
Erfolgreich die eigene Immobilie 
verkaufen: Der finale Leitfaden für 
Eigentümer 
Der Entschluss, eine Immobilie verkaufen zu wollen, ist für die meisten Menschen eine der 
bedeutendsten finanziellen Entscheidungen ihres Lebens. Ob Einfamilienhaus, 
Eigentumswohnung oder Mehrfamilienhaus: Ein Immobilienverkauf ist kein alltägliches 
Geschäft, sondern ein komplexer Prozess, der eine sorgfältige Planung, Fachwissen und 
eine durchdachte Strategie erfordert. 

Wer heute eine Immobilie verkaufen möchte, sieht sich mit einem dynamischen Markt, 
veränderten Zinslandschaften und anspruchsvollen Käufern konfrontiert. Wenn Sie Ihre 
Immobilie verkaufen und dabei den besten Preis erzielen möchten, sollten Sie den Ablauf 
Schritt für Schritt planen. Dieser Leitfaden führt Sie sicher durch den gesamten 
Verkaufsprozess. 

1. Die richtige Vorbereitung: Das Fundament für den 
Erfolg 
Bevor Sie Ihre Immobilie verkaufen, müssen alle rechtlichen und organisatorischen 
Grundlagen geschaffen werden. Fehler in der Vorbereitungsphase führen später oft zu 
Verzögerungen oder finanziellen Einbußen. 

Alle wichtigen Dokumente zusammenstellen 
Kaufinteressenten und Banken verlangen Transparenz. Stellen Sie folgende Unterlagen 
frühzeitig bereit: 

●​ Aktueller Grundbuchauszug: Nachweis über Eigentumsverhältnisse und eventuelle 
Belastungen. 

●​ Flurkarte / Lageplan: Exakte Übersicht des Grundstücks. 
●​ Baupläne und Grundrisse: Möglichst maßstabsgetreu und gut lesbar. 
●​ Energieausweis: Gesetzlich vorgeschrieben bei Verkauf und Besichtigung. 
●​ Wohnflächenberechnung: Nachvollziehbare Quadratmeterangaben. 
●​ Bei Eigentumswohnungen: Teilungserklärung, Protokolle der 

Eigentümerversammlungen der letzten 3 Jahre, Wirtschaftsplan und 
Rücklagenaufstellung. 

Ein vollständiger Dokumentensatz schafft Vertrauen und beschleunigt die spätere 
Finanzierungszusage des Käufers erheblich. 

2. Die Immobilienbewertung: Den richtigen 
Verkaufspreis ermitteln 
Einer der häufigsten Fehler beim Vorhaben, eine Immobilie verkaufen zu wollen, ist eine 
falsche Preisfindung: 



●​ Ein zu hoher Preis schreckt potenzielle Käufer ab. Die Immobilie bleibt lange am 
Markt, wird als „Ladenhüter“ wahrgenommen und muss später oft unter Wert verkauft 
werden. 

●​ Ein zu niedriger Preis führt zwar zu einem schnellen Verkauf, bedeutet jedoch den 
Verlust von baarem Geld. 

Für die genaue Wertermittlung stehen je nach Objekttyp drei etablierte Verfahren zur 
Auswahl: 

1.​ Vergleichswertverfahren: Ideal für Eigentumswohnungen und Reihenhäuser in 
Wohnsiedlungen. Der Wert orientiert sich an kürzlich verkauften, ähnlichen Objekten. 

2.​ Sachwertverfahren: Wird meist bei Ein- und Zweifamilienhäusern angewendet. Hier 
stehen der Substanzwert des Gebäudes und der Bodenwert im Vordergrund. 

3.​ Ertragswertverfahren: Kommt bei vermieteten Objekten und Mehrfamilienhäusern 
zum Einsatz. Der Ertrag (die Mieteinnahmen) steht im Mittelpunkt der Berechnung. 

Eine fundierte Wertermittlung durch Experten schützt Sie vor teuren Fehlentscheidungen, 
wenn Sie Ihre Immobilie verkaufen. 

3. Vermarktung und Exposé: Ihre Immobilie perfekt 
präsentieren 
Der erste Eindruck entscheidet. Wenn Sie Ihre Immobilie verkaufen möchten, muss das 
Objekt auf den ersten Blick überzeugen. 

Das professionelle Exposé 
Ein hochwertiges Exposé ist die Visitenkarte Ihrer Immobilie. Es sollte folgende Elemente 
enthalten: 

●​ Aussagekräftige Überschrift: Wecken Sie Emotionen und nennen Sie die 
Kernvorteile (z. B. „Lichtdurchflutetes Familiendomizil mit Garten in ruhiger 
Bestlage“). 

●​ Professionelle Fotos: Helle, gut belichtete Aufnahmen bei Tageslicht sind Pflicht. 
●​ Aufbereitete Grundrisse: Moderne 2D- oder 3D-Grundrisse helfen Käufern, sich die 

Raumaufteilung besser vorzustellen. 
●​ Ehrliche Objektbeschreibung: Benennen Sie die Vorzüge, verschweigen Sie aber 

auch eventuellen Renovierungsbedarf nicht. 

Home Staging: Räume optimal in Szene setzen 
Immer mehr Eigentümer nutzen Home Staging, wenn sie ihre Immobilie verkaufen. Durch 
gezielten Einsatz von Möbeln, Licht und Dekoration werden die Stärken der Immobilie 
hervorgehoben. Neutrale, aufgeräumte Räume helfen Interessenten, sich ihr eigenes Leben 
in der Immobilie vorzustellen. 

4. Besichtigungsphase und Kaufverhandlungen 
Sobald die Anfragen eingehen, beginnt die aktive Verkaufsphase. 

https://traumimmobilien-projekt.de/immobilie-verkaufen/


Qualifizierung der Interessenten 
Filter Sie Anfragen im Vorfeld. Prüfen Sie, ob die Interessenten ernsthaftes Interesse haben 
und über die notwendigen finanziellen Mittel verfügen. Das spart Zeit und vermeidet 
unnötigen Besichtigungstourismus. 

Durchführung von Besichtigungen 
●​ Führen Sie Besichtigungen möglichst bei Tageslicht durch. 
●​ Sorgen Sie für aufgeräumte und sauber gelüftete Räume. 
●​ Beantworten Sie Fragen ehrlich und kompetent. 

Verhandlungsführung 
Bei den Preisverhandlungen ist Fingerspitzengefühl gefragt. Bleiben Sie sachlich, kennen 
Sie Ihre Schmerzgrenze und lassen Sie sich nicht unter Druck setzen. Ein schriftlicher 
Finanzierungsnachweis der Bank des Käufers sollte vor der finalen Zusage immer vorliegen. 

5. Der rechtliche Abschluss: Notarvertrag und 
Übergabe 
Haben Sie sich mit dem Käufer auf einen Preis geeinigt, geht es an den formalen Abschluss. 

Der Notartermin 
In Deutschland ist der Verkauf einer Immobilie erst durch die notarielle Beurkundung 
rechtsgültig. Der Notar setzt den Kaufvertrag auf, prüft die rechtlichen Rahmenbedingungen 
und liest den Vertrag beim gemeinsamen Termin beiden Parteien vor. Nach der 
Unterzeichnung veranlasst der Notar die Auflassungsvormerkung im Grundbuch zum Schutz 
des Käufers. 

Zahlung des Kaufpreises und Schlüsselübergabe 
Sobald alle Voraussetzungen erfüllt sind, fordert der Notar den Käufer zur Zahlung auf. Nach 
Bestätigung des Geldeingangs erfolgt die Übergabe der Immobilie. Erstellen Sie hierbei ein 
detailliertes Übergabeprotokoll (inklusive Zählerständen für Strom, Wasser und Gas sowie 
der Anzahl der übergebenen Schlüssel). 

Privater Verkauf vs. Verkauf mit Immobilienmakler 
Eigentümer stehen oft vor der Frage, ob sie in Eigenregie oder mit Unterstützung ihre 
Immobilie verkaufen sollten. Beide Wege haben Vor- und Nachteile: 

Kriterium Verkauf in Eigenregie Verkauf mit Makler 

Kosten Keine Maklerprovision Provision fällt an (gesetzlich 
geteilt) 



Zeitaufwand Sehr hoch (Dokumente, Anfragen, 
Termine) 

Gering (Makler übernimmt 
den Prozess) 

Fachwissen Erforderlich für Preis, Recht & 
Verhandlung 

Professionelle Markt- & 
Rechtskenntnis 

Sicherheit Risiko von Haftungsfehlern oder 
Unterwertverkauf 

Hohe Sicherheit durch 
Expertise 

Wenn Sie ausreichend Zeit, Verhandlungsgeschick und Fachwissen mitbringen, können Sie 
den Verkauf selbst organisieren. Fehlt Ihnen die Zeit oder die Marktkenntnis, spart ein 
professioneller Makler meist Stress, Zeit und schützt vor finanziellen Verlusten. 

Fazit: Gut vorbereitet zur erfolgreichen Transaktion 
Eine Immobilie verkaufen ist ein vielschichtiges Projekt, das Struktur, Fachwissen und 
Vorbereitung erfordert. Wer den Marktwert realistisch einschätzt, Unterlagen vollständig 
vorbereitet und die Immobilie ansprechend vermarktet, legt den Grundstein für einen 
schnellen Verkauf zum optimalen Preis. 

Nehmen Sie sich ausreichend Zeit für jeden einzelnen Schritt oder holen Sie sich 
fachkundige Unterstützung an die Seite, um Ihr Immobilienprojekt sicher und erfolgreich zum 
Abschluss zu bringen. 
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