIGINAL 
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Während des Notartermins 

Identitätsprüfung: Zu Beginn des Termins prüft der Notar die Identität der 

anwesenden Parteien anhand gültiger Ausweisdokumente. 

Vertragsvorlesung: Der Notar liest den gesamten Kaufvertrag laut vor. Dies 

stellt sicher, dass alle Beteiligten den Inhalt des Vertrages genau verstehen. 

Währenddessen haben Sie die Möglichkeit, Fragen zu stellen oder um Klärung 

von Unklarheiten zu bitten. 

Unterzeichnung: Nach der Vertragsvorlesung und der Klärung aller Fragen 

unterzeichnen beide Parteien den Kaufvertrag in Anwesenheit des Notars. Mit 

der Unterschrift wird der Vertrag rechtskräftig. 

Beurkundung: Der Notar beurkundet den Vertrag, was 

bedeutet, dass er die Echtheit der Unterschriften und 

die Einwilligung der Parteien zum Vertragsinhalt 

bestätigt. 

 

Nach dem Notartermin 

Eintragung ins Grundbuch: Nach der Unterzeichnung 

des Kaufvertrages beantragt der Notar die Eintragung 

des Eigentumswechsels im Grundbuch. Der Käufer wird 

erst mit dieser Eintragung offiziell Eigentümer der 

Immobilie. 

Zahlung des Kaufpreises: Die Zahlung des Kaufpreises 

erfolgt üblicherweise nach der Unterzeichnung des 

Kaufvertrages und ist oft an die Eintragung einer 

Auflassungsvormerkung im Grundbuch geknüpft. Dies dient als Sicherheit für 

den Käufer. Nachdem der Notar die Kaufpreisvoraussetzungen bestätigt hat, 

wird der Käufer den Kaufpreis zahlen. 

Übergabe: Die physische Übergabe der Immobilie erfolgt in der Regel nach der 

Zahlung des Kaufpreises. Die genauen Details hierzu sollten im Kaufvertrag 

festgelegt sein. 

 

EXPERTEN-TIPP:  

GUT IST, WENN BEI 

DIESEM NOTARTERMIN 

AUCH DIE EINTRAGUNG 

DER GRUNDSCHULD DES 

KÄUFERS BEANTRAGT 

WIRD. DIES GIBT IHNEN 

EINE GROSSE SICHERHEIT, 

DASS SIE SPÄTER ZU 

IHREM GELD KOMMEN. 

Der Notartermin ist ein formeller, aber entscheidender Schritt im 

Immobilienverkaufsprozess. Er markiert den Punkt, an dem die Verkaufsvereinbarung 

rechtlich bindend wird und der Eigentumsübergang eingeleitet wird. Eine sorgfältige 

Vorbereitung und das Verständnis des Ablaufs sind essenziell, um diesen Prozess reibungslos 

und ohne Überraschungen zu gestalten. 
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9.2 Wichtige rechtliche Überlegungen 

Der Notartermin ist ein entscheidender Moment im Prozess des 

Immobilienverkaufs. Er markiert nicht nur den rechtlichen Übergang des 

Eigentums, sondern auch den Abschluss eines oft langwierigen 

Verkaufsprozesses. Dieses Kapitel hebt wichtige rechtliche Überlegungen 

hervor, die Sie im Auge behalten sollten, um den Notartermin und den gesamten 

rechtlichen Rahmen des Immobilienverkaufs zu navigieren. 

 

Verständnis der Vertragsinhalte 

Kaufvertrag: Der Kaufvertrag ist das zentrale Dokument des 

Immobilienverkaufs. Er sollte alle wesentlichen Details wie Kaufpreis, 

Beschreibung der Immobilie, Übergabedatum und eventuelle 

Gewährleistungsausschlüsse enthalten. Es ist essenziell, dass Sie den Vertrag 

genau verstehen und alle Bedingungen akzeptieren, bevor Sie ihn 

unterschreiben. 

Gewährleistungsausschluss: In vielen Kaufverträgen wird ein 

Gewährleistungsausschluss vereinbart, der den Verkäufer nach der Übergabe 

vor Ansprüchen wegen Mängeln an der Immobilie schützt. Es ist wichtig, die 

Auswirkungen solcher Klauseln zu verstehen und wie sie Ihre Haftung als 

Verkäufer beeinflussen können. 

 

Notarielle Beurkundung 

Rolle des Notars: Der Notar sorgt für die rechtliche Sicherheit des Kaufvertrags, 

indem er diesen beurkundet. Er prüft die Identität der Vertragsparteien, die 

Inhalte des Vertrags und klärt über rechtliche Folgen auf. Die notarielle 

Beurkundung ist in Deutschland für den Verkauf von Immobilien gesetzlich 

vorgeschrieben. 

Kosten: Die Kosten für den Notar und die Grundbucheintragung sind in der Regel 

vom Käufer zu tragen. Allerdings können Verkäufer und Käufer vereinbaren, 

diese Kosten anders aufzuteilen. Informieren Sie sich im Voraus über die Höhe 

der Kosten und wer diese trägt. 

 

Umgang mit Belastungen und Rechten Dritter 

Grundbuch: Das Grundbuch gibt Auskunft über Rechte und Belastungen, die auf 

der Immobilie liegen. Dazu gehören Hypotheken, Wegerechte oder Wohnrechte. 

Vor dem Verkauf sollten Sie sicherstellen, dass alle Belastungen, die nicht 

übernommen werden sollen, gelöscht sind. 
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Vorkaufsrecht: In einigen Fällen können Dritte ein Vorkaufsrecht für die 

Immobilie besitzen. Dies kann beispielsweise auf kommunaler Ebene der Fall 

sein. Prüfen Sie, ob solche Rechte bestehen und wie sie den Verkauf 

beeinflussen können. 

 

Abschluss und Übergabe 

Übergabe: Die tatsächliche Übergabe der Immobilie erfolgt in der Regel nach 

der Bezahlung des Kaufpreises und der Eintragung des Eigentumswechsels im 

Grundbuch. Vereinbaren Sie ein konkretes Übergabedatum und dokumentieren 

Sie den Zustand der Immobilie bei der Übergabe. 

Nachbereitung: Auch nach dem Notartermin kann es notwendig sein, bestimmte 

administrative Aufgaben zu erledigen, wie die Ummeldung von Verträgen oder 

die Informierung von Versicherungen über den Eigentümerwechsel. 

9.3 Nach dem Notartermin und Übergabe 

Der erfolgreiche Abschluss des Notartermins markiert einen entscheidenden 

Moment im Verkaufsprozess einer Immobilie. Doch auch nach diesem wichtigen 

Schritt gibt es wichtige Aufgaben und rechtliche Aspekte, die sowohl Verkäufer 

als auch Käufer beachten müssen, um einen reibungslosen Übergang zu 

gewährleisten. 

 

Abschlussarbeiten und Dokumentation 

Übergabeprotokoll: Die Anfertigung eines detaillierten Übergabeprotokolls ist 

essenziell. Dieses Dokument sollte den Zustand der Immobilie zum Zeitpunkt 

der Übergabe, die Zählerstände für Strom, Wasser und Gas sowie eine Liste der 

übergebenen Schlüssel und Dokumente enthalten. 

Endgültige Abrechnungen: Stellen Sie sicher, dass alle Nebenkosten bis zum 

Übergabedatum abgerechnet sind. Dies umfasst unter anderem die letzte 

Abrechnung für die Nebenkosten, Grundsteuer und eventuelle 

Gemeinschaftskosten bei Eigentumswohnungen. 

 

Der Notartermin und die damit verbundenen rechtlichen Aspekte sind komplexe, aber 

essenzielle Bestandteile des Immobilienverkaufs. Eine sorgfältige Vorbereitung, das 

Verständnis der rechtlichen Dokumente und Rahmenbedingungen sowie die Beachtung der 

rechtlichen Überlegungen können dazu beitragen, den Verkaufsprozess reibungslos und 

erfolgreich zu gestalten. Es empfiehlt sich, bei Unklarheiten professionelle Beratung in 

Anspruch zu nehmen, um sicherzustellen, dass alle rechtlichen Anforderungen erfüllt sind. 
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Rechtliche und finanzielle Schritte 

Ummeldungen: Der Käufer ist verpflichtet, erforderliche Ummeldungen 

vorzunehmen. Dazu gehört neben der Ummeldung bei den 

Versorgungsunternehmen auch die Ummeldung im Einwohnermeldeamt und 

gegebenenfalls die Umschreibung von Gebäudeversicherungen. 

 

Übergabe und Nachsorge 

Persönliche Übergabe: Eine persönliche 

Schlüsselübergabe ist empfehlenswert, um offene 

Fragen klären zu können und dem Käufer die 

Möglichkeit zu geben, eventuelle Unklarheiten sofort zu 

adressieren. 

 

Erreichbarkeit nach der Übergabe: Auch nach der 

Übergabe kann es zu Rückfragen kommen. Es ist eine 

gute Praxis, für eine angemessene Zeit nach der 

Übergabe für Rückfragen zur Verfügung zu stehen, um 

eventuelle Unstimmigkeiten oder Missverständnisse 

aus dem Weg zu räumen. 

 

 

  

 

EXPERTEN-TIPP:  

SOLANGE SIE DIE 

VOLLSTÄNDIGE 

KAUFPREISSUMME NICHT 

AUF IHREM KONTO 

HABEN, SOLLTEN SIE IHRE 

IMMOBILIE NICHT 

ÜBERGEBEN UND NICHT 

IHRE SCHLÜSSEL DEM 

KÄUFER GEBEN. 

Die Phase nach dem Notartermin und die Übergabe der Immobilie sind mit zahlreichen 

rechtlichen und organisatorischen Schritten verbunden. Eine sorgfältige Vorbereitung und 

Durchführung dieser Schritte sind entscheidend für einen erfolgreichen Abschluss des 

Immobilienverkaufs. Durch die Beachtung der oben genannten Aspekte können Verkäufer und 

Käufer sicherstellen, dass die Übergabe reibungslos verläuft und beide Parteien 

zufriedenstellend aus dem Verkaufsprozess hervorgehen. 
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10 „½“ Fehler 

½ Fehler: Gibt es halbe Fehler?  

In einem komplexen Verkaufsprozess 

kann die Zusammenarbeit mit einem 

Immobilienmakler eine erhebliche 

Erleichterung darstellen. Doch die Wahl 

des richtigen Maklers ist entscheidend, da 

sie sowohl positive als auch negative 

Auswirkungen haben kann. Dieses Kapitel 

beleuchtet die Vor- und Nachteile der 

Beauftragung eines Immobilienmaklers 

und erklärt, warum die Auswahl des 

richtigen Maklers als „halber“ Fehler 

betrachtet werden kann.  

 

 

 

 

Die Wahl eines Immobilienmaklers – Ein doppelschneidiges Schwert 

Vorteile der Beauftragung eines Immobilienmaklers 

Fachwissen und Erfahrung 

Immobilienmakler bringen ein umfassendes Fachwissen über den 

Immobilienmarkt, rechtliche Bestimmungen und Verhandlungstechniken mit. 

Ihre Erfahrung kann entscheidend sein, um den Verkaufsprozess effizient zu 

gestalten und um Fallstricke zu vermeiden, die Laien oft nicht bekannt sind. 

Marktzugang und Netzwerk 

Makler verfügen über Zugang zu umfangreichen Netzwerken und 

Marketingplattformen, die eine breite Sichtbarkeit der Immobilie gewährleisten. 

Dies erhöht die Chancen, potenzielle Käufer schneller zu erreichen und den 

bestmöglichen Preis zu erzielen. 

Zeitersparnis und Bequemlichkeit 

Die Beauftragung eines Maklers spart Zeit und Arbeit, da dieser sich um alle 

Aspekte des Verkaufsprozesses kümmert, von der Erstellung des Exposés über 

die Organisation von Besichtigungen bis hin zu Verhandlungen mit 

Interessenten. 
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Nachteile der Beauftragung eines Immobilienmaklers 

Kosten 

Die Dienstleistungen eines Immobilienmaklers sind mit Kosten verbunden, die 

in der Regel in Form einer Provision anfallen. Diese Provision, die sich nach dem 

Verkaufspreis richtet, kann einen erheblichen Anteil des erzielten Preises 

ausmachen. 

Risiko einer Fehlauswahl 

Nicht alle Makler sind gleich kompetent und engagiert. Eine Fehlauswahl kann 

den Verkaufsprozess verlangsamen, zu einem unbefriedigenden Verkaufspreis 

führen oder im schlimmsten Fall den Verkauf gefährden. 

Mangelnde Kontrolle 

Einige Verkäufer empfinden es als nachteilig, nicht alle Aspekte des 

Verkaufsprozesses direkt zu kontrollieren. Die Abhängigkeit von einem Makler 

erfordert Vertrauen und kann bei Kommunikationsproblemen oder Differenzen 

zu Frustration führen. 

 

Den Richtigen Immobilienmakler Finden- worauf zu achten ist. 

Grundlagen der Auswahl 

Recherche und Empfehlungen 

Beginnen Sie mit einer sorgfältigen Recherche. Nutzen Sie Online-Bewertungen, 

fragen Sie nach Empfehlungen von Freunden oder Familie und betrachten Sie 

die lokale Präsenz von Maklern in Ihrer Region. Eine gute Reputation und 

positive Erfahrungsberichte sind erste Anzeichen für einen zuverlässigen Makler. 

Spezialisierung und Erfahrung 

Achten Sie auf die Spezialisierung des Maklers. Einige Makler sind Experten für 

bestimmte Immobilientypen (z.B. Wohnungen, Häuser, Gewerbeimmobilien) 

oder spezielle Märkte (z.B. Luxusimmobilien, bestimmte Stadtteile). Ein Makler, 

der Erfahrung mit Ihrem Immobilientyp und Ihrer Region hat, kann gezieltere 

Strategien anbieten. 

Kommunikation und Verfügbarkeit 

Eine offene und effektive Kommunikation ist entscheidend. Der richtige Makler 

sollte leicht erreichbar sein, regelmäßige Updates bieten und Ihre Fragen klar 

und verständlich beantworten. Diskutieren Sie die bevorzugten 

Kommunikationswege und stellen Sie sicher, dass diese Ihren Erwartungen 

entsprechen. 
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Vertrag und Bedingungen 

Bevor Sie eine Zusammenarbeit eingehen, ist es wichtig, 

den Maklervertrag sorgfältig zu prüfen. Achten Sie auf 

Laufzeit, Provisionssätze und etwaige 

Exklusivitätsklauseln. Scheuen Sie sich nicht, Fragen zu 

stellen oder Verhandlungen über die Bedingungen zu 

führen. 

Verkaufsstrategie und Marketing 

Besprechen Sie die geplante Verkaufsstrategie und das 

Marketingkonzept. Ein guter Makler wird einen 

individuellen Plan vorlegen, der den Markt, die Zielgruppe 

und den optimalen Verkaufszeitpunkt berücksichtigt. Dazu 

gehören Online- und Offline-Marketingmaßnahmen, die 

Präsentation der Immobilie und die Durchführung von 

Besichtigungen. 

Bewertung und Preisfindung 

Eine realistische Einschätzung des Marktwertes Ihrer 

Immobilie ist grundlegend für den Verkaufserfolg. Ein 

kompetenter Makler führt eine umfassende 

Marktanalyse durch, um den richtigen Preis zu 

ermitteln. Seien Sie skeptisch gegenüber Maklern, die 

unrealistisch hohe Verkaufspreise versprechen, um den 

Auftrag zu erhalten. 

 

Unrealistische Versprechen 

Vorsicht vor Maklern, die ohne fundierte Analyse hohe 

Verkaufspreise versprechen. Solche Versprechen 

können zu langen Vermarktungszeiten und letztlich zu 

Preisreduktionen führen. Lassen Sie sich vor 

Vertragsbeginn eine Liste der 

jüngsten Immobilienangebote und deren Verkauf geben. 

Achten Sie insbesondere darauf mit welchem 

Angebotspreis der Immobilienmakler gestartet ist, wie 

lange die Vermarktungsdauer war und welcher 

Verkaufspreis am Ende notariell protokolliert wurde. 

 

Mangelnde Transparenz 

Ein guter Makler arbeitet transparent und hält Sie über 

jeden Schritt im Verkaufsprozess informiert. Mangelnde 

Transparenz kann ein Warnsignal für unzureichende 

Dienstleistung sein. 

EXPERTEN-TIPP:  

LASSEN SIE DEN 

IMMOBILIENMAKLER DEN 

WERT IHRER IMMOBILIE 

SCHÄTZEN, OHNE IHM 

ZUVOR MITZUTEILEN WIE 

IHRE PREISVORSTELLUNG 

IST. EIN PROFI WIRD 

IHNEN NICHT NACH DEM 

„MUNDE“ SPRECHEN. 

EXPERTEN-TIPP:  

SEIEN SIE HELLHÖRIG, 

WENN IHNEN ZU HOHE 

VERKAUFSPREISE 

„VERSPROCHEN“ 

WERDEN. AM ENDE 

KÖNNTEN SIE VIEL 

GELD VERLIEREN.  

EXPERTEN-TIPP:  

FRAGEN SIE DEN 

MAKLER NACH DER 

MARKETSTRATEGIE. 

GUTE 

IMMOBILIENMAKLER 

ERBARBEITEN EIN 

KONZEPT, WELCHES 

GENAU AUF IHRE 

IMMOBILIE PASST. 
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Überladung des Maklers 

Achten Sie darauf, einen Makler zu wählen, der genügend Zeit für die Betreuung 

Ihrer Immobilie hat. Ein überlasteter Makler kann nicht die nötige 

Aufmerksamkeit für den erfolgreichen Verkauf Ihrer Immobilie gewährleisten. 

Einige Makler arbeiten nach dem „Gießkannenprinzip“ und nehmen alle 

Immobilien, die sie bekommen können in ihrem Portfolio auf. Auch Immobilien 

die aufgrund des zu hohen Angebotspreises nicht verkaufbar sind. Oftmals bleibt 

dann wenig Zeit um sich aktiv um den Verkauf zu kümmern und diese Makler 

arbeiten getreu nach dem Motto, „Wenn nichts geht, geht der Preis“.  

 

 

 

 

Die Beauftragung eines Immobilienmaklers kann eine kluge Entscheidung sein, die den 

Verkaufsprozess vereinfacht, Zeit spart und möglicherweise zu einem besseren Verkaufspreis 

führt. Die Schlüsselkomponente ist jedoch die Auswahl des richtigen Maklers. Eine gründliche 

Recherche und eine informierte Entscheidung können den Unterschied zwischen Erfolg und 

Enttäuschung ausmachen. In diesem Sinne ist die Wahl des Maklers eine Entscheidung von 

großer Bedeutung, die wohlüberlegt sein sollte, um die zahlreichen Vorteile nutzen zu können, 

ohne den potenziellen Nachteilen zum Opfer zu fallen. 
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     Schlusswort 
Liebe Leserinnen und Leser, 

wir stehen nun am Ende einer aufschlussreichen Reise durch die Welt des 

Immobilienverkaufs in Eigenregie. Sie haben einige Schritte kennengelernt, die 

notwendig sind, um Ihre Immobilie erfolgreich zu vermarkten, und die 

häufigsten Stolpersteine, die es dabei zu vermeiden gilt. Es wurde deutlich, dass 

der Verkauf einer Immobilie nicht nur mit finanziellen, sondern auch mit 

zeitlichen und emotionalen Investitionen verbunden ist. Die Risiken, die ein 

solches Unterfangen birgt, sind nicht zu unterschätzen, und der Zeitaufwand, 

um alles richtig zu machen, kann erheblich sein. 

Ein erfolgreicher Immobilienverkauf erfordert eine gründliche Marktkenntnis, 

strategische Planung, akribische Vorbereitung und nicht zuletzt eine Menge 

Geduld. Es ist ein Prozess, der Detailorientierung und Professionalität erfordert, 

von der korrekten Bewertung Ihrer Immobilie bis hin zur finalen 

Vertragsunterzeichnung. Diese Herausforderungen allein zu meistern, ist eine 

beachtliche Aufgabe. 

Deshalb möchte ich Sie ermutigen, sich professionelle Unterstützung zu holen, 

wenn Sie sich unsicher fühlen oder den maximalen Erfolg aus Ihrem 

Immobilienverkauf herausholen möchten. Mit meiner Expertise und Erfahrung 

im Immobilienmarkt biete ich Ihnen eine individuelle, persönliche Beratung und 

Begleitung durch den gesamten Verkaufsprozess – von der ersten Bewertung 

Ihrer Immobilie bis zum erfolgreichen Abschluss des Verkaufs. 

Ich verstehe, dass jeder Immobilienverkauf einzigartig ist, und verspreche 

Ihnen eine maßgeschneiderte Strategie, die auf Ihre spezifischen Bedürfnisse 

und Ziele zugeschnitten ist. Mein Ziel ist es, Ihnen nicht nur eine stressfreie 

Erfahrung zu bieten, sondern auch sicherzustellen, dass Sie einen sehr guten 

Preis für Ihre Immobilie erzielen. 

Wenn Sie sich entscheiden, diesen Weg nicht alleine zu gehen, sondern eine 

professionelle Beratung und Begleitung in Anspruch zu nehmen, stehe ich Ihnen 

gerne zur Seite. Kontaktieren Sie mich, und wir können gemeinsam besprechen, 

wie wir Ihren Immobilienverkauf zum Erfolg führen können. 

Zum Abschluss möchte ich Ihnen nochmals meinen Dank aussprechen. Ich 

hoffe, dass dieses Buch Ihnen wertvolle Einblicke und das nötige Rüstzeug für 

den Verkauf Ihrer Immobilie an die Hand gegeben hat. Denken Sie daran, dass 

ich nur einen Anruf oder eine E-Mail entfernt bin, um Sie auf diesem Weg zu 

unterstützen. 

Ich wünsche Ihnen viel Erfolg und freue mich darauf, von Ihnen zu hören. 

Mit den besten Grüßen 

 

 

Claus Märzweiler 
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Haftungsausschluss, Quellennachweis, Rechtliche 

Hinweise 

 

Informationen, die in diesem Buch bereitgestellt werden, beanspruchen weder 

juristische Fehlerfreiheit noch Vollständigkeit und garantieren nicht den Erfolg 

im Immobilienverkauf. Sie sollen Immobilienbesitzern als Ausgangspunkt und 

Unterstützung dienen, um ihnen bei der Einschätzung der Möglichkeiten und 

Risiken ihres Verkaufs zu helfen. Die Verwendung und Implementierung der 

Inhalte obliegt allein der Verantwortung des Lesers bzw. des 

Immobilienbesitzers. 

Die Darlegungen, Empfehlungen und Ideen in diesem Werk sind ausschließlich 

als Ratschläge und Inspirationen für den Verkauf von Immobilien gedacht. Sie 

begründen keine rechtlich bindenden Verpflichtungen. 

Das vorliegende Werk sowie seine Bestandteile genießen urheberrechtlichen 

Schutz. Ohne die Einwilligung von Claus Märzweiler – CAESAR Immobilien ist 

eine Nutzung oder Übermittlung an Dritte untersagt. Dies bezieht sich vor allem 

auf das elektronische Kopieren, Übersetzen, Verbreiten sowie das öffentliche 

Zurverfügungstellen 

Es sei ausdrücklich betont, dass Claus Märzweiler oder CAESAR Immobilien 

keinerlei Beratungen in rechtlichen oder steuerlichen Angelegenheiten 

durchführen. 

Der Verfasser dieses Werkes und der Eigentümer – Claus Märzweiler und 

Geschäftsinhaber von CAESAR Immobilien lehnt jegliche Verantwortung für 

materielle oder finanzielle Schäden ab. 

 

 

 

 

mailto:kontakt@caesar.immo?subject=Anfrage
mailto:kontakt@caesar.immo?subject=Anfrage
http://www.caesar.immo/
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Bild- und Quellennachweis 

Die verwendeten Bilder und Texte wurden von Claus Märzweiler aufgenommen 

bzw. geschrieben. Zusätzlich verwendetes Bild- und Textmaterial:  

Sina Ettmer Photography (1394025752) – shutterstock.com 

Riska (1281827938) – istock by GettyImage 

kitzcorner(1353353400) – istock by GettyImage 

Courtneyk (1155582184) – istock by GettyImage 

Gorodenkoff (1853535643) – shutterstock.com 

Andrey_Popov (2252122305) – shutterstock.com 

Wakila (168376723) – istock by GettyImage 

Perfect Wave (2253021299) – shutterstock.com 

Champion Studio (127829156) – shutterstock.com 

Pattanaphong Khuankaew (1131993237) – istock by GettyImage 

Andre Popov (189736397) - stock.adobe.com 

Nils Hoffmeister – Aachen- Profilbilder 

Zerbor (112102843) - stock.adobe.com 

Andre Popov (325039712) - stock.adobe.com 

Vejaa (641843656) - stock.adobe.com 

VanLion (43683323) - stock.adobe.com 

Fizkes (1185179188) – shutterstock.com 

Perfect Wave (225302129) – shutterstock.com 

Teilweise wurden die Bilder und Texte mit Chatgbt ergänzt oder überarbeitet 

Logo Intro: Videbolt 

Wikipedia – I, Kuebi - CC BY-SA 3.0 DEED 
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