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VORWORT

Machen Sie’s gut!

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 Fillen
um den gréfSten Vermégensteil einer Person oder Familie handelt.

Wenn Sie dieses MAGAZIN in den Héinden halten, spielen Sie woméglich mit dem Gedanken, den
Verkauf lhrer Immobilie jetzt oder in ferner Zukunft selbst zu meistern. Méglicherweise klappt
alles reibungslos und in wenigen Wochen oder Monaten haben Sie einen Kdufer fiir Ihr Haus
oder Ihre Wohnung gefunden. Sie kénnen dann stolz verkiinden, 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 kénnen. Machen Sie sich auch
bewusst, dass der Verkauf einer Wohnimmobilie seine eigenen Spielregeln kennt und nicht
mit dem Verkauf eines Gebrauchtwagens oder eines Mébelstiicks vergleichbar ist. Sie k6nnen
beim privaten Immobilienverkauf in der Regel auf keine persénliche Erfahrung zuriickgreifen.
Damit aber bei Ihrem Projekt alles gut geht, haben wir fiir Sie dieses Magazin konzipiert. Die
gréBten Fehlerquellen beim Privatverkauf und niitzliche Tipps werden auf den folgenden Seiten
beschrieben.

Ein falscher Angebotspreis fiihrt die Hitliste der héufigsten Fehler an. Uberhéhte Preisforderun-
gen fiihren nicht nur zu monatelangen Verzégerungen (Zinsverlust oder finanzielle Engpdsse),
sondern sind auch oftmals dafiir verantwortlich, dass schlieBlich Verkaufserlése weit unter dem
Marktwert erzielt werden (S. 10).

Wissen Sie genau, was Sie anbieten? Haben Sie alle Unterlagen zur Hand und fachmdnnisch
priifen lassen? Auch dieser Punkt verdient Beachtung, damit es keine unangenehmen Uber-
raschungen gibt (S. 7). Bedenken Sie, dass es fiir Sie und auch fiir Ihren Kdufer um sehr viel
Geld geht. Deshalb sollten Sie sich auf harte (Preis-)Verhandlungen einstellen, die nicht immer
fair gefiihrt werden. Zu den bekanntesten Verhandlungstricks stellen wir lhnen die Gegen-
Strategien vor (S. 18).

Viele Privatverkdufer entscheiden sich nach anfédnglichen Versuchen doch fiir die Beauftragung
eines Immobilienmaklers. Auch fiir diesen Fall geben wir lhnen Tipps an die Hand, wie Sie

einen seriésen Makler erkennen kénnen.

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg!

J %

Boris Bartz
Inhaber Bartz Immobilien
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Checkliste 1

Benotigte Unterlagen vor dem Verkauf

Grundbuchauszug

Lageplan / Flurkarte

Grundrisse / Ansichten

Wohn- und Nutzflaichenberechnung

umbauter Raum, Kubatur-Berechnung
Baubeschreibung (falls vorhanden)
Erbpachtvertrag (nur bei Erbbaugrundstiicken)
Belege tiber durchgefiihrte Renovierungen / Sanierungen
Brandschutzversicherung / Brandkassenwert
Alle Nebenkosten / Grundbesitzabgaben
Aufstellung aller bekannten Schaden

Energiepass (Pflicht geméal EnEV,
bei Verstol3 kénnen BuBgelder verhdngt werden)

Bei Eigentumswohnungen zusitzlich
Teilungserklarung / Gem. Ordnung
Versammlungsprotokolle der letzten drei Jahre
Stand der Instandhaltungsriicklagen
Hausgeld und Nebenkosten der letzten drei Jahre
Durchgefiihrte und geplante Renovierungen?

Hohe der anstehenden Sonderumlagen, sofern geplant

Aktueller Wirtschaftsplan
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VORBEREITUNG

Der Preis ist heif}!

Hauptursache fiir Fehler, die spéter viel Geld kosten,
ist die Festsetzung des Angebotspreises.

spater erzielte Verkaufspreis und die  der Preis der Immobilie um mehr als

Dauer der Vermarktung. Das Ergebnis  100.000 Euro!

verbliiffte selbst die Experten (siche

Grafik rechts unten). Zunéchst hat es Monate gebraucht bis
der tiberzogene Preis dem Marktwert
angendhert wurde, trotzdem fand sich
kein Kdufer. Wochen spater wird das

|G GEWORDEN?
NEUGI‘F‘L‘EI NACH HAUSE BESTELLEN

T KOSTEN
BT UND WEITERLESEN ...
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