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Die 15 haufigsten Fehler beim
Immobilienverkauf... (Privat an Privat)

1.Falsche Preisvorstellung

Immobilien sind sehr individuell und damit nicht einfach zu bewerten. Ein direkter
Vergleich mit anderen Angeboten ist nur sehr begrenzt méglich. Daflr ist es nétig,
dass Sie sich einen genauen Uberblick iber den Markt verschaffen, um die richtige
Preisspanne festzulegen.

Hierlauern viele Fallstricke, die Sie meiden sollten.

Doch sollte der Verkaufspreis behutsam festgesetzt werden, denn der Spielraum
fur Korrekturen ist eng, da die Gruppe der Interessenten viel kleiner ist, als es sich
der Laie vorstellt. Kaufwillige Interessenten beobachten Gber Wochen, ja sogar
Monate den Anzeigenmarktund kennen das Angebotausfihrlich.

Eine Preissenkung l6st deshalb nicht automatisch eine Kaufbereitschaft aus,
sondern weckt leichtden Verdacht, hier stimmt etwas nicht.

Stellen Sie sich deshalb folgende Fragen:

1.Wie reagieren die Kaufinteressenten aufzu hohe oder zu niedrige Preisangaben?
2.Welche Konsequenzen hatdasfiir den Preis, den Sie erzielen kdnnen?
3.Welche Artder Wertermittlungistfir Ihren Fall die Richtige?

4.Wasistein Sachwert, Ertragswert, Vergleichswert, Verkehrswert, Marktwert?

i
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Wie und woher bekomme ich welche wichtigen Eckdaten fiir eine Preisermittlung?
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2.Mangelnde Planung

H&ufig machen sich private ImmobilienVerkaufer nur wenige Gedanken tUber den
eigentlichen Verkaufsprozess bevor sie das eigene Haus oder die eigene Wohnung
anden Marktbringen.

Es gibt viele Dinge, die Sie beim Immobilienverkauf auf keinen Fall tun darfen.
Vorausgesetzt Sie mochten wirklich professionell und erfolgreich verkaufen. Oft
erleben wir, dass derVerkauf einer Immobilie mal so nebenbei mitgemachtwerden
soll und dass man dies durchaus neben der eigentlichen taglichen Arbeit ganz
leicht organisieren kann.

Wenn Sie die Fehler machen mdchten, die vielen Verkaufernimmer wieder passieren,
dann:

v lassen Sie sich bei Besichtigungen von lhrem Nachbarn vertreten, weil Sie andere
Termine haben.

v nehmen Sie als Angebotspreis den vom Nachbarhaus an oder schlimmer: Sie
verdffentlichen einen extrem hohen Kaufpreis, weil: Reduzieren kann man jaimmer
noch!

v Uberlassen Sie dem Anrufbeantworter den ersten Kontakt mit Ihren Kaufinteres-
senten, da Sie ja schlieBlich nicht den ganzen Tag warten kénnen, dass jemand fur
Sie anruft.

v Oder Sie inserieren nur mit Familiennamen und Handynummer, dann sieht es
gleich nach ,eiligem Privatverkauf” ohne Fachkenntnisse aus!

...... und viele andere mehr!
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3.Fehlende Unterlagen

Der Kaufinteressent mochte sich natirlich genau Gber Ihre Immobilie informieren,
bevor er sich zum Kauf entschlieBt. Stellen Sie also sicher, dass Sie alle nétigen
Unterlagen bereithalten, um keine Auskunftschuldig zu bleiben!

Haben Sie firjeden Interessenten ein ausflhrliches Farbexposé vorbereitet?
Aussagefahige und verkaufsférdernde Unterlagen erleichtern dem potenziellen
Kaufer die Entscheidung.

Jedoch:
Verschicken Sie keine Unterlagen (insbesondere keine Plane) an Interessenten, die
Sie noch nicht persénlich kennen.

Stellen Sie sich folgende Fragen:

1.Welche Unterlagen werden bendtigt?

2.Welche Informationen wollen die Kaufer?

3.Welche Unterlagen benétigtein Kaufer?

4.Wann werden diese Unterlagen benétigt?

5.Welche Unterlagen bendtigtder Notar?

6.Wie aktuell missen die Unterlagen sein?

7.Woher bekomme ich diese Unterlagen?

8.Darf/mussich alle Informationen einfach so weitergeben?

9.Wie verhélt es sich eigentlich mitdem Datenschutz?

10.Was kénnten Fremde auBerdem noch mitden Unterlagen anfangen?

4.Nichtausreichende Werbung

Nurim Immobilienscoutzuinserieren kann den Verkauf meist nicht
bewerkstelligen. Es gibtauch noch zahlreiche andere Internetplattformen, wie

z.B. Immonet, Immowelt, Immopool, usw., welche die Vermarktung der Immobilie
unterstitzen. Wo ist es dahersinnvoll zu inserieren? Was kostet das?

Die lokalen Anzeiger sind nicht zu unterschatzen, ebenso Printanzeigen in namen-
haften Uberregionalen Zeitungen, speziell bei hochwertigen Immobilien. Auch
Postwurfsendungen, Nachbar Informationen, Verkaufsschilder, Bannerwerbung,
Schaukasten und Kooperationen unterstiitzen die Vermarktung nachhaltig.

Die Vielféltigkeit der genutzten Werbekanale steigert den Verkaufserfolg betrécht-
lich. Professionelle Makler investieren fir die Bewerbung und Vermarktung eines
Objektes eine Summe von durchschnittlich 2-3 %, je nach Hohe des Verkaufs-
preises.
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Stellen Sie sich daherfolgende Fragen:

1.Wie sieht mein Werbekonzeptaus?

2.Wer kann mich dabei unterstiitzen?

3.Wie hochistdas eingeplante Werbebudget, was will ich wofiirausgeben?
4.\Wen kenneich, dereine Immobilie braucht?

5.Woher bekomme ich das Werbematerial?

6.Was kostet mich die geplante Werbung insgesamt? (Zeit und Geld)

5.Falsche Hoffnungen wecken

Sie haben Ihre Immobilie sicherlich immer gut gepflegt. Verkaufer neigen oft dazu,
am Telefon das Verkaufsobjekt in blihenden Farben zu schildern und schaffen so
beim Interessenten oft falsche Vorstellungen lber die Einrichtung oder den
Zustand des Objektes. Geschmacker sind nun einmal verschieden und wenn der
Interessent erst einmal ein Bild im Kopf hat das mit der Realitét nicht im Einklang
steht, wird er bei der Besichtigung enttduscht sein. Das hat oft nichts mit objektiven
Mangeln zu tun. Aber es hinterldsst den Eindruck, falsch oder nicht ausreichend
informiert worden zu sein. Eine schlechte Ausgangsposition fir einen erfolgrei-
chenAbschluss!

Stellen Sie sich deshalb folgende Fragen:

1.Wie viel Information sollich Gberhauptgeben?

2.Welche Informationen soll ich weitergeben?

3.Wie wecke ich das Interesse am besten?

4.Woran erkenneich, dassich mitdem ,Richtigen” spreche?
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6.Schlechte Erreichbarkeit

DerImmobilienmarkt bietet Interessenten eine groBBe Auswahlan Angeboten und
Alternativen! Manche Immobilienbesitzer haben eigentlich keine Zeit fir den
Verkauf. Wenn Sie den Verkauf selbst Gbernehmen wollen, sorgen Sie dafur, dass
man Sie gut erreichen kann, telefonisch, per Email und per Fax. Sonst gehen lhnen
Interessenten verloren und Sie wissen nichteinmal wie viele.

Beantworten Sie sich daherfolgende Fragen:

1.Was ist, wenn ein Interessentanruft?

2.Was passiert, wenn er mich nichterreicht?

3.Wasist,wennich gerade im Urlaub, auf Dienstreise oder krank bin?

4.Kann mein Nachbar oderein Freund mich wirklich richtig vertreten?

5. Wie stelle ich meine telefonische Erreichbarkeit von 07:00 Uhr bis 20:00 Uhr
sicher?

7.Falsche Einschatzung derVerkaufsdauer

Die nétige Zeit fur einen Immobilienverkauf wird haufig stark unter- und auch
Uberschatzt. Beides kann fatale Folgen haben! Wer glaubt, den Verkauf seines
Hauses in vier Wochen abwickeln zu konnen, kommt schnell unter Druck, wenn
der angepeilte Umzugstermin ndher riickt und noch kein Kaufer gefunden ist.
Unter Druck ist der Verkéufer regelmaBig in der schlechteren Verhandlungs-
position.

—

Denken Sie dahervorher tiber
folgende Frage nach:

Wie lange dauert durchschnittlich
derVerkauf einerImmobilie?

/_4
Fragen Sie sich:

1.Wie prife ich die Ernsthaftigkeit des Interessenten?

2.Woran erkenneich, ob derInteressent nichtevtl. unlautere Absichten hat?
3.Wie schiitze ich mich vor dem “Besichtigungs- Tourismus”?

4.Was wenn ein Interessentzum Problem wird?

5.Wasistwenn plotzlich einerunangemeldetvor der Tir steht?
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8.Die Unkenntnis iiberden Interessenten

Als Verkaufer einer Immobilie kommen Sie recht schnell mit den ersten Interessen-
ten am Telefon in Kontakt. Sie schalten zum Beispiel eine Anzeige in einer Tageszei-
tung oderim Internetund ein Kaufinteressent meldetsich beilhnen.

Fragen am Telefon:

Mit Sicherheit die erste Frage (neben der Frage nach dem Preis...) eines
Interessenten am Telefonist:

Wo stehtdenn die Immobilie genau?” Als Verkdufer geben Sie hier selbstverstédnd-
lich bereitwillig Auskunft.

Eine derndchsten Fragenist:

“Wann kann ich denn das Objekt mal besichtigen?” Hier werden Sie Uberlegen,
wann es bei lhnen am besten passt. Bei einer Terminabstimmung werden Sie
womoglich erwdhnen, wann Sie keine Zeit haben, da Sie zur Arbeit, im Urlaub, beim
Sportusw.sind.

VORSICHT!

Sie haben soeben einemfremden, unbekannten Menschen lhre

Immobilie beschrieben, die Adresse genanntund auch noch mitgeteiltwann
Sie nicht zu Hause sind!

Wahrend Sie lhrem Interessenten |hr Zuhause prasentieren, werden Ihnenviele
Fragen zu lhrerImmobilie, Ihren Nachbarn, der Umgebung, den Griinden fiir den
Verkaufundvielen anderen Dingen mehr gestelltwerden. Bereiten Sie sich gutvor.

9.Keine miindlichen Auskiinfte am Telefon

Nachdem Sie lhre Anzeige in der Zeitung oder im Internet geschaltet haben,
werden die ersten Anrufe eintreffen.

Seien Sie mitden Informationen, die Sie am Telefon geben, sehrvorsichtig!

1.Welche Informationen kannich preisgeben?
2.Wiereagiere ich, wenn der Interessentmehr wissen will?
3.Sollte man am Telefon schon tGber evtl. Preisnachlass sprechen?
4.Wie mussich meine Familie auf evtl. Anrufe vorbereiten?
5.Welche Fragen mussich unbedingtrichtig beantworten?
6.Welche Fragen darf der Interessent stellen?
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Fragen Sie sich daher:

1.Wo lohntessich, jetzt doch noch zu investieren?
2.Waskannich selbermachen oderwassollteich besser machen lassen?
3.Wasdarfich auf keinen Falltun?

10.Zielfiihrende Besichtigung

Der Ersttermin mit Kaufinteressenten ist eine Herausforderung fir Sie als Verk&ufer.
Fremde Menschen sind bereiteine Menge Geld fir lhre Immobilie zu investieren.

Fragen Sie sich daher:

1.Wie prasentiere ich die Immobilie richtig?

2.Wo werde ich beginnen und wo endet die Présentation?

3.Wie kanndie Immobilie die Wiinsche der Kaufinteressenten berlcksichtigen?
4.Wie bereite ich meine Immobilie perfekt auf einen Besichtigungstermin vor?
5.Wastueich, wenn Interessenten zum Problem werden?

Der Eigentimer einer Immobilie hat eine ganz spezielle Beziehung zu seinem
Haus. Da ist einerseits die emotionale Bindung an das Eigenheim und die vielen
Arbeiten, welche in Eigenleistung gemacht wurden. Vielleicht ist es auch das
Elternhaus oder die eigenen Kinder sind in dem Haus aufgewachsen. Fragen sie
sich daher, wie Sie am besten damitumgehen?
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11.lhre Présentation der Immobilie

DerImmobilienkaufist auch fir den Kauferkeine, rein auf Fakten beruhende
Angelegenheit. Der Wert einer Immobilie hdngt beim Kaufer zu einem grof3en Teil
auch von subjektiven Eindricken und Geflihlen ab. Sauberkeit von Bad, Boden,
Fenster, Wénde... und bei bewohnten Immobilien "gute Ordnung" tragen zum
Verkauf genauso beiwie der geméhte Rasen usw.

Eine Tatsache, die gerne vernachlassigtwird. Oftlassen sich mitwenig Geld die
wirklichen Vorteile und Schénheiten einer Liegenschaft.

Fragen Siesich daher:

1.Wolohntessich, jetzt doch noch zuinvestieren?

2.Waskannich selber machen oderwassollte ich besser machenlassen?
3. Wasdarfich aufkeinen Falltun?

4.Wertragtwelche Kosten?

5.Sollte ich stur auf meinen Preis bestehen oder doch nachgeben?
6.Kommtnoch ein besseres Angeboteinesanderen Interessenten?
7.Binich objektivgenug?

R ree T u . "‘ "1
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Anzeigen hervorheben
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12.Die Preisverhandlungrichtig fiihren

Wenn Sie schonin ndherenVerhandlungen tiber den Verkauf stehen, sind Sie weit
gekommen.Herzlichen Glickwunsch! Aber das dicke Ende kommterstnoch!

Am héaufigsten wird natlrlich Gber den Preis verhandelt werden. Hier ist gut
geplantes Vorgehen wichtig, damit Sie nicht unndtige Zugestédndnisse machen
mussen.

Weitere Punkte, liber die hdufig zdh verhandelt wird, sind beispielsweise:

v Ubergabezeitpunkt
v Zahlungstermin

v Anzahlungen

V' Inventarund Zubehor

v sowie Uberviele andere Dinge, wie z. B. Kostenlibernahme von Notar und
Grundbuchkosten.

Legen Sie hier eine klare Linie fest, um ein optimales Verhandlungsergebnis zu
erreichen:

1.Istder Preis wirklich gerechtfertigt?

2.Wie beweisen Sie das?

3. Was ist, wenn der Interessent Informationen Gber giinstigere Vergleichsobjekte
vorweist?

4. Wie wird die Grundschuld zur Léschung gebracht?

5.Was passiert, wenn der Kaufpreis nichtausreicht, um die restlichen Schulden zu
decken?

6.Wie wird sichergestellt, dass die finanzierende Bank den Kaufpreis an Sie
auszahlt?

7.Was ist eine Belastungsvollmacht?

8.Wie kannich die Bonitadtdes Kaufers prifen?

9.Wer kann mich dabei unterstitzen?

10.Welche rechtlichen Méglichkeiten habe ich um Informationen zu bekommen?
11.Wohin soll die Kaufpreissumme tberwiesen werden, auf mein Konto oder
aufein Notaranderkonto?

12.Wasistzu beachten, wenn der K&ufer eine Finanzierung benétigt?

13.Was macheich, wenn derKaufer eine andere Immobilie in Zahlung geben will?
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13.Finanzierung priifen

MitgroBer Wahrscheinlichkeitwird der Kaufer Ihres Hauses oder lhrer Wohnung
eine Finanzierung brauchen. Nichtselten sind K&ufer damit iberfordertund dies
ziehtden Verkauf unnétigin die Lénge. Erste Anlaufstation ist die Hausbank und
diese hat kein Interesse an Ihrer Immobilie, sondern lediglich ein Darlehen anzu-
bieten, was auf sicheren Beinen stehen muss.

Fragen Sie sich daher:

1.Wie prifeich die Bonitdtder Interessenten, bevor wirzum Notar gehen?
2.Was passiert, wenn die Bank die Immobilie schlecht bewertet, um eine
eigene anzubieten?

Der Notar ist nurfiir die Beurkundung zusténdig, nicht fiir den Vertragsinhalt und
insbesondere nichtfiir die Bonitét des Kaufinteressenten.

Fragen Sie sich daherauch:

Welche vertraglichen Formulierungen sind fir mich von Vorteil?
Sie habenvielleichtlhre Immobilie ebenfalls finanziert und missen noch ein
Darlehen ablésen.

Dabeistellen sich dann die Fragen:

1.Wie beendet man einen laufenden Vertrag?
2.Welche Kosten kommen auf Sie zu (Stichwort: Vorfalligkeitsentschadigung)?

Sie haften persénlich fiir alle Aussagen, welche Sie gegentiiber Interessenten bzw.
Kaufern machen!

1.Was mussich sagen und was nicht?

2. Wie kann ich mich gegen ungerechtfertigte Forderungen eines Interessenten
schitzen?

3.StehtdanichtAussage gegen Aussage?

4.Wasist,wenn derInteressenteinen Zeugen dabei hat?
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14.Haftung vermeiden

Absichtliche oder unabsichtlich gemachte Falsch-Angaben fegen das Vertrauen
des Kaufinteressenten hinweg und kénnen im schlimmsten Fall zur Riickabwick-
lung des Kaufes fihren und evtl. auch Schadensersatzanspriche nach sich ziehen.

Hand aufs Herz:
Méchten Sie den Verkauflhrer Immobilie dem Zufall Gberlassen?
Bereiten Sie dahersich selbstund auch Ihre Immobilie gutauf den Verkaufvor.

Ubrigens: Erfahrung kann man nichtkaufen

Der durchschnittliche Immobilienbesitzer in Musterregion verkauft hdchstens 1 bis
2 Malim Leben eine Immobilie. Ein professionellerImmobilienmakler verkauft 1
bis 2 Malim Monat eine Immobilie.

AuBerdem hat der professionelle Immobilienmakler neben dem gréBeren Erfah-
rungsschatz eine gute und fachlich fundierte Ausbildung, die er dokumentieren
kann und dariber hinaus viele nitzliche Kontakte, die beim Verkauf hilfreich sein
kénnen.

15.Den Kaufvertrag erstellen und abschlieBen

Um die Vertrage muss ich mich nichtkimmern. Das veranlasstja der Kdufer und
der Notar prift alles! Diese Aussage hort man immer wieder von Immobilienver-
kdufern.Und sieistabsolutfalsch!

Richtigist:
Der Notarverfasstden Vertrag und stellt die rechtlich wasserdichte Form sicher.

Aber:

Der Notar(erwar nichtdabei)formuliertden Vertrag so, wie die Parteien
dieswiinschen.Ob es zu lhrem Vorteil ist, wenn der Kdufer der Auftraggeberistund
UberméBig Einfluss auf den Inhalt nimmt, missen Sie selbstentscheiden. Schnell
kann im Kaufvertrag die eine oder andere Formulierung stehen, die zwar rechtlich
in Ordnung, aberzulhren Ungunsten ist!

Fragen Sie sich daher:

1.Wer vertritt Ihre Interessen beim Notar?

2.Wiefindeich denrichtigen Notar?

3.Wer priiftden Kaufvertrag fir mich?

4.Wer unterstitzt mich, wenn wahrend der Kaufvertragsunterzeichnung Fragen
auftauchen oder Formulierungen dochnoch kurzfristig gedndert werden sollen?
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Schlussbemerkung

Egal wie Sie sich entscheiden, ob Verkaufin Eigenregie oder mit professioneller
UnterstUtzung, wir wiinschen lhnen viel Erfolg beim Verkauf lhrer Immobilie und
dass Sie schnell einen passenden Kauferfinden!

Um lhnen nun etwaig auftretende Fragen zu beantworten, werden wir Sie in den
nachsten Tagen nochmals telefonisch kontaktieren. Sollten Sie dies nicht wiin-
schen, teilen Sie uns dies einfach mit.

Wirwollen, dass der Immobilienmarktin unserer Region ordentlich, sauber und fair
funktioniert. Dies gelingt nur, wenn alle Beteiligten, also Kaufer, Verkaufer und
Immobilienmakler gleichermaBen qualifiziertarbeiten! h

Denn nur ein gut funktionierender Immobilienmarkt hat viele zufriedene Marktteil-
nehmer! Helfen Sie dabei, denn es gehtauch um IhrVermogen!
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Wenn Sie lhre Immobilie zu einem optimalen Preis verkaufen wollen und dabei einen
kurzfristigen Verkaufserfolg anstreben, dann sind Sie bei uns genau richtig! Der Verkauf
lhrer Immobilie ist kein Zufallsprodukt - sondern das Ergebnis unserer klar
strukturierten Vorgehensweise: Wir erstellen fir Sie ein individuelles Verkaufskonzept,
das wir lhnen schriftlich vorlegen, mit Ihnen abstimmen, und dann konsequent
umsetzten.

Aufgrund des ganzheitlichen Ansatzes erfolgt bei uns immer die professionelle
Bewertung der zu verkaufenden Immobile; die Ermittlung des Kaufpreises stiitz sich
dabei auf unsere langjahrige Erfahrung als Gutachter und unsere fundierte
Marktkenntnis. Wir stellen bereits im Vorfeld mit lhnen sémtliche objektbezogenen
Informationen und Unterlagen zusammen; dies hilft dem spateren Kaufer bei seiner
Finanzierung. Auch recherchieren wir die baurechtlichen und bautechnischen
Hintergriinde eines Verkaufsobjektes.

Unser umfassendes Immobilien-Marketing inkludiert alle wichtigen Medien: Web-

Portale, Homepage, Aushénge, und als Wichtigstes: das Exposé und der 360°
Rundgang.

Dirk Kiippers Immobilien
top-conception - Die Immobilienmakler @

info@top-conception.de
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