Immobilienverkauf: Leitfaden 2026

Meta-Beschreibung

Sie mdchten lhre Immobilie verkaufen? Erfahren Sie im Schritt-fir-Schritt-Ratgeber alles
Uber Wertermittlung, Unterlagen, Vermarktung und Steuerfallstricke.

Eine Immobilie verkaufen gehort fir die meisten Eigentimer zu den gréf3ten finanziellen
Entscheidungen ihres Lebens. Egal, ob es sich um ein Einfamilienhaus, eine
Eigentumswohnung oder ein Grundstlick handelt — der Prozess erfordert fundierte
Fachkenntnisse, grindliche Vorbereitung und eine klare Strategie.

Wer ohne Plan an den Hausverkauf herangeht, riskiert nicht nur lange Leerstande, sondern
verzichtet oft auch auf bares Geld. In diesem Leitfaden erfahren Sie Schritt fir Schritt, wie
Sie den Verkaufsprozess optimal strukturieren, Fallstricke vermeiden und den bestmdglichen
Preis erzielen.

1. Die richtige Vorbereitung: Wertermittiung und
Unterlagen

Bevor Sie Ihre Immobilie verkaufen, missen Sie das Fundament legen. Der gréfite Fehler
zu Beginn ist die falsche Preisansetzung: Ein zu hoher Angebotspreis schreckt
Kaufinteressenten ab, wahrend ein zu niedriger Preis zu finanziellen Verlusten fuhrt.

Den Marktwert ermitteln
Die Basis flr jeden erfolgreichen Verkauf ist eine realistische Immobilienbewertung. Hierbei
flieken verschiedene Faktoren ein:

e Lage: Mikro- und Makrolage (Infrastruktur, Anbindung, Nachbarschaft).
e Zustand & Baujahr: Sanierungsstand, Energieeffizienz, Bauweise.
e Wohnflache & GrundstiicksgroBe: Quadratmeterpreis im regionalen Vergleich.

Far die Wertermittiung kommen in der Regel drei Verfahren zum Einsatz:

1. Vergleichswertverfahren: Ideal fiir Eigentumswohnungen und Reihenhauser.
2. Sachwertverfahren: Haufig genutzt fir freistehende Einfamilienhauser.
3. Ertragswertverfahren: Standard bei vermieteten Renditeobjekten.

2. Professionelle Vermarktung und Exposé-Erstellung

Wenn Sie lhre Immobilie verkaufen mochten, ist die visuelle und inhaltliche Prasentation
das A und O. Das Exposé ist die Visitenkarte lhres Objekts.

Hochwertige Fotos und Homestaging

Investieren Sie Zeit in gute Aufnahmen. Helle, aufgerdumte Radume und Tageslicht lassen
Raume grofier und einladender wirken. Immer beliebter wird auch das sogenannte Home


https://traumimmobilien-projekt.de/immobilie-verkaufen/

Staging — das gezielte Herrichten der Rdume durch professionelle Dekoration und Mdbel,
um das volle Potenzial der Immobilie aufzuzeigen.

Die passenden Verkaufskanale
Uberlegen Sie genau, wo Sie lhre Zielgruppe erreichen:
e Immobilienportale: Hochste Reichweite flr private Kaufer.

e Printmedien & regionale Zeitungen: |deal fir altere Zielgruppen vor Ort.
e Netzwerk & Social Media: Diskreter Verkauf im Bekanntenkreis.

3. Besichtigungstermine und Verkaufsverhandlungen

Sobald die ersten Anfragen eingehen, beginnt die aktive Phase des Verkaufs.

Die Besichtigung optimal gestalten

e Sieben Sie Interessenten vorab durch eine Bonitatsprifung (z. B.
Finanzierungsbestatigung der Bank) aus.
Flhren Sie Einzelbesichtigungen statt Massenterminen durch.
Beantworten Sie Fragen ehrlich — das schafft Vertrauen und schitzt vor spateren
Regressansprichen.

Die Verhandlung fuhren

Bleiben Sie wahrend der Preisverhandlung sachlich. Argumentieren Sie mit den Starken der

Immobilie (z. B. neue Heizung, gute Lage) und setzen Sie sich vorab eine absolute
Schmerzgrenze, unter der Sie nicht verkaufen.

4. Rechtliche und steuerliche Aspekte

Wenn Sie eine Immobilie verkaufen, treten rechtliche Verpflichtungen in den Vordergrund,
die Sie unbedingt beachten mussen.

Aspekt Wichtige Details

Notarpflicht Der Kaufvertrag ist in Deutschland erst nach der
notariellen Beurkundung rechtsgultig.

Spekulationssteuer Fallt an, wenn die Immobilie innerhalb von 10 Jahren nach
Kauf wieder verkauft wird (Ausnahme: Eigennutzung im
Verkaufsjahr und den zwei vorangegangenen Jahren).



Sachmangelhaftung Private Verkaufer kdnnen die Haftung fur Sachmangel im
Kaufvertrag weitgehend ausschlieRen (,gekauft wie
gesehen®), ausgenommen sind arglistig verschwiegene
Mangel.
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5. Mit oder ohne Makler die Immobilie verkaufen?

Viele Eigentiimer stellen sich die Frage, ob sie den Verkauf in Eigenregie durchflihren oder
einen Makler beauftragen sollen. Beide Wege haben Vor- und Nachteile:

Verkauf in Eigenregie (Privatverkauf)

e Vorteil: Ersparnis der Maklerprovision.
e Nachteil: Hoher Zeitaufwand, Risiko von Fehlern bei Preisgestaltung und rechtlichen
Ablaufen.

Verkauf mit Immobilienmakler

e Vorteil: Professionelle Bewertung, Marktkenntnis, Abwicklung von Besichtigungen
und Verhandlungen, Rechtssicherheit.

e Nachteil: Es fallt eine Maklerprovision an (seit der Neuregelung meist je zur Halfte
von Kaufer und Verkaufer getragen).

6. Der Kaufvertrag und die Ubergabe

Der Prozess nahert sich dem Ende, sobald Sie sich mit dem Kaufer geeinigt haben.

1. Entwurf des Kaufvertrags: Der Notar setzt den Vertrag auf und sendet ihn beiden
Parteien zur Prufung zu.

2. Notartermin: Beide Parteien unterschreiben den Vertrag vor Ort.

3. Kaufpreiszahlung: Der Kaufer Uberweist das Geld erst, wenn die
Falligkeitsmitteilung des Notars vorliegt (oft nach Eintragung der
Auflassungsvormerkung im Grundbuch).

4. Ubergabe: Nach Eingang des Kaufpreises handigen Sie die Schliissel aus und
erstellen ein Ubergabeprotokoll (inkl. Zahlerstéanden fir Strom, Wasser und Gas).

Fazit: Erfolg durch strukturierte Planung

Eine Immobilie verkaufen ist kein spontanes Projekt, sondern ein komplexes Unterfangen,
das gute Planung erfordert. Von der Vollstandigkeit der Unterlagen Gber die realistische
Preisermittlung bis hin zum rechtssicheren Notarvertrag entscheidet jedes Detail Uber lhren



Erfolg. Wenn Sie Schritt fur Schritt vorgehen oder sich Unterstitzung von Experten holen,
steht einem erfolgreichen und gewinnbringenden Verkauf nichts im Weg.
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