
So verkaufen Sie Ihre Immobilie erfolgreich ohne Makler
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Wenn sich zwei Menschen entschließen, getrennte Wege zu gehen, ist das für beide ein sehr 

emotionaler und organisatorischer Einschnitt. Wenn Sie dann auch noch eine gemeinsame Im-

mobilie haben, wird aus einer persönlichen Krise schnell auch eine komplexe Vermögens- und 

Entscheidungsfrage. Denn auch wenn die Partnerscha� endet, bleibt die gemeinsame Verant-

wortung für Haus, Wohnung, Kredit, laufende Kosten oder die Zukun� der Immobilie beste-

hen. Deshalb ist es wichtig, früh strukturiert vorzugehen und nicht nur emotional, sondern 

auch wirtscha�lich vernün�ig zu entscheiden. Wir unterstützen Sie gerne bei der Planung und 

Umsetzung Ihrer Vorhaben, ganz gleich, ob es um einen Kredit, die Nutzung, Teilung, Übertra-

gung, Vermietung, Vermarktung oder den Verkauf geht.
Elvira Holzner

Privatverkauf von 
Immobilien

                  Privatverkauf    Holzner Immobilien GmbH

„Erfolg beim Privatverkauf ist kein Zufall, son-

dern das Ergebnis von Struktur, Marktkenntnis 

und klaren Entscheidungen.“
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Beim Privatverkauf ist eine gute Vorbereitung o� entscheidend für den Erfolg. Wer ohne Plan 

startet, läu� Gefahr, mit einer unrealistischen Preisvorstellung, unvollständigen Unterlagen 

oder einer schwachen Vermarktung an den Markt zu gehen. Die Vorbereitung ist essenziell: 

Klären Sie erst die Verkaufsunterlagen und die Ausgangslage, starten Sie dann in die Vermark-

tung und wählen Sie anschließend den passenden Käufer aus.

Der Grund ist einfach: Eine Immobilie verkau� sich nicht allein deshalb gut, weil es Nachfrage 

gibt. Auch in einem guten Markt müssen Preis, Präsentation und Zielgruppenansprache 

zusammenpassen. Wer privat verkau�, übernimmt die Rollen von Verkäufer, Vermarkter, Or-

ganisator und Verhandler in einer Person.

Warum ein Privatverkauf gut vorbereitet sein muss

Schritt 1: Die richtige Verkaufsvorbereitung

Bevor eine Immobilie zum Verkauf angeboten wird, sollte zunächst die Ausgangslage realis-

tisch geprü� werden. Dazu gehören der Zustand des Objekts, der tatsächliche Marktwert, die 

erforderlichen Unterlagen und die Frage, ob sich kleinere Verbesserungen vor dem Verkauf 

lohnen. Das frühe Sammeln und Prüfen der Dokumente spart später viel Zeit und beschleunigt 

die Verkaufsabwicklung. 



HOL ZNER IMMOBILIEN3

Einer der häufigsten Fehler beim Privatverkauf ist es, den Preis falsch anzusetzen. Sie sollten 

den tatsächlichen Marktwert Ihrer Immobilie kennen, bevor Sie eine Verhandlungstaktik 

festlegen. Es reicht nicht aus, nur ähnliche Inserate zu vergleichen und daraus eine grobe 

Schätzung abzuleiten. Denn bestimmte Ausstattungsmerkmale, die dem Verkäufer persönlich 

wichtig sind – wie etwa eine eingebaute Sauna – müssen für potenzielle Käufer gar nicht zwin-

gend relevant sein. 

Gerade beim Privatverkauf ist eine nüchterne Sichtweise entscheidend. Erinnerungen, eigene 

Investitionen oder subjektive Vorlieben erhöhen den Marktwert nicht automatisch. Der Preis 

muss sich an Lage, Zustand, Größe, Ausstattung und Nachfrage orientieren. Nur so lässt sich 

vermeiden, dass eine Immobilie zu hochpreisig startet und dadurch unnötig lange auf dem 

Markt bleibt.

Lohnt sich eine Sanierung vor dem Verkauf?

Nicht jede Immobilie muss vor dem Verkauf umfassend modernisiert werden. Sanierungen 

können dann sinnvoll sein, wenn sie zum Marktumfeld und zur Zielgruppe passen. In Regionen 

mit schwächerer Nachfrage kann selbst eine gute Sanierung wirtscha�lich ins Leere laufen, 

während sie in Ballungsgebieten durchaus einen höheren Verkaufspreis rechtfertigen kann.

Gleichzeitig können bereits kleinere Maßnahmen zu einer deutlichen Verbesserung des Er-

scheinungsbilds führen. Dazu zählen unter anderem eine ausgebesserte Fassade, eine funk-

tionierende Heizung, ein gepflegtes Dach, ein aufgewerteter Garten mit gemähtem Rasen und 

geschnittener Hecke sowie ein insgesamt neutrales, gepflegtes Erscheinungsbild. Auch kos-

metische Renovierungen, wie neue Tapeten, frische Wandfarbe oder ein neuer Bodenbelag, 

können helfen. Wichtig ist jedoch, dass wesentliche Mängel nicht einfach überdeckt werden.

Für den Privatverkauf gilt: Nicht jede Investition lohnt sich, ein gepflegter Gesamteindruck 

jedoch fast immer. Wer saniert, sollte gezielt und wirtscha�lich statt emotional denken.

Der Energieausweis ist Pflicht

Ein zentrales Pflichtdokument beim Verkauf ist der Energieausweis. Eigentümer müssen beim 

Verkauf oder auch bei der Vermietung einen gültigen Energieausweis vorlegen. Besonders 

wichtig: Er muss bereits bei der ersten Besichtigung vorgelegt werden und wird bei einem 

Kaufabschluss an den Käufer übergeben. Wer den Energieausweis nicht vorlegt, riskiert ein 

Bußgeld von bis zu 15.000 Euro.

Gerade beim Privatverkauf sollte dieser Punkt frühzeitig erledigt werden. Der Energieausweis 

ist keine Formalität am Ende, sondern eine Voraussetzung für einen rechtssicheren Ablauf 

bereits in der Vermarktungsphase. 

Die wichtigsten Unterlagen rechtzeitig bescha�en

Ein Privatverkauf gelingt nur mit vollständigen Unterlagen. Diese sind nicht nur für Kaufinter-

essenten, sondern auch für die finanzierende Bank des Käufers wichtig. Wer die Unterlagen 

frühzeitig zusammenstellt, spart Zeit und verhindert Verzögerungen im späteren Prozess. 

Besonders wichtig ist der Grundbuchauszug. Er belegt, dass der Verkäufer Eigentümer ist, und 

zeigt zugleich, ob Rechte Dritter, wie etwa eine Hypothek, eingetragen sind. Außerdem darf 

der Grundbuchauszug bei der Vertragsunterzeichnung nicht älter als drei Monate sein. Weitere 

relevante Informationen sind beispielsweise Baulasten und der aktuelle Grundsteuerbes-

cheid. 

Außerdem gibt es weitere typische Unterlagen, die vorliegen oder vorbereitet sein sollten: 

Dazu gehören ein Lageplan, eine Flurkarte, eine Objektbeschreibung sowie Angaben zu 

Zustand und Ausstattung. Gegebenenfalls sind auch dokumentierte Modernisierungen oder 

Sanierungen erforderlich. 

Den Marktwert realistisch einschätzen
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Schritt 2: Die Immobilie richtig vermarkten

Nach der Vorbereitung beginnt die eigentliche Marktansprache. Das Ziel ist klar: Die Immobilie 

soll möglichst schnell, zum richtigen Preis und an den passenden Käufer verkau� werden. 

Dafür braucht es mehr als eine einfache Anzeige. Entscheidend sind ein ansprechendes 

Exposé, zielgruppengerechtes Denken, ein gut organisiertes Besichtigungsmanagement und 

eine stimmige Gesamtpräsentation. 

Das Exposé als Visitenkarte der Immobilie

Ein gutes Exposé ist ein wesentlicher Teil der erfolgreichen Vermarktung. Es wird als „Visiten-

karte“ der Immobilie bezeichnet. Anhand dieser Darstellung entscheiden Kaufinteressenten, 

ob sie die Immobilie überhaupt besichtigen möchten. Ein gutes Exposé spart also unnötige 

Termine, beantwortet viele Fragen im Vorfeld und kann sogar bei der Finanzierung helfen, da 

auch Banken damit arbeiten. 

Beim Exposé ist eine übersichtliche, ansprechende und möglichst genaue Darstellung Pflicht. 

Wichtig sind eine aussagekrä�ige Überschri�, die Definition der Zielgruppe sowie die Angabe 

aller wesentlichen Objektmerkmale. Je genauer die Angaben sind, desto schneller und erfol-

greicher kann die Immobilie vermarktet werden. 

Die Zielgruppe klar definieren

Beim Privatverkauf sollte nicht „jeder“ angesprochen werden, sondern die richtige Käufer-

gruppe. Wer sein Haus oder seine Eigentumswohnung erfolgreich am Markt platzieren 

möchte, sollte vorab definieren, welche Zielgruppe konkret angesprochen werden soll. Die 

Frage lautet also nicht nur: „Wer könnte kaufen?“, sondern auch: „Soll das Objekt eher eine 

Familie, einen Investor oder ein Paar ansprechen?“ Je detaillierter das Angebot formuliert 

wird, desto weniger unnötige Anfragen entstehen. 

Das ist besonders wichtig, da falsche Anfragen Zeit kosten und den Prozess unübersichtlich 

machen. Eine gezielte Ansprache verbessert hingegen sowohl die Qualität der Interessenten 

als auch die Chancen auf einen reibungslosen Abschluss. 
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Besichtigungen professionell vorbereiten

Besichtigungen sind ein entscheidender Moment im Privatverkauf. Dabei ist der erste Ein-

druck der Immobilie entscheidend. Planen Sie als Verkäufer Besichtigungen daher sorgsam. 

Bereits vor einer Einladung sollte geprü� werden, ob überhaupt ernstha�es Interesse besteht 

und ob das Suchprofil des Interessenten zur Immobilie passt. 

Ein wichtiger Warnhinweis: Beim privaten Immobilienverkauf kommt es immer wieder zu 

Betrugsfällen. Dabei täuschen Interessenten zunächst Kaufabsicht vor, ziehen den Prozess in 

die Länge und setzen den Verkäufer dadurch unter Druck, bis am Ende ein anderer Interessent 

weit unter Wert kau�. Gerade deshalb sollten Verkäufer nicht unter Zeitdruck verhandeln und 

Interessenten frühzeitig prüfen. 

Schritt 3: Die richtige Verkaufsvorbereitung

Ein Privatverkauf endet nicht mit einer guten Anzeige. Ausschlaggebend ist, wer am Ende den 

Zuschlag erhält. Drei Schritte sind hierbei besonders wichtig: 

1. Zielgruppe festlegen

2. Vorauswahl tre�en

3. Zahlungsfähigkeit prüfen

Vor der Besichtigung aussortieren

Nicht jeder Interessent ist ein echter Kaufinteressent. Prüfen Sie daher bereits vor einer Be-

sichtigung, ob es sich um „Immobilientouristen” oder Menschen mit konkreter Kaufabsicht 

handelt. Ein Fragebogen, der Angaben zur geplanten Nutzung, zu wichtigen Suchkriterien und 

zum Stand der Finanzierung enthält, hil� dabei, ernstha�e Interessenten von unverbindlichen 

Anfragen zu unterscheiden. Vollständige Kontaktdaten sind in jedem Fall ein Muss.

Diese frühe Filterung spart Zeit, schützt die Privatsphäre des Verkäufers und sorgt für einen 

professionelleren weiteren Ablauf. Gerade bei einem Verkauf ohne Makler ist das ein wichtiger 

Selbstschutz. 

Spätestens wenn nach der Besichtigung ernstha�es Interesse besteht, sollte die finanzielle 

Leistungsfähigkeit des Käufers geprü� werden. Verschwenden Sie nicht zu viel Zeit mit Kandi-

daten, die am Ende keine Finanzierung erhalten. Nutzen Sie in jedem Fall eine Selbstauskun�. 

Darüber hinaus können Bonitätsinformationen von Auskun�eien wie Schufa, Creditreform 

oder Bürgel helfen. Am wichtigsten ist jedoch letztlich die Bankzusage, die sich möglichst aus-

drücklich auf den Kauf genau dieser Immobilie bezieht. 

Das ist für Privatverkäufer besonders wichtig, weil jeder Rückzieher Zeit, Nerven und o� 

auch Marktchancen kostet. Ein früher Finanzierungscheck zeugt daher nicht von Misstrauen, 

sondern von professioneller Sorgfalt. 

Die Zahlungsfähigkeit prüfen
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Bei mehreren geeigneten Bewerbern dürfen auch persönliche Kriterien eine Rolle spielen. 

Wer beispielsweise lieber an eine Familie verkaufen möchte, die den Garten nutzt, als an ein 

anderes Käuferprofil, darf dies berücksichtigen. Solche weichen Faktoren sollten aber erst 

dann eine Rolle spielen, wenn Preis und Finanzierung grundsätzlich passen. 

Neben der Bonität dürfen auch persönliche Kriterien zählen

Schritt 4: Preisverhandlung: Nicht aus dem 
Bauch heraus

Ein besonders sensibler Teil des Privatverkaufs sind die Preisverhandlungen. Vor jeder Verhan-

dlungsstrategie sollten Sie sich zunächst absolute Klarheit über den tatsächlichen Marktwert 

der Immobilien verscha�en. Denn ohne belastbare Grundlage wird aus der Verhandlung 

schnell ein unsicheres Feilschen. Wer zu hoch einsteigt, riskiert lange Vermarktungszeiten und 

spätere Preisnachlässe. Wer zu niedrig startet, verschenkt Erlös.

Eine Preisverhandlung beginnt also nicht erst am Verhandlungstisch mit dem Käufer, sondern 

bereits mit einer seriösen und nachvollziehbaren Preisfindung. Genau darin liegt einer der 

größten Unterschiede zwischen einem strukturierten und einem improvisierten Privatverkauf. 

Schritt 5: Der Notar und der Kaufvertrag

Ein Immobilienverkauf kann nicht ohne Notar abgeschlossen werden. Im Vorfeld der 

Beurkundung erstellt der Notar den Kaufvertrag und benötigt dafür verschiedene Unterlagen. 

Nach der Beurkundung sorgt er unter anderem für die Auflassungsvormerkung, die Löschung 

alter Grundschulden und die Information des Finanzamts bezüglich der Grunderwerbsteuer. 

Später kümmert er sich außerdem um die Eigentümerumschreibung im Grundbuch. 
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Was in den 

Kaufvertrag 

gehört:

Die wesentlichen Bestandteile eines 

Immobilienkaufvertrags: 

Die genaue Beschreibung des Kaufobjekts mit Flurkarte 

und aktuellem Grundbuchauszug

1 32

4

O B J E K T B E S C H R E I -
B U N G

Namen und Anschri�en aller Vertragspartner

V E R T R A G S P A R T -
N E R

Aufgeführte Mängel

M Ä N G E L A N G A B E N

Die Benennung übernommener Gegenstände

I N V E N T A R  & 
Z U B E H Ö R

5 6

Regelungen zu bestehenden Grundschulden

G R U N D S C H U L D E N

Der vereinbarte Kaufpreis

K A U F P R E I S

7

Vereinbarungen zur Zahlung

M Ä N G E L A N G A B E N

8 9

Die  Bestimmungen zum Eigentumsübergang

E I G E N T U M S Ü B E R -
G A N G

Der Besitzübergang

B E S I T Z Ü B E R G A N G
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Ein Privatverkäufer sollte bestimmte Eigenscha�en mitbringen: genügend Zeit 

für Recherchen, Exposé und Besichtigungstermine, umfassende Marktken-

ntnisse, Freude am Zusammentragen aller Informationen, fotografische und 

textliche Fähigkeiten für ein gutes Exposé, Wissen über Bau- und Vertragsrecht, 

Verhandlungssicherheit, ein souveränes Au�reten sowie Geduld und Ausdauer. 

Genau darin liegt die Herausforderung beim Privatverkauf: Als Eigentümer 

sparen Sie nicht automatisch Geld, wenn später Fehler bei der Preisfindung, Ver-

marktung oder Käuferprüfung au�reten. Ein Makler übernimmt nicht nur die Ver-

marktung, sondern vermeidet auch Fehlentscheidungen, erstellt professionelle 

Exposés und erzielt durch seine Marktkenntnisse o� bessere Ergebnisse. 

Es ist besonders wichtig, Mängel o�en zu benennen und möglichst auch im 

Vertrag festzuhalten. Das scha� Klarheit und schützt den Verkäufer vor späteren 

Rückforderungen. Bei gebrauchten Immobilien ist die Formulierung „gekau� 

wie gesehen” üblich. Anders als bei einem Neubau besteht beim Verkauf einer 

gebrauchten Privatimmobilie keine vergleichbare Gewährleistungspflicht wie bei 

einem Bauträger. Auch feste Termine für Zahlung, Eigentumsübertragung und 

Übergabe sollten klar geregelt sein. Bei der Übergabe der Immobilie sollten Sie 

ein Übergabeprotokoll verwenden.

„Wer privat verkauft, übernimmt nicht „einfach 
nur selbst“, sondern einen komplexen Gesamt-

prozess. “

Elvira Holzner

F A Z I T

Ein Privatverkauf kann gut funktionieren, aber nur, wenn er genauso professio-

nell geplant wird wie ein Verkauf mit Makler. Er sollte einem klaren Ablauf folgen: 

Zunächst sind der Marktwert, der Zustand, der Energieausweis und die Unterla-

gen zu klären. Anschließend wird ein starkes Exposé erstellt und eine saubere 

Vermarktung aufgebaut. Dann werden Besichtigungen gezielt vorbereitet, Inter-

essenten gefiltert, die Bonität geprü� und der Abschluss mit Notar und Kaufver-

trag sauber umgesetzt. 
Was viele Privatverkäufer unterschätzen
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Holzner Immobilien

Freyung 608

84028 Landshut

0871 96570080

Haben Sie Fragen?

Sie möchten wissen, welche Lösung zu Ihnen passt? 

Sprechen Sie mit mir – ich zeige Ihnen Ihre Möglichkeiten 

verständlich und unverbindlich auf.


