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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 Fallen um den gréten Vermdgensteil einer Person oder Familie handelt.

Wenn Sie dieses Heft in den Handen halten, sind Sie entschlossen, den Verkauf allein

zu wagen. Moéglicherweise klappt alles reibungslos und in wenigen Wochen oder Mo-
gl,tgeefn‘f;mljruber’ naten haben Sie einen Kaufer fir Ihr Haus oder lhre Wohnung gefunden. Sie konnen
Fa. Huber Immobilien dann stolz verkinden, 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.

"3

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
Médbelstiicks vergleichbar ist. Sie kdnnen beim privaten Immobilienverkauf in der Regel auf keine persénliche
Erfahrung zurtckgreifen. Damit aber bei lhrem Projekt alles gut geht, hat das Fachmagazin IMMOBILIEN-
PROFI gemeinsam mit engagierten Immobilienmaklern diese Broschire konzipiert. Die groRten Fehlerquellen
beim Privatverkauf und nitzliche Tipps werden auf den folgenden Seiten beschrieben.

Ein falscher Angebotspreis fiihrt die Hitliste der haufigsten Fehler an. Uberhdhte Preisforderungen fihren nicht
nur zu monatelangen Verzdgerungen (Zinsverlust oder finanzielle Engpésse), sondern sind auch oftmals dafur
verantwortlich, dass schlieRlich Verkaufserldse weit unter dem Marktwert erzielt werden (S. 11).

Wissen Sie genau, was Sie anbieten? Haben Sie alle Unterlagen zur Hand und fachmannisch prifen lassen?
Auch dieser Punkt verdient Beachtung, damit es keine unangenehmen Uberraschungen gibt (S. 16). Bedenken
Sie, dass es flr Sie und auch fiir lhren Kaufer um sehr viel Geld geht. Deshalb sollten Sie sich auf harte (Preis-)
Verhandlungen einstellen, die nicht immer fair gefuhrt werden. Zu den bekanntesten Verhandlungstricks stellen
wir Ihnen die Gegen-Strategien vor (S. 21).

Viele Privatverkaufer entscheiden sich nach anfanglichen Versuchen doch fir die Beauftragung eines Immo-
bilienmaklers. Auch fir diesen Fall finden Sie im Heft eine Checkliste mittels derer Sie Maklern ,auf den Zahn
fuhlen® kdbnnen.

Wir winschen Ihnen viel Erfolg!
A

Ste_f-::;n Huber

Huber Immobilien
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Wer seine |

Eigentlich misste ein Magazin
mit einer Erfolgsstory eroffnet
werden. Und die konnte so ab-
laufen: Familie Miller mochte
ihr Haus verkaufen. Sie verglei-
chen die aktuellen Angebote in
der Nachbarschaft, entdecken,
dass ihr Haus mit Abstand das
schonste ist, und ermitteln ei-
nen Angebotspreis, der mehr als
ausreichend  Verhandlungsre-
serve enthalt.

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 Interessentenpaar, das
sich Hals tber Kopf in Mullers Haus

1;1

a
verkaufen will, muss zahlreichen
Stolpersteinen ausweichen.

verliebt. Man trifft sich ein weiteres
Mal um Detailfragen zu klaren.

Die Interessenten versuchen zwar
noch ein wenig den Preis zu ver-
handeln, aber mit geringem Erfolg,
da noch einige andere Interessen-
ten den Mdllers starkes Kaufinter-
esse bekundet haben. So folgt der
Notartermin und die Mdillers sind
stolz, das ,Abenteuer Privatver-
kauf‘ so erfolgreich Uberstanden
zu haben...

Tatsachlich ist eine solche Erfolgs-
story sicherlich die Ausnahme und
ware auch im Sinne dieses Maga-
zins keine echte Hilfe. Es sind beim
privaten Immobilienverkauf zahl-
reiche Stolpersteine zu beachten
und deshalb muss hier beschrie-
ben werden, was moglicherweise

passieren kann. Die nachfolgen-
den Beispiele sind teilweise etwas
Uberspitzt dargestellt, aber sie ha-
ben sich so oder &hnlich tatsach-
lich ereignet.

Etwa die Geschichte des 70-jahri-
gen Hans Weichert*, dessen Traum
vom unbeschwerten Lebensabend
im angenehmen Klima von Mallor-
ca Wirklichkeit zu werden schien.
Endlich, nach mehreren Monaten,
hatte er einen Kaufer fir sein Ein-
familienhaus am Rande von Linz
gefunden, der ohne Zdgern bereit
war, die erhofften 260.000 Euro zu
bezahlen.

Wahrend der Vertragsunterzeich-
nung - in Anwesenheit des Notars
- aulerte der Kaufer nur wenige
Wiinsche, die im Vertrag aufge-



nommen wurden und der Kauf wur-
de rechtskraftig beurkundet. Schon
kurze Zeit spater musste Rentner
Weichert feststellen, dass er tat-
sachlich nur noch 50.000 Euro fir
sein Haus erhalten sollte und nach
mehreren aufreibenden Gerichts-
verhandlungen blieb dem alten
Herrn nach Abzug der Anwalts- und
Gerichtskosten gerade noch genug
fur einen Pauschalurlaub auf der
Trauminsel.

Auch die Eheleute Kameke* hatten
sich den Verkauf ihrer vier Wande
einfacher vorgestellt. Sie hatten
sich vorab in der Nachbarschaft
umgehdrt und erfahren, dass Im-
mobilien in ihrer Wohngegend zu
hohen Preisen gehandelt wurden.
So wollte man es natirlich auch
mit einem hohen Preis versuchen.
In der ersten Woche meldeten sich

nicht nur viele Interessenten, son-
dern auch zahlreiche Makler. ,lch
glaube, wir haben viel zu billig an-
geboten®, meinte Herr Kameke zu
seiner Frau. Trotzdem ergaben sich
nur zahlreiche Besuche von Neu-
gierigen, ohne dass ein Kaufvertrag
zustande kam. Dass Interessenten
auch Sonntagsmorgen oder am
spaten Abend vor der TUr standen,
war fur Familie Kameke noch ver-
gleichsweise harmlos. Doch nach-
dem auch ,Besucher” erschienen,
als niemand zu Hause war und da-
bei Wertsachen mitgehen lieRRen,
war das Malf voll.

Nun wurde der Preis gesenkt, denn
das Geld fiur den Verkauf war schon
fur die neue Immobilie verplant,
doch fanden sich keine neuen Kauf-
interessenten. Uber die Wochen fiel
der Verkaufspreis immer weiter bis
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das Haus schlief3lich deutlich unter
dem tatsachlichen Marktwert einen
neuen Eigentiimer fand.

Wer seine Immobilie privat ver-
auRern will, der muss zahlreiche
Fallstricke beachten, die das Ver-
mdgen gefahrden. So ist der Privat-
verkauf einer Wohnung oder eines
Hauses keineswegs mit dem Ver-
kauf eines Gebrauchtwagens oder
eines Wohnzimmerschranks ver-
gleichbar. Trotzdem wird etwa jede
Finfte Wohnimmobilie von Privat
an Privat verkauft.

Doch wer es ohne professionelle
Hilfe versucht, der sollte einiges
bedenken, um Schaden zu vermei-
den. Dazu finden Sie weiter unten
die wichtigsten Ratschlage.

* Namen geandert

/Die wichtigsten Ratschlage in Kurzform

1. Legen Sie lhren Verkaufspreis behutsam fest.
Eine spatere Korrektur ist nur bedingt méglich. Es ist zwar Ublich, beim Gebrauchtwagenverkauf mit Verhandlungs-

preisen 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 behutsam
festgesetzt werden, denn der Spielraum fiir Korrekturen ist eng, da die Gruppe der Interessenten viel kleiner ist, als
es sich der Laie vorstellt. Das Schlimmste, was lhnen beim Verkauf passieren kann, ist, wenn Sie zu Beginn der Ver-
marktung zwar grof3es Interesse wecken, aber gleichzeitig zu teuer sind. Es fallt schwer, dann den Preis zu senken.
Die Kaufwilligen beobachten Giber Wochen den Anzeigenteil der Tageszeitung und kennen das Angebot. Eine Preis-
senkung l6st deshalb nicht plétzlich Kaufbereitschaft aus, tatsachlich wird nun die Immobilie ohne Not dem Verdacht
ausgesetzt, es sei an ihr etwas ,faul”.

2. Geben Sie telefonisch niemals bekannt, wann lhre Immobilie leer steht! Am Samstagmorgen klingelt das Tele-
fon und ein Fremder winscht, lhre Immobilie zu besichtigen. Nun wird ein gemeinsamer Termin gesucht. Fir Interes-
senten ist es leicht, festzustellen, an welchen Tagen oder zu welcher Uhrzeit niemand das Haus hiitet.

3. Verschicken Sie keine Unterlagen,
insbesondere keine Plane an Fremde. Fremde erhalten sonst Einblick, kennen den Grundriss der Immobilie und
wissen bereits, wo man am leichtesten einsteigen kénnte.

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 doppelte Vorsicht! Priifen Sie die Bonitat der Kaufer, bevor
Sie zum Notar fahren.

5. Verlassen Sie sich nicht auf den Notar.
Der Notar ist nur furr die Beurkundung zustéandig — nicht fiir den Vertragsinhalt und insbesondere nicht fir die Uber-
prufung der Vermdgensverhaltnisse des Kaufers. Ob der Kaufer bezahlen kann, interessiert den Notar nicht.

. J
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Wie das Haus |lhre Rente bezahilt.

Die Leibrente ist die altes-
te Form der Alterssicherung.
Bei der Leibrente werden etwa
Immobilien, Gewerbebetriebe
oder Bauernhodfe gegen eine
lebenslange Geldleistung (zum
Beispiel monatliche Rente)
verkauft.

Jahrhundertelang war es Ublich,
dass Handwerker oder Landwirte
ihre Betriebe auf die Kinder Uber-
trugen, die im Gegenzug dafir die
Versorgung der Eltern Ubernah-
men. Es ist anzunehmen, dass
aufgrund der demografischen Ent-
wicklung und der damit zusam-
menhangenden Rentenproblema-
tik die Leibrente wieder aufleben
wird.

Leibrente oder Kauf?

Der Unterschied zum klassischen
Immobilienverkauf liegt im We-
sentlichen in den Zahlungsmo-

dalitdten. Statt Einmalzahlung
erfolgt eine Abzahlung in monat-
lichen Raten. Man kann sich die
Leibrente wie einen Auszahlungs-
plan vorstellen. Das Geld steckt
in der Immobilie und wird Rate flr
Rate, durch den Kaufer ,ausge-
zahlt“. Gleichzeitig kann der Ver-
kaufer vereinbaren, dass er die
Immobilie weiterhin, entweder bis
zu einem bestimmten Alter oder
lebenslang, bewohnt.

Zudem wird haufig auch eine so-
fortige oder spatere Anzahlung
oder der Eintritt in bestehende
Hypotheken festgelegt.

Die genaue Ermittlung der Leib-
rente erfolgt nach versicherungs-
mathematischen Grundsatzen
und kann unter Bezugnahme auf
den STATISTIK AUSTRIA ver-
lautbarten Verbraucherpreisindex
des Wertstabilisiert werden.

Der Vorteil fur Kaufer und Verkau-
fer liegt darin, dass beide Partei-
en vollig frei in der Gestaltung des
vertraglichen Verhaltnisses sind.

Da keine Bank den Kaufpreis fi-
nanziert, kommen auch Kaufinte-
ressenten infrage, die sich unter
normalen Umstanden eine Immo-
bilie (noch) nicht leisten kénnten.
Fir den Verkaufer ist es oft von
besonderem Vorteil, dass er oder
sie in der Immobilie wohnen blei-
ben kann und trotzdem schon die
Kaufpreisraten bezieht.
Umgekehrt besteht aber auch da
die Gefahr eines wirtschaftlich im-
potenten Kaufers.

Viele Rentner missen mit einer
schmalen Rente auskommen, ver-
fligen aber gleichzeitig Gber Immo-
bilienvermdgen, fir das sie jahr-
zehntelang auf vieles verzichtet
haben. Nun ist die Immobilie zwar




bezahlt, aber das Geld ist in der Im-
mobilie gebunden. Leib- und Zeit-
renten bieten in diesem Fall eine
interessante Losung.

Kerngedanke der Leibrente ist die
Maoglichkeit, den Wert der Immobi-
lien ,ruckwarts zu tilgen®“. Wahrend
man beim Kauf der Immobilie einen
Kredit von der Bank erhalten hat,
den man dann jahrelang abzahl-
te, gilt es nun, dieses Vermdgen
in ahnlichen Raten wieder aufzul6-
sen.

Hinzu kommt die Situation, dass
das Durchschnittsalter der Erben-
generation derzeit bei Mitte 50
liegt. In dieser Lebensphase ver-
fugen die meisten Erben langst
Uber eigenes Immobilieneigentum
und kdénnen mit dem Haus der EI-
tern nicht mehr viel anfangen. Die
urspringliche Absicht, die nach-
folgende Generation zu versorgen
und materiell gut auszustatten,
geht an ihrer Lebenswirklichkeit
meist vorbei. Stattdessen sind es
die zuklnftigen Erblasser, die ihr
Geld in der selbstgenutzten Immo-
bilie blockiert haben und gleichzei-
tig von einer schmalen Rente leben
mussen.

Beispiele

Eine Rentnerin bewohnt ein Haus
mit groRzigigem Garten. Da sie
keine Erben hat und noch einige
Reisen unternehmen mdéchte, ent-
schliel3t sie sich, das Haus zum
Kauf gegen Leibrente anzubieten.
Mit dem Kaufer wird folgende Re-
gelung getroffen:

* Der Kaufer wird sofort Eigenti-
mer der Immobilie.

* Die Rentnerin erhalt eine ein-
malige Zahlung von 20.000
Euro und anschliefend monat-
lich eine Rente von 1.000 Euro.

* Die Rentnerin behalt das Wohn-

recht in der Immobilie, wahrend
sich der neue Eigentimer um
den Erhalt der Immobilie kim-
mert.

* Nach einem Zeitraum von finf
Jahren ist es der Rentnerin frei-
gestellt, ob sie das Haus weiter
bewohnen oder in eine kleine-
re Wohnung oder ein Senio-
renheim umziehen mochte. Da
das Haus dann fiir den neu-
en Eigentumer zur VerflUgung
steht, erhoht sich die monat-
liche Rente um den Wert des
bisherigen Wohnrechts. Die
Rentnerin bezieht nun 1.800
Euro Rente statt 1.000 Euro.

Eigentiumer und Bank

In diesem Beispiel wird der Kauf-
preis abzuglich weiterer Leistun-
gen auf die vom Statistischen Bun-
desamt ermittelte durchschnittliche
Lebenserwartung verteilt. Die mo-
natliche Zahlung ergibt sich dann
aus der Umrechnung des aktuellen
Immobilienwerts in eine Rente.

Der urspringliche Eigentimer
Ubernimmt quasi die Rolle der
Bank und erhalt vom neuen Eigen-
timer Zinsen entsprechend dem
langfristigen Anlagezinssatz auf
den jeweils noch ausstehenden
Kaufpreisanteil. Zusatzlich sollte
die Leibrente an den Verbraucher-
preisindex in Osterreich gekoppelt
werden.

Weiterhin sollte dem Sicherungs-
bedirfnis des Verkaufers Rech-
nung getragen werden, da der
Kaufer Eigentimer wird. Die Leib-
rente und das Wohnrecht werden
im Grundbuch eingetragen. Die
Leibrente sichert dem Verkaufer
wiederkehrende Leistungen (Ren-
te) aus dem Grundstlick oder Haus
zu. Der Kaufer haftet personlich fur
die Leibrente, das heildt, nicht nur
mit der Immobilie, sondern mit sei-
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nem gesamten Ubrigen Vermogen.
Sollte das Grundstlick verkauft
werden, so muss der neue Kaufer
an Stelle des vorigen die Renten-
zahlungspflicht erfillen. Ein even-
tueller Weiterverkauf durch den
neuen Eigentumer kann grundsatz-
lich nicht verhindert werden.

Allerdings kann man sich ein Vor-
kaufsrecht flr diesen Fall eintragen
lassen. Ebenso kann fur bestimm-
te Falle eine Rickubertragung der
Immobilie festgelegt werden. Um
die Werterhaltung der Immobilie zu
gewahrleisten, sollten auch uber
Renovierungen, Sanierungen etc.
Vereinbarungen getroffen werden.

Vorteil fiir den Kaufer

Fir den Kaufer ist eine Leibrenten-
vereinbarung stets attraktiver als
eine Finanzierung Uber die Bank, da
Hohe und Zeitpunkt einer eventuel-
len Einmalzahlung frei verhandelbar
sind und sich die Zinsen in der Re-
gel am langfristigen Geldanlagezins
orientieren. Somit ist die Leibrente
gunstiger und flexibler als ein Bank-
darlehen.

Vorteile fiir den Verkaufer

Fiur Verkaufer kann es interessant
sein, dass durch die Ansprache ei-
ner breiteren Kauferschicht, eine
Immobilie, die sonst lange auf einen
Kaufer wartet oder stark unter Wert
verkauft werden musste, schneller
oder angemessener verkauft wer-
den kann. Durch die Zahlung der
Leibrente bis zum Tod, kann sich der
Verkaufer flir den Rest seines Le-
bens einen Teil seines Einkommens
inflationsgeschitzt sichern. Gleich-
zeitig kann er — sofern gewunscht —
in seiner Immobilie wohnen bleiben.
Dennoch bleibt es flir beide Seiten
ein Glucksvertrag, da man nicht
weild, wann der Vertrag und damit
Leistung und Gegenleistung durch
Tod des Berechtigten endet.
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Was Sie im Fall einer Scheidung beachten mussen.

Der Fall schien klar zu sein: Nach
acht Jahren Ehe hatte sich das
Ehepaar Banndi (Name geandert)
dermafen auseinandergelebt,
dass an eine Fortsetzung der Be-
ziehung nicht mehr zu denken
war.

Schnell einigte man sich auf die
Scheidung und auch darauf, dass
der Ehemann das gemeinsame
Haus behalten sollte, auf dem noch
eine Hypothek lastete. Die Ehefrau
lie® sich nach einer Beratung durch
den Anwalt ihres Mannes aus dem
Grundbuch 16schen, ihr Noch-Ehe-
mann wurde als alleiniger EigentU-
mer eingetragen.

Gutglaubig

Doch kurz darauf erlebte die dann
Geschiedene eine bése Uberra-
schung: Die Hausbank des Ehe-
paars, welche das Hypothekendar-
lehen gewahrt hatte, forderte trotz
dieser Austragung weiterhin die
Halfte der monatlichen Tilgungsra-
ten.

Unglaubig wandte sich die Frau
an den Konsumentenschutz, um
den ,Irrtum® aufzuklaren. Nach der
Durchsicht der Unterlagen stand al-
lerdings fest: Zwar war das Aulien-
verhaltnis im Grundbuch geandert
worden, aber nicht der Darlehens-
vertrag im sogenannten Innenver-
haltnis. Pech fur die Frau. Trotz des
Verzichts auf die Halfte der Immo-
bilie muss sie weiterhin jeden Mo-
nat 50 Prozent der Tilgungsrate an
die Bank abzahlen. Ein klassischer
Fall von Fehlinformation und Gut-
glaubigkeit — mit fatalen finanziel-
len Folgen. Vor solchen Fallstricken

ist kaum jemand gefeit, auch wenn
die eigene Beziehung gerade har-
monisch verlauft. Gerade dann gibt
man sich unverhaltnismaiig grof3-
zugig bezuglich einer Regelung im
Scheidungsfall.

Jedoch kann dieser Schuss — wie
im obigen Beispiel beschrieben —
leicht nach hinten losgehen.

Auf ewig

So sehr man sich auch wiinschen
mag, auf ewig mit dem jeweiligen
Partner zusammenzubleiben, ist
dieser Wunsch keine Garantie da-
fur, dass dies auch eintrifft.

Die entsprechenden Statistiken,
nach denen in Osterreich den jahr-
lich knapp 37.500 geschlossenen
Ehen etwa 16.600 Scheidungen
(Stand 2014) folgen, sprechen eine
mehr als deutliche Sprache.

Wer daher auf Nummer sicher ge-
hen will — im beiderseitigen Interes-
se —, sollte sich nicht scheuen, diese
Problematik schon im Voraus anzu-

sprechen und durch entsprechende
Regelungen sinnvoll abzuklaren.

Sicher ist sicher

Dabei kann ein Makler durch seine
jahrelange Erfahrung auf diesem
Gebiet ein wertvoller Ratgeber sein.

Doch nicht nur im Vorfeld, sondern
auch im ,worst case®, also bei der
Trennung, ist Sachverstand wichtig,
er wird gerade dann unabdingbar,
wenn entsprechende Vereinbarun-
gen zum Umgang mit der Immobilie
fehlen: Wenn keiner der Ehepartner
bereit ist, das gemeinsame Objekt
weiterhin allein zu nutzen oder ein
Partner muss den anderen auszah-
len, ist der Verkauf der Immobilie in
den meisten Fallen unausweichlich.

Wohl dem Paar, sei es auch noch
so zerstritten, das sich in dieser
Situation professionellen Beistand
holt, da ansonsten die Gefahr grof3
ist, dass das haufig noch mit Schul-
den belastete Eigenheim bzw. die
Wohnung weit unter Wert ,losge-
schlagen® werden missen, was im
Endeffekt beide Partner teuer zu
stehen kommt. Ein guter Makler
weild, wie er in einer solchen Lage
agieren muss. Behutsam und den-
noch effizient versteht er es, das
Objekt am Markt zu platzieren.
Gleichzeitig vermeidet er, dass es
als ,,Scheidungsimmobilie® wahrge-
nommen wird. So kdnnen Sie sicher
sein, nicht auch noch in finanzieller
Hinsicht der oder die Gehdrnte zu
sein. Aulerdem ist er eine quasi
neutrale Instanz, die beiden Seiten
Sorgen erspart und eine korrekte
Preisgestaltung bestimmt
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Benotigte Unterlagen vor dem Verkauf

Die folgenden Unterlagen bendtigen Sie vor Beginn der Vermarktung
Grundbuchauszug

Auszug A2-Blatt

Auszug Verdachtsflachenkataster

Lageplan/Bebauungsplan

Grundrisse / Zeichnungen / Zubauten

Wohn- und Nutzflachenberechnung

Umbauter Raum, Kubatur Berechnung

Baubeschreibungen (falls vorhanden)

Belege Uber durchgefiihrte Renovierungen und Sanierungen
Gebaudeversicherung, Hausratversicherung

Alle Nebenkosten/Grundbesitzerabgaben/Gemeindeabgaben
Aufstellung aller bekannter Schaden

Energieausweis (wichtig: Strafbestimmungen/Ersatzvornahme)

Bei Eigentumswohnungen zusatzlich
Nutwertgutachten

Wohnungseigentumsvertrag
Eigentimerversammlungsprotokolle der letzen 2-3 Jahre
Stand der Instandhaltungsrucklagen
Betriebskostenabrechnnung der letzten 2 Jahre

Aktuelle Betriebskostenvorschreibung

Durchgefiihrt und geplante Renovierungen

Hohe der anstehenden Sonderumlagen, sofern geplant

Aktueller Wirtschaftsplan
Grundrissplan der Wohnung mit Zimmergrofien
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Der Energleauswels

Wird ein Gebaude oder ein Nut-
zungsobjekt in einem Druck-
werk, also einer Zeitschrift etc.,
oder einem elektronischen Me-
dium, also primar im Internet,
zum Kauf oder zur Vermietung/
Verpachtung angeboten, so sind
in der Anzeige der Heizwarmebe-
darf und der Gesamtenergieeffi-
zienz-Faktor anzugeben. Diese
Pflicht gilt nicht bloB fiir Immobi-
lienmakler sondern auch fiir den
Verkaufer oder Bestandgeber.

Kommt es dann schlieBlich zum
Verkauf/zur Vermietung oder Ver-
pachtung, hat der Verkaufer dem
Kaufer, bei der In-Bestand-Gabe
eines Gebaudes der Bestandgeber
dem Bestandnehmer rechtzeitig
vor Abgabe der Vertragserklarung
bzw. Vertragsannahme des Kau-
fers oder Bestandnehmers einen
zu diesem Zeitpunkt hochstens
zehn Jahre alten Energieausweis
vorzulegen und ihm diesen oder
eine vollstandige Kopie desselben
binnen 14 Tagen nach Vertragsab-
schluss auszuhandigen.

10/34/E
wél’s derd

-

Wird dem Kaufer oder Bestand-
nehmer vor Abgabe seiner Ver-
tragserklarung ein Energieausweis
vorgelegt, so gelten die darin an-
gegebenen Energiekennzahlen als
vereinbart.

Der Ausweisersteller des Energie-
ausweises haftet dem Kaufer oder
Bestandnehmer unmittelbar fur die
Richtigkeit des Energieausweises.

Wird dem K&ufer oder Bestandneh-
mer entgegen der Verpflichtung zur
Vorlage eines hochstens 10 Jah-
re alten Energieauseises nicht bis
spatestens zur Abgabe seiner Ver-
tragserklarung ein entsprechender
Energieausweis vorgelegt, so gilt
zumindest eine dem Alter und der Art
des Gebadudes entsprechende Ge-
samtenergieeffizienz als vereinbart.

Wenn dann trotz Aufforderung kein
Energieausweis ausgehandigt
wird, kann der Kaufer/Bestand-
nehmer entweder sein Recht auf
Ausweisaushandigung gericht-
lich geltend machen oder selbst

10 www.immohuber.at

Geba

Gesam __ -

einen Energieausweis einholen
und die ihm daraus entstandenen
angemessenen Kosten innerhalb
von drei Jahren nach Vertragsab-
schluss vom Verkaufer oder Be-
standgeber einfordern. Die Kosten
kénnen durchaus erheblich wer-
den.

Dazu kommt, dass gesetzliche
Strafbestimmungen existieren, um
diese Verpflichtungen durchzuset-
zen.

Wichtig ist es auch zu wissen, dass
man die vorstehenden Verpflich-
tungen nicht vertraglich ausschlie-
Ren kann.

Ausnahmen von der Informati-
onspflicht sowie der Vorlage- und
Aushandigungspflicht gibt es nur
wenige. Die wichtigsten sind frei
stehende Gebaude mit einer Ge-
samtnutzflache von weniger als 50
Quadratmetern und Gebaude, die
nur frostfrei gehalten werden.
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Wenn Fragen zu Baulasten erst beim Notar
auftauchen, kann es teuer fur den Verkaufer werden.

Angenommen Sie sitzen mit dem
Kaufer beim Notar und plotzlich
wird das Thema Altlasten ange-
sprochen. Wenn sich nun nie-
mand konkret dazu aufert, kann
es passieren, dass lhr Kaufer
aufsteht, ohne den Kaufvertrag
unterschrieben zu haben.

Als Verkaufer einer Immobilie
missen Sie genau wissen, un-
ter welchen Voraussetzungen Sie
verkaufen. Das Problem mit den
Baulasten beginnt bereits damit,
dass oft niemand genau weil3, wo
diese aufgefihrt werden.

Viele Verkaufer und Kaufer gehen
davon aus, dass diese ausschlief3-
lich in der Abteilung Il des Grundbu-
ches gefuhrt werden. Leider ist das
nicht richtig. Dort werden lediglich
privatrechtliche Grunddienstbarkei-
ten aufgelistet, die haufig mit Bau-
lasten verwechselt werden. Diese
kénnen

Beispiele fiir Baulasten:

Ein Grundstlickseigentiimer erlaubt

dem Nachbarn tber sein Grundstiick zu
fahren, ohne hierzu verpflichtet zu sein.
Auf diese Weise wird dem Nachbarn etwa
ermaglicht, der Baubehérde die ordnungs-
gemale Erschliefung seines Grundstu-
ckes (Zugang) nachzuweisen und damit
eine Baugenehmigung zu erhalten.

Wasserleitungs- und Bezugsrechte
Viehtreibs- und Weiderechte
personliche Dienstbarkeit

Zum Beispiel Wohnrecht.
Endet mit Tod des Berechtigten.

aber durchaus ahnliche Auswirk-
ungen haben.

Baulasten erkennen

Baulasten werden im Baulasten-
verzeichnis geflhrt, das Sie nicht
im Grundbuch oder beim Grund-
buchamt finden. Das Baulasten-
verzeichnis ist bei der zustandigen
Bauaufsichtsbehdrde hinterlegt
und kann dort eingesehen werden.
Als Verkaufer eines Baugrund-
stlicks oder einer Immobilie mus-
sen Sie vor dem Verkauf wissen,
ob der Kaufer mit Einschrankungen
rechnen muss. Eventuell haben Sie
das zu verkaufende Objekt nicht
selbst gebaut, sondern bereits ge-
braucht gekauft. Wissen Sie, ob lhr
Vorverkaufer einen Uberblick Uber
die Baulasten hatte? Auch wenn
ein Baugrundstuck bereits seit Ge-
nerationen im Familienbesitz ist,
kann man sich nicht sicher sein,
ob jemand in den Jahren zuvor
eine Baulast eingetragen hat. Der

Grunddienstbarkarkeiten.
Steht dem jeweiligen Eigentimer zu.

Fruchtgenussrecht
Ertragszuspruch aus Miete .

Holzbringungsrecht
Recht eine gewisse Anzahl an Festmeter
Holz zum eigenverbrauch zu schlagern.

Geh- und Farhtrecht:

Sicherung der Zufahrt liber ein privates
Grundstlick zu einer 6ffentlichen
Verkehrsflache.

Verkaufer einer Immobilie muss
wissen, was er verkauft. Denn spa-
testens beim Notartermin kommen
die Baulasten zur Sprache. Und im
Notarvertrag muss der Verkaufer
versichern, dass ihm keine Baulas-
ten bekannt sind. Es wird deshalb
dringend empfohlen, diesen Punkt
vorher zu klaren, um mit ruhigem
Gewissen den Notarvertrag unter-
zeichnen zu konnen. Andernfalls
drohen eventuelle Schadenersatz-
anspriche.

Genauer betrachtet

Unter einer Baulast versteht man
eine freiwillig Gbernommene 6ffent-
lich-rechtliche Verpflichtung des
Grundstickseigentimers gegen-
Uber der Bauaufsichtsbehorde.
Gegenstand einer solchen Ver-
pflichtung ist ein Verhalten, dass
sich nicht bereits aus offentlich-
rechtlichen Vorschriften ergibt.

Parkplatzverordnung:

Sicherung der Herstellung, Unterhaltung
und Benutzung notwendiger Stellplatze
und Garagen auf einem fremden
Grundsttick.
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Hauptursache fur Fehler, die spater viel Geld kosten,
ist die Festsetzung des Angebotspreises.

Fehlende Marktkenntnis der
privaten Anbieter fiihrt meis-
tens zu uberhohten Ange-
boten, die die Vermarktung
in die Lange ziehen und am
Ende sogar Geld kosten.

Moglicherweise hat jemand,
der seine Immobilie anbietet
schon einmal einen Gebraucht-
wagen gekauft oder verkauft.
In der Regel setzen hier Ver-
kaufer zunachst einmal einen
etwas hoheren ,VB-Preis“ flr
das Fahrzeug an. So verbleibt
genug Spielraum flur spatere
Verhandlungen. Das hat sich
im Gebrauchtwagenmarkt be-

wahrt, Anbieter wie Interessen-
ten 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 Gebrauchtwagenmarkt
bewahrt hat, genauso bei Im-
mobilien funktionieren? Dieser
Frage ist das Institut Innova-
tives Bauen, Dr. Hettenbach
GmbH in Schwetzingen, nach-
gegangen und kam zu einem
Uberraschenden Ergebnis.
Geforscht wurde anhand der
Datenbasis eines Uuberregional
tatigen, institutionellen Immobi-
lienmaklers. Verglichen wurden
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jeweils der Start- bzw. Ange-
botspreis einer Immobilie, der
intern ermittelte Marktwert, der
spater erzielte Verkaufspreis
und die Dauer der Vermarktung.
Das Ergebnis verbliffte selbst
die Experten (siehe Grafik 1).

Nur fiinf Prozent

Wer mit einem geringen Ver-
handlungs-Aufschlag von nur
funf Prozent startet - bei einer
Immobilie im Wert von 300.000
Euro ware das ein Angebots-
preis von 315.000 Euro - der
konnte sich schon nach 63 Ta-
gen Uber einen Kaufer freuen.
Geeinigt hatte man sich statis-



tisch bei ca. 99%, das wéaren im
aktuellen Beispiel also 297.000
Euro.

Wird der ,Verhandlungsspiel-
raum® groler, verldngert sich
die Zeit bis zum Verkauf dra-
matisch. Bei zehn Prozent Auf-
schlag dauert es schon 281
Tage und bei 20 Prozent zieht
sich der Verkauf langer als ein
Jahr, namlich 379 Tage. ,Wenn
es mehr Geld bringt, warte ich
gerne ein Jahr®, wird sich man-
cher Eigentimer denken. Weit
gefehlt!

Je hdher der Einstiegspreis,
desto niedriger auch der Erlos.
In Zahlen: Wahrend die Anbieter
mit vorsichtigem Verhandlungs-
spielraum nur knapp unter dem
Zielpreis einen Kaufer finden,
landen die Anbieter mit zehn
Prozent Aufschlag schon 3,5
Prozent unter dem Marktwert
(289.500 Euro statt 300.000
Euro in unserem Beispiel).

100.000 Euro weniger

Dramatisch endete es fiur die
Anbieter, die 20 Prozent Uber
Marktwert starten, also im Bei-

Preis

Startpreis in EUR
360.000

330.000 |

315.000 1
Imnmobiliemsyert 300.000

295.000

spiel bei etwa 360.000 Euro
statt 300.000 Euro. Sie ver-
lieren ganze 15,5 Prozent des
Wertes ihrer Immobilie und ver-
kaufen nach 379 Tagen fur nur
noch 253.500 Euro. Von der
ersten Anzeige bis zum Verkauf
fallt der Preis der Immobilie um
mehr als 100.000 Euro!

Zunachst hat es Monate ge-
braucht bis der Uberzogene
Preis dem Marktwert angena-
hert wurde, trotzdem fand sich
kein Kaufer. Wochen spater
wird das Haus oder die Woh-
nung schon zum Schnappchen
— immer noch kein Kaufer in
Sicht. Mittlerweile ist ein Jahr
vergangen, immer weniger Inte-
ressenten melden sich, obwohl
der Preis nun deutlich unter
vergleichbaren Angeboten in
der Nachbarschaft liegt.

Wahrend jedoch die anderen
Hauser recht zlgig einen Kau-
fer finden, erbarmt sich immer
noch kein Interessent. Nach
weiteren Wochen gelingt es
endlich einen Kaufer zu finden.
Nach zahen Verhandlungen und
nochmaligem Preisnachlass
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wird der Notartermin vereinbart.
Hoffentlich kommt jetzt nichts
mehr dazwischen...

Ein Erklarungsversuch

Wie konnte es soweit kom-
men? Wie kann es sein, dass
eine Immobilie, abhangig vom
ersten Angebotspreis fir fast
300.000 Euro und im anderen
Fall gerade mal flr etwas mehr
als 250.000 Euro verkauft wird?
Wir haben eingangs den Immo-
bilien- mit dem Gebrauchtwa-
genmarkt verglichen. Nun fallt
auf, dass es da einen wesent-
lichen Unterschied gibt. Auf der
einen Seite geht es um Mobiles,
namlich Automobile, auf der an-
deren Seite um Immobiles, das
sind Hauser oder Wohnungen.

Bei Automobilen ist das Inter-
essenten-Potenzial viel gréRer,
denn ein Kaufer aus Passau
kann durchaus seinen Traum-
wagen in Duasseldorf besichti-
gen und mit nach Hause neh-
men. Bei Immobilien geht das
nattrlich nicht. Tatsachlich fin-
det sich der Kaufer einer Immo-
bilie mit hoher Wahrscheinlich-
keit im Umkreis von nur zehn

Angebotspreis - Vermarktungsdauer

100%

| 289.500

[l

30 63

Zeit

281 379

253.500
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Minuten Fahrtzeit, das wurde

empirisch ermittelt.

Wie der Markt schrumpft
Betrachtet man nun die GroRe
dieser Fahrtzeitzone, so kommt
theoretisch zwar jeder Haushalt
als moglicher Kaufer einer Im-
mobilie in Frage. Leider aber nur
theoretisch, bei angenommenen
10.000 Haushalten (ca. 20.000
Einwohner) sind, statistisch ge-
sehen, jahrlich nur etwa 150
Immobilienkaufer auf der Suche
nach einer gebrauchten Immo-
bilie (siehe Grafik 3: 10 Prozent
Umzige verteilen sich auf 80
Prozent Mietinteressenten, 5
Prozent Neubau und 15 Prozent
Kaufer von Gebrauchtimmobi-
lien). Dieser Wert gilt aber fur
den Zeitraum eines Jahres, legt
man also den gewunschten Ver-
marktungszeitraum von sechs
Monaten zugrunde, sind es la-
tent nur noch etwa 75 Kaufinte-
ressenten.

Die Geschmacksfrage

Unterstellen wir einmal, dass
Ihre Immobilie besonders mit
dem Durchschnittsgeschmack
harmonisiert. Dann finden wir
vielleicht unter diesen 75 theo-
retischen Kaufern, optimistisch
geschatzt, sogar 50 Haushal-
te, die sich fir Ihre Immobilie

Grafik 2: Typische Fahrtzeit-Zone im
landlichen Raum
Quelle: Microsoft Mappoint

Neubau

Gebraucht

Grafik 3: Ihr lokales
Potenzial - Rot sucht
eine Gebrauchtimmobilie

Die
restlichen 25 Interessenten su-
chen nach einem anderen Im-
mobilien-Typ oder haben grund-
satzlich andere Vorstellungen
vom zuklnftigen Wohnen.

ernsthaft interessieren.

Die Finanzierungsfrage

Sollte lhre Immobilien auch
sehr hochwertig sein und uber
ein groles Grundstick, eine
besondere Aussicht oder uber
weitere Besonderheiten verfi-
gen, so werden Sie zu Recht
einen Preis im oberen Segment
dafiir ansetzen.

Dieser Kaufpreis muss aber
vom klnftigen Kaufer finan-
ziert werden und damit schei-
den weitere Interessenten aus.
In unserem Beispiel lassen wir
nur noch zehn potentielle Kau-
fer Ubrig, die sich Ihr Haus oder
Ilhre Immobilien auch leisten
konnen. Mit diesem Potential
konnten Sie nun arbeiten. Be-
trachten wir deshalb die Inter-
essenten etwas genauer (siehe
Info ,Die Interessenten” auf der
nachsten Seite).

Verkaufsstart

Es ist soweit! Sie haben lhre
erste Anzeige in der Zeitung
und / oder im Internet veroffent-
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licht und warten gespannt auf
Reaktionen. Vorausschauend
haben Sie ja einen ordentlichen
Verhandlungsspielraum in Ihren
Angebotspreis eingerechnet.

Vielleicht wirde I|hre Immo-
bilie realistisch betrachtet fir
300.000 Euro einen Kaufer fin-
den, gehen wir davon aus, das
ware auch der Preis, mit dem
Sie zufrieden waren. Trotzdem
gehen Sie mit 330.000 Euro an
den Markt, denn ,runter gehen
kann man immer noch“. Was
wird nun passieren?

Reaktionen

Nattrlich melden sich im ersten
Schritt zunachst viele Interes-
senten, schlielRlich bieten sie
erstmals lhr Zuhause an und
neue Angebote, frische Objek-
te, finden immer Beachtung.
Es muss Sie noch nicht storen,
wenn sie viele Neugierige durch
Ihr Zuhause fihren - solange
nur die echten Kaufer darunter
sind.

Die Interessenten, die neu am
Markt sind, kommen garantiert.
Sie wollen ja Informationen
uber den Markt sammeln und
brauchen dazu viele Besich-



tigungen. Kaufen werden sie

aber nicht.

Ebenso wie die Interessenten,
die schon lange auf der Suche
nach ihrem Traumhaus sind.
Die ,Frustrierten® sind fast je-
des Wochenende in fremden
Immobilien unterwegs, aber da
sie nicht finden, was sie su-
chen, werden sie lhre Immobilie
kritisieren und sich dann verab-
schieden. Als ernsthafte Kaufer
sind auch die Frustrierten nicht
geeignet (siehe auch unten).

Nun jedoch kommen die ,Kom-
promissbereiten®, die echten
Interessenten an die Reihe.
Diejenigen, die dank realisti-

scher Erwartungen nun kaufbe-
reit sind.

Doch leider erscheinen die
.LKompromissbereiten® nicht zur
Besichtigung. Diese Gruppe er-
kennt anhand der Anzeige, dass
der Angebotspreis zu hoch ist
und sie wartet auf realistische
Preise. Denn was die ,Kompro-
missbereiten“ auszeichnet, ist
eine extrem gute Marktkenntnis
und die fehlende Bereitschaft,
Besichtigungen durchzufihren,
wenn das Angebot nicht Uber-
zeugt. Halten wir also fest: Inte-
ressenten locken Sie genug an,
aber keine Kaufer.

Preisanpassung
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Nach mehreren Wochen redu-
zieren Sie lhren Preis auf das
realistische Niveau von 300.000
Euro. Werden sich jetzt die ech-
ten Interessenten melden?

Leider ist Ihr Angebot nicht mehr
neu, Sie erzielen also nicht mehr
die Aufmerksamkeit, die Sie zu
Beginn des Verkaufsstarts nut-
zen konnten. Wie reagieren die
Interessenten auf lhre Preisan-
passung?

Die Dauerbesichtiger, die ,Frus-
trierten“, sind naturlich immer
noch auf dem Markt. Sie entde-
cken die Preisreduzierung in der
Anzeige und sagen sich: ,Hab
ich’s doch gewusst, viel zu teuer!

Alle Interessenten durchlaufen in der Zeit zwischen dem ersten Gedanken an eine Immobilie und dem finalen Kauf eine Entwicklung.
Dieser Prozess dauert mehrere Wochen oder Monate und durchlauft folgende Stufen:

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

Marktkenntnis.

Die Sucher: Irgendwann begeben sich dann die Traumer auf die Suche nach jenem Traum und werden als Interessenten aktiv. Fotos
und Grundrisse im Internet reichen nicht mehr, jetzt missen Erfahrungen mit echten Immobilien gesammelt werden. Es werden unter-
schiedliche Anbieter kontaktiert und Termine vereinbart. Die finale 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 tber ihre Motive.

bot. Das sind die echten Kaufer!

Die Frustrierten: Irgendwann passiert es. Die Traumer 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 Realitat
anzuerkennen. Sie suchen beharrlich weiter nach einer Immobilie, die es nicht gibt und
werden so zum Schrecken von Maklern und Privatverkdufern.

Die Kompromissbereiten dagegen haben ihre Anspriiche an die Realitat angepasst und
wollen das Projekt Immobilienkauf endlich zu einem Ende bringen. Die Kompromissfahigen
kennen den Markt griindlich, sind vorbereitet und warten nur noch auf das passende Ange-

Verteilen wir nun die vorhandenen zehn echten Interessenten - lhr

Sie kdnnen

mit maximal

4 potentiellen
Kaufern rechnen.

Kauferpotential - auf die oben genannten Typen so ergibt dies bei wohlwollender
und realistischer Betrachtung etwa folgendes Bild:

5 Interessenten sind noch nicht reif — Typ ,Traumer” und ,Sucher®,
1-2 Interessenten sind routinierte Frust-Interessenten und
3-4 Interessenten sind kaufbereit — Typ ,Kompromissbereite®“.
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Mal schauen wie weit der Preis
noch runtergeht...”.

Neue Interessenten, die Anfanger,
melden sich auch, weil sie das ur-
sprungliche Angebot nicht kennen,
schauen sich intensiv um und kau-
fen nicht, weil sie dazu noch nicht
reif sind.

Aber was ist mit den echten Kau-
fern, die sie zuvor schmerzlich
vermisst haben? Die kompromiss-
bereiten Interessenten kennen
Ihr Angebot bereits. Sie stammen
teilweise aus der Gruppe, die zum
Vermarktungsstart noch nicht reif
waren, um zu kaufen. Diese Inte-
ressenten erleben nun lhre Preis-
reduzierung und haben zwei Mog-
lichkeiten zu reagieren:

Im glnstigen Fall finden Sie nun
den Kaufer, der die Immobilie zum
marktgerechten Preis erwirbt und
Sie als Verkaufer erhalten einen re-
alistischen Gegenwert. Das einzige
was stort ist die Tatsache, dass Sie
durch den Uberhdhten Angebots-
preis viel Zeit und vielleicht auch
Geld verloren haben.

Verkauferschicksal

Im unglnstigsten Fall - und das
kommt weit haufiger vor - re-
gistrieren die Interessenten die
Preisveranderung und warten
erst einmal ab. Zwar haben Sie
sich auf ein realistisches Preis-
niveau begeben, aber die Ihnen
bereits bekannten Interessen-
ten machen sich nun Gedanken:

* Warum gehen die jetzt runter?
Wo ist der Haken?

e 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 Imobilie
kaufen, die anscheinend nie-
mand sonst haben will?

Mit einem marktgerechten Preis
konnen Sie diese Interessenten
kaum mehr locken. Sie mius-
sen schon etwas mehr Rabatt
bieten, um diese Zielgruppe zu
aktivieren. Dies kann der Grund

sein, warum Immobilien, die mit
hohen Angebotspreisen starten,
spater unter Marktwert verkauft
werden.

etwas...

Da wire noch

Maximaler
Gewinn
Maximale
Interessenten

Marktwert

Angebotspreis
unter Marktwert

Interessanterweise zeigt die Statistik auf Seite 13, dass alle Anbieter un-
terhalb des Marktwerts verkauft haben. Selbst bei konservativer Herange-
hensweise, bei einem marktfahigen Angebotspreis, wurde der Marktwert
knapp verfehlt. Da drangt sich die Frage auf, ob es neben Marktwert und
Zu-teuer noch eine dritte Alternative gibt. Namlich das gezielte Angebot
unter dem Marktwert.

Dann wird es namlich noch schneller mit dem Verkauf klappen. Viele Inte-
ressenten bewerben sich um lhre Immobilie. Eine Entscheidung muss her.
Sie haben die Wahl, wem Sie Ilhre Immobilie verkaufen wollen. Vielleicht
einer sympathischen, jungen Familie oder dem, der bereit ist, den héchs-
ten Preis zu zahlen?

Dann ergeht es lhnen vielleicht, wie einem Makler aus Linz, der nach sechs
Besichtigungen plétzlich funf Kaufer hatte.

Dann ist es nur gerecht, ein Héchstgebot zu suchen. Und so sprang der
Verkaufspreis von urspriinglich 300.000 Euro auf 350.000 Euro.

Viele Makler berichten, dass Immobilien mit attraktiven Startpreisen spater
zu Héchstpreisen einen Kaufer finden. Die Logik dahinter ist klar. Sie gene-
rieren hohes Interesse und finden schnell Kaufinteressenten.

Sie haben dabei stetes das ,Heft in der Hand“. Und wenn verhandelt wird,
dann nur noch in eine Richtung.

Bleibt nur die Frage, ob Sie diese Strategie tatsachlich alleine oder mit
professioneller Hilfe angehen wollen.
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Vorbereitung des Verkaufs

[] Baulasten: Sicherheitshalber sollten Sie vor dem Verkauf priifen, dass keine Baulasten auf lhrem
Grundstuck eingetragen sind.
Aktueller Grundbuchauszug: Halten Sie flir den Kaufer einen aktuellen (nicht alter als 3 Monate!)
Grundbuchauszug bereit. Ein Kaufer braucht diesen meist zur Klarung seiner Finanzierung.

[l
[ Lageplan: Ebenso wie beim Grundbuchauszug sollte ein aktueller Lageplan vorliegen.
[l

Flachenangaben: Vorsicht bei Flachenangaben! Der ein oder andere ,fehlende” Quadratmeter hat
schon oft zu einer Schadensersatzklage gefiihrt. Messen Sie sorgfaltig nach. Verwechseln Sie nicht
Wohnflache mit Nutzflache!

[] Brandkassenwert/ Brandschutzversicherung: Auch ein Dokument, das der Kaufinteressent zwecks
Finanzierung fur seine Bank bendtigt.
[] Aktueller Grundriss: Viele Hauser sind im Laufe der Jahre umgebaut worden. Wenn die Grundrisse

nicht mehr aktuell sind stellen dies den Kaufer sowie seine Bank vor neue Probleme.

[] Bilder von Ihrer Immobilie: Sorgen Sie, bevor Sie fotografieren, fir die richtige Beleuchtung und ent-
fernen Sie, soweit moglich, personliche Dinge. Hintergrund: Wenn Sie die Bilder selbst machen, ent-
scheiden Sie, was zu sehen ist. Der Interessent fotografiert eventuell aus ungtinstigen Blickwinkel oder
Gegenstande von denen nicht jeder wissen sollte, dass diese bei lhnen in der Immobilie sind.

[] Kleinigkeiten selbst reparieren: Tropfende Wasserhdhne und kaputte Glihbirnen sind Kleinigkeiten,
aber manchmal ausschlaggebende Punkte, die einen Kaufer abschrecken kénnten. Lassen Sie also
Ihren Nachfolger nicht im Dunkeln stehen!

[[] Tiren und Fenster: Eine quietschende Tdr, ein zugiges Fenster oder beides, kann schon mal einen
Gang zum Notar verhindern. Also, vorher reparieren.

[] Platz schaffen: Die neuen Bewohner wollen priifen, ob Sie ihr gesamtes Hab und Gut in der neuen
Immobilie auch unterbringen kénnen. Entrimpeln Sie vollgestellte Kellerraume, Dachboden, Garage,
Gartenhauschen, Hobbyraum, Abstellraum oder Schuppen. Dies ist eine gute Gelegenheit, um sich
gedanklich schon einmal von der Immobilien zu verabschieden.

[] Den Verkaufspreis optimieren: Investieren Sie zusatzlich etwas Zeit und Geld, um den ersten Ein-
druck lhrer Immobilie zu verbessern. So kann der Kaufinteressent nicht mit dem angeblich ,schlechten

Zustand® Ihrer Immobilie den Preis dricken.
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FUr den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

Das gilt umso mehr, wenn es sich bei demjenigen, den es zu beeindrucken gilt, um einen zahlungskraf-

tigen Interessenten handelt, der sich in lhr Haus oder lhre Wohnung verlieben soll. Viele Interessenten

haben bereits zahlreiche Angebote kritisch unter die Lupe genommen. Damit wachst die Gefahr, poten-
zielle Interessenten durch eine unpassende Objektprasentation zu verlieren.

Wenn Sie als Verkaufer eines Hau-
ses den ersten Besichtigungster-
min fur Ihr Objekt abhalten wollen,
haben Sie wahrlich keine leichte
Aufgabe zu meistern. Gilt es doch,
das Haus ins rechte Licht zu ri-
cken, um mogliche Kaufer nicht
durch Kleinigkeiten zu verschre-
cken.

Die Herausforderung gestaltet sich,

je nach Ausgangssituation, sehr
unterschiedlich. Wenn die Immobi-
lie bereits leer steht, ist es schein-
bar leicht, Interessenten durch das
Haus oder die Wohnung zu fihren.

Jedoch werden Sie feststellen,
dass die Raume ohne Mobel eine
vollig andere beziehungsweise kei-
ne Wirkung entfalten. Viele Inter-
essenten sind bei leerstehenden
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Immobilien schlichtweg tberfordert
und konnen sich kaum vorstellen
dort einzuziehen.

Tipp: Lassen Sie ein paar Moébel-
sticke und Dekorationsgegen-
stande zuruck, die den Besuchern
einen Eindruck von den Moglich-
keiten der Raume vermittelt. Ein
Bett kdnnen Sie etwa schnell aus
einigen Umzugskisten, einer Luft-



matratze und einer Uberdecke im-
provisieren.

Eine andere Herausforderung stel-
len geerbte Immobilien dar. Hier
herrschen oft Einrichtungsstile vor,
die dem Geschmack potentieller
Kaufer véllig fremd sind. Es emp-
fiehlt sich, das Haus oder die Woh-
nung vollstandig zu entrimpeln
und dann mit einigen Accessoires
und modernen Mdbeln provisorisch
neu einzurichten.

Und dann gibt es noch die bewohn-
te Immobilie, in der der Eigentiimer
auf einen Kaufer wartet und dann
erst den Umzug plant. Die beson-
dere Herausforderung ist hier, dass
die Besucher auf Schritt und Tritt
mit dem Alltag der Eigentimer kon-
frontiert werden. Die Fantasie der
Interessenten ist dann mehr als
eingeschrankt, und das aus einem
einfachen Grund: Personliche Ge-
genstande der Vorbesitzer lenken
ab. Die vielen Eindrlcke lassen der
eigenen Vorstellungskraft keinen
Spielraum.

Hilfreich ist es deshalb, die Immo-
bilie zu entpersonalisieren, alle
personlichen Dinge weitgehend
zu entfernen. lhr Zuhause gewinnt
so zwar den Charme eines Hotel-
zimmers oder eines Ferien-Apart-
ments, aber das ist hier gewollt und
natzt lhnen im Verkauf ungemein.

Was ist zu tun? Entfernen Sie alle
Dinge, auch Mobel, die Sie nicht
mehr brauchen oder die Sie sowie-
so beim Umzug zurlicklassen. So
schaffen Sie erst einmal Platz. Re-
duzieren Sie personliche Erinne-
rungssticke, Bilder und Ahnliches
soweit wie moglich.

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

.

Home Stag'in

.Home Staging“ bedeutet wortlich
Ubersetzt ,das Haus bulhnenreif
machen®.

Es ist die professionelle Gestaltung
und Prasentation einer Immobilie.

Diese Dienstleistungen kennt man
aus den 70er und 80er Jahren. Da-
mals wurden Musterwohnungen
eingerichtet und den Kaufinteres-
senten vorgestellt.

Heute wird dieser Service bei leer-
stehenden, bewohnten und geerb-
ten Immobilie angewendet.

Beziehen Sie die Betten im Schlaf-
zimmer mit einfarbigen Bezlgen.
Tauschen Sie auch im Bad die
Handtlcher gegen unifarbene Ex-
emplare aus. Wie bereits beschrie-
ben ist die ,Ausstrahlung” eines
Hotelzimmers das Ziel, denn erst
dann kann sich ein Interessent sein
personliches Bild von der Immobi-
lie machen.

Stehen Raume in Ihrem Haus leer?
Dann Uberlegen Sie sich, was man
mit diesen Zimmer machen konnte
und richten Sie es mit einigen M6-
beln provisorisch so ein.
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Bedenken Sie aber, dass I|hnen
der objektive Blick fur Ihr Zuhause
fehlt. Wenn die Verkaufsvorberei-
tung wirklich perfekt werden soll,
wenn Sie wirklich den bestmdgli-
chen Preis erzielen wollen, dann
sollten Sie (ber HomeStaging
nachdenken.

Der Home Stager ist im Kontakt
mit seinem Auftraggeber, gerade
wenn das Gebaude noch bewohnt
ist. Der Home Stager nimmt kleine
Veranderungen vor.

Fur die optimale Prasentation bei
den Besichtigungen werden per-
sonliche Gegenstande flr einen
kurzen Zeitraum aus dem Blickfeld
genommen. Gearbeitet wird nach
dem ,weniger ist mehr‘- Prinzip.
Viel Wert wird auf dezente Deko-
ration, stilvolle Einrichtung und auf
das optimale Zusammenspiel von
Wandfarbe und Licht gelegt. Vom
Garten bis zum Dachboden wird
jeder Zentimeter des Objektes per-
fekt prasentiert.

Erfahrungen aus den USA belegen,
dass die Verkaufszeit durch Home
Staging deutlich verkirzt und der
Preis gesteigert wird.

Mehr Infos:
www.die-wohpsychologin.at

f ;.,r Lo
Ein aufgeraumtes Wohnzimmer
macht einen besseren Eindruck.
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Lesen Sie, wie Home
Staging funktioniert und
welche Pluspunkte es fur

Verkaufer bringt.

Der Linzer Immobilienmarkt ist
ein klassischer Kéaufermarkt:
Viel Angebot in relativ gut ver-
gleichbaren Objektkategorien.
Laut Statistik werden in der
Linzer Stahlstadt 900 Ha&auser
pro Jahr verkauft, davon sind
400 Objekte standig am Markt.
Daraus folgt eine durchschnitt-
liche Vermarktungsdauer von
fast sechs Monaten. ,Die Frage
lautet daher: Wie lasst sich die
Attraktivitat unserer Angebote
in einem Markt erh6hen, in dem
die Konkurrenz durch ahnliche
Hauser grof3 ist?“, bringt der
Makler das Problem auf den
Punkt.

Wodurch kann der Wiederer-
kennungswert und die Wertig-
keit der Immobilie gehoben wer-
den? Die Loésung fand Huber
Immobilien schon vor fast 10
Jahren im Home Staging, das
wir seit kurzem auch in Zusam-
menarbeit mit einem professio-
nellen Home Staging Anbieter
intensivieren.

Wie das funktioniert, moch-
ten wir hier am Beispiel eines
stadtnahen Hauses aus den
friihen 80er-Jahren zeigen. Die
Raume waren teilweise in kraf-
tigem Gelb gestrichen, einzelne
Raume wirkten dunkel und un-
personlich. Neben einem inten-
siven Blau im Badezimmer fand

Vorher

sich im Flur ein Boden in domi-
nantem Terracotta.

Nachdem die Verkaufer von der
Notwendigkeit des Home Sta-
gings uUberzeugt werden konn-
ten, wwar die Stunde der Ver-
anderung gekommen: ,Unter
Beachtung der im Haus verwen-
deten Farben und Materialien
entwickeln wir ein Gestaltungs-
konzept, das die vorhandenen
Elemente gekonnt miteinander
verbindet. Dadurch wirkt die
Immobilie auf den Betrachter
deutlich wertiger.

So wirken zum Beispiel auch
exotische Farbgebungen, wie
sie in alten Badezimmern hau-
fig vorkommen, nicht mehr als
stérend. Im Gegenteil: Durch
die gezielte Verwendung dieser
Farben an anderen Orten des
Hauses schafft Home Staging
einen harmonischen Gesamt-
eindruck des Hauses mit allen
seinen Raumen. Es bleibt daher
besser im Gedachtnis als ande-
re Objekte.”
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Nachher

Der schlichte Teppich, die
Pflanze und die Dekoration
lassen den Raum viel
moderner erscheinen. Die
beiden Stehleuchten sorgen
fur ein stimmungsvolles Licht
und Behaglichkeit.

Eine Immobilie muss beim Inte-
ressenten ein ,gewisses Kribbeln*
auslosen.

.,Mit Home Staging kénnen wir
den Leuten das Haus von der
Schokoladenseite zeigen®, erlau-
tert Dr. Barbara Perfahl von www.
die-wohnpsychologin.at

Praktisch lauft das Home Sta-
ging folgendermaflen ab : Die
Home Stager machen eine Be-
standsaufnahme des Objekts
und schlagen die notwendigen
Umgestaltungen vor. Danach
holen sie die nottwendigen
Utensilien wie Mébel, Teppiche,
und Dekorationsgegenstande
aus ihrem eigenen Depot oder
bestellen diese bei Bedarf bei
Zulieferern. Mit diesen wird je-
der Raum der Immobilie nach
architektur- und verkaufspsy-
chologischen Kritierien gestal-
tet. Diese Malnahmen sind
bereits im Angebotspreis ent-

halten, sodass auf sicherer
Grundlage kalkuliert werden
kann.
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Oft sind zuséatzlich kleinere Ma- .

lerarbeiten oder Reparaturen
notwendig. Auch diese werden
fachgerecht vergeben und aus-
gefuhrt.

Nach der Umgestaltung kénnen
dann hervorragende Objektfo-
tos der ,gestageden® Raume fur
Print und Internet gemacht wer- Dank Home Staging strahlt der Kaminbereich nun eine gemdtliche Atmosphére aus.
den. So verhilft Home Staging
schon vor der Besichtigung zu
mehr Interessenten.

Bei der aktuellen Immobi-
lie, dem Haus aus den frihen
80ern, hat das bestens funk-
tioniert. Da sich gleich zu Be-
ginn der Vermarktung uber 90
Interessenten fanden, erfolgte
eine harte Selektion. Von den
ersten sechs Interessenten,
die besichtigen durften, wollten
finf kaufen. Was nun? Im Inte- Nach erfolgreichem Home Staging wirkt
resse der Eigentimer mussten das Bad viel freundlicher.

wir zu einer kleinen Bieterrunde
auffordern, so dass die Immobi-
lie schlielBlich etwa 20 Prozent
uber(!) dem Angebotspreis den
Eigentiumer wechselte.

Wenig einladend — Das
Bad im Urzustand.

Ebenso positiv fallt die Bilanz
bei einem Blick auf die Vermark-
tungszeit aus, die vom erstmali-
gen Anbieten bis zum Notarter-
min vergangen war: Es waren
nur 21 Tage. Und das bei einer

ansonsten durchschnittlichen Karg, 6d und leer. Diese Attribute mégen ,Home sweet Home" — Dank Home
Vermarktungsdauer von sechs den Interessenten bei diesem Anblick in Staging hat sich der Raum in einen
den Sinn gekommen sein. Ort zum Entspannen verwandelt.

und mehr Monaten in Linz.
www.stagingsisters.at

Nach der Verwandlung: Modern und elegant wirkt der Raum und
spricht das Auge der Interessenten angenehm an.
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Yorsicht Nachbar!

Sobald eine Immobilie verkauft
werden soll, melden sich oft die
Nachbarn mit scheinbarem Kauf-
interesse. Dann sollten Eigentii-
mer taktisch klug agieren.

.~Jetzt kdnnen Sie sich Ihre Nach-
barn selber aussuchen!, animiert
der Immobilienexperte und freut
sich Uber entsprechende Empfeh-
lungen. Jedoch verlasst sich der
Profi keinesfalls nur auf Tipps, son-
dern spielt die gesamte Vermark-
tungs-Klaviatur. Anders verhalt es
sich beim Privatverkaufer.

Die Nachbarn sind meist die Ers-
ten, die von der anstehenden Ver-
anderung erfahren und nicht selten
zeigt der eine oder andere Interes-

se an der Immobilie. ,Das ist aber
ein Glick®, denken sich die Eigen-
tmer, ,kaum Uber den Verkauf
nachgedacht und schon zappelt
der erste Interessent an der Angel*.
Dieser Interessent muss sich na-
tarlich erst einmal informieren, die
Immobilie in Augenschein nehmen
und mdogliche Umbauten prifen.
Die notwendige Finanzierungszu-
sage ist auch noch nicht in Sicht,
da muissen noch Gesprache mit
der Hausbank geflhrt werden, das
dauert eben.

Die Eigentumer zeigen sich ver-
standnisvoll und geduldig. Und
so konnen erst Tage, dann Wo-
chen vergehen, in denen der Ver-
kauf der Immobilie nicht beginnen
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kann. Wenn dann der EigentUmer
irgendwann um eine verbindli-
che Entscheidung des Nachbarn
bittet, zeigt sich, dass sich das
Warten nicht gelohnt hat. Ganz im
Gegenteil, wie das nachfolgende
Beispiel zeigt.

Ein Rentnerpaar aus dem Linzer
Raum hatte sich entschlossen, die
Ferienwohnung in Kitzblihel zu
verauflern. Durch die Entfernung
von uber 200 Kilometern sollte ei-
gentlich eine ortsansassige Mak-
lerin den Auftrag ibernehmen. Sie
hatte die Wohnung bereits besich-
tigt, kannte das Umfeld und konn-
te sogar den einen oder anderen
Interessenten fur das Objekt pra-
sentieren.



Da meldete Nachbar A aus der an-
grenzenden Wohnung sein Kaufin-
teresse an. Er ware sehr am Erwerb
der Wohnung interessiert und kon-
ne sich vorstellen, beide Einheiten
zu verbinden, sofern dies technisch
moglich sei. Da nun ein ,heil3er
Kaufinteressent* aus dem direkten
Umfeld vorlag, wurde der Maklerin
der Vermittlungsauftrag naturlich
rechtzeitig wieder abgesagt. Doch
kurze Zeit spater kam es zu Diffe-
renzen zwischen den Nachbarn. Es
wurde ein niedriger Verkaufspreis
angeboten und die Kaufentschei-
dung war plétzlich abhangig von
zusatzlichen Bedingungen. Kur-
ze Zeit spater wurde die gesamte
Transaktion aufgegeben.

Nun sprang jedoch ein weiterer
Nachbar B in die Bresche, der
ebenfalls vom anstehenden Verkauf
erfahren hatte. Dieser wollte die
Wohnung lediglich als Investment
und stellte weniger Anspriche als
der Vorganger. Dem Rentnerpaar
lief derweil die Zeit weg, denn sie
wollten wieder zurtick nach Linz. Es
wurde ein Vorvertrag geschlossen,
der den Rahmen fiir den anstehen-
den Notartermin regelte. Allerdings
sollte die Wohnung vorher geraumt
werden, was zu Lasten der Eigen-

Das Ziel sind méglichst viele
(echte) Kaufinteressenten, denn

nur so wird der beste Preis erzielt. f

!

timer ging. Gesagt, getan! Friher
oder spater hatte man sowieso sei-
ne privaten Dinge aus der Wohnung
entfernt und den Rest entsorgt.

Leider kam es nun auch mit die-
sen Interessenten zu Unstimmig-
keiten. Wieder wurden nachtraglich
Forderungen gestellt und Preiszu-
gestandnisse eingefordert. Dem
Rentnerpaar drohte, den einzigen
Kaufinteressenten zu verlieren,
wahrend man gleichzeitig die ge-
liebte Wohnung schon in den Zu-
stand ,unbewohnbar® versetzt hatte.

Verstandlicherweise hatten die
Rentner letztlich wenig Lust daran,
erneut mit der Vermarktung zu star-
ten und gaben um eine flnfstellige
Summe nach, damit es endlich zu
einem verbindlichen Kaufvertrag
beim Notar kam.

Der beschriebene Vorgang ist kein
Einzelfall. Immer wieder stéren
Nachbarn, denen man ein ,geflhl-
tes Vorkaufsrecht” bei einer Immo-
bilie einraumt. Meist geht es ums
Geld und zuséatzliche Vorteile, denn
diese Nachbarn splren sehr genau,
dass sie als einziger Interessent in
einer gunstigen Verhandlungsposi-
tion sind.

y

y
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Wie konnte es
erfolgreicher
ablaufen?

Die Nachbarn erfahren ja meist frih,
dass eine Verkaufsabsicht vorliegt
und sind damit vor dem Start der
Vermarktung informiert. Melden sich
diese Nachbarn beim Eigentimer,
dann darf man dieses Interesse
durchaus begriiRen. Jedoch sollte
man unmissverstandlich zu erken-
nen geben, dass zu einem bestimm-
ten Zeitpunkt die eigentliche Ver-
marktung, in Form von Anzeigen,
Besichtigungen, etc. startet und es
keine Verzdgerung geben wird.

Selbst wenn der Nachbar den
Wunschpreis sofort akzeptiert,
sollte dieser noch ein wenig ban-
gen, dass nicht ein anderer Inte-
ressent mehr bietet. Aber dieses
Vorgehen fallt vielen Eigentimern
nicht leicht, furchtet man doch eine
gute Beziehung zu gefahrden.
Hier macht sich der Auftrag an
einen Makler bezahlt, denn dann
kann man auf eine so genannte
,hoéhere Instanz* verweisen.

,Lieber Nachbar, ich wiirde mich
sehr freuen, wenn Sie unsere Immo-
bilie kaufen. Jedoch habe ich bereits
(verbindlich) einen Makler beauftragt
und mit der Vermarktung soll in zwei
Wochen gestartet werden. So erfah-
ren wir, wie gefragt die Immobilie ist
und welcher Preis erzielbar wére.
Danach kénnen 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 spezielle Grinde, warum ihn
gerade diese Wohnung oder die-
ses Haus reizt. Und deshalb kénn-
te der Nachbar auch derjenige
sein, der den héchsten Preis zahlt.

Konkurrenz belebt das Geschaft —

man muss diese aber auch zulassen.
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Tipps zur Verhandlung des Kaufpreises.

Sie haben einen echten Interes-
senten gefunden. Jetzt beginnen
die Preisverhandlungen.

Obwohl es bei Verhandlungen, der
direktesten Form der Problembe-
handlung, um das Durchsetzen der
eigenen Interessen geht, mochten
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 Immobilien-
verkauf geht es um sehr viel Geld.
Fehler in der Verhandlung mit Kauf-
interessenten kdnnen teuer werden.
Deshalb modchten wir Ihnen einige
Tipps zur erfolgreichen Verhand-
lungsfiihrung geben. Gleichzeitig
mochten wir Sie Uber unfaire Ver-
handlungstechniken aufklaren und
zeigen, wie Sie sich erfolgreich ge-
gen sie wehren kdnnen.

Tipp Nr. 1:

Seien Sie bereit,

jederzeit auszusteigen

Das ist der wichtigste Tipp fur jede
Art der Verhandlungsfuhrung. Wenn
Sie einmal den Punkt Uberschritten
haben, an dem Sie zu sich sagen:
~Jetzt werde ich auf keinen Fall mehr
aussteigen!®, haben Sie mdglicher-
weise die Verhandlungen schon
verloren. Wenn Sie beispielsweise
selbst ein Haus kaufen méchten und
sich in das Objekt verlieben, akzep-
tieren Sie plétzlich Dinge, die Sie bei
objektiver Betrachtung niemals tole-
rieren wirden.

Sie sind bereit, persénliche Nachteile
in Kauf zu nehmen, nur um in jedem
Fall ein Geschaft abzuschlieen. Auf

diese Weise koénnen Sie keine Ver-
handlungen gewinnen. Sie kénnen
sich sicher sein, dass |hr Gegen-
Uber ein solches Verhalten in jedem
Fall bemerkt und zu seinem Vorteil
nutzt. Lernen Sie deshalb, jederzeit
aus einer Verhandlung auszustei-
gen. Sagen Sie sich, dass Sie sich
nicht unter Druck setzen lassen. So
sind Sie immer bereit auszusteigen,
wenn die geforderten Bedingungen
fur Sie nicht akzeptabel sind. Wenn
notig, geben Sie der Gegenseite zu
verstehen, dass Sie bereit sind, die
Verhandlungen abzubrechen. Doch
versuchen Sie immer, die Verhand-
lungen zu einem Ergebnis zu flhren,
ohne tatsachlich gehen zu mussen.

Tipp Nr. 2:

Cool bleiben

Wenn Sie eine emotionale Bezie-
hung zum Objekt aufbauen bzw. auf-
gebaut haben, laufen Sie Gefahr, die
Verhandlung zu verlieren. Sie sind
verletzlich und der innere Kampf
wird lhnen wichtige Krafte rauben.
Bleiben Sie bei der Sache. Und blei-
ben Sie sachlich. Als privater Ver-
kaufer ist es besonders schwierig,
emotional unabhangig zu bleiben.
SchlieBlich verkaufen Sie mit hoher
Wahrscheinlichkeit den gréften Ver-
mogenswert, Uber den Sie verfiigen.
Es geht eventuell um Ihr Zuhause, in
dem Sie und lhre Familie viele Jahre
gelebt haben.

Absolute Aussage
Das Haus ist zu teuer!*

,Andere Objekte sind
schoner!*

,,So kommen wir nicht
weiter!*

Lassen Sie sich nicht von der Gegen-
seite provozieren. Selbst Profi-Ver-
kaufer haben grol’e Mihe, sachlich
zu bleiben, wenn ihr Produkt kritisiert
wird. Fur Sie wird diese Situation un-
gleich schwieriger. Deshalb sollten
Sie Kritik niemals persénlich neh-
men. Trennen Sie Beziehung und In-
halt einer Verhandlung voneinander.
Beachten Sie, dass Kritik zunachst
eine Aussage uber den anderen ist.
Sie kénnen dies leicht verinnerli-
chen, indem Sie absolute Aussagen
einfach in sogenannte Ich-Botschaf-
ten umwandeln. Die unten stehende
Tabelle gibt einige Beispiele.

Tipp Nr. 3:

Bohrertaktik

Kennen Sie das Gefiihl beim Zahn-
arzt, wenn dieser einem unermiid-
lich einen Zahn aufbohrt? Sie sitzen
also in dem Zahnarztstuhl und der
Schmerz wird trotz Betaubung im-
mer groRer. Hilfesuchend blicken
Sie den Arzt an. Der meint jedoch
beschwichtigend: ,Ist gleich vor-
bei.“ Doch er bohrt immer weiter...

Bezogen auf Verhandlungen bedeu-
tet das Folgendes: Man ist bereits
davon Uberzeugt, kurz vor dem Ende
einer Verhandlung zu stehen. Nun
fangt die andere Seite jedoch an, ge-
nau diese Bohrertaktik einzusetzen
und drangt weiter. Die Vorfreude auf
den abgeschlossenen Handel kann

ICH-Botschaft

,,Der Interessent ist der Meinung,
wir wéren zu teuer.*

,.Der Interessent glaubt oder hat
gehort, dass andere Objekte
hochwertiger sind.*

,.Der Interessent weil} nicht, was er
als néchstes tun soll.*



einen dazu veranlassen, bei Nach-
forderungen leicht nachzugeben.

Bei einer Verhandlung stehen grund-
satzlich beide Seiten unter Druck. Ist
die Verhandlung abgeschlossen, so
wird der Druck abgebaut und ein Ge-
fuhl der Entspannung stellt sich ein.
Wird dann jedoch erneut ein Ver-
handlungspunkt angesprochen, so
stellt sich die Spannung sofort wie-
der ein. Dies wird als so belastend
empfunden, dass der Zustand der
Entspannung noch schmerzlicher
vermisst wird. Um ihn doch noch
schnell zu erreichen, ist die Bereit-
schaft zu Zugestandnissen sehr
grof3. Das macht sich die Gegenseite
geschickt zunutze.

Einen besonders dreisten Fall der
Bohrertaktik erleben Sie moglicher-
weise erst beim Notartermin. Sie
glauben, alle Details seien verhan-
delt und haben den Termin zur Be-
urkundung vereinbart. Unmittelbar
vor der Unterzeichnung beginnt der
vermeintliche Kaufer wieder zu ver-
handeln und fordert von Ihnen wei-
tere Zugestandnisse. Was tun? Sind
Sie immer noch bereit auszustei-
gen? Wollen Sie mit der Suche nach
einem Kaufer wieder von vorne be-
ginnen? Oder werden Sie allen For-
derungen zustimmen, damit Sie den
Privatverkauf endlich abschliel3en
konnen?

Zwei effektive Methoden gibt es,
die die Wirkung der Bohrertaktik ver-
ringern oder gar verhindern kénnen:
Das sichtliche Aufatmen und die ei-
gene Freude am Ende der Diskus-
sion sollte so lange hinaus gezogert
werden, wie die Gegenseite noch
Gelegenheit hat, weitere Forderun-
gen zu stellen. Ein geschickter Ver-
handlungsstratege erkennt ansons-
ten zu leicht die ,entspannte“ Lage
und nutzt dies griindlich aus. Eine
ebenfalls wirkungsvolle Methode ist
die Aussage, dass die Gegenseite
ein wenig Kleinlich zu sein scheint.
Der leise Hinweis: ,Na horen Sie mal,
Sie haben da gerade einen ziemlich

guten Vertrag ausgehandelt und jetzt
wollen Sie auch noch diese Forde-
rung durchsetzen? Halten Sie das
nicht fir ein wenig unverschamt?“,
erleichtert es Ihnen, die Gegensei-
te davon zu Uberzeugen, dass wei-
teres Bohren nicht mehr erfolgreich
sein wird. Es ist wichtig, den anderen
zuerst darauf hinzuweisen, dass Sie
weiteres Nachverhandeln kleinlich
finden, andernfalls wird er lhnen ge-
nau das unterstellen.

Tipp Nr. 4:

Nicht in der Mitte treffen

Es ist eine sehr beliebte Taktik, sich
bei unterschiedlichen Preisvorstel-
lungen wahrend einer Verhandlung
in der Mitte zu treffen. Zwei Partei-
en bieten einen unterschiedlich ho-
hen Geldbetrag fiir eine Sache und
treffen sich schlieBlich in der Mitte.
Dabei merkt man jedoch friiher oder
spater, dass man eigentlich gar nicht
verhandelt hat.

Nehmen wir Folgendes an: Sie for-
dern 100.000 Euro flr ein Objekt. Ich
mdchte nur 90.000 Euro bezahlen.
Also biete ich einfach 80.000 Euro.
Sie werden nun vielleicht Ihre For-
derung auf 95.000 Euro reduzieren.
Daraufhin biete ich ihnen 85.000
Euro als ,letztes Angebot®. Schliel’-
lich geben Sie nach und sagen ,Wa-
rum 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 Kaufers, so hat die-
ser genau das erreicht, was er von
vornherein geplant hatte. Letztend-
lich hat er ihnen bereits bei 80.000
Euro zu verstehen gegeben, dass
er nur 90.000 Euro zahlen mdchte.
Die beste Vorgehensweise, um sich
nicht in der Mitte treffen zu muissen,
besteht darin, dass man es tunlichst
vermeidet, selbst den kleinsten Hin-
weis dahingehend zu meiden. Ma-
chen Sie keine Zugestandnisse auf
die Mitte, auch nicht schrittweise.
Behalten Sie Ihr urspriingliches An-
gebot einfach bei und warten Sie ab,

“da bin rch Zubhauns"

HUBER immoBILIEN

wie die Gegenseite reagiert. Hat Ihr
Gegeniber namlich in dem obigen
Beispiel die 80.000 Euro nur gebo-
ten, um bei 90.000 Euro anzukom-
men, so wird er selbst auf die Idee
der ,goldenen Mitte“ kommen.

Doch was ist damit erreicht? lhnen
ist es gelungen, dass der potenziel-
le Kaufer nicht wie anfanglich nur
80.000 Euro bietet, sondern von sich
aus bereits 90.000 Euro akzeptiert.
Selbstverstandlich stimmen Sie die-
sem Angebot nicht zu, sondern bitten
sich eine kurze Bedenkzeit aus.

Bleiben Sie in der Verhandlung cool - Es
geht um viel Geld.

Nach einer kurzen Pause, in der Sie
sich am besten zurlickziehen, kon-
nen Sie der Gegenseite erdffnen:
,lch 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 Euro voneinander
trennen. Aber in diesem Fall war-
te ich lieber noch ein wenig ab, bis
ich den richtigen Kaufer gefunden
habe.“ Sie betonen mit dieser Aus-
sage, dass Sie davon ausgehen,
dass sich Ihr Gegeniber bereits auf
90.000 Euro eingelassen hatte.

Warten Sie nun die Reaktion der Ge-
genseite ab. In den meisten Fallen
wird der Vorschlag kommen, sich
doch auf 95.000 Euro zu einigen.
Wenn Sie zufrieden sind, schlielen
Sie jetzt den Kauf ab. Ansonsten ver-
wenden Sie die Taktik gleich ein wei-

teres Mal. Viel Erfolg!
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Der Notar ist aus dem Liegenschafts-
verkehr nicht wegzudenken. Ent-
weder er errichtet unmittelbar die
Vertragsurkunden oder beurkundet
diese zur Schaffung von Rechts-
sicherheit, im Falle der Errichtung
durch einen Rechtsanwalt. In letzte-
rem Falle wird der Vertragsinhalt je-
doch nicht von ihm gepruft.

Der Notar kennt die Amtswege, sorgt
fir klare Verhaltnisse, die genaue
Einhaltung der Rechts- und Form-
vorschriften, ist unparteiisch und ver-
schwiegen. Er unterstitzt bei formel-
len, blrokratischen und rechtlichen
Fragen und entlastet die Beteiligten
durch sein Tatigwerden.

Die Beglaubigung der Unterschriften
der Vertragspartner wird auch von
ihm vorgenommen.

Der mit der Durchfihrung eines
Kaufvertrages etc. beauftragte No-
tar Gberprift vorab den Grundbuch-
stand, wer Eigentimer der Liegen-
schaft/ der Liegenschafsanteile / des
Grundstuicks ist, ob etwa Belastun-
gen oder Berechtigungen vorhanden
sind, nimmt die steuerliche Abwick-
lung vor, u.dgl. sind beispielsweise
Belastungen im Grundbuch vorhan-
den kiimmert er sich darum.

Damit der Unterfertigung eines Ver-
trages erstder Beginn der Abwicklung
des Kaufes etc. erreicht ist, werden
in der Folge beispielsweise Banken,
Pflegschaftsgerichte, Finanzamter,
Glaubiger, etc. einbezogen/kontak-
tiert, um auch diese Themenkreise

fir die Vertragsparteien abzuklaren.
Das flhrt zu ausgeglichenen, ein-
wandfreien Vertragen, die Bestand
haben und nachtraglichen Arger er-
sparen.

Der Notar hat darauf zu achten, dass
die Vertragspartner sich Uber den
Inhalt der von ihnen abgeschlosse-
nen Vertrdge bewusst werden. Er
steht als Unparteiischer immer zur
Verfigung. Damit sollen mdgliche
Bedenken und Unsicherheiten vor
der Unterzeichnung ausgeraumt
werden. Hierbei helfen eindeutige
und klare Formulierungen, um spa-
tere Streitigkeiten von vorneherein
auszuschlie3en. Nichtsdestotrotz
versuchen manche Vertragspartner
Steuern und Gebuihren zu sparen, in-
dem sie einen wesentlich niedrigeren
Kaufpreis angeben, als er tatsachlich
fallig ist. Diese Praxis ist rechtswidrig
und strafbar.

Bei allen Aufgaben, die der Notar
als unparteiische Instanz fur die Ver-
tragsparteien Ubernimmt, darf jedoch
nie vergessen werden, dass seine
Beratungsleistungen sich keinesfalls
auch auf Wirtschaftlichkeitsaspekte
des Immobiliengeschafts erstrecken.
Konkret bedeutet das, dass der No-
tar keinerlei Bewertung des Kauf-
preises vornehmen darf, denn er ist
beiden Seiten zur strikten Neutralitat
verpflichtet.

Zur Absicherung des Kaufpreises
werden Treuhandschaften Gbernom-
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men, das heifdt, dass der Kaufpreis
in Verwahrung (Treuhandkonto) ge-
nommen und erst dann ausbezahlt
wird, wenn der Kaufer abgesichert
ist, das ist regelmaRig dann der Fall,
wenn er ins Grundbuch kommt. Die
Sicherheit des Verkaufers liegt darin,
dass der Kaufpreis eben bereits auf
dem sicheren Treuhandkonto liegt.
Dartiber hinaus ist meist auch eine
Treuhandschaft mit finanzierenden
Banken abzuschlie3en, da diese re-
gelmaRig ihre Darlehensforderungen
im Grundbuch sichergestellt haben
mochten. Auch diese Abwicklung
gehort dann zu den Aufgaben eines
Notars.

Entsprechend des neuesten Standes
der Technik werden abschlie3end die
Vertragsurkunden elektronisch an
das zustandige Grundbuchsgericht
Ubermittelt, wo das Eigentumsrecht
fur den Kaufer eingetragen wird und
—so erforderlich — Belastungen ge-
I6scht werden.

Fazit

Der Notar ist aus dem Immobilien-
geschaft nicht wegzudenken, da er
entweder durch sein direktes Abwi-
ckeln der Kaufvertrage etc. Rechts-
sicherheit schafft oder zumindest
durch seine beurkundende Tatig-
keit. Er stellt eine unparteiische Ins-
tanz dar, die von jeder Vertragspar-
tei gleichermalen zu Rate gezogen
werden kann, um dauerhafte LO-
sungen zu erarbeiten.
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[ OO 00O O OO O oo O

O

“da bin rch Zubhauns"

HUBER immoBILIEN

Generelle Vorbereitung zum Verkaufsstart:

Kleinere Renovierungen am und im Haus
(Pinselrenovierung)

Garage, Keller, Lagerrdume aufrdumen und entrimpeln

Einzelne Raume umgestalten

(Eindruck von Gréle unterstreichen)
Entpersonalisierung von Bad, Schlafzimmer,
evtl. Wohn- und Esszimmer

Route fur Besichtigung entwickeln (Ablauf der Flihrung)

Objektunterlagen sind vollstandig (siehe Checkliste S. 16)

Vor der Besichtigung
Unterlagen fir Besucher vorbereiten
(Kurz-Exposé drucken oder kopieren)

Sind alle Rdume zugéanglich und vorzeigbar?
Besucher telefonisch an Termin erinnern

Haustiere aus dem Haus

Falls die Immobilie leer steht: Werbung / Post entfernen
Rollladen 6ffnen, Licht einschalten,
Luften / Beduften: z.B. Kaffee kochen

Bei der Besichtigung

Adresse der Besucher erfragen und notieren
* Name der Besucher

* Adresse / Nationalitat

* Wie viele Personen waren anwesend?

Routenplan einhalten

Nach Motiven der Interessenten

(Ziele, Grinde fur den Kauf, etc.)fragen

* Wer zieht in die neue Immobilie ein?

*  Wer entscheidet aullerdem noch tber den Kauf?

Nach der Besichtigung

Interesse am Objekt erfragen

» ggf. Motive fur die Ablehnung ansprechen

* Liegt es am Preis?

» Liegt schon eine Finanzierungszusage vor?

Falls positiv: Vereinbarung Uber weitere Schritte treffen
Kurzprotokoll der Besichtigung anlegen (Daten wie oben)

Haustiere in der Garage nicht vergessen!
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Auch wenn Sie sich intensiv mit
Fragen des Privatverkaufs aus-
einander setzen, darf eine Be-
trachtung nicht unter den Tisch
fallen: Was spricht fiir die Beauf-
tragung 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 minder
grole Unterschiede zu Tage. Bei
Immobilienmakler ist dies aber be-
sonders auffallig, denn Makler ist
kein geschutzter Beruf.

Es kénnen Ihnen Makler begeg-
nen, die den notwendigen Gewer-
beschein gerade erst abgeholt
haben und keinerlei (Fach-)Kennt-
nisse von Immobilien bzw. deren

Vermittlung haben.

Auf der anderen Seite gibt es die
Makler, die seit Jahren erfolgreich
fur Eigentimer tatig sind, sich re-
gelmaRig fortbilden und ein Unter-
nehmen mit zahlreichen Mitarbei-
tern steuern.

Die Unterschiede sind also nicht
nur gewaltig, sondern auch un-
Ubersehbar, weshalb es eigentlich
nicht schwer fallen sollte, einen
professionell arbeitenden Makler
zu finden (siehe Seite xxx). Im Hin-
blick auf die Vorteile eines Maklers
istim Folgenden also stets von den
Profis die Rede.

Die Fachkompetenz des Maklers

Zunachst kann der Makler lhnen
mit seiner Fachkenntnis zur Seite

28 www.immohuber.at

erkauf
Tlakler

lhre Immobilie
verkaufen?

stehen. Gemeint sind Ausbildung,
Erfahrung und die Kenntnis des
lokalen Marktes, die man nur da-
durch erlangt, wenn man regelma-
Rig an einem Standort erfolgreich
tatig ist.

Auf der anderen Seite ist es die
Rolle des Maklers als Dienstleister,
die sich fiir Sie auszahlen konnte.
Dabei muss vorausgeschickt wer-
den, dass ein Makler fur Sie auf ei-
genes Risiko tatig wird. Der Fach-
mann investiert seine Zeit und sein
Geld und wird von lhnen erst im
Erfolgsfalle entlohnt. Eine solche
Konstellation finden Sie bei keiner
anderen Berufsgruppe.

Dadurch sparen Sie die gesamten
Vermarktungskosten, kénnen |hre
Zeit anders nutzen und der Makler



erhalt daflir sein Erfolgshonorar.
Letzteres mag dem einen oder an-
deren zwar hoch erscheinen, aber
was die eigene Vermarktung wirk-
lich kostet, zeigt sich erst am Ende.
Mit dem Makler-Honorar kdénnen
Sie rechnen!

Der Makler kann Ihre Immobilie
richtig einschatzen. Er oder sie
kennt den Markt, wei’, wie ver-
gleichbare Immobilien verkauft
wurden und wie sich die Nachfrage
entwickelt. Ein falscher Start-Preis
fuhrt zu langen Vermarktungszeiten
und niedrigen Erlésen. Diese Sorge
sind Sie los!

Der Makler weil3 welche Unterla-
gen bendtigt werden und wo man
sie einholen kann. Er erstellt wer-
bewirksame Grundrisse und Unter-
lagen flr Sie und bereitet alles fir
den Verkauf vor. Besichtigungen
werden organisiert und Verhand-
lungen mit Interessenten geflihrt.
SchlieBlich begleitet Sie der Makler
zum Notar und schitzt Sie vor Feh-
lern bei der Vertragsabwicklung.
Ein vergleichbares Berater-Team
ist schwer zu finden.
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Die Rolle des Maklers

Auch wenn Sie auf die Vorteile einer Maklerbeauftragung verzichten
mochten, gibt es drei Punkte, bei denen Sie sich als Eigentimer immer in
einer unglinstigen Position befinden:

Die Emotionen

Sie verkaufen Ihr Zuhause an einen Fremden. Mit dieser Immobilie sind zahllo-
se Erinnerungen verknupft. Bei jeder Besichtigung mussen Sie kritische
Blicke der Interessenten ertragen. Viele negative Bemerkungen bleiben
lhnen nicht erspart, etwa wenn Besucher Uber mogliche Umbauten
diskutieren.

Filtern von Interessenten

Ein Makler nimmt Anfragen von Interessenten entgegen und sortiert die ge-
eigneten Personen aus, bevor er Informationsmaterial zustellt oder Besichti-
gungen durchfiihrt. Diese Mdglichkeit steht Ihnen als Privatverkaufer nicht zur
Verfligung. Sie missen auf Wunsch jeden durch lhr Schlafzimmer fiihren.

Nachfassen

Viele Interessenten besichtigen und melden sich anschlieend nicht mehr.
Ein Makler kann die Interessenten anrufen und sich nach
Ablehnungsgriinden erkundigen. Dabei erhalt er meist auch ehrliche
Antworten. Diese Moglichkeit bleibt Ihnen als Eigentimer versagt, denn
wenn Sie telefonisch nachfassen, signalisieren Sie den Interessenten: ,Wir
brauchen dringend einen Kaufer!*

Diese drei Punkte stehen lhrem Verkaufserfolg nicht im Weg. Sie sorgen
aller-dings dafiir, dass Sie als Privatverkaufer in einer deutlich schlechteren
Position sind als ein neutraler Experte.




Bei der Frage, wer lhre Immobi-
lie verkaufen soll, stehen lhnen
drei Moglichkeiten offen — eine
davon ist falsch!

Die drei Alternativen fir den Im-
mobilienverkauf sind schnell auf-
gezahlt. Die erste Variante ist der
private Verkauf in Eigenregie. Und
dies ist das zentrale Thema die-
ses Magazins. Daneben bestehen
die Alternativen einen Makler oder
gleich mehrere Makler mit dem
Verkauf zu beauftragen.

Bei Letzterem nutzen Sie die Si-
tuation, dass Makler auf eigenes
Risiko tatig werden und nur im Er-
folgsfalle bezahlt werden. Gleich-
gulltig, wer den Kaufer findet, Sie
bezahlen immer nur einen Makler.
Erhalten Sie also firs 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 kon-
nen einem oder auch mehreren
Maklern gestatten, lhre Immobi-
lie anzubieten. Der Haken dabei
ist, dass beim Allgemeinauftrag
kein Makler verpflichtet ist, ir-
gendwelche  verkaufsférdernden
MaRnahmen fir den Verkauf Ihrer

Sind mehrere Makler besser?

Immobilie zu unternehmen. Als Ei-
gentimer haben Sie also juristisch
keinen Anspruch auf eine Leistung.

Dies ist auch verstandlich, denn
da die Makler auf eigenes Risiko
arbeiten, wird niemand in die Ver-
marktung lhrer Immobilie inves-
tieren wollen. Denn jeder Makler
muss schlielRlich beflirchten, leer
auszugehen, wenn ein anderer
Kollege schneller ist. lhre Immobi-
lie wird nicht aktiv vermarktet, son-
dern bestenfalls im Internet pra-
sentiert.

Dann kann es aber passieren,
dass dieselbe Immobilie im Internet
mehrfach inseriert wird — teilweise
sogar mit unterschiedlichen Prei-
sen und Angaben. Mit dem Ergeb-
nis, dass das Angebot nicht beson-
ders vertrauenswirdig erscheinen.

Zudem mussen Interessenten
firchten, dass sie lhre Immobilie
von mehreren Anbietern nachge-
wiesen bekommen und dadurch
mehrfachen Provisionsanspriichen
ausgesetzt sind.

Der Alleinauftrag

Anders ist es beim Alleinauftrag,
der exklusiven Beauftragung. Hier
ist der Makler zu intensiven Bemu-
hungen verpflichtet. Im Gegenzug
verpflichtet sich der Eigentimer
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keine weiteren Makler einzuschal-
ten.

Der Makler mit Alleinauftrag hat nun
den Ricken frei. Das Projekt ,Im-
mobilienverkauf‘ hat einen Haupt-
verantwortlichen, der sich nun in-
tensiv darum kiimmern muss.

Der Alleinauftrag vermeidet also
alle stérenden Einflisse wahrend
der Verkaufsphase und sichert die
kontrollierte Vermarktung.

Natirlich garantiert auch der Al-
leinauftrag nicht, dass lhre Immo-
bilie im geplanten Zeitraum und
zum marktgerechten Preis einen
Kaufer findet, denn dies hangt von
der Person ab, der Sie den Auftrag
erteilen. Wer ist also der richtige
Partner fir Sie? Hierzu finden Sie
auf der nachsten Seite zehn Fra-
gen, die Sie einem Makler unbe-
dingt stellen sollten.

Fazit

Von den drei genannten Mdglich-
keiten, ist die Beauftragung mehre-
rer Makler die denkbar ungunstigs-
te, denn Sie verlieren die Kontrolle
Uber den Verkauf lhrer Immobilie.
Wenn Sie sich fir einen Makler Ih-
rer Wahl entscheiden, sind Sie Auf-
traggeber und haben ein Recht auf
Leistung und regelmaRige Informa-
tion Uber den Stand der Dinge.



fur die Sie mancher Makler hassen wird

Sie wollen den richtigen Makler
finden? Die Arbeit eines Maklers
konnen Sie — wie jede andere
Dienstleistung — erst beurteilen,
wenn sie abgeschlossen ist.
Neun knifflige Fragen und ein
einfacher Tipp helfen lhnen, den
richtigen Makler zu finden.

1. Lokalitat

Wie viele Immobilien haben Sie
in der Nachbarschaft unserer Im-
mobilie schon verkauft?
Verzichten Sie nicht auf lokale
Kompetenz! Nur ein Makler, der
bereits mehrere Immobilien im Um-
kreis |hres Hauses oder Wohnung
vermittelt hat, verfligt tGber die not-
wendige Marktkenntnis. Werfen
Sie einen Blick auf die aktuellen
Angebote des Maklers. Gibt es ei-
nen lokalen Schwerpunkt oder bie-
tet dieser Makler Gberall und wahl-
los Immobilien an? Wie weit sind
die Entfernungen zwischen den
einzelnen Angeboten? Ein guter
Makler erhalt Auftrage durch Emp-
fehlungen innerhalb der Nachbar-
schaft. Ein schlechter Makler muss
immer wieder woanders sein Glick
versuchen.

2. Marketingplan

Haben Sie einen Marketingplan,
wenn Sie einen Verkaufsauftrag
annehmen. Kénnen Sie uns den
Marketingplan eines verkauften
Objekts zeigen und erlautern?

Einige Makler stellen ihre Ver-
kaufsobjekte lediglich ins Internet
und auf die eigene Homepage und
unternehmen ansonsten nicht viel.
Der Verkauf zieht sich mangels In-
teressentenwerbung unndtig in die
Lange.

Fragen Sie auch nach Anzeigen-
beispielen, Handzetteln, Werbe-
briefen oder Verkaufsschildern.
Sie missen nicht das ganze Wer-
beprogramm fordern, aber lassen
Sie sich zeigen, was ,lhr Makler
drauf hat®. Tipp: Lassen Sie sich
den Marketingplan mit dem Auftrag
schriftlich bestatigen!

3. Inszenierung

Fragen Sie lhren Makler nach
den Exposés anderer Objekte.
Das Exposé vermittelt gut, mit wel-
cher Sorgfalt ein Makler an den
Verkauf Ihrer Immobilie herangeht.
Es gibt hochwertige Exposés, die
wie kleine Magazine wirken, und es
gibt Makler, denen ein, zwei Zettel
als Objektdarstellung genligen und
bei denen weder die Gestaltung
noch die Rechtschreibung anspre-
chend ist.

4. Interessenten

Wie geht Ihr Makler mit Interes-
senten um? Was passiert, wenn
sich jemand fiir lhre Immobilie
beim Makler meldet? Wie fiihrt
der Makler die Besichtigung lh-
rer Immobilie durch?
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Sie missen bei einem Makler er-
warten, dass er oder sie Interes-
senten sortiert. Denn das ist der
Kern der Maklerleistung. Als Privat-
verkaufer haben Sie grundsatzlich
das Problem, dass Sie jedem Anru-
fer lhre Immobilie beschreiben und
auf Wunsch auch zeigen mussten.

Der Makler dagegen ist in der
Lage, Interessenten anhand eines
Telefonats und/oder eines person-
lichen Gesprachs zu qualifizieren,
um deren Motive und finanzielle
Moglichkeiten zu erforschen. Gute
Makler beherrschen entsprechen-
de Interviewtechniken.

Doch leider gibt es viele MakKler,
die jedermann ungeprift Informa-
tionen zu Ihrer Immobilie zusenden.
Einen fleiBigen Makler erkennen Sie
nicht an der Anzahl der durchgefiihr-
ten Besichtigungen. Viele Besichti-
gungstermine bleiben lhnen erspart,
weil der Makler feststellt, dass die
Interessenten |hr Haus oder I|hre
Wohnung Vvielleicht nicht bezahlen
kdnnen.

Andere Makler geben sich weniger
Mihe und vereinbaren mit jedem
Interessenten eine  Besichtigung.
Das bedeutet fur Sie nicht nur, dass
Sie immer wieder Unbekannten lhre
Raumlichkeiten vorfiihren mussen.
Oftmals ist es leider auch so, dass der
Makler die Interessenten erst bei der
Besichtigung persdnlich kennenlernt.
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5. Mitgliedschaften

Ist lhr Makler Mitglied in einem
Verband?

Diese Frage sollten Sie nicht stel-
len. Warten Sie einfach ab, ob |hr
Makler Sie selbst aufklart. Viele
Makler heben die Mitgliedschaft
in einem Verband, etwa dem OVI
(Immobilienverband  Osterreich)
oder beim Fachverband der Immo-
bilienmakler und Treuhander der
Wirtschaftskammer Osterreich, als
besonderes Qualitatsmerkmal her-
vor. Aber nahezu jeder Makler wird
in einen Verband aufgenommen.

Grundsatzlich ist die Mitgliedschaft
etwas Positives. Wenn sich jedoch
ein Makler ausschlieRlich Uber sei-
ne Mitgliedschaft definiert und sich
bisher keinen eigenen Namen ge-
macht hat, wie kann dieser Mak-
ler dann erfolgreich lhre Immobilie
verkaufen?

Einen guten Makler erkennen Sie
immer daran, dass er professio-
nelles Eigenmarketing beherrscht
und sich nicht mit fremden Federn
schmuicken muss.

6. Transparenz

Wie informiert lhr Makler Sie
wahrend des Verkaufs?

Es kann sein, dass Sie lange Zeit
von |hrem Makler nichts mehr ho-
ren oder sehen, sobald Sie den
Auftrag vergeben haben. Wie wird
lhr Makler Sie Uber den Verkaufs-
stand informieren? Vereinbaren
Sie regelmaRige schriftliche oder
telefonische Berichte des Maklers,
denn schlieBlich sind Sie der Auf-
traggeber.

Gute Makler informieren Sie regelma-
Rig Uber die Entwicklung. Viele Mak-
ler bieten lhnen die Moéglichkeit, dass
Sie sich mittels Zugangskennwort auf
der Internet-Seite des Maklers jeder-
zeit Uber alle Aktivitaten zu lhrer Im-
mobilie informieren kénnen. Vertrau-
en ist gut, Kontrolle ist besser!

7. Statistisches

Haben Sie aussagekraftige Refe-
renzen und Statistiken?

Wie sieht es mit erfolgreich vermit-
telten Objekten aus? Fragen Sie
nach Referenzen. Fordern Sie Sta-
tistiken vom Makler. Wie viele Ver-
mittlungsauftrage konnte lhr Mak-
ler erfolgreich abschlieRen? Gute
Makler haben eine 80-prozentige
oder hohere Erfolgsquote, schlech-
te Makler liegen weit darunter.

Der Grund ist, dass gute Makler
nicht jeden Auftrag und nicht zu
jedem Preis annehmen, wahrend
schwache Makler jeden Auftrag
brauchen. Wie oft kam es zu Preis-
nachlassen?

Gute Makler kénnen lhnen genau
belegen, wie sehr der Verkaufs-
preis vom Angebotspreis jeweils
abwich.

8. Prasenz und Prasentation
Wie prasent ist Ihr Makler?
Erfolgreiche Makler prasentieren
sich meistens in einem Ladenlokal,
wo sie fur Auftraggeber und Kauf-
interessenten gut erreichbar sind.
Dort wird auch lhre Immobilie an-
gemessen prasentiert.

Wenn Sie ein wertvolles Schmuck-
stlick verkaufen mochten, wo wir-
den Sie mehr erlésen? Bei eBay
oder beim Juwelier?

Auch die Maklerhomepage verrat
viel Uber das Unternehmen, mit
dem Sie zusammenarbeiten wol-
len. Anhand der E-Mail-Adresse
des Maklers ist die Homepage
schnell gefunden. Wirkt sie pro-
fessionell oder eher wie selbstge-
macht?

9. Partner oder Laufbursche?
Mochten Sie mit einem kompe-
tenten Partner arbeiten?

Ein professioneller Immobilien-
makler geht beim Verkauf lhrer

Immobilie mit Zeit und Geld in Vor-
leistung. Unter allen Dienstleistern
arbeitet nur der Makler auf eigenes
Risiko und Ihr Makler kann dies nur
fur Sie leisten, wenn er oder sie lhr
Vertrauen genielt:

e und lhre Immobilie exklusiv
vermarkten kann,

* mit einem realistischen Ange-
botspreis in die Vermarktung
startet und

* im Erfolgsfalle von lhnen hono-
riert wird.

Dies sind die Eckpunkte einer er-
folgreichen Zusammenarbeit auf
Augenhdhe. Wenn Ihnen der vom
Makler genannte Angebotspreis zu
niedrig erscheint, ist es keine gute
Idee, auf einen Makler zu setzen,
der lhnen einen héheren Verkaufs-
preis verspricht.

Das sind leere Versprechungen,
die nur dazu flhren, dass Sie spa-
ter noch weniger erlésen (S. 13).
Es ist kein Geheimnis, dass Sie
jederzeit Makler finden, die alles
versprechen um nur Ihren Auftrag
zu erhalten. Fragen Sie sich, ob
Sie Ihr Vermdgen demjenigen an-
vertrauen wollen, der zu allem ,Ja
und Amen“ sagt.

10. Und zum Schluss: Eine ein-
fache Antwort:

Folgen Sie lhrem Bauchgefiihl
Wahrend Sie sich vom Makler
schildern lassen, wie er oder sie
lhre Immobilen verkaufen wird,
fragen Sie sich stets: Kann ich
das auch selber? Je ofter Sie die-
se 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 |hrem Bauch-
gefihl. Wahlen Sie Ihren Makler
so, wie Sie auch lhren Friseur oder
Zahnarzt aussuchen wirden.



“da bin rch ZM‘\NA’“

HUBER ivmoBILIEN

ChecKkliste 4

Notartermin

O

OoOo0o0O00o0a0ogaofd

Kaufpreis festgelegt?

Besitzlibergang / Zahlung abgestimmt?

Finanzierung abgeklart?

Notariat ausgewahlt?

Kaufvertrags-Entwurf an Notariat gesendet?
Beurkundungstermin abgestimmt?

Hat Kaufer Vertragsentwurf?
Vertragsbesprechungstermin mit Kaufer abgestimmt?
Alle Beteiligten an Personalausweis erinnert?

Ubergabetermin festgelegt und Protokoll vorbereitet?
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2 Immobilien-Transaktionen, 1 Flop

Eine einmalige Situation: Zwei
Briider verkaufen jeweils identi-
sche Wohnungen. Der eine be-
auftragt einen professionellen
Makler - der andere hat weniger
Gliick.

Es waren einmal zwei Bruder, die
wohnten nebeneinander in zwei
identischen Wohnungen. Eines
Tages beschlossen die Bruder
gemeinsam fur ihre Familien ein
groRes Haus zu bauen. So gin-
gen sie zur Bank, weil sie dazu
eine Finanzierung bendotigten.
Eigenkapital hatten sie wenig.
Daflr aber die beiden Wohnun-
gen, die rechtzeitig verkauft wer-
den sollten, wenn der Umzug in
das fertiggestellte Haus erfolgen
kann.

Als der Termin naher ruckte,
wandte sich der erste Bruder an
einen ortsansassigen Makler.
Der schaute sich die Wohnung
an und rechnete ein wenig. Er

versicherte dann, fur 175.000
Euro ware die Wohnung schnell
verkauft. Der erste Bruder ver-
traute dem Makler und gab ihm
den Auftrag, die Wohnung zeit-
nah zu verkaufen.

Der zweite Bruder zogerte mit der
Beauftragung dieses Maklers. Er
sprach mit seiner Bank und dort
verwies man ihn an die hausei-
gene Immobilienabteilung. Der
Makler der Bank schaute sich
auch die Wohnung an und eben-
so das ,Angebot‘ des Maklers.
So empfahl der Bank-Makler ei-
nen 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 Woh-
nungen im Markt prasentiert.
Und nach nur zwei Wochen hat-
te der erste Bruder, beziehungs-
weise der Makler, einen Kaufer

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
Erlds der Wohnung bedienen.
Der zweite Bruder musste sich
noch gedulden, freute sich aber
noch auf einen um 35.000 Euro
hoheren Verkaufserlos - wie es
die Bank ihm versprochen hatte.

Weiterhin wurde die Wohnung
fur 220.000 Euro angeboten,
doch es gab kaum Interessen-
ten. SchlieRlich zog auch der
zweite Bruder in das neue Haus
um, die Wohnung stand nun leer.
Aber ein Kaufer war immer noch
nicht in Sicht.

Ein zusatzlicher Kredit bei der
Bank musste deshalb aufgenom-
men werden. Die Immobilienab-
teilung der Bank senkte nun den

3 www.immohuber.at



Wir rechnen nach:

Bruder 1

Auftrag an einen Makler

Verkaufspreis 185.000

Erfolgshonorar flr den Makler 3,75%:

6.937,50 Euro

Erlos: 178.062,50 Euro

Preis fur die Wohnung, zunachst
auf 195.000, dann auf 185.000.
Immer noch kein Kaufer in Sicht.

Die Bruder feierten erstmals
Weihnachten im neuen Haus,
doch den zweiten Bruder plagten
Sorgen um seine leerstehende
Wohnung und den zusatzlichen
Kredit bei der Bank. Diese senk-
te nun den Preis auf 175.000, ge-
nau der Angebotspreis mit dem
der Makler, beziehungsweise der
erste Bruder, schnell erfolgreich
waren. Doch die wenigen Inter-
essenten im Markt registrierten
zwar die erneute Preissenkung,
beschlossen aber, noch weiter
abzuwarten.

Nun wohnten die Bruder schon
ein Jahr im Haus, doch der zwei-
te Bruder wurde seine Sorgen
immer noch nicht los. Der Bank
wollte es einfach nicht gelingen,
einen Kaufer zu finden. Dafur
kassierten sie nun aber Zinsen
fur die Zwischenfinanzierung.

Endlich passierte etwas: Nach
78 Wochen, also nach genau
eineinhalb Jahren, prasentier-
te die Bank endlich einen Kau-

Bruder 2
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Auftrag an die Immobilienabteilung der Bank

Verkaufspreis: 155.000 Euro

5.812,50 Euro

.erfolgshonorar” fur die Bank 3,75%:

Erlos: 149.187,50 Euro

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

Erlos: 136.000 Euro

fer. Nur 155.000 Euro waren als
Kaufpreis erzielt worden.

Fazit: Die Geschichte mit den
zwei Brudern hat sich tatsachlich
so zugetragen. Ursprunglich hat-
te sich der zweite Bruder durch
die Aussicht auf 45.000 Euro
Mehrerlés zum Auftrag bei der
Immobilienabteilung der Bank
locken lassen. Am Ende erzielte
er durch das Uberhdhte Angebot
uber 40.000 Euro weniger als
der Bruder, der dem ortsansassi-
gen Makler mit der richtigen Be-
wertung vertraute.

Dass hier im aktuellen Fall die
Bank ein Erfolgshonorar abrech-
net, obwohl von einem Erfolg
nicht die Rede sein kann und zu-
satzlich Uber die Zwischenfinan-
zierung profitiert, ist eher eine
zufallige Konstellation.

In jedem Fall muss sich der
Bankmakler schweren Vorwur-
fen stellen. Entweder hat er den
Preis zum Schaden seines Auf-
traggebers falsch eingeschatzt,
etwa weil Banken haufig mit not-
leidenden, schwer vermittelba-
ren Objekten konfrontiert sind,

oder aber die Immobilienabtei-
lung wollte sich mit unrealisti-
schen Versprechen den Auftrag
sichern.

Leider ereignen sich solche Falle
immer wieder, in denen sich Ei-
gentumer auf Makler einlassen,
die ,mehr bieten®. Einige Makler-
unternehmen sind in der Bran-
che bekannt daflr, Auftrage auf
Basis unrealistischer Prognosen
zu akquirieren. ,Gier frisst Hirn,
nennen das die Makler. Leidtra-
gende sind die unwissenden Ei-
gentumer, die nicht ahnen, dass
der Makler spatere Preissenkun-
gen fest eingeplant hat.

Unser Tipp: Lassen Sie sich
den ermittelten Verkehrswert
vom Makler, den Sie beauftra-
gen, immer schriftlich tGbermit-
teln. Sollte namlich der spatere
Verkaufspreis deutlich unter der
Prognose des Maklers landen,
haben Sie moglicherweise einen
Anspruch auf Schadensersatz.
Sollten Sie jedoch vom Makler
gefordert haben, einen Gberhdh-
ten Angebotspreis durchzuset-
zen, sind Sie selber schuld.
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