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Der Verkauf einer Immobilie ist flr die meisten Eigentimerinnen und Eigentimer kein
Alltagsgeschéft, sondern eine der gréBten finanziellen Entscheidungen ihres Lebens.
Zwischen dem ersten Gedanken ,,Wir wollen verkaufen" und der Schllssellibergabe liegt

ein Weg mit vielen Etappen — und an jeder davon lasst sich bares Geld gewinnen oder

verlieren.

In diesem Ratgeber fiihren wir Sie Schritt flr Schritt durch den kompletten Ablauf — von der
Vorbereitung Uiber die Wertermittlung und Vermarktung bis zum Notartermin und der Ubergabe.
Wir schreiben aus der taglichen Praxis in Ostfriesland, im Ammerland und in der Region
Oldenburg, wo wir Hauser vom sanierten Gulfhof bis zur Eigentumswohnung in der Innenstadt

begleiten. Nehmen Sie sich die Zeit zum Lesen - sie zahlt sich spater doppelt aus.

1. Die Phasen des Verkaufs im Uberblick

Ein geordneter Verkauf folgt einer klaren Reihenfolge. Wer diese Phasen kennt, verliert nicht den
Faden und trifft Entscheidungen nicht unter Zeitdruck:

e Vorbereitung & Unterlagen - alle Dokumente zusammentragen, Zustand der Immobilie
ehrlich erfassen.

o Wertermittlung - einen marktgerechten, belastbaren Angebotspreis festlegen.

¢ Vermarktung & Prasentation — Fotos, Exposé und die richtige Reichweite.

¢ Besichtigungen - Interessenten empfangen, Fragen beantworten, Ernsthaftigkeit prifen.

¢ Verhandlung - Preis und Konditionen festzurren, Bonitat klaren.

o Notar & Ubergabe - Kaufvertrag beurkunden, Kaufpreis absichern, Objekt (ibergeben.

Jede Phase baut auf der vorherigen auf. Wer die Vorbereitung tUberspringt, holt sich die

Versaumnisse spatestens beim Notar wieder ein — dann aber mit Zeitverlust und oft mit einem

schlechteren Ergebnis.

2. Welche Unterlagen Sie benotigen

Vollstédndige Unterlagen sind das Fundament eines reibungslosen Verkaufs. Kaufer, die eine
Finanzierung bendtigen, brauchen sie fir ihre Bank — fehlt etwas, gerat der Zeitplan ins Stocken.

Diese Dokumente sollten Sie friihzeitig beschaffen:

¢ Aktueller Grundbuchauszug - zeigt Eigentumsverhaltnisse, Wege- und Leitungsrechte,
Grundschulden.



¢ Energieausweis — muss spétestens zur Besichtigung vorliegen und im Exposé ausgewiesen

sein.
e Grundrisse aller Etagen, idealerweise mafBstabsgetreu und gut lesbar.

¢ Wohnflachenberechnung nach Wohnflachenverordnung — Grundlage flir den

Quadratmeterpreis.
¢ Flurkarte / Lageplan vom Katasteramt.

¢ Modernisierungs- und Nebenkostennachweise — neue Heizung, neues Dach, Fenster,

Energiekosten. Sie belegen Werterhalt und schaffen Vertrauen.

o Bei einer Eigentumswohnung zusatzlich: Teilungserklarung, aktuelle Protokolle der

Eigentiimerversammlungen, Wirtschaftsplan und Héhe der Instandhaltungsricklage.

AUS UNSERER PRAXIS

Gerade bei alteren Héfen und Hausern im landlichen Ostfriesland fehlt oft der aktuelle
Energieausweis oder die Wohnflachenberechnung stammt noch aus den Bauunterlagen
der 1970er-Jahre und stimmt nicht mehr. Wir raten, das friihzeitig zu prufen: Die
Beschaffung beim Katasteramt oder die Erstellung eines neuen Energieausweises dauert
mitunter mehrere Wochen — Zeit, die man am Anfang nicht spurt, am Ende aber

schmerzlich vermisst.

3. Preisfindung und professionelle Vermarktung

Der Angebotspreis ist die wichtigste Stellschraube des gesamten Verkaufs. Er entsteht nicht aus
dem Bauchgefiihl oder aus dem, was der Nachbar angeblich bekommen hat, sondern aus einer
nachvollziehbaren Analyse: Lage, Baujahr, Zustand, Ausstattung, GrundstlicksgréBe und — ganz
entscheidend — die aktuelle Nachfrage vor Ort. Ein Haus in Uplengen wird anders bewertet als
eine vergleichbare Immobilie in Oldenburg-Eversten. Grundlage sind reale Vergleichsverkaufe,

Bodenrichtwerte und die Marktlage.

Warum der richtige Preis iiber den Erfolg entscheidet

Ein zu hoher Preis ist der haufigste Grund daflr, dass eine Immobilie zum ,Ladenhlter" wird. Die
groBte Aufmerksamkeit erhélt ein Angebot in den ersten zwei bis vier Wochen. Wer diese Phase
mit einem Uberhdhten Preis verschenkt, muss spéater nachlassen — und ein Objekt, das lange
online steht und mehrfach im Preis reduziert wird, weckt bei Kdufern Misstrauen. Ein realistisch
angesetzter Preis erzeugt dagegen haufig mehrere Interessenten gleichzeitig und damit eine
gesunde Verhandlungsposition.



Prisentation, die verkauft

Menschen kaufen mit den Augen. Zur professionellen Vermarktung gehoéren:

o Hochwertige Fotos bei Tageslicht, aufgeraumt, mit Weitwinkel und der richtigen

Perspektive.

¢ Ein aussagekraftiges Exposé mit ehrlicher Beschreibung, Grundrissen und allen relevanten

Kennzahlen.

¢ Reichweite Uber die groBen Immobilienportale, die eigene Website und einen aktiven

Interessentenpool.

RATSCHLAG VOM PROFI

Investieren Sie vor den Fotos einen Tag ins ,,Home Staging light": entrimpeln, persénliche
Gegenstande reduzieren, Rasen mahen, Fenster putzen. Bei uns in der Region wirken ein
gepflegter Vorgarten und ein freier Blick auf die Klinkerfassade oft mehr als jede teure

Renovierung. Die ersten drei Fotos entscheiden, ob Gberhaupt geklickt wird.

4. Besichtigungen und Priifung der Kauferbonitat

Besichtigungen sind der Moment, in dem aus Interesse Kaufabsicht wird. Bereiten Sie das
Objekt vor, sorgen Sie fur Helligkeit und eine angenehme Atmosphére und halten Sie alle
Unterlagen griffoereit. Beantworten Sie Fragen offen — auch unangenehme, etwa zu Feuchtigkeit

oder anstehenden Reparaturen. Ehrlichkeit schitzt Sie spéater vor Streit und Haftungsfragen.

Mindestens ebenso wichtig wie der sympathische Interessent ist die Frage: Kann er Uberhaupt
zahlen? Bevor Sie ein Objekt reservieren und den Verkaufsprozess flir andere stoppen, sollten
Sie eine Finanzierungsbestatigung der Bank oder einen Eigenkapitalnachweis sehen. Ein

Kaufer, dessen Finanzierung im letzten Moment platzt, kostet Sie Wochen und im schlimmsten

Fall den nachsten guten Interessenten.

AUS UNSERER PRAXIS

Wir hatten im Ammerland den Fall, dass ein Verkaufer aus reiner Freundlichkeit einem
Interessenten mindlich zusagte, der ,ganz sicher" finanzieren kénne. Vier Wochen spater
kam die Absage der Bank. In der Zwischenzeit hatten zwei solvente Interessenten
abgesagt. Deshalb priifen wir grundsatzlich die Bonitat, bevor ein Objekt vom Markt

genommen wird — das ist kein Misstrauen, sondern Schutz fir den Verkaufer.



5. Vom Angebot bis zur Ubergabe

Ist der passende Kaufer gefunden, folgt der formale Teil. In Deutschland ist der Immobilienkauf
ohne notarielle Beurkundung nicht rechtswirksam — das schiitzt beide Seiten. Der typische
Ablauf:

¢ Einigung & Reservierung: Preis und Konditionen stehen, das Objekt wird fir den Kaufer

reserviert.

o Kaufvertragsentwurf: Der Notar erstellt den Entwurf. Beide Seiten sollten ihn in Ruhe prifen

— gesetzlich sind mindestens zwei Wochen Bedenkzeit fUr Verbraucher vorgesehen.

e Beurkundung: Der Notar liest den Vertrag vollsténdig vor, klart Fragen und beurkundet.

Danach ist der Kauf verbindlich.

o Kaufpreiszahlung: Erst nach Eintragung der Auflassungsvormerkung und Vorliegen aller

Voraussetzungen wird der Kaufpreis féllig. Der Notar Gberwacht diesen Ablauf.

o Ubergabe: Nach Zahlungseingang tibergeben Sie die Immobilie.

Das Ubergabeprotokoll

Die Ubergabe sollten Sie niemals ,per Handschlag" erledigen. Ein schriftliches
Ubergabeprotokoll hilt den Zustand fest und dokumentiert die abgelesenen Zahlerstande fiir
Strom, Gas, Wasser und gegebenenfalls Ol. Notiert werden auBerdem (ibergebene Schliissel und
eventuell mitverkauftes Inventar. Dieses Dokument ist Ihre Absicherung, falls es spéter zu

Ruckfragen bei den Versorgern oder zu Unstimmigkeiten kommt.

RATSCHLAG VOM PROFI
Fotografieren Sie am Ubergabetag jeden Zahlerstand mit dem Smartphone und legen Sie
die Bilder dem Protokoll bei. Melden Sie sich zeitnah selbst bei Ihren Versorgern ab. So
vermeiden Sie, dass Ihnen der Verbrauch des neuen Eigentiimers in Rechnung gestellt

wird — ein Argernis, das wir leider immer wieder erleben.

6. Die haufigsten Fehler beim Privatverkauf

Viele Eigentiimer wagen den Verkauf zundchst in Eigenregie. Das kann gelingen — haufiger

jedoch kosten vermeidbare Fehler Zeit und Geld:

e Falscher Preis: zu hoch angesetzt und dadurch am Markt ,,verbrannt", oder zu niedrig und

damit Geld verschenkt.



o Schwache Fotos: dunkle, schiefe Handybilder, die das schdnste Haus unattraktiv wirken

lassen.
¢ Fehlende Unterlagen: die Finanzierung des Kaufers verzdgert sich, der Deal wackelt.
¢ Ungepriifte Bonitéat: Verkauf platzt in letzter Sekunde.

e Emotionale Verhandlung: Wer am eigenen Zuhause hangt, reagiert auf Kritik am Objekt

schnell gekrénkt und verhandelt aus dem Bauch statt mit klarem Kopf.

7. Warum sich ein Makler rechnet

Ein guter Makler ist keine Kostenstelle, sondern eine Investition, die sich in aller Regel auszahlt.
Die Griinde:

o Zeit: Wir Gbernehmen Unterlagenbeschaffung, Anfragen, Besichtigungen und Koordination —
Sie behalten Ihren Alltag.

¢ Reichweite: Zugang zu Portalen, Netzwerk und einem gepflegten Interessentenpool in
Ostfriesland, im Ammerland und rund um Oldenburg.

¢ Verhandlung: Wir verhandeln sachlich und ohne emotionale Bindung — das fihrt

erfahrungsgeman zu besseren Ergebnissen.

¢ Sicherheit: Bonitatspriifung, rechtssichere Abwicklung und Begleitung bis zur Ubergabe. Der

oft hdhere erzielte Preis Ubertrifft die Provision in vielen Fallen deutlich.



Checkliste: Unterlagen und Schritte fiir Ihren Verkauf

Aktueller Grundbuchauszug beschafft

Gultiger Energieausweis liegt vor

Lesbare Grundrisse aller Etagen vorhanden
Wohnflachenberechnung gepruft und aktuell

Flurkarte / Lageplan vom Katasteramt

Nachweise zu Modernisierungen und Nebenkosten gesammelt
Bei ETW: Teilungserkléarung, Versammlungsprotokolle, Ricklage
Marktgerechter Angebotspreis ermittelt

Professionelle Fotos und aussagekréftiges Exposé erstellt
Immobilie auf Portalen und im Netzwerk platziert
Besichtigungen vorbereitet und durchgefiihrt

Ké&uferbonitat vor Reservierung gepruft

Kaufvertragsentwurf in Ruhe geprtift

Notartermin wahrgenommen und beurkundet
Kaufpreiseingang bestatigt

Ubergabeprotokoll mit Z&hlerstéanden erstellt
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Bei Versorgern und Behérden abgemeldet

Sie méchten Ihre Immobilie in Ostfriesland, im Ammerland oder in der Region Oldenburg
verkaufen und wiinschen sich eine ehrliche, fachkundige Begleitung? Sprechen Sie mit uns — wir
beraten Sie gern persdnlich und unverbindlich. Sie erreichen uns telefonisch unter 04956

4045365 oder per E-Mail an info@rehmet-behr-immobilien.de.

REHMET & BEHR Immobilien - Am Neuland 4 - 26670 Uplengen-Remels - Tel. 04956 4045365 - info@rehmet-behr-
immobilien.de - rehmet-behr-immobilien.de

Hinweis: Dieser Ratgeber ist eine allgemeine Orientierungshilfe und ersetzt keine Rechts- oder Steuerberatung im Einzelfall.
Fir verbindliche Auskiinfte zu Ihrem konkreten Fall wenden Sie sich bitte an entsprechend qualifizierte Fachleute.



