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Die 12 haufigsten Fehler beim privaten Hausverkauf

Beim privaten Immobilienverkauf ist eine Giberhdhte Preisvorstellung einer der haufigsten
Fehler. Beachten Sie: Neben Uberteuerten Preisen unterlaufen Verkaufern aus Unwissenheit
noch weitere oft folgenschwere Fehler...

...alles ganz einfach: ein paar Anzeigen in der Zeitung geschaltet und danach den vielen Inte-
ressenten meine Immobilie zeigen, und prompt steht der Kaufer vor der Tiir und ab zum
Notar... ist wirklich alles so einfach?

Betrachten wir die Sache etwas genauer. Was erwartet mich bei der Herausforderung meine
Immobilie privat zu verkaufen? Welche Fragen miissen im Vorhinein geklart werden, welche
Konsequenzen habe ich im Falle eines ,,Fehlers” zu tragen?

In den meisten Fallen handelt es ich bei der privaten Immobilie um den GroRteil des Vermo-
gens welches ein jeder besitzt!!



Viele Eigentiimer ,,versuchen” ihre Immobilie privat zu verkaufen. Aufwand und Umfang
werden haufig unterschatzt. Was meist folgt, ist Zeitdruck und der wirkt sich immer negativ
auf den Verkaufspreis aus. Fehler in der Vorbereitung kdonnen weitreichende finanzielle Fol-
gen haben.

Unser Tipp: Uberlassen Sie beim Wohnungsverkauf nichts dem Zufall, sondern nehmen Sie
sich genligend Zeit flr die notige Vorarbeit. Planen Sie alle Verkaufsschritte mit Weitsicht
und legen Sie lhre Verkaufsziele klar fest.

e Bis wann soll der Verkauf abgeschlossen sein?
e Wie setzte ich den Angebotspreis an?

e Welche Werbemedien sollen genutzt werden?
¢ Wie stelle ich meine Erreichbarkeit sicher?

e Welche Informationen gebe ich am Telefon?

e Wie sichere ich die Finanzierung?

e Zu welchem Notar werde ich gehen?

e Welche Unterlagen halte ich bereit?

e Wann soll der Kaufpreis bezahlt sein?

¢ Sind noch Pfandfreigaben einzuholen?

e Wann soll die Immobilie Gbergeben werden?

Viele Hauseigentlimer glauben, mal eben ihr Haus verkaufen zu kdnnen. Ohne das benétigte
Wissen riskieren sie aber hohe finanzielle EinbuBen. Ein Immobilienverkauf ist kompliziert
und erfordert bis zum erfolgreichen Abschluss fachliche und rechtliche Kenntnisse.

Unser Tipp: Beachten Sie im Vorfeld genau alle Verkaufsschritte und klaren Sie hierzu alle
wichtigen Fragen. Wer ist lhre Zielgruppe? Wie und wo mochten Sie Ihr Haus bewerben?
Was ist ein realistischer Verkaufspreis?

Falsche, weit liberzogene Preisvorstellungen sind der groRte Hinderungsgrund fiir einen er-
folgreichen Hausverkauf. Kaufinteressenten werden abgeschreckt. Nattirlich mochten Eigen-
timer beim Verkauf deutliche Gewinne erzielen. Oft erweist sich das aber als eine Wunsch-
vorstellung. Ein realistischer Verkaufspreis wird durch Angebot und Nachfrage zum aktuellen
Zeitpunkt der VerdaulRerung bestimmt.

Unser Tipp: Entwickeln Sie durch genaue Beobachtung der 6rtlichen Marktlage vergleichba-
rer Objekte ein Geflihl fir den richtigen Verkaufspreis. Jede Immobilie hat individuelle Krite-
rien, die in eine genaue Bewertung mit einflieBen.



Der finanzielle und zeitliche Aufwand eines Hausverkaufs wird oft unterschatzt.
Die Folge sind ungeahnte Mehrkosten und Verkauf unter Zeitdruck, der sich immer negativ
auf den Verkaufspreis auswirkt.

Unser Tipp: Gerade wenn Sie |hr Haus privat verkaufen mdchten, sollten Sie die Kosten im
Vorfeld genau kalkulieren. Dazu gehoren die Vermarkungskosten, die Kosten fiir den Ener-
gieausweis und andere Unterlagen sowie moglicherweise die Kosten fir ein Wertgutachten.

Fehlende Informationen und Dokumente der Immobilie bei der Werbung und den Besichti-
gungsterminen konnen Kaufentscheidungen unnétig verzégern oder sogar den Verkaufser-
folg gefahrden. Der Kaufinteressent mochte sich natirlich genau tber lhre Immobilie infor-
mieren bevor er sich zum Kauf entschlieRt. Stellen Sie also sicher, dass Sie alle nétigen Unter-
lagen bereit halten, um keine Auskunft schuldig zu bleiben!

Unser Tipp: Stellen Sie frihzeitig alle erforderlichen Unterlagen zusammen und beantragen
Sie fehlende bei den entsprechenden Amtern.

Wichtig sind unter anderem:

e Grundbuchauszug und evtl. vorhandene Lasten
e Katasterkarte

e Baubeschreibung

e Bauzeichnungen

e Teilungserklarung bei Wohneigentum

e Abrechnungen und Protokolle der WEG

Eigentlimern ist oft nicht bewusst, dass der erste Eindruck dariiber entscheidet, ob eine Im-
mobilie Kaufinteressenten anspricht. Wenn Anzeigengestaltung und Exposé unprofessionell
wirken und das Verkaufsobjekt ungepflegt und unvorteilhaft darstellt wird, prasentieren Sie
eine Immobilie unter ihrem Wert.

Unser Tipp: Fotografieren Sie die Immobilie im bestmoglichen Zustand aus den vorteilhaftes-
ten Perspektiven. Fachleute wissen, wie Verkaufsobjekte effektiv beworben werden kénnen.
Fotografen und Grafiker leisten wertvolle Hilfe, ein Exposé und die Anzeigengestaltung pro-
fessionell und ansprechend gestalten. Textlich sollten Sie die besonderen Vorziige lhrer Im-
mobilie in der Objektbeschreibung weder reierisch noch langweilig, sondern sachlich kor-
rekt und anschaulich bewerben.



Vor dem Fototermin und den ersten Besichtigungsterminen sollen Sie es nicht versaumen,
Ilhre Immobilie von auBen und innen in einen Top-Zustand zu versetzen.

o Schieben Sie langst fallige und notwendige Reparaturarbeiten und Instandsetzungen
nicht l[anger auf

e Entrimpeln Sie und raumen Sie auf

e Sorgen Sie fur Sauberkeit und eine ansprechende Atmosphare

e Entfernen Sie personliche und jahreszeitliche Einrichtungsgegenstande

e Nutzen Sie alternativ die Dienste einer ,Home Staging” Agentur und lassen Sie lhre
Immobilie optisch und emotional aufwerten

Unser Tipp: Mit einer optimal prasentierten Immobilie kdnnen Sie einen 15% héheren Ver-
kaufspreis erzielen.

Versaumen Sie nicht die nétige Vorbereitung und Organisation fiir den erfolgreichen Ablauf
der Besichtigungstermine. Eine schlechte Vorplanung kann Kaufentscheidungen verlangern.
Unser Tipp: Bieten Sie Kaufinteressenten die Moéglichkeit der standigen Erreichbarkeit und
fiir zeitnahe Terminvereinbarungen. Uberlegen Sie sich im Vorfeld passende Antworten auf
alle moglichen Fragen und Einwande. Vergessen sie auch nicht, alle notwendigen Unterlagen
bereitzuhalten.

Sie haben Ihre Immobilie sicherlich immer gut gepflegt. Im Laufe der Zeit haben Sie Zeit,
Geld und Herzblut investiert, und Ihr Haus oder Ihre Wohnung ganz nach lhrem persdnlichen
Geschmack gestaltet. Verkaufer neigen oft dazu, in der Werbung oder am Telefon, die Im-
mobilie in gllihenden Farben zu schildern, und schaffen so beim Interessenten oft falsche
Vorstellungen Uber die Einrichtung oder deren Zustand.

Geschmacker sind nun einmal verschieden, und wenn der Interessent erst einmal ein Bild im
Kopf hat, das mit der Realitat nicht im Einklang steht, wird er bei der Besichtigung enttauscht
sein. Das hat oft nichts mit objektiven Mangeln zu tun. Aber es hinterlasst den Eindruck,
falsch informiert worden zu sein. Eine schlechte Ausgangsposition fiir einen erfolgreichen
Abschluss.

Unser Tipp: Schildern Sie lhre Immobilie so neutral wie moéglich! Vermeiden Sie Superlative
und subjektive Einschatzungen. Was fiir den einen schon ist, muss noch lange nicht den Ge-
schmack eines anderen treffen!



Verkaufer unterschatzen die Bedeutung und das Know-how fiir Giberzeugende Verkaufs-
gespache bei Kaufentscheidungen. Den angestrebten Kaufpreis tatsachlich zu erzielen, ist
nicht selbstverstandlich. Nur Gberzeugende Verkaufsargumente und eine souverane Ge-
sprachsfiihrung versprechen erfolgreiche Preisverhandlungen.

Unser Tipp: Werden Sie sich der Vorteile Ihrer Immobilie bewusst, um die passenden Argu-
mente bieten zu kdnnen. Grundsatzlich moéchten Kaufinteressenten einen Verhandlungser-
folg erzielen. Entwickeln Sie eine Preisstrategie, in der sie das berlicksichtigen. Ein Makler
kann bei Verkaufsverhandlungen sehr hilfreich sein, er hat die nétige Routine in professio-
neller Gesprachsfiihrung und passenden Verkaufsstrategien. AuRerdem bleibt er bei schwie-
rigen Verhandlungen sachlich und emotionslos.

Verkaufer scheuen sich davor, die Bonitat von Kaufern vor Kaufvertragsabschluss zu prifen.
Hier zu Vertrauen, kann sich als folgenschwer erweisen.

Unser Tipp: Uberpriifen Sie die Zahlungsfihigkeit lhres potentiellen Kiufers. Priifen Sie im
Kaufvertragsentwurf alle Angaben griindlich. Dazu gehoren die detaillierte Erfassung des
Kaufgegenstands, die Kaufpreissumme und der Zeitpunkt des Besitziibergangs. Nutzen Sie
bei Unklarheiten im Vertrag die Auskunftspflicht des Notars. Er ist eine neutrale Instanz zwi-
schen beiden Vertragsparteien.

Vielen Eigentlimer erscheint ein Hausverkauf ohne Makler glinstiger und sie lehnen den Ver-
kauf mit Makler pauschal ab. Wenn es eine hohe Nachfrage und ein geringes Angebot gibt,
kann die Entscheidung gegen einen Makler richtig sein. In anderen Fallen kann sich das aller-
dings als Fehler erweisen.

Unser Tipp: Ein Verkauf mit Makler bietet bedeutende Vorteile: Ein Makler hat ganz andere
Erfahrungen in Vermarktungsstrategien, er erstellt professionelle Exposés und besitzt fun-
dierte regionale Marktkenntnisse. Deshalb verkaufen Makler Immobilien Giberwiegend zu
hoheren Verkaufspreisen in einem kiirzeren Verkaufszeitraum. Durch den hohen Verkaufser-
[6s und einen groRen Zeitgewinn ist die Provision meist eine lohnende Investition.
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