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Energetische Sanierung vor
dem Verkauf

Energieausweis, sinnvolle Maßnahmen und der Sanierungsfahrplan als
Verkaufsargument.
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Kaum ein Thema beschäftigt Eigentümerinnen und Eigentümer beim Verkauf derzeit so
sehr wie die Energieeffizienz ihrer Immobilie. Steigende Heizkosten, neue gesetzliche
Vorgaben und ein spürbar kritischerer Blick der Käufer haben dafür gesorgt, dass die
Frage „Muss ich vor dem Verkauf noch sanieren?" heute fast in jedem
Beratungsgespräch fällt. Die ehrliche Antwort lautet: Es kommt darauf an – und genau
darum geht es in diesem Ratgeber.

Wir möchten Ihnen eine sachliche Orientierung geben, ohne Ihnen etwas einzureden. In
Ostfriesland, im Ammerland und rund um Oldenburg begegnen uns täglich Häuser aus ganz
unterschiedlichen Baujahren – vom gepflegten Backsteinhaus der 1960er-Jahre über das
freistehende Einfamilienhaus der 1990er bis zum sanierungsbedürftigen Resthof auf dem Land.
Für jede dieser Immobilien gibt es einen sinnvollen Weg zum Verkauf. Welcher das ist, hängt vom
Objekt, vom Markt und von Ihren persönlichen Zielen ab.

1. Warum Energieeffizienz beim Verkauf heute wirklich
zählt

Der Energieverbrauch eines Hauses ist längst kein Randthema mehr, sondern ein zentraler
Faktor bei der Kaufentscheidung. Dafür gibt es drei handfeste Gründe.

Erstens die Energieausweis-Pflicht. Spätestens bei der Besichtigung müssen Sie den
Interessenten den Energieausweis unaufgefordert vorlegen, und bereits in der Verkaufsanzeige
sind bestimmte Kennwerte anzugeben – etwa der Energiebedarf oder -verbrauch, der
wesentliche Energieträger und die Effizienzklasse. Wer keinen gültigen Ausweis vorlegt, riskiert
nicht nur ein Bußgeld, sondern verliert auch an Glaubwürdigkeit. Ein fehlender oder abgelaufener
Energieausweis ist eines der häufigsten vermeidbaren Versäumnisse, die uns begegnen.

Zweitens rechnen Käufer heute anders. Wer eine Immobilie erwirbt, kalkuliert nicht mehr nur
den Kaufpreis, sondern die monatliche Gesamtbelastung – inklusive der zu erwartenden
Heizkosten. Eine alte Ölheizung, ungedämmte Wände oder einfach verglaste Fenster übersetzen
sich für den Käufer sofort in vierstellige Beträge pro Jahr. Diese Rechnung fließt in das Gebot ein,
ob ausgesprochen oder nicht.

Drittens die gesetzlichen Rahmenbedingungen. Das Gebäudeenergiegesetz (GEG) sieht für
Käufer bestimmter Bestandsimmobilien Pflichten vor, die nach dem Erwerb greifen können –
etwa der Austausch alter Heizkessel oberhalb eines gewissen Alters, die Dämmung zugänglicher
oberster Geschossdecken oder die Dämmung freiliegender Heizungs- und
Warmwasserleitungen. Für viele Konstellationen gibt es Übergangsfristen und Ausnahmen,



gerade bei langjährig selbst bewohnten Häusern. Entscheidend ist: Käufer wissen um diese
Themen und wollen im Vorfeld klar einschätzen können, was auf sie zukommt.

AUS UNSERER PRAXIS

Bei einem älteren Einfamilienhaus im Ammerland war der Energieausweis erst wenige
Wochen abgelaufen. Der Eigentümer hielt das für nebensächlich. In der Besichtigung
fragte ein gut vorbereiteter Interessent gezielt nach – und wertete das Fehlen als Zeichen
mangelnder Sorgfalt. Wir haben die Vermarktung kurz pausiert, den Ausweis fachgerecht
neu erstellen lassen und danach in Ruhe weiterverkauft. Der kleine Aufwand hat spürbar
Vertrauen zurückgebracht.

2. Lohnt sich das Sanieren vor dem Verkauf überhaupt?

Das ist die Kernfrage – und hier ist Nüchternheit gefragt. Eine umfassende energetische
Sanierung kostet schnell einen fünf- bis sechsstelligen Betrag. Die entscheidende Frage lautet
nicht „Wird das Haus dadurch besser?", sondern „Bekomme ich das investierte Geld beim
Verkauf zurück – und lohnt sich der zusätzliche Aufwand an Zeit und Nerven?".

In vielen Fällen lautet die Antwort: nur teilweise. Dafür gibt es einen zentralen Grund: Viele
Käufer modernisieren ohnehin nach eigenem Geschmack. Wer ein Haus kauft, hat oft eigene
Vorstellungen von Böden, Bädern, Grundriss und Technik. Eine frisch, aber neutral sanierte
Immobilie kann dann sogar entwertet wirken, weil der Käufer gedanklich schon wieder
herausreißt, was gerade neu eingebaut wurde. Geld, das Sie kurz vor dem Verkauf in
Ausstattung stecken, sehen Sie im Preis selten vollständig wieder.

Häufig ist der klügere Weg ein anderer: gezielt einzelne, wirtschaftlich sinnvolle Maßnahmen
umsetzen – oder den Sanierungsbedarf offen und transparent im Preis berücksichtigen. Ein
realistisch bepreistes, ehrlich als sanierungsbedürftig ausgewiesenes Haus findet in unserer
Region zuverlässig Käufer. Gerade Handwerker, junge Familien mit Eigenleistungsbereitschaft
und Kapitalanleger suchen aktiv nach Objekten mit Entwicklungspotenzial.

Als grobe Faustregel: Je näher eine Maßnahme an einer echten, akuten Notwendigkeit liegt
(defekte Heizung, undichtes Dach), desto eher lohnt sie sich vor dem Verkauf. Je mehr sie reine
Geschmacksfrage ist (neue Küche, moderne Fliesen), desto eher sollten Sie sie dem Käufer
überlassen.



RATSCHLAG VOM PROFI

Fassen Sie keine Investition ins Auge, bevor Sie eine realistische Wertermittlung für beide
Szenarien kennen – Verkauf im Ist-Zustand und Verkauf nach der Maßnahme. Erst die
Differenz zwischen diesen beiden Werten, abzüglich Ihrer Kosten, zeigt, ob sich die
Sanierung rechnet. Alles andere ist Bauchgefühl.

3. Maßnahmen mit gutem Kosten-Nutzen-Verhältnis

Wenn Sie sich für gezielte Verbesserungen entscheiden, sollten diese entweder die
Effizienzklasse spürbar heben oder ein sichtbares Käufer-Bedenken ausräumen. Folgende
Maßnahmen haben sich in der Praxis bewährt:

Moderne Heizungsanlage: Eine veraltete Öl- oder Gasheizung ist oft das größte
Fragezeichen für Käufer. Ist die Anlage ohnehin am Ende ihrer Lebensdauer, kann ein
Austausch – je nach Objekt etwa gegen eine Wärmepumpe – ein starkes Verkaufsargument
sein. Wichtig ist die fachliche Prüfung, ob das Gebäude dafür überhaupt geeignet ist.

Dämmung von Dach oder oberster Geschossdecke: Vergleichsweise günstig, technisch
unkompliziert und mit großer Wirkung auf den Energiebedarf. Die Dämmung der obersten
Geschossdecke ist häufig eine der wirtschaftlichsten Einzelmaßnahmen überhaupt und in
vielen Fällen ohnehin gesetzlich relevant.

Fenster: Einfachverglasung oder alte, undichte Fenster fallen bei jeder Besichtigung sofort
auf. Ein Austausch verbessert Optik, Wohnkomfort und Energiewerte zugleich – lohnt sich
aber vor allem, wenn die Fenster ohnehin am Ende sind.

Kleine Auffrischungen: Oft unterschätzt und meist das beste Preis-Wirkungs-Verhältnis.
Frische, neutrale Wandfarbe, gereinigte oder aufgearbeitete Böden, ein aufgeräumter Keller,
kleine Reparaturen an Türen und Armaturen. Das ist keine energetische Sanierung, macht
aber den entscheidenden ersten Eindruck.

Ein Stichwort, das Sie unbedingt prüfen sollten: Fördermittel. Für viele energetische
Einzelmaßnahmen und für Heizungstausch gibt es Zuschüsse und zinsgünstige Kredite auf
Bundesebene. Die Programme ändern sich regelmäßig, und die Antragstellung will sauber
vorbereitet sein. Lassen Sie sich hierzu von einer qualifizierten Energieberatung informieren – oft
entscheidet die Förderung darüber, ob eine Maßnahme sich rechnet oder nicht.



AUS UNSERER PRAXIS

Ein Backsteinhaus aus den 1970er-Jahren bei Oldenburg stand mit einer 24 Jahre alten
Ölheizung zum Verkauf. Statt einer teuren Komplettsanierung haben wir gemeinsam mit
dem Eigentümer nur die oberste Geschossdecke dämmen lassen und das Haus gründlich
aufgeräumt und gestrichen. Die Heizungsfrage haben wir offen kommuniziert und im Preis
berücksichtigt. Ergebnis: mehrere ernsthafte Interessenten, ein zügiger Verkauf – ohne
dass der Eigentümer das große finanzielle Risiko einer Vollsanierung eingehen musste.

4. Der Sanierungsfahrplan als Verkaufsargument

Ein oft übersehenes, sehr wirkungsvolles Instrument ist der individuelle Sanierungsfahrplan
(iSFP). Dabei erstellt eine qualifizierte Energieberatung eine strukturierte Übersicht, welche
Sanierungsschritte in welcher Reihenfolge sinnvoll wären, was sie ungefähr kosten und welche
Wirkung sie hätten.

Für den Verkauf ist das aus einem einfachen Grund Gold wert: Auch eine unsanierte Immobilie
lässt sich hervorragend vermarkten, wenn der Käufer genau weiß, was auf ihn zukommt.
Die größte Hürde bei sanierungsbedürftigen Häusern ist nämlich nicht der Zustand selbst,
sondern die Unsicherheit. Ein Interessent, der nicht abschätzen kann, ob die Sanierung 40.000
oder 150.000 Euro kostet, wird entweder abspringen oder ein sehr vorsichtiges Gebot abgeben.
Ein Fahrplan verwandelt diese diffuse Angst in eine planbare, kalkulierbare Aufgabe – und macht
aus einem Zögerer einen Käufer.

Sie verlagern damit die Sanierung dorthin, wo sie hingehört: in die Hände desjenigen, der später
nach seinem eigenen Geschmack und Zeitplan investiert. Und Sie punkten mit Transparenz statt
mit teuren Vorleistungen.

RATSCHLAG VOM PROFI

Legen Sie zu einer sanierungsbedürftigen Immobilie einen Sanierungsfahrplan sowie – wo
vorhanden – Angebote oder Kostenschätzungen ortsansässiger Handwerksbetriebe bei.
Das signalisiert Seriosität und nimmt dem Käufer die Angst vor dem Unbekannten. Nichts
verkauft ein Haus mit Modernisierungsbedarf so gut wie ein klarer, glaubwürdiger Plan.

5. Ehrliche Kommunikation und professionelle
Präsentation



Wie auch immer Sie sich entscheiden – der wichtigste Grundsatz bleibt gleich: Ehrlichkeit zahlt
sich aus. Verschwiegene Mängel kommen spätestens beim zweiten Besichtigungstermin, bei
der Finanzierungsprüfung der Bank oder beim Gutachter ans Licht. Dann ist das Vertrauen dahin,
und Nachverhandlungen oder ein geplatzter Verkauf sind die Folge. Wer Schwächen offen
benennt und zugleich sachlich einordnet, wird als glaubwürdiger und angenehmer
Verhandlungspartner wahrgenommen.

Ehrlichkeit heißt aber nicht, ein Haus schlechtzureden. Es geht darum, Stärken sichtbar zu
machen und Schwächen fair einzuordnen. Eine professionelle Präsentation – aussagekräftige
Fotos bei gutem Licht, ein vollständiges und geordnetes Exposé, alle Unterlagen von Grundriss
bis Energieausweis griffbereit – sorgt dafür, dass die Qualitäten Ihrer Immobilie zur Geltung
kommen und der Modernisierungsbedarf nicht der einzige Eindruck bleibt.

6. Wie REHMET & BEHR den Wert einschätzt – mit und
ohne Sanierung

Unsere Aufgabe ist nicht, Ihnen eine Sanierung zu empfehlen oder auszureden, sondern Ihnen
eine belastbare Entscheidungsgrundlage zu geben. Deshalb betrachten wir Ihre Immobilie
grundsätzlich in beiden Szenarien.

Wir ermitteln zunächst den realistischen Marktwert im heutigen Ist-Zustand – auf Basis unserer
Marktkenntnis in Ostfriesland, im Ammerland und rund um Oldenburg. Anschließend schätzen
wir ein, welchen Wert das Haus nach ausgewählten Maßnahmen hätte und was diese ungefähr
kosten würden. So sehen Sie schwarz auf weiß, ob sich eine Investition lohnt oder ob der
Verkauf im aktuellen Zustand – ehrlich bepreist und professionell präsentiert – für Sie unterm
Strich der bessere Weg ist.

Diese Beratung ist bewusst ergebnisoffen. Manchmal empfehlen wir eine kleine, gezielte
Maßnahme. Oft raten wir davon ab, kurz vor dem Verkauf noch groß zu investieren, und setzen
stattdessen auf Transparenz, einen Sanierungsfahrplan und die richtige Ansprache der
passenden Käufergruppe. Was zählt, ist Ihr wirtschaftlich bestes Ergebnis – nicht der höchste
Sanierungsaufwand.



Checkliste: Energetische Sanierung vor dem Verkauf

Sie überlegen, ob und wie Sie Ihre Immobilie vor dem Verkauf noch verbessern sollten?
Sprechen Sie uns an – wir schätzen den Wert Ihres Hauses mit und ohne Sanierung ehrlich ein
und finden gemeinsam den Weg, der sich für Sie wirklich rechnet. Sie erreichen uns telefonisch
unter 04956 4045365 oder per E-Mail an info@rehmet-behr-immobilien.de.
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Hinweis: Dieser Ratgeber ist eine allgemeine Orientierungshilfe und ersetzt keine Rechts-, Steuer- oder Energieberatung im
Einzelfall. Für verbindliche Auskünfte wenden Sie sich bitte an entsprechend qualifizierte Fachleute (z. B. Energieberatung).

Liegt ein gültiger Energieausweis vor, und sind die Kennwerte für die Anzeige
bekannt?

✓

Wie alt sind Heizung, Fenster und Dach – stehen ohnehin Erneuerungen an?✓

Ist die oberste Geschossdecke bzw. das Dach gedämmt?✓

Welche GEG-Pflichten könnten auf einen Käufer nach dem Erwerb zukommen?✓

Liegen Wertermittlungen für beide Szenarien vor (Ist-Zustand und nach Sanierung)?✓

Sind gezielte, wirtschaftliche Einzelmaßnahmen geprüft – statt einer teuren
Vollsanierung?

✓

Wurden mögliche Fördermittel mit einer Energieberatung abgeklärt?✓

Gibt es einen Sanierungsfahrplan als Orientierung für Kaufinteressenten?✓

Sind kleine Auffrischungen (Farbe, Böden, Ordnung, Reparaturen) erledigt?✓

Werden Stärken und Schwächen offen und fair kommuniziert?✓

Sind alle Unterlagen vollständig und die Präsentation professionell vorbereitet?✓


