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Vorwort
Zwischen zehn und zwanzig Prozent aller Wohnimmobilien werden direkt von privat an privat verkauft. Ein 
erstaunlich hoher Wert, wenn man bedenkt, dass es sich in nahezu allen Fällen um den größten Vermögensteil 
einer Person oder Familie handelt.

Wenn Sie dieses Heft in den Händen halten, sind Sie entschlossen, den Verkauf allein zu wagen. Möglicherweise 
klappt alles reibungslos und in wenigen Wochen oder Monaten haben Sie einen Käufer für Ihr Haus oder Ihre 
Wohnung gefunden. Sie können dann stolz verkünden, dass Sie es selbst angepackt und geschafft haben. Und 
Sie werden viel zu berichten haben, denn bis der Notartermin ansteht, werden Sie einiges erleben – Positives 
wie Negatives.

Machen Sie sich bewusst, dass der Weg bis zum erfolgreichen Verkauf mit unterschiedlichen Stolpersteinen 
gepflastert ist – denen Sie aber ausweichen können. Machen Sie sich auch bewusst, dass der Verkauf einer 
Wohnimmobilie seine eigenen Spielregeln kennt und nicht mit dem Verkauf eines Gebrauchtwagens oder eines 
Möbelstücks vergleichbar ist. Sie können beim privaten Immobilienverkauf in der Regel auf keine persönliche 
Erfahrung zurückgreifen. Damit aber bei Ihrem Projekt alles gut geht, hat das Fachmagazin IMMOBILIEN-
PROFI gemeinsam mit engagierten Immobilienmaklern diese Broschüre konzipiert. Die größten Fehlerquellen 
beim Privatverkauf und nützliche Tipps werden auf den folgenden Seiten beschrieben.

Ein falscher Angebotspreis führt die Hitliste der häufigsten Fehler an. Überhöhte Preisforderungen führen nicht 
nur zu monatelangen Verzögerungen (Zinsverlust oder finanzielle Engpässe), sondern sind auch oftmals dafür 
verantwortlich, dass schließlich Verkaufserlöse weit unter dem Marktwert erzielt werden.

Wissen Sie genau, was Sie anbieten? Haben Sie alle Unterlagen zur Hand und fachmännisch prüfen lassen? 
Auch dieser Punkt verdient Beachtung, damit es keine unangenehmen Überraschungen gibt. Bedenken Sie, 
dass es für Sie und auch für Ihren Käufer um sehr viel Geld geht. Deshalb sollten Sie sich auf harte (Preis-)Ver-
handlungen einstellen, die nicht immer fair geführt werden. Zu den bekanntesten Verhandlungstricks stellen 
wir Ihnen die Gegen-Strategien vor.

Viele Privatverkäufer entscheiden sich nach anfänglichen Versuchen doch für die Beauftragung eines Immo
bilienmaklers. Auch für diesen Fall finden Sie im Heft eine Checkliste mittels derer Sie Maklern „auf den Zahn 
fühlen“ können.

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg!

Werner Berghaus 
Herausgeber IMMOBILIEN-PROFI
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Vorsicht beim  
Immobilienverkauf
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Eigentlich müsste ein Magazin mit ei-
ner Erfolgsstory eröffnet werden. Und 
die könnte so ablaufen: Familie Müller 
möchte ihr Haus verkaufen. Sie ver-
gleichen die aktuellen Angebote in 
der Nachbarschaft, entdecken, dass 
ihr Haus mit Abstand das schönste ist, 
und ermitteln einen Angebotspreis, 
der mehr als ausreichend Verhand-
lungsreserve enthält. 

Sie erstellen eine Verkaufsanzeige im 
Internet und erhalten zahlreiche 
Anfragen per E-Mail, die sie in al-
ler Ruhe auf dem heimischen Sofa 
auswerten. Erste Besichtigungster-

mine werden vereinbart und unter den ersten 
Besuchern erwischt es ein junges Interessen-
tenpaar, das sich Hals über Kopf in Müllers 
Haus verliebt. Man trifft sich ein weiteres Mal 
um Detailfragen zu klären. 

Die Interessenten versuchen zwar noch ein 
wenig den Preis zu verhandeln, aber mit ge-

ringem Erfolg, da noch einige andere Inte
ressenten den Müllers starkes Kaufinteresse 
bekundet haben. So folgt der Notartermin und 
die Müllers sind stolz, das „Abenteuer Privat-
verkauf“ so erfolgreich überstanden zu haben…

Tatsächlich ist eine solche Erfolgsstory sicher-
lich die Ausnahme und wäre auch im Sinne 
dieses Magazins keine echte Hilfe. Es sind 
beim privaten Immobilienverkauf zahlreiche 
Stolpersteine zu beachten und deshalb muss 
hier beschrieben werden, was möglicherweise 
passieren kann. Die nachfolgenden Beispiele 
sind teilweise etwas überspitzt dargestellt, aber 
sie haben sich so oder ähnlich tatsächlich er-
eignet.

Etwa die Geschichte des 70-jährigen Hans 
Weichert*, dessen Traum vom unbeschwerten 
Lebensabend im angenehmen Klima von Mal-
lorca Wirklichkeit zu werden schien. Endlich, 
nach mehreren Monaten, hatte er einen Käufer 
für sein Einfamilienhaus am Rande von Ber-

* Namen geändert

Wer seine Immobilie privat
verkaufen will, muss zahlreichen 
Stolpersteinen ausweichen.
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Abenteuer Immobilienverkauf. Für jeden Haushalt  selbst 

für die Superreichen  ist eine Immobilie immer ein bedeu-

tender Vermögensteil, wenn nicht sogar der weitaus größte. 

Der Verkauf dieses Vermögens ist deshalb ein besonde-

res Abenteuer, das man nicht jeden Monat erlebt. Zudem 

haben Immobilien bestimmte Eigenschaften, die sie von 

anderen Wirtschaftsgütern unterscheiden. Eine Immobilie, 

jedes Haus, jede Wohnung, ist immer ein Unikat, das gilt es 

zu berücksichtigen.
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lin gefunden, der ohne Zögern bereit war, die 
erhofften 260.000 Euro zu bezahlen.

Während der Vertragsunterzeichnung – in An-
wesenheit des Notars – äußerte der Käufer nur 
wenige Wünsche, die im Vertrag aufgenommen 
wurden und der Kauf wurde rechtskräftig be-
urkundet. Schon kurze Zeit später musste 
Rentner Weichert feststellen, dass er tatsäch-
lich nur noch 50.000 Euro für sein Haus er-
halten sollte und nach mehreren aufreibenden 
Gerichtsverhandlungen blieb dem alten Herrn 
nach Abzug der Anwalts- und Gerichtskosten 
gerade noch genug für einen Pauschalurlaub 
auf der Trauminsel.

Auch die Eheleute Kameke* hatten sich den 
Verkauf ihrer vier Wände einfacher vorgestellt. 
Sie hatten sich vorab in der Nachbarschaft um-
gehört und erfahren, dass Immobilien in ihrer 
Wohngegend zu hohen Preisen gehandelt wur-
den. So wollte man es natürlich auch mit einem 
hohen Preis versuchen. 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 Sonntagmorgens oder am 
späten Abend vor der Tür standen, war für Fa-
milie Kameke noch vergleichsweise harmlos. 
Doch nachdem auch „Besucher“ erschienen, 
als niemand zu Hause war und dabei Wertsa-
chen mitgehen ließen, war das Maß voll.

Nun wurde der Preis gesenkt, denn das Geld 
für den Verkauf war schon für die neue Im-
mobilie verplant, doch fanden sich keine neu-
en Kaufinteressenten. Über die Wochen fiel 
der Verkaufspreis immer weiter bis das Haus 
schließlich deutlich unter dem tatsächlichen 
Marktwert einen neuen Eigentümer fand.

Wer seine Immobilie privat veräußern will, der 
muss zahlreiche Fallstricke beachten, die das 
Vermögen gefährden. So ist der Privatverkauf 
einer Wohnung oder eines Hauses keineswegs 
mit dem Verkauf eines Gebrauchtwagens oder 
eines Wohnzimmerschranks vergleichbar. 
Trotzdem wird etwa jede fünfte  Wohnimmo-
bilie von privat an privat verkauft. 

Doch wer es ohne professionelle Hilfe versucht, 
der sollte einiges bedenken, um Schäden zu 
vermeiden. Dazu finden Sie weiter unten die 
wichtigsten Ratschläge.

* Namen geändert

Über die Wochen fiel der 
Verkaufspreis immer 
weiter bis das Haus 
schließlich deutlich 
unter dem tatsächlichen 
Marktwert einen neuen 
Eigentümer fand.
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Die wichtigsten Ratschläge in Kurzform
1.		  Legen Sie Ihren Verkaufspreis behutsam fest. 

	� Eine spätere Korrektur ist nur bedingt möglich. Es ist zwar üblich, beim Gebraucht­
wagenverkauf mit Verhandlungspreisen zu operieren, aber hier handelt es sich um 
Massenprodukte, die abgesehen vom individuellen Pflegezustand weitgehend identisch 
sind. Eine Immobilie ist dagegen immer ein Unikat. Deshalb sollte der Verkaufspreis be­
hutsam festgesetzt werden, denn der Spielraum für Korrekturen ist eng, da die Gruppe 
der Interessenten viel kleiner ist, als es sich der Laie vorstellt. Das Schlimmste, was Ih­
nen beim Verkauf passieren kann, ist, wenn Sie zu Beginn der Vermarktung zwar großes  
Interesse wecken, aber gleichzeitig zu teuer sind. Es fällt schwer, dann den Preis zu sen­
ken. Die Kaufwilligen beobachten über Wochen den Anzeigenteil der Tageszeitung und 
kennen das Angebot. Eine Preissenkung löst deshalb nicht plötzlich Kaufbereitschaft aus,  
tatsächlich wird nun die Immobilie ohne Not dem Verdacht ausgesetzt, es sei an ihr  
etwas „faul“.

2.		 Geben Sie telefonisch niemals bekannt, 
		�  wann Ihre Immobilie leer steht! Am Samstagmorgen klingelt das Telefon und ein Frem­

der wünscht, Ihre Immobilie zu besichtigen. Nun wird ein gemeinsamer Termin gesucht. 
Für Interessenten ist es leicht, festzustellen, an welchen Tagen oder zu welcher Uhrzeit 
niemand das Haus hütet.

3.		 Verschicken Sie keine Unterlagen,
		�  insbesondere keine Pläne an Fremde. Fremde erhalten sonst Einblick, kennen den Grund­

riss der Immobilie und wissen bereits, wo man am leichtesten einsteigen könnte.

4. 	 Lassen Sie sich nicht von vermeintlich hohen Kaufpreisen locken. 
		�  Werden Sie misstrauisch, wenn Interessenten leichtfertig Ihren Preis akzeptieren. Wenn 

Sie selber den Eindruck haben, dass Ihr Verkaufspreis eher hoch angesetzt ist, gilt dop­
pelte Vorsicht! Prüfen Sie die Bonität der Käufer, bevor Sie zum Notar fahren.

5.		 Verlassen Sie sich nicht auf den Notar.
	�	�  Der Notar ist nur für die Beurkundung zuständig – nicht für den Vertragsinhalt und ins­

besondere nicht für die Überprüfung der Vermögensverhältnisse des Käufers. Ob der 
Käufer bezahlen kann, interessiert den Notar nicht.       

77
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Immobilien-Verrentung
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Leibrenten  
und  
Zeitrenten
Wie das Haus Ihre Rente bezahlt.

Die Leibrente ist die älteste Form der 
Alterssicherung. Bei der Leibrente 
werden etwa Immobilien, Gewerbebe-
triebe oder Bauernhöfe gegen eine le-
benslange Geldleistung (zum Beispiel 
monatliche Rente) verkauft. 

Jahrhundertelang war es üblich, dass 
Handwerker oder Landwirte ihre Be-
triebe auf die Kinder übertrugen, die 
im Gegenzug dafür die Versorgung 
der Eltern übernahmen. Erst im Lau-

fe des 20. Jahrhunderts verlor die Leibrente in 
Deutschland an Bedeutung. Doch ist anzuneh-
men, dass aufgrund der demografischen Ent-
wicklung und der damit zusammenhängen-
den Rentenproblematik die Leibrente wieder 
aufleben wird.

Leibrente oder Kauf?

Der Unterschied zum klassischen Immobilien
verkauf liegt im Wesentlichen in den Zahlungs-
modalitäten. 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 für Rate, durch den 
Käufer „ausgezahlt“. Gleichzeitig kann der 
Verkäufer vereinbaren, dass er die Immobilie 
weiterhin, entweder bis zu einem bestimmten 
Alter oder lebenslang, bewohnt. 

Zudem wird häufig auch eine sofortige oder 
spätere Anzahlung oder der Eintritt in be-
stehende Hypotheken festgelegt. Die genaue 
Ermittlung der Leibrente erfolgt nach versi-
cherungsmathematischen Grundsätzen und 
aufgrund von Leibrentenfaktoren des Statis-
tischen Bundesamtes. Der Vorteil für Käufer 
und Verkäufer liegt darin, dass beide Parteien 
völlig frei in der Gestaltung des vertraglichen 
Verhältnisses sind. 

Da keine Bank den Kaufpreis finanziert, kom-
men auch Kaufinteressenten infrage, die sich 
unter normalen Umständen eine Immobilie 
(noch) nicht leisten könnten. Für den Ver-
käufer ist es oft von besonderem Vorteil, dass  
er oder sie in der Immobilie wohnen bleiben 
kann und trotzdem schon die Kaufpreisraten 
bezieht.

Viele Rentner müssen mit einer schmalen Ren-
te auskommen, verfügen aber gleichzeitig über 
Immobilienvermögen, für das sie jahrzehnte-
lang 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 Lösung.

Kerngedanke der Leibrente ist die Möglich-
keit, den Wert der Immobilien „rückwärts zu 
tilgen“. Während man beim Kauf der Immo-
bilie einen Kredit von der Bank erhalten hat, 
den man dann jahrelang abzahlte, gilt es nun, 

9
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dieses Vermögen in ähnlichen Raten wieder 
aufzulösen.

Hinzu kommt die Situation, dass das Durch-
schnittsalter der Erbengeneration derzeit bei 
Mitte 50 liegt. In dieser Lebensphase verfügen 

die meisten Erben längst 
über eigenes Immobilien
eigentum und können 
mit dem Haus der Eltern 
nicht mehr viel anfangen. 
Die ursprüngliche Ab-
sicht, die nachfolgende 
Generation zu versorgen 
und materiell gut aus-
zustatten, geht an ihrer 
Lebenswirklichkeit meist 
vorbei. Stattdessen sind es 
die zukünftigen Erblasser, 
die ihr Geld in der selbst-
genutzten Immobilie blo-
ckiert haben und gleich-
zeitig von einer schmalen 
Rente leben müssen.

Beispiele

Eine Rentnerin bewohnt ein Haus mit groß-
zügigem Garten. Da sie keine Erben hat und 
noch einige Reisen unternehmen möchte, ent-
schließt sie sich, das Haus zum Kauf gegen 
Leibrente anzubieten. Mit dem Käufer wird 
folgende Regelung getroffen:

• �Der Käufer wird sofort Eigentümer der Im-
mobilie.

• �Die Rentnerin erhält eine einmalige Zahlung 
von 20.000 Euro und anschließend monatlich 
eine Rente von 1.000 Euro.

• �Die Rentnerin behält das Wohnrecht in der 
Immobilie, während sich der neue Eigentü-
mer um den Erhalt der Immobilie kümmert. 

• �Nach einem Zeitraum von fünf Jahren ist es 
der Rentnerin freigestellt, ob sie das Haus 
weiter bewohnen oder in eine kleinere  
Wohnung oder ein Seniorenheim umziehen 
möchte. Da das Haus dann für den neuen Ei-
gentümer zur Verfügung steht, erhöht sich 
die monatliche Rente um den Wert des bis-
herigen Wohnrechts. Die Rentnerin bezieht 
nun 1.800 Euro Rente statt 1.000 Euro.

Eigentümer und Bank

In diesem Beispiel wird der Kaufpreis abzüg-
lich weiterer Leistungen auf die vom Statis-
tischen Bundesamt ermittelte durchschnittli-
che Lebenserwartung verteilt. Die monatliche 
Zahlung ergibt sich dann aus der Umrechnung 
des aktuellen Immobilienwerts in eine Rente. 

Der ursprüngliche Eigentümer übernimmt 
quasi die Rolle der Bank und erhält vom neuen 
Eigentümer Zinsen entsprechend dem lang-
fristigen Anlagezinssatz auf den jeweils noch 
ausstehenden Kaufpreisanteil. Zusätzlich soll-
te die Leibrente an den Verbraucherpreisindex 
in Deutschland gekoppelt werden. 

Weiterhin sollte dem Sicherungsbedürfnis des 
Verkäufers Rechnung getragen werden, da der 
Käufer mit Abschluss des notariellen Kaufver-
trags rechtlicher Eigentümer wird. Die Leib
rente und das Wohnrecht werden im Grund-
buch eingetragen. Die Leibrente sichert dem 
Verkäufer wiederkehrende Leistungen (Rente) 
aus dem Grundstück oder Haus zu. Der Käufer 
haftet persönlich für die Leibrente, das heißt, 

	 Durch die Zahlung 
	 der Leibrente bis 
zum Tod, kann sich der 
Verkäufer für den Rest 
seines Lebens einen  
Teil seines Einkommens 
inflationsgeschützt 
sichern. Gleichzeitig  
kann er – sofern 
gewünscht – in seiner 
Immobilie wohnen 
bleiben.
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nicht nur mit der Immobilie, sondern mit seinem 
gesamten übrigen Vermögen. Sollte das Grundstück 
verkauft werden, so muss der neue Käufer an Stelle 
des vorigen die Rentenzahlungspflicht erfüllen. Ein 
eventueller Weiterverkauf durch den neuen Eigen-
tümer kann grundsätzlich nicht verhindert werden. 

Allerdings kann man sich ein Vorkaufsrecht für die-
sen Fall eintragen lassen. Außerdem kann die Eintra-
gung einer Grundschuld und Unterwerfung unter die 
sofortige Zwangsvollstreckung, z. B. bei zweimaliger 
Nichtzahlung der Rente, vereinbart werden. Ebenso 
kann für bestimmte Fälle eine Rückübertragung der 
Immobilie festgelegt werden. Um die Werterhaltung 
der Immobilie zu gewährleisten, sollten auch über 
Renovierungen, Sanierungen etc. Vereinbarungen 
getroffen werden.

Vorteil für den Käufer

Für den Käufer ist eine Leibrentenvereinbarung stets 
attraktiver als eine Finanzierung über die Bank, da 
Höhe und Zeitpunkt einer eventuellen Einmalzah-
lung frei verhandelbar sind und sich die Zinsen in der 
Regel am langfristigen Geldanlagezins orientieren. 
Somit ist die Leibrente günstiger und flexibler als ein 
Bankdarlehen.

Vorteile für den Verkäufer

Für Verkäufer kann es interessant sein, dass durch 
die Ansprache einer breiteren Käuferschicht, eine Im-
mobilie, die sonst lange auf einen Käufer wartet oder 
stark unter Wert verkauft werden müsste, schneller 
oder angemessener verkauft werden kann. Durch die 
Zahlung der Leibrente bis zum Tod, kann sich der 
Verkäufer für den Rest seines Lebens einen Teil seines 
Einkommens inflationsgeschützt sichern. Gleichzei-
tig kann er – sofern gewünscht – in seiner Immobilie 
wohnen bleiben.

Eine Rentnerin 
bewohnt ein Haus mit 
großzügigem Garten. 
Da sie keine Erben hat 
und noch einige Reisen 
unternehmen möchte, 
entschließt sie sich, das 
Haus zum Kauf gegen 
Leibrente anzubieten. 
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Mit seiner Rente spielt man nicht und 
erst recht nicht, wenn es sich um die 
eigene Immobilie handelt.

Bei der Verrentung der eigenen 
Immobilie ist das Thema Sicher-
heit entscheidend. Gewerbliche 
Anbieter mit unterschiedlichen 
Konzepten bieten dem Eigentü-

mer / Verkäufer hier oftmals nur unzureichen-
den Schutz. Im folgenden Interview befragten 
wir Ralf Schwarzhof, Verrentungsexperte von 
IMMOTAX zu diesem Thema.

Immpuls: Herr Schwarzhof, wie sicher 
sind Immobilien-Verrentungen?

Schwarzhof: Sagen wir es mal so: Wenn in 
einem notariellen Verrentungs-Kaufvertrag 
alle wichtigen Punkte enthalten sind, haben 
Eigentümer / Verkäufer maximale Vertrags
sicherheit.

Sie sagen „wenn“. Sollten diese 
„wichtigen Punkte“ eigentlich nicht 
in jedem Notarvertrag stehen?

Leider ist das nicht so einfach. Wir haben in 
Deutschland Vertragsfreiheit. So lange der 
Vertrag rechtlich in Ordnung ist, kann er auch 
geschlossen werden. Und wenn der Verkäufer 
aus Unkenntnis auf die notwendigen Sicher-
heiten verzichten will, dann darf er das tun. Ob 
das sinnvoll und klug ist sei mal dahingestellt.

Können Sie uns ein Beispiel benennen?

Ein bekannter gewerblicher Anbieter von 
Immobilien-Leibrenten spricht in diesem Zu-

sammenhang von der „Risiko-Affinität“ eines 
Eigentümers. Im Klartext: Verzichtet der Ei-
gentümer / Verkäufer auf vertragliche Sicher-
heiten erhält er eine höhere Rente. Ich aber 
rate dringend von solchen Modellen ab, die 
Sicherheit des Eigentümers darf nie zur Dis
position stehen.

Dazu kommt, dass sich viele Notare mit dem 
Thema Verrentung schwertun, schlichtweg 
weil Ihnen die Erfahrung mit diesen Verträgen 
fehlt. Das führt dann immer wieder zu Fehlern 
die im schlimmsten Fall den Vertrag anfecht-
bar und / oder unsicher machen.

Auf der einen Seite der Notar, der  
wenig Erfahrung hat und auf der an-
deren Seite gewerbliche Investoren, 
die die Materie beherrschen – wer 
unterstützt die Eigentümer?

Aus diesem Grund fertige ich für alle unsere 
Auftraggeber bei einer anstehenden Beurkun-
dung eine Vertragsvorlage für den beurkun-
denden Notar, da wir genau wissen was wichtig 
ist und enthalten sein muss. Die Notare haben 
dann ein Gerüst mit dem sie arbeiten können. 
Dieser Service ist ein fester Bestandteil unserer 
Dienstleistung.

Wie sieht es mit dem lebenslangen 
Wohnrecht aus?

Sofern ein Wohnrecht oder ein Nießbrauch 
vereinbart wird, sollte dieses erstrangig im 
Grundbuch eingetragen werden und so ge-
nau wie möglich im Notarvertrag formuliert 
werden.

Immobilien-Verrentung
Interview

Ein Muss 
ist die Eintra-
gung einer 
Reallast im 
Grundbuch! 
Damit ist es  
für den Käufer 
nahezu un
möglich die 
Immobilie in 
irgendeiner 
Weise zu  
beleihen.
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Beispielformulierung im Notarvertrag: 
Der Verkäufer als Gesamtberechtigter 
gemäß § 1030 BGB, behält sich auf Le-
bensdauer den Nießbrauch am gesam-
ten verkauften Grundbesitz, oder Teilen 
davon vor. 

Dann folgt die Beschreibung des Nießbrauchs. 
Gerade beim Nießbrauch und den damit ver-
bundenen „gewöhnlichen und außergewöhn
lichen Aufwendungen“ ist die gesetzliche 
Regelung im BGB (§ 1041) sehr schwammig. 
Deshalb ist es klug z.B. genau zu regeln wer, 
wann welche Kosten zu tragen hat.

Sinnvoll ist es außerdem vertraglich zu re-
geln was passiert, wenn der Berechtigte das 
Wohnrecht oder den Nießbrauch nicht mehr in  
Anspruch nehmen kann, z.B. wegen eines 
Umzugs zu den Kindern oder ins Altenheim. 
In unseren Verträgen ist sowohl eine „Mietga-
rantie“ wie auch ein „Wertersatz durch Ein-
malzahlung“ festgeschrieben.

Wie muss die eigentliche Rente  
abgesichert werden?

Unbedingt durch die Eintragung einer Reallast 
im Grundbuch! Damit ist es für den Käufer na-
hezu unmöglich die Immobilie in irgendeiner 
Weise zu beleihen. Genau deshalb versuchen 
einige Käufer immer wieder zu verhindern, 
dass eine Reallast eingetragen wird. 

Nochmals: Verzichten Sie niemals auf Sicher-
heit, zugunsten einer vermeintlich höheren 
Leibrente.

Können Eigentümer Ihre Leibrente 
auch gegen Wertverlust schützen?

Ja, dafür gibt es zwei Ansätze: 

1. �Die Rentenzahlungen werden an den Le-
benshaltungskostenindex des statistischen 
Bundesamtes angepasst. Steigt dieser Index 
an, steigt auch die Leibrente. Sinkt der Index 
bleibt die Leibrente konstant. 

Eine Wertsicherungsklausel kann nur für Leib
renten mit einer Laufzeit von über 10 Jahren 
vereinbart werden.

Beispielformulierung: 
Ändert sich der von dem Statistischen 
Bundesamt veröffentlichte Verbraucher-
preisindex für Deutschland auf der Basis 
2005 = 100 gegenüber dem für den Monat 
der Leibrentenzahlung veröffentlichten 
Index um mindestens 5 Prozent, so kann 
jede Partei eine Anpassung der monatli-
chen Leibrente verlangen. Maßstab dafür 
soll die Veränderung des Index sein. Die 
Änderung der monatlichen Leibrente wird 
jeweils ab dem 1. Januar des der Ände-
rung folgenden Jahresbeginns wirksam.

2. �Ein anderer, besserer Ansatz ist die „Ein-
preisung“. Die Leibrentenzahlungen sind 
von Beginn an höher als mit einer Wert
sicherungsklausel, bleiben aber über die 
gesamte Laufzeit konstant. Im Besonderen 
bei abgekürzten Leibrenten (Höchstzeitren-
ten) ist diese Variante empfehlenswert und 
gängige Praxis. 

Was passiert 
wenn der Käu-
fer die Rente 
nicht mehr 
zahlt? 

Das ist 
das Beste 
was Ihnen 
passieren 
kann!

IMMOTAX LEIBRENTENBÖRSE

IMMOTAX Geschäftsführer Ralf Schwarzhof ist der bundeweit marktführende 
Experte für die wertsichernde Umwandlung von Immobilien in Leibrenten oder 
Zeitrenten, mit oder ohne Wohnrecht! In Vortägen, Seminaren und in Fachartikeln 
referiert er regelmäßig zum Thema „Die Rente aus der eigenen Immobilie“. 
www.Leibrenten-Boerse.de
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Was passiert wenn der Käufer die 
Rente nicht mehr zahlt?

Die Frage wird immer wieder gestellt. Meine 
Antwort ist ziemlich überraschend für die 
Leute. Sie lautet: „Das ist das Beste was Ihnen 
passieren kann!“ 

Angenommen, ein Käufer hat Ihnen fünf Jah-
re lang die Rente gezahlt und wird dann zah-
lungsunfähig. Dann gehört die Immobilie wie-
der Ihnen und sie können sie erneut verwerten. 

Ohne auf die juristischen Details näher ein-
zugehen, der Grund dafür ist die vertraglich 
vereinbarte Rückfallklausel. 

Beispielformulierung Rückfallklausel:

Der Verkäufer kann entweder vom schul-
drechtlichen Teil dieser Kaufvertrags
urkunde zurücktreten oder vom Käufer 
durch Kündigung der Ratenzahlungsver-
einbarung die Zahlung des gesamten 
offenen Kaufpreises nebst offener Zinsen 
und einschließlich sämtlicher etwaig auf-
gelaufener Verzugszinsen verlangen, wenn 

a) �der Käufer für 4 aufeinanderfolgende 
Monate mit der Entrichtung des Kauf-
preises ganz oder teilweise in Verzug ist 
oder in einem Zeitraum, der sich über 
mehr als vier Monate erstreckt, mit 
dem Kaufpreis in Höhe eines Betrages 
in Verzug ist, der den Kaufpreis für 4 
Monate erreicht oder 

b) �über das Vermögen des Käufers das 
Insolvenzverfahren eröffnet oder die 
Eröffnung mangels Masse abgelehnt 
wird, oder

c) �die Zwangsvollstreckung von dritter 
Seite in den Pfandgegenstand oder 
der Grundschuld verhaftetes Zubehör 
betrieben wird, oder 

 
d) �der Käufer das Objekt trotz Abmahnung 

nicht ausreichend gegen Feuer- Lei-
tungswasser- und Sturmschäden ver-
sichert hält

… es folgt nun die genaue Regelung des 
Rückfalls

Kommt der Käufer seinen Zahlungsverpflich-
tungen nicht wie vereinbart nach, kann der 
Verkäufer die Rückabwicklung des Vertrages 
durchsetzen. 

Wichtig für die Vertragssicherheit ist die ge-
naue Regelung des Rückfalls. Eine falsche 
Formulierung kann den Vertrag anfechtbar 
machen. In all unseren beurkundeten Leibren-
tenverträgen ist eine Rückfallklausel verein-
bart und klar in allen Punkten geregelt!

Für gewerbliche Anbieter spricht  
die vermeintliche bessere Bonität 
gegenüber dem privaten Käufer oder 
Investor. Ist auch bei gewerblichen 
Anbietern eine Rückfallklausel emp-
fehlenswert?

Das ist in der Tat ein Punkt der den Eigen-
tümern schlichtweg Sand in die Augen streut. 
Gewerbliche Anbieter argumentieren tatsäch-
lich gerne mit Seriosität, Ihrer vermeintlichen 
Finanzstärke oder einem sozialen Aspekt:

Ich kenne aus langjähriger Erfahrung auch 
die Investorenseite und weiß wie sehr diese 
Firmen schwitzen um die Verrentungen be-
zahlen zu können. Die Caritas z.B. hat aus 
eben diesen Gründen ihr Verrentungsangebot 
quasi beendet. Ein anderer Anbieter muss erst 
Genussscheine über einen Direktvertrieb ver-
markten, um Geld hereinzubekommen. Ein 
dritter Anbieter verkauft bis zu 70 Prozent des 
Wertes der verrenteten Immobilie in Form von 
Pfandbriefen weiter, um die eigene Liquidität 
zu verbessern … usw. usw.

Immobilien-
Verrentung

Interview

Ich  weiß  
wie sehr 
diese 
Firmen 
schwitzen
um die  
Verrentungen 
bezahlen zu 
können.



15

Die Besonderheit bei einer gewerblichen Ver-
rentung ist das Insolvenzrecht. Wird die Firma 
mit der ein Eigentümer den Verrentungsver-
trag geschlossen hat zahlungsunfähig, greift 
das Insolvenzrecht. Es wird ein Insolvenzver-
walter eingeschaltet. Der Insolvenzverwalter 
könnte dann auf die verrentete Immobilie 
zurückgreifen und bei einem vereinbarten 
Rückfall eventuell die geleisteten Leibrenten 
zurückfordern. Stellen Sie sich einmal vor, was 
das für einen Rentner bedeutet …

Das wünscht man sich im Alter nicht …

Immobilienverrentung ist ein Geschäft. Da
rüber muss man sich als Eigentümer einfach 
im Klaren sein. Weder ein gewerblicher noch 
ein privater Anbieter und auch keine Genos-
senschaft oder selbst Stiftungen zahlen eine 
Leibrente um Gutes zu tun.

Es geht um Zahlen. Wer etwas anderes behaup-
tet streut Eigentümer Sand in die Augen. Es 
gibt klare Ankaufs-/Verrentungs-Kriterien. 
Sind diese nicht erfüllt gibt es keine Leibrente. 
Und diese Kriterien sind streng. Über 97 Pro-
zent der Eigentümeranfragen bei gewerblichen 
Anbietern oder Stiftungen fallen bereits bei der 
Vorprüfung durchs Raster – weil es sich für die 
Investoren nicht rechnet.

Wer das akzeptieren kann ist eigentlich schon 
auf einem guten Weg. Dann geht es nur noch 
darum das bestmögliche Verrentungsangebot 
in Verbindung mit dem sichersten Vertrag zu 
finden. Und das ist recht einfach.

Wie können Eigentümer sich  
absichern?

Man sollte den Vertrag von einem Notar im 
Vorfeld prüfen lassen. Wichtig sind die richti-

gen Eintragungen im Grundbuch (Wohnungs-
recht, Reallast) und deren Rangfolge.

Beispielformulierung: Die Vertragspartei-
en bewilligen und der Käufer beantragt, 
im Grundbuch im Range nacheinander 
einzutragen:

1) �das Wohnungsrecht der Berechtigten 
gem. § 2 Abs. I.A dieses Vertrages  

2) �die Reallast nebst Vermerk gem. §2 Abs. 
II dieses Vertrages 

Und was ist mit der Rückfallklausel?

Darauf sollten Eigentümer immer bestehen! 
In Verbindung mit einer klaren Regelung, der 
entsprechenden Rückauflassungsvormerkung 
und den erstrangigen Eintragungen von Woh-
nungsrecht und Reallast im Grundbuch bietet 
der Vertrag dann maximale Sicherheit.

Und dann ist der Vertrag sicher?

Ja, denn mehr Sicherheit geht nicht. Und gera-
de private Investoren / Käufer z.B. auf unserer 
Leibrentenbörse akzeptieren diese Vertrags
bedingungen uneingeschränkt.

Herr Schwarzhof, wir bedanken uns bei Ihnen 
für ...............

Fazit: Die wertsichernde Verrentung der eigenen 
Immobilie ist möglich! Man sollte sich nicht von 
Firmenschildern und Internetauftritten blenden 
lassen und stattdessen auf die hier genannten 
vertraglichen Sicherheiten bestehen. Dann bietet 
die Umwandlung (Verrentung) der eigenen Im-
mobilie in eine (lebenslange) Immobilienrente 
auch maximale Vertragssicherheit.

Immobilien
verrentung 

ist ein  
Geschäft.
Darüber muss 
man sich als 
Eigentümer 
einfach im  
Klaren sein.

Teilverkauf
Der vielfach beworbene Teilverkauf ist keine echte 
Verrentungslösung. Beim Teilverkauf erwirbt das 
Teilkauf-Unternehmen einen Anteil an der Immobilie 
(meist bis zu 50 Prozent) mittels Einmalzahlung. Sie, 
als ursprüngliche Eigentümer, leben zwar weiter-
hin wie gewohnt alleine in dieser Immobilie, zahlen 
jedoch für den veräußerten Teil ein Nutzungsent-
gelt. Sie werden gewissermaßen (Teil-) Mieter in der 
eigenen Immobilie. 

 
Da Senioren meisten kaum Darlehen mehr von ihrer 
Bank erhalten, locken die Teil-Verkaufsunternehmen 
mit hohen Summen. Da sich der Verkauf eines An-
teils an der eigenen Immobilie besser anfühlt als die 
vollständige Veräußerung wird so zum Erfolgsrezept.
Doch prüfen Sie gründlich die Verträge. Rechnen 
Sie beim monatlichen Nutzungsentgelt auch mit 
steigenden Zinsen und bedenken Sie, dass Sie für 
alle Reparaturen an der Immobilie meistens alleine 
verantwortlich bleiben.



Trautes Heim,  
Glück (auch) allein?
Was Sie im Fall einer Scheidung beachten müssen.

Der Fall schien klar zu sein: Nach acht 
Jahren Ehe hatte sich das Ehepaar 
Banndi (Name geändert) dermaßen 
auseinandergelebt, dass an eine Fort-
setzung der Beziehung nicht mehr zu 
denken war. 

Schnell einigte man sich auf 
die Scheidung und auch da-
rauf, dass der Ehemann das 
gemeinsame Haus behalten 
sollte, auf  dem noch eine 
Hypothek lastete. Die Ehe-
frau ließ sich nach einer Be-

ratung durch den Anwalt ihres Mannes aus 
dem Grundbuch löschen, ihr Noch-Ehemann 
wurde als alleiniger Eigentümer eingetragen.

Gutgläubig

Doch kurz darauf erlebte die dann Geschie-
dene eine böse Überraschung: Die Hausbank 
des Ehepaars, welche das Hypothekendarle-
hen gewährt hatte, forderte trotz dieser Aus-
tragung weiterhin die Hälfte der monatlichen 
Tilgungsraten. 

Ungläubig wandte sich die Frau an die Ver-
braucherberatung, um den „Irrtum“ aufzuklä-
ren. Nach der Durchsicht der Unterlagen stand 
allerdings fest: Zwar war das Außenverhältnis 
im Grundbuch geändert worden, aber nicht der 
Darlehensvertrag im sogenannten Innenver-
hältnis. Pech für die Frau. Trotz des Verzichts 
auf die Hälfte der Immobilie muss sie weiter-
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Scheidung  ist 
schlimm genug 
es sollte nicht  
noch das Ver-
mögen verloren 
gehen  
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hin jeden Monat 50 Prozent der Tilgungsrate 
an die Bank abzahlen. Ein klassischer Fall von 
Fehlinformation und Gutgläubigkeit – mit fata-
len finanziellen Folgen. Vor solchen Fallstricken 
ist kaum jemand gefeit, auch wenn die eigene 
Beziehung gerade harmonisch verläuft. Gerade 
dann gibt man sich unverhältnismäßig großzügig 
bezüglich einer Regelung im Scheidungsfall. Je-
doch kann dieser Schuss – wie im obigen Beispiel 
beschrieben – leicht nach hinten losgehen. 

Auf ewig

So sehr man sich auch wünschen mag, auf ewig 
mit dem jeweiligen Partner zusammenzubleiben, 
ist dieser Wunsch keine Garantie dafür, dass dies 
auch eintrifft. Die entsprechenden Statistiken, 
nach denen in Deutschland den jährlich knapp 
390.000 geschlossenen Ehen etwa 180.000 Schei-
dungen folgen, sprechen eine mehr als deutliche 
Sprache. 

Wer daher auf Nummer sicher gehen will – im 
beiderseitigen Interesse –, sollte sich nicht scheu-
en, diese Problematik schon im Voraus anzu-
sprechen und durch entsprechende Regelungen 
sinnvoll abzuklären. 

Sicher ist sicher

Dabei kann ein Makler durch seine jahrelange 
Erfahrung auf diesem Gebiet ein wertvoller Rat-
geber sein. Doch nicht nur im Vorfeld, sondern 
auch im „worst case“, also bei der Trennung, ist 
Sachverstand wichtig, er wird gerade dann un-
abdingbar, wenn entsprechende Vereinbarungen 
zum Umgang mit der Immobilie fehlen: Wenn 
keiner der Ehepartner bereit ist, das gemeinsa-
me Objekt weiterhin allein zu nutzen oder ein 
Partner muss den anderen auszahlen, ist der 
Verkauf der Immobilie in den meisten Fällen 
unausweichlich.

Wohl dem Paar, sei es auch noch so zerstritten, 
das sich in dieser Situation professionellen Bei-
stand holt, da ansonsten die Gefahr groß ist, dass 
das häufig noch mit Schulden belastete Eigen-
heim bzw. die Wohnung weit unter Wert „los-
geschlagen“ werden müssen, was im Endeffekt 
beide Partner teuer zu stehen kommt. Ein guter 
Makler weiß, wie er in einer solchen Lage agieren 
muss. Behutsam und dennoch effizient versteht 
er es, das Objekt am Markt zu platzieren. Gleich-
zeitig vermeidet er, dass es als „Scheidungsimmo-
bilie“ wahrgenommen wird. So können Sie sicher 
sein, nicht auch noch in finanzieller Hinsicht der 
oder die Gehörnte zu sein.
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Wohl dem Paar, das sich in 
dieser Situation professionellen 
Beistand holt



CHECKLISTE  1PLANUNG

Benötigte  
Unterlagen vor 
dem Verkauf

 	 Ausweispapiere und Steuer-Identifikationsnummer

 	 Grundbuchauszug

 	 Auszug Baulastenverzeichnis

 	 Auszug Altlastenkataster

 	 Lageplan / Flurkarte 

 	 Grundrisse / Zeichnungen

 	 Wohn- und Nutzflächenberechnung

 	 umbauter Raum, Kubatur-Berechnung

 	 Baubeschreibung (falls vorhanden)

 	 Erbpachtvertrag (nur bei Erbbaugrundstücken)

 	 Belege über durchgeführte Renovierungen / Sanierungen

 	 Brandschutzversicherung / Brandkassenwert

 	 Alle Nebenkosten / Grundbesitzabgaben

 	 Aufstellung aller bekannten Schäden

 	 Energiepass (Pflicht gemäß EnEV, bei Verstoß können Bußgelder verhängt werden)

	

Bei Eigentumswohnungen zusätzlich

 	 Teilungserklärung / Gem. Ordnung 

 	 Versammlungsprotokolle der letzten zwei Jahre

 	 Stand der Instandhaltungsrücklagen

 	 Hausgeld und Nebenkosten der letzten zwei Jahre

 	 Durchgeführte und geplante Renovierungen?

 	 Höhe der anstehenden Sonderumlagen, sofern geplant

 	 Aktueller Wirtschaftsplan

 	 Grundrissplan mit Zimmergrößen

18
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Böse 
Überraschungen  
vermeiden
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Vorbereitung
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Ein Energieausweis  
ist Pflicht!

Seit 2014 gilt die novellierte 
Energieeinsparverordnung (EnEV).  
Jeder Verkäufer und Vermieter muss  
einen Energieausweis besitzen.
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In jeder Veröffentlichung zur Immobilie 
müssen die Energiekennwerte angege-
ben werden. Egal ob Tageszeitung, Por-
tal oder Exposé. Im ersten Jahr, also bis 
April 2015, bestand für private Verkäu-
fer oder Vermieter eine Übergangszeit 
bzw. Schonfrist, da das entsprechende 
Referat mit Unsicherheiten rechnete. 
Seit Mai 2015 werden private Verkäufer 
und Vermieter, die ohne Energieausweis 
unterwegs sind, respektive die Angaben 
in ihrer Anzeige vergessen, mit einem 
Bußgeld belegt. 

Haben Sie schon einmal versucht, für 
Ihr Eigenheim selber einen solchen 
Ausweis zu ergattern? Online-Anbie-
ter gibt es zahlreiche. Zwei verschie-

dene Arten von Energieausweisen existieren.  
Der Bedarfsausweis und der Verbrauchsaus-
weis. Nomen est in diesem Falle Omen: Der 
Verbrauchsausweis ist viel einfacher zu errech-
nen, da er sich an dem Heiz- und Warmwasser-
verbrauch orientiert. 

Damit gibt der Verbrauchsausweis den gemesse-
nen Energiebedarf und damit das Verhalten der 
Bewohner wieder, nicht aber die energetische 
Qualität des Gebäudes. Laut den Verbraucher-
zentralen ist dessen Aussagekraft wesentlich 
geringer als beim Bedarfsausweis. Und das ist 
verständlich. 

Hat die Immobilie eine Familie über Schwan-
gerschaft, Säuglings- und Krabbelzeit begleitet, 
so ist der Energieverbrauch mit Sicherheit gänz-
lich verschieden von einer Familie mit zwei Voll-
zeit-Berufstätigen.

Um die Daten für den Bedarfsausweis beisam-
men zu bekommen, braucht es einige Kenntnisse 
und viele Recherchen. Hier geht es um Fragen 
wie die durchschnittliche Deckenhöhe aller Ge-
schosse oder die Länge der Außenwände. 

Kurzum: Für den Bedarfsausweis zum Beispiel 
werden Baujahr, technische Gebäude- und Hei-
zungsdaten und standardisierte Randbedingun-
gen wie Klimadaten, Nutzerverhalten, Raumtem-

peratur und so fort zur Berechnung herangezo-
gen. Damit beinhaltet der Bedarfsausweis das, 
was unser Käufer oder Mieter tatsächlich wissen 
muss: Auf welchem technischen Niveau befindet 
sich die Immobilie überhaupt? 

Die Verbraucherzentralen warnen in diesem 
Kontext übrigens davor, dass Genauigkeit und 
damit Aussagekraft sehr vom Aufwand und von 
der Exaktheit der Datenaufnahme sowie von 
der Erfahrung des Ausstellers abhängen. Somit 
gehen günstige Angebote zu Lasten der Genau-
igkeit. Natürlich ist der Aufwand für die Erstel-
lung eines Bedarfsausweises deutlich größer als 
für die Erstellung des Verbrauchsausweises. Wie 
viel Zeit die Organisation des Bedarfsausweises 
genau dauert, hängt nicht zuletzt sicherlich von 
der technischen Versiertheit des Erfassers ab.

Die Alternative zum Selbermachen: einen Mak
ler beauftragen. Denn Makler können den Be-
darfsausweis wie auch den Verbrauchsausweis 
ganz einfach über Energieausweis48 bestellen. 
„Energieausweis48“ steht für das Versprechen, 
den Verbrauchs- und insbesondere Bedarfsaus-
weis innerhalb von 48 Stunden nach Bestellung 
zu liefern. 

Für den Bedarfsausweis „Full Service“ zum Bei-
spiel unterstützt ein geschulter Experte bei der 
Datenaufnahme vor Ort, ein zertifizierter Ener-
gieberater erstellt den Ausweis. Möglich ist die 
ungewöhnlich kurze Zeitspanne von 48 Stunden 
übrigens durch das sehr breite bundesweite Netz 
an Experten.

Für den Bedarfsausweis  
zum Beispiel werden Baujahr, 
technische Gebäude- und 
Heizungsdaten und standar
disierte Randbedingungen  
wie Klimadaten, Nutzerver
halten, Raumtemperatur  
und so fort zur Berechnung 
herangezogen. 

selber  
machen  
oder Makler  fragen
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Wenn Fragen zu Baulasten erst beim Notar auftauchen, 
kann es teuer für den Verkäufer werden.

Angenommen Sie sitzen mit dem  
Käufer beim Notar und plötzlich wird 
das Thema Altlasten angesprochen. 
Wenn sich nun niemand konkret dazu 
äußert, kann es passieren, dass Ihr 
Käufer aufsteht, ohne den Kaufvertrag 
unterschrieben zu haben.

Als Verkäufer einer Immobilie 
müssen Sie genau wissen, unter 
welchen Voraussetzungen Sie 
verkaufen. Das Problem mit den 
Baulasten beginnt bereits damit, 

dass oft niemand genau weiß, wo diese aufge-
führt werden.

Viele Verkäufer und Käufer gehen davon aus, 
dass diese ausschließlich in der Abteilung II 
des Grundbuches geführt werden. Leider ist 
das nicht richtig. Dort werden lediglich privat-
rechtliche Grunddienstbarkeiten aufgelistet, 
die häufig mit Baulasten verwechselt werden. 
Diese können  aber durchaus ähnliche Aus-
wirkungen haben.

Baulasten erkennen

Baulasten werden im Baulastenverzeichnis ge-
führt, das Sie nicht im Grundbuch oder beim 
Grundbuchamt finden. Das Baulastenver-
zeichnis ist bei der zuständigen Bauaufsichts-
behörde hinterlegt und kann dort eingesehen 
werden. 

Als Verkäufer eines Baugrundstücks oder einer 
Immobilie müssen Sie vor dem Verkauf wissen, 
ob der Käufer mit Einschränkungen rechnen 
muss. Eventuell haben Sie das zu verkaufende 
Objekt nicht selbst gebaut, sondern bereits ge-
braucht gekauft. Wissen Sie, ob Ihr Vorverkäu-
fer einen Überblick über die Baulasten hatte? 

Auch wenn ein Baugrundstück bereits seit Ge-
nerationen im Familienbesitz ist, kann man 
sich nicht sicher sein, ob jemand in den Jahren 
zuvor eine Baulast eingetragen hat. Der Ver-
käufer einer Immobilie muss wissen, was er 
verkauft. Denn spätestens beim Notartermin 
kommen die Baulasten zur Sprache. Und im 
Notarvertrag muss der Verkäufer versichern, 
dass ihm keine Baulasten bekannt sind. Es 
wird deshalb dringend empfohlen, diesen 
Punkt vorher zu klären, um mit ruhigem Ge-
wissen den Notarvertrag unterzeichnen zu 
können. Andernfalls drohen eventuelle Scha-
denersatzansprüche.

Genauer betrachtet

Unter einer Baulast versteht man eine frei-
willig übernommene öffentlich-rechtliche 
Verpflichtung des Grundstückseigentümers 
gegenüber der Bauaufsichtsbehörde. 

Gegenstand einer solchen Verpflichtung ist 
ein Verhalten, das sich nicht bereits aus öf-
fentlich-rechtlichen Vorschriften ergibt.

Baulasten können 
teuer werden!
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Beispiele für Baulasten

Ein Grundstückseigentümer erlaubt dem 
Nachbarn über sein Grundstück zu fahren, 
ohne hierzu verpflichtet zu sein. Auf diese 
Weise wird dem Nachbarn etwa ermög­
licht, der Baubehörde die ordnungsge­
mäße Erschließung seines Grundstückes 
(Zugang) nachzuweisen und damit eine 
Baugenehmigung zu erhalten.

Ein Grundstückseigentümer gestattet sei­
nem Nachbarn, den mindestens einzuhal­
tenden Bebauungsabstand zu unterschrei­
ten. Da die Baulast grundstücksbezogen ist, 
geht diese unmittelbar auf den Rechts­
nachfolger, also den Käufer über.

Zufahrtsbaulast:

Sicherung der Zufahrt über ein priva­
tes Grundstück zu einer öffentlichen Ver­
kehrsfläche.

Vereinigungsbaulast:

Gewährleistung der Einhaltung öffent­
lich-rechtlicher Vorschriften bei der Errich­
tung eines Gebäudes aufmehreren Grund­
stücken.

Abstandsflächenbaulast:

Übernahme von Abstandsflächen für ein 
Gebäude auf dem Nachbargrundstück.

Unterlassungsbaulast:

Sicherung der Erhaltung gemeinsamer Bau­
teile beim Abbruch aneinandergereihter 
Gebäude.

Stellplatzbaulast:

Sicherung der Herstellung, Unterhaltung und 
Benutzung notwendiger Stellplätze und Ga­
ragen auf einem fremden Grundstück.



Hauptursache für Fehler,  
die später viel Geld kosten,  
ist die Festsetzung des  
Angebotspreises. 
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Der Preis 
ist heiß!
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Fehlende Marktkenntnis der privaten 
Anbieter führt meistens zu überhöhten 
Angeboten, die die Vermarktung in die 
Länge ziehen und am Ende sogar Geld 
kosten.

Möglicherweise hat jemand, 
der seine Immobilie anbie-
tet schon einmal einen Ge-
brauchtwagen gekauft oder 
verkauft. In der Regel setzen 

hier Verkäufer zunächst einmal einen etwas 
höheren „VB-Preis“ für das Fahrzeug an. So 
verbleibt genug Spielraum für spätere Verhand-
lungen. Das hat sich im Gebrauchtwagenmarkt 
bewährt, Anbieter wie Interessenten kennen 
das Ritual und am Ende einigt man sich auf 
einen Preis, mit dem beide Parteien zufrieden 
sind.

Doch kann eine Strategie, die sich im Ge-
brauchtwagenmarkt bewährt hat, genauso 
bei Immobilien funktionieren? Dieser Frage 
ist das Institut Innovatives Bauen, Dr. Hetten-
bach GmbH in Schwetzingen, nachgegangen 
und kam zu einem überraschenden Ergebnis.

Geforscht wurde anhand der Datenbasis eines 
überregional tätigen, institutionellen Immo-
bilienmaklers. Verglichen wurden jeweils der 
Start- bzw. Angebotspreis einer Immobilie, der 
intern ermittelte Marktwert, der später erzielte 

Verkaufspreis und die Dauer der Vermarktung. 
Das Ergebnis verblüffte selbst die Experten 
(siehe Grafik unten).

Nur fünf Prozent

Wer mit einem geringen Verhandlungs-Auf-
schlag von nur fünf Prozent startet – bei einer 
Immobilie im Wert von 300.000 Euro wäre 
das ein Angebotspreis von 315.000 Euro –  der 
konnte sich schon nach 63 Tagen über einen 
Käufer freuen. Geeinigt hätte man sich statis-
tisch bei ca. 99%, das wären im aktuellen Bei-
spiel also 297.000 Euro. 

Wird der „Verhandlungsspielraum“ größer, 
verlängert sich die Zeit bis zum Verkauf dra-
matisch. Bei zehn Prozent Aufschlag dauert 
es schon 281 Tage und bei 20 Prozent zieht 
sich der Verkauf länger als ein Jahr, nämlich  
379 Tage. „Wenn es mehr Geld bringt, warte  
ich gerne ein Jahr“, wird sich mancher Eigen-
tümer denken. Weit gefehlt! 

Je höher der Einstiegspreis, desto niedriger 
auch der Erlös. In Zahlen: Während die Anbie-
ter mit vorsichtigem Verhandlungsspielraum 
nur knapp unter dem Zielpreis einen Käufer 
finden, landen die Anbieter mit zehn Prozent 
Aufschlag schon 3,5 Prozent unter dem Markt-
wert (289.500 Euro statt 300.000 Euro in unse-
rem Beispiel).

Preis

Zeit

Startpreis in EUR
360.000

330.000

30

? 297.000

289.500

100%

253.500

63 281 379

315.000

295.000
Immobilienwert 300.000

Angebotspreis – Vermarktungsdauer
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Grafik 2: Typische Fahrtzeit-Zone im ländlichen Raum
Quelle: Microsoft Mappoint

100.000 Euro weniger

Dramatisch endete es für die Anbieter, die  
20 Prozent über Marktwert starten, also im 
Beispiel bei etwa 360.000 Euro statt 300.000 
Euro. Sie verlieren ganze 15,5 Prozent des 
Wertes ihrer Immobilie und verkaufen nach 
379 Tagen für nur noch 253.500 Euro. Von der 
ersten Anzeige bis zum Verkauf fällt der Preis 
der Immobilie um mehr als 100.000 Euro! 

Zunächst hat es Monate gebraucht bis der 
überzogene Preis dem Marktwert angenähert 
wurde, trotzdem fand sich kein Käufer. Wo-
chen später wird das Haus oder die Wohnung 
schon zum Schnäppchen – immer noch kein 
Käufer in Sicht. Mittlerweile ist ein Jahr ver-
gangen, immer weniger Interessenten melden 
sich, obwohl der Preis nun deutlich unter ver-
gleichbaren Angeboten in der Nachbarschaft 
liegt. 

Während jedoch die anderen Häuser recht zü-
gig einen Käufer finden, erbarmt sich immer 
noch kein Interessent. Nach weiteren Wochen 
gelingt es endlich einen Käufer zu finden. 
Nach zähen Verhandlungen und nochmali-
gem Preisnachlass wird der Notartermin ver-
einbart. Hoffentlich kommt jetzt nichts mehr 
dazwischen…

Ein Erklärungsversuch

Wie konnte es soweit kommen? Wie kann  
es sein, dass eine Immobilie, abhängig vom 
ersten Angebotspreis für fast 300.000 Euro 
und im anderen Fall gerade mal für etwas mehr  
als 250.000 Euro verkauft wird? Wir haben ein-
gangs den Immobilien- mit dem Gebraucht
wagenmarkt verglichen. Nun fällt auf, dass es 
da einen wesentlichen Unterschied gibt. Auf 
der einen Seite geht es um Mobiles, nämlich 
Automobile, auf der anderen Seite um Immo-
biles, das sind Häuser oder Wohnungen.

Bei Automobilen ist das Interessenten-Poten
zial viel größer, denn ein Käufer aus Passau 
kann durchaus seinen Traumwagen in Düssel-
dorf besichtigen und mit nach Hause nehmen. 
Bei Immobilien geht das natürlich nicht. Tat-
sächlich findet sich der Käufer einer Immobi-
lie mit hoher Wahrscheinlichkeit im Umkreis 
von nur zehn Minuten Fahrtzeit, das wurde 
empirisch ermittelt.

Während andere  
Häuser recht zügig 
einen Käufer finden, 
zeigt sich immer  
noch kein Interessent. 
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Wie der Markt schrumpft

Betrachtet man nun die Größe dieser Fahrt-
zeitzone, so kommt theoretisch zwar jeder 
Haushalt als möglicher Käufer einer Immo-
bilie in Frage. Leider aber nur theoretisch, 
bei angenommenen 10.000 Haushalten (ca. 
20.000 Einwohner) sind, statistisch gesehen, 
jährlich nur etwa 150 Immobilienkäufer auf 
der Suche nach einer gebrauchten Immobilie 
(siehe Grafik rechts: 10 Prozent Umzüge ver-
teilen sich auf 80 Prozent Mietinteressenten, 
5 Prozent Neubau und 15 Prozent Käufer von 
Gebrauchtimmobilien). Dieser Wert gilt aber 
für den Zeitraum eines Jahres, legt man also 
den gewünschten Vermarktungszeitraum von 
sechs Monaten zugrunde, sind es latent nur 
noch etwa 75 Kaufinteressenten.

Die Geschmacksfrage

Unterstellen wir einmal, dass Ihre Immobilie 
besonders mit dem Durchschnittsgeschmack 
harmonisiert. Dann finden wir vielleicht un-
ter diesen 75 theoretischen Käufern, optimis-
tisch geschätzt, sogar 50 Haushalte, die sich 
für Ihre Immobilie ernsthaft interessieren. Die 
restlichen 25 Interessenten suchen nach einem 
anderen Immobilien-Typ oder haben grund-
sätzlich andere Vorstellungen vom zukünfti-
gen Wohnen.

Die Finanzierungsfrage

Sollte Ihre Immobilien auch sehr hochwertig 
sein und über ein großes Grundstück, eine be-
sondere Aussicht oder über weitere Besonder-
heiten verfügen, so werden Sie zu Recht einen 
Preis im oberen Segment dafür ansetzen.

Dieser Kaufpreis muss aber vom künftigen 
Käufer finanziert werden und damit scheiden 
weitere Interessenten aus. In unserem Beispiel 
lassen wir nur noch zehn potentielle Käufer 
übrig, die sich Ihr Haus oder Ihre Immobili-
en auch leisten können. Mit diesem Potential 
könnten Sie nun arbeiten. Betrachten wir des-
halb die Interessenten etwas genauer (siehe In-
fo „Die Interessenten“ auf der nächsten Seite).

Ihr lokales Potenzial – Orange sucht eine Gebrauchtimmobilie

GebrauchtNeubau Miete

 Wie kann es sein,  
dass eine Immobilie,  

abhängig vom  
ersten Angebotspreis  

für fast 300.000 Euro und  
im anderen Fall gerade  

mal für etwas  
mehr als 250.000 Euro  

verkauft wird? 
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Die Interessenten 

Alle Interessenten durchlaufen in der Zeit zwi­
schen dem ersten Gedanken an eine Im­

mobilie und dem finalen Kauf eine Entwicklung. 
Dieser Prozess dauert mehrere Wochen oder 
Monate und durchläuft folgende Stufen:

Die Träumer sind Interessenten, die gerade den 
Wunsch nach einer Veränderung und nach einer 
eigenen Immobilie entdecken. Sie sind noch nicht 
auf dem Markt aktiv, recherchieren aber, was der 
Markt bietet. Die Träumer werden regelmäßig im 
Internet nach Objekten recherchieren und sich 
hier und da auch einmal ein Exposé bestellen. 
Vielleicht wagt auch der eine oder andere ein­
mal einen Anruf bei einem Anbieter, einfach um 
Erfahrung zu sammeln. Eine Kaufentscheidung 
ist aber noch in weiter Ferne, dafür fehlt es an 
Erfahrung und Marktkenntnis.

Die Sucher: Irgendwann begeben sich dann die 
Träumer auf die Suche nach jenem Traum und 
werden als Interessenten aktiv. Fotos und Grund­
risse im Internet reichen nicht mehr, jetzt müssen 
Erfahrungen mit echten Immobilien gesammelt 
werden. Es werden unterschiedliche Anbieter 
kontaktiert und Termine vereinbart. Die fina­
le Entscheidung ist aber immer noch in weiter 
Ferne. Der Sucher tritt oft arrogant auf, weil er 
oder sie noch unsicher ist. Sie wollen alles wissen, 
verraten aber wenig über ihre Motive.

Die Frustrierten: Irgendwann passiert es. Die 
Träumer erkennen, dass der Traum ein Traum 
bleiben wird. Das Traumhaus ist nicht bezahlbar. 
Viele resignieren, bleiben in ihrer alten Immobilie 
oder mieten ersatzweise etwas Neues. Andere 
weigern sich, die Realität anzuerkennen. Sie su­
chen beharrlich weiter nach einer Immobilie, die 
es nicht gibt und werden so zum Schrecken von 
Maklern und Privatverkäufern.

Die Kompromissbereiten dagegen haben ihre 
Ansprüche an die Realität angepasst und wol­
len das Projekt Immobilienkauf endlich zu einem 
Ende bringen. Die Kompromissfähigen kennen 
den Markt gründlich, sind vorbereitet und warten 
nur noch auf das passende Angebot. Das sind 
die echten Käufer!

Verteilen wir nun die vorhandenen zehn echten 
Interessenten – Ihr Käuferpotenzial – auf die 
oben genannten Typen so ergibt dies bei wohl­
wollender und realistischer Betrachtung etwa 
folgendes Bild: 

• �5 Interessenten sind noch nicht reif –  
Typ „Träumer“ und „Sucher“,

• �1–2 Interessenten sind routinierte Frust-Inte­
ressenten und 

• �3–4 Interessenten sind kaufbereit –  
Typ „Kompromissbereite“.
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Verkaufsstart

Es ist soweit! Sie haben Ihre erste Anzeige in 
der Zeitung und / oder im Internet veröffent-
licht und warten gespannt auf Reaktionen. 
Vorausschauend haben Sie ja einen ordentli-
chen Verhandlungsspielraum in Ihren Ange-
botspreis eingerechnet. 

Vielleicht würde Ihre Immobilie 
realistisch betrachtet für 300.000 
Euro einen Käufer finden, gehen 
wir davon aus, das wäre auch der 
Preis, mit dem Sie zufrieden wären. 
Trotzdem gehen Sie mit 330.000 Eu-
ro an den Markt, denn „runter ge-
hen kann man immer noch“. Was 
wird nun passieren?

Reaktionen

Natürlich melden sich im ersten 
Schritt zunächst viele Interessen-
ten, schließlich bieten sie erstmals 
Ihr Zuhause an und neue Angebo-
te, frische Objekte, finden immer Beachtung. 
Es muss Sie noch nicht stören, wenn Sie viele 
Neugierige durch Ihr Zuhause führen – solange 
nur die echten Käufer darunter sind.

Die Interessenten, die neu am Markt sind, kom-
men garantiert. Sie wollen ja Informationen über 
den Markt sammeln und brauchen dazu viele 
Besichtigungen. Kaufen werden sie aber nicht.

Ebenso wie die Interessenten, die schon lan-
ge auf der Suche nach ihrem Traumhaus sind. 
Die „Frustrierten“ sind fast jedes Wochenende 
in fremden Immobilien unterwegs, aber da sie 
nicht finden, was sie suchen, werden sie Ihre 
Immobilie kritisieren und sich dann verab-
schieden. Als ernsthafte Käufer sind auch die 
Frustrierten nicht geeignet (s.u.).

Nun jedoch kommen die „Kompromissberei-
ten“, die echten Interessenten an die Reihe. 
Diejenigen, die dank realistischer Erwartungen 
nun kaufbereit sind. 

Doch leider erscheinen die „Kompromissbe-
reiten“ nicht zur Besichtigung. Diese Gruppe 
erkennt anhand der Anzeige, dass der Ange-

botspreis zu hoch ist und sie wartet auf rea-
listische Preise. Denn was die „Kompromiss-
bereiten“ auszeichnet, ist eine extrem gute 
Marktkenntnis und die fehlende Bereitschaft, 
Besichtigungen durchzuführen, wenn das 
Angebot nicht überzeugt. Halten wir also fest: 
Interessenten locken Sie genug an, aber keine 

Käufer.

Preisanpassung

Nach mehreren Wochen reduzieren 
Sie Ihren Preis auf das realistische 
Niveau von 300.000 Euro. Werden 
sich jetzt die echten Interessenten 
melden?

Leider ist Ihr Angebot nicht mehr 
neu, Sie erzielen also nicht mehr die 
Aufmerksamkeit, die Sie zu Beginn 
des Verkaufsstarts nutzen konnten. 
Wie reagieren die Interessenten auf 
Ihre Preisanpassung?

Die Dauerbesichtiger, die „Frus
trierten“, sind natürlich immer noch auf dem 
Markt. Sie entdecken die Preisreduzierung in 
der Anzeige und sagen sich: „Hab ich’s doch 
gewusst, viel zu teuer! Mal schauen wie weit 
der Preis noch runtergeht...“.

Neue Interessenten, die Anfänger, melden sich 
auch, weil sie das ursprüngliche Angebot nicht 
kennen, schauen sich intensiv um und kaufen 
nicht, weil sie dazu noch nicht reif sind.

Aber was ist mit den echten Käufern, die sie 
zuvor schmerzlich vermisst haben? Die kom-
promissbereiten Interessenten kennen Ihr An-
gebot bereits. Sie stammen teilweise aus der 
Gruppe, die zum Vermarktungsstart noch nicht 
reif waren, um zu kaufen. Diese Interessenten 
erleben nun Ihre Preisreduzierung und haben 
zwei Möglichkeiten zu reagieren: 

Im günstigen Fall finden Sie nun den Käufer, 
der die Immobilie zum marktgerechten Preis 
erwirbt und Sie als Verkäufer erhalten einen 
realistischen Gegenwert. Das einzige was stört 
ist die Tatsache, dass Sie durch den überhöh-
ten Angebotspreis viel Zeit und vielleicht auch 
Geld verloren haben.

Die Träumer 
sind Interes-
senten, die 
gerade den
Wunsch 
nach einer 
Veränderung 
entdecken



Da wäre noch etwas ...

Interessanterweise zeigt die Statistik auf, 
dass alle Anbieter unterhalb des Marktwerts 
verkauft haben. Selbst bei konservativer He­
rangehensweise, bei einem marktfähigen 
Angebotspreis, wurde der Marktwert knapp 
verfehlt. Da drängt sich die Frage auf, ob es 
neben Marktwert und Zu-teuer noch eine dritte 
Alternative gibt. Nämlich das gezielte Angebot 
unter dem Marktwert. 

Dann wird es nämlich noch schneller mit dem 
Verkauf klappen. Viele Interessenten bewer­
ben sich um Ihre Immobilie. Eine Entscheidung 
muss her. Sie haben die Wahl, wem Sie Ihre 
Immobilie verkaufen wollen. Vielleicht einer 
sympathischen, jungen Familie oder dem, der 
bereit ist, den höchsten Preis zu zahlen?

Dann ergeht es Ihnen vielleicht, wie einem 
Makler aus dem Ruhrgebiet, der nach sechs 
Besichtigungen plötzlich fünf Käufer hatte. 
Dann ist es nur gerecht, ein Höchstgebot zu 
suchen. Und so sprang der Verkaufspreis von 
ursprünglich 300.000 Euro auf 350.000 Euro.

Viele Makler berichten, dass Immobilien mit 
attraktiven Startpreisen später zu Höchstprei­
sen einen Käufer finden. Die Logik dahinter ist 
klar. Sie generieren hohes Interesse und finden 
schnell Kaufinteressenten. Sie haben dabei 
stetes das „Heft in der Hand“. Und wenn ver­
handelt wird, dann nur noch in eine Richtung. 

Bleibt nur die Frage, ob Sie diese Strategie tat­
sächlich alleine oder mit professioneller Hilfe 
angehen wollen.

Verkäuferschicksal

Im ungünstigsten Fall – und das kommt weit 
häufiger vor – registrieren die Interessenten  
die Preisveränderung und warten erst einmal ab. 
Zwar haben Sie sich auf ein realistisches Preisni-
veau begeben, aber die Ihnen bereits bekannten 
Interessenten machen sich nun Gedanken:

• �Warum gehen die jetzt runter? Wo ist der Ha-
ken?

• �Warum will niemand dieses Haus kaufen?

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

• �Warum sollen wir eine Immobilie kaufen, die 
anscheinend niemand sonst haben will?

Mit einem marktgerechten Preis können Sie 
diese Interessenten kaum mehr locken. Sie 
müssen schon etwas mehr Rabatt bieten, um 
diese Zielgruppe zu aktivieren. Dies kann der 
Grund sein, warum Immobilien, die mit hohen 
Angebotspreisen starten, später unter Markt-
wert verkauft werden.
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Marktwert Angebotspreis  
unter  

Marktwert

 Maximale 
Interessenten

Maximaler Gewinn



Vorbereitung des 
Verkaufs

 	 �Baulasten: Sicherheitshalber sollten Sie vor dem Verkauf prüfen, dass keine 
Baulasten auf Ihrem Grundstück eingetragen sind.

� �  	 �Aktueller Grundbuchauszug: Halten Sie für den Käufer einen aktuellen (nicht 
älter als 3 Monate!) Grundbuchauszug bereit. Ein Käufer braucht diesen meist 
zur Klärung seiner Finanzierung.

� �  	 �Lageplan: Ebenso wie beim Grundbuchauszug sollte ein aktueller Lageplan 
vorliegen.

�  	 ��Flächenangaben: Vorsicht bei Flächenangaben! Der eine oder andere „fehlen­
de“ Quadratmeter hat schon oft zu einer Schadensersatzklage geführt. Messen 
Sie sorgfältig nach. Verwechseln Sie nicht Wohnfläche mit Nutzfläche!

� �  	 �Brandkassenwert / Brandschutzversicherung: Auch ein Dokument, das der 
Kaufinteressent zwecks Finanzierung für seine Bank benötigt.

� �  	 �Aktueller Grundriss: Viele Häuser sind im Laufe der Jahre umgebaut worden. 
Wenn die Grundrisse nicht mehr aktuell sind, stellt dies den Käufer sowie seine 
Bank vor neue Probleme.

� �  	 �Bilder von Ihrer Immobilie: Sorgen Sie, bevor Sie fotografieren, für die richtige 
Beleuchtung und entfernen Sie, soweit möglich, persönliche Dinge. Hintergrund: 
Wenn Sie die Bilder selbst machen, entscheiden Sie, was zu sehen ist. Der Inte­
ressent fotografiert eventuell aus ungünstigen Blickwinkel oder Gegenstände 
von denen nicht jeder wissen sollte, dass diese bei Ihnen in der Immobilie sind.

�  	 ��Kleinigkeiten selbst reparieren: Tropfende Wasserhähne und kaputte Glühbir­
nen sind Kleinigkeiten, aber manchmal ausschlaggebende Punkte, die einen 
Käufer abschrecken könnten. Lassen Sie also Ihren Nachfolger nicht im Dunkeln 
stehen!

� �  	 �Türen und Fenster: Eine quietschende Tür, ein zugiges Fenster oder beides 
kann schon mal einen Gang zum Notar verhindern. Also: Vorher reparieren.

 	 �� ��Platz schaffen: Die neuen Bewohner wollen prüfen, ob sie ihr gesamtes Hab 
und Gut in der neuen Immobilie auch unterbringen können. Entrümpeln Sie 
vollgestellte Kellerräume, Dachboden, Garage, Gartenhäuschen, Hobbyraum, 
Abstellraum oder Schuppen. Dies ist eine gute Gelegenheit, um sich gedanklich 
schon einmal von der Immobilien zu verabschieden.

� ��  	 �Den Verkaufspreis optimieren: Investieren Sie zusätzlich etwas Zeit und Geld, 
um den ersten Eindruck Ihrer Immobilie zu verbessern. So kann der Kaufinte
ressent nicht mit dem angeblich „schlechten Zustand“ Ihrer Immobilie den Preis 
drücken.

2
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Die perfekte  
Besichtigung
Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

Das gilt umso mehr, wenn es sich bei 
demjenigen, den es zu beeindrucken 
gilt, um einen zahlungskräftigen In
teressenten handelt, der sich in Ihr 
Haus oder Ihre Wohnung verlieben 
soll. Viele Interessenten haben bereits 
zahlreiche Angebote kritisch unter 
die Lupe genommen. Damit wächst 
die Gefahr, potenzielle Interessenten 
durch eine unpassende Objektprä-
sentation zu verlieren.

enn Sie als Verkäufer eines Hau-
ses den ersten Besichtigungs-
termin für Ihr Objekt abhalten 
wollen, haben Sie wahrlich keine 
leichte Aufgabe zu meistern. Gilt 
es doch, das Haus ins rechte Licht 

zu rücken, um mögliche Käufer nicht durch 
Kleinigkeiten zu verschrecken. 

Die Herausforderung gestaltet sich, je nach 
Ausgangssituation, sehr unterschiedlich. 
Wenn die Immobilie bereits leer steht, ist es 
scheinbar leicht, Interessenten durch das Haus 
oder die Wohnung zu führen. 

Jedoch werden Sie feststellen, dass die Räume 
ohne Möbel eine völlig andere beziehungs-
weise keine Wirkung entfalten. Viele Inte
ressenten sind bei leerstehenden Immobili-
en schlichtweg überfordert und können sich 
kaum vorstellen dort einzuziehen. 

Tipp: Lassen Sie ein paar Möbelstücke und 
Dekorationsgegenstände zurück, die den Be-
suchern einen Eindruck von den Möglichkei-
ten der Räume vermittelt. Ein Bett können Sie 
etwa schnell aus einigen Umzugskisten, einer 
Luftmatratze und einer Überdecke improvi-
sieren.

Eine andere Herausforderung stellen geerbte 
Immobilien dar. Hier herrschen oft Einrich-
tungsstile vor, die dem Geschmack potenti-
eller Käufer völlig fremd sind. Es empfiehlt 
sich, das Haus oder die Wohnung vollständig 
zu entrümpeln und dann mit einigen Acces-
soires und modernen Möbeln provisorisch neu 
einzurichten.

Und dann gibt es noch die bewohnte Immo-
bilie, in der der Eigentümer auf einen Käufer 
wartet und dann erst den Umzug plant. Die 
besondere Herausforderung ist hier, dass die 
Besucher auf Schritt und Tritt mit dem All-
tag der Eigentümer konfrontiert werden. Die 
Fantasie der Interessenten ist dann mehr als 
eingeschränkt, und das aus einem einfachen 
Grund: Persönliche Gegenstände der Vorbesit-
zer lenken ab. Die vielen Eindrücke lassen der 
eigenen Vorstellungskraft keinen Spielraum.

Hilfreich ist es deshalb, die Immobilie zu ent-
personalisieren, alle persönlichen Dinge weit-
gehend zu entfernen. Ihr Zuhause gewinnt so 
zwar den Charme eines Hotelzimmers oder 
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eines Ferien-Apartments, aber 
das ist hier gewollt und nützt 
Ihnen im Verkauf ungemein. 

Was ist zu tun? Entfernen Sie 
alle Dinge, auch Möbel, die 
Sie nicht mehr brauchen oder 
die Sie sowieso beim Umzug 
zurücklassen. So schaffen Sie 
erst einmal Platz. Reduzieren 
Sie persönliche Erinnerungs-
stücke, Bilder und Ähnliches 
soweit wie möglich. 

Verpacken Sie diese Dinge, 
denn Sie wollen ja sowieso 
umziehen. Nutzen Sie diese 
vorbereitenden Arbeiten um 
Abschied vom alten Zuhause 
zu nehmen.

Beziehen Sie die Betten im 
Schlafzimmer mit einfarbi-
gen Bezügen. Tauschen Sie 
auch im Bad die Handtücher 
gegen unifarbene Exemplare 
aus. Wie bereits beschrieben 
ist die „Ausstrahlung“ eines 
Hotelzimmers das Ziel, denn 
erst dann kann sich ein Inte-
ressent sein persönliches Bild 
von der Immobilie machen.

Stehen Räume in Ihrem Haus 
leer? Dann überlegen Sie sich, 
was man mit diesen Zimmer 
machen könnte und richten 
Sie es mit einigen Möbeln 
provisorisch so ein. 

Bedenken Sie aber, dass Ih-
nen der objektive Blick für Ihr 
Zuhause fehlt. Wenn die Ver-
kaufsvorbereitung wirklich 
perfekt werden soll, wenn Sie 
wirklich den bestmöglichen 
Preis erzielen wollen, dann 

sollten Sie über Home Staging 
nachdenken. 

Der Home Stager ist im Kon-
takt mit seinem Auftraggeber, 
gerade wenn das Gebäude 
noch bewohnt ist. Der Home 
Stager nimmt kleine Verände-
rungen vor. 

Für die optimale Präsentation 
bei den Besichtigungen wer-
den persönliche Gegenstän-
de für einen kurzen Zeitraum 
aus dem Blickfeld genommen. 
Gearbeitet wird nach dem 
„weniger ist mehr“- Prinzip. 
Viel Wert wird auf dezente 
Dekoration, stilvolle Einrich-
tung und auf das optimale Zu-
sammenspiel von Wandfarbe 
und Licht gelegt. Vom Garten 
bis zum Dachboden wird jeder 
Zentimeter des Objektes per-
fekt präsentiert.

Erfahrungen aus den USA be-
legen, dass die Verkaufszeit 
durch Home Staging deutlich 
verkürzt und der Preis gestei-
gert wird.

Mehr Infos: www.dghr-info.de

Home Staging

„Home Staging“ bedeutet 
wörtlich übersetzt „das Haus 
bühnenreif machen“.

Es ist die professionelle Ge-
staltung und Präsentation 
einer Immobilie. 

Diese Dienstleistungen kennt 
man aus den 70er und 80er 
Jahren. Damals wurden 
Musterwohnungen einge-
richtet und den Kaufinteres-
senten vorgestellt. 

Heute wird dieser Service bei 
leerstehenden, bewohnten 
und geerbten Immobilie an-
gewendet.
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Von der  
Schokoladenseite
Lesen Sie, wie Home Staging funktioniert und  
welche Pluspunkte es für Verkäufer bringt.

Der Bochumer Markt ist ein klassischer 
Käufermarkt: Viel Angebot in relativ 
gut vergleichbaren Objektkatego-
rien. Laut Immobilienmakler Gerdt 
Menne werden in der Ruhrstadt etwa  
900 Häuser pro Jahr verkauft, davon 
sind 400 Objekte ständig am Markt. 
Daraus folgt eine durchschnittliche 
Vermarktungsdauer von fast sechs 
Monaten. „Die Frage lautet daher: 
Wie lässt sich die Attraktivität unse-
rer Angebote in einem Markt erhöhen, 
in dem die Konkurrenz durch ähnliche 
Häuser groß ist?“, bringt der Makler 
das Problem auf den Punkt. 

Wodurch kann der Wiedererken-
nungswert und die Wertigkeit 
der Immobilie gehoben werden? 
Die Lösung fand er im Home Sta-

ging, das er mittlerweile seit über zwei Jahren 
erfolgreich in Zusammenarbeit  mit Wiebcke 
Rieck von HOME staging-RUHR einsetzt.

So etwa bei einem Einfamilienhaus im Stadt-
gebiet Bochum aus den frühen achtziger Jah-
ren. Die Räume waren teilweise mit dunklen 
Holzpaneelen ausgekleidet, einzelne Räume 
wirkten dunkel und unpersönlich. Schließlich 
war das Badezimmer in exotischen Tönen aus-
gestattet: Blaue Fliesen mit Keramik in „quiet-
schigem“ Lavendelton. 

Nachdem die Verkäufer von der Notwendigkeit 
des Home Stagings überzeugt werden konnten, 
war die Stunde von Wiebke Rieck gekommen: 
„Unter Beachtung der bereits im Haus verwen-
deten Materialien schaffen wir die Möglichkeit 

für den Besucher, sich an bestimmte Farbtöne 
zu gewöhnen, indem man diese bereits in an-
deren Räumen des Hauses einführt. 

So empfinden sie beispielsweise eine exotische 
Farbgebung im Bad nicht mehr als störend. 
Im Gegenteil: Durch die gezielte Verwendung 
dieser Farben an anderen Orten des Hauses 
schafft Home Staging einen harmonischen 
Gesamteindruck des Hauses mit allen seinen 
Räumen. Es bleibt daher besser im Gedächtnis 
als andere Objekte.“

Diese Einschätzung teilt auch Gerdt Menne, 
wenn er davon spricht, dass ein Objekt beim 
Interessenten das „gewisse Kribbeln“ auslösen 
muss. „Mit Home Staging können wir den Leu-
ten das Haus von der Schokoladenseite zeigen”, 
erläutert er das Konzept.

Praktisch läuft das Home Staging folgender-
maßen ab: Die Home Stagerin macht eine Be-
standsaufnahme des Objekts und schlägt die 
notwendigen Umgestaltungen vor. Danach 
holt sie die für die Neugestaltung der Räume 
notwendigen Utensilien entweder aus ihrem 
eigenen Depot oder bestellt diese bei exter-
nen Zulieferern (vor allen Dingen bei Möbeln, 
Teppichen und ähnlichen größeren Einrich-
tungsgegenständen). Zudem sind oft kleinere 
Maler- und/oder Tapezierarbeiten notwendig. 
Auch diese werden fachgerecht vergeben und 
ausgeführt. Alle diese Maßnahmen sind be-
reits im Angebotspreis enthalten, sodass auf 
sicherer Grundlage kalkuliert werden kann. 

Nach der Umgestaltung können dann hervor-
ragende Objektfotos der „gestageden“ Räume 

„�Mit Home Staging 
können wir den 
Leuten das Haus 
von der Schokola-
denseite zeigen.”
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für Print und Internet gemacht werden. So 
verhilft Home Staging schon vor der Be-
sichtigung zu mehr Interessenten.

Beim aktuellen Objekt hat das bestens 
funktioniert: Mit über 120 Interessenten 
gleich zu Beginn der Vermarktung hatte 
auch Makler Menne nicht gerechnet. Da-
her folgte eine harte Selektion. Von den 
ersten sechs Interessenten, die besichtigen 
durften, wollten fünf kaufen. Was nun? Im 
Interesse der Eigentümer musste Menne 
zu einer kleinen Bieterrunde auffordern, 

so dass die Immobilie schließlich etwa  
20 Prozent über(!) dem Angebotspreis den 
Eigentümer wechselte.

Ebenso positiv fällt die Bilanz bei einem 
Blick auf die Vermarktungszeit aus, die 
vom erstmaligen Anbieten bis zum Notar
termin vergangen war: Es waren nur 21 
Tage. Und das bei einer ansonsten durch-
schnittlichen Vermarktungsdauer von 
sechs und mehr Monaten in Bochum.

www.dghr-info.de

… So verhilft Home 
Staging schon vor 
der Besichtigung zu 
mehr Interessenten.

Fotos: Christian Schranner, DGHR



Es ist keinesfalls unüblich, dass Nach-
barn oder deren Bekannte Interesse 
haben, ein Haus oder eine Wohnung in 
der unmittelbaren Nachbarschaft zu 
erwerben. Professionelle Makler freuen 
sich stets, wenn sie die Nachbarn über 
den anstehenden Verkauf informieren 
dürfen.

„Jetzt können Sie sich Ihre Nachbarn selber 
aussuchen!“, animiert der Immobilienex-
perte und freut sich über entsprechende 

Empfehlungen. Jedoch verlässt sich der Profi kei-
nesfalls nur auf Tipps, sondern spielt die gesamte 
Vermarktungs-Klaviatur. Anders verhält es sich 
beim Privatverkäufer.

Die Nachbarn sind meist die Ersten, die von der 
anstehenden Veränderung erfahren und nicht 
selten zeigt der eine oder andere Interesse an der 
Immobilie. „Das ist aber ein Glück“, denken sich 
die Eigentümer, „kaum über den Verkauf nach-
gedacht und schon zappelt der erste Interessent 
an der Angel“. Dieser Interessent muss sich na-

türlich erst einmal informieren, die Immobilie in 
Augenschein nehmen und mögliche Umbauten 
prüfen. Die notwendige Finanzierungszusage ist 
auch noch nicht in Sicht, da müssen noch Ge-
spräche mit der Hausbank geführt werden, das 
dauert eben. 

Die Eigentümer zeigen sich verständnisvoll und 
geduldig. Und so können erst Tage, dann Wochen 
vergehen, in denen der Verkauf der Immobilie 
nicht beginnen kann. Wenn dann der Eigentü-
mer irgendwann um eine verbindliche Entschei-
dung des Nachbarn bittet, zeigt sich, dass sich 
das Warten  nicht gelohnt hat. Ganz im Gegenteil, 
wie das nachfolgende Beispiel zeigt.

Ein Rentnerpaar aus dem Kölner Raum hatte 
sich entschlossen, die Ferienwohnung im Allgäu 
zu veräußern. Durch die Entfernung von über  
600 Kilometern sollte eigentlich eine ortsansässi-
ge Maklerin den Auftrag übernehmen. Sie hatte 
die Wohnung bereits besichtigt, kannte das Um-
feld und konnte sogar den einen oder anderen 
Interessenten für das Objekt präsentieren.
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Vorsicht  
Nachbarn!
Sobald eine Immobilie ver-
kauft werden soll, melden 
sich  oft die Nachbarn mit 
scheinbarem Kaufinteres-
se. Dann sollten  Eigentümer 
taktisch klug agieren.
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Wie könnte es erfolg-
reicher ablaufen?
Die Nachbarn erfahren ja meist früh, dass eine 
Verkaufsabsicht vorliegt und sind damit vor dem 
Start der Vermarktung informiert. 

Melden sich diese Nachbarn beim Eigentümer, 
dann darf man dieses Interesse durchaus be­
grüßen. Jedoch sollte man unmissverständlich 
zu erkennen geben, dass zu einem bestimmten 
Zeitpunkt die eigentliche Vermarktung, in Form 
von Anzeigen, Besichtigungen, etc. startet und 
es keine Verzögerung geben wird. 

Selbst wenn der Nachbar den Wunschpreis sofort 
akzeptiert, sollte dieser noch ein wenig bangen, 
dass nicht ein anderer Interessent mehr bietet. 
Aber dieses Vorgehen fällt vielen Eigentümern 
nicht leicht, fürchtet man doch eine gute Bezie­
hung zu gefährden. Hier macht sich der Auftrag 
an einen Makler bezahlt, denn dann kann man 
auf eine so genannte „höhere Instanz“ verweisen.

„Lieber Nachbar, ich würde mich sehr freu­
en, wenn Sie unsere Immobilie kaufen. Jedoch  
habe ich bereits (verbindlich) einen Makler  
beauftragt und mit der Vermarktung soll in  
zwei Wochen gestartet werden. So erfahren wir,  
wie gefragt die Immobilie ist und welcher Preis  
erzielbar wäre. Danach können wir uns gerne mit 
dem Makler zusammensetzen.“ 

Oder gibt es einen Grund, dass der Nachbar Ihre 
Immobilie zum Sonderpreis kaufen darf? 

Wohl kaum, denn der Nachbar hat ja speziel­
le Gründe, warum ihn gerade diese Wohnung 
oder dieses Haus reizt. Und deshalb könnte der 
Nachbar auch derjenige sein, der den höchsten 
Preis zahlt.

Konkurrenz belebt das Geschäft –  man muss 
diese aber auch zulassen.

Da meldete Nachbar A aus der angrenzenden 
Wohnung sein Kaufinteresse an. Er wäre sehr am 
Erwerb der Wohnung interessiert und könne sich 
vorstellen, beide Einheiten zu verbinden, sofern 
dies technisch möglich sei. Da nun ein „heißer 
Kaufinteressent“ aus dem direkten Umfeld vor-
lag, wurde der Maklerin der Vermittlungsauftrag 
natürlich rechtzeitig wieder abgesagt. Doch kur-
ze Zeit später kam es zu Differenzen zwischen 
den Nachbarn. Es wurde ein niedriger Verkaufs-
preis angeboten und die Kaufentscheidung war 
plötzlich abhängig von zusätzlichen Bedingun-
gen. Kurze Zeit später wurde die gesamte Trans-
aktion aufgegeben.

Nun sprang jedoch ein weiterer Nachbar B in 
die Bresche, der ebenfalls vom anstehenden 
Verkauf erfahren hatte. Dieser wollte die Woh-
nung lediglich als Investment und stellte weniger 
Ansprüche als der Vorgänger. Dem Rentnerpaar 
lief derweil die Zeit weg, denn sie wollten wieder 
zurück ins Rheinland. Es wurde ein Vorvertrag 
geschlossen, der den Rahmen für den anstehen-
den Notartermin regelte. Allerdings sollte die 
Wohnung vorher geräumt werden, was zu Lasten 
der Eigentümer ging. Gesagt, getan! Früher oder 
später hätte man sowieso seine privaten Dinge 
aus der Wohnung entfernt und den Rest entsorgt.

Leider kam es nun auch mit diesen Interessenten 
zu Unstimmigkeiten. Wieder wurden nachträg-
lich Forderungen gestellt und Preiszugeständ-
nisse eingefordert. Dem Rentnerpaar drohte, 
den einzigen Kaufinteressenten zu verlieren, 
während man gleichzeitig die geliebte Wohnung 
schon in den Zustand „unbewohnbar“ versetzt 
hatte.

Verständlicherweise hatten die Rentner letztlich 
wenig Lust daran, erneut mit der Vermarktung zu 
starten und gaben um eine fünfstellige Summe 
nach, damit es endlich zu einem verbindlichen 
Kaufvertrag beim Notar kam. 

Der beschriebene Vorgang ist kein Einzelfall. 
Immer wieder stören Nachbarn, denen man ein 
„gefühltes Vorkaufsrecht“ bei einer Immobilie 
einräumt. Meist geht es ums Geld und zusätzli-
che Vorteile, denn diese Nachbarn spüren sehr 
genau, dass sie als einziger Interessent in einer 
günstigen Verhandlungsposition sind.
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Verhandlung

Tipps zur Verhandlung des Kaufpreises.
Sie haben einen echten Interessenten 
gefunden. Jetzt beginnen die Preis-
verhandlungen.

Obwohl es bei Verhandlungen, der 
direktesten Form der Problem-
behandlung, um das Durchset-
zen der eigenen Interessen geht, 

möchten 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 Immobilienverkauf geht 
es um sehr viel Geld. Fehler in der Verhand-
lung mit Kaufinteressenten können teuer wer-
den. Deshalb möchten wir Ihnen einige Tipps 
zur erfolgreichen Verhandlungsführung geben. 
Gleichzeitig möchten wir Sie über unfaire Ver-
handlungstechniken aufklären und zeigen, 
wie Sie sich erfolgreich gegen diese wehren 
können.

Tipp Nr. 1: Seien Sie bereit,  
jederzeit auszusteigen

Das ist der wichtigste Tipp für jede Art der 
Verhandlungsführung. Wenn Sie einmal den 
Punkt überschritten haben, an dem Sie zu 
sich sagen: „Jetzt werde ich auf keinen Fall 
mehr aussteigen!“, haben Sie möglicherweise 
die Verhandlungen schon verloren. Wenn Sie 
beispielsweise selbst ein Haus kaufen möchten 
und sich in das Objekt verlieben, akzeptieren 
Sie plötzlich Dinge, die Sie bei objektiver Be-
trachtung niemals tolerieren würden. 

Sie sind bereit, persönliche Nachteile in Kauf 
zu nehmen, nur um in jedem Fall ein Geschäft 
abzuschließen. Auf diese Weise können Sie 
keine Verhandlungen gewinnen. Sie können 
sich sicher sein, dass Ihr Gegenüber ein sol-
ches Verhalten in jedem Fall bemerkt und zu 
seinem Vorteil nutzt. Lernen Sie deshalb, je-
derzeit aus einer Verhandlung auszusteigen. 
Sagen Sie sich, dass Sie sich nicht unter Druck 

setzen lassen. So sind Sie immer bereit auszu-
steigen, wenn die geforderten Bedingungen für 
Sie nicht akzeptabel sind. Wenn nötig, geben 
Sie der Gegenseite zu verstehen, dass Sie bereit 
sind, die Verhandlungen abzubrechen. Doch 
versuchen Sie immer, die Verhandlungen zu 
einem Ergebnis zu führen, ohne tatsächlich 
gehen zu müssen.

Tipp Nr. 2: Cool bleiben

Wenn Sie eine emotionale Beziehung zum Ob-
jekt aufbauen bzw. aufgebaut haben, laufen Sie 
Gefahr, die Verhandlung zu verlieren. Sie sind 
verletzlich und der innere Kampf wird Ihnen 
wichtige Kräfte rauben. Bleiben Sie bei der  
Sache. Und bleiben Sie sachlich. Als privater 
Verkäufer ist es besonders schwierig, emotional 
unabhängig zu bleiben. Schließlich verkaufen 
Sie mit hoher Wahrscheinlichkeit den größten 
Vermögenswert, über den Sie verfügen. Es geht 
eventuell um Ihr Zuhause, in dem Sie und Ihre 
Familie viele Jahre gelebt haben.

Lassen Sie sich nicht von der Gegenseite pro-
vozieren. Selbst Profi-Verkäufer haben große 
Mühe, sachlich zu bleiben, wenn ihr Produkt 
kritisiert wird. Für Sie wird diese Situation un-
gleich schwieriger. Deshalb sollten Sie Kritik 
niemals persönlich nehmen. Trennen Sie Be-
ziehung und Inhalt einer Verhandlung vonein-
ander. Beachten Sie, dass Kritik zunächst eine 
Aussage über den anderen ist. Sie können dies 
leicht verinnerlichen, indem Sie absolute Aus-
sagen einfach in sogenannte Ich-Botschaften 
umwandeln. Die Tabelle auf der nächsten Seite 
gibt einige Beispiele.

Tipp Nr. 3: Bohrertaktik

Kennen Sie das Gefühl beim Zahnarzt, wenn 
dieser einem unermüdlich einen Zahn auf-
bohrt? Sie sitzen also in dem Zahnarztstuhl 
und der Schmerz wird trotz Betäubung immer 
größer. Hilfesuchend blicken Sie den Arzt an. 
Der meint jedoch beschwichtigend: „Ist gleich 
vorbei.“ Doch er bohrt immer weiter ... 
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Einen beson
ders dreisten 
Fall der 
Bohrertaktik 
erleben Sie 
möglicherweise 
erst beim 
Notartermin. 
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Bezogen auf Verhandlungen bedeutet das Fol-
gendes: Man ist bereits davon überzeugt, kurz 
vor dem Ende einer Verhandlung zu stehen. 
Nun fängt die andere Seite jedoch an, genau 
diese Bohrertaktik einzusetzen und drängt 
weiter. Die Vorfreude auf den abgeschlosse-
nen Handel kann einen dazu veranlassen, bei 

Nachforderungen 
leicht nachzugeben.

Bei einer Verhand-
lung stehen grund-
sätzlich beide Seiten 
unter Druck. Ist die 
Verhandlung abge-
schlossen, so wird 
der Druck abgebaut 
und ein Gefühl der 
Entspannung stellt 
sich ein. Wird dann 

jedoch erneut ein Verhandlungspunkt ange-
sprochen, so stellt sich die Spannung sofort 
wieder ein. Dies wird als so belastend empfun-
den, dass der Zustand der Entspannung noch 
schmerzlicher vermisst wird. Um ihn doch 
noch schnell zu erreichen, ist die Bereitschaft 
zu Zugeständnissen sehr groß. Das macht sich 
die Gegenseite geschickt zunutze.

Einen besonders dreisten Fall der Bohrertaktik 
erleben Sie möglicherweise erst beim Notarter-
min. Sie glauben, alle Details seien verhandelt 
und haben den Termin zur Beurkundung ver-

einbart. Unmittelbar vor der Unterzeichnung 
beginnt der vermeintliche Käufer wieder zu 
verhandeln und fordert von Ihnen weitere Zu-
geständnisse. Was tun? Sind Sie immer noch 
bereit auszusteigen? Wollen Sie mit der Suche 
nach einem Käufer wieder von vorne begin-
nen? Oder werden Sie allen Forderungen zu-
stimmen, damit Sie den Privatverkauf endlich 
abschließen können?

Zwei effektive Methoden gibt es, die die Wir-
kung der Bohrertaktik verringern oder gar 
verhindern können: Das sichtliche Aufatmen 
und die eigene Freude am Ende der Diskus-
sion sollte so lange hinaus gezögert werden, 
wie die Gegenseite noch Gelegenheit hat, wei-
tere Forderungen zu stellen. Ein geschickter 
Verhandlungsstratege erkennt ansonsten zu 
leicht die „entspannte“ Lage und nutzt dies 
gründlich aus. Eine ebenfalls wirkungsvolle 
Methode ist die Aussage, dass die Gegenseite 
ein wenig kleinlich zu sein scheint. Der lei-
se Hinweis: „Na hören Sie mal, Sie haben da 
gerade einen ziemlich guten Vertrag ausge-
handelt und jetzt wollen Sie auch noch diese 
Forderung durchsetzen? Halten Sie das nicht 
für ein wenig unverschämt?“, erleichtert es 
Ihnen, die Gegenseite davon zu überzeugen, 
dass weiteres Bohren nicht mehr erfolgreich 
sein wird. Es ist wichtig, den anderen zuerst 
darauf hinzuweisen, dass Sie weiteres Nach-
verhandeln kleinlich finden, andernfalls wird 
er Ihnen genau das unterstellen.

Absolute Aussage	 ICH-Botschaft

Das Haus ist zu teuer!“	� „Der Interessent ist der Meinung,		   
wir wären zu teuer.“

„Andere Objekte sind 	 „Der Interessent glaubt oder hat gehört,  
schöner!“	 dass andere Objekte hochwertiger sind.“

„So kommen wir nicht	 „Der Interessent weiß nicht, was er 
weiter!“	 als nächstes tun soll.“

	� Machen 
Sie keine 
Zugeständnisse 
auf die Mitte, 
auch nicht 
schrittweise. 
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Tipp Nr. 4: Nicht in der Mitte treffen

Es ist eine sehr beliebte Taktik, sich bei un-
terschiedlichen Preisvorstellungen während 
einer Verhandlung in der Mitte zu treffen. 
Zwei Parteien bieten einen unterschiedlich 
hohen Geldbetrag für eine Sache und treffen 
sich schließlich in der Mitte. Dabei merkt man 
jedoch früher oder später, dass man eigentlich 
gar nicht verhandelt hat. 

Nehmen wir Folgendes an: Sie fordern 100.000 
Euro für ein Objekt. Ich möchte nur 90.000 
Euro bezahlen. Also biete ich einfach 80.000 
Euro. Sie werden nun vielleicht Ihre Forderung 
auf 95.000 Euro reduzieren. Daraufhin biete 
ich ihnen 85.000 Euro als „letztes Angebot“. 
Schließlich 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 Käufers, so hat dieser genau das er-
reicht, 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 möchte. Die beste Vorgehensweise, 
um sich nicht in der Mitte treffen zu müssen, 
besteht darin, dass man es tunlichst vermeidet, 
selbst den kleinsten Hinweis dahingehend zu 
meiden. Machen Sie keine Zugeständnisse auf 
die Mitte, auch nicht schrittweise. Behalten Sie 
Ihr ursprüngliches Angebot einfach bei und 

warten Sie ab, wie die Gegenseite reagiert. Hat 
Ihr Gegenüber nämlich 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 ge-
lungen, dass der potenzielle Käufer nicht wie 
anfänglich nur 80.000 Euro bietet, sondern 
von sich aus bereits 90.000 Euro akzeptiert. 
Selbstverständlich stimmen Sie diesem Ange-
bot nicht zu, sondern bitten sich eine kurze 
Bedenkzeit aus. 

Nach einer kurzen Pause, in der Sie sich am 
besten zurückziehen, können Sie der Ge-
genseite eröffnen: „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 Eu-
ro voneinander trennen. Aber in diesem Fall 
warte ich lieber noch ein wenig ab, bis ich den 
richtigen Käufer gefunden habe.“ Sie betonen 
mit dieser Aussage, dass Sie davon ausgehen, 
dass sich Ihr Gegenüber bereits auf 90.000 Eu-
ro eingelassen hatte. 

Warten Sie nun die Reaktion der Gegenseite 
ab. In den meisten Fällen wird der Vorschlag 
kommen, sich doch auf 95.000 Euro zu einigen. 
Wenn Sie zufrieden sind, schließen Sie jetzt den 
Kauf ab. Ansonsten verwenden Sie die Taktik 
gleich ein weiteres Mal. Viel Erfolg! 
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Die Rolle des Notars
Schützt der Notar Käufer und Verkäufer?

Eigentums- 
umschreibung

Mit der Übertragung einer Immobilie 
ist in Deutschland der Gang zu einem 
Notar unabdingbar verbunden. Dies 
hat sich aus Sicht des Gesetzgebers 
vor allem deshalb als zweckmäßig 
erwiesen, weil der Erwerb, aber auch 
die Veräußerung einer Immobilie  
einen erheblichen Einfluss auf die  
Vermögensstellung der jeweiligen 
Vertragspartner hat. 

Vertragspartner bedürfen einer amt-
lichen Beurkundungsinstanz, um 
möglichen Rechtsverletzungen vor-
zubeugen und um die Vertragspartner 

über die Bedeutung des von ihnen geschlosse-
nen Vertragswerks aufzuklären. 

Und obwohl das System der notargestützten 
Übertragung von Grundstücken, seien sie be-
baut oder nicht, schon seit über 100 Jahren 
sowohl Käufer als auch Verkäufer von Immo-
bilien vor groben Rechtsverletzungen effektiv 
schützt, gibt es noch immer eine nicht unbe-
trächtliche Anzahl von Vertragspartnern, die 
das Büro des Notars lediglich als „Stempel
stube“ ansehen und den Notar als jemanden, 
der Geld „für nichts“ bekommt. 

Beurkundung

Dabei ist es der Notar, der nach erfolgter Un-
terzeichnung des Kaufvertrags die weiteren 
Schritte in diesem sogenannten „Zug-um-
Zug“-Geschäft einleitet. Dazu gehören insbe-
sondere die Beschaffung aller erforderlichen 
Unterlagen sowie die Eigentumsumschreibung 
im Grundbuch, die in der Regel erst mehre-
re Monate nach Vertragsabschluss erfolgt. 
Während dieses Schwebezustands sichert ei-
ne sogenannte Auflassungsvormerkung im 
Grundbuch den zukünftigen Eigentümer vor 
nachträglich vom Verkäufer vorgenommenen 
Belastungen oder gar einer nochmaligen Ver-
äußerung. 

In besonderen Fällen kann auch die Zahlung 
des Kaufpreises über ein sogenanntes No-
tar-Anderkonto erfolgen. Dann verwaltet der 
Notar den Kaufpreis bis zur ordnungsgemäßen 
Übertragung des Grundstücks bzw. der Vorla-
ge aller notwendigen Unterlagen (zum Beispiel 
Löschvermerke vorangegangener Belastungen, 
Verzichtserklärungen auf Vorkaufrechte seitens 
der Gemeinde etc.). Während der Beurkundung, 
die stets in den Räumen des Notars stattfindet, 
verliest der Notar noch einmal den gesamten 

Beschaffung  
von Unterlagen



Verlesung  
Vertrag
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Vertragstext und ist dazu verpflichtet, in diesem 
Zusammenhang den Willen der beteiligten Ver-
tragsparteien zu erforschen und sinngemäß in 
den Vertragstext einfließen zu lassen. 

Des Weiteren hat er darauf zu achten, dass 
die Vertragspartner sich über den Inhalt der 
von ihnen abgeschlossenen Verträge bewusst 
werden. Damit sollen mögliche Bedenken und 
Unsicherheiten seitens der Vertragspartner vor 
der Unterzeichnung ausgeräumt werden, da ei-
ne spätere Änderung des Vertragstextes, sofern 
er einmal vom Notar beurkundet wurde, nicht 
mehr möglich ist. Hierbei helfen eindeutige 
und klare Formulierungen, um spätere Streitig-
keiten von vornherein auszuschließen. Nichts-
destotrotz versuchen manche Vertragspartner 
Notargebühren und die Grunderwerbssteuer 
zu mindern, indem sie einen wesentlich niedri-
geren als den tatsächlichen Kaufpreis angeben. 
Diese Praxis ist rechtswidrig und macht den 
Vertrag nichtig. Neben dieser zivilrechtlichen 
Konsequenz müssen die Parteien darüber hi
naus mit einer strafrechtlichen Verfolgung we-
gen Steuerhinterziehung rechnen. 

Bei allen Aufgaben, die der Notar als unparteii-
sche Instanz für die Vertragsparteien übernimmt, 

darf jedoch nie vergessen werden, dass seine  
Beratungsleistungen sich keinesfalls auch auf 
Wirtschaftlichkeitsaspekte des Immobilienge-
schäfts erstrecken. Konkret bedeutet das, dass 
der Notar keinerlei Bewertung des Kaufpreises 
vornehmen darf, denn er ist beiden Seiten zur 
strikten Neutralität verpflichtet.

Ebenso wenig gehört eine Aufklärung bzw. 
Prüfung von steuerrechtlichen Fragen im Zu-
sammenhang mit der beabsichtigten Transak-
tion zu den Aufgaben des Notars. Auch hier ist 
der Verkäufer allein auf seinen – soweit man 
davon sprechen kann – Sachverstand ange-
wiesen.

Fazit 

Die Rolle des Notars beschränkt sich darauf, 
den Willen der Vertragsparteien korrekt zu 
protokollieren. Der Notar kann hinsichtlich der 
Wirtschaftlichkeit der Transaktion nicht bera-
ten, und insbesondere prüft der Notar nicht, ob 
der Käufer die Immobilie überhaupt bezahlen 
kann oder will. Der Notar sorgt also lediglich 
dafür, dass das Rechtsgeschäft ordentlich abge-
wickelt wird, der Notar ist weder Schiedsrich-
ter, noch Berater oder Gutachter.

Kaufpreis  
Verwaltung

Beurkundung

Bild: AA+W/stockAdobe.com



CHECKLISTE 3

Besichtigung
Generelle Vorbereitung zum Verkaufsstart:

� �  	 �Kleinere Renovierungen am und im Haus (Pinselrenovierung)

� �  	 �Garage, Keller, Lagerräume aufräumen und entrümpeln

� �  	 �Einzelne Räume umgestalten (Eindruck von Größe unterstreichen)

� �  	 ��Entpersonalisierung von Bad, Schlafzimmer, evtl. Wohn- und Esszimmer

� �  	 �Route für Besichtigung entwickeln (Ablauf der Führung)

� �  	 �Objektunterlagen sind vollständig (siehe Checkliste vorne)

Vor der Besichtigung

� �  	 �Unterlagen für Besucher vorbereiten (Kurz-Exposé drucken oder kopieren)

� �  	 ��Sind alle Räume zugänglich und vorzeigbar?

� �  	 ��Besucher telefonisch an Termin erinnern

� �  	 ��Haustiere aus dem Haus / in die Garage

� �  	 �Falls die Immobilie leer steht: Werbung / Post entfernen,

� �  	 ��Rollläden öffnen, Licht einschalten, lüften / beduften: z.B. Kaffee kochen

Bei der Besichtigung

� �  	 ����Adresse der Besucher erfragen und notieren 
• Name der Besucher 
• Adresse / Nationalität 
• Wie viele Personen waren anwesend?

� �  	 ��Routenplan einhalten

� �  	 ���Nach Motiven der Interessenten (Ziele, Gründe für den Kauf, etc.) fragen 
• Wer zieht in die neue Immobilie ein? 
• Wer entscheidet außerdem noch über den Kauf?

Nach der Besichtigung

� �  	 �Interesse am Objekt erfragen 
• ggf. Motive für die Ablehnung ansprechen 
• Liegt es am Preis? 
• Liegt schon eine Finanzierungszusage vor?

� �  	 �Falls positiv: Vereinbarung über weitere Schritte treffen

� �  	 �Kurzprotokoll der Besichtigung anlegen (Daten wie oben)

� �  	 �Haustiere in der Garage nicht vergessen!
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CHECKLISTE 3

Was spricht für  
die Beauftragung  
eines Maklers?
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Alternativen
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Privatverkauf  
vs. Makler
Wer kann Ihre Immobilie besser verkaufen?

Auch wenn Sie sich intensiv mit Fra-
gen des Privatverkaufs auseinander 
setzen, darf eine Betrachtung nicht 
unter den Tisch fallen: Was spricht für 
die Beauftragung eines Maklers?

Bevor wir der Sache auf den Grund gehen 
muss festgehalten werden, dass Makler 

nicht gleich Makler ist. Hier treten – wie in 
jeder anderen Berufsgruppe – mehr oder min-
der große Unterschiede zu Tage. Beim Immo-
bilienmakler ist dies aber besonders auffällig, 
denn Makler ist kein geschützter Beruf. 

Es können Ihnen Makler begegnen, die den 
notwendigen Gewerbeschein gerade erst ab-

geholt haben und keinerlei (Fach-)Kenntnisse 
von Immobilien bzw. deren Vermittlung haben. 

Auf der anderen Seite gibt es die Makler, die 
seit Jahren erfolgreich für Eigentümer tätig 
sind, sich regelmäßig fortbilden und ein Unter-
nehmen mit zahlreichen Mitarbeitern steuern.

Die Unterschiede sind also nicht nur gewal-
tig, sondern auch unübersehbar, weshalb es 
eigentlich nicht schwer fallen sollte, einen pro-
fessionell arbeitenden Makler zu finden. Im 
Hinblick auf die Vorteile eines Maklers ist im 
Folgenden also stets von den Profis die Rede.

Die Fachkompetenz des Maklers

Zunächst kann der Makler Ihnen mit seiner 
Fachkenntnis zur Seite stehen. Gemeint sind 
Ausbildung, Erfahrung und die Kenntnis des 
lokalen Marktes, die man nur dadurch erlangt, 
wenn man regelmäßig an einem Standort er-
folgreich tätig ist. 

Auf der anderen Seite ist es die Rolle des Mak-
lers als Dienstleister, die sich für Sie auszahlen 
könnte. Dabei muss vorausgeschickt werden, 
dass ein Makler für Sie auf eigenes Risiko tä-
tig wird. Der Fachmann investiert seine Zeit 
und sein Geld und wird von Ihnen nur im Er-
folgsfalle entlohnt. Eine solche Konstellation 
finden Sie bei keiner anderen Berufsgruppe. 

Dadurch sparen Sie die gesamten Vermark-
tungskosten, können Ihre Zeit anders nutzen 
und der Makler erhält dafür sein Erfolgsho-
norar. Letzteres mag dem einen oder anderen 
zwar hoch erscheinen, aber was die eigene 

Wer zahlt den Makler? 

Mit Änderung des Maklergesetzes im Jahr 2020 hat der 
Gesetzgeber klare Regeln vorgegeben, wer das Makler­
honorar zahlen soll:  

In Kurzform bedeutet die neue Provisionsregel, dass der 
Käufer nie mehr Provision zahlen soll als der Verkäufer. 
Entweder ist der Makler für beide Parteien, Käufer und 
Verkäufer, tätig, dann wird die Provision geteilt. Oder der 
Makler vertritt einzig die Interessen des Eigentümers, dann 
wird die Provision vom Verkäufer übernommen. 

Im Prinzip geht es aber lediglich um die „Verpackung” des 
Maklerhonorars, denn am Ende trägt immer der Käufer 
alle Kosten. Wenn Sie also einen Makler beauftragen, der 
einzig Ihre Interessen vertritt, ist dies eher Ihr Vorteil. 
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Wer kann Ihre Immobilie besser verkaufen?

Vermarktung wirklich kostet, zeigt sich erst am 
Ende. Mit dem Makler-Honorar können Sie 
rechnen!

Der Makler kann Ihre Immobilie richtig ein-
schätzen. Sie oder er kennt den Markt, weiß, wie 
vergleichbare Immobilien verkauft wurden und 
wie sich die Nachfrage entwickelt. Ein falscher 
Start-Preis führt zu langen Vermarktungszeiten 
und niedrigen Erlösen. Diese Sorge sind Sie los! 

Der Makler weiß welche Unterlagen benötigt 
werden und wo man sie einholen kann. Er 
erstellt werbewirksame Grundrisse und Un-
terlagen für Sie und bereitet alles für den Ver-
kauf vor. Besichtigungen werden organisiert 
und Verhandlungen mit Interessenten geführt. 
Schließlich begleitet Sie der Makler zum Notar 
und schützt Sie vor Fehlern bei der Vertragsab-
wicklung. Ein vergleichbares Berater-Team ist 
schwer zu finden.

Die Rolle des Maklers

Auch wenn Sie auf die Vorteile einer Makler­
beauftragung verzichten möchten, gibt es drei 
Punkte, bei denen Sie sich als Eigentümer immer 
in einer ungünstigen Position befinden:

Die Emotionen

Sie verkaufen Ihr Zuhause an einen Fremden. Mit 
dieser Immobilie sind zahllose Erinnerungen ver­
knüpft. Bei jeder Besichtigung müssen Sie kriti­
sche Blicke der Interessenten ertragen. Viele ne­
gative Bemerkungen bleiben Ihnen nicht erspart, 
etwa wenn Besucher über mögliche Umbauten 
diskutieren. 

Filtern von Interessenten

Ein Makler nimmt Anfragen von Interessenten 
entgegen und sortiert die geeigneten Personen 
aus, bevor er Informationsmaterial zustellt oder 

Besichtigungen durchführt. Diese Möglichkeit 
steht Ihnen als Privatverkäufer nicht zur Verfü­
gung. Sie müssen auf Wunsch jeden durch Ihr 
Schlafzimmer führen.

Nachfassen

Viele Interessenten besichtigen und melden 
sich anschließend nicht mehr. Ein Makler kann 
die Interessenten anrufen und sich nach Ableh­
nungsgründen erkundigen. Dabei erhält er meist 
auch ehrliche Antworten. Diese Möglichkeit bleibt 
Ihnen als Eigentümer versagt, denn wenn Sie te­
lefonisch nachfassen, signalisieren Sie den Inte­
ressenten: „Wir brauchen dringend einen Käufer!“

Diese drei Punkte stehen Ihrem Verkaufserfolg 
nicht im Weg. Sie sorgen allerdings dafür, dass 
Sie als Privatverkäufer in einer deutlich schlech­
teren Position sind als ein neutraler Experte. 
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Der Maklerauftrag
Sind mehrere Makler besser?

ALTERNATIVEN
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Bei der Frage, wer Ihre Immobilie verkaufen 
soll, stehen Ihnen drei Möglichkeiten offen – 
eine davon ist falsch!

Die drei Alternativen für den Immobilien-
verkauf sind schnell aufgezählt. Die erste 
Variante ist der private Verkauf in Eigenre-
gie. Und dies ist das zentrale Thema dieses 

Magazins. Daneben bestehen die 
Alternativen einen Makler oder 
gleich mehrere Makler mit dem 
Verkauf zu beauftragen.

Bei Letzterem nutzen Sie die Situ-
ation, dass Makler auf eigenes Ri-
siko tätig werden  und nur im Er-
folgsfalle bezahlt werden. Gleich-
gültig, wer den Käufer findet, Sie 
bezahlen immer nur einen Makler. 
Erhalten Sie also fürs gleiche Geld 
die mehrfache Leistung, wenn Sie 
viele Makler ins Rennen schicken?

Der Allgemeinauftrag 

Wenn Makler nicht exklusiv beauf-
tragt werden ist vom allgemeinen 
Maklerauftrag die Rede. Sie können 
einem oder auch mehreren Mak-
lern gestatten, Ihre Immobilie an-
zubieten. Der Haken dabei ist, dass 
beim Allgemeinauftrag kein Mak-
ler verpflichtet ist, irgendwelche 
verkaufsfördernden Maßnahmen 
für den Verkauf Ihrer Immobilie 
zu unternehmen. Als Eigentümer 
haben Sie also juristisch keinen An-
spruch auf eine Leistung.

Dies ist auch verständlich, denn da die Makler auf eige-
nes Risiko arbeiten, wird niemand in die Vermarktung 
Ihrer Immobilie investieren wollen. Denn jeder Makler 
muss schließlich befürchten, leer auszugehen, wenn 
ein anderer Kollege schneller ist. Ihre Immobilie wird 
nicht aktiv vermarktet, sondern bestenfalls im Internet 
präsentiert.

Dann kann es aber passieren, dass dieselbe Immobilie 
im Internet mehrfach inseriert wird – teilweise sogar 

mit unterschiedlichen Preisen und Angaben. Mit dem 
Ergebnis, dass das Angebot nicht besonders vertrauens-
würdig erscheint.

Zudem müssen Interessenten fürchten, dass sie Ihre Im-
mobilie von mehreren Anbietern nachgewiesen bekom-
men und dadurch mehrfachen Provisionsansprüchen 
ausgesetzt sind.

Der Alleinauftrag

Anders ist es beim Alleinauftrag, 
der exklusiven Beauftragung. Hier 
ist der Makler zu intensiven Bemü-
hungen verpflichtet. Im Gegenzug 
verpflichtet sich der Eigentümer 
keine weiteren Makler einzuschal-
ten. Der Makler mit Alleinauftrag 
hat nun den Rücken frei. Das Pro-
jekt „Immobilienverkauf“ hat einen 
Hauptverantwortlichen, der sich 
nun intensiv darum kümmern muss.

Der Alleinauftrag vermeidet also 
alle störenden Einflüsse während 
der Verkaufsphase und sichert die 
kontrollierte Vermarktung.

Natürlich garantiert auch der Al-
leinauftrag nicht, dass Ihre Immo-
bilie im geplanten Zeitraum und 
zum marktgerechten Preis einen 
Käufer findet, denn dies hängt von 
der Person ab, der Sie den Auftrag 
erteilen. Wer ist also der richtige 
Partner für Sie? Hierzu finden Sie 
auf der nächsten Seite zehn Fragen, 
die Sie einem Makler unbedingt 
stellen sollten.

Fazit

Von den drei genannten Möglichkeiten, ist die Beauftra-
gung mehrerer Makler die denkbar ungünstigste, denn 
Sie verlieren die Kontrolle über den Verkauf Ihrer Im-
mobilie. Wenn Sie sich für einen Makler Ihrer Wahl 
entscheiden, sind Sie Auftraggeber und haben ein Recht 
auf Leistung und regelmäßige Information über den 
Stand der Dinge.
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 Von den drei 
Alternativen  

ist die Beauftragung 
mehrerer Makler die 
schlechteste



Klare Kante  
für Ihren  
Verkaufserfolg
Was bedeutet die neue Provisionsregelung 
für Sie als Eigentümer?

Die gesetzliche Neuregelung 
der Vorschriften zur Vertei-
lung der Maklerprovision 
eröffnet Eigentümern neue 
Spielräume: Endlich kann der 
Makler ihre Interessen ein-
deutig vertreten und mit pro-
fessionellen Vermarktungs-
methoden den maximalen 
Verkaufserfolg erzielen. 

Für die meisten Medien, die 
sich im Vorfeld des Inkraft-
tretens der vier neu gefass-
ten Makler-Paragrafen des 

Bürgerlichen Gesetzbuch befassten, 
war die Sache eindeutig: Frei nach 
dem Motto „Geteiltes Leid ist hal-
bes Leid“ propagierte die übergroße 
Mehrheit der Journalisten das vom 
Gesetzeber erstmals juristisch ver-
ankerte Halbteilungsprinzip bei der 
Vermittlungsgebühr für Wohnim-
mobilien im privaten Umfeld. Kein 
Käufer muss seitdem mehr Provi-
sion an den Makler zahlen als der 
Verkäufer. Das klingt zunächst nach 
mehr Fairness und Transparenz und 
hat für diejenigen, die ein Haus oder 
eine Wohnung kaufen möchten, un-
ter Umständen in der Tat finanzielle 
Vorteile.

Hälftige Provisionsteilung – 
die beste aller Welten?

Aber – wie so oft – berichteten viele 
der Beiträge zu diesem Thema nur 
die halbe Wahrheit. Denn für Sie 
als Eigentümer bedeutet die hälftige 
Aufteilung der Provision keineswegs 
automatisch auch die Einsparung 
der entsprechenden Summe an Geld, 
ganz im Gegenteil: Denn obwohl Sie 
bei dieser Regelung zunächst nur  
50 Prozent der Kosten für die Ver-
mittlung tragen, gehen Sie auch 
Nachteile ein.

Warum ist das so, werden Sie sich 
fragen. Die Antwort ist einfach und 
liegt in der Tatsache begründet, 
dass die in § 656c BGB vorgesehene 
gleichwertige Aufteilung der Cour-
tage auch eine doppelte Interessen-
vertretung des Maklers bedingt. Das 
heißt im Klartext, dass der Vermitt-
ler in diesem Fall nicht mehr vor-
rangig Ihre Interessen als Verkäufer 
bedienen darf, sondern sich „neu
tral“ gegenüber beiden Parteien zu 
verhalten hat. Halbe Kosten – halber 
Makler. Zunächst erscheint dies als 
eine faire Regelung, aber ist es auch 
die beste Lösung für Sie?

ALTERNATIVEN
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Ihr Haus 
optimal 
verkaufen?

Finden Sie 
den einen 
Makler.



Verkaufserfolg in Gefahr

Sicher ist auch, dass der von Ihnen be-
auftragte Immobilienprofi mit einer 
solchen Zwitterrolle nicht in der Lage 
sein wird, alle Register zu ziehen, die 
Ihnen den höchstmöglichen Verkaufs-
preis für Ihren oftmals wertvollsten Ver-
mögensteil sicherstellt. Darunter fallen 
möglicherweise die, für den Verkäufer 
äußerst lukrativen Bieterverfahren, bei 
denen vom Makler qualifizierte Interes-
senten Höchstgebote für Ihre Immobilie 
abgeben. Bei einer hälftigen Teilung der 
Courtage und der damit einhergehenden 
Doppeltätigkeit des Maklers ergeben sich 
hierbei jedoch oftmals nicht nur morali-
sche Probleme. Die Durchführung eines 
Bieterverfahrens ist juristisch zumindest 
umstritten.

Das hier beschriebene Dilemma ist bei 
der Verengung auf die Halbteilungsre-
gel vorprogrammiert und kann Sie einen 
deutlich höheren Betrag kosten als die 
durch die Aufteilung der Provision einge-
sparte Summe. Was also können Sie tun, 
um bei der professionellen Vermittlung 
Ihres Hauses oder Ihrer Wohnung auf der 
sicheren Seite zu sein?

Neue Regelung zu Ihrem Vorteil 
nutzen

Die Antwort hierauf hat der Gesetzge-
ber dankenswerterweise selbst geliefert, 
und zwar in Form alternativer Beauftra-
gungsmöglichkeiten. Schließlich ist die 
hälftige Teilung der Provision nur eine 
Mindestbestimmung. Das heißt für Sie 
zunächst einmal: Darunter geht nichts 
mehr, Punkt. Verdächtig klingende Slo-
gans wie „provisionsfrei für den Eigen-
tümer“ gehören damit der Vergangenheit 
an. Doch das muss kein Grund zur Trauer 
sein, im Gegenteil: Der Gesetzgeber legt 
fest, dass der Eigentümer auch als allei-
niger Auftraggeber des Maklers fungieren 
kann und dabei auch die gesamte Provi
sion übernimmt. Klingt teurer? Ober-
flächlich betrachtet vielleicht, aber den-
ken Sie daran, dass Sie dafür auch einen 

Profi an Ihrer Seite haben, der juristisch 
einwandfrei ausschließlich Ihre Interes-
sen vertritt. Und das zahlt sich – wie oben 
gezeigt – fast immer doppelt und dreifach 
zu Ihren Gunsten aus.

Ein Königsweg zum  
bestmöglichen Verkauf?

Hört sich das gut an? Das neue Gesetz 
gibt Ihnen mit dem § 656d BGB sogar die 
Möglichkeit, die Vorteile aus beiden Mög-
lichkeiten zu kombinieren, und das geht 
so: Sie beauftragen exklusiv den Makler 
mit der Vermittlung Ihrer Immobilie, le-
gen dabei aber gleichzeitig fest, dass der 
Käufer später die Hälfte der Vermitt-
lungskosten übernehmen soll. Als einzi-
ger Vertragspartner des Maklers schulden 
Sie pro forma zwar die gesamte Provision, 
doch sobald der Notarvertrag geschlossen 
wurde, ist der Käufer in der Pflicht, den 
vereinbarten Anteil zu zahlen oder zu er-
statten. Heißt für Sie: Den ganzen Makler 
zum halben Preis!

Doch wie bei allen Transaktionen zahlt 
immer der Käufer für das Produkt, den 
Transport, die Werbung und auch den 
Verkäufer, deshalb wird man sich spä-
testens jetzt fragen, warum die Vermark-
tungskosten nicht doch vollständig in 
den Verkaufspreis inkludiert werden. 
Diese Vorgehensweise ist nicht nur in 
allen anderen Branchen, sondern auch 
bei Maklern in fast allen anderen Län-
dern der Welt eine übliche und bewährte 
Vorgehensweise. Zudem ist damit sicher-
gestellt, dass dem Käufer seitens seiner 
Bank sowohl der Kaufpreis als auch die 
Maklerprovision finanziert werden – das 
schafft zusätzlich Luft für einen höheren, 
Ihren, Kaufpreis und verhindert, dass das 
Eigenkapital Ihrer Interessenten unnötig 
gemindert wird.

Fazit: Für Sie als Eigentümer ist die Dop-
peltätigkeit des Maklers die schlechteste 
der drei vorgestellten Alternativen. Mit 
einer eindeutigen Vertretung Ihrer Inte-
ressen als Verkäufer sichern Sie sich den 
bestmöglichen Verkaufserfolg.
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2	Brüder  
2	�Immobilien-

Transaktionen 
1	 Flop

Eine einmalige Situation: Zwei Brüder 
verkaufen jeweils identische Wohnun-
gen. Der eine beauftragt einen profes-
sionellen Makler – der andere hat we-
niger Glück.

Es waren einmal zwei Brüder, die wohn-
ten nebeneinander in zwei identischen 
Wohnungen. Eines Tages beschlossen 

die Brüder gemeinsam für ihre Familien ein 
großes Haus zu bauen. So gingen sie zur Bank, 
weil sie dazu eine Finanzierung benötigten. 
Eigenkapital hatten sie wenig. Dafür aber die 
beiden Wohnungen, die rechtzeitig verkauft 
werden sollten, wenn der Umzug in das fer-
tiggestellte Haus erfolgen kann.

Als der Termin näher rückte, wandte sich der 
erste Bruder an einen ortsansässigen Makler. 
Der schaute sich die Wohnung an und rechne-
te ein wenig. Er versicherte dann, für 175.000 
Euro wäre die Wohnung schnell verkauft. Der 
erste Bruder vertraute dem Makler und gab 
ihm den Auftrag, die Wohnung zeitnah zu 
verkaufen. 

Der zweite Bruder zögerte mit der Beauftra-
gung dieses Maklers. Er sprach mit seiner Bank 
und dort verwies man ihn an die hauseigene 
Immobilienabteilung. Der Makler der Bank 
schaute sich auch die Wohnung an und eben-

so das „Angebot“ des Maklers. So empfahl der 
Bank-Makler einen Angebotspreis von 220.000 
Euro. Der zweite Bruder freute sich. Denn er 
hatte einen Makler gefunden, der ihm 45.000 
Euro mehr geboten hat.

Zeitgleich wurden beide Wohnungen im Markt 
präsentiert. Und nach nur zwei Wochen hatte 
der erste Bruder, beziehungsweise der Makler, 
einen Käufer gefunden. Dieser wollte 185.000 
Euro zahlen, also 10.000 Euro mehr.

So konnte der erste Bruder zeitig in das neue 
Haus einziehen und den Kredit bei der Bank 
mit dem Erlös der Wohnung bedienen. Der 
zweite Bruder musste sich noch gedulden, 
freute sich aber noch auf einen um 35.000 Euro 
höheren Verkaufserlös – wie es die Bank ihm 
versprochen hatte.

Weiterhin wurde die Wohnung für 220.000 Eu-
ro angeboten, doch es gab kaum Interessenten. 
Schließlich zog auch der zweite Bruder in das 
neue Haus um, die Wohnung stand nun leer. 
Aber ein Käufer war immer noch nicht in Sicht.

Ein zusätzlicher Kredit bei der Bank musste 
deshalb aufgenommen werden. Die Immobi-
lienabteilung der Bank senkte nun den Preis 
für die Wohnung, zunächst auf 195.000, dann 
auf 185.000. Immer noch kein Käufer in Sicht.
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Die Brüder feierten erstmals Weihnachten im 
neuen Haus, doch den zweiten Bruder plagten 
Sorgen um seine leerstehende Wohnung und 
den zusätzlichen Kredit bei der Bank. Diese 
senkte nun den Preis auf 175.000, genau der 
Angebotspreis mit dem der Makler, bezie-
hungsweise der erste Bruder, schnell erfolg-
reich waren. Doch die wenigen Interessen-
ten im Markt registrierten zwar die erneute 
Preissenkung, beschlossen aber, noch weiter 
abzuwarten.

Nun wohnten die 
Brüder schon ein 
Jahr im Haus, doch 
der zweite Bruder 
wurde seine Sorgen 
immer noch nicht 
los. Der Bank wollte 
es einfach nicht ge-
lingen, einen Käufer 
zu finden. Dafür kas-
sierten sie nun aber 
Zinsen für die Zwi-
schenfinanzierung.

E n d l i c h  p a s s i e r-
te etwas: Nach 78 
Wochen, also nach 
genau eineinhalb 

Jahren, präsentierte die Bank endlich einen 
Käufer. Nur 155.000 Euro waren als Kaufpreis 
erzielt worden.

Fazit: Die Geschichte mit den zwei Brüdern hat 
sich tatsächlich so zugetragen. Ursprünglich 
hatte sich der zweite Bruder durch die Aus-
sicht auf 45.000 Euro Mehrerlös zum Auftrag 
bei der Immobilienabteilung der Bank locken 

lassen. Am Ende erzielte er durch das über-
höhte Angebot über 40.000 Euro weniger als 
der Bruder, der dem ortsansässigen Makler mit 
der richtigen Bewertung vertraute.

Dass hier im aktuellen Fall die Bank ein Er-
folgshonorar abrechnet, obwohl von einem Er-
folg nicht die Rede sein kann und zusätzlich 
über die Zwischenfinanzierung profitiert, ist 
eher eine zufällige Konstellation. 

In jedem Fall muss sich der Bankmakler 
schweren Vorwürfen stellen. Entweder hat er 
den Preis zum Schaden seines Auftraggebers 
falsch eingeschätzt, etwa weil Banken häufig 
mit notleidenden, schwer vermittelbaren Ob-
jekten konfrontiert sind, oder aber die Immo-
bilienabteilung wollte sich mit unrealistischen 
Versprechen den Auftrag sichern.

Leider ereignen sich solche Fälle immer wie-
der, in denen sich Eigentümer auf Makler ein-
lassen, die „mehr bieten“. Einige Maklerun-
ternehmen sind in der Branche bekannt dafür, 
Aufträge auf Basis unrealistischer Prognosen 
zu akquirieren. „Gier frisst Hirn“, nennen das 
die Makler. Leidtragende sind die unwissenden 
Eigentümer, die nicht ahnen, dass der Makler 
spätere Preissenkungen fest eingeplant hat.

Unser Tipp: Lassen Sie sich den ermittelten 
Verkehrswert vom Makler, den Sie beauftragen, 
immer schriftlich übermitteln. Sollte nämlich 
der spätere Verkaufspreis deutlich unter der 
Prognose des Maklers landen, haben Sie mögli-
cherweise einen Anspruch auf Schadensersatz. 
Sollten Sie jedoch vom Makler gefordert haben, 
einen überhöhten Angebotspreis durchzuset-
zen, sind Sie selber schuld.
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Bruder 1
Auftrag an einen Makler

Verkaufspreis: 185.000 
Erfolgshonorar für den Makler 3,57%: 
6.604,50 Euro

Erlös: 178.395,50 Euro

Bruder 2 
Auftrag an die Immobilienabteilung  
der Bank

Verkaufspreis: 155.000 Euro 
„Erfolgshonorar“ für die Bank 3,57%: 
5.533,50 Euro
Erlös: 149.466,50 Euro

Zwischenfinanzierung: 5% auf 175.000 Euro  
und 1,5 Jahre ca. 13.000 Euro

Erlös: 136.000 Euro

Wir rechnen nach: 
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Sie wollen den richtigen Makler finden? 
Die Arbeit eines Maklers können Sie – 
wie jede andere Dienstleistung – erst 
beurteilen, wenn sie abgeschlossen ist. 
Neun knifflige Fragen und ein einfacher 
Tipp helfen Ihnen, den richtigen Makler 
zu finden.

1. Lokalität

Wie viele Immobilien haben Sie in der 
Nachbarschaft unserer Immobilie schon 
verkauft?

Verzichten Sie nicht auf lokale Kompetenz! Nur 
ein Makler, der bereits mehrere Immobilien im 
Umkreis Ihres Hauses oder Wohnung vermittelt 
hat, verfügt über die notwendige Marktkennt-
nis. Werfen Sie einen Blick auf die aktuellen 
Angebote des Maklers. Gibt es einen lokalen 
Schwerpunkt oder bietet dieser Makler überall 
und wahllos Immobilien an? Wie weit sind die 
Entfernungen zwischen den einzelnen Ange-
boten? Ein guter Makler erhält Aufträge durch 
Empfehlungen innerhalb der Nachbarschaft. Ein 
schlechter Makler muss immer wieder woanders 
sein Glück versuchen.

2. Marketingplan

Haben Sie einen Marketingplan, wenn 
Sie einen Verkaufsauftrag annehmen. 
Können Sie uns den Marketingplan ei-
nes verkauften Objekts zeigen und er-
läutern?

Einige Makler stellen ihre Verkaufsobjekte ledig-
lich ins Internet und auf die eigene Webseite und 
unternehmen ansonsten nicht viel. Der Verkauf 
zieht sich mangels Interessentenwerbung unnö-
tig in die Länge.

Fragen Sie auch nach Anzeigenbeispielen, Hand-
zetteln, Werbebriefen oder Verkaufsschildern. 
Sie müssen nicht das ganze Werbeprogramm for-
dern, aber lassen Sie sich zeigen, was „Ihr Makler 
drauf hat“. Tipp: Lassen Sie sich den Marketing-
plan mit dem Auftrag schriftlich bestätigen!

3. Inszenierung

Fragen Sie Ihren Makler nach den Ex-
posés anderer Objekte.

Das Exposé vermittelt gut, mit welcher Sorgfalt 
ein Makler an den Verkauf Ihrer Immobilie he-
rangeht. Es gibt hochwertige Exposés, die wie 
kleine Magazine wirken, und es gibt Makler, de-
nen ein, zwei Zettel als Objektdarstellung genü-
gen und bei denen weder die Gestaltung noch 
die Rechtschreibung ansprechend ist.

4. Interessenten

Wie geht Ihr Makler mit Interessenten 
um? Was passiert, wenn sich jemand für 
Ihre Immobilie beim Makler meldet? Wie 
führt der Makler die Besichtigung Ihrer 
Immobilie durch? 

Sie müssen bei einem Makler erwarten, dass er 
oder sie Interessenten sortiert. Denn das ist der 
Kern der Maklerleistung. Als Privatverkäufer 

10 Tipps
für die Sie  mancher Makler hassen wird
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haben Sie grundsätzlich das Problem, dass Sie 
jedem Anrufer Ihre Immobilie beschreiben und 
auf Wunsch auch zeigen müssten. 

Der Makler dagegen ist in der Lage, Interessen-
ten anhand eines Telefonats und/oder eines per-
sönlichen Gesprächs zu qualifizieren, um deren 
Motive und finanzielle Möglichkeiten zu erfor-
schen. Gute Makler beherrschen entsprechende 
Interviewtechniken. 

Doch leider gibt es viele Makler, die jedermann 
ungeprüft Informationen zu Ihrer Immobilie 
zusenden. Einen fleißigen Makler erkennen Sie 
nicht an der Anzahl der durchgeführten Besich-
tigungen. Viele Besichtigungstermine bleiben 
Ihnen erspart, weil der Makler feststellt, dass 
die Interessenten Ihr Haus oder Ihre Wohnung 
vielleicht nicht bezahlen können. 

Andere Makler geben sich weniger Mühe und 
vereinbaren mit jedem Interessenten eine Besich-
tigung. Das bedeutet für Sie nicht nur, dass Sie 
immer wieder Unbekannten Ihre Räumlichkei-
ten vorführen müssen. Oftmals ist es leider auch 
so, dass der Makler die Interessenten erst bei der 
Besichtigung persönlich kennenlernt.

5. Mitgliedschaften

Ist Ihr Makler Mitglied in einem Verband? 

Diese Frage sollten Sie nicht stellen. Warten Sie 
einfach ab, ob Ihr Makler Sie selbst aufklärt. 
Viele Makler heben die Mitgliedschaft in einem 
Verband, etwa dem IVD (Immobilienverband 
Deutschland) oder dem RDM (Ring Deutscher 
Makler), als besonderes Qualitätsmerkmal her-
vor. Aber nahezu jeder Makler wird in einen Ver-
band aufgenommen. 

Grundsätzlich ist die Mitgliedschaft etwas Posi-
tives. Wenn sich jedoch ein Makler ausschließ-

lich über seine Mitgliedschaft definiert und sich 
bisher keinen eigenen Namen gemacht hat, wie 
kann dieser Makler dann erfolgreich Ihre Immo-
bilie verkaufen? 

Einen guten Makler erkennen Sie immer da-
ran, dass er professionelles Eigenmarketing 
beherrscht und sich nicht mit fremden Federn 
schmücken muss. 

6. Transparenz

Wie informiert Ihr Makler Sie während 
des Verkaufs?

Es kann sein, dass Sie lange Zeit von Ihrem Mak-
ler nichts mehr hören oder sehen, sobald Sie den 
Auftrag vergeben haben. Wie wird Ihr Makler Sie 
über den Verkaufsstand informieren? Verein
baren Sie regelmäßige schriftliche oder telefo-
nische Berichte des Maklers, denn schließlich 
sind Sie der Auftraggeber. 

Gute Makler informieren Sie regelmäßig über 
die Entwicklung. Viele Makler bieten Ihnen die 
Möglichkeit, dass Sie sich mittels Zugangskenn-
wort auf der Internet-Seite des Maklers jederzeit 
über alle Aktivitäten zu Ihrer Immobilie infor-
mieren können. Vertrauen ist gut, Kontrolle ist 
besser!

7. Statistisches

Haben Sie aussagekräftige Referenzen 
und Statistiken?

Wie sieht es mit erfolgreich vermittelten Objek-
ten aus? Fragen Sie nach Referenzen. Fordern 
Sie Statistiken vom Makler. Wie viele Vermitt-
lungsaufträge konnte Ihr Makler erfolgreich ab-
schließen? Gute Makler haben eine 80-prozen-
tige oder höhere Erfolgsquote, schlechte Makler 
liegen weit darunter. 
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Der Grund ist, dass gute Makler nicht jeden Auf-
trag und nicht zu jedem Preis annehmen, wäh-
rend schwache Makler jeden Auftrag brauchen. 
Wie oft kam es zu Preisnachlässen? 

Gute Makler können Ihnen genau belegen, wie 
sehr der Verkaufspreis vom Angebotspreis je-
weils abwich.

8. Präsenz und Präsentation

Wie präsent ist Ihr Makler?

Erfolgreiche Makler präsentieren sich meistens 
in einem Ladenlokal, wo sie für Auftraggeber und 
Kaufinteressenten gut erreichbar sind. Dort wird 
auch Ihre Immobilie angemessen präsentiert.

Wenn Sie ein wertvolles Schmuckstück verkau-
fen möchten, wo würden Sie mehr erlösen? Bei 
eBay oder beim Juwelier?

Auch die Makler-Webseite verrät viel über das 
Unternehmen, mit dem Sie zusammenarbeiten 
wollen. Anhand der E-Mail-Adresse des Maklers 
ist die Webseite schnell gefunden. Wirkt sie pro-
fessionell oder eher wie selbstgemacht? 

9. Partner oder Laufbursche?

Möchten Sie mit einem kompetenten 
Partner arbeiten?

Ein professioneller Immobilienmakler geht beim 
Verkauf Ihrer Immobilie mit Zeit und Geld in 

Vorleistung. Unter allen Dienstleistern arbeitet 
nur der Makler auf eigenes Risiko und Ihr Makler 
kann dies nur für Sie leisten, wenn er oder sie Ihr 
Vertrauen genießt:

• �und Ihre Immobilie exklusiv vermarkten  
kann,

• �mit einem realistischen Angebotspreis in die 
Vermarktung startet und

• �im Erfolgsfalle von Ihnen honoriert wird.

Dies sind die Eckpunkte einer erfolgreichen Zu-
sammenarbeit auf Augenhöhe. Wenn Ihnen der 
vom Makler genannte Angebotspreis zu niedrig 
erscheint, ist es keine gute Idee, auf einen Makler 
zu setzen, der Ihnen einen höheren Verkaufs-
preis verspricht.

Das sind leere Versprechungen, die nur dazu füh-
ren, dass Sie später noch weniger erlösen. Es ist 
kein Geheimnis, dass Sie jederzeit Makler finden, 
die alles versprechen um nur Ihren Auftrag zu 
erhalten. Fragen Sie sich, ob Sie Ihr Vermögen 
demjenigen anvertrauen wollen, der zu allem „Ja 
und Amen“ sagt.

10. Und zum Schluss: Eine einfache Ant-
wort:

Folgen Sie Ihrem Bauchgefühl 

Während Sie sich vom Makler schildern lassen, 
wie er oder sie Ihre Immobilen verkaufen wird, 
fragen Sie sich stets: Kann ich das auch selber? 
Je öfter Sie diese Frage mit einem Nein beant-
worten, desto professioneller die Leistung, die 
Sie erhalten und so wahrscheinlicher ist es, dass 
Sie erfolgreich sind.

Folgen Sie einfach Ihrem Bauchgefühl. Wählen 
Sie Ihren Makler so, wie Sie auch Ihren Friseur 
oder Zahnarzt aussuchen würden. 
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Notartermin

� �  	 �Kaufpreis festgelegt?

� �  	 �Besitzübergang / Zahlung abgestimmt?

� �  	 �Finanzierung abgeklärt?

� �  	 �Notariat ausgewählt?

� �  	 �Kaufvertrags-Entwurf an Notariat gesendet?

� �  	 �Beurkundungstermin abgestimmt?

� �  	 �Hat Käufer Vertragsentwurf?

� �  	 �Vertragsbesprechungstermin mit Käufer abgestimmt?

� �  	 �Alle Beteiligten an Personalausweis und Steuer-ID erinnert?

� �  	 �Übergabetermin festgelegt und Protokoll vorbereitet?

4
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Kaufvertrag



Immobilien mit Makler verkaufen?
Sicher, Geld sparen!
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