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Der teuerste Fehler von Familie Schneider

Als Anna und Markus Schneider beschlossen, ihr Haus zu verkaufen,
fuhlte sich alles richtig an.

Die Kinder waren aus dem Haus, das Einfamilienhaus mit Garten war
inzwischen zu grol3 geworden. ,Das wird schon”, sagte Markus.
~Hauser verkaufen sich doch von selbst.”

Ein paar Fotos mit dem Handy, eine schnell geschriebene Anzeige im
Internet - und zwei Tage spater klingelte tatsachlich das Telefon. Die
ersten Interessenten kamen am Samstag.

Anna war nervds. Markus war optimistisch.

Doch schon bei der ersten Besichtigung begann es zu holpern.
.Haben Sie den Energieausweis?’, fragte ein Interessent freundlich.
Betretenes Schweigen.

.Den... mussten wir noch beantragen.”

Beim zweiten Termin erschien niemand.

Beim dritten fragte ein Paar nach Bauplanen. Die lagen irgendwo im
Keller. Vielleicht.

N1l Die Wochen vergingen. Die Anfragen wurden weniger.

i Und_ldaiw kam das erste Angebot - 40.000 Euro unter Wunschpreis.
4l 'L, Der Markt ist schwierig”, erklarte der Int t sachlich
Lo p arkt ist schwierig”, erklarte der Interessent sachlich.

i 1 ~ & ,AulBerdem ist das Haus renovierungsbedurftig.”

= ~ Plotzlich war aus Vorfreude Unsicherheit geworden.

- o Hatten sie den Preis falsch angesetzt?

L skl War die Anzeige unprofessionell?

Wirkte das Haus nicht gepflegt genug?
Und warum fragten plotzlich alle nach Unterlagen, von denen sie
noch nie gehort hatten?

Nach drei Monaten war klar: Ein Immobilienverkauf passiert nicht
»einfach so”. Er ist kein Zufall. Er ist ein Projekt.
Und Projekte ohne Planung werden teuer.
Sehr teuer.
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~Mehr als die Vergangenheit interessiert mich die Zukunft, denn in ihr
gedenke ich zu leben”, sagte schon Albert Einstein.

Fruher oder spater stellt sich jeder im Leben einige entscheidende Fragen:
Bin ich gltcklich, so wie ich lebe? Was mdchte ich noch erreichen? Wo sehe ich
meine Zukunft?

Oft beginnt alles mit einer kleinen Idee - einem Tapetenwechsel, mehr Ruhe
im Grunen, naher bei der Familie oder dem Traum vom Ferienhaus im Suden.
Und manchmal wird aus diesem Gedanken eine Entscheidung, die vieles
verandert.

Plotzlich steht eine der grof3ten Entscheidungen im Raum:

Der Verkauf der eigenen Immobilie.

Eine Entscheidung mit Gewicht - emotional, finanziell und persoénlich.

»Ich verkaufe mein Haus und starte neu” klingt zunachst einfach. Doch genau
hier beginnt fur viele Eigentimer die Herausforderung. Fehlende Unterlagen,
unrealistische Preisvorstellungen, unpassende Vermarktung oder
unzuverlassige Interessenten konnen den Verkauf schnell komplizierter
machen als gedacht. Aus Wochen werden Monate - und aus Vorfreude wird
Unsicherheit.

Doch genau das lasst sich vermeiden.

Wer den Immobilienverkauf strukturiert angeht, typische Fehler kennt und
von Anfang an professionell begleitet wird, verkauft nicht nur erfolgreicher -
sondern auch sicherer, schneller und entspannter.

Dieser Ratgeber zeigt Ihnen, worauf es wirklich ankommt.

Damit Ihr Immobilienverkauf nicht zur Belastung wird -

sondern zum erfolgreichen ersten Schritt in Ihren neuen Lebensabschnitt.




Ein zu hoher Preis schreckt potenzielle Kaufer ab

Wenn Sie sich entschieden haben, Ihr Haus zu verkaufen, mochten Sie
. selbstverstandlich einen fairen und marktgerechten Preis erzielen.
SchlieBlich steckt in Ihrer Immobilie nicht nur Geld, sondern auch viel Zeit,
Arbeit und persdénliche Geschichte.
Genau hier entsteht jedoch haufig Unsicherheit:
Ein zu hoher Preis schreckt Interessenten ab - ein zu niedriger lasst Kaufer
misstrauisch werden. Die entscheidende Frage lautet daher: Welcher Preis
" widrdigt den Wert Ihrer Immobilie und Uberzeugt gleichzeitig den Markt?
Versetzen Sie sich einmal in die Rolle eines Kaufers: Wie wirden Sie auf ein
deutlich Gberteuertes oder auffallend gunstiges Angebot reagieren?

Eine realistische Wertermittlung basiert auf mehreren Faktoren. Dazu
gehoren klassische Bewertungsmethoden sowie die konkreten
Eigenschaften Ihrer Immobilie:

e Wertermittlung verstehen: Sachwert-, Vergleichs- und
Ertragswertverfahren bilden die Grundlage fur einen realistischen Markt-
bzw. Verkehrswert.

* Objektdaten zusammentragen: Baujahr, Zustand von Dach, Fenstern und
Heizung, Modernisierungen, Ausstattung und mogliche Reparaturen.

* Die Lage bewerten: Nahe zu Schulen, Einkaufsmaoglichkeiten und
Verkehrsanbindungen beeinflusst Nachfrage und Preis.

* Den tatsachlichen Zustand betrachten: Fur Kdufer zahlen vor allem
Modernitat, Bausubstanz und Lage - weniger die personliche
Einrichtung.

Eine durchdachte und realistische Preisstrategie ist daher der Schlussel zu
einem erfolgreichen Verkauf - damit Ihre Immobilie wertgeschatzt wird und
gleichzeitig die passenden Kaufer anspricht.
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Die Vermarktungsdauer hat Einfluss auf das Kaufinteresse

Ein haufiger Fehler beim Immobilienverkauf ist eine falsche Einschatzung
der Verkaufsdauer. Viele Eigentiumer gehen davon aus, dass sich ein Haus
innerhalb weniger Wochen verkaufen Iasst. In der Praxis hangt die
Geschwindigkeit des Verkaufs jedoch stark von Preisstrategie,
Markteinschatzung und Vermarktung ab.
Gerade wenn bereits ein Umzug geplant oder eine neue Immobilie
gefunden ist, kann eine falsche Planung schnell zu unnétigem Druck
fuhren. Unter Zeitdruck werden Entscheidungen oft vorschnell getroffen -
und Immobilien nicht selten unter ihrem tatsachlichen Marktwert verkauft.
Der Schltssel zu einem zugigen und erfolgreichen Verkauf liegt daher in
einer realistischen Marktanalyse und einer klaren Verkaufsstrategie. Wenn
Preis, Prasentation und Vermarktung von Anfang an auf den aktuellen
Markt abgestimmt sind, finden Immobilien deutlich schneller die
passenden Kaufer - haufig sogar zu Preisen tber dem ursprunglichen
Angebotspreis.
Wichtige Grundlagen fur einen erfolgreichen Verkaufsstart sind:
e Eine realistische Markteinschatzung, die Angebot, Nachfrage und
regionale Besonderheiten bertcksichtigt
* Eine durchdachte Preisstrategie, die Interesse am Markt erzeugt und
ernsthafte Kaufer anspricht
* Eine professionelle Vermarktung, die Ihre Immobilie optimal prasentiert
und sichtbar macht
e Eine strukturierte Verkaufsplanung, damit Besichtigungen,
Verhandlungen und Abschluss effizient ablaufen

Wer diese Punkte fruhzeitig bertcksichtigt, schafft die besten
Voraussetzungen fur einen zugigen, sicheren und wertgerechten
Immobilienverkauf - ohne unnétigen Zeitdruck und mit einem Ergebnis,
das dem tatsachlichen Wert der Immobilie entspricht.
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beim Immobilienverkauf

Wichtige Punkte fiur eine erfolgreiche Verkaufsplanung :

Persoénliche Erreichbarkeit:
Interessenten brauchen einen direkten Ansprechpartner.
Vermeiden Sie Anrufbeantworter oder Vertreter und geben Sie
eine Handynummer an.

Professionelle Prasentation:

Ein vollstandiges Inserat signalisiert Seriositat. Neben
Kontaktdaten sollten alle relevanten Informationen enthalten
sein: Grol3e, Zimmeranzahl, Baujahr, Energieausweis, besondere
Ausstattungen etc.

Sammeln Sie alle Unterlagen:
Bauplane, Grundrisse, Energieausweis, Reparatur- und
Renovierungsnachweise. Vollstandige Unterlagen schaffen
Vertrauen.

Ansprechende Darstellung:
Hochwertige Fotos und eine aussagekraftige Beschreibung
erhéhen die Chance auf ernsthafte Interessenten.

Effiziente Terminplanung:
Organisieren Sie Besichtigungen strukturiert und flexibel.
Unregelmaliige Termine wirken unprofessionell.
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Schlechte Erreichbarkeit macht einen

schlechten Eindruck

Bei der Vermarktung einer Immobilie spielt eine gute und schnelle
Erreichbarkeit eine entscheidende Rolle. Kaufinteressenten
vergleichen meist mehrere Angebote gleichzeitig und erwarten
zeitnahe Antworten auf inre Anfragen. Bleibt eine Ruckmeldung
aus oder ist der Ansprechpartner schwer erreichbar, wenden sich
viele Interessenten schnell anderen Immobilien zu.

FUr Eigentlmer ist es jedoch im Alltag oft schwierig, jederzeit
erreichbar zu sein - besonders wahrend der Ublichen
Geschaftszeiten, in denen viele selbst beruflich eingebunden sind.
Genau hier zeigt sich der Vorteil einer professionellen Vermarktung
durch einen Immobilienmakler. Wahrend Eigentimer ihrem Beruf
und Alltag nachgehen, kUmmert sich der Makler um die
Kommunikation mit Interessenten.

e Anfragen werden zeitnah beantwortet

e Fragen von Interessenten professionell geklart

e Besichtigungstermine effizient organisiert und koordiniert
e Ernsthafte Kaufinteressenten fruhzeitig erkannt

So haben Interessenten jederzeit einen kompetenten
Ansprechpartner, wahrend Eigentumer gleichzeitig spurbar
entlastet werden. Eine zuverlassige Erreichbarkeit und strukturierte
Kommunikation sorgt dafur, dass keine potenziellen Kaufer
verloren gehen und der Verkaufsprozess effizient voranschreitet.
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- Z Die Verkaufsdauer richtig einschatzen

Je l[anger eine Immobilie am Markt angeboten wird, desto kritischer
werden viele Interessenten. Bleibt ein Objekt Uber Monate hinweg
online, stellen sich potenzielle Kdufer schnell die Frage, ob es einen
Grund dafur gibt, dass sich bisher niemand entschieden hat. Eine lange
Vermarktungsdauer kann sich daher - wie bereits erwahnt - negativ
auf den erzielbaren Preis auswirken.

Naturlich benétigt ein Immobilienverkauf eine gewisse Zeit. Dennoch
sollten sich bereits in den ersten Wochen erste Reaktionen des
Marktes zeigen - zum Beispiel durch Anfragen von Interessenten oder
vereinbarte Besichtigungstermine. Bleiben diese Signale aus, lohnt es
sich, die Vermarktungsstrategie kritisch zu prufen.

Denn haufig liegt es nicht an der Immobilie selbst, sondern an
Preisstrategie, Prasentation oder Reichweite der Vermarktung.

Eine professionelle Vermarktung setzt daher auf mehrere
entscheidende Faktoren:

- Eine realistische Preisstrategie, die Interesse am Markt weckt

- Ein hochwertiges Exposé, das die Immobilie Uberzeugend prasentiert
- Eine starke Online-Prasenz auf relevanten Immobilienportalen

- Gezielte VermarktungsmalRnahmen, um die passenden Kaufer zu
erreichen

Eine durchdachte und aktive Vermarktung sorgt daftr, dass lhre
Immobilie sichtbar wird, Interesse weckt und zeitnah die richtigen
Kaufer erreicht - die beste Voraussetzung fur einen erfolgreichen
Verkauf.
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Auch die besten Unterlagen helfen wenig, wenn kaum jemand erfahrt,

Werbung erreicht potentielle Kaufer

dass Ihre Immobilie zum Verkauf steht. Eine Anzeige auf nur einer

Plattform reicht heute selten aus, um gentgend passende Interessenten

zu erreichen.

Eine erfolgreiche Vermarktung nutzt deshalb mehrere Werbekanale

gleichzeitig, um eine maoglichst grol3e Reichweite zu erzielen. Dazu

gehoren unter anderem:

- Online-Inserate auf grofBen Immobilienportalen

- Professionelle Fotos und ein aussagekraftiges Exposé

- Regionale Werbung, z. B. in lokalen Medien

- Nachbarschaftsmarketing, etwa durch Verkaufsschilder oder

Postwurfsendungen

- Gezielte MarketingmalRnahmen, um passende Kaufer anzusprechen

Je mehr qualifizierte Interessenten erreicht werden, desto héher ist die

Chance auf einen schnellen Verkauf und einen sehr guten Preis.

Professionelle Immobilienmakler wissen, welche Vermarktungswege in
‘/ der jeweiligen Region besonders effektiv sind. Haufig verfligen sie bereits

uber vorgemerkte Kaufinteressenten und investieren gezielt in die

Prasentation und Bewerbung einer Immobilie.

Fragen Sie daher fruhzeitig nach dem konkreten Vermarktungskonzept:

Welche MalBnahmen sind geplant? Auf welchen Plattformen wird

inseriert? Und welche Materialien werden fur die Prasentation lhrer

Immobilie erstellt?

Eine durchdachte Vermarktungsstrategie sorgt dafur, dass Ihre Immobilie

sichtbar wird, Interesse weckt und zeitnah den passenden Kaufer findet.
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Fehlende Unterlagen machen einen schlechten

Eindruck

Kaum ein Kaufer entscheidet sich far eine Immobilie, ohne sich zuvor
grundlich zu informieren. Schliel3lich handelt es sich um eine grol3e
Investition. Interessenten mdéchten Klarheit Gber Zustand, rechtliche
Gegebenheiten und alle wichtigen Details der Immobilie.

Umso wichtiger ist es, bei Besichtigungen und Gesprachen gut
vorbereitet zu sein. Wenn alle relevanten Unterlagen vorliegen,
kénnen Fragen direkt beantwortet werden und Sie vermitteln
Sicherheit und Professionalitat. Fehlende Informationen oder
nachzureichende Dokumente wirken dagegen schnell unstrukturiert
und kdnnen Interessenten verunsichern.

Deshalb sollten bereits vor den ersten Besichtigungen alle wichtigen
Informationen und Dokumente zusammengestellt werden - sowohl
fur Interessenten als auch spater fur Finanzierung und Notartermin.
Dazu gehoren unter anderem:

Grundbuchauszug und Flurkarte
Bauunterlagen und Wohnflachenberechnung
Energieausweis

N

Informationen zu Modernisierungen und Zustand der Immobilie
e weitere relevante Objektunterlagen

Ein erfahrener Immobilienmakler sorgt hier fur Struktur. Er weil3

genau, welche Unterlagen bendtigt werden, unterstutzt bei der

Beschaffung fehlender Dokumente und bereitet alle Informationen

ubersichtlich auf.

So wird der Verkaufsprozess transparent, professionell und effizient -

eine wichtige Voraussetzung fur einen reibungslosen

Immobilienverkauf.
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Die Prasentation des Objektes

Der erste Eindruck entscheidet - das gilt auch beim
Immobilienverkauf. Eine ansprechende und professionelle
Prasentation sorgt dafur, dass Ihre Immobilie sofort
Aufmerksamkeit weckt und sich positiv von anderen Angeboten
abhebt.

Dazu gehoren hochwertige Fotos, ein aussagekraftiges Exposé und
eine klare Darstellung aller wichtigen Informationen. Potenzielle
Kaufer erhalten so bereits vor der Besichtigung einen
uberzeugenden Eindruck und kénnen sich besser vorstellen, wie ihr
zukunftiges Zuhause aussehen kénnte.

Eine durchdachte Prasentation erhéht nicht nur das Interesse,
sondern tragt auch entscheidend dazu bei, die passenden Kaufer
anzusprechen und den Verkaufsprozess zu beschleunigen.

Fremde Interessenten

Sobald Ihre Immobilie vermarktet wird, melden sich in der Regel
schnell erste Interessenten. Ein professioneller Immobilienmakler
pruft jedoch zunachst, wie ernsthaft das Interesse ist und ob die
Immobilie grundsatzlich zu den Anfragenden passt, bevor
Besichtigungstermine vereinbart werden.

So wird vermieden, dass unnétig viele fremde Personen Zugang zur
Immobilie erhalten oder sensible Informationen unkontrolliert
weitergegeben werden. Wichtige Details werden zudem nicht
leichtfertig am Telefon besprochen, sondern gezielt mit ernsthaften
Kaufinteressenten im personlichen Gesprach geklart.

Diese sorgfaltige Vorauswahl sorgt daftir, dass Besichtigungen effizient
verlaufen und sich Eigentimer auf wirklich passende Kaufer
konzentrieren kénnen.
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Kommt es zu ersten Preisgesprachen, ist das bereits ein wichtiger
Schritt im Verkaufsprozess. Neben dem Kaufpreis werden dabei
haufig auch Punkte wie Ubergabetermin, Zahlungsmodalitaten oder
enthaltenes Inventar besprochen.

Ein erfahrener Immobilienmakler legt deshalb vorab gemeinsam mit
Ihnen eine klare Verhandlungsstrategie fest. Ziel ist es, einen fairen
Abschluss zu erzielen und gleichzeitig den bestmdglichen Preis fur
Ihre Immobilie zu sichern - ohne vorschnell Zugestandnisse zu
machen

Die Finanzierung muss gewahrleistet sein

Die meisten Kaufer finanzieren eine Immobilie zumindest
teilweise Uber eine Bank. Verzogerungen entstehen daher haufig
dann, wenn die Finanzierung noch nicht geklart ist oder sich
spater Probleme bei der Kreditbewilligung ergeben.

Umso wichtiger ist es, die Finanzierungsfahigkeit eines
Interessenten fruhzeitig zu prufen - idealerweise bereits vor dem
Notartermin. Denn der Notar ibernimmt ausschlie3lich die
Beurkundung des Kaufvertrags und Uberpruft weder die
Zahlungsfahigkeit des Kaufers noch dessen Finanzierung.

Eine frihzeitige Klarung der Finanzierung sorgt deshalb fur mehr
Sicherheit im Verkaufsprozess und hilft, unnétige Verzégerungen
oder zusatzliche Kosten zu vermeiden.
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Haftung vermeiden

Ein haufiger Fehler bei privaten Immobilienverkaufen ist,
unbewusst zu viel Haftung zu GUbernehmen. Ungenaue oder
falsche Angaben - selbst wenn sie unbeabsichtigt entstehen -
kénnen das Vertrauen von Kaufern schnell beeintrachtigen.
Im schlimmsten Fall kann dies sogar zu rechtlichen
Konsequenzen oder Schadenersatzforderungen fuhren.
Umso wichtiger ist eine sorgfaltige und korrekte Darstellung
der Immobilie. Klare, vollstandige und nachvollziehbare
Informationen schaffen Vertrauen bei Interessenten und
sorgen gleichzeitig fur mehr Sicherheit im gesamten
Verkaufsprozess.

SchlieBlich kommt der Kaufvertrag

Kurz vor der Unterzeichnung des Kaufvertrags ist es wichtig zu wissen:
Der Notar vertritt keine der beiden Parteien. Seine Aufgabe besteht
darin, den Vertrag rechtlich korrekt zu formulieren und zu beurkunden -
nicht darin, lhre persoénlichen Interessen zu prufen oder zu bewerten.
Da der Vertragsentwurf haufig auf Basis der Vereinbarungen zwischen
Kaufer und Verkaufer erstellt wird, kbnnen ohne genaue Prufung
Formulierungen entstehen, die fur Sie nachteilig sind.

Ein erfahrener Immobilienmakler geht den Vertragsentwurf deshalb
vorab gemeinsam mit Ihnen durch, erlautert wichtige Punkte und achtet
darauf, dass lhre Interessen bertcksichtigt werden. So wird
sichergestellt, dass der Vertragsabschluss transparent, ausgewogen und
rechtlich sicher erfolgt.




Unsere Unterstutzung auf
einen Blick :

Ehrliche Beratung

Sichergestellte Erreichbarkeit

Einholen und prifen wichtiger Dokumente

Individuelle Vermarktungsstrategie

gedrucktes Lifestyleexposé

360° Rundgange

strukturierte Besichtigungen

Bonitatsprufung der
Kaufinteressenten
Vorbereitung und Begleitung

Notartermin
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Begleitung bis zur Ubergabe




