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Nicht einmal fiir den
perfekten Aufwind.

Immobilien,
die Sie nie mehr verlassen wollen.

Sie werden sich
maxximal wohlfiihlen.

www.immomaxX.de

Machen Sie's gut!

5 Prozent aller Wohnimmobilien werden angeblich direkt
von Privat an Privat verkauft. Ein erstaunlich hoher Wert,
wenn man bedenkt, dass es sich in nahezu allen Fillen um den
grofiten Vermdgensteil einer Person oder Familie handelt. Umso
erstaunlicher ist der hohe Anteil der Privatverkdufer, wenn man
bedenkt, dass es genug Dienstleister, sprich Immobilienmakler,
gibt, die sich iiber einen entsprechenden Auftrag freuen wiirden.

Wie auch immer, wenn Sie dieses Heft in den Héidnden hal-
ten, sind Sie entschlossen, den Verkauf allein zu wagen. Mog-
licherweise klappt alles reibungslos und in wenigen Monaten
haben Sie einen Kéufer fiir IThr Haus oder Thre Wohnung ge-
funden. Sie konnen dann stolz verkiinden, dass Sie es selbst
angepackt und geschafft haben. Sie werden viel zu berichten
haben, denn bis der Notartermin ansteht, werden Sie einiges erleben — Positives wie
Negatives.

Gabriele Vieth

Broker Manager

Machen Sie sich bewusst, dass der Weg bis zum erfolgreichen Verkauf mit unterschied-
lichen Stolpersteinen gepflastert ist, denen Sie ausweichen sollten. Machen Sie sich auch
klar, dass der private Verkauf einer Immobilie nichts mit dem Verkauf eines Gebraucht-
wagens oder eines Mobelstiicks gemein hat. Sie kdnnen beim Immobilienverkauf also auf
keine personliche Erfahrung zuriickgreifen.

Damit nichts schief geht, hat immomaxX® Deutschland gemeinsam mit immomaxX®
Immobilienmaklern dieses Magazin erstellt. Die gro3ten Fehler beim Privatverkauf wer-
den auf den folgenden Seiten beschrieben. Ein iiberhohter Angebotspreis fiihrt die Hit-
liste der hiufigsten Fehler beim Privatverkauf an. Uberzogene Preisforderungen fiihren
nicht nur zu monatelangen Verzogerungen (Zinsverlust!) oder gar finanziellen Engpis-
sen, liberzogene Preisvorstellungen sind oftmals dafiir verantwortlich, dass Immobilien
spéter sogar unter Marktwert abgegeben werden (S. 5).

Wissen Sie, was Sie anbieten? Haben Sie alle Unterlagen zur Hand und fachménnisch
priifen lassen? Auch dieser Punkt verdient Beachtung, damit es keine unangenehmen
Uberraschungen gibt (S. 6).

Denken Sie stets daran, dass es fiir Sie und auch fiir Thren Kaufer um sehr viel Geld
geht. Deshalb sollten Sie sich auf harte (Preis-) Verhandlungen einstellen (S. 14), die nicht
immer fair gefithrt werden. Zu den bekanntesten Verhandlungstricks stellen wir Thnen
entsprechende Gegen-Strategien vor.

Viele Privatverkaufer wiirden, wenn sie nochmals die Entscheidung féllen wiirden, einen
Fachmann oder eine Fachfrau mit dem Verkauf beauftragen. Fiir diesen Fall finden Sie im

Heft eine Checkliste mittels derer Sie Immobilienmakler testen konnen.

Wir wiinschen Thnen viel Erfolg!

f

Gabriele Vieth
Broker Manager

PS: Die ChecKkliste fiir den Notartermin finden Sie auf der Riickseite des Magazins.
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Vorsicht beim Immobilienverkauf

Privatverkauf

Wer seine Immobilie privat verkaufen will,
muss zahlreiche Fallstricke beachten.

Privatverkauf

Der Traum vom unbeschwerten
Lebensabend auf Mallorca schien
fir den 70-jahrigen Hans Weichert*
Wirklichkeit zu werden. Endlich,
nach mehreren Monaten, hatte

er einen Kaufer fiir sein Einfami-
lienhaus am Rande von Stuttgart
gefunden, der ohne Zégern bereit
war, die erhofften 260.000 Euro zu
bezahlen.

Waéhrend der Vertragsunterzeichnung,
in Anwesenheit des Notars, auBerte
der Kaufer nur wenige Winsche, die
in den Vertrag aufgenommen wurden.
Der Kauf wurde rechtskraftig beurkun-
det.

Schon kurze Zeit spater musste
Rentner Weichert feststellen, dass er
tatsachlich nur noch 15.000 Euro flr
sein Haus erhalten sollte. Und nach
mehreren aufreibenden Gerichtsver-
handlungen blieb dem alten Herrn
nach Abzug der Anwalts- und Ge-
richtskosten gerade noch genug Geld
fur einen Pauschalurlaub auf seiner
Trauminsel.

Seltsame Besucher

Auch die Eheleute Kameke* hatten
sich den Verkauf lhres Hauses einfa-
cher vorgestellt. Sie hérten sich vorab
in der Nachbarschaft um und erfuh-
ren, dass Immobilien in ihrer Wohn-
gegend zu hohen Preisen gehandelt
wurden. Also wollten Kamekes
natdrlich erst einmal mit einem hohen
Preis starten.

In der ersten Woche meldeten sich
nicht nur viele Interessenten, sondern
auch zahlreiche Makler. ,Ich glaube,
wir haben viel zu billig angeboten®,
meinte Herr Kameke zu seiner Frau.
Trotzdem ergaben sich nur zahlreiche
Besuche von Neugierigen, ohne dass
ein Kaufvertrag zustande kam. Dass
Interessenten auch Sonntagsmor-
gen oder am spéaten Abend vor der

* Namen geédndert

Tar standen, war fir Familie Kameke
noch vergleichsweise harmlos. Doch
nachdem auch ,Besucher” erschie-
nen, als niemand zu Hause war und
dabei Teppiche und Wertsachen
mitgehen lieBen, war das MaB voll.

Es wird eng!

Deshalb senkte das Ehepaar den
Preis, denn das Geld fir den Ver-
kauf war schon fur den Kauf einer
neuen Immobilie verplant, jedoch
fanden sich keine neuen Kaufinter-
essenten. Uber die Wochen fiel der
Verkaufspreis immer weiter, bis das
Haus schlieBlich deutlich unter dem
tatsachlichen Marktwert einen neuen
Eigentimer fand.
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Wer seine Immobilie privat verauBern
will, der muss zahlreiche Fallstricke
beachten, die das Verm&dgen gefahr-
den kdénnen.

Wissen schiitzt!

So ist der Privatverkauf einer Woh-
nung oder eines Hauses keineswegs
mit dem Verkauf eines Gebraucht-
wagens oder eines Wohnzimmer-
schranks vergleichbar.

Trotzdem werden etwa zwei Drittel der
Wohnimmobilien von Privat an Privat
verkauft. Doch wer es ohne professio-
nelle Hilfe versucht, der sollte einiges
bedenken, um Schaden zu vermeiden
(vergl. Kasten). m

Die wichtigsten Ratschlage in Kurzform

Legen Sie Ihren Verkaufspreis behutsam fest.

Eine spétere Korrektur ist nur bedingt mdglich. Es ist zwar iiblich, beim Gebrauchtwagen-
verkauf mit Verhandlungspreisen zu operieren, aber hier handelt es sich um Massenpro-
dukte, die abgesehen vom individuellen Pflegezustand weitgehend identisch sind. Eine
Immobilie ist dagegen immer ein Unikat. Deshalb sollte der Verkaufspreis behutsam fest-
gesetzt werden, denn der Spielraum fiir Korrekturen ist eng, da die Gruppe der Interessen-
ten viel kleiner ist, als es sich der Laie vorstellt. Das Schlimmste, was Ihnen beim Verkauf
passieren kann, ist, wenn Sie zu Beginn der Vermarktung zwar groBes Interesse wecken,
aber gleichzeitig zu teuer sind. Es féllt schwer, dann den Preis zu senken. Die Kaufwilligen
beobachten (iber Wochen den Anzeigenteil der Tageszeitung und kennen das Angebot.
Eine Preissenkung lost deshalb nicht plétzlich Kaufbereitschaft aus, tatsachlich wird nun
die Immobilie ohne Not dem Verdacht ausgesetzt, es sei an ihr etwas ,faul®.

Geben Sie telefonisch niemals bekannt,

wann |hre Immobilie leer steht! Am Samstagmorgen klingelt das Telefon, und ein Fremder
wiinscht, Ihre Immobilie zu besichtigen. Nun wird ein gemeinsamer Termin gesucht. Fiir
Interessenten ist es leicht, festzustellen, an welchen Tagen oder zu welcher Uhrzeit nie-
mand das Haus hiitet.

Verschicken Sie keine Unterlagen,
insbesondere keine Pldne, an Fremde. Fremde erhalten sonst Einblick, kennen den Grund-
riss der Immobilie und wissen bereits, wo man am leichtesten einsteigen konnte.

Lassen Sie sich nicht von vermeintlich hohen Kaufpreisen locken.

Werden Sie misstrauisch, wenn Interessenten leichtfertig lhren Preis akzeptieren. Wenn
Sie selber den Eindruck haben, dass Ihr Verkaufspreis eher hoch angesetzt ist, gilt dop-
pelte Vorsicht! Priifen Sie die Bonitat der Kéufer, bevor Sie zum Notar fahren.

Verlassen Sie sich nicht auf den Notar.

Der Notar ist nur fir die Beurkundung zustandig — nicht fiir den Vertragsinhalt und insbe-
sondere nicht fiir die Uberpriifung der Vermdgensverhaltnisse des Kdufers. Ob der Kéufer
bezahlen kann, interessiert den Notar nicht.
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Baulasten

Baulasten konnen teuer werden!

Wenn Fragen zu Baulasten erst beim Notar
auftauchen, kann es teuer fur den Verkaufer werden.

Angenommen Sie sitzen mit dem
Kéaufer beim Notar und plétzlich
wird das Thema Altlasten ange-
sprochen. Wenn sich nun niemand
konkret dazu auBert, kann es
passieren, dass lhr Kaufer aufsteht,
ohne den Kaufvertrag unterschrie-
ben zu haben.

Als Verkaufer einer Immobilie mus-
sen Sie genau wissen, unter welchen
Voraussetzungen Sie verkaufen.

Das Problem mit den Baulasten be-
ginnt bereits damit, dass oft niemand
genau weiB, wo diese aufgefuhrt
werden.

Viele Verkaufer und Kaufer gehen
davon aus, dass diese ausschlieBlich
in der Abteilung Il des Grundbuches
gefuhrt werden. Leider ist das nicht
richtig. Dort werden lediglich pri-
vatrechtliche Grunddienstbarkeiten
aufgelistet, die haufig mit Baulasten
verwechselt werden. Diese kdnnen

aber durchaus ahnliche Auswirk-
ungen haben.

Baulasten erkennen

Baulasten werden im Baulastenver-
zeichnis gefuhrt, das Sie nicht im
Grundbuch oder beim Grundbuchamt
finden. Das Baulastenverzeichnis ist
bei der zustandigen Bauaufsichts-
behdrde hinterlegt und kann dort
eingesehen werden. Als Verkaufer
eines Baugrundstiicks oder einer Im-
mobilie missen Sie vor dem Verkauf
wissen, ob der Kaufer mit Einschran-
kungen rechnen muss. Eventuell
haben Sie das zu verkaufende Objekt
nicht selbst gebaut, sondern bereits
gebraucht gekauft. Wissen Sie, ob Ihr
Vorverkéaufer einen Uberblick (iber die
Baulasten hatte?

Auch wenn ein Baugrundstick bereits
seit Generationen im Familienbesitz
ist, kann man sich nicht sicher sein,
ob jemand in den Jahren zuvor eine

Baulast eingetragen hat. Der Verk&u-
fer einer Immobilie muss wissen, was
er verkauft. Denn spatestens beim
Notartermin kommen die Baulasten
zur Sprache. Und im Notarvertrag
muss der Verkaufer versichern, dass
ihm keine Baulasten bekannt sind.

Es wird deshalb dringend empfohlen,
diesen Punkt vorher zu klaren, um mit
ruhigem Gewissen den Notarvertrag
unterzeichnen zu kdnnen. Andernfalls
drohen eventuelle Schadenersatzan-
spruche.

Genauer betrachtet

Unter einer Baulast versteht man eine
freiwillig Gbernommene &ffentlich-
rechtliche Verpflichtung des Grund-
stickseigentimers gegentber der
Bauaufsichtsbehorde.

Gegenstand einer solchen Verpflich-
tung ist ein Verhalten, dass sich nicht
bereits aus 6ffentlich-rechtlichen
Vorschriften ergibt.

6 www.immomaxX.de
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Baulasten

Beispiele fiir Baulasten:

Ein Grundstiickseigentiimer erlaubt
dem Nachbarn (iber sein Grundstiick zu
fahren, ohne hierzu verpflichtet zu sein.
Auf diese Weise wird dem Nachbarn
etwa ermdglicht, der Baubehdrde die
ordnungsgemanBe ErschlieBung seines
Grundstiickes(Zugang) nachzuweisen
und damit eine Baugenehmigung zu
erhalten.

Ein Grundstiickseigentiimer gestattet
seinem Nachbarn, den mindestens
einzuhaltenden Bebauungsabstand zu
unterschreiten. Da die Baulast grund-
stiicksbezogen ist, geht diese unmittel-
bar auf den Rechtsnachfolger, also den
Kéufer aber.

Weitere Beispiele:
Zufahrtsbaulast:

Sicherung der Zufahrt iiber ein priva-
tes Grundstiick zu einer 6ffentlichen
Verkehrsflache.

Vereinigungsbaulast:

Gewaéhrleistung der Einhaltung offent-
lich-rechtlicher Vorschriften bei der
Errichtung eines Gebaudes auf mehreren
Grundstiicken.

Abstandsflachenbaulast:
Ubernahme von Abstandsfldchen fiir ein
Gebdude auf dem Nachbargrundstiick.

Unterlassungsbaulast:

Sicherung der Erhaltung gemeinsamer
Bauteile beim Abbruch aneinander
gereihter Gebdude.

Stellplatzbaulast:

Sicherung der Herstellung, Unterhaltung
und Benutzung notwendiger Stellplat-
ze und Garagen auf einem fremden
Grundstiick.

iMmoma

Checkliste: Vorbereitung des Verkaufs

1. Baulasten
Sicherheitshalber sollten Sie vor dem Verkauf priifen, ob Baulasten auf
Ihrem Grundstiick eingetragen sind.

2. Vorfélligkeit bei der Bank
Eine friihzeitige Ablse der Finanzierungssumme durch den Verkauf kann eine Vorfallig-
keitsentschadigung bei lhrer Bank auslosen. Deren Hohe sollte lhnen bekannt sein.

3. Aktueller Grundbuchauszug
Halten Sie fiir den Kdufer einen aktuellen (nicht &lter als drei Monate!) Grundbuchauszug
bereit. Ein Kéufer braucht diesen meist zur Klarung seiner Finanzierung.

4. Lageplan
Ebenso wie beim Grundbuchauszug sollte ein aktueller Lageplan vorliegen.

5. Flachenangaben

Vorsicht bei Fldchenangaben! Aus einem oder anderen ,fehlenden® Quadratmeter ist
schon eine Schadenersatzklage geworden. Messen Sie sorgfdltig nach. Verwechseln Sie
nicht Wohnfldche mit Nutzflache!

6. Brandkassenwert
Feuerversicherungs- bzw. Neubauwert eines Gebéaudes bescheinigen lassen. Den Wert
bendtigt der Kaufinteressent zwecks Finanzierung fiir seine Bank.

7. Aktueller Grundriss
Die meisten Hauser sind im Laufe der Jahre umgebaut worden. Dann sind die Grundrisse
nicht mehr aktuell und stellen den Kéufer sowie seine Bank vor neue Probleme.

8. Bilder von Ihrer Immobilie

Sorgen Sie fiir die richtige Beleuchtung und entfernen Sie alles, was stort, bevor Sie fo-
tografieren. Digitale Bilder sollten Sie gleich komprimieren, um sie dem Interessenten auf
einer CD oder per E-Mail senden zu kénnen. Der Vorteil ist, wenn Sie die Bilder selbst ma-
chen, dass Sie entscheiden, was abgebildet ist. Wenn der Interessent selber Fotos macht,
fotografiert er eventuell aus einem ungiinstigen Blickwinkel oder Gegensténde, von denen
nicht jeder wissen sollte, dass diese sich bei Ihnen in der Immobilie befinden.

9. Kleinigkeiten selbst reparieren

Tropfende Wasserhahne und kaputte Gliihbirnen sind Kleinigkeiten, aber manchmal
ausschlaggebende Punkte, die einen Kaufer abschrecken kdnnten. Lassen Sie also Ihren
Nachfolger nicht im Dunkeln stehen!

10. Tiiren und Fenster reparieren
Eine quietschende Tiir, ein zugiges Fenster oder beides kdnnen schon mal einen Gang
zum Notar verhindern. Also, vorher reparieren.

11. Platz schaffen

Die neuen Bewohner wollen priifen, ob sie ihr gesamtes Hab und Gut in der neuen Immo-
bilie auch unterbringen konnen. Vollgestellte Kellerrdume, Dachbdden, Garagen, Garten-
hduschen, Hobbyrdume, Abstellrdume oder Schuppen entrimpeln.

12. Den Verkaufspreis optimieren
Investieren Sie etwas Zeit und Geld, um den ersten Eindruck von Ihrer Immobilie zu ver-
bessern. So kann der Kaufinteressent nicht mit dem ,offensichtlich schlechten Zustand*
Ihrer Immobilie den Preis driicken.

www.immomaxX.de
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Besichtigung

Die perfekte Besichtigung

Fur den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

Der erste positive Eindruck ist
umso wichtiger, wenn es sich bei
demjenigen, den es zu beeindru-
cken gilt, um einen zahlungskraf-
tigen Interessenten handelt, der
sich Ihr Haus oder Ihre Wohnung
anschauen moéchte. Viele Interes-
senten haben bereits zahlreiche
Angebote kritisch unter die Lupe
genommen. Damit wachst die
Gefahr, potenzielle Interessenten
durch eine unpassende Objektpra-
sentation zu vergraulen.

Wenn Sie als Verkaufer eines Hauses
einen Besichtigungstermin far Ihr
Objekt abhalten wollen, haben Sie
wabhrlich keine leichte Aufgabe zu
meistern. Gilt es doch, das Haus ins
rechte Licht zu ricken, um mdgliche
K&ufer nicht durch Kleinigkeiten wie
einen ungepflegten Eingangsbereich
oder Uble Gerliche aus der Waschku-
che zu verschrecken.

Ein Haus birgt mitsamt seiner
AuBenanlagen immer ein paar
Schwachstellen, derer sich Eigentu-
mer h&ufig nicht bewusst sind bzw.
nicht richtig mit ihnen umzugehen
verstehen. Das liegt oft an der man-
gelnden Erfahrung und der daraus
resultierenden Sparsamkeit am
falschen Ende, wenn es um Aus- und
Umbau oder Modernisierung geht.
Aber auch an der schlichten Tatsa-
che, dass man flrs eigene Haus oft
~betriebsblind® wird.

Die Firma HomeStaging aus Ham-
burg hat sich dieses Problems ange-
nommen und berédt Hausverkaufer
kompetent und mit sicherem Blick
bezuglich notwendiger Reparaturen
und MaBnahmen zur Dekoration, die
zu einem optimal prasentierten Objekt

fahren.

Wenn Sie diese MaBnahmen jedoch
selbst Ubernehmen wollen, gibt es
zahlreiche Dinge, die es zu beachten
gilt. Daher sollte das Haus systema-
tisch auf eventuelle Schwachstellen
»-abgeklopft* werden.

So bedarf zum Beispiel der Eingangs-
bereich lhrer besonderen Aufmerk-
samkeit, denn er ist die Visitenkarte
des ganzen Hauses. Ein frisch
geschnittener Rasen und gepflegte
Hecken sind ebenso wichtig wie ein
ganz besonders sauberer Eingangs-
und Flurbereich.

Quietscht es?

Danach sollten Sie die AuBenanlagen
unter die Lupe nehmen. Die Garten-
laube oder das Garagentor missen
neu gestrichen werden, falls die Farbe
abbléattert oder schmuddelig wirkt. Die
Kosten stehen dabei in keinem Ver-
haltnis zum Imagegewinn, den Sie als
Verkaufer fir das Objekt insgesamt
erzielen werden.

Beschadigte Zaune und Mauern soll-
ten Sie ebenso reparieren wie kleine-
re Locher im Putz der AuBenfassade.
Zudem empfiehlt es sich, das Unkraut
im Vorgarten zu jaten und neben ei-
ner eventuell vorhandenen Hofflache
auch den Burgersteig zu fegen.

Falls die Besichtigung abends oder
im Winter stattfindet, sollten Sie vor-
her samtliche AuBenleuchten auf ihre
Funktion Uberprifen und bei Bedarf
noch zusatzliche Lampen installieren,
da eine gute Ausleuchtung unab-
dingbare Voraussetzung dafr ist,
dass sich die Interessenten auf lhrem
Grundsttick wonhlftihlen.

Im Innenbereich dirfen tropfende
Wasserhéahne und kaputte Glihbirnen
keinen potenziellen Kaufer verschre-
cken und sollten daher, wenn mog-
lich, vorher repariert werden. Quiet-
schende Turen und zugige Fenster
hinterlassen den Eindruck von Betagt-
heit und gehéren unbedingt gedlt
bzw. instandgesetzt.

Ist dies erledigt, geht es mit der
Inneneinrichtung weiter. Ganz wich-
tig ist eine makellose Sauberkeit der
Einrichtungsgegensténde, die mitver-
kauft werden sollen, etwa der Ein-
bauklche, des Badezimmerinterieurs
oder der Sauna. Apropos Reinigung:
Auch saubere Fenster steigern die
Verkaufschancen enorm.

Die Entrimpelung Ihres Hauses woll-
ten Sie erst beim Auszug vornehmen?
Das ist bequem, aber nicht unbedingt
verkaufsforderlich. Besser ist es,
Uberflussige Platzfresser im Haus und
auf dem Grundstlck vor der Besichti-
gung zu entfernen, um sowohl einem
negativen Eindruck als auch einer
rdumlichen Enge vorzubeugen. In
den USA ist es sogar ublich, groBe
Mobel, etwa Ehebetten, gegen kleine-
re Exemplare auszutauschen, damit
die Rdume grdBer wirken.

In den Rdumen selbst sollten die
Jalousien hochgezogen sein. Zu-
dem sollte vorher grundlich geluftet
werden. Im Zweifelsfall machen Sie
das Licht an, um eine behagliche
Atmosphére zu erzeugen. Besonders
wichtig ist es, im Schlafzimmer Uber-
flissige Waschestlcke zu entfernen
und das Bett frisch zu beziehen. Tipp:
Entpersonalisieren Sie Raumlichkei-
ten, wo immer Sie kdnnen. Tauschen
Sie mehrfarbige Handtlcher gegen
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Besichtigung

unifarbene Exemplare, beziehen

Sie lhre Betten weiB, entfernen Sie
personliche Bilder, wenn mdéglich.
Ihre Besucher kdnnen sich mit einer
neutralen Umgebung besser identifi-
zieren.

Atmosphaéare verbessern
Damit niemand wéhrend der Besich-
tigung zu Schaden kommt, ist das
Wegraumen von Sport- und Frei-
zeitgeraten (etwa Skateboards oder
Rollschuhe) Pflicht. Auch wackelige
Gelander oder lose Deckenplatten
sollten Sie ausbessern.

Sind diese Arbeiten erledigt, mis-
sen die RGume gestaltet und in ein
freundliches Licht ,getaucht” werden.
In der Regel reicht es, das Licht anzu-
machen, denn eine helle Umgebung
wirkt auf den Besucher stets einladen-
der. Ein Pluspunkt kann eine dezente
Hintergrundmusik sein, die entspan-
nend und beruhigend wirkt.

Eine weitere Mdglichkeit, die Atmo-
sphare zu verbessern, ist der maB-
volle(!) Einsatz von Duftkerzen oder
Raumsprays sowie das Anzinden
des eventuell vorhandenen Kamins in
der kalten Jahreszeit. Wahre Wunder
vollbringt oft der Duft frisch aufge-
brihten Kaffees.

Ein Manko kénnen aus Sicht der
Interessenten Haustiere sein, die dem
einen Angst einjagen, dem anderen
einen allergischen Anfall bescheren
kénnten. Bringen Sie daher lhre Lieb-
linge fur die Zeit der Besichtigung bei
Bekannten oder Nachbarn unter, um
Konfrontationen zu vermeiden.
Unterlagen bereit?

Haben Sie an alles gedacht? Prima,
dann kann der groBBe Tag kommen.
Allerdings sollten Sie sich gut auf jede
nur erdenkliche Frage ihrer potenziel-
len Kaufer vorbereiten. Daher missen
Sie auf jeden Fall einen aktuellen
Grundriss lhrer Immobilie besitzen,
der eventuelle Anderungen oder
nachtragliche Umbauten berlcksich-
tigt. Ein Grundbuchauszug sowie

ein Lageplan lhrer Immobilie sollten
ebenso vorliegen wie eine Urkun-
de der Feuerversicherung, aus der
der Versicherungswert des Objekts
ersichtlich ist.

Weiterhin sollten die méglicher-
weise auf das Objekt eingetragenen
Baulasten (vgl. S. 6) identifiziert und
gegebenenfalls erwahnt werden. Das
gilt nattirlich auch fur anstehende
Reparaturen und sonstige Objekt-
mangel, die Sie keinesfalls verschwei-
gen sollten, da sie friher oder spater
entdeckt werden und dann unange-
nehm (und auch teuer) fur Sie werden
kénnten. Auch zu Fragen bezuglich
der Ausstattung sowie der Wohn- und

immomavs

Nutzflache sollten Sie detaillierte Aus-
kinfte geben kdénnen.

Auf den Zahn fuhlen

Die Besichtigung wird mehrere Tage
in Anspruch nehmen, denn es ist ein
aussichtsloses Unterfangen, alle
Interessenten an einem einzigen Tag
»abzuarbeiten®. Vielmehr muss sich
der Verkaufer auf eine Vielzahl nur
vom Telefon bekannter Besucher
einlassen, von denen letztendlich nur
ein Bruchteil als mdgliche Kaufer in
Frage kommt.

Hinzu gesellt sich das Risiko, dass
man bei der telefonischen Terminver-
einbarung mehr verrat, als einem lieb
ist, besonders was die Anwesenheit '»n
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den eigenen vier Wanden anbelangt.
Oftmals haben Sie einem Fremden
am Telefon ausfuhrlich geschildert,
wann das Haus leer steht. Daher soll-
te man seine eigene Adresse immer
erst bekannt geben, wenn man selbst
die Anschrift des Interessenten erfah-
ren und diese Uberprift hat.

Haben dann méglichst viele Besu-
cher den Weg zu lhnen gefunden,
verschwenden Sie Ihre Zeit nicht
damit, den Gastgeber zu spielen. Ihre
Aufgabe ist es vielmehr, den Leuten
auf den Zahn zu fahlen und ihr tat-
sachliches Kaufinteresse zu Uber-
prufen. lhr Ziel ist kein gelungener
Small Talk, sondern der Verkauf Ihres
Hauses. Steigen Sie daher, wenn sich
ein ernsthaftes Interesse abzeichnet,
unmittelbar in die Verkaufsverhand-
lung ein. Trauen Sie sich, den Interes-
senten auch unangenehme Fragen,
zum Beispiel zur Finanzierung oder
zu Schwachstellen des Objekts, zu
stellen und versuchen Sie, einen Ab-
schluss aktiv herbeizufthren.

Gerade mit diesem letzten Punkt tut
sich ein Privatmann im Allgemeinen
sehr schwer, denn natdrlich kommen
wahrend einer knallharten Verkaufs-
verhandlung auch unangenehme
Dinge wie Preisnachlasse oder
Differenzen bezliglich des Zustands
der Immobilie zur Sprache, denen Sie
offen und konsequent gegenuberste-
hen mussen.

Lesen Sie dazu auch den Beitrag ,Die
Verhandlung®“ auf Seite 14.

Besichtigumg

Checkliste Besichtigung

Generelle Vorbereitung zum Verkaufsstart

O
|
O
O
O
O

Kleine Renovierungen am Haus (Pinselrenovierung) vornehmen.
Garage, Keller, Lagerrdume aufraumen und entriimpeln

Einzelne Rdume umgestalten (Eindruck von GroBe unterstreichen)
Bad, Schlafzimmer, evtl. Wohn- und Esszimmer entpersonalisieren
Route fiir Besichtigung entwickeln (Ablauf der Fiihrung)
Objektunterlagen bereitlegen

Vor der Besichtigung

O
|
|
O
|
|

Unterlagen fiir Besucher vorbereiten (Kurz-Exposé drucken oder kopieren)
Sind alle Rdume zugénglich und vorzeigbar?

Besucher telefonisch an Termin erinnern

Rollldden 6ffnen, Licht einschalten, liften / beduften

Haustiere aus dem Haus bringen

Falls die Immobilie leer steht: Werbung/Post entfernen

Waéhrend der Besichtigung

|

o o o O

Adresse der Besucher erfragen und notieren

O Name der Besucher

O Adresse

O Nationalitét

O Wie viele Personen waren anwesend?

Routenplan einhalten

Nach Motiven der Interessenten (Ziele, Griinde fiir den Kauf, etc.) fragen
Wer zieht in die neue Immobilie ein?

Wer entscheidet auBerdem noch liber den Kauf?

Nach der Besichtigung

|

|

|

Interesse am Objekt erfragen

O ggf. Motive fiir die Ablehnung erfragen. Liegt es am Preis?
O Liegt schon eine Finanzierungszusage vor?

Falls positiv: Vereinbarung iiber weitere Schritte treffen
Kurzprotokoll der Besichtigung anlegen (Daten wie oben)

10 www.immomaxX.de
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Was Sie im Fall einer Scheidung beachten mussen.

Der Fall schien klar zu sein:
Nach acht Jahren Ehe hatte sich
das Ehepaar Banndi (Name
geandert) dermaBen auseinan-
dergelebt, dass an eine Fortset-
zung der Beziehung nicht mehr
zu denken war.

Schnell einigte man sich auf die
Scheidung und auch darauf, dass
der Ehemann das gemeinsame
Haus behalten sollte, auf dem
noch eine Hypothek lastete. Die
Ehefrau lieB sich nach einer
Beratung durch den Anwalt inres
Mannes aus dem Grundbuch
I6schen, ihr Noch-Ehemann
wurde als alleiniger Eigentimer
eingetragen.

Gutglaubig

Doch kurz darauf erlebte die dann
Geschiedene eine bdse Uberra-
schung: Die Hausbank des Ehe-
paars, welche das Hypotheken-
darlehen gewahrt hatte, forderte
trotz dieser Austragung weiterhin
die Halfte der monatlichen Til-
gungsraten.

Unglaubig wandte sich die Frau
an die Verbraucherberatung, um
den ,Irrtum® aufzuklaren. Nach
der Durchsicht der Unterlagen
stand allerdings fest: Zwar war
das AuBenverhaltnis im Grund-
buch gedndert worden, aber nicht
der Darlehensvertrag im soge-
nannten Innenverhaltnis. Pech fur
die Frau. Trotz des Verzichts auf
die Halfte der Immobilie muss sie
weiterhin jeden Monat 50 Prozent
der Tilgungsrate an die Bank
abzahlen. Ein klassischer Fall von
Fehlinformation und Gutglaubig-

keit — mit fatalen finanziellen
Folgen. Vor solchen Fallstricken
ist kaum jemand gefeit, auch
wenn die eigene Beziehung
gerade harmonisch verlauft.
Gerade dann gibt man sich unver-
haltnismaBig groBzugig bezuglich
einer Regelung im Scheidungsfall.
Jedoch kann dieser Schuss — wie
im obigen Beispiel beschrieben —
leicht nach hinten losgehen.

Auf ewig

So sehr man sich auch winschen
mag, auf ewig mit dem jeweiligen
Partner zusammenzubleiben, ist
dieser Wunsch keine Garantie
dafur, dass dies auch eintrifft. Die
entsprechenden Statistiken, nach
denen in Deutschland den jahrlich
knapp 390.000 geschlossenen
Ehen etwa 180.000 Scheidungen
folgen, sprechen eine mehr als
deutliche Sprache. Wer daher auf
Nummer sicher gehen will —im
beiderseitigen Interesse —, sollte

sich nicht scheuen, diese Proble-
matik schon im Voraus anzuspre-
chen und durch entsprechende

Regelungen sinnvoll abzuklaren.

Sicher ist sicher

Dabei kann ein Makler durch seine
jahrelange Erfahrung auf diesem
Gebiet ein wertvoller Ratgeber
sein. Doch nicht nur im Vorfeld,
sondern auch im ,worst case”,
also bei der Trennung, ist Sach-
verstand wichtig, er wird gerade
dann unabdingbar, wenn entspre-
chende Vereinbarungen zum
Umgang mit der Immobilie fehlen:
Wenn keiner der Ehepartner bereit
ist, das gemeinsame Objekt
weiterhin allein zu nutzen oder ein
Partner muss den anderen aus-
zahlen, ist der Verkauf der Immo-
bilie in den meisten Fallen unaus-
weichlich.

Wohl dem Paar, sei es auch noch
SO0 zerstritten, das sich in dieser
Situation professionellen Beistand
holt, da ansonsten die Gefahr
groB ist,

dass das haufig noch mit Schul-
den belastete Eigenheim bzw. die
Wohnung weit unter Wert losge-
schlagen“ werden muissen, was
im Endeffekt beide Partner teuer
zu stehen kommt. Ein guter
Makler weil3, wie er in einer sol-
chen Lage agieren muss. Behut-
sam und dennoch effizient ver-
steht er es, das Objekt am Markt
zu platzieren. Gleichzeitig vermei-
det er, dass es als ,Scheidungsim-
mobilie“ wahrgenommen wird. So
kénnen Sie sicher sein, nicht auch
noch in finanzieller Hinsicht der
oder die Gehdrnte zu sein.
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Altersvorsorge

Leibrenten und Zeitrenten

Wie das Haus lhre Rente bezahilt.

Die Leibrente ist die alteste Form
der Alterssicherung.

Bei der Leibrente werden etwa
Immobilien, Gewerbebetriebe
oder Bauernhofe gegen eine
lebenslange Geldleistung (zum
Beispiel monatliche Rente)
verkauft.

Jahrhundertelang war es Ublich,
dass Handwerker oder Landwirte
ihre Betriebe auf die Kinder Uber-
trugen, die im Gegenzug dafur die
Versorgung der Eltern Gbernah-
men. Erst im Laufe des 20 Jahr-
hunderts verlor die Leibrente in
Deutschland an Bedeutung. Doch
ist anzunehmen, dass aufgrund
der demografischen Entwicklung
und der damit zusammenhangen-
den Rentenproblematik die Leib-
rente wieder aufleben wird.

Leibrente oder Kauf?

Der Unterschied zum klassischen
Immobilienverkauf liegt im Wesent-
lichen in den Zahlungsmodalitaten.
Statt Einmalzahlung erfolgt eine
Abzahlung in monatlichen Raten.
Man kann sich die Leibrente wie
einen Auszahlungsplan vorstellen.
Das Geld steckt in der Immobilie
und wird verzinst, Rate fUr Rate,
durch den Kaufer ,ausgezahlt®.
Gleichzeitig kann der Verkaufer
vereinbaren, dass er die Immobilie
weiterhin, entweder bis zu einem
bestimmten Alter oder lebenslang,
bewohnt. Zudem wird haufig auch
eine sofortige oder spéatere Anzah-
lung oder der Eintritt in bestehende
Hypotheken festgelegt. Die genaue
Ermittlung der Leibrente erfolgt

nach versicherungsmathemati-
schen Grundsatzen und aufgrund
von Leibrentenfaktoren des Statisti-
schen Bundesamtes.

Der Vorteil fir Kaufer und Verkau-
fer liegt darin, dass beide Parteien
vollig frei in der Gestaltung des
vertraglichen Verhaltnisses sind.
Da keine Bank den Kaufpreis
finanziert, kommen auch Kaufin-
teressenten infrage, die sich unter
normalen Umstanden eine Immo-
bilie (noch) nicht leisten kénnten.
FUr den Verkaufer ist es oft von
besonderem Vorteil, dass er oder
sie in der Immobilie wohnen blei-
ben kann und trotzdem schon die
Kaufpreisraten bezieht.

Viele Rentner missen mit einer
schmalen Rente auskommen,
verfligen aber gleichzeitig Uber
Immobilienvermdégen, flr das sie
jahrzehntelang auf vieles verzichtet
haben. Nun ist die Immobilie zwar
bezahlt, aber das Geld ist in der
Immobilie gebunden. Leib- und
Zeitrenten bieten in diesem Fall
eine interessante L&sung.

Kerngedanke der Leibrente ist die
Moglichkeit, den Wert der Immo-
bilien ,rackwarts zu tilgen“. Wah-
rend man beim Kauf der Immobilie
einen Kredit von der Bank erhal-
ten hat, den man dann jahrelang
abzahlte, gilt es nun, dieses Ver-
mdgen in dhnlichen Raten wieder
aufzulésen.

Hinzu kommt die Situation, dass
das Durchschnittsalter der Er-
bengeneration derzeit bei Mitte

50 liegt. In dieser Lebensphase
verfugen die meisten Erben langst
Uber eigenes Immobilieneigentum
und konnen mit dem Haus der EI-
tern nicht mehr viel anfangen. Die
ursprungliche Absicht, die nach-
folgende Generation zu versorgen
und materiell gut auszustatten,
geht an ihrer Lebenswirklichkeit
meist vorbei. Stattdessen sind es
die zukUnftigen Erblasser, die ihr
Geld in der selbstgenutzten Immo-
bilie blockiert haben und gleichzei-
tig von einer schmalen Rente leben
mussen.

Beispiele

Eine Rentnerin bewohnt ein Haus
mit groBzigigem Garten. Da sie
keine Erben hat und noch einige
Reisen unternehmen méchte,
entschlieBt sie sich, das Haus zum
Kauf gegen Leibrente anzubieten.
Mit dem Kaufer wird folgende Re-
gelung getroffen:

1. Der Kéufer wird sofort Eigentu-
mer der Immobilie.

2. Die Rentnerin erhalt eine
einmalige Zahlung von 20.000
Euro und anschlieBend monat-
lich eine Rente von 1.000 Euro.

3. Die Rentnerin behalt das
Wohnrecht in der Immobilie,
wahrend sich der neue Ei-
gentumer um den Erhalt der
Immobilie kimmert.

4. Nach einem Zeitraum von funf
Jahren ist es der Rentnerin frei-
gestellt, ob sie das Haus weiter
bewohnen oder in eine kleinere
Wohnung oder ein Senioren-
heim umziehen méchte. Da
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das Haus dann flr den neuen
Eigentimer zur Verfigung
steht, erhdht sich die monat-
liche Rente um den Wert des
bisherigen Wohnrechts. Die
Rentnerin bezieht nun 1.800
Euro Rente statt 1.000 Euro.

Eigentimer und Bank

In diesem Beispiel wird der Kauf-
preis abzuglich weiterer Leistungen
auf die vom Statistischen Bundes-
amt ermittelte durchschnittliche
Lebenserwartung verteilt. Die mo-
natliche Zahlung ergibt sich dann
aus der Umrechnung des aktuellen
Immobilienwerts in eine Rente.

Der ursprungliche Eigentimer
Ubernimmt quasi die Rolle der
Bank und erhalt vom neuen Eigen-
timer Zinsen entsprechend dem
langfristigen Anlagezinssatz auf
den jeweils noch ausstehenden
Kaufpreisanteil. Zusatzlich sollte
die Leibrente an den Verbraucher-
preisindex in Deutschland gekop-
pelt werden.

Weiterhin sollte dem Sicherungs-
bedurfnis des Verkaufers Rech-
nung getragen werden, da der
Kaufer mit Abschluss des nota-
riellen Kaufvertrags rechtlicher
Eigentimer wird. Die Leibrente und
das Wohnrecht werden im Grund-
buch eingetragen. Die Leibrente
sichert dem Verkaufer wiederkeh-
rende Leistungen (Rente) aus dem
Grundstuck oder Haus zu. Der
Kaufer haftet personlich fur die
Leibrente, das heif3t, nicht nur mit
der Immobilie, sondern mit seinem
gesamten Ubrigen Vermdgen.
Sollte das Grundstuck verkauft
werden, so muss der neue Kaufer
an Stelle des vorigen die Renten-
zahlungspflicht erfullen. Ein even-
tueller Weiterverkauf durch den
neuen Eigentumer kann grundsatz-

lich nicht verhindert werden.

Allerdings kann man sich ein
Vorkaufsrecht fur diesen Fall
eintragen lassen. AuBBerdem kann
die Eintragung einer Grundschuld
und Unterwerfung unter die so-
fortige Zwangsvollstreckung, z.

B. bei zweimaliger Nichtzahlung
der Rente, vereinbart werden.
Ebenso kann fur bestimmte Falle
eine Ruckubertragung der Immo-
bilie festgelegt werden. Um die
Werterhaltung der Immobilie zu
gewahrleisten, sollten auch tber
Renovierungen, Sanierungen etc.
Vereinbarungen getroffen
werden.

Vorteil fiir den Kaufer

Fur den Kaufer ist eine Leibrenten-
vereinbarung stets attraktiver als
eine Finanzierung Uber die Bank,
da Hohe und Zeitpunkt einer even-
tuellen Einmalzahlung frei verhan-
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delbar sind und sich die Zinsen in
der Regel am langfristigen Geldan-
lagezins orientieren. Somit ist die
Leibrente gunstiger und flexibler
als ein Bankdarlehen.

Vorteile fiir den Verkaufer

FUr Verkaufer kann es interessant
sein, dass durch die Ansprache
einer breiteren Kauferschicht, eine
Immobilie, die sonst lange auf
einen Kaufer warten oder stark
unter Wert verkauft werden muss-
te, schneller oder angemessener
verkauft werden kann. Durch die
Zahlung der Leibrente bis zum
Tod, kann sich der Verkaufer fur
den Rest seines Lebens einen Tell
seines Einkommens inflationsge-
schutzt sichern. Gleichzeitig kann
er — sofern gewlnscht — in seiner
Immobilie wohnen bleiben. ®
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Verhandlung

Die Verhandlung

Tipps zur Verhandlung des Kaufpreises.

Sie haben einen echten Interessen-
ten gefunden. Jetzt beginnen die
Preisverhandlungen.

Obwohl es bei Verhandlungen, der
direktesten Form der Problembe-
handlung, um das Durchsetzen der
eigenen Interessen geht, mdchten
sich manche Menschen ungern mit
diesem Thema auseinandersetzen.
Andere nutzen jede Gelegenheit zur
Verhandlung und entscheiden sich
niemals, ohne vorher um den Preis zu
feilschen.

Doch beim privaten Immobilienver-
kauf geht es um sehr viel Geld. Fehler
in der Verhandlung mit Kaufinteres-
senten kdnnen teuer werden. Deshalb
mdchten wir lhnen einige Tipps zur
erfolgreichen Verhandlungsflihrung
geben. Gleichzeitig mbchten wir Sie
Uber unfaire Verhandlungstechniken
aufklaren und zeigen, wie Sie sich
erfolgreich gegen sie wehren kénnen.

Tipp Nr. 1:

Seien Sie bereit,

jederzeit auszusteigen

Das ist der wichtigste Tipp fur jede
Art der Verhandlungsfiihrung. Wenn
Sie einmal den Punkt tberschritten
haben, an dem Sie zu sich sagen:
~Jetzt werde ich auf keinen Fall mehr
aussteigen!“, haben Sie mdglicher-
weise die Verhandlungen schon verlo-
ren. Wenn Sie beispielsweise selbst
ein Haus kaufen méchten und sich in
das Objekt verlieben, akzeptieren Sie
plétzlich Dinge, die Sie bei objekti-
ver Betrachtung niemals tolerieren
wurden. Sie sind bereit, persénliche
Nachteile in Kauf zu nehmen, nur

um in jedem Fall ein Geschéft abzu-
schlieBen. Auf diese Weise kbnnen
Sie keine Verhandlungen gewinnen.
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Sie kénnen sich sicher sein, dass lhr
Gegentiber ein solches Verhalten in
jedem Fall bemerkt und zu seinem
Vorteil nutzt. Lernen Sie deshalb,
jederzeit aus einer Verhandlung aus-
zusteigen.

Sagen Sie sich, dass Sie sich nicht
unter Druck setzen lassen. So sind
Sie immer bereit auszusteigen, wenn
die geforderten Bedingungen fur Sie
nicht akzeptabel sind.

Wenn nétig, geben Sie der Gegen-
seite zu verstehen, dass Sie bereit
sind, die Verhandlungen abzubre-
chen. Doch versuchen Sie immer, die
Verhandlungen zu einem Ergebnis
zu fUhren, ohne tatsachlich gehen zu
mussen.

Tipp Nr. 2:

Cool bleiben

Wenn Sie eine emotionale Beziehung
zum Objekt aufbauen bzw. aufge-
baut haben, laufen Sie Gefahr, die
Verhandlung zu verlieren. Sie sind
verletzlich und der innere Kampf wird
Ihnen wichtige Krafte rauben. Bleiben
Sie bei der Sache. Und bleiben Sie
sachlich.

Als privater Verk&ufer ist es beson-
ders schwierig, emotional unabhén-
gig zu bleiben. SchlieBlich verkaufen
Sie mit hoher Wahrscheinlichkeit den

Absolute Aussage

,Das Haus ist zu teuer!"

»2Andere Objekte sind schoner!*

,S0 kommen wir nicht weiter!*

groBten Vermdgenswert, Uber den
Sie verflgen. Es geht eventuell um lhr
Zuhause, in dem Sie und lhre Familie
viele Jahre gelebt haben.

Lassen Sie sich nicht von der Gegen-
seite provozieren. Selbst Profi-Ver-
kaufer haben groBe Muhe, sachlich
zu bleiben, wenn ihr Produkt kritisiert
wird. Fur Sie wird diese Situation
ungleich schwieriger. Deshalb sollten
Sie Kritik niemals persdnlich nehmen.
Trennen Sie Beziehung und Inhalt
einer Verhandlung voneinander.
Beachten Sie, dass Kritik zunachst
eine Aussage Uber den anderen ist.
Sie kdnnen dies leicht verinnerlichen,
indem Sie absolute Aussagen einfach
in sogenannte Ich-Botschaften um-
wandeln. Die unten stehende Tabelle
gibt einige Beispiele.

Tipp 3:

Bohrertaktik

Kennen Sie das Geflhl beim Zahn-
arzt, wenn dieser einem unermud-
lich einen Zahn aufbohrt? Sie sitzen
also in dem Zahnarztstuhl und der
Schmerz wird trotz Betdubung immer
gréBer. Hilfesuchend blicken Sie den
Arzt an. Der meint jedoch beschwich-
tigend: ,Ist gleich vorbei.“ Doch er
bohrt immer weiter...

Bezogen auf Verhandlungen bedeutet
das Folgendes: Man ist bereits davon

Verhandlung

Uberzeugt, kurz vor dem Ende einer
Verhandlung zu stehen. Nun fangt die
andere Seite jedoch an, genau diese
Bohrertaktik einzusetzen und drangt
weiter. Die Vorfreude auf den abge-
schlossenen Handel kann einen dazu
veranlassen, bei Nachforderungen
leicht nachzugeben.

Bei einer Verhandlung stehen grund-
satzlich beide Seiten unter Druck.

Ist die Verhandlung abgeschlossen,
so wird der Druck abgebaut und ein
Geflhl der Entspannung stellt sich
ein. Wird dann jedoch erneut ein
Verhandlungspunkt angesprochen,
so stellt sich die Spannung sofort
wieder ein. Dies wird als so belastend
empfunden, dass der Zustand der
Entspannung noch schmerzlicher ver-
misst wird. Um ihn doch noch schnell
zu erreichen, ist die Bereitschaft zu
Zugestandnissen sehr groB. Das
macht sich die Gegenseite geschickt
zunutze.

Einen besonders dreisten Fall der
Bohrertaktik erleben Sie moglicher-
weise erst beim Notartermin. Sie glau-
ben, alle Details seien verhandelt und
haben den Termin zur Beurkundung
vereinbart. Unmittelbar vor der Unter-
zeichnung beginnt der vermeintliche
Kaufer wieder zu verhandeln und
fordert von Ihnen weitere Zugestand-
nisse. Was tun? Sind Sie immer noch
bereit auszusteigen? Wollen Sie mit
der Suche nach einem Kaufer wieder
von vorne beginnen? Oder werden
Sie allen Forderungen zustimmen,
damit Sie den Privatverkauf endlich
abschlieBen kénnen?

Zwei effektive Methoden gibt es,

die die Wirkung der Bohrertaktik ver-
ringern oder gar verhindern kénnen:
Das sichtliche Aufatmen und die
eigene Freude am Ende der Diskus-
sion sollte so lange hinaus gezdgert
werden, wie die Gegenseite noch
Gelegenheit hat, weitere Forderungen
zu stellen. Ein geschickter Verhand-
lungsstratege erkennt ansonsten

zu leicht die ,entspannte” Lage und

nutzt dies grundlich aus. Eine eben-
falls wirkungsvolle Methode ist die
Aussage, dass die Gegenseite ein
wenig kleinlich zu sein scheint. Der
leise Hinweis: ,Na hdren Sie mal,
Sie haben da gerade einen ziemlich
guten Vertrag ausgehandelt und jetzt
wollen Sie auch noch diese Forde-
rung durchsetzen? Halten Sie das
nicht fur ein wenig unverschamt?*,
erleichtert es Ihnen, die Gegenseite
davon zu Uberzeugen, dass weiteres
Bohren nicht mehr erfolgreich sein
wird.

Es ist wichtig, den anderen zuerst
darauf hinzuweisen, dass Sie weite-
res Nachverhandeln kleinlich finden,
andernfalls wird er Ihnen genau das
unterstellen.

Tipp 4:

Nicht in der Mitte treffen

Es ist eine sehr beliebte Taktik, sich
bei unterschiedlichen Preisvorstel-
lungen wahrend einer Verhandlung

in der Mitte zu treffen. Zwei Parteien
bieten einen unterschiedlich hohen
Geldbetrag fur eine Sache und treffen
sich schlieBlich in der Mitte. Dabei
merkt man jedoch friher oder spéter,
dass man eigentlich gar nicht verhan-
delt hat.

Nehmen wir Folgendes an: Sie for-
dern 100.000 Euro flr ein Objekt. Ich
mochte nur 90.000 Euro bezahlen.
Also biete ich einfach 80.000 Euro.
Sie werden nun vielleicht Ihre Forde-
rung auf 95.000 Euro reduzieren. Dar-
aufhin biete ich ihnen 85.000 Euro als
Lletztes Angebot®. SchlieBlich geben
Sie nach und sagen ,Warum treffen
wir uns nicht einfach in der Mitte?
Also 90.000 Euro. Und die Sache ist
in Ordnung.”

Betrachtet man diese Verhandlung
aus der Sicht des Kéaufers, so hat
dieser genau das erreicht, was er von
vornherein geplant hatte. Letztendlich
hat er ihnen bereits bei 80.000 Euro
zu verstehen gegeben, dass er nur
90.000 Euro zahlen mochte.
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Die beste Vorgehensweise, um sich
nicht in der Mitte treffen zu mussen,
besteht darin, dass man es tunlichst
vermeidet, selbst den kleinsten Hin-
weis dahingehend zu meiden.

Machen Sie keine Zugestandnisse auf
die Mitte, auch nicht schrittweise. Be-
halten Sie Ihr urspriingliches Angebot
einfach bei und warten Sie ab, wie die
Gegenseite reagiert. Hat lhr Gegen-
Uber ndmlich in dem obigen Beispiel
die 80.000 Euro nur geboten, um bei
90.000 Euro anzukommen, so wird

er selbst auf die Idee der ,,goldenen
Mitte” kommen. Doch was ist damit
erreicht?

Ihnen ist es gelungen, dass der
potenzielle K&ufer nicht wie anfang-
lich nur 80.000 Euro bietet, sondern
von sich aus bereits 90.000 Euro ak-
zeptiert. Selbstverstandlich stimmen
Sie diesem Angebot nicht zu, sondern
bitten sich eine kurze Bedenkzeit aus.

Nach einer kurzen Pause, in der Sie
sich am besten zurtickziehen, kdn-
nen Sie der Gegenseite erdffnen:
»Ich habe die Sache noch einmal
durchdacht. Ich bin nicht in der Lage,
auf 90.000 Euro herunterzugehen.

Es tut mir wirklich leid, da uns jetzt
nur noch 10.000 Euro voneinander
trennen. Aber in diesem Fall warte ich
lieber noch ein wenig ab, bis ich den
richtigen Kaufer gefunden habe.” Sie
betonen mit dieser Aussage, dass
Sie davon ausgehen, dass sich lhr
Gegenuber bereits auf 90.000 Euro
eingelassen hatte. Warten Sie nun die
Reaktion der Gegenseite ab. In den
meisten Fallen wird der Vorschlag
kommen, sich doch auf 95.000 Euro
zu einigen. Wenn Sie zufrieden sind,
schlieBen Sie jetzt den Kauf ab.
Ansonsten verwenden Sie die Taktik
gleich ein weiteres Mal.

Viel Erfolg! &
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Sind mehrere Makler besser?

Viele Privatverkdufer gehen hohe
Risiken ein. Und nur wenigen gelingt
es, den gewiinschten Verkaufspreis zu
erzielen. Da wundert es nicht, dass
friiher oder spater Gesprache mit
Maklern gefiihrt werden.

Im Gegensatz zu anderen qualifizierten
Dienstleistern arbeitet ein Makler oder
eine Maklerin ausschlieBlich auf Erfolgs-
basis. Kein Erfolg — kein Honorar. Erst
wenn Sie lhre Immobilie erfolgreich
verkauft haben, wird das Maklerhonorar
fallig.

Das bedeutet, dass ein Makler, der den
Auftrag tibernimmt, fir lhre Immobilie
einen neuen Eigentiimer zu finden, auf
eigenes Risiko fir Sie Anzeigen schaltet,
Exposés erstellt, umfangreiche Vorberei-
tungen leistet, Besichtigungen mit
Interessenten durchfiihrt und verhandelt.

Als Eigentiimer haben Sie dabei

immer die Freiheit, Ihre Immobilie selbst
zu verkaufen oder einen oder auch
mehrere Makler zu beauftragen. Auch
wer mehrere Makler beauftragt, muss
nur einmal die Verkaufsprovision zahlen,
namlich fir denjenigen, der den Kdufer
vermittelt. Diese Situation ist im Ge-
schéftsleben weitgehend einmalig und
nahrt so die Fantasie, dass man gleich
mehrfach die gesamte Maklerleistung
nutzen kann, aber nur einmal zu bezah-
len braucht. Die Konkurrenz vieler Makler
belebt veremintlich das Geschéft?

Doch wenn zwei erwachsene Menschen
freiwillig eine Vereinbarung treffen, bei
der beinahe alle Vorteile eindeutig auf
einer Seite, namlich der des Auftragge-
bers, liegen, fragt man sich natiirlich:
Wer ldsst sich auf so etwas ein?
Tatséchlich werden Sie kaum einen

professionellen Makler finden, der bereit
ist, auf eigenes Risiko fiir Sie zu arbei-
ten, wenn gleichzeitig auch noch andere
Kollegen lhre Immobilie anbieten.

Viele Kdche...

Der Verkauf eines Hauses oder einer
Wohnung ist eine sehr komplexe
Angelegenheit, also ein aufwendiges
Projekt. Jedes Projekt wird zwischen
den Eckpunkten Zeit, Qualitat und Kosten
entschieden. Jeder Faktor beeinflusst die
anderen.

Zeit heiBt Geschwindigkeit oder Prézisi-
on. Entweder wollen Sie zu einem
bestimmten Zeitpunkt das Geld fiir lhre
Immobilie auf dem Konto haben oder
aber mdglichst schnell. Wenn die Zeit
entscheidet, kann dies zu Lasten der
Qualitét gehen oder zusatzliche Kosten
verursachen, weil Ihr Verkaufspreis
gesenkt werden muss.

Ein professioneller Makler kennt unter-
schiedliche Vorgehensweisen, um den
Verkauf zu beschleunigen, ohne dass
dadurch der Verkaufspreis gefahrdet
wird. Dies waren etwa besondere
Finanzierungsangebote wie Verkdufer-
darlehen oder Ansparkauf, offene
Besichtigungen oder das
Bieterverfahren. Meist wird dies schon
vor der Ubernahme des Vermittlungsauf-
trags diskutiert, um den Spielraum fir
Verhandlungen mit dem spéteren Kaufer
zu bestimmen. Das ist aber nur maglich,
wenn ihre Immobilie kontrolliert und an
einer Stelle angeboten wird. Das Projekt
braucht einen Projektverantwortlichen.
Ziehen dagegen mehrere Makler alle
Register, um fiir Sie maglichst schnell
einen Kdufer zu finden, gerdt ihr Vermo-
gen in Gefahr.

... verderben den Brei

Aus Sicht des Eigentimers beruht die
maximale Qualitat des Verkaufs auch auf
wenigen Besichtigungsterminen. Im
Idealfall kommt es zu einer einzigen
Préasentation mit den richtigen Interes-
senten.

Wenn mehrere Makler gleichzeitig am
Verkauf arbeiten, kann dieses Qualitats-
ziel nicht mehr erreicht werden. Denn
jeder Makler wird dann mit ,seinen®
Interessenten Ihr Haus anschauen.
Wahrend Profis ihre Immobilie nur mit
echten Interessenten besichtigen,
kommen weniger begabte Makler mit
jedem Neugierigen in Ihr Heim. Das
konnte lhnen egal sein, sofern Sie das
Haus oder die Wohnung nicht mehr
bewohnen.

Doch auch hier gerat Ihr Preis in
Gefahr. Je mehr Makler Sie einschalten,
umso groBer ist die Wahrscheinlichkeit,
dass Interessenten von mehreren
Maklern Unterlagen erhalten. Das ist
sicher wenig verkaufsfordernd.

Auch der Gesetzgeber unterscheidet
strikt zwischen Allgemein- oder Allein-
auftrag, denn dahinter verbergen sich
unterschiedliche Pflichten des Maklers.

Der Allgemeinauftrag

Im ersten Fall, dem allgemeinen Auftrag,
kann jeder Makler die

Immobilie anbieten. Der einzelne Makler
ist nicht verpflichtet, irgendwelche
verkaufsfordernden MaBnahmen fiir den
Verkauf lhrer

Immobilie zu unternehmen. Als
Eigentiimer haben Sie also keinen
Anspruch auf die Maklerleistung.

So ist immer wieder festzustellen, dass
dieselbe Immaobilie im Anzeigenteil
derselben Zeitung mehrfach inseriert
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wird — teilweise sogar mit unterschiedli-
chen Preisen. Dies lasst weder das
Objekt noch die Verkaufsabsicht des
Eigentiimers als besonders vertrauens-
wiirdig erscheinen. Nur beim Alleinauf-
trag steht einem Kunden die volle
Maklerleistung zu. Darauf sollte bei der
immer komplizierter werdenden Materie
niemand leichtfertig verzichten.

Der Alleinauftrag

Beim Alleinauftrag dagegen verpflichtet
sich der Makler vertraglich zu intensiven
Bemiihungen, um den gewiinschten
Kauf oder Verkauf zu einem guten
Abschluss zu bringen, und ist somit
Ihnen gegeniiber an seine Maklerleistung
gebunden.

Der Alleinauftrag vermeidet so alle
stérenden Einfliisse wahrend der
Verkaufsphase und sichert die kontrol-
lierte Vermarktung mit bestmdglichem
Ergebnis. Sie verpflichten sich lediglich,
wéhrend der Vertragslaufzeit keine
weiteren Makler zu beauftragen.

Wer ist der Richtige?

Trotzdem garantiert der Alleinauftrag
nicht, dass lhre Immobilie im geplanten
Zeitraum und zum marktgerechten Preis
einen Kaufer findet, denn dies hangt von
der Person ab, der Sie den Auftrag
erteilen. Wer ist also der richtige Partner
fur Sie?

In einer Branche, in der es (iberwiegend
auf ,weiche Faktoren“ ankommt, auf den
Umgang mit Menschen, Erfahrungen
oder die Fahigkeit zu verhandeln, sind
die Unterschiede besonders groB. Es
féllt deshalb schwer, geeignete Kriterien
fiir den richtigen Makler oder die richtige
Maklerin zu benennen.

Betrachten wir aber noch einmal den
Aspekt, dass der Makler auf eigenes
Risiko den Auftrag ubernimmt, dann fallt
die Antwort leichter.

Denn wenn der Makler auf eigenes
Risiko fiir Sie arbeitet, ergo Zeit und Geld

investiert, hat er ein Recht auf angemes-
sene, realistische Auftragsbedingungen.
Gemeint sind die exklusive Vermarktung
und ein Anteil am Erfolg (Provision).

Es wird immer wieder Makler geben, die
flr diese Aufgabe billig zu haben sind,
schlieBlich kann [hnen niemand den
Erfolg garantieren.

Makler, die mit den oben genannten
Auftragsbedingungen ausgestattet sind,
konnen Ihnen aber Vermarktungsaktivita-
ten garantieren.

Auf den folgenden Seiten haben wir Ihnen
zehn Fragen aufgelistet, mit denen Sie
Maklern auf den Zahn fiihlen kénnen.
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Sie wollen den richtigen Makler finden?

Leider gibt es fiir Maklerleistun-
gen keine verbindlichen Quali-
tatsrichtlinien. Deshalb stellen
wir lhnen hier zehn knifflige
Fragen vor, mit denen Sie Mak-
lern auf den Zahn fiihlen kénnen.

1. Marketingplan

Haben Sie einen Marketingplan,
wenn Sie einen Verkaufsauftrag
annehmen? Kénnen Sie uns den
Marketingplan eines verkauften
Objekts zeigen und erlautern?
Erklarung: Einige Makler stellen
ihre Verkaufsobjekte lediglich ins
Internet und auf die eigene Home-
page und unternehmen ansonsten
nicht viel. Der Verkauf zieht sich
mangels Interessentenwerbung
unnotig in die Lange.

Fragen Sie auch nach Anzeigen-
beispielen, Handzetteln, Werbe-
briefen oder Verkaufsschildern. Sie
mussen nicht das ganze Werbe-
programm fordern, aber lassen Sie
sich zeigen, was ,lhr Makler* drauf
hat.

2. Internet

Wo und wie wird unsere Immobilie
im Internet beworben?

Erklarung: Online-Werbung ist
nicht gleich Online-Werbung. Die
Internetportale unterscheiden sich
erheblich in Preis und Leistung.
ImmobilienScout24 ist nach aktuel-
len Untersuchungen mit Abstand
die erfolgreichste Immobilienplatt-
form mit den meisten Besuchern.
Gleichzeitig ist ImmobilienScout24
aber auch das teuerste Portal.
Einige Makler versuchen, hier zu

sparen. Sie stellen lhre Immobilie
in kostenlose oder billige Internet-
portale ein, die aber kaum beach-
tet werden. Dies geht dann zulas-
ten lhrer Verkaufsabsichten. Wie
sich die Online-Nachfrage regional
verhalt, kann hier nicht geklart
werden.

Folgende Faustregel hilft weiter:
Bei ImmobilienScout24, in einem
der anderen beiden Top-Portale
(Immonet und Immowelt) und in
einer regionalen Bérse sollte Ihr
Objekt gleichzeitig vertreten sein.

3. Inszenierung

Fragen Sie lhren Makler nach

den Exposés anderer Objekte.
Studieren Sie die Internetseite des
Maklerunternehmens. Folgen Sie
dann lhrem Bauchgefunhl.
Erklarung: Das Exposé vermittelt,
mit welcher Sorgfalt ein Makler an
den Verkauf Ihrer Immobilie heran-
geht. Es gibt hochwertige Expo-
sés, die wie kleine Magazine

aussehen, und es gibt Makler,
denen ein, zwei Zettel als Objekt-
darstellung gentigen und bei
denen weder die Gestaltung noch
die Rechtschreibung ansprechend
ist.

Auch die Maklerhomepage verrat
viel Uber das Unternehmen, mit
dem Sie vielleicht zusammenarbei-
ten werden. Anhand der E-Mail-
Adresse des Maklers ist die Home-
page oft schnell ausfindig
gemacht. Sie werden Uberrascht
sein, wie viele Makler keine eigene
Homepage besitzen. Wirkt die
Homepage auf Sie professionell
oder eher wie selbst gemacht?
Folgen Sie einfach lhrem Bauchge-
fuhl. Warum? Ganz einfach, Ihren
Friseur oder Zahnarzt wahlen Sie
ja auch ahnlich aus.

4. Interessenten

Wie gehen Sie mit Interessenten
um? Was passiert, wenn sich
jemand fur meine Immobilie bei
Ihnen meldet?

Erklarung: Sie missen bei einem
Makler erwarten konnen, dass er
Interessenten filtert und sortiert.
Denn das ist der Kern der Makler-
leistung. Als Privatverkaufer haben
Sie grundsatzlich das Problem,
dass Sie jedem Anrufer lhre Immo-
bilie beschreiben und auf Wunsch
auch zeigen mussten. Der Makler
dagegen sollte in der Lage sein,
Interessenten zu qualifizieren,
anhand eines Telefonats und/oder
eines personlichen Treffens, um
deren Kaufinteressen und finanziel-
le Moéglichkeiten zu erforschen.
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Gute Makler beherrschen entspre-
chende Interviewtechniken. Doch
leider gibt es viele Makler, die
jedem Anrufer ungepruft ein
Exposé lhrer Immobilie zusenden.
Dafiir brauchen Sie keinen Makler,
das kénnen Sie auch selbst!

5. Besichtigungen

Wie flhren Sie die Besichtigung
einer Immobilie durch?

Erkldrung: Die Frage nach den
Besichtigungsmodalitaten ist
entscheidend. Auch hier trennt
sich in der Immobilienbranche die
Spreu vom Weizen. Einen fleiBigen
Makler erkennen Sie nicht an der
Anzahl der durchgeflhrten Besich-
tigungen.

Gute Makler geben sich groBe
Muhe, um im Vorfeld zu ergrinden,
ob ein Interessent fur Ihre Immobi-
lie in Frage kommt. Viele Besichti-
gungstermine bleiben Ihnen
erspart, weil der Makler feststellt,
dass die Interessenten Ihr Haus
oder Ihre Wohnung vielleicht nicht
bezahlen kénnen. Andere Makler
geben sich weniger Mihe und
vereinbaren mit jedem Interessen-
ten eine Besichtigung. Das bedeu-
tet flr Sie nicht nur, dass Sie
immer wieder Unbekannten lhre
Raumlichkeiten vorfuhren mussen.
Oftmals ist es leider sogar so, dass
der Makler die Interessenten erst
bei der Besichtigung persoénlich
kennenlernt.

6. Mitgliedschaften

Sind Sie Mitglied in einem
Verband?

Erkldrung: Diese Frage sollten Sie
nicht stellen. Warten Sie einfach
ab, ob Ihr Makler Sie selbst auf-
klart. Viele Makler heben die
Mitgliedschatft in einem Verband,
etwa dem IVD (Immobilienverband
Deutschland) oder dem RDM (Ring
Deutscher Makler), als besonderes
Qualitatsmerkmal hervor. Doch
nahezu jeder Makler wird in einen
Verband aufgenommen. Grund-

satzlich ist die Mitgliedschaft etwas
Positives. Wenn sich jedoch ein
Makler ausschlieBlich Uber seine
Mitgliedschaft definiert und sich
bisher keinen eigenen Namen
gemacht hat, wie kann dieser
Makler dann erfolgreich Ihre
Immobilie verkaufen? Einen guten
Makler erkennen Sie immer daran,
dass er professionelles Eigen-Mar-
keting beherrscht und sich nicht
mit fremden Federn schmucken
muss.

7. Transparenz

Wie informieren Sie mich

wahrend des Verkaufs?
Erklarung:Es kann sein, dass Sie
lange Zeit von lhrem Makler nichts
mehr horen oder sehen, sobald
Sie den Auftrag vergeben haben.
Wie wird lhr Makler Sie tber den
Verkaufsstand informieren?

Vereinbaren Sie regelmaBige
schriftliche oder telefonische
Berichte des Maklers, denn
schlieBlich sind Sie der Auftragge-
ber. Gute Makler informieren Sie
regelmaBig Uber die Entwicklung.
Viele Makler bieten zudem das
,Objekt-Tracking“ an. Hier kénnen
Sie sich mittels Zugangskennwort
auf der Internet-

seite des Maklers jederzeit Uber
alle Aktivitaten zu lhrer Immobilie
informieren.

8. Statistisches

Haben Sie aussagekraftige Refe-
renzen? Wie sieht es mit erfolg-
reich vermittelten Objekien aus?
Erklarung: Fragen Sie nach
Referenzen. Fordern Sie Statistiken
vom Makler. Wie viele Vermittlungs-
auftrage konnte Ihr Makler erfolg-
reich abschlieBen? Gute Makler
haben eine 90-prozentige oder
héhere Erfolgsquote, schlechte
Makler liegen unter 20 Prozent. Der
Grund ist, dass gute Makler nicht
jeden Auftrag und diese auch nicht
zu jedem Preis annehmen, wah-
rend schwache Makler jeden

Immo @

Auftrag brauchen. Wie oft kam es
zu Preisnachlassen? Gute Makler
kénnen lhnen genau belegen, wie
sehr der Verkaufspreis vom Ange-
botspreis jeweils abwich.

9. Prasenz und
Prasentation

Wie prasent ist Ihr Makler?
Erklarung: Erfolgreiche Makler
prasentieren sich meistens in
einem Ladenlokal, wo sie fur
Auftraggeber und Kaufinteressen-
ten gut erreichbar sind. Dort wird
auch lhre Immobilie angemessen
prasentiert. Wenn Sie ein wertvol-
les Schmuckstuck verkaufen
wollten, wo wirden Sie mehr
erlésen? Bei Ebay oder beim
Juwelier?

10. Partner oder
Laufbursche?

Wie wird die Partnerschatft
geregelt?

Erklarung: Méchten Sie mit einem
kompetenten Partner arbeiten? Ein
professioneller Immobilienmakler
investiert viel Geld und viel Zeit in
den Verkauf lhrer Immobilie. Das
ist nur méglich, wenn er |hr Ver-
trauen hat und lhre Immobilie
exklusiv vermarkten kann.

Es gibt aber auch viele Makler, die
anbieten, die Vermarktung , kosten-
los fur den Eigentimer* zu Uber-
nehmen. Was halten Sie von einem
Dienstleister, der sich bewirbt, um
kostenlos flr Sie zu arbeiten?
Welche Leistung kénnen Sie da
erwarten? Ein erfolgreicher Makler
wird sich nicht auf einen allgemei-
nen Auftrag einlassen, denn dann
kann er nicht viel fir Sie tun und
gefahrdet lhren Erfolg und seinen
Ruf.

Denken Sie stets daran: Der
Immobilienverkauf ist das gr6Bte
Geschaft lhres Lebens!
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Der Preis ist heiBB

Beim Angebotspreis werden teure Fehler gemacht.

Hauptséachliche Quelle fiir Fehler,
die viel Geld kosten, ist die Findung
eines angemessenen Preises, den
der Eigentiimer einer Immobilie
erzielen méchte. Genau hier lauern
Gefahren, die sich aus der man-
gelnden Marktkenntnis der Verkéu-
fer ergeben. Sicherlich hat beinahe
jeder, der eine Immobilie anbietet
schon einmal einen Gebraucht-
wagen verkauft.

Ausgehend von dieser ,Erfahrung*“
setzt der Verkaufer zunachst einmal
einen hoheren Preis fur einen Wagen
an, als er eigentlich erzielen mdchte,
denn ,runtergehen kann man ja im-
mer noch.”“ Was sich am Gebraucht-
wagenmarkt vielleicht als Strategie
bewahrt hat, kann im Falle einer
Immobilie aber fatal sein, denn hier
gibt es im Vergleich zum Automarkt
eine viel geringere Anzahl potenziel-
ler Kaufer. Dies liegt vor allem daran,
dass eine Immobilie ein unbewegli-
ches Gut ist und der durchschnittliche
Kaufer nicht mehr als zehn Wegminu-
ten von seinem alten Wohnort weg-
ziehen mdchte.

Immobil

Ein Haus aber kann nicht mal eben
von Rostock nach Passau uberflihrt
werden. Damit schrumpft der Kreis
moglicher Kaufer, verglichen mit dem
eines Gebrauchtwagens, drastisch.
Aber damit noch nicht genug: Im
Gegensatz zu massenhatft hergestell-
ten Automobilen ist jede Immobilie
ein Unikat, was Bauart, Ausstattung,
Lage, Zustand und Infrastruktur be-
trifft. Das macht eine objektive Bewer-
tung der Immobilie ebenso schwierig
wie die Tatsache, dass man als Ver-
kaufer und gleichzeitiger Eigentimer
immer auch mit einer gewissen ,Be-
triebsblindheit* beschlagen ist, was
die Preisfindung verzerrt. Im Ergebnis
bietet der Verkéufer das Objekt dann
zunachst zu einem — selbst nach sei-

nem Empfinden — Uberhdhten Preis
an, um auf der vermeintlich sicheren
Seite zu sein. Das Problem ist hierbei,
dass dadurch potenzielle Kaufer, von
denen es aufgrund der Marktstruktur
bei Immobilien sowieso schon sehr
wenige gibt, sich entweder gleich
ganz von dem Objekt abwenden
oder auf eine spéatere Preissenkung
spekulieren. Senkt der Verkaufer
irgendwann den Preis tatsachlich,

so kann dies den unerwinschten
Effekt haben, dass die Interessenten,
welche die Immobilie beobachten,
nun auf weitere Preissenkungen
hoffen — und abwarten. Damit setzt
sich eine Abwartsspirale in Gang, die
fir den Verkaufer herbe Verluste beim
Verkaufspreis bedeuten kénnen.

Ilhr Angebotspreis

Wer sich vor solchen bésen Uber-
raschungen schutzen will, dem sei
professionelle Beratung bei der
Festlegung des Angebotspreises

angeraten. Gerade auf einem derart
unUbersichtlichen Markt wie dem fur
Immobilien kénnen sich Insiderkennt-
nisse als das entscheidende Moment
fur eine erfolgreiche Preispolitik
erweisen, was sich flr den Verkaufer
in Euro und Cent niederschlagt.

Festzuhalten bleibt, dass der Immobi-
lienmarkt eigene GesetzmaBigkeiten
hat, die im nachfolgenden Beispiel na-
her erldutert werden. Dringend abzu-
raten ist in jedem Fall von einer bloBen
Nachahmung anderer Verkaufstak-
tiken, die zwar bei anderen Waren
erfolgversprechend sind, jedoch in
diesem Bereich in einem finanzielles
Desaster fur den unbedarften Verkau-
fer enden kdnnen.

Denn ein altes Makler-Sprichwort lautet:
»Wer hoch startet, wird tief fallen®. B
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So finden Sie lhren Markt

Was ist der Markt?

Ein Haus oder eine Wohnung ist ein unbewegliches Gut, eben eine
Immobilie. Diese fehlende Mobilitat reduziert den Kreis der mogli-
chen Kdufer insoweit, dass nach wissenschaftlichen Erkenntnissen
der spétere Kaufer mit 80-prozentiger Wahrscheinlichkeit aus dem
sogenannten Zehn-Minuten-Umfeld kommt. Forscher haben festge-
stellt, dass Umziige in Deutschland, selten iiber eine groBere Distanz
durchgefiihrt werden. Damit schrénkt sich der Kéauferkreis auf die
Haushalte in dieser Fahrtzeit-Zone ein (siehe Bild 1).

Wie groB ist der Markt?

Betrachtet man nun die GroBe dieser Fahrtzeitzone, so kommt theo-
retisch jeder Haushalt als mdglicher Kéufer einer Immobilie in Frage.
Leider aber nur theoretisch. Bei angenommenen 10.000 Haushalten
(ca. 20.000 Einwohner) sind, statistisch gesehen, jahrlich nur etwa
150 Personen auf der Suche nach einer gebrauchten Immobilie
(siehe Bild 2).

Zehn Prozent der Umziige verteilen sich auf 80 Prozent der Mietinte-
ressenten, fiinf Prozent Neubau-Kdufer und 15 Prozent Potenzial fiir
Gebrauchtimmobilien. Dieser Wert gilt aber fir ein Jahr. Legt man
also den gewiinschten Vermarktungszeitraum von sechs Monaten
zugrunde, sind es latent nur etwa 75 Kaufinteressenten.

Die Geschmacksfrage

Unterstellen wir einmal, dass Ihre Immobilie besonders attraktiv ist
und den Durchschnittsgeschmack trifft. Dann finden wir vielleicht
unter diesen 75 theoretischen Kaufern, optimistisch geschétzt, sogar
50 Haushalte, die sich fiir Ihre Immobilie ernsthaft interessieren. Die
restlichen 25 Interessenten suchen nach einem anderen Immaobilien-
Typ oder haben grundsétzlich andere Vorstellungen vom zukiinftigen
Leben in der eigenen Immobilie.

Bild 1: Typische Fahrtzeit-Zone im landlichen Raum

Quelle: Microsoft Map-
01 31

Die Finanzierungsfrage

Sollte Ihre Immaobilie nicht nur besonders attraktiv, sondern auch
sehr hochwertig sein und iiber ein groBes Grundstiick, eine be-
sondere Aussicht oder liber weitere Besonderheiten verfiigen, so
werden Sie zu Recht einen Preis im oberen Segment dafiir ansetzen.
Dieser Kaufpreis muss aber vom kiinftigen Kaufer finanziert werden.
Und damit scheiden wesitere Interessenten aus. In unserem Beispiel
bleiben so ganze zehn potenzielle Kéufer Gbrig, die sich Ilhr Haus
oder Ihre Immobilie noch leisten konnen. Mit diesem Potenzial kon-
nen Sie nun arbeiten.

Die Interessentenfrage

Alle Interessenten durchlaufen in der Zeit zwischen dem ersten
Gedanken an eine Immobilie und dem finalen Kauf eine Entwicklung.
Oftmals dauert dieser Prozess mehrere Monate und kennt folgende
Entwicklungstypen:

Typ A: Interessenten, die neu am Markt sind und sich noch orientie-
ren.

Typ B: Interessenten, die genug Erfahrungen bei Besichtigungen
gesammelt haben, die ihre urspriinglichen Vorstellungen korrigiert
haben und nun kaufbereit sind.

Typ C: Interessenten, die bereits zu lange suchen und mangels Kom-
promissbereitschaft keine Entscheidung treffen. Fachleute nennen
diesen Typus ,Dauerbesichtiger®.

Es gilt die Makler-Faustregel: Etwa 80 Prozent der Interessenten kau-
fen spater eine andere Immaobilie, als die, nach der sie urspriinglich
gesucht haben. Dieser Wert wird noch eine groBe Rolle spielen.
Verteilen wir nun die vorhandenen zehn echten Interessenten, Ihr
Kéuferpotenzial, auf die oben genannten Typen, so ergibt dies bei
wohlwollender und realistischer Betrachtung etwa folgendes Bild:

4 Interessenten sind noch nicht reif — Typ A,

4 Interessenten sind kaufbereit — Typ B und (bitte umblattern)

Bild 2: Ihr lokales Potenzial - Rot sucht eine Gebrauchtim-
mobilie

e
o GebrawchiKauf

o heubau
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Preisfindung

So finden Sie lhren Markt

(Fortsetzung von Seite 21)

2 Interessenten sind sogenannte Dauerbesichtiger vom Typ C. Das
bedeutet: Sie konnen mit vier echten Kéufern rechnen.

Verkaufsstart

Es ist soweit! Sie haben Ihre erste Anzeige in der Zeitung und/oder
im Internet veroffentlicht und warten gespannt auf diese vier Inter-
essenten, die sich nun um Ihre Immobilie streiten werden. Voraus-
schauend haben Sie deshalb einen ordentlichen Verhandlungsspiel-
raum in Ihren Angebotspreis eingerechnet.

Vielleicht wiirde Ihre Immobilie realistisch betrachtet fiir 500.000
Euro einen Kéufer finden. Wir gehen davon aus, dass das auch der
Preis wére, mit dem Sie sich zufrieden geben wiirden.

Trotzdem gehen Sie erst einmal mit 580.000 Euro an den Markt, weil
,man immer noch runter gehen kann®“.
Was wird nun passieren?

Reaktionen

Natiirlich melden sich im ersten Schritt zundchst viele vermeintliche
Interessenten, die als Kaufer nicht in Frage kommen. Es sind Neugie-
rige, die einfach nur mal schauen wollen, wie die Nachbarn wohnen.
Es muss Sie aber nicht weiter interessieren, wie viele Neugierige Sie
durch lhr Zuhause fiihren, solange die echten Kdufer darunter sind.
Betrachten wir also die oben genannte Zielgruppe der zehn echten
Interessenten.

Die Interessenten vom Typ A, die neu am Markt sind, kommen
garantiert, sie sammeln ja Informationen tiber den Markt und brau-
chen dazu viele Besichtigungen. Kaufen werden sie aber nicht. Die
Typ-C-Interessenten, die schon ewig auf der Suche sind, kommen
auch. Es sind die Dauerbesichtiger, die den Markt und alle Angebote
bestens kennen und jedes Wochenende auf Besichtigung sind. Diese
Interessenten werden schnell feststellen, dass ihr Preis zu hoch ist.
Sie werden an lhrem Haus vieles kritisieren und sich dann verab-
schieden.

Kommen die Typ-B-Interessenten, diejenigen, die genug Erfahrung
gesammelt haben und nun kaufbereit sind zur Besichtigung? Nein,
diese Gruppe erkennt schon aus der Anzeige, dass der Angebots-
preis zu hoch ist. Sie wartet auf realistische Angebote.

Halten wir also fest: Interessenten locken Sie genug an, nur die
echten Kaufer meiden Ihr Angebot.

Preisanpassung

Nach mehreren Wochen reduzieren Sie Ihren Preis auf das rea-
listische Niveau von 500.000 Euro. Jetzt werden sich die echten
Interessenten sicher melden, oder? Weit gefehlt!

Zunéchst ist Ihr Angebot nicht mehr neu, Sie erzielen also nicht mehr
die Aufmerksamkeit, die Sie zu Beginn des Verkaufsstarts genos-
sen haben. Wie werden Ihre Interessenten auf die Preisanpassung
reagieren?

Die Dauerbesichtiger vom Typ C sind noch auf dem Markt. Sie

entdecken lhre Preisreduzierung in der Zeitung oder im Internet und
sagen sich: ,Hab ich’s doch gewusst, viel zu teuer! Mal schauen,
wie weit der Preis noch runtergeht ...".

Die neuen Interessenten, die Anfanger vom Typ A, melden sich so-
fort, weil sie das urspriingliche Angebot nicht kennen, schauen sich
intensiv um und kaufen doch nicht, weil sie dazu nicht reif sind.

Aber was ist mit den echten Kéufern, den Typ-B-Interessenten, die,
die kaufen wollen, kaufen kdnnen und kaufen werden? Hier haben
wir nun ein kleines Problem:

Die ,reifen Interessenten” vom Typ B kennen Ihr Angebot bereits,
weil sie ja aus der Zielgruppe der Interessenten stammen, die zum
urspriinglichen Vermarktungsstart nicht bereit waren, zu kaufen.
Diese Interessenten erleben nun lhre Preisreduzierung und haben
zwei Maglichkeiten zu reagieren:

Im giinstigsten Fall finden Sie nun den Kéufer. Beide Parteien, Kaufer
wie Verkaufer, haben einen fairen Gegenwert erhalten. Die Kdufer
erwerben eine Immobilie zum marktgerechten Preis. Und Sie als
Verkaufer erhalten einen realistischen Gegenwert fiir Ihre Immobilie.
Das einzige, was stort, ist die Tatsache, dass Sie durch den liber-
hohten Angebotspreis viel Zeit und Geld verloren haben.

Verkauferschicksal

Im ungiinstigsten Fall, und das kommt weit haufiger vor, registrieren
die Interessenten die Preisveranderung und warten erst einmal ab.
Zwar haben Sie sich auf ein realistisches Preisniveau begeben,
aber die lhnen bereits bekannten Interessenten machen

sich nun Gedanken:

,Warum gehen die jetzt runter? Wo ist der Haken?*

,Warum will niemand dieses Haus kaufen?“

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

Mit einem marktgerechten Preis konnen Sie diese Interessenten
nicht mehr locken. Sie miissen schon etwas mehr Rabatt bieten, um
diese Zielgruppe zu aktivieren. Jetzt kann Ihnen nur ein besonderer
Glucksfall zur Hilfe kommen.

Typ B, Version 2.0

Ihr Gliicksfall kommt in Gestalt eines Interessenten vom Typ B daher
jemand, der gerade seine Suchkriterien liberarbeitet hat und sich neu
orientiert. Diese Personen haben zuvor an anderer Stelle eine andere
Immaobilie gesucht und mussten feststellen, dass ihr Wunsch nicht
realisierbar ist und dass sie Kompromisse machen miissen.

Ihre Immobilie ist fiir diese Interessenten zwar die zweite Wahl, aber
dafiir steigen bei diesem Klientel ihre Chancen, noch zum marktge-
rechten Preis abzuschlieBen.

Fazit: Der Angebotspreis muss behutsam festgelegt werden.
Ist er zu niedrig, verschenken Sie Geld, ist er zu hoch,
verlieren Sie Geld.
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Die Rolle des Notars

Schutzt der Notar Kaufer und Verkaufer?

Mit der Ubertragung einer Inmobi-
lie ist in Deutschland der Gang zu
einem Notar unabdingbar verbun-
den. Dies hat sich aus Sicht des
Gesetzgebers vor allem deshalb
als zweckmaBig erwiesen, weil der
Erwerb, aber auch die VerauBerung
einer Immobilie einen erheblichen
Einfluss auf die Vermégensstellung
der jeweiligen Vertragspartner hat.

Vertragspartner bedurfen einer
amtlichen Beurkundungsinstanz,
um moglichen Rechtsverletzungen
vorzubeugen und um die Vertrags-
partner Uber die Bedeutung des von
ihnen geschlossenen Vertragswerks
aufzuklaren.

Und obwohl das System der notar-
gestiitzten Ubertragung von Grund-
sticken, seien sie bebaut oder nicht,
schon seit tber 100 Jahren sowohl
Kaufer als auch Verkaufer von Immo-
bilien vor groben Rechtsverletzungen
effektiv schitzt, gibt es noch immer
eine nicht unbetrachtliche Anzahl von
Vertragspartnern, die das Buro des
Notars lediglich als ,Stempelstube®
ansehen und den Notar als jeman-
den, der Geld ,fur nichts“ bekommt.

Beurkundung

Dabei ist es der Notar, der nach
erfolgter Unterzeichnung des Kaufver-
trags die weiteren Schritte in diesem
sogenannten ,,Zug-um-Zug“-Geschaft
einleitet. Dazu gehoéren insbesondere
die Beschaffung aller erforderlichen
Unterlagen sowie die Eigentumsum-
schreibung im Grundbuch, die in

der Regel erst mehrere Monate nach
Vertragsabschluss erfolgt.

Wahrend dieses Schwebezustands
sichert eine sogenannte Auflassungs-
vormerkung im Grundbuch den

zukUnftigen Eigentimer vor nachtrag-
lich vom Verkaufer vorgenommenen
Belastungen oder gar einer nochma-
ligen VerduBerung. In besonderen
Fallen kann auch die Zahlung des
Kaufpreises Uber ein sogenanntes
Notar-Anderkonto erfolgen. Dann
verwaltet der Notar den Kaufpreis bis
zur ordnungsgemaBen Ubertragung
des Grundstucks bzw. der Vorlage
aller notwendigen Unterlagen (zum
Beispiel Loschvermerke vorangegan-
gener Belastungen, Verzichtserklarun-
gen auf Vorkaufrechte seitens der
Gemeinde etc.).

Wéhrend der Beurkundung, die stets
in den Raumen des Notars stattfin-
det, verliest der Notar noch einmal
den gesamten Vertragstext und ist
dazu verpflichtet, in diesem Zusam-
menhang den Willen der beteiligten
Vertragsparteien zu erforschen und
sinngemas in den Vertragstext einflie-
Ben zu lassen.

Des Weiteren hat er darauf zu achten,
dass die Vertragspartner sich tber
den Inhalt der von ihnen abgeschlos-
senen Vertradge bewusst werden.
Damit sollen moégliche Bedenken und
Unsicherheiten seitens der Vertrags-
partner vor der Unterzeichnung aus-
geraumt werden, da eine spatere An-
derung des Vertragstextes, sofern er
einmal vom Notar beurkundet wurde,
nicht mehr mdéglich ist. Hierbei helfen
eindeutige und klare Formulierungen,
um spatere Streitigkeiten von vornhe-
rein auszuschlieBen. Nichtsdestotrotz
versuchen manche Vertragspartner,
den Notar auBen vor zu lassen, indem
sie einen wesentlich niedrigeren Kauf-
preis angeben, als tatsachlich fallig
ist, um dadurch Notargebthren und
die Grunderwerbsteuer zu mindern.

Diese Praxis ist rechtswidrig und
macht den Vertrag nichtig. Neben
dieser zivilrechtlichen Konsequenz
mussen die Parteien dartber hinaus
mit einer strafrechtlichen Verfolgung
wegen Steuerhinterziehung rechnen.

Bei allen Aufgaben, die der Notar als
unparteiische Instanz fur die Vertrags-
parteien Ubernimmt, darf jedoch nie
vergessen werden, dass seine
Beratungsleistungen sich keinesfalls
auch auf Wirtschaftlichkeitsaspekte
des Immobiliengeschéfts erstrecken.
Konkret bedeutet das, dass der Notar
keinerlei Bewertung des Kaufpreises
vornehmen darf, denn er ist beiden
Seiten zur strikten Neutralitat ver-
pflichtet. Ebenso wenig gehort eine
Aufklarung bzw. Prtfung von steuer-
rechtlichen Fragen im Zusammen-
hang mit der beabsichtigten Trans-
aktion zu den Aufgaben des Notars.
Auch hier ist der Verkaufer allein auf
seinen soweit man davon sprechen
kann Sachverstand angewiesen.

Fazit

Die Rolle des Notars beschrankt sich
darauf, den Willen der Vertragspar-
teien korrekt zu protokollieren. Der
Notar kann hinsichtlich der Wirtschaft-
lichkeit der Transaktion nicht beraten,
und insbesondere prift der Notar
nicht, ob der Kaufer die Immobilie
Uberhaupt bezahlen kann oder will.
Der Notar sorgt also lediglich dafur,
dass das Rechtsgeschaft ordentlich
abgewickelt wird, der Notar ist weder
Schiedsrichter, noch Berater oder
Gutachter. m
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Checkliste Notartermin

Kaufpreis festgelegt?

[

Besitziibergang / Zahlung abgestimmt?
Finanzierung des Kaufers bestatigt?
Notariat ausgewahit?
Kaufvertrags-Entwurf an Notariat gesendet?
Beurkundungstermin abgestimmt?

Hat Kaufer Vertragsentwurf?

Vertragsbesprechungstermin mit Kaufer abgestimmt?

O 0O000:0a0amn

Alle Beteiligten an Personalausweis erinnert?

[

Ubergabetermin festgelegt und Protokoll vorbereitet?
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