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Ich freue mich, dass Sie heute meinen Ratgeber ,,Der erfolgreiche
Immobilienverkauf — Wie Sie Ihre Wohnung schnell und einfach zu einem sehr
guten Preis verkaufen” in Thren Handen halten.

Dieses Buch ist fiir alle, die

- keine Zeit durch unnoétiges Herumprobieren verschwenden méchten.
- kein Geld durch falsche Strategien verlieren wollen.

- mit wenig Mehraufwand héhere Preise erzielen wollen.

- wissen wollen, worauf Sie bei der Wahl eines Maklers achten missen.
- einen reibungslosen und rechtlich sicheren Verkauf mochten.

Wer seine Immobilie verkaufen moéchte, hat eine ganze Reihe an Dingen zu
klaren, Unterlagen bereitzustellen, Fotos zu machen etc. Wer das zum ersten Mal
macht, weill meist gar nicht so recht, wo man anfangen soll, was wirklich wichtig
ist, worauf man verzichten kann.

Mit diesem Buch mochte ich Ihnen einen Leitfaden an die Hand geben, der Ihnen
die einzelnen Schritte des Verkaufs erlautert und Ihnen wichtige Tipps gibt. Ob
Sie im Anschluss dann selbst verkaufen oder einen Makler damit beauftragen, in
jedem Fall wissen Sie nach dem Lesen besser, worauf es ankommt und worauf
Sie besonders achten sollten —auch in Hinblick auf die Wahl des richtigen
Maklers, so Sie sich fur einen solchen entscheiden.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen viel Spal® beim Lesen und viel Erfolg bei der
Umsetzung.

Herzlichst,

Axel Bernd-Kostner
Experte flr erfolgreiche Immobilienverkaufe
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Lincoln soll gesagt haben: ,Wenn ich sechs Stunden Zeit
hatte, einen Baum zu féllen, wiirde ich die ersten vier
Stunden damit verbringen, die Axt zu scharfen.” Ich sehe das

Do s genauso. Mit einer stumpfen Axt qualt man sich,
verschwendet viel Energie und kommt nicht so richtig voran. Mit einer scharfen
Axt geht es deutlich leichter und schneller.

Beim Immobilienverkauf ist das ahnlich. Um langwierige und zahe Verkaufe zu
vermeiden, sollte im Vorfeld geschaut werden, dass alle notwendigen
Informationen und Unterlagen eingeholt und die Immobilie fir den Verkauf
vorbereitet wurde. Dann verkauft sie sich schneller und zu einem besseren Preis.

2.1. Der Preis ist heifR

Kaufbereite Interessenten kennen den Markt recht gut, da sie sich schon viele
Objekte angesehen haben. Keiner kauft die erste Wohnung, die besichtigt wird.
Am Anfang denken alle, sie bekommen noch was Besseres zu einem niedrigeren
Preis. Die Angst, groRartige Gelegenheiten libersehen zu haben, lasst noch keine
Entscheidung zu. AuRerdem wissen viele noch nicht genau, was sie eigentlich
wollen.

Deshalb werden sehr viele Wohnungen besichtigt. Zusatzlich werden diese auf
den Plattformen markiert, beobachtet, wie lange sie auf dem Markt sind, ob der
Preis gesenkt wird. Wenn dann nach einiger Zeit die eigenen Winsche klarer sind
und man ein Geflihl fir den Markt entwickelt hat, wird viel gezielter geschaut.

Die interessanten, aber nach den eigenen Erfahrungen als zu teuer
eingeschatzten Wohnungen (ca. grofler 10% Uber der eigenen Schatzung) werden
nicht besichtigt, sondern nur markiert und beobachtet. Man weif3, dass sie nicht
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zu dem Preis verkauft werden, und wartet auf
Preisnachldsse. Nur wenn der Preis in der Nahe
der eigenen Schatzung angekommen ist, wird
besichtigt und verhandelt. Meist ist der Verkaufer
dann schon genervt, dass er nochmal beim Preis

nachlasst, nur um endlich abschlieRen zu kdnnen.
Dieses Szenario war vor nicht allzu langer Zeit undenkbar, aber ist heute Realitat.

Wenn Sie |hre Wohnung verkaufen mochten, sollten Sie daher wissen, um
welchen Preis Sie die Wohnung anbieten kénnen, ohne Gefahr zu laufen, viel Zeit
und/oder Geld zu verlieren. Wenn Sie ndmlich mit einem zu hohen Preis
inserieren, kann der Verkauf sehr lange dauern und am Ende sogar ein
schlechteres Ergebnis erzielen, weil Sie irgendwann die Nerven verlieren und nur
noch abschlieBen mochten. Ist der Preis zu niedrig angesetzt, verlieren Sie Geld.

Was machen Sie also, um einen sinnvollen Preis anzusetzen?

Sie konnten wie ein Kaufer agieren und viele Wohnungen besichtigen, markieren,
beobachten etc. Da gewohnlich niemand so viel Zeit investieren méchte, muss
also ein anderer Weg gesucht werden.

Wer heute irgendwas wissen bzw. sich informieren moéchte, sucht normalerweise
im Internet und wird auch in den meisten Fallen fliindig. Daher gehen die meisten
Immobilienbesitzer auch diesen Weg und versuchen erstmal im Internet einen
Preis fur ihre Immobilie zu ermitteln.

Meist wird auf den Immobilienplattformen nach ahnlichen Objekten geschaut
und versucht, dadurch ein Gefihl fir den Preis zu bekommen. Der Nachteil dabei
ist, dass Sie nur Objekte sehen, die noch nicht verkauft sind. Daher kdnnen Sie
nicht abschatzen, ob der Verkaufer der Referenzwohnung den angegebenen Preis
tatsachlich erzielen kann.

Auch weiRR man nicht, wie lange die Immobilie schon auf dem Markt ist und ob
der Preis schon einmal gesenkt wurde. Man kann sich also nur einen
Anhaltspunkt holen, aber mehr nicht.
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Ein anderer Weg sind die Eingabe der Eckdaten bei diversen Bewertungsseiten,
die ein Ergebnis mit wenigen Klicks versprechen, kostenlos natiirlich. Das klingt
erstmal gut. Meist bekommt man aber nur eine sehr grobe Preisspanne oder man
bekommt erstmal nichts. Aber eigentlich immer bekommt man einen Anruf.
Entweder eines Maklers oder einer Firma, die dann versucht, mit der Vermittlung
Ihrer Daten an einen Makler Geld zu verdienen.

Eine erste Marktanalyse konnen Sie hier selbst vornehmen:
www.kostner-immobilien.at/immobilienbewertun

Ich rufe Sie auch nicht an, keine Sorge!

Weil es einen groRen Einfluss auf den erzielbaren Preis hat, ob z.B. alle Zimmer
zentral begehbar sind oder ob es auch Durchgangszimmer gibt, die die
Verwendbarkeit einschranken oder wie hell die Zimmer sind etc., liefern
Onlinebewertungen nur sehr ungenaue Preise. Diese Dinge kénnen dabei nicht
berilicksichtigt werden, weshalb vorsichtshalber groRe Preisspannen angegeben
werden.

Wer also einen aussagekraftigen Verkaufspreis fiir seine Immobilie in Erfahrung
bringen mochte, kommt um einen Vor-Ort-Termin mit einem Makler nicht
herum. Dabei kann auch geschaut werden, ob es Potentiale fir hohere Preise
durch gezielte MaBnahmen wie kleine Renovierungen etc. oder Hemmnisse gibt,
die sinnvollerweise vor dem Verkauf beseitigt werden sollten.

Wenn Sie selbst verkaufen mochten, ist die Bewertung durch einen Makler
gewohnlich kostenpflichtig, wenn Sie ihn beauftragen, ist dieser Service inklusive.
Da nicht alle Makler gleich sorgfaltig arbeiten, sollten Sie im Vorfeld lieber ein
wenig recherchieren, um einen geeigneten zu finden. Daflir bieten sich die
Inserate auf den Immobilien-Plattformen wie Willhaben oder Standard an.
Anhand der Fotos, 3D-Rundgange und Beschreibungen kénnen Sie sich ein gutes
Bild machen, wie der Makler arbeitet.
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Wichtig ist noch zu wissen, dass Sie ggf. nicht den vollen Kaufpreis iberwiesen
bekommen werden, denn es gibt zwei Kosten, die vorher direkt vom Notar oder
Rechtsanwalt aus dem hinterlegten Kaufpreis ausgezahlt werden. Es handelt sich
um die Restschuld bei der Bank und um die Immobilienertragssteuer.

Immobilienverkauf bei laufendem Kredit

Meist wird die Immobilie lastenfrei verkauft, d.h. ein eingetragenes Pfandrecht
muss, vor der Einverleibung des neuen Eigentlimers, mit einer
Loschungserklarung ausgetragen werden. Dazu muss der Notar oder
Rechtsanwalt wissen, wie hoch die Restschuld ist und welche weiteren Betrage,
z.B. Gebuhren und Vorfalligkeitsentschadigung, getilgt werden muissen, damit er
der Bank bestatigen kann, dass diese Summe aus dem Kaufpreis getilgt werden
kann. Dann bekommen Sie die Loschungserklarung von der Bank, damit die
Lastenfreiheit erfiillt ist. Ubernimmt der Kiufer die Verbindlichkeiten, ist dies im
Vorfeld zu klaren. Der Kaufpreis wird dann bereits bei der Anbotslegung
gemindert.

2.2. Notwendige Unterlagen und Informationen

Damit eine korrekte Bewertung lhrer Wohnung vorgenommen werden kann, Sie
im Exposé korrekte Daten angeben und deren Richtigkeit belegen kdnnen,
miussen diese im Vorfeld recherchiert werden. Sehr viele der benétigten
Unterlagen sind von rechtlicher Relevanz, einige dienen aber auch dazu, dem
Kaufer die Angst zu nehmen, einen Fehler zu machen oder im Nachgang nicht
kalkulierte Kosten tragen zu miissen. Denn nur wenn diese Angste beseitigt
werden konnen, machen die Kdufer die Geldborse ein Stlick weiter auf.

Dazu bendotigen Sie folgende Unterlagen:

- Grundbuchsauszug
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- Benutzungsbewilligung bzw. Fertigstellungsanzeige

- Grundriss und ggf. Schnitte des Gebaudes - ggf. Bewilligungen von baulichen
Anderungen

- Energieausweis

- Nutzwertgutachten

- Wohnungseigentumsvertrag

- Protokoll der letzten Eigentiimerversammlung

- letzte Betriebskostenabrechnung

- Héhe der Reparaturriicklage

- aktuelle Vorschreibungen

- Vorausschau Uber geplante Sanierungen

- ggf. Mietvertrag

- Informationen Uber erfolgte Wohnbauforderungen

- Welcher Mietzins gilt fur die Wohnung?

- letzte Strom- und Gasrechnung

- Infos Uber erfolgte Sanierungen im Haus und der Wohnung

- Informationen lber Kredite und Klagen von oder gegen die
Eigentimergemeinschaft

- Sind die Fenster in der Verantwortung des Wohnungseigentlimers oder der
Eigentiimergemeinschaft?

- Wie schnell ist der Internetanschluss? (Wichtig fur IT-Mitarbeiter im
Homeoffice)

Wenn in der Wohnung Wande geandert wurden, das Bad verlegt wurde etc. und
dies nicht bei der MA37 bzw. beim Bauamt eingereicht und genehmigt wurde,
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sollte dies als erstes gemacht werden, da das viel Zeit in Anspruch nimmt. Viele
Vertragserrichter und Banken verlangen die genehmigten Plane. AuRerdem steht
gewdhnlich in den Kaufvertragen, dass Sie als Verkaufer dafiir haften, dass
baulich alles genehmigt wurde. Im schlimmsten Fall kann es sonst im Nachherein
zu Riickabwicklungen kommen, was man besser vermeiden sollte.

2.3. Renovieren /Sanieren oder besser nichts davon?

Welche Renovierungen oder Sanierungen in lhrer
Wohnung sinnvoll sind und ob sie sich (iberhaupt
auszahlen, hangt von verschiedenen Faktoren ab.

Wenn alles schon so veraltet ist, dass man, um eine

zeitgemalle Wohnung anbieten zu kénnen, die Wohnung komplett sanieren
muss, dann ist jede einzelne Investition verlorenes Geld, weil der Kaufer dies
nicht schatzen wird.

Man verkauft dann lieber die Wohnung wie sie ist und lebt damit, dass man
einen deutlich niedrigeren Preis bekommt, oder man macht alles neu. Dies wiirde
ich aber nur dann raten, wenn man sich sehr gut mit Sanierungen, Farben, evtl.
Grundrissanpassungen und Materialien auskennt. Eine schlecht sanierte
Wohnung wird das ausgegebene Geld nicht wieder einspielen. Man hat dann nur
jede Menge Stress gehabt und unnitz Geld ausgegeben.

Generell kann ich aus Erfahrung sagen, dass Sie im Verkauf deutlich hohere
Preise erzielen, wenn die Wohnung so verkauft wird, dass die Kaufer keine, in
Ihren Augen, unmittelbaren Arbeiten durchfiihren missen, um einziehen zu
kénnen. Dazu muss nicht alles neu sein.

,Den FuBboden hatte ich nicht ausgesucht, aber ich kann damit leben, er ist in
Ordnung und den kann man ja dann spater mal machen” hoére ich die Kaufer oft
sagen. Das zeigt, dass eine gewisse Flexibilitat bzgl. des Notwendigen vorhanden
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ist. Wenn die Optik halbwegs neutral und hell ist, braucht man meist nichts zu
machen. Beschadigt darf es allerdings nicht sein.

Bei den Blimchenmusterfliesen aus den 70er Jahren ist es etwas anders. Die liegt
fir die meisten auflerhalb dessen, womit sie ,leben” kdnnen.

Vorhef¥i, “| Nachher

Hier muss aber nicht unbedingt das Bad neu gemacht werden, oft reicht schon
ein Spezialanstrich der Fliesen, der nicht viel kostet, aber eine grolle Wirkung hat.
Dabei kdnnen auch Lécher unsichtbar gemacht werden. Wenn dann noch etwas
dekoriert wird, sieht das Bad wie neu aus und man fuhlt sich wohl.

Bei der Kiiche muss auch geschaut werden, ob diese schon sehr veraltet ist,
vielleicht zu extreme Farben hat etc. Oft reicht es die Fronten zu tauschen oder
diese zu lackieren bzw. mit Folien zu versehen.

Sauberkeit ist generell, speziell in der Kiiche wie auch im Bad, extrem wichtig.
Schwarze Silikonfugen, Brandringe auf der Arbeitsplatte etc. sind Verkaufskiller

und erfordern Handlungsdarf. P
—

Frisch gemalte Wande sind ein Goldnugget. Damit wirkt
die Wohnung viel heller, frischer und freundlicher, was }
eine positive Wirkung auf den Preis hat. S

10



DER ERFOLGREICHE IMMOBILIENVERKAUF
Wie Sie Ihre Wohnung schneller und einfacher zu einem héheren Preis verkaufen

2.4. Verkauf mit Mobeln oder besser eine leere Wohnung?

Eine ansprechend eingerichtete Wohnung wirkt deutlich einladender als eine
leere. Auch kdonnen die MalRe der Raume besser eingeschatzt werden. Dass das
sehr hilfreich ist, bekomme ich sehr haufig von den Interessenten riickgemeldet.
Sehr viele Menschen haben namlich Probleme damit, sich leere Raume
eingerichtet vorzustellen.

Sich einen leeren Raum eingerichtet vorzustellen ist ein groRer mentaler Kraftakt,
wahrend das Betrachten eines schonen Raumes ganz einfach ist und sofort
Emotionen hervorruft. Der Interessent soll im Idealfall sofort das Gefihl
bekommen, gleich einziehen zu wollen. AuRerdem wirken geschickt eingerichtete
Raume grolRer und geben so das Geflihl mehr zu bekommen. Auch fallen kleine
Unzulanglichkeiten nicht so sehr ins Auge. Bei einer leeren Wohnung fallt jeder
kleine Kratzer auf.

Damit dies aber zu einem besseren Preis flihrt, sollten die Mobel in einem
einheitlichen und neutralen Stil und so angeordnet sein, dass die Raume dadurch
optisch an GroBe gewinnen und die Wohnung so gefallt, dass der Kaufer am
liebsten gleich die Koffer holen und einziehen maochte. Alte und dunkle Maobel
bewirken das Gegenteil.

Sehr haufig erlebe ich, dass die Raume viel zu vollgestellt sind, die Mobel nicht
zusammenpassen und oft so angeordnet sind, dass die Raume dadurch kleiner
wirken. Ein typisches Beispiel dafiir ist, dass man die Tiir zum Schlafzimmer nicht
richtig 6ffnen kann, weil ein zu grofSer Schrank aufgestellt wurde. Oft sind Regale
komplett zugestellt, was den Eindruck einer zu kleinen Wohnung erweckt.
Biicherregale z.B. sollten nur zu 2/3 gefillt sein.

11
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Wenn wir von Kostner Immobilien mit dem Verkauf einer leeren Wohnung
beauftragt werden, stellen wir auf die potenzielle Zielgruppe passende und
abgestimmte Md&bel mit entsprechender Dekoration in die Wohnung. Das nennt
man Home Staging. Stehen noch Maobel drin, schauen wir, was sinnvoll
verwendet werden kann, kimmern uns um die Entfernung des Rests und fiillen
dann mit Mobeln und Deko auf. Das kommt bei den Kaufern sehr gut an, weshalb
ich es lhnen auch empfehle. Bei uns kostet das den Verkdufern nichts extra, weil
wir das inhouse machen.

Falls Sie die Wohnung wahrend des Verkaufs noch bewohnen, sollten Sie
schauen, was momentan wirklich noch alles gebraucht wird und was evtl. schon
weggebracht werden kann. Wichtig ist vor allem, personliche Dinge wie
Urlaubsbilder, Familienfotos, gewonnene Pokale etc. zu entfernen. Der
Interessent soll sich nicht als Gast fiihlen, sondern als zukiinftiger Eigentiimer.

Es gibt zu dem Thema noch einen Sonderfall, wenn namlich die Wohnung
sanierungsbediirftig ist. Da ist es besser, wenn sie leer ist, da der Interessent
dann sehen kann, wo was gemacht werden muss. Ist alles zugestellt, reimen sie
sich sonst manchmal Probleme zusammen, die es gar nicht gibt und machen
grofSere Preisabschldge als notig. Vorstellungsvermdégen haben diese
Interessenten ohnehin, sonst wiirden sie keine sanierungsbedirftige Wohnung
kaufen wollen.

12
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2.5. Das Exposé

Ein aussagekraftiges Exposé mit hochwertigen Fotos ist flir das
Immobilienmarketing nicht zu unterschatzen. Das Exposé ist das Aushangeschild
und entscheidend fir das Zustandekommen von Besichtigungsterminen. Es soll
einerseits konkrete Angaben zum Haus wie die Wohnflache, Baujahr, Ausstattung
etc. liefern, aber auch gleichzeitig Neugier erzeugen und Emotionen wecken, was
Interessenten zu einem Besichtigungstermin animieren sollen.

Je besser das Exposé ist, desto hochwertiger wird lhre Immobilie
eingeschatzt.

13
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Grundsatzliche Informationen zur Immobilie sind:
- Baujahr

- Wohnflache in m?

- Heizungsart

- Stockwerkslage

- Grundrisse der Immobilie
- Anzahl der Zimmer

- Energieausweis

- laufende Betriebskosten

- Zustand und letzte Renovierung
- nachstmoglicher Einzugstermin

Um die ,richtigen” Interessenten anzulocken, ist sinnvoll, sich vorab Gedanken
Uber die Zielgruppe zu machen, denn je nach Zielgruppe werden andere
Ausstattungsmerkmale und Informationen iber das Wohnumfeld
hervorgehoben. Wahrend fir die einen Interessenten die Nahe zur Schule wichtig
ist, sind es fiir die anderen eher Informationen liber die Nahe zu Szenelokalen
oder zu kulturellen Einrichtungen.

Einige nennenswerte Ausstattungsmerkmale sind:

- Balkon, Terrasse und/oder Garten - Swimmingpool
- Kamin und/oder Klimaanlage - Keller

- Garage oder Stellplatz - Lift

- Fahrradraum - Waschkiiche

14



DER ERFOLGREICHE IMMOBILIENVERKAUF

Wie Sie Ihre Wohnung schneller und einfacher zu einem héheren Preis verkaufen

Interessante Angaben zum Wohnumfeld sind:

- Kindergarten, Schulen, Universitaten - Freizeitmoglichkeiten
- Arzte und Apotheken - Kulturangebote
- Einkaufsmoglichkeiten - Verkehrsanbindung

- Naherholung

Neben den umfassenden Informationen zur Immobilie sind hochwertige Innen-
und Aufllenaufnahmen unerlasslich. Die Investition in einen professionellen

Fotografen zahlt sich in vielen Fallen aus. Wenn Sie den professionellen Fotos
noch ein Sahnehdaubchen aufsetzen mdchten, lassen Sie Ihre Wohnung vor dem
Fotoshooting wie bereits vorher erwahnt noch durch einen Homestager/In
aufhibschen. Professionelle Videos sind eine weitere Moglichkeit, Emotionen
und Lust auf eine Besichtigung zu wecken.

Ihre Immobilie soll in bestem Licht dargestellt werden, wobei allerdings darauf zu
achten ist, dass die Raume nicht grofSer und schéner dargestellt werden, als sie in
Natura sind. Extreme Weitwinkelaufnahmen lassen Raume oft deutlich groRRer
erscheinen, was dann bei der Besichtigung zu Enttauschungen fihrt, weil der
Interessent etwas anderes erwartet hat.

15
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Damit das Gesamtbild passt, empfehle ich die Grundrisse mit dem Computer neu
zu erstellen und nicht mit Fotos von verknitterten Planen, womdglich noch mit
unlesbaren Notizen versehen, zu inserieren.

Der Einsatz von 360° oder 3D-Rundgange ist sehr sinnvoll, da diese eine Vorab-
Besichtigung ermdoglichen und somit allen Beteiligten viel Zeit sparen kénnen,
weil dabei schon erkennbar ist, ob die Immobilie Gberhaupt infrage kommt.
Natdrlich ist hier auch auf hohe Qualitat zu achten, damit das Gesamtbild passt.
Beispiele von 3D Rundgéngen finden Sie hier: https://kostner-immobilien.at

16
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Sie haben bisher alle notwenigen Unterlagen und Informationen
zusammengetragen, lhre Wohnung aufgehiibscht, ansprechende Fotos gemacht,
evtl. ein Video und einen 3D-Rundgang erstellt, ein tolles Exposé erstellt und
wissen, mit welchen Preis Sie lhre Wohnung anbieten mdchten. Dann ist es Zeit,
der Welt diese auch zu zeigen.

3.1. Wo und wie biete ich meine Wohnung an

Als erstes sollten Sie Ihre Freunde und Bekannten lber den geplanten Verkauf
informieren, wobei hier zu beachten ist, dass man sich dabei evtl. mit dem
Durchsetzen eines hochstmoglichen Preises schwerer tun wird.

Das Anbringen eines Schildes mit Telefonnummer am Fenster kann eine
Moglichkeit sein, Passanten auf IThr Angebot aufmerksam zu machen. Dies sollte
allerdings nicht zu lange hangen, damit nicht der Eindruck eines Ladenhiters
entsteht. Ich personlich nutze keine Schilder, da diese ein wenig den Charakter
von Jahrmarkt haben und keine Vorfreude produzieren.

Mit einem schonen Flyer, den man in den Briefkasten der Umgebung verteilt,
kénnen Sie eine sehr interessante Interessentengruppe ansprechen. Viele suchen
ein neues Zuhause in der Nahe des jetzigen. Da hier das Angebot gewdhnlich
begrenzt ist, zahlen diese Kunden oft einen , Lagezuschlag”, wenn Sie als
Eigentiimer geschickt verhandeln.

Gerade hier ist es hilfreich, wenn Sie Ihre Wohnung mit Home Staging
aufgehlbscht haben, weil sie dann im Verhaltnis zu anderen noch attraktiver

und nicht vergleichbar wirkt und somit einen besseren Preis erzielen kann. Oft
sind es auch Familienangehorige oder Freunde, die in die Nahe ziehen wollen und
daher ebenfalls den , Lagezuschlag” zahlen wiirden.
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Junge Leute schauen eigentlich nur noch online, aber auch die dltere Generation
sucht eher im Internet, weshalb eine Zeitungsannonce eher zu vernachlassigen
ist. Diese kosten relativ viel und bringen eher nichts.

Die meisten Interessenten werden Sie Uber die einschlagigen
Immobilienplattformen erreichen. Bei den Marktfiihrern gibt es regionale
Unterschiede, in Wien und Umgebung ist nach meiner Erfahrung Willhaben die
starkste Plattform, gefolgt von Immobilienscout24 und Standard. Wenn Sie nicht
nahezu durchgehend erreichbar sein kénnen, empfehle ich Privatverkaufern,
keine Telefonnummer anzugeben, sondern sich anschreiben zu lassen. Dadurch
konnen Sie die Anfragen in Ruhe beantworten und vermeiden unnétigen Stress.
Ihre Nerven werden Sie noch fir die Besichtigungen und die Preisverhandlungen
brauchen.
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In Zeiten von Social-Media sind Facebook, Instagramm, Linkedin etc. natirlich
ebenfalls Kanale, Gber den Sie an potenzielle Kaufer gelangen kénnen. Posten Sie
hier das schonste Foto mit etwas Text. Die Aufmerksamkeitsspanne ist hier
besonders kurz, weshalb der erste Eindruck sofort passen muss. Videos werden
auf Youtube hochgeladen und lber die Immobilienplattformen verlinkt.
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3.2. Besichtigungen planen

Wenn Sie |lhre Hausaufgaben gewissenhaft gemacht und die Immobilie an den
richtigen Stellen beworben haben, sollten sich umgehend Interessenten bei
Ihnen melden.

Um die Besichtigungen zu organisieren und zu strukturieren, empfehle ich lhnen,
sich eine Checkliste mit Fragen zu erstellen, mit deren Hilfe Sie auch schon im
Vorfeld filtern konnen, ob der Interessent liberhaupt als potenzieller Kaufer
infrage kommt.

Es ist sehr argerlich, wenn Sie sich den Sonntag frei genommen haben und der
Interessent nach zwei Minuten feststellt, dass lhre Immobilie nicht fir ihn passt,
weil z.B. ein Zimmer fehlt oder der Garten die falsche Ausrichtung aufweist. Viele
Interessenten lesen sich mitunter Beschreibungen nicht richtig durch und/oder
konnen auch keine Plane lesen. Deswegen sollten Sie bereits vor der
Terminvereinbarung priifen, ob nicht ein solcher Fall vorliegt.

Planen Sie wenn moglich Einzelbesichtigungen und genug Zeit ein, damit die
Besichtigung nicht unter Zeitdruck ablauft. Bei Immobilien, die fir das eigene
Wohnbediirfnis gekauft werden, spielen Emotionen bei der Kaufentscheidung die
entscheidende Rolle. Zeitdruck ist daflir hinderlich, ebenso fir den Aufbau einer

personlichen Beziehung, die oft ebenfalls ausschlaggebend ist.

3.3. Die Besichtigung

Der erste Eindruck zahlt. Versuchen Sie deshalb
eine rundum ansprechende Atmosphare zu

|

BBSIGIIIIQIIIIUSIBI’IIIIII

schaffen. Uberlegen Sie sich im Voraus, in welcher

Reihenfolge Sie die Raume prasentieren mochten.

Als Grundsatz gilt, das Beste zuerst, das Zweitbeste
zuletzt.
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Ich empfehle Ihnen Besichtigungen bei Tageslicht, weil dies fir einen
freundlichen und offeneren Eindruck sorgt. Versuchen Sie Ilhre Immobilie mit den
Augen der Interessenten zu sehen, raumen Sie auf, arrangieren Sie Blumen und
entfernen Sie personliche Bilder, damit sich der Interessent nicht wie ein Gast
fahlt.

Wichtig sind ebenfalls Gerliche. Liiften Sie ausgiebig vor jeder Besichtigung.
Sorgen Sie gegebenenfalls fiir Getranke, damit Sie bei Bedarf die Verweildauer
erhohen und in einem persénlichen Gesprach nicht nur Fragen beantworten,
sondern auch gleichzeitig mehr tiber den Interessenten erfahren kénnen. Wenn

Sie z.B. in Erfahrung bringen kénnen, dass die Familie oder Freunde in der
Nachbarschaft wohnen und man deshalb hierherziehen mochte, kann das fiir Sie
sehr zum Vorteil sein.

Stellen Sie die wichtigsten Dokumente mit den wesentlichen Eckdaten zusammen
und halten Sie diese bereit. ErfahrungsgemaR fragen die Interessenten nach
Grundrissen, dem Energieausweis, den Betriebskosten etc.

3.4. Vorbereitung des Verkaufsgesprachs

Flhren Sie die Verkaufsgesprache und Preisverhandlungen selbst, ist eine gute

Vorbereitung essenziell. Folgende Punkte sind dabei besonders wichtig:
- Haben Sie sich Thren Wunschpreis, aber auch eine Untergrenze festgelegt?

- Was passiert mit dem Mobiliar? Wenn Sie es mitverkaufen mochten, zu
welchem Preis?

- Was ist Ihr frithest- und spatestméglicher Ubergabetermin?

- Stehen Sanierungen im Gebaude an? Wenn ja, sind diese durch die Ricklage
gedeckt?

- Welcher Mietzins darf verlangt werden, falls mal vermietet werden sollte?
(Eine haufig gestellte Frage auch bei Eigennutzern)
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- Was sind die besonderen Vorzige lhrer Immobilie, die sie unvergleichbar
macht?

- Haben Sie evtl. einen Notar oder Anwalt |hres Vertrauens, der die Abwicklung
far den Kaufer glinstiger ibernehmen kann?

Durch die Beantwortung dieser Fragen haben Sie mehr Moéglichkeiten in der
Verhandlung. Vielleicht ist dem potenziellen Kiufer der Ubergabezeitpunkt sehr
wichtig, Ihnen aber nicht oder er méchte das Mobiliar, fir welches Sie ohnehin
keine Verwendung hatten. Versuchen Sie herauszufinden, was dem Kaufer
wichtig ist und bringen Sie dies in die Verhandlung ein.

Kommen auf den Kaufer finanzielle Belastungen zu, die in den aktuellen
monatlichen Kosten noch nicht beriicksichtigt, aber schon absehbar sind, z.B. weil
eine Dachsanierung oder Warmedammfassade beschlossen wurde, sollten Sie
dies unbedingt erwahnen.

3.5. Preisverhandlung

Wenn Sie als Eigentliimer selbst verkaufen und den Preis mit den Interessenten
verhandeln, ist es besonders wichtig, sachlich und emotionslos mit dem Thema
umzugehen. Viele Interessenten sprechen bei der Besichtigung vor allem Gber die
Mangel und versuchen dadurch, den Preis zu dricken.

Kleinigkeiten werden als teure Katastrophen dargestellt, deren Beseitigung
enorme Kosten verursachen wird. An dieser Stelle brechen viele Eigentimer
verargert die Besichtigung ab, weil sie sich personlich angegriffen fiihlen. Deshalb
meine Empfehlung; ruhig bleiben, kiihlen Kopf bewahren und nicht darauf
einsteigen. Wenn Sie allerdings, wie weiter vorn empfohlen, lhre Wohnung
renoviert und vorbereitet haben, kommen diese Diskussionen nicht oder viel
weniger auf.
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Um den bestmoglichen Preis erzielen zu konnen, miissen Sie auch herausfinden,
wer von den Interessenten den hochsten Preis bezahlen wird. Wenn es nur einen
Interessenten gibt, hat man nicht viel Auswahl, bei mehreren wird es interessant.

Wenn Sie als Privatverkadufer der Entscheider sind und der erste Interessent zu
Ihrem Preis ja sagt, freuen Sie sich wahrscheinlich, aber es kann sein, dass ein
oder mehrere Interessenten auch zu dem Preis gekauft hatten und sich dadurch
die Chance geboten hatte, einen deutlich hheren Preis zu erzielen, weil nicht
jeder dasselbe Preismaximum hat. Als Entscheider kdnnen Sie das nicht mehr
herausfinden, denn der Verkauf hat bereits stattgefunden. Nur ausgefuchste
Verhandler entkommen dem.

Um der Problematik zu entgehen, setzen deshalb viele Privatverkdufer die Preise
deutlich Gberhoht an. Damit ist es allerdings eher wahrscheinlich, dass, wenn
Uberhaupt Interessenten kommen, diese noch keine potenziellen Kaufer sind,
sondern Interessenten, die erst am Anfang stehen und sich alles wahllos
ansehen, aber nicht kaufen. Wahrscheinlich melden sich auch erstmal nur
Makler.

Ein Makler ist nicht der Entscheider und kann somit Zeitraume er6ffnen, mit
mehreren Interessenten zu sprechen und zu eruieren, ob ein héherer Preis
moglich ist, ob wohl bereits ein Anbot Giber den vollen Preis abgegeben wurde. Es
ist eben noch keine Entscheidung gefallen, da der Makler nicht der Entscheider

ist.

Um spater Probleme bei der Kaufabwicklung zu vermeiden, empfehle ich, nicht
nur den verhandelten Preis schriftlich festzuhalten, sondern auch alles Weitere,
wie z.B. vorgelegte Unterlagen (Eigentiimerversammlungsprotokolle,
Betriebskostenabrechnung, aktuelle Vorschreibung etc. -> siehe Punkt 2.2.),
vereinbarte Ubergabezeitpunkte, mitverkauftes Mobiliar usw.
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Wenn bereits zu dem Zeitpunkt beschlossen
ist, dass am Gebadude Sanierungen
vorgenommen werden, sollte dies unbedingt
schriftlich festgehalten, ganz besonders,
wenn die Riicklage nicht fir diese
Malnahmen ausreicht. Das ist sonst sicher

ein spaterer Streitpunkt.

Damit der Kaufer neuer Eigentimer wird, muss ein notariell beurkundeter
Kaufvertrag unterzeichnet und die Einverleibung im Grundbuch vorgenommen
werden.

In Osterreich bezahlt der Kdufer die Vertragserrichtung, d.h. in der Regel
bestimmt er auch den Notar oder Rechtsanwalt, der den Kaufvertrag aufsetzt
und die Einverleibung des neuen Eigentiimers im Grundbuch veranlasst. Sollten
Sie oder der Kaufer auf einen bestimmten Notar oder Rechtsanwalt bestehen,
sollte dies im Vorfeld geklart werden, um spatere Diskussionen zu vermeiden.

Grundlage des Kaufvertrags ist das von beiden Seiten unterschriebene Kaufanbot.
In der Regel bekommen sowohl Sie als auch der Kaufer einen Entwurf des
Kaufvertrages zur Priifung. Im Kaufvertrag werden neben dem eigentlichen
Kaufgegenstand und dem Kaufpreis weitere Punkte vereinbart, z.B.:

- Treuhandauftrag

- Gewabhrleistung
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- Zinszahlung bei verspateter Kaufpreishinterlegung
- Ubergabezeitpunkt

- Aufsandungserklarung (Einwilligung, dass der neue Eigentiimer im Grundbuch
eingetragen werden darf)

- Vollmacht fur den Notar/RA
- Abgaben/Kosten

- Nebenbestimmungen

Selbstverstandlich kdnnen auch weitere Punkte in den Kaufvertrag aufgenommen
werden, wenn dies notwendig ist.

Oft wird, gerade wenn zwischen der Kaufvertragsunterfertigung und der
Einverleibung im Grundbuch ein langerer Zeitraum zu erwarten ist, eine
Rangordnung fur den Kaufer eingetragen. Diese dient ihm als Sicherheit, dass die
Immobilie zwischenzeitlich an keinen anderen Kaufer nochmal verkauft werden
kann.

Gewohnlich werden die im Zusammenhang mit dem Kaufvertrag entstehenden
Steuern vom Notar bzw. Anwalt errechnet und direkt an das Finanzamt abgefiihrt
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Haben beide Seiten dem

Kaufvertragsentwurf bzw. den
Anderungen zugestimmt, kann der
Termin fur die Unterfertigung des
Kaufvertrages und der
Treuhandvereinbarung vereinbart
werden.

Damit der Notar die Unterschriften
beglaubigen kann, missen sich sowohl der Kaufer als auch Sie ausweisen, d.h. Sie
miussen lhren Ausweis oder Pass mitbringen. Sollte der Kaufer nicht Staatsbiirger
der EU oder des EWR sein, bendétigt er die Genehmigung der

Grundverkehrskommission, was den zeitlichen Ablauf erheblich verzégern kann.
Erfolgt der Erwerb mit einem Ehegatten oder eingetragenen Lebenspartner, der
die Osterreichische Staatsblirgerschaft oder der EU besitzt, ist keine
Genehmigung erforderlich. Blirger bestimmter Lander, z.B. dem Iran, oder
Mitarbeiter bestimmter Organisationen, z.B. der UNO, benétigen keine
Genehmigung, wohl aber den Negativbescheid. Dieser bestatigt, dass der
Erwerber keine Genehmigung bendétigt. Die Ausstellung dieses Bescheides
verzogert ebenfalls den zeitlichen Ablauf. Ohne den Bescheid bzw. die
Genehmigung kann die Einverleibung im Grundbuch nicht vorgenommen werden
und Sie kénnen Ihr Geld nicht bekommen.

Mit der Trauhandvereinbarung stimmen Sie als Verkaufer zu, dass der Anwalt
oder Notar den Kaufpreis in lnrem Namen treuhanderisch verwaltet und nach
erfolgter Einverleibung an das von Ihnen angegebene Bankkonto Gberweist.
Damit werden beide Seiten abgesichert.

Nach der Beurkundung beginnt der Notar oder Rechtsanwalt mit der Abwicklung
des Kaufvertrages und schafft alle Voraussetzungen, damit die Einverleibung
erfolgen kann.
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Der Termin der Ubergabe wird im
Kaufvertrag fixiert und erfolgt
normalerweise nach Eingang des
vollen Kaufpreises sowie der
Nebenkosten auf dem
Treuhandkonto. Die
ordnungsgemiRe Ubergabe muss
schriftlich bestatigt werden.

Wir empfehlen lhnen die Ubergabe gut vorzubereiten und alle Unterlagen und
Schlissel, die Thre Wohnung betreffen, bereitzulegen. Manche Treuhander
handigen einfache Formulare aus, wo lediglich unterschreiben wird, dass die
Wohnung ordnungsgemal Gbergeben wurde. Ich empfehle Ihnen allerdings ein
detailliertes Formular, wo jeder Raum aufgelistet ist und nach der Priifung
abgehakt wird. In dieses Protokoll werden auch die einzelnen Zahlerstande
eingetragen. Sollten irgendwelche Mangel festgestellt werden, sollten diese
ebenfalls im Ubergabeprotokoll festgehalten werden, ebenso wer sich um deren
Beseitigung kimmert.

Pumpen von Thermen verkleben und laufen nicht mehr an, wenn diese langere
Zeit nicht in Betrieb war, Thermostate an den Heizungen hdngen ebenso, wenn
Sie langer nicht genutzt werden. Funktionieren alle Steckdosen, lassen sich alle
Fenster 6ffnen und schlieRen, ist die Toilettenspiilung in Ordnung etc.? Je mehr
Sie dabei prifen, desto weniger Diskussionen gibt es im Nachgang, wenn dann
bei der Nutzung irgendwas nicht funktioniert.

Sofern im Kaufvertrag nicht anderes vereinbart wurde, wird die Immobilie frei
von jeglicher Moblierung und besenrein tGbergeben.
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Ist die Einverleibung des neuen Eigentiimers im

Grundbuch und die Ubergabe erfolgt, wird der
Kaufpreis auf das von Ihnen angegebene Bankkonto
Uberwiesen, womit der Verkauf abgeschlossen ist.

Wichtig ist noch zu wissen, dass Sie ggf. nicht den vollen Kaufpreis tiberwiesen
bekommen werden, denn es gibt zwei Kosten, die vorher direkt vom Notar oder
Rechtsanwalt aus dem hinterlegten Kaufpreis ausgezahlt werden. Es handelt sich
um die Restschuld bei der Bank und um die Immobilienertragssteuer.

Wenn Sie die Immobilie seit dem Erwerb selbst mindestens zwei Jahre selbst,
also vom Einzug bis zur VeraulRerung, bewohnt haben. Oder andernfalls, falls
nicht gleich eingezogen oder schon friiher vor der VerauBerung ausgezogen sind,
durchgehend fiinf Jahre innerhalb der letzten zehn Jahre bewohnt haben, kdnnen
Sie die Hauptwohnsitzbefreiung in Anspruch nehmen und brauchen keine
Immobilienertragssteuer zu zahlen.

Haben Sie die Wohnung nicht oder nicht lange genug selbst bewohnt, wird
entsprechend die Immobilienertragssteuer fallig, die in den meisten Fallen vom
Treuhdnder oder einem Steuerberater berechnet und aus dem hinterlegten
Kaufpreis direkt an das Finanzamt abgefihrt wird.

Die Hohe richtet sich nach dem Zeitpunkt des letztmaligen entgeltlichen Erwerbs.
War dieser vor dem 01.04.2002, wird eine Pauschalbesteuerung von 4,2% auf
den Verkaufspreis fallig. Erfolgte er nach dem 01.04.2002, miissen 30% vom
erzielten Gewinn an das Finanzamt abgefiihrt werden. Im ersten Fall errechnet
der Treuhander und fuhrt direkt ab, im zweiten Fall wird meist ein Steuerberater
zu Rate gezogen.
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Bei einem Verkauf muss man sich viel Wissen aneignen, viel beachten und es gibt
viele Stolpersteine, es ist daher keine Schande, Hilfe in Anspruch zu nehmen.
SchlielSlich geht es hier um viele Tausend Euro und Fehler beim Verkauf der
Immobilie konnen zum Verlust immenser Summen fiihren.

Was sich im ersten Moment aber oft hervorragend anhort, entpuppt sich im
Nachgang oftmals als Stolperstein. Denn in jeder Branche gibt es bekannterweise
die sogenannten schwarzen Schafe. In diesem Fall sprechen wir von einem Semi-
Makler. Diese besitzen nur ein einziges Ziel: Sie wollen schnellstmoglich an lhren
Auftrag kommen und werden Ihnen zunachst einen hohen Preis suggerieren, den
sie spater jedoch nicht einhalten kénnen.

Es gibt selten Kaufer, die bei einem zu hohen Verkaufspreis zuschlagen, was
wiederum zur Folge hat, dass Ihre Immobilie Gber Monate wenn nicht sogar Jahre
im Netz zum Verkauf steht. Der Semi-Makler nutzt Ihren steigenden Unmut fir
seine Zwecke. Mit der Zeit und dem vielleicht auch steigenden Zeitdruck werden
Sie schliefSlich immer flexibler, was die Preisspanne angeht. Schnell sind dann die
Versprechungen, die Ihnen der Makler einst gemacht hat, vergessen und die
Bereitschaft, die Immobilie zu einem Notverkaufspreis weit unter dem Wert zu
verkaufen, steigt mit jedem Tag.

Ein flr Sie geeigneter Makler wird Ihnen einen realistischen Verkaufspreis
nennen, wird lhre Immobilie im bestmaoglichen Licht erscheinen lassen. Ihm als
auBenstehender Person vertrauen die Interessenten wahrend der Besichtigung
deutlich mehr als dem Eigentliimer, weswegen er im Gegensatz zu einem meist
unerfahrenen Privatverkaufer einen besseren Preis erzielen kann.

Prinzipiell kann ein Wohnungsverkauf nattirlich selbst durchgefiihrt werden.
Wenn Sie aber wenig Zeit haben und nicht ganz sattelfest im Verhandeln sind,
beauftragen Sie eindeutig besser einen Makler, einen, der Ihnen nicht das Blaue
vom Himmel verspricht. Sie sparen nicht nur Zeit, sondern auch Geld, mehr, als
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die Provision des Maklers betragt, denn ein erfahrener Makler wird keine Zeit
und Mihe scheuen, lhre Immobilie optimal zu vermarkten, wird das rechtlich
Notige veranlassen und den bestmdglichen Preis erzielen.

Axel Bernd-Kostner — Experte fur erfolgreiche Wohnungsverkaufe

Damit Sie wissen, wem Sie lhre Wohnung, |hr Haus oder Ihr Grundstiick zum
Verkauf anvertrauen, welches vielleicht schon viele Jahre, ja sogar Jahrzehnte in
Ihrem Besitz ist und mit welchem Sie wahrscheinlich viele schone Erinnerungen
verbinden, mochte ich Thnen gern ein wenig tiber mich erzahlen.

Mein Name ist Axel Bernd-Kostner, geburtiger Deutscher, ich lebe aber seit
einigen Jahren der Liebe wegen in Osterreich.

Ich habe 1995 erfolgreich ein technisches Studium abgeschlossen und war einige
Jahre im Bereich Haustechnik tatig, was mir bei meiner Arbeit als Makler haufig
sehr zugutekommt, weil ich viele technische Fragen selber beantworten kann und
Sie damit schneller und einfacher sehen, wo fiir einen bestmoglichen Verkauf
vielleicht noch etwas Handlungsbedarf besteht.

2010 wollte ich fur meine Altersvorsorge Zinshausern kaufen, hatte aber keine
Ahnung von dieser Materie und da ich ein Mensch bin, der in
Geldangelegenheiten gern auf Nummer sicher geht und Gber Makler auch nicht
viel Positives gehort hatte, beschloss ich, selber eine Ausbildung zum Makler zu
machen. 2011 schloss ich diese dann erfolgreich ab.

In der Folgezeit sah ich mir viele Hauser an und war dann froh, endlich ein
passendes Haus gefunden zu haben. Eine schéne Stadtvilla aus dem Jahr 1912,
genau richtig fir mich.
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Bei den meisten Maklern, mit denen ich auf meiner Suche zu tun gehabt hatte,
musste ich allerdings feststellen, dass sie sich mit mir und den Objekten nicht
wirklich beschaftigt hatten. Viele Fragen blieben unbeantwortet oder ich musste
mehrmals nachfragen, was, weil ich berufsbedingt sehr wenig Zeit hatte, eine
nervenaufreibende Angelegenheit war. Teilweise wurden mir sogar Bauschdaden
vorenthalten oder schongeredet, was mir dank meines technischen Studiums und
eines Speziallehrgangs Giber Bauschdaden aufgefallen ist. Wer sich da nicht
auskennt, ist schlecht dran, dachte ich mir damals. Bauschaden und Baumangel
sind schlieRlich etwas, was spater fiir alle Beteiligten zu viel Arger und hiufig zu
Rechtsstreitigkeiten fihren kann.

Das muss doch besser gehen, fand ich und da ich mittlerweile richtig Spald an der
Beschaftigung mit Immobilien gewonnen hatte, arbeitete ich in einem
Immobilienbiro, wo ich viele Erfahrungen sammeln konnte.

Meinen Gedanken an ein Service: ,Alles aus einer Hand“ konnte ich in diesem
Maklerbiro aber noch nicht umsetzen und da ich einen Hang zur Griindlichkeit
habe, griindete ich 2016 deshalb gemeinsam mit meiner Frau Charlotte die
»,Kostner Immobilien GmbH". Wir schauen seither immer nach Maoglichkeiten,
unseren Service zu verbessern und auszubauen. 3D-Besichtigungen sind zum
Beispiel bei uns schon lange Standard, genau wie das Home Staging — das
Aufhiibschen und Moblieren einer Immobilie.

Wenn Sie uns und unseren Service kennenlernen mochten, vereinbaren Sie
einfach einen Termin fiir ein unverbindliches Erstgesprach mit uns. Wir freuen
uns auf Sie!
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KOSTENFREIE EXPERTEN-BEWERTUNG IHRER IMMOBILIE

Mit dieser Broschiire haben Sie das notige Hintergrundwissen fir den
professionellen Immobilienverkauf erlangt und erfahren, welche Vorteile Ihnen
die Zusammenarbeit mit einem seriosen und qualifizierten Immobilienmakler
bringt. Wir wiinschen Ihnen beim Verkauf Ihrer Immobilie viel Erfolg!

Kontakt:

Axel Bernd-Kostner — Experte fur erfolgreiche Wohnungsverkaufe

Kostner Immobilien GmbH
Sterngasse 3/2/6
A-1010 Wien

Of=0
T
Tel: +43 (0) 1 532 01 80 201 o= ‘-ﬂ:

E-Mail: office@kostner-immobilien.at Ehf.h

Web: www.kostner-immobilien.at




