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Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

VORWORT

Ein eigenes Haus ist fiir viele der Inbegriff persénlicher Freiheit
und Selbstverwirklichung. Bildet es doch flr die meisten von
uns die Basis, um eine Familie zu griinden, die Kinder in Ruhe
und Geborgenheit aufwachsen zu sehen und gleichzeitig
ausreichend Platz zu haben, den man individuell und entspre-
chend den eigenen Lebensvorstellungen bis ins hohe Alter
nutzen kann.

Oftmals ist es an einem bestimmten Punkt im Leben dann aber
doch nétig, dass das Haus verkauft werden muss oder soll.
Die Grliinde dafir sind mindestens ebenso vielseitig, wie es
unterschiedliche Geb&udetypen gibt.

Allerdings ist der Verkaufsprozess eines Hauses ausgespro-
chen komplex und umfangreich, weswegen es selbstverstéand-
lich kein Vorhaben ist, welches sich einfach zwischen Montag
und Freitag nach Feierabend erledigen lasst. Mitunter kann
diese Komplexitat auch dazu flihren, dass Sie schnell den
Uberblick verlieren oder wichtige Aspekte auBer Acht lassen.
Das fiihrt in der Regel zu keinem entspannten Verkaufsprozess
oder gar einem wiinschenswerten Verkaufsergebnis. Keines-
wegs selten fihrt der private Hausverkauf zu einem finanziellen

Verlust, der sich nur schwerlich wieder abédndern |asst.

Mit unserem Ratgeber méchten wir von GARANT Immobilien
Ihnen eine strukturierte Leitlinie zur Orientierung an die Hand
geben. Sollten Sie dennoch nicht auf all Ihre Fragen eine
Antwort erhalten haben, stehen wir Ihnen selbstverstandlich
jeder Zeit zur Verfigung. Profitieren Sie von unserer umfassen-
den Erfahrung aus Uber 40 Jahren in der Immobilienbranche

und nutzen Sie unser Netzwerk optimal fir lhren Hausverkauf.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe



Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

DER HAUSVERKAUF UND
DIE VIELSCHICHTIGEN
GRUNDE

Es steht auBer Frage, dass es sehr viele Grinde gibt, warum
jemand sein Haus verkaufen méchte oder muss. Wahrend

die einen einfach nach einem gréBeren Eigenheim Ausschau
halten, weil sich weiterer Nachwuchs angekiindigt hat oder die
pflegebeddirftigen Eltern mit im Haus leben sollen, steht bei
anderen vielleicht ein Umzug aus beruflichen Griinden auf dem
Plan. Wieder andere haben geerbt oder durchleben eine Schei-
dung oder Trennung und sehen sich gezwungen, das Haus zu
verduBern, wahrend andere ihren Lebensabend aus diversen
Grlinden an anderen Orten verbringen wollen oder missen be-

ziehungsweise sich einfach nur verkleinern méchten.

Wahrend der Grund fir einen Hausverkauf also sehr unter-
schiedlich gelagert sein kann, sind der Verkaufsprozess und
die damit verbundenen Vorbereitungen in allen Fallen &hnlich
gelagert.

FREI ODER VERMIETET? -
WAS MACHT DEN UNTER-
SCHIED?

Unsere tagtagliche Erfahrung zeigt uns, dass keineswegs nur
jene Hauser zum Verkauf angeboten werden, welche von den
Eigentiimern selbst bewohnt wurden. Haufig sind diese Im-
mobilien auch vermietet.

In einem solchen Fall kénnen Sie lhr Haus natirlich trotzdem
verkaufen. Allerdings sollten Sie sich darliber im Klaren sein,
dass es sich auf die K&uferzielgruppe sowie den Verkaufspreis
auswirken kann.

Kaufinteressenten, die zur Eigennutzung auf der Suche nach
einem eigenen Domizil sind bevorzugen unbewohnte Hauser,

da Sie ansonsten Uber eine Einigung mit dem Mieter oder auch
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klageweise ihre Eigennutzung mdglich machen muissen.
Unter Umstanden kann das auf dem freien Markt einen ge-
ringeren Verkaufspreis nach sich ziehen, denn die Nachfrage
nach leerstehenden Immobilien ist bei Einfamilienhdusern
wesentlich héher. Bei Mehrfamilienh&usern oder Wohn- und
Geschéftshdusern sind primédr Kapitalanleger die Zielgruppe,
sodass Mietverhaltnisse vorteilhaft sein kdnnen. Dies setzt
allerdings voraus, dass die Mietverhaltnisse professionell

gestaltet wurden.
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DER RICHTIGE ZEITPUNKT

Grundsatzlich sollten Sie genligend Zeit einplanen, wenn Sie
Ihr Haus zu einem guten Preis verkaufen méchten. Doch
mitunter erfordert es die eigene Lebenssituation, dass es
eigentlich schneller gehen musste. Vielleicht, weil Sie den
Verkaufserlés dringend brauchen, um fir eine andere Immobi-
lie ausreichend finanzielle Mittel zur Verfiigung zu haben. Oder
weil nach der Scheidung alles schnellstmdglich geklart und
getrennt werden soll. Méglicherweise sind es auch lhre
Miterben, die relativ zligig ihren eigenen Erbanteil ausgezahlt
haben mdchten. In diesen Fallen wird es demnach kaum
mdglich sein, den richtigen Zeitpunkt abzuwarten, denn dann

muss es oftmals zligig vorangehen.

MIT ODER OHNE MAKLER?

Das Beauftragen eines Maklers kann sehr hilfreich sein. Dies
nicht zuletzt, weil eine professionelle Verkaufswertschitzung die
Grundlage einer optimalen Vermarktung der Immobilie ist. Der
Makler kann beispielsweise auch aktiv werden, wenn Sie lhr
Haus verkaufen, weil Sie in eine andere Stadt ziehen oder weil
Sie sich raumlich verkleinern oder vergréBern wollen. In diesem
Fall kann Sie der Immobilienmakler gleichzeitig darin unterstit-
zen, ein geeignetes neues Wohndomizil zu finden.

Ein fachkundiger und erfahrener Immobilienmakler kann Ihnen
zudem vieles erleichtern, tritt er doch objektiv, neutral und
emotionslos an den Verkaufsprozess heran. Neben dem zeit-
lichen Aufwand, den er Ihnen abnehmen kann, wird es unter
Umsténden ein groBer Vorteil sein, ihn als Fachmann zu Rate zu
ziehen.

Die Vorteile bei einer Maklerbeauftragung liegen auf der Hand.
Denn Sie kdnnen in vielerlei Hinsicht davon profitieren, dass der
Makler den kompletten Verkaufsprozess Ubernimmt, indem er

u.a.:

—> im ersten Schritt mit lhnen gemeinsam das Verkaufsziel
festlegt
eine Verkaufswertschétzung durchfiihrt, um den
optimalen Angebotspreis zu ermitteln und festzulegen
Ihnen hilfreiche Tipps fir die Vorbereitungen im Haus und

eine Marktanalyse flr Ihr Immobilienobjekt unter Berlick-

sichtigung der regionalen Besonderheiten vor nimmt

SN
SN

im AuBenbereich gibt
SN
SN

eine umfassende Dokumentation erstellt
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Es gibt jedoch auch Lebenssituationen, in denen der Hausver-
kauf kein so dringliches Anliegen ist oder sein muss. Hier ist es
durchaus ratsam, in aller Ruhe und wohlstrukturiert an das
Verkaufsprojekt heranzugehen. Neben all den komplexen
Vorbereitungen ist es manchmal ganz sinnvoll, sich auch tber
die Entwickelung der Immobilienpreise zu informieren oder bei

sehr viel Zeit eine guinstige Zinspolitik abzuwarten.

Dokumente bei Amtern besorgt, wie zum Beispiel Bau-
plane, das Baulastenverzeichnis oder Grundbuchausziige
Ihre Immobilie bewirbt und anbietet

alle Kaufinteressenten und deren Anfragen betreut

fir Sie die Besichtigungstermine organisiert & tibernimmt
eine Vorauswahl bei potenziellen Kaufinteressenten
vornimmt

die nétigen Bonitatspriifungen von Interessenten anstoBt
die Verkaufsverhandlungen fuhrt

den Notartermin vorbereitet

N0 20 2N 2R NN N ¥

die Ubergabe des Hauses organisiert und durchfiihrt

Ein gut vernetzter und seriéser Makler wird zudem stets die
Unterstitzung bei der Kontaktaufnahme zu fachkundigen
Dritten anbieten. Das kann eine juristische oder steuerliche
Beratung ebenso betreffen, wie einen guten Handwerker oder
das passende Umzugsunternehmen.

Dartber hinaus kénnen bei einem Hausverkauf zusatzliche
Kosten entstehen, die bei einer Maklerbeauftragung de facto
umgangen werden kénnen. Dazu gehdren beispielsweise:

ca. 50 -300 €
ca. 1.000 - 2.000 €

Kosten fiir den Energieausweise
Kosten fiir eine Verkaufswertschatzung

Ohne die Beauftragung eines professionellen Maklers wirden
zudem Kosten flr die Bewerbung des zum Verkauf stehenden
Hauses u.v.m. auf Sie zukommen. Wie hoch diese sein
kénnen, hangt davon ab, wie viel Aufwand Sie in diesem Punkt

betreiben wollen und méglicherweise



Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

DEN RICHTIGEN
IMMOBILIENMAKLER
FINDEN

Die Entscheidung, einen Immobilienmakler mit dem Immobi-
lienverkauf zu beauftragen, durfte Ihnen zum Vorteil gereichen.
Allerdings gilt es bei der Auswahl einiges zu beachten und
selten ist der Erstbeste auch der passende Partner fur einen

erfolgreichen, zligigen Verkauf.

Um ein wirklich namhaftes Unternehmen in dieser Branche

ausfindig zu machen, helfen Ihnen die nachfolgenden Tipps:

1. Achten Sie bei Ihrer Wahl darauf, ob das Maklerunter-
nehmen eine langjahrige Erfahrung aufzuweisen hat.
Naturlich wird es immer auch junge und ambitionierte
Makler geben, die professionell arbeiten und alle
gesetzlichen Vorschriften kennen und beachten. Aber bei
einem Immobilienverkauf kann die Erfahrung und
spezielles Wissen darliber entscheiden, ob der Verkauf
optimal und zugig verlauft.

2.  Achten Sie darauf, dass der Makler ,,aus der Gegend*”
kommt. Denn nur mit regionalen Marktkenntnissen ist ein
optimaler Verkaufserfolg mdéglich.

3. Achten Sie auf die Expertise und Ausbildung des
Maklers. Optimalerweise hat der Makler eine eigene
Ausbildungsakademie und hat auch Sachversténdige in
seinen Reihen.

4. Besonders optimal ist es, wenn der Makler darliber
hinaus auch Uberregional tétig ist. Dadurch kdnnen Sie
beim Umzug an beiden Orten mit dem Makler
zusammenarbeiten.

5. Gute und glaubhafte Referenzen sagen mehr als jede
Werbebotschaft. Nutzen Sie ruhig Ihre eigenen sozialen
Netzwerke und fragen Sie Bekannte, Nachbarn oder
Freunde Uiber den entsprechenden Makler. Lesen Sie
Bewertungen und Kundenmeinungen, wie beispielsweise
von GARANT Immobilien, um sich ein besseres Bild tber

die Arbeitsweise und die Leistungen machen zu kénnen.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

6. Ebenso wichtig fir eine objektive Einschatzung sind
namhafte Kooperationspartner des Maklerbiiros. Je
nambhafter, desto besser. Denn diese Geschéfts-
verbindungen geben lhnen Aufschluss darlber, wie gut
Ihr eigenes Projekt bei dem Immobilienmakler Ihrer Wahl
aufgehoben ist.

7. Erkundigen Sie sich entweder bei dem Makler selbst oder
auf dessen Homepage, auf welche Immobilienobjekte er
sich spezialisiert hat. Dadurch kénnen Sie bereits vor der
Maklerbeauftragung ausschlieBen, dass der Makler flr
Industrieobjekte nun Ihr Wohneigentum verkaufen soll,
wobei er mdglicherweise nicht hinreichend Erfahrungen
dafur hat.

8.  Nutzen Sie die Méglichkeit den Immobilienmakler
personlich kennenzulernen. Der Verkauf einer Immobilie
ist nicht nur eine kilhle Rechenaufgabe, sondern immer
auch eine emotionale Angelegenheit. Da sollte Sympathie
ebenso stimmig sein, wie lhr erster Eindruck. Zudem
koénnen Sie auf diesem Weg gleich herausfinden, wie
professionell der Makler und sein Team arbeiten.

Im Ubrigen ist der Makler nicht nur eine gute Wahl, wenn
es um den Verkauf lhrer Immobilie geht. Auch im Falle
einer Vermietung oder der Suche nach einem neuen
Wohnhaus kann er lhnen ein sehr guter und professioneller
Berater sein.
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DER ABLAUF DES
HAUSVERKAUFS

Damit Sie Ihr Haus am Ende zu einem guten Preis verduBern
kdnnen, braucht es zunachst einiges an Vorbereitungen und
einer guten Planung, um die einzelnen Phasen des Verkaufs-
prozesses strukturiert ablaufen kénnen.

Es beginnt im Grunde mit der Uberlegung, ob und wann Sie
Ihre Immobilie verkaufen méchten. Haben Sie diesbezliglich
einen Entschluss gefasst, sollten Sie sich dartber im Klaren

sein, dass es Zeit kostet, Ihr Haus gewinnbringend an den

Mann oder die Frau zu bringen.

DER VERKAUFSPROZESS

Um den eigentlichen Verkauf anzugehen, sind zundchst einige
Vorbereitungen nétig, bevor man sich mit Besichtigungstermi-
nen und potenziellen Kaufinteressenten auseinandersetzt.
Schlussendlich findet der Verkauf eines Hauses seinen
Héhepunkt im Notartermin und der endgiiltigen Ubergabe des

Objektes an den neuen Eigentimer.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe
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DIE VORBEREITUNGEN

Die Vorbereitungen fiir einen Verkauf - des eigenen oder auch
geerbten Hauses - sind einigermaBen komplex. Beinhalten Sie
doch die Vorbereitung der Immobilie selbst und reichen bis hin
zum Zusammenstellen aller Unterlagen und Dokumente. Um
Ihnen einen kleinen Uberblick zur Orientierung zu geben,
haben wir Ihnen nachfolgend alle wichtigen Aspekte zusam-

mengestellt.
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DIE ZIELGRUPPE DER
KAUFER

Bei einem Hausverkauf ist die Kéuferzielgruppe durchaus ein
wichtiger Aspekt, schlieBlich kdnnen Sie mit dem Wissen um
die Zielgruppe |hre Verkaufsstrategie wesentlich differenzierter
ausarbeiten und festlegen.

Ausschlaggebend sind hierfirr aber die folgenden Punkte:

—> Handelt es sich bei der Immobilie um ein Einfamilienhaus
oder ein Mehrfamilienhaus oder ein Wohn- und
Geschéftshaus?

—> Ist das Haus bewohnt beziehungsweise vermietet oder

steht es leer?

Wahrend ein leerstehendes und sozusagen bezugsfertiges
Einfamilienhaus Uberwiegend Personen anspricht, die selbst
darin wohnen wollen, sind Mehrfamilien- oder Wohn- und
Geschéftshauser eher eine Kapitalanlage flr potenzielle
K&ufer. Auch wenn der Kaufinteressent anschlieBend eine
Wohnung des von Ihnen gekauften Mehrfamilienhauses selbst
bewohnen wird, betrachtet er das Haus als Ganzes als

Kapitalanlage. Denn die anderen Wohneinheiten lassen sich

vermieten und bieten ihm eine Einnahmequelle auf lange Sicht.

DIE VERKAUFS-
WERTSCHATZUNG

Um den optimalen VerkaufserlOs zu erzielen, benétigen Sie
eine professionelle Verkaufswertschétzung. Der Start der
Bewerbungsphase mit dem richtigen Angebotspreis ist
entscheidend dafiir, dass letztendlich der optimale Verkaufs-
preis erzielt wird. In jedem Fall ist es ganz wichtig, dass Sie
den Wert lhrer Immobilie genau kennen.

In das Verkehrswertgutachten flieBen unter anderem folgende

Faktoren mit ein:

—> der Tag, an dem die Wertermittlung stattgefunden hat,
da er Uber die aktuelle Marktlage auf dem
Immobilienmarkt etwas aussagt

—> Lage der Immobilie

— die Eigenschaften der Immobilie einschlieBlich
Ausstattung, Grad der ErschlieBung sowie tatsachliche
Beschaffenheit der Bausubstanz

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

DER
ENERGIEAUSWEIS

Neben dem Verkehrswertgutachten brauchen Sie vor dem
Verkauf lhres Hauses ebenso einen Energieausweis. Dieser
beinhaltet alle relevanten Daten zur Energieeffizienz des
Wohnhauses, wodurch ein potenzieller Kdufer einen Einblick in

die Energiekosten erhalt.

Ausgenommen davon sind folgende Geb&udetypen:

—> kleinere Gebaude mit einer Nutzflache von weniger als
50 m2

denkmalgeschitzte Geb&ude

Gebaude mit Sondernutzung, wie zum Beispiel Stélle,
Werkstétten

Objekte ohne regelméBige Beheizung oder Kiihlung, wie

NN

beispielsweise Ferienhauser

Alle anderen Gebaudetypen brauchen demnach einen Energie-

ausweis, der Ublicherweise eine Giiltigkeit von 10 Jahren hat.
8
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DAS EXPOSE

Zusatzlich ist es bei einem Immobilienverkauf immer wichtig,
fiir den Kaufinteressenten ein ausfihrliches Exposé vorzubere-
iten. Zun&chst einmal dient es als verkaufsférderndes Element
und enthalt zudem alle wichtigen Eckdaten zur Immobilie auf
einen Blick. Jeder potenzielle K&ufer wird lhnen dankbar dafir
sein, denn dadurch bleiben auch Dinge in seinem Gedachtnis,
die eventuell beim spéateren Verkaufsgesprach untergehen

oder schnell in Vergessenheit geraten.

Ein Exposé sollte daher immer auch mit ansprechenden Fotos
ausgestattet sein. Darliber hinaus werden es aber folgende
Angaben sein, die eine Kaufentscheidung bei einem Inter-

essenten beeinflussen kénnen:

—> Lage des Objektes

— die das Immobilienobjekt umgebende Infrastruktur und
Verkehrsanbindung

—> Anzahl und GréBe der Rdume einschlieBlich nutzbarer
Nebengebdude

—  GroBe der Nutz- und Wohnflache

—> Grundrisse

—>  Uberblick tiber Baujahr, Bauart, Unterkellerung oder
Dachboden, Sanierungen und Umbauten mit
Datumsangabe

—> Ausstattung von Gebdude und Grundstiick wie zum
Beispiel Heizungsart, FuBbdden, Sanitdranlagen, Zustand
von Fenstern und Turen sowie Angaben zur Terrasse,
Garage, Balkon und Garten

—> laufende Betriebskosten

— Angaben aus dem Energieausweis

—> Verkaufspreis

—> persénliche Details beziiglich Kontaktaufnahme sowie die
Erreichbarkeit

— Eintragungen im Grundbuch oder im Baulasten-
verzeichnis

—>  Mangel

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

Wichtige Dokumente
Sofern Sie Ihr Haus eigensténdig und ohne Hilfe eines Maklers
verduBern mdchten, werden unter anderem folgende Doku-

mente bendtigt:

Dokumentenart

Grundbuchauszug (max. 3 Monate alt)

Flurkarte

Grundriss

Bauplane, Baubeschreibungen und Baugenehmigungen
Energieausweis

evtl. Mietvertrag inkl. mdéglicher Mieterhéhungsschreiben
und Briefwechsel mit dem Mieter

Teilungserklarung, sofern nicht die gesamte Immobilie
verkauft wird, sondern nur ein Teil

Flachenberechnung, da die Wohnflache i.d.R. nicht aus dem

Grundriss hervorgeht

Viele dieser benétigten Unterlagen und Dokumente wird lhnen

der Makler besorgen, sofern Sie einen beauftragen.
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DER EIGENTLICHE
VERKAUF

Beim eigentlichen Verkauf eines Hauses geht es vornehmlich
darum, einen geeigneten Kaufer fiir die Immobilie zu finden.
Das ist nicht in jedem Fall immer ganz einfach, denn in der
Regel kennt man nur selten den Kaufinteressenten. Das
bedeutet, dass es oftmals schwierig sein kann, eine richtige
Einschatzung Uber den potenziellen Kaufer zu treffen. Wenn-
gleich mitunter Sympathie ein wichtiges Kriterium sein kann,
so ist es doch gerade bei einer VerauBerung von einer Wohn-
immobilie nicht gerade die beste Grundlage. Immerhin kann
selbst der sympathischste Kaufinteressent unter Umstanden

nicht so liquide sein, wie er angibt.

Deswegen sollte immer einer Bonitatspriifung vorgenommen

werden, bevor man den Verkaufsprozess weiterverfolgt.

DIE BONITATSPRUFUNG

In der Regel wird jeder Kaufinteressent bereitwillig eine
Selbstauskunft geben. Dennoch ist es durchaus sinnvoll, wenn
Sie diese durch eine Priifung der Bonitat ergdnzen, sofern Sie
Ihr Haus in Eigenregie verkaufen. Dadurch sind Sie als
Verkéufer eines Hauses stets auf der sicheren Seite was die
Zahlung des vereinbarten Kaufpreises fir Ihr Immobilienobjekt
angeht. Nehmen Sie die Dienste eines Maklers beim Hausver-
kauf in Anspruch, wird dieser i.d.R. eine Finanzierungsbestati-
gung und/oder einen Eigenkapitalnachweis von lhrem Kaufin-

teressenten verlangen.

Neben der ganz klassischen Selbstauskunft, die bereits als
einfache Bonitatsprifung zu bewerten ist, haben Sie als
Anbieter eines Wohnhauses noch weitere Optionen, mit denen
Sie die Zahlungsfahigkeit eines potenziellen Kaufers besser
abschéatzen kdnnen. So kénnen Sie als Immobilienverkaufer
unter anderem folgende Wege zur Priifung der Bonitat wéhlen:

Garant Immobilien Unternehmensgruppe
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1. die sogenannte SCHUFA-Abfrage, bei der Sie Auskunft
Uber die Zahlungsfahigkeit und Zuverlassigkeit von
Privatpersonen und Unternehmen erhalten

2. die Vorlage einer Finanzierungszusage des zusténdigen

Kreditinstituts des Kaufinteressenten

Halt ein potenzieller Kaufer fiir Sie eine solche Zusage seiner
Bank oder Sparkasse bereit, sollten Sie jedoch unbedingt
prifen, ob die Anschrift und die Bezeichnung der darin
aufgefihrten Immobilie mit dem von Ihnen angebotenen

Objekt Ubereinstimmen.

Gewabhrt Ihnen ein Kaufinteressent zusammen mit seiner
Selbstauskunft Einblicke in seine Kontoauszige oder Depots,
sollten diese nicht &lter als zwei Wochen sein. Ansonsten sind
sie wenig aussagekréftig, was den geplanten Eigentumswech-

sel einer Immobilie angeht.
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DIE WOHNUNGS-
BESICHTIGUNG

Bevor es schlussendlich zu einem Verkauf kommt, wird
natdrlich jeder potenzielle Kaufer eine Hausbesichtigung dafur
nutzen, sich mit dem von lhnen angebotenen Immobilienobjekt
vertraut zu machen. Nur anhand des bereitgestellten Exposés
wird lhnen der Verkauf sicher nicht gelingen.

Doch bevor Sie mit einem Kaufinteressenten einen Termin flir
diese Besichtigung vereinbaren, sind einige Vorbereitungen
notwendig. Sicherlich méchten Sie lhr Eigenheim so prasentie-
ren, dass dem Interessenten eine Kaufentscheidung leichter
fallt und der Verkauf zustande kommt.

Aus diesem Grund ist es vor der ersten Besichtigung wichtig,
das zum Verkauf angebotene Wohnhaus genau unter die Lupe
zu nehmen. Um lhnen diese Bestandsaufnahme etwas zu
erleichtern, haben wir firr Sie eine Checkliste mit beispielhaften

MaBnahmen zusammengestellt.

v/ Reinigung von eventuell noch vorhandenen Teppichen,
Gardinen und Polstermébeln

v/ Vollumfangliche Grundreinigung aller Innenraume
inklusive Sanitarbereich sowie Reinigung von Fenstern

und Turen

v/ Verstauen von noch vorhandenen persénlichen Dingen,

Gegensténden oder von Reinigungsutensilien

/' Schénheitsreparaturen inklusive der Uberpriifung der

Elektrik in allen Innenrdumen
v/ Grlndliches Liften der gesamten Wohnung

v/ Stromzéahler, Wasseruhr und Anschliisse fir Telefon

sowie TV zuganglich machen

v/ Schénheitsreparaturen im AuBenbereich inklusive
Z&aune, Gelander, AuBenbeleuchtung oder an der Fassade
vornehmen

/" Rasen mahen, Unkraut von Beeten entfernen, Laub und

Gartengeréte entfernen

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

Fir einen Kaufinteressenten kann es durchaus ansprechender
sein, wenn ein Homestager lhre Immobilie so vorbereitet, dass
sie ansprechender wirkt. Vollig leere Rdume wirken meist kalt

und unpersonlich, was erfahrungsgemas bei vielen Interessen-

ten nicht so gut ankommt.

Darliber hinaus sollten die Termine flr Hausbesichtigungen
recht groBzligig geplant werden. Das bedeutet, dass Sie
Massenbesichtigungen mdéglichst vermeiden und fiir jeden
Kaufinteressenten gentigend Zeit einrdumen. Denn im Rahmen
der Besichtigung wird es unter Umstanden viele Fragen geben,
woflr man einfach einen ausreichenden Zeitrahmen braucht.
Zwischen Tur und Angel kauft schlieBlich niemand eine
Immobilie.

Zu den Vorbereitungen einer Hausbesichtigung gehéren
zudem folgende Punkte, die es zu beachten gilt:

— halten Sie alle nétigen Unterlagen bereit

—> legen Sie Stift und Papier bereit, damit Kaufinteressenten
sich gegebenenfalls Notizen machen kénnen

—> schaffen Sie eine entspannte und lockere Atmosphére,
was unter Umstanden mit bereitstehenden Getranken
und kleinen Snacks leicht zu bewerkstelligen ist

—> bereiten Sie sich auf mdgliche Fragen gut vor

1



Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

Maoglicherweise werden interessierte Kaufer bereits vor der

Hausbesichtigung und nur auf der Grundlage des Exposés die

vielfaltigsten Fragen an Sie haben. Um sich darauf gut vorbe-

reiten zu kdnnen, haben wir fiir Sie einige typische Fragen in

einer Checkliste zusammengestellt:

C X C L K X

<

C L K KX

Darf das Gartengrundstiick bebaut werden?
Wie ist das Wegerecht geregelt?
Gibt es eine Grundschuld fur die Immobilie?

Wie hoch belauft sich momentan die Grundschuld fiir das
Haus?

Gibt es sonstige Belastungen im Grundbuch?
Gibt es Eintragungen im Baulastenverzeichnis?

Entspricht der Bau der Immobilie den baurechtlichen
Genehmigungen?

Gibt es durch das Geb&udeenergiegesetz Handlungsbe
darf?

Wie ist die Verkehrsanbindung?

Wie ist die Verkehrslage in unmittelbarer Umgebung?
Gibt es private oder 6ffentliche Parkmdoglichkeiten?
Wie sieht es mit der Nachbarschaft aus?

Wo ist die Sonnenseite bzw. wie ist der Verlauf der

Sonne?

AN

CA A XK K X

<

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

Wie sicher ist die Wohngegend?

Wie gut ist das Haus isoliert?
Wann wurden Dach, Stromleitungen, Fenster und

Wasserrohre saniert/modernisiert?

Gibt es einen Wasserschaden, Pilzbefall oder andere

Okologische Altlasten am und im Gebaude?

Sind Dachboden und Kellerrdume vorhanden?

In welchem Zustand sind Dachboden und Kellerrdume?
Wie wird das Haus beheizt?

Welche Wande sind tragende Wande?

Gehort die Einbaukliche inklusive dazu oder ist eine
Abschlagszahlung dafir notwendig?

In welchem Turnus kommen die Versorger, also
Miillabfuhr oder Grubenentleerung?

Warum soll das Haus verkauft werden?

&—
&
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Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

DIE PREISVERHANDLUNGEN

Als Grundlage fir das Angebot und die Preisverhandlungen
dient natlrlich auch in lhrem Fall eine Verkaufswertschatzung
fur Inr Immobilienobjekt. Ein von lhnen beauftragter Makler
wird diese Verkaufswertschatzung gern fir Sie vornehmen,
damit Sie einen mdglichst guten Verkaufspreis erzielen
koénnen.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe
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DER NOTARTERMIN

Sind Sie sich mit einem Kaufinteressenten einig geworden,
gehort beim Verkauf eines Hauses abschlieBend der Notarter-

min zum Verkaufsprozess.

Der Notar fungiert als neutrale Instanz und auf gesetzlicher
Grundlage. Das bedeutet im Umkehrschluss, dass in jedem
Fall die notarielle Beurkundung bei einem Immobilienverkauf
gesetzlich vorgeschrieben ist. In Deutschland ist hierbei die
Regel, dass meist der Kaufer die Notarkosten Gibernimmt.
Wenngleich meist im Kaufvertrag geregelt ist, dass der Kéaufer
die Notarkosten begleicht, sind doch beide Parteien haftbar.
Das tritt in dem Fall ein, wenn der Kaufer Ihrer Immobilie
beispielsweise das Notarhonorar nicht innerhalb der festge-
setzten Frist zahlt.

Nach dem fur alle so wichtigen Notartermin ist der Verkaufs-
prozess der Immobilie jedoch noch nicht vollstadndig beendet.
Vielmehr wird nach diesem Termin der Notar aktiv. Denn er
wird in den nun kommenden Wochen daflr sorgen:

1. dassi.d.R. im Grundbuch eine Auflassungsvormerkung
vorgenommen wird und eventuelle Vorkaufsrechte geprift
werden

2. dass die Immobilie lastenfrei Gbertragen werden kann
dass der K&ufer eine schriftliche Aufforderung zur
Zahlung der Kaufsumme erhalt

4. dass der Verkdufer den Zahlungseingang meldet und
bestétigt

5. dass im Grundbuch der ehemalige Eigentimer geldscht

und der neue Eigentimer eingetragen wird

13
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DIE UBERGABE

Nach dem Notartermin braucht es Ublicherweise vier bis acht
Wochen, bis alle Formalitaten erledigt sind. Erst dann wird es
in der Regel zu einer Ubergabe des Immobilienobjektes

kommen.

Eine solche Ubergabe sollte ordnungsgemaB ablaufen, was
bedeutet, dass eventuelle Mangel schriftlich fixiert werden
sollten, um spatere Streitigkeiten zu vermeiden. Ebenso sollten
in einem Ubergabeprotokoll wichtige Daten und Fakten
aufgenommen werden, die wir fir Sie nachfolgend beispielhaft
aufgefliihrt haben:

Ubergabegrund und Datum

personliche Angaben zum Verk&ufer und Kéufer inklusive
Anschrift

Angaben zum Immobilienobjekt

alle Zahlerstande von Gas, Strom und Wasser etc.

ein Vermerk, bis zu welchem Datum Nebenkosten und

sonstige Geblihren bezahlt sind

N 2N N N AN~

die Auflistung aller Unterlagen und Dokumente, die fur
diese Immobilie relevant sind und tbergeben wurden,
also eventuelle Miet- und Pachtvertrage, Mieterakten,
Bauplane, Grundrisse, Vermessungen, Versicherungs-
unterlagen und Grundsteuerbescheid etc.

eine Auflistung bezlglich Inventars und Zubehdr, welches
vom neuen Besitzer ibernommen wird

eine genaue Mangelliste flur jeden Raum oder Bereich der
Immobilie

eine Frist, in welcher eventuelle Méngel durch den
Verk&ufer behoben sein sollten

NN N

alle Angaben zu Versorgern und Dienstleistern wie
beispielsweise Millentsorgung oder Stromanbieter, die
bisher fir dieses Objekt in Anspruch genommen wurden

N2

durchgefiihrte Renovierungsarbeiten oder Reparaturen,
die vor der Wohnungsulibergabe eventuell durchgefuhrt
wurden

—> eingebaute Filter- und Klimaanlagen kénnen als Zusatz-

angaben aufgenommen werden

Die Anzahl der Haus- und Wohnungsschlissel wird im
Ubergabeprotokoll als sonstige Bemerkung erfasst. Idealerwei-
se ist bei der Ubergabe noch ein neutraler Zeuge zugegen. Auf
diese Weise kdnnen fir beide Seiten alle Angaben noch einmal
bestatigt werden.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe
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Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

TIPPS FUR EINEN ENT-
SPANNTEN VERKAUF IHRES
HAUSES

Neben der Beauftragung eines Maklers kénnen Sie den
Verkauf lhrer Immobilie weitaus entspannter gestalten, wenn
Sie sich die nachfolgenden Tipps zu Herzen nehmen:

1.  Verlassen Sie sich keinesfalls auf eine Immobilien-
bewertung mittels Onlinerechner und dergleichen aus
dem Internet. Denn hier wird der tatsachliche Zustand
ebenso wenig einkalkuliert, wie die regionalen Unter-
schiede, die Ihr Makler jedoch sehr genau kennt. Die
Grundlage eines erfolgreichen Verkaufs bzw. eines
optimalen Verkaufspreises ist der richtige Angebotspreis
von Anfang an.

2. Beachten Sie den Zeitrahmen bezlglich der Speku-
lationssteuer, die dann fallig wird, wenn Sie lhr Haus
weniger als 10 Jahre besessen haben und durch den
Verkauf einen Gewinn erwirtschaften. Haben Sie jedoch
in den vergangenen drei Jahren das Haus selbst
bewohnt, entféllt diese Steuer und Sie sind davon befreit.

3.  Verkaufen Sie lhr Haus mdglichst niemals unter Zeitdruck
oder gar ohne angemessene Vorbereitung. Das kann zu
einem deutlich schlechteren Verkaufsergebnis flihren.
Nutzen Sie stattdessen das Angebot eines kompetenten
Immobilienmaklers, der Ihnen in dieser Hinsicht sehr viel
abnimmt und lhnen somit Zeit und Ruhe verschafft.

4. Fotos sind eine gute Méglichkeit, um lhr Haus und das
dazu gehérige Grundstiick optimal anzubieten.
Verzichten Sie aber darauf, diese Aufnahmen in einem
sehr privaten Umfeld, etwa von der letzten Familienfeier
oder in einem ungepflegten Zustand aufzunehmen.
Schaffen Sie stattdessen vor den Bildaufnahmen einen
optimalen Zustand, damit potenzielle Kaufinteressenten
auch wirklich von lhrem Verkaufsangebot angesprochen

werden.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe
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Sofern Sie Ihre Immobilie privat und ohne Makler-
unterstltzung verkaufen wollen, achten Sie darauf, den
Besichtigungsterminen und den Kaufinteressenten die
notige Zeit einzurdumen. Dazu gehdrt auch, dass Sie
punktlich vor Ort sind und dem potenziellen K&ufer nicht
den Eindruck vermitteln, dass Ihnen dieser Verkauf
eigentlich egal ist oder Sie Besseres zu tun haben.
Lassen Sie sich nicht zur vorschnellen Unterzeichnung
des Kaufvertrages hinreiBen. Sofern Sie den Verkauf Ihres
Hauses privat, also ohne Maklerbeauftragung durch-

fihren, sollten Sie sich wenigstens die wichtigsten

Expertenauskiinfte dazu einholen. Fehlt namlich etwas im
Vertrag, kann das fur Sie finanzielle Nachteile bedeuten.

15



Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

IMMOBILIENVERKAUF
ZUR FINANZIERUNG DES
NEUERWERBS

Der Verkauf einer Immobilie, um damit einen Neuerwerb zu
finanzieren, kommt gar nicht so selten vor. Jedoch brauchen
auch der Immobilienverkauf und Neukauf selbst bei optimalen

Voraussetzungen seine Zeit.

Zudem ist es nach unserer Erfahrung meist so, dass der Kauf-
preis fir das neue Wohneigentum bereits beglichen werden
muss, wahrend das bisherige Eigenheim noch mitten im
Verkaufsprozess steckt. Ein nahtloser Ubergang ist nur sehr
selten machbar und realistisch. Da ist guter Rat teuer. Hier

kann eine Zwischenfinanzierung eine gute Option sein.

ABLAUF DER ZWISCHEN-
FINANZIERUNG

Der Ablauf der Zwischenfinanzierung ist relativ einfach. In der
Regel wird diese fir die Dauer von 6 bis 24 Monaten gewéhrt.
Im Grunde also eine optimale Zeitspanne, um den Immobilien-
verkauf flr die alte Immobilie in Ruhe abzuwickeln und gleich-
zeitig das neue Wohneigentum schon in Besitz zunehmen.
Die H6he des Zwischendarlehens richtet sich nach dem
Verkaufswert der alten Immobilie. Ist dieser Wert bedeutend
geringer als der Immobilienpreis flr das neue Haus, wird es
sinnvoll sein, hier noch weitere Sicherheiten wie zum Beispiel
Eigenkapital, Lebensversicherungen oder Bausparvertrage zu
hinterlegen. Damit lasst sich in der Regel ein gréBerer Kredit-

rahmen erreichen.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

ZWISCHEN:-
FINANZIERUNG ZUR
ABSICHERUNG

Die Bezeichnung Zwischenfinanzierung erklart sich eigentlich
von selbst. Denn diese Art der Finanzierung dient der Uberbrii-
ckung, bis der Verkaufserlés aus dem Immobilienverkauf
verflgbar ist, um die neue Wohnimmobilie zu bezahlen.

Bei der Zwischenfinanzierung handelt es sich um ein spezielles
Darlehen, welches auf maximal 24 Monate angelegt ist. Das
bedeutet flir Sie, dass Sie von lhrer Bank einen Zwischenkredit
erhalten, bei dem Sie das im Verkaufsprozess befindliche
Immobilienobjekt als Sicherheit anbieten. In der Regel sind
Banken recht zugénglich fur derlei Anfragen, gehen sie doch
nur ein geringes Risiko ein. Aufgrund der Besonderheit dieser
Zwischenfinanzierung werden die Grundpfandrechte und die
Auszahlungsanspriiche an Ihre Bank abgetreten, sodass eine

Abldsung des Zwischenkredits in der Regel beflirwortet wird.

BESONDERHEITEN DER
ZWISCHENFINANZIERUNG

Zunachst mussen Sie bei einer Zwischenfinanzierung oftmals
keine Tilgungsraten begleichen, sondern vorlaufig nur die aktu-
ellen Zinsen. Aufgrund der kurzen Vertragslaufzeit fir diesen
Zwischenkredit sind Zinsbindungen hier nicht vorgesehen.
Jedoch haben Sie dafir bei einem solchen speziellen Darlehen
i.d.R. die Mdéglichkeit, die Kreditsumme sofort zu tilgen, sobald
der Verkaufserlds der Immobilie bei Ihnen eingegangen ist. Im
Gegensatz zu anderen Kreditformen wird hier gewdhnlich
keine Vorfalligkeitsentschadigung fallig.

Allerdings sollten Sie sich dariiber bewusst sein, dass diese
Art der Finanzierung im Vergleich zu anderen Finanzprodukten
teurer ist. So liegen die Zinsen hier meist hoher, da die Bank
immer zuséatzliche Risiken mit einkalkuliert und sich an den
aktuellen Entwicklungen am Markt orientiert. Das bedeutet
auch, dass das Kreditinstitut die Zinsen bei Bedarf anpassen
kann. Zudem werden viele kreditgebenden Institute bei einer
solchen Zwischenfinanzierung aufgrund der kurzen Laufzeit
extra Gebuhren geltend machen beziehungsweise diese mit

einrechnen.
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HAUSVERKAUF TROTZ

LAUFENDER FINANZIERUNG

Oftmals schrecken viele Eigentiimer vor einem Immobilienver-
kauf zuriick, da auf dem Wohneigentum noch eine aktuelle
Finanzierung lauft. Mitunter kann dann der Erwerb eines neuen
Hauses zur finanziellen Doppelbelastung werden, welche die
meisten Menschen aus eigener Kraft kaum bewerkstelligen
oder absichern kdnnen.

Wenn Sie in diesem Fall dariiber nachdenken, den laufenden
Kredit vorzeitig abzuldsen, kdnnen dadurch erhebliche Kosten
fir Sie entstehen. Fir solche Situationen gibt es jedoch
sinnvolle Alternativen. Der Verkauf Ihres Hauses ist bei
laufender Finanzierung durchaus méglich. Allerdings sind Sie
zundchst ganz grundsatzlich wahrend der Kreditlaufzeit an den
bestehenden Darlehensvertrag mit lhrer kreditgebenden Bank
gebunden. Daher werden Sie selbst bei den alternativen
Wegen stets mit dem Kreditinstitut Kontakt aufnehmen
missen, um sich deren Zustimmung einzuholen, wenn Sie auf
eine Alternative zurtickgreifen, weil es noch ein aktuell zu

bedienendes Darlehen gibt.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

OF:
@

AUSTAUSCH DER GRUNDSCHULD

UND DER FINANZIERUNG

Wird zum Erwerb oder Ausbau einer Immobilie von einem
Kreditinstitut eine Summe in Form eines Darlehens zur
Verfligung gestellt, braucht es ganz grundsatzlich gewisse
Sicherheiten. Ublicherweise wird die Bank das Grundstiick mit
dem darauf befindlichen Wohneigentum nutzen, um sich
gegen einen eventuellen Zahlungsausfall abzusichern.

Das geschieht aber nicht einfach so und nur einseitig, sondern
stets nach einer Einigung des Immobilieneigentimers mit der
Bank. Diese Grundschuld wird &hnlich wie bei einer Hypothek
in das Grundbuch eingetragen. Daraus resultiert, dass es daftr
einen Notartermin braucht, um eine entsprechende notarielle
Beurkundung vornehmen zu kénnen. Zudem wird es wie beim
einstigen Immobilienkauf wieder dazu kommen, dass diesbe-
zlglich beim Grundbuchamt ein Antrag auf Eintragung der
Grundschuld gestellt werden muss.

Méchten Sie die Grundschuld austauschen, so bedeutet das

im Grunde nichts anderes, als dass Sie den alten Hauskredit

auf die neue Immobilie Ubertragen lassen. Die Bank muss
Ihrem Vorhaben nattirlich zustimmen und wird zunéchst

prufen:

—> ob der Wert der zu verkaufenden Immobilie dem Wert der
neuen Immobilie in etwa entspricht
—> ob sich die Zinskonditionen seit Abschluss der bestehen

den Finanzierung erheblich verédndert haben

Sind diese beiden Faktoren positiv zu bewerten, steht einer
Zustimmung fiir einen Pfandtausch in der Regel nichts mehr
im Wege. Grundsétzlich ist es jedoch immer eine Einzelfallent-
scheidung, denn nicht in jedem Fall ist diese Alternative
wirklich sinnvoll.

Es wird demnach immer wichtig sein, dass Sie sich eingehend
beraten lassen und Uber weitere Alternativen informieren.
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HAUSKREDIT VORZEITIG
ABLOSEN

Eine andere Mdglichkeit ware es natirlich, dass Sie den Kredit
vorzeitig ablésen, um dann beispielsweise fur den Erwerb der
neuen Immobilie einen neuen Kredit bei Ihrer Bank aufnehmen.
Von einer Kreditablésung spricht man immer dann, wenn die
noch offene Restschuld vorzeitig an die Bank zurtickgezahlt
wird. Haufig werden hier entweder eigene Mittel genutzt oder
bei einem anderen Kreditinstitut ein Darlehen aufgenommen,
mit welchem man den urspriinglichen Kredit abldst. Dieses

Prozedere nennt man auch Umschuldung.

Bei dieser Alternative wird zudem immer danach unter-
schieden, ob es innerhalb oder auBerhalb der Zinsbindungs-
frist zur Kreditablésung kommt. Sind Sie durch die laufende
Finanzierung noch an diese Frist der Zinsbindung gebunden,
wird Ublicherweise eine Vorfélligkeitsentschadigung fallig,

welche Sie an die Bank zahlen mussen.

Einen Kredit vorzeitig abzul6sen, ist jedoch nicht immer sinn-
voll und ist jeweils eine Einzelfallentscheidung. Oftmals sind
es dabei zudem nicht nur die eigenen Bedurfnisse, die es
vielleicht nétig machen, die laufende Finanzierung friiher zu

beenden.

VORFALLIGKEITSENT-
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UMSCHULDUNG

Eine laufende Finanzierung wird auch dann aktuell bleiben,
wenn Sie lhre Wohnimmobilie verauBern méchten. Doch der
Verkaufsprozess ist mitunter sehr lang und kann gerade bei
recht kurzfristigen Umzugsplanen einiges verzdgern. Ganz
besonders dann, wenn am neuen Wohnort eine neue Wohnim-

mobilie erworben werden soll.

Um jedoch schnell an finanzielle Mittel zu kommen, kann fir
viele eine sogenannte Umschuldung interessant werden. Daflr

gibt es grundsétzlich zwei Méglichkeiten.

—> A -die eigene Hausbank stimmt einem neuen Kredit
zu, um fiir den alten die Restschuld zu tilgen und fur
die Neuanschaffung Finanzmittel zur Verfiigung zu stellen
—> B - Uber eine andere Bank wird eine Finanzierung
beantragt, durch welche man den bestehenden
Hauskredit ablésen und die neue Immobilie kaufen kann

Das ist besonders dann optimal, wenn sich der Immobilienver-
kauf offensichtlich 1&nger hinzieht.

SCHADIGUNG EINKALKULIEREN

In der Regel wird ein Immobilienkauf oder ein Neubau finan-
ziert. Das bedeutet, dass man sich beispielsweise bei der
Hausbank um einen Kredit bemiiht. Meist wird die Immobilie
selbst daflir als Sicherheit genommen. Im Zuge der Darlehens-
gewdahrung oder eben dieser Finanzierung wird in Deutschland
per Vertrag meistens eine Zinsbindung vereinbart. In Deutsch-
land ist diese auf dem Immobiliensektor meist recht langfristig
angelegt. Das ist durchaus vorteilhaft. Denn der Kreditnehmer
kann sich dadurch sicher sein, dass die Zinsen wéhrend

der Finanzierungslaufzeit nicht in utopische Hohen steigen.
Ebenso ist es fir das kreditgebende Institut vorteilhaft, eine
solche Zinsbindung in den Vertrag einzubauen. Denn dadurch
sichern sich Banken dagegen ab, dass die festgelegten Raten
vom Kreditnehmer irgendwann aufgrund stetig steigender
Zinsen nicht mehr bedient werden kdnnen. Die Zinsbindung
gibt demnach beiden Seiten eine gewisse Planungssicherheit.

Aber eine solche Zinsbindung ist vertraglich nicht tber den
gesamten Zeitraum der Finanzierung vereinbart. Ublicherweise
ist sie nur Uber eine gewisse Zeit im Vertrag verankert. Man
spricht dann von einer Zinsbindungsfrist.

Kommt es nun jedoch zu einem Immobilienverkauf aufgrund
einer verdnderten Lebenssituation und soll im Zuge dessen,
der Kredit vorzeitig abgelost werden, kann die Bank unter
bestimmten Voraussetzungen eine Vorfalligkeitsentschadigung
geltend machen.
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WICHTIGE PUNKTE ZUR
VORFALLIGKEITS-
ENTSCHADIGUNG

Fir die Berechnung einer Vorfalligkeitsentschadigung kommt
es i.d.R. jedoch nicht allein auf die H6he der Restschuld an.
Denn es spielen auch stets die folgenden Aspekte eine Rolle,
die in der Aufrechnung fir Sie ersichtlich und nachvollziehbar
sein sollten:

— Gab es eine Sondertilgungsvereinbarung?

—>  Wurde diese Sondertilgungsmaéglichkeit bereits genutzt
oder ist sie zum Zeitpunkt der vorzeitigen Ablése noch
ungenutzt?

—>  Welchen Wiederanlagezins hat die Bank ihrer Berechnung
zugrunde gelegt?

—  Wurden die eingesparten Verwaltungskosten der Bank in
die Berechnung einbezogen?

—>  Auf welche Héhe belaufen sich die ersparten Risiko-
kosten der Bank? Wurden diese in die Berechnung
einbezogen?

—> In welcher Hohe erhebt die Bank eine Bearbeitungs-
geblhr?

KOSTEN FUR DIE VOR-
ZEITIGE ABLOSUNG DER
FINANZIERUNG

Einmal abgesehen von den finanziellen Mitteln, die Sie zur
Tilgung der Restschuld aufbringen missen, werden bei einer
vorzeitigen Ablésung der Finanzierung weitere Kosten auf Sie
zukommen.

Dazu gehdren:

—>  Kosten fiir die Loschung des Grundpfandrechtes im
Grundbuch

—> Kosten fiir den Notar

Zusétzlich kommt beim Notar die Mehrwertsteuer hinzu. Wie
hoch die GebUlhren sind, richtet sich nach dem Wert bezie-
hungsweise der Hohe der Grundschuld. Als Berechnungs-
grundlage dient hier das GNotKG § 34 Absatz 2 Tabelle B.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

WANN KEINE VORFALLIG-
KEITSENTSCHADIGUNG
VERLANGT WERDEN DARF

Im Grunde handelt es sich bei der Vorfalligkeitsentschadigung
um eine Geblhr, die im weitesten Sinne mit einer Stornoge-
blhr verglichen werden kann. Diese darf von dem Kreditinstitut
jedoch nur bei einem fest verzinsten Kredit erheben.

DarUber hinaus darf keine solche Entschadigung berechnet

werden, z.B. wenn:

—>  der Kreditvertrag mit einer variablen Verzinsung
ausgehandelt wurde

—> das Darlehen ohne zeitliche Rahmengestaltung gewéhrt
wurde

—> das Kreditinstitut eine vereinbarte Sondertilgungs-
maoglichkeit nicht berlicksichtigt und/oder dies Uber eine
entsprechende Klausel im Vertrag kommuniziert
beziehungsweise ankindigt

—>  der Kredit einseitig durch die Bank gektindigt wird und/
oder die Finanzierung platzt

— die Widerrufsbelehrung im Darlehensvertrag fehlerhaft ist

A}

¢

19



Ratgeber zum Verkauf eines Hauses

ALTERNATIVE FINAN-
ZIERUNGSUBERNAHME
DURCH DEN KAUFER

Um die mit hohen Kosten verbundenen Mdéglichkeiten zu
vermeiden, gibt es auch die Alternative, dass der Immobilien-
kaufer die laufende Finanzierung fir das Haus Gbernimmt.
Dafir braucht es zundchst die Zustimmung des kreditgeben-
den Instituts. Darliber hinaus ist es wichtig, dass der Kaufer
Ihrer Immobilie der eingehenden Priifung durch die Bank
standhalt.

FUr die Kreditibernahme ist es ausschlaggebend, dass:

—>  der Kaufer Ihrer Immobilie finanziell mindestens ebenso
abgesichert ist, wie Sie es waren oder sind. Das
bedeutet, dass er mdglichst &hnliche Einnahmen haben
sollte oder Uber entsprechende Ersparnisse verfligt, um
die Kreditraten weiterhin tilgen zu kénnen.

— die Bonitatspriifung des Immobilienk&ufers positiv

ausfallt

Im Regelfall wird das Kreditinstitut einem Schuldnerwechsel
zustimmen, wenn die Mindestanforderungen erfillt sind.
Dieser Schuldnerwechsel ist nicht immer fir jeden potenziellen
Ké&ufer interessant. Doch es gibt durchaus Griinde, warum sich
ein Immobilienkaufer dafir entscheidet.

1. Er bendtigt ohnehin eine Finanzierung, um lhre Immobilie
zu erwerben.
2. Er profitiert von den glinstigen Zinskonditionen der

laufenden Finanzierung.

Mit dieser Regelung kénnen teure Vorfélligkeitsentschadigun-
gen wegfallen. Einzig die mit dem Schuldnerwechsel zusam-
menh&ngenden Verwaltungskosten missen dann von Kéufer

und Verkaufer aufgebracht werden.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

ABLAUF DER FINAN-
ZIERUNGSUBERNAHME

1. Der Immobilienverkaufer fragt bei seiner Bank nach der
Méglichkeit eines Schuldnerwechsels.

2.  Der potenzielle Kdufer der Immobilie wird durch die Bank
eingehend Uberprift. Er sollte mindestens die gleiche
Bonitat aufweisen kénnen wie der Verkaufer.

3.  Fallit die Uberpriifung positiv aus, wird der Immobilienver-
kéufer aus dem Darlehensvertrag entlassen.

4.  Mit dem Kaufer, welche die Finanzierung Gbernimmt, wird
in der Regel ein neuer Darlehensvertrag abgeschlossen.

5.  Zuséatzlich kommt es in diesem Zusammenhang zu einer
Zweckerklarung, in welcher vereinbart wird, dass das im
Grundbuch eingetragene Grundpfandrecht nach dem
Eigentumswechsel bestehen bleibt.

ALTERNATIVE SCHULD-
NERWECHSEL

Bei einem angedachten oder geplanten Hausverkauf spielen
stets ganz private Griinde eine Rolle. Der Umzug ins Senioren-
heim zum Beispiel oder eine Scheidung sind oftmals Lebens-
umstande, die man nicht vorhersehen kann, die aber einen
Immobilienverkauf notwendig machen. Lauft in diesen Situa-
tionen noch eine Baufinanzierung beziehungsweise ein
Hauskredit, kann man diese mittels Schuldnerwechsel den

neuen Bedingungen anpassen.

Von einem Schuldnerwechsel spricht man, wenn eine soge-
nannte Schuldiibernahme erfolgt. Ein neuer Schuldner tritt de
facto an die Stelle des bisherigen Schuldners und nimmt damit
alle Verpflichtungen auf sich. Die Schuld selbst bleibt unveran-
dert, ebenso wie die Rechtsnatur in diesem Zusammenhang
unverandert bleibt. Das bedeutet jedoch eine Verpflichtung,
die unter Umstanden Uber mehrere Jahre andauert. Denn

keineswegs in jedem Fall wird die Immobilie sofort verkauft.

Hierbei gibt es jedoch einige Besonderheiten zu beachten:

—> das Kreditinstitut muss dem Schuldnerwechsel
zustimmen, auch wenn die Eltern beispielsweise
verstorben sind oder die falligen Tilgungsraten nicht mehr
vollumfanglich aufbringen kénnen

—> im Falle einer Scheidung sind beide Ehepartner haftbar,
sofern beide den Kreditvertrag fur die Immobilie

unterzeichnet haben
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VERMIETUNG ALS
ALTERNATIVE ZUM
HAUSVERKAUF

FUr die meisten stellt sich beispielsweise bei einem Umzug
oder aufgrund von veradnderten Lebensumsténden unweiger-
lich die Frage, ob die eigene Wohnimmobilie verkauft werden
soll. Keinesfalls ist der Verkaufserlds flr andere Dinge im

Leben immer wichtig und ausschlaggebend.

Mitunter ist das keine einfache Entscheidung, denn Ublicher-
weise hdngen an dem Eigenheim auch Erinnerungen. Wer den
Verkaufserlds nicht zwingend flir die Neuanschaffung einer
anderen Immobilie bendtigt, wird sich vermutlich noch
schwerer tun, den einstigen Lebensmittelpunkt zu verauBern.
Hier kann die Vermietung eine gute Alternative sein, um nicht
sofort und endgliltig alle Briicken hinter sich abzubrechen.
Jedoch gilt es da einiges zu beachten. Unabh&ngig vom
Arbeitsaufwand, den man als Vermieter hat, empfiehlt es sich
stets, vorab eine detaillierte Einnahmen-Ausgaben-Rechnung
zu erstellen. Sie werden demnach immer Ausgaben haben,
aber nicht in jedem Fall eine garantierte Mieteinnahme. Ein
moglicher Leerstand kann ganz unterschiedliche Griinde
haben, ist jedoch ein Risiko, dem sich nahezu jeder Vermieter
stellen muss.

Zudem gilt es an dieser Stelle zu bedenken, dass viele der
Nebenkosten nicht einfach auf den neuen Mieter umgelegt
werden kénnen. Kosten fir die Instandhaltung, Instandsetzung
oder Kosten fir die eingesetzte Hausverwaltung dirfen nicht

als Nebenkosten auf den Mieter umgelegt werden.

Hingegen gelten u.a. die folgenden Kosten als umlagefahig
und mussen in der jéhrlichen Betriebskostenabrechnung
transparent dargestellt und abgerechnet werden:
Grundsteuer

Betriebskosten eines Fahrstuhls

Mdllentsorgung

StraBenreinigung

Gebé&udereinigung

Ungezieferbekadmpfung

Gartenpflege

Stromkosten der Hausbeleuchtung
Abwasserentsorgung

gebaudebezogene Sach- und Haftpflichtversicherungen
Wasserversorgung

N R 2 2 R R N N A AN AN

Heizkosten inklusive Dienste des Schornsteinfegers

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

Lohn- und Lohnnebenkosten des Hausmeisters

N

sonstige Betriebskosten, wie beispielsweise die Wartung
von Feuerldschern oder der Betrieb einer Sauna und
dergleichen

Nach der ausflhrlichen Kostenrechnung sollte im besten Fall
ein Uberschuss oder zumindest eine Deckelung der Ausgaben
entstehen. Das bedeutet, dass die Ausgaben mindestens so
hoch sind, wie die Einnahmen. Bei der Alternative einer
Vermietung sollten Sie zudem immer bedenken, dass Sie als
Eigenttmer fir die Kosten aufkommen miissen, die eventuell
anfallen, wenn am Geb&ude etwas saniert oder repariert
werden muss.

RISIKEN BEI DER
VERMIETUNG

Sicherlich ist es verlockend, das Wohneigentum lieber zu
vermieten, anstatt es zu verkaufen, weil man selbst beispiels-
weise in ein kleineres Domizil umzieht. Doch eine Vermietung

birgt immer auch gewisse Risiken.

Zum einen kann es immer wieder zu einem Mieterwechsel
kommen, was am Ende fiir die eigene Kalkulation Kosten und
auch einen voriibergehenden Leerstand bedeuten kann.

Zum anderen missen Sie sich bewusst dartiber sein, dass der
Gewinn aus einer Vermietung versteuert werden muss. Dieser
Grenz-Steuersatz kann bis zu 45 Prozent betragen.

Hinzu kommt der Aspekt der Instandhaltungsriicklage. Diese
sollte unbedingt erwirtschaftet werden, damit es bei groBeren
Instandhaltungsarbeiten nicht die verfiigbaren finanziellen

Mittel sprengt.

Um die Risiken bei einer Vermietung zu vermeiden, wird es
sinnvoll sein, sich vertrauensvoll an einen Makler zu wenden.
Er wird Thnen mit Rat und Tat zur Seite stehen. Denn professio-
nelle Immobilienmakler haben auch in diesem Bereich sehr viel
Erfahrung, um bei der Suche nach verniinftigen, verlasslichen
und qualifizierten Mietern behilflich zu sein.
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FAZIT

Der Verkauf eines Hauses hat in der Regel sehr unterschiedliche
Grinde. Keinesfalls ist er immer notwendig, wenngleich er stets
den bestmaoglichen Verkaufserlds zum Ziel hat. Welcher
individuelle Grund auch vorliegt: Ein Hausverkauf ist sehr
komplex und erfordert eine gute Vorbereitung ebenso wie
ausreichend Zeit.

Mitunter kann es die persdnliche Lebenssituation relativ
Uberraschend erforderlich machen, dass die eigene Wohnimmo-
bilie verkauft werden muss. Das wirft zundchst sehr viele Fragen
auf und wird im Anschluss daran einiges an Strukturierung und
Organisation erfordern, um alle Ablaufe des Verkaufsprozesses

optimal zu bewéltigen.

Besteht fiir das zu verkaufende Haus gar noch eine laufende
Finanzierung, kann es ungleich schwieriger werden. Aber auch
das ist grundséatzlich kein Hindernis. Allerdings bedeutet es, hier
sehr umsichtig zu handeln, um beispielsweise eine eventuelle
Umschuldung vorzunehmen oder eine Anschlussfinanzierung zu
erhalten.

Da es sehr vieles zu beachten gilt, ist es versténdlich, dass Sie
als Eigentimer keineswegs immer alle Aspekte im Blick haben
kénnen. Wir als erfahrene Immobilienmakler mit Gber 40 Jahren
Erfahrung wissen nur zu gut, wie schwer es fiir Hausbesitzer
sein kann, alles so umzusetzen, dass am Ende der Hausverkauf

in Ruhe und zur Zufriedenheit aller stattfinden kann.

Damit Sie weder eine finanzielle EinbuBe hinnehmen noch ohne
ein anderes Immobilienobjekt dastehen missen, empfehlen wir
Ihnen immer den Rat von Experten einzuholen und deren Hilfe
anzunehmen. Wir von GARANT Immobilien stehen lhnen fir all

Ihre Fragen jederzeit gern zur Verfligung.

Garant Immobilien Unternehmensgruppe

Alle Angaben dieses Ratgebers basieren auf der Richtigkeit uns
erteilter Auskinfte und unterliegen Veranderungen. Der Ratgeber
ist und ersetzt keine Rechtsberatung. Daher ist eine Haftung

ausgeschlossen.

Haftungsausschluss:
,Die Garant Ubernimmt keine Gewahr fur Aktualitat, Korrektheit,

Vollsténdigkeit oder Qualitat der Informationen, die hier bereitgestellt

wurden. Solange keine Nachweise fiir ein vorsatzliches oder grob
fahrlassiges Verhalten vorliegen, sind Haftungsanspriiche gegen die
GARANT, die durch Nutzung oder Nichtnutzung dargestellter Informa-
tionen entstanden sind, ausgeschlossen. Sollten Formulierungen des
Textes nicht mehr aktuell sein — auch weil diese Formulierungen dem
stédndigen Wandel durch Gesetzgebung und Rechtsprechung unter-
liegen — bleiben die restlichen Teile des Ratgebers in ihrer Gultigkeit

unberiihrt. Der Ratgeber ist und ersetzt keine Rechtsberatung.”
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