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Wohnungsbesichtigung:

Checkliste fur Verkaufer

Checkliste fur den Besichtigungstermin beim Verkauf einer Eigentumswohnung

Marktwert der Wohnung ermitteln

Die wichtigsten Aufgaben fur den Wohnungsverkauf im Uberblick

kostenlose Online-lImmobilienbewertung

Kompletter Ablauf eines Wohnungsverkaufs

Ablauf & Tipps: Wohnungsverkauf

Was ist besser: Mit oder ohne Makler verkaufen?

Checkliste: Privat oder mit Makler verkaufen

Exposé erstellen

Checkliste & Vorlage: Exposé erstellen

Immobilienanzeige online schalten

Online-Immobilienanzeige aufgeben

Verkaufsunterlagen vervollstandigen

Checkliste: Verkaufsunterlagen

Immobilienkaufvertrag prifen

Checkliste & Muster: Immobilienkaufvertrag



https://budenheld.de/immobilienbewertung/
https://budenheld.de/immobilien/wissen/verkaufen/wohnung/
https://budenheld.de/immobilien/wissen/verkaufen/mit-oder-ohne-makler-verkaufen/
https://budenheld.de/immobilien/wissen/verkaufen/expose/
https://budenheld.de/immobilien/anzeige-aufgeben/
https://budenheld.de/immobilien/wissen/verkaufen/checkliste/verkaufsunterlagen/
https://budenheld.de/immobilien/wissen/kaufen/immobilienkaufvertrag/

Allgemeine Informationen zur Wohnung und WEG

Anschrift
Stral3e | PLZ | Ort

Zeitraum der Besichtigung

A Preis und Verfiigbarkeit

Angebotspreis
Verfugbar ab
Aktuelle Nutzung

(Bewohnt, Leerstand, vermietet)

A Angaben zur Wohnung

Wohnflache

Anzahl Zimmer

Letzte Renovierung

Anzahl Stellplatze

O Angaben zur WEG & Wohnhaus

Anzahl Nutzeinheiten in der WEG
Bauweise (Massiv, Fertighaus, ...)
Baujahr

Heizung (Energietrager)

Letzte Modernisierung (Art & Jahr)
Geplante Modernisierung (Art & Jahr)

Instandhaltungsrticklange
(Gesamt | Anteil der Wohnung)

Vor der Besichtigung

A Verkaufsunterlagen vervollstandigen

Grundbuchauszug
Flurkartenauszug / Lageplan
Wohnflachenberechnung
Kubaturberechnung
Baubeschreibungen
Baulastenauskunft
Altlastenauskunft

Sanierungsnachweise

Erledigt?

o o o o o o o O

Bemerkungen



Energieausweis

Unterlagen der WEG:

- Teilungserklarung

- Wirtschaftsplan

- Wohngeldabrechnungen

- Letzten 3 Protokolle der WEG-Versammlung

Bei vermieteten Wohnungen zusétzlich:

- Mietvertrage

Vor der Besichtigung

O Vorauswahl von Kaufinteressenten

Kaufinteressenten vor der Einladung zur Besichtigung
in verschiedene Kaufertypen kategorisieren und nur
echte Kaufer zu Einzelterminen einladen

1. Immobilien-Touristen
Traumer” unter den Interessenten. Ohne richtiges Kaufinteresse
besichtigt dieser Interessenten-Typ wahllos Immobilien, als Zeitvertreib.

2. Uninformierte Kaufer
Anfanger unter den Interessenten. Das sind haufig private Haushalte,
die am Anfang ihrer Immobiliensuche stehen und deswegen nicht
entscheidungsfreudig sind.

3. Immobilienprofis
Profis kdbnnen Kapitalanleger aber auch private Kaufer sein. Der Profi
weil ganz genau, was er haben méchte und was er bereit ist dafir zu
zahlen. Immobilienprofis sind sehr preissensibel

4. Echte K&ufer
Ein echter Kaufer hat sich bereits um eine Finanzierung gekiimmert
und kann diese eine Finanzierungsbestatigung vorweisen. Au3erdem
hat dieser Kaufertyp bereits mehrere Besichtigungen hinter sich und
kennt somit die Wohnlage und die aktuelle Marktsituation. Bringt alle
Entscheider zur Besichtigung mit.

Telefonische Rickmeldung bei Kauferanfragen und
durch Fragestellung ,Echte Kaufer” identifizieren.

- Suchen Sie schon lange nach einer Wohnung?

- Wie viele Personen wirden mit Ihnen einziehen?
- Haben Sie bereits mit einer Bank gesprochen?

- Wissen Sie, wie sie die Wohnung erreichen?

- Kommen Sie allein zur Wohnungsbesichtigung?

A Wohnung fur die Besichtigung vorbereiten

Kleinere Mangel ausbessern (Kratzer, Flecken 0.4.)

Entpersonalisieren der Eigentumswohnung
- Bilder

- Fotos

- Privates & personliches

Gute Lichtverhaltnisse schaffen (Rollos & Jalousien sffnen)

Liften und gutes Raumklima schaffen (Fenster sffnen,
Duftkerzen aufstellen oder Kaffee kochen)

Aufgerdumt und sauber sollte es sein

Bemerkungen



Wahrend der Besichtigung

Erledigt? Bemerkungen
O BegriBung & Small-Talk
BegriifRung der Interessenten am Hauseingang O
Kleiner Small-Talk bei der Begri3ung (z.B. iiber die Anreise O
erkundigen)
Guter Gastgeber sein (als Erster durch die Tur gehen und einladend 0
die Tiren offen halten)
Kurze Erklarung zu jedem Raum (GroRe, Ausstattung usw.) O
O Begehung
Bei kritischen Ruckfragen gelassen bleiben O
Wabhre etwas raumlichen Abstand und lasse -
Interessenten die Wohnung erkunden
Auf Kauferfragen vorbereitet sein
- Wie groR ist die gesamte Wohnflache und jeweils die Zimmer?
- Was ist der Energiekennwert geméaR Energieausweis?
- Wie hoch sind die Nebenkosten?
- Welche Instandhaltungsarbeiten sind geplant?
- Werden vor der Ubergabe noch Renovierungsarbeiten durchgefiihrt?
- Welche Internetgeschwindigkeit ist verfugbar?
- Gibt es gesonderte Parkmdglichkeiten fur Anwohner?
Kéauferfragen zur WEG
- Wurden Instandhaltungsmafnahmen durchgefihrt? Gibt es geplante 0
Instandhaltungsmafnahmen, die von der WEG beschlossen wurden?
Welche Instandhaltungen stehen die nachsten Jahre an?
- Wie hoch ist die Instandhaltungsriicklage in der WEG? Wie hoch ist der
Anteil meiner Immobilie an den Ricklagen? Welcher Anteil am
Hausgeld entfallen auf die Nebenkosten und wie viel auf die
Instandhaltungsriicklagen?
- Gab es Sonderumlagen in den letzten Jahren?
- Wer ist fur die Verwaltung der WEG zustandig?
- Was gehort zu meinem Sondereigentum?
- Werden Haustiere in der WEG geduldet?
O Verabschiedung
Verabschiedung ist freundlich und unverbindlich O

Bei aussichtsreichen Interessenten: Kurzer

Bonitatscheck (Erkundige dich nach einer Finanzierungsbesttigung 0
oder, ob bereits Gesprache mit einer Bank gefuhrt wurden)
Vermeide Preisverhandlungen wéhrend der
Besichtigung (angebote kénnen per E-Mail abgegeben werden)



Nach der Besichtigung

A Verkaufsunterlagen an Interessenten versenden

E-Mail an Interessenten mit allen Verkaufsunterlagen
versenden

Ruckfragen beantworten

A Preisverhandlung starten

Verkaufsargumente sammeln

- Die exklusive Wohnlage

- Aussicht aus dem Fenster

- Barrierefreiheit der Wohnung

- Allgemein gute Preisentwicklung fur a&hnliche Eigentumswohnungen
- Durchgefuhrte Modernisierungen und Reparaturen

- Sehr gute Verkehrsanbindung

- Freizeitmdglichkeiten wie Sportvereine, Parks, Kinos, Restaurants

- Umgangliche Nachbarschaft

Kaufertypen erkennen und Verhandlung danach
ausrichten (roter, blauer und griiner Kaufertyp)

Roter Kaufertyp: Haben Immobilienverkaufer mit einem roten Kaufertyp zu
tun, dann sollte Schnelligkeit und die Umsetzung im Vordergrund stehen.
Rote Kaufer wollen schnell zum Kaufabschluss kommen und scheuen lange
Wartezeiten. Verkaufer sollten einem roten Kéaufer selbstsicher und
kompetent gegenibertreten.

Blauer Kaufertyp: Ein blauer Kaufertyp benétigt von dem Verkaufer alle
notwendigen Verkaufsunterlagen und diese am besten noch mit weiteren
Statistiken und Prognosen angereichert.

Gruner Kéaufertyp: Verkaufer, die an einen griinen Typ verkaufen mdéchten,
sollten die Begleitpersonen mit einbeziehen, da dieser Kaufertyp einen
hohen Wert auf die Ratschlage von ihm nahestehenden Menschen legen
wird.

Verkaufersprache nutzen

Im Verkaufsgesprach sollten Wérter wie ,\Wert* anstelle eines ,Preis*
verwenden. Du kannst vom ,Erwerben® statt ,kaufen® sprechen. Besser
klingt es auch, wenn du von einer ,glinstiger Finanzierung* sprichst,
anstelle von ,Schulden und Kredit“. Eine Immobilie sollte auch ,hochwertig®
sein und nicht als ,teuer bezeichnet werden. Der ,Kaufvertrag* sollte durch
eine ,Vereinbarung* sprachlich ersetzt werden.

Je nach Nachfragesituation ein Bieterverfahren

ertffnen oder Zugestandnisse machen (zugestandnisse
mussen nicht immer auf den Kaufpreis gemacht werden. Sei flexibel und
suche nach Mdglichkeiten als Alternative zum Kaufpreis — z.B.
Renovierungen, schnellere Schliisseliibergabe oder ahnliches.)

O Kaufvertragsentwurf und Notartermin

Der Kaufer beauftragt den Vertragsentwurf auf eigene
Kosten

Erledigt?

Bemerkungen



Wichtige Hinweise

Worauf kommt es bei einem privaten Wohnungsverkauf an? Die komplette Checkliste zum Verkauf einer
Eigentumswohnung und weitere nitzliche Tipps findest du in unserem Ratgeber.

v Checkliste: Immobilienverkauf

@ Du hast dich fur einen stressfreien Verkauf mit einem Makler entschieden? Dann hole dir ein
unverbindliche Immobilienbewertung und Ersteinschétzung von einem Makler in deiner Region.

v Immobilienbewertung durchfiihren & gratis Erstgespréch mit einem Makler vereinbaren

Auf der Immobilienbdrse Budenheld.de findest du weitere Immobilien zum Kauf oder zur Miete.

Haftungsausschluss: Dieses Dokument ist ein unverbindliches Muster. Es besteht kein Anspruch auf
sachliche Richtigkeit, Vollstandigkeit und/oder Aktualitat. Es ersetzt nicht eine individuelle rechtsanwaltliche

Beratung. Die Verwendung liegt in der Verantwortung des Lesers.


https://budenheld.de/immobilien/wissen/verkaufen/checkliste/
https://budenheld.de/immobilienbewertung/
https://budenheld.de/immobilien/

