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— VORWORT

Warum gute Immobilien unter Wert
verkauft werden

Die meisten Menschen verkaufen in ihrem Leben ein- oder zweimal eine Immobilie.
Kaufer dagegen suchen oft monatelang, vergleichen Dutzende Objekte und kennen
den Markt nach kurzer Zeit besser als der Eigentumer. Aus diesem Ungleichgewicht

entstehen die teuersten Fehler.

Ich erlebe es regelmaBig: Ein Haus oder eine Wohnung ist gut, die Lage stimmt, und trotzdem steht
das Objekt monatelang im Netz, wird zweimal im Preis gesenkt und geht am Ende an jemanden, der
den Verkaufer geduldig ,weichgewartet” hat. Der Eigentimer hat verkauft, aber nicht zum besten
Preis. Er merkt es meist nicht einmal, weil ihm der Vergleich fehlt.

Hinter solchen Ergebnissen stehen fast nie Pech oder ein ,schlechter Markt". Es sind fast immer
dieselben zehn Fehler, einzeln oder in Kombination. Jeder davon ist flir sich vermeidbar. Zusammen
kosten sie schnell einen flinf- bis sechsstelligen Betrag.

Fiir wen dieser Leitfaden gedacht ist

— Wenn Sie selbst verkaufen wollen, ist er Ihr Fahrplan: was in welcher Reihenfolge zu tun ist,
welche Unterlagen Sie brauchen und wo die rechtlichen Stolpersteine liegen.

= Wenn Sie bereits einen Makler beauftragt haben, hilft er Ihnen, dessen Arbeit zu beurteilen. Sie
wissen danach, was Sie verlangen dirfen und woran Sie gute Arbeit erkennen.

= Wenn Sie einen Makler suchen, gibt er lhnen die Fragen an die Hand, mit denen Sie
Versprechen von Substanz unterscheiden.

Eine ehrliche Vorbemerkung zum Privatverkauf

Ein Privatverkauf ist machbar. Er ist aber kein Nebenbei-Projekt. Sie bernehmen Preisfindung,
Unterlagenbeschaffung, Inserate auf mehreren Kanalen, das Beantworten von Anfragen,
Besichtigungen am Abend und am Wochenende, die Prifung von Interessenten, Verhandlungen
und die Abstimmung mit dem Vertragserrichter. Wer voll berufstatig ist, unterschatzt diesen
Aufwand fast immer, und Interessenten merken schnell, wenn ein Verkaufer nur ,nebenbei”
verkauft.

Die Frage ist deshalb nicht, ob ein Verkauf ohne Makler grundsatzlich funktioniert. Die Frage ist, ob
Sie den erstbesten oder den bestzahlenden K3ufer finden wollen. Fur das zweite braucht es
Methode. Um diese Methode geht es auf den folgenden Seiten.

IMMOXX. - Die 10 teuersten Fehler beim Immobilienverkauf Seite 3



MERKSATZ

Der grofice Gegner eines guten Verkaufspreises ist nicht der Marke, sondern

die Mischung aus Hoffnung und Ungeduld: erst zu hoch, dann zu schnell zu

billig.

So ist der Leitfaden aufgebaut

Nach einem kurzen Uberblick {iber die sieben Phasen eines Verkaufs folgt je Fehler ein Kapitel:
woran Sie ihn erkennen, was er kostet und wie Sie ihn vermeiden. Wichtige Satze sind als Merksatz
hervorgehoben, konkrete Schritte als Checkliste. Am Ende finden Sie alle Punkte auf einer Seite
zum Abhaken.

Wenn Sie Fragen haben oder anderer Meinung sind: Schreiben Sie mir. Ich lese jede Nachricht
selbst.

Mag. Florian Kulterer
Graz, im September 2026
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—— UBERBLICK

Der Verkauf in sieben Phasen

01

02

03

04

05

06

07

Wer die Reihenfolge kennt, macht weniger Fehler. Die meisten Probleme entstehen,
weil eine Phase Ubersprungen oder zu spat begonnen wird, typischerweise die
Vorbereitung.

Wert ermitteln. Marktwert auf Basis tatsachlich bezahlter Preise, nicht auf Basis von
Inseraten. Daraus die Angebotsstrategie ableiten (Kapitel 01).

Unterlagen volistandig machen. Grundbuchsauszug, Energieausweis, Plane, Bewilligungen,
bei Wohnungen die Unterlagen der Eigentimergemeinschaft. Llicken jetzt schlieBen, nicht
wenn der Kaufer fragt (Kapitel 03 und 07).

Objekt herrichten. Kleine Mangel beheben, raumen, reinigen, gegebenenfalls ausmalen. Kein
Umbau (Kapitel 04).

Vermarktung produzieren. Fotos, Grundriss, Text, Exposé, bei Bedarf Drohne und virtueller
Rundgang (Kapitel 05).

Kaufermarkt erreichen. Mehrere Portale, vorgemerkte Suchkunden, Netzwerk, regionale
Kanale, gegebenenfalls diskret ohne offentliches Inserat (Kapitel 02).

Interessenten fiihren. Schnell reagieren, vorqualifizieren, Besichtigungen vorbereitet
durchfiihren, nachfassen (Kapitel 06).

AbschlieBen. Schriftliches Anbot, Finanzierung geprift, Annahme, Kaufvertrag Gber Notar
oder Anwalt mit Treuhand, Ubergabe mit Protokoll (Kapitel 08 und 09).

ZEITBEDARF

Rechnen Sie flr die Phasen 1 bis 4 realistisch mit zwei bis sechs Wochen, je nachdem, wie
vollstandig Ihre Unterlagen sind. Wer diese Zeit einspart und ,erst einmal inseriert”, zahlt sie
spater mit Preisabschlagen zurlck.

IMMOXX. - Die 10 teuersten Fehler beim Immobilienverkauf Seite 5



— FEHLER 01

Den Preis aus dem Bauch festlegen

Kein Fehler ist so teuer wie der falsche Startpreis, und er lasst sich nachtraglich
kaum reparieren.

Die meisten Eigentliimer kommen auf ihren Preis Uiber einen von drei Wegen: Sie sehen sich dhnliche
Inserate an, sie rechnen zusammen, was sie selbst investiert haben, oder sie Ubernehmen die Zahl,
die ein Bekannter ,kirzlich bekommen” hat. Alle drei Wege fluhren zuverlassig in die Irre.

Warum Inserate kein Preisspiegel sind

Ein Inserat zeigt, was sich ein Verkaufer wiinscht. Es zeigt nicht, was ein Kaufer bezahlt hat. Die
Objekte, die Sie online am langsten sehen, sind oft genau die Uiberteuerten; die fair bepreisten sind
schon wieder weg. Wer sich an den sichtbaren Inseraten orientiert, orientiert sich deshalb
systematisch an den Ladenhtern.

Aussagekraftig sind nur tatsachlich bezahlte Kaufpreise. Diese stehen in den Kaufvertragen, die im
Grundbuch hinterlegt sind. Makler und Sachverstandige werten sie laufend aus und vergleichen sie
nach Lage, Baujahr, Zustand, GroBe und Ausstattung. Als Privatperson haben Sie zu diesen Daten
nur eingeschrankten Zugang, und die Auswertung erfordert Ubung.

Warum Thre Investitionen den Preis nicht bestimmen

Die Designerkiiche, das neue Dach, der Wintergarten: Fir Sie sind das nachvollziehbare Werte. Der
Markt bezahlt aber nicht, was etwas gekostet hat, sondern was es einem Kaufer wert ist. Eine
hochwertige Kiiche nach lhrem Geschmack kann fiir einen Kaufer ein Grund sein, das Objekt zu
nehmen, oder ein Posten, den er innerlich schon herausgerissen hat. Umgekehrt steigern
unspektakulare Dinge wie eine neue Heizung oder eine trockene Kellerwand den Wert oft starker
als sichtbarer Luxus.

Die Takrtik ,hoch starten, dann senken*

Viele Verkaufer denken: ,Runtergehen kann ich immer noch.” Das klingt vernlinftig und ist die
teuerste Strategie Uberhaupt. Aus drei Griinden:

= Die ersten Wochen sind die wertvolisten. Zu Beginn melden sich jene Kaufer, die schon langer
suchen und sofort entscheiden konnen. Wer sie mit einem liberhdhten Preis vergrault, verliert
die kaufkraftigste Gruppe, und sie kommt nicht zurlick.

= Suchende filtern nach Preis. Liegt Ihr Objekt Uiber der Preisgrenze, die Interessenten in Portalen
einstellen, sehen die passenden Kaufer es gar nicht. Sie konkurrieren dann mit besseren
Objekten zum selben Preis und verlieren.
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- Eine Preissenkung ist ein Wartesignal. Wer ein Inserat einmal gesehen hat, liest es selten ein
zweites Mal genau. Eine Senkung wird deshalb oft Gbersehen, und wo sie auffallt, lautet die

Schlussfolgerung: ,Da geht noch mehr, warten wir.” Aus einem Uberteuerten Objekt wird so ein
Objekt mit Makel.

MERKSATZ

Zu teuer angebotene Immobilien werden am Ende hiufig zu billig verkauft.
g g g

0--

e}

Der richtigc Preis am ersten Tag bringt mehr als jcdc spitere Verhandlun

So kommen Sie zum richtigen Preis

Eine Bewertung ergibt immer eine Bandbreite, keinen exakten Betrag. Wo innerhalb dieser
Bandbreite Sie am Ende landen, hangt stark von Vorbereitung, Vermarktung und Verhandlung ab.
Die Grundlage sollte trotzdem belastbar sein:

v Vergleichswerte aus tatsachlichen Verkaufen in lhrer Lage heranziehen, nicht aus Inseraten.

v Das passende Verfahren wahlen: Vergleichswert fir Wohnungen und Einfamilienhauser,
Ertragswert fir vermietete Objekte und Zinshauser, Sachwert als Plausibilitatsprifung.

v Zustand, Sanierungsbedarf und Energiekennzahlen ehrlich einpreisen. Kaufer rechnen diese
Kosten ohnehin ab, oft groBzligiger als notig.

v Eine zweite, unabhangige Meinung einholen, wenn lhr Wunschpreis und die Einschatzung weit
auseinanderliegen.

v Den Angebotspreis so setzen, dass er in die Ublichen Preisfilter der Portale fallt.

Woran Sie merken, dass der Preis nicht stimmt

Der Markt gibt schnell Riickmeldung. Wenn in den ersten zwei bis drei Wochen trotz guter
Vermarktung kaum ernsthafte Anfragen kommen oder Besichtigungen durchwegs ohne Folgetermin
enden, liegt das fast immer am Preis, selten am Objekt. Dann gilt: einmal deutlich und begriindet
nachjustieren, statt in kleinen Schritten hinterherzulaufen.

TIPP

Lassen Sie sich jede Bewertung erklaren. Eine seridse Einschatzung nennt die
Vergleichsobjekte, die Zu- und Abschlage und die Bandbreite. Eine Zahl ohne Begrindung
ist keine Bewertung, sondern ein Verkaufsargument.
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— FEHLER 02

Mit einem einzigen Inserat ,auf den Marke

gehen“

Den hochsten Preis zahlt der Kaufer, fur den Ihr Objekt am besten passt. Den finden
Sie nur, wenn Sie mdglichst viele Suchende erreichen.

Preise entstehen aus Angebot und Nachfrage. Das Angebot, also |hr Objekt, ist gegeben. Die
Nachfrage kdnnen Sie beeinflussen, und zwar Uber die Reichweite lhrer Vermarktung. Je mehr
passende Interessenten lhr Objekt gleichzeitig sehen, desto eher entsteht Wettbewerb, und
Wettbewerb ist der einzige verlassliche Weg zu einem Spitzenpreis.

Wie Kiufer tatsichlich suchen

Suchende beginnen meist mit einem Idealbild: Lage, GroBe, Zimmer, Balkon, Garten, Budget. Nach
einigen Wochen merken sie, dass es dieses Objekt zu diesem Preis selten gibt. Sie erweitern den
Suchradius, senken die Anspruche, erhdhen das Budget. Gleichzeitig verteilen sie ihre Suche:
mehrere Portale, Suchagenten, Makler, bei denen sie sich vormerken lassen, regionale Medien,
Hinweise aus dem Bekanntenkreis, Spaziergange durch das Wunschviertel.

In genau dieser Phase sind Kaufer flr Sie am wertvollsten. Sie kennen den Markt, haben realistische
Vorstellungen und sind bereit zu entscheiden. Aber sie sitzen nicht alle am selben Ort. Ein einzelnes
Portal erreicht nur einen Teil von ihnen.

Was zu einer Vollstﬁndigen Vermarktung gehért

v Mehrere groBe Portale gleichzeitig. In Osterreich sind das je nach Objektart und Region
unterschiedliche; welche fiir Ihr Objekt die meisten passenden Suchenden haben, lohnt sich
vorab zu prfen.

v Einheitliche Inserate. Gleicher Text, gleiche Flachen, gleiche Fotos, gleicher Preis auf allen
Kanalen. Abweichungen wirken unserios und werfen Fragen auf.

v Kontrolle nach der Veroffentlichung. Was Sie eingeben und was am Ende angezeigt wird, ist
nicht immer dasselbe: abgeschnittene Texte, falsch zugeordnete Kategorien, vertauschte Bilder.
Prifen Sie jede Anzeige selbst.

v Vorgemerkte Suchkunden. Makler flihren Karteien von Interessenten, die ihr Suchprofil
hinterlegt haben. Ein Teil der besten Kaufer sucht gar nicht aktiv auf Portalen, sondern wartet
auf einen Anruf.

v Regionale und soziale Kanale. Lokale Medien, gezielte Social-Media-Anzeigen in der Region,
ein Schild am Objekt, wo es passt.
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v Diskrete Vermarktung, wenn gewiinscht. Nicht jeder will sein Haus 6ffentlich zeigen. Ein gut
gepflegter Kauferpool erlaubt einen Verkauf ohne 6ffentliches Inserat, allerdings meist auf
Kosten der Reichweite.

,Bitte keine Makleranrufe*

Wer privat inseriert, bekommt Anrufe von Maklern. Das ist lastig, aber kein Grund, in das Inserat
.Keine Makler” zu schreiben. Makler haben vorgemerkte Kunden, und manche davon passen genau
auf lhr Objekt. Sie mlissen niemanden beauftragen, nur weil er anruft. Aber wer Makler kategorisch
ausschlieBt, schlieBt auch deren Kaufer aus. Klaren Sie im Gesprach einfach, ob der Anrufer einen
konkreten Interessenten hat oder nur einen Auftrag sucht.

MERKSATZ

Thr Kiufer entscheidet nicht, wo Sie inserieren. Sie miissen dort sein, wo er

sucht, und zwar tiberall gleichzeitig.

PFLICHTANGABEN

Schon im Inserat missen Heizwarmebedarf und Gesamtenergieeffizienzfaktor aus dem

Energieausweis stehen. Fehlen sie, drohen Verkaufer und Makler Verwaltungsstrafen bis
1.450 Euro (Energieausweis-Vorlage-Gesetz).

IMMOXX. - Die 10 teuersten Fehler beim Immobilienverkauf Seite 9



— FEHLER 03
Unterlagen erst suchen, wenn der Kc'iufer

frage

Ein Kaufer, der auf Unterlagen warten muss, kuhlt ab. Ein Kaufer, der Llcken

entdeckt, verhandelt nach.

Ernsthafte Interessenten brauchen Unterlagen, und zwar frih: fur die eigene Entscheidung, fir die
Bank und fur den Vertragserrichter. Wenn Sie in dieser Phase erst beim Bauamt, bei der
Hausverwaltung oder beim Grundbuch anfragen, verlieren Sie Wochen. In dieser Zeit sieht sich der
Interessent weitere Objekte an.

Vollstéandige Unterlagen haben noch einen zweiten Effekt: Sie signalisieren, dass hier jemand
sorgfaltig ist. Kaufer schlieBen von der Qualitat der Vorbereitung auf die Qualitat des Objekts, und
das zu Recht.

Grundausstattung fur jede Immobilie

v Aktueller Grundbuchsauszug (Eigentum, Lasten, Pfandrechte, Dienstbarkeiten)

v Glltiger Energieausweis, nicht alter als zehn Jahre. Er ist bei der Besichtigung vorzulegen und
nach Vertragsabschluss binnen 14 Tagen auszuhandigen.

v Plane: Bestands- oder Einreichplan, Grundriss mit Flachenaufstellung

v Baubewilligung und Nachweis der Fertigstellung (Fertigstellungsanzeige bzw.
Benlitzungsbewilligung, je nach Bundesland und Baujahr), auch fiir Zubauten, Garagen,
Wintergarten, ausgebaute DachgeschoBe

v Flachenwidmung und Bebauungsbestimmungen, bei Grundstiicken unbedingt

v Nachweise liber Sanierungen und Investitionen (Rechnungen, Gewahrleistungen,
Heizungsservice)

v Laufende Kosten: Grundsteuer, Kanal, Miill, Versicherung, Energie

v Vertrage uber Rechte und Pflichten, die mit dem Objekt libergehen: Dienstbarkeiten,
Wegerechte, Leitungsrechte

Zusiitzlich bei Eigentumswohnungen

v Wohnungseigentumsvertrag und Nutzwertgutachten
Betriebskostenabrechnungen der letzten Jahre, aktuelle Vorschreibung

Stand der Rucklage und geplante Erhaltungsarbeiten

C < X

Protokolle der letzten Eigentimerversammlungen und Beschllisse, besonders zu Sanierungen
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v Hausordnung, allenfalls Benltzungsregelungen (Gartenanteile, Stellplatze)

Zusiitzlich bei vermieteten Objekten

v Mietvertrage samt Nachtragen, Mietzinsliste, Kautionsnachweise
v Einordnung ins Mietrechtsgesetz (Voll-, Teil- oder Nichtanwendung), Befristungen

v Offene Rlickstande, Streitigkeiten, Mietzinstberprifungen

MERKSATZ

Stellen Sie sich eine Besichtigungsmappe zusammen, die jede Frage

beantwortet, bevor sie gestellt wird. Was dort fehlt, sucht der Kiufer, und was

er SLICht, Verhandelt (&

TIPP
Die Unterlagen, die Sie als Verkaufer vorbereiten, braucht der Vertragserrichter spater

ohnehin. Wer sie friih beisammen hat, verkiirzt die Zeit zwischen Anbot und Kaufvertrag
erheblich, und in dieser Zeit springen die meisten Kaufer ab.
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— FEHLER 04

Den ersten Eil’ldI’UCk dem Zufall ﬁberlassen

Ein Immobilienkauf ist eine Entscheidung mit dem Kopf, die im Bauch beginnt. Der
erste Eindruck entscheidet, ob der Kopf Giberhaupt noch gefragt wird.

Beim Autoverkauf kdme kaum jemand auf die Idee, den Wagen ungewaschen herzuzeigen. Bei
Immobilien hort man dagegen oft: ,Wer es kaufen will, muss es so nehmen, wie es ist.” Oder:
L+Ausmalen zahlt sich nicht aus, der Kaufer macht ohnehin alles neu.” Das stimmt nur auf dem
Papier.

Kiufer schlieffen vom Kleinen auf das GrofSe

Stellen Sie sich einmal vor |hr eigenes Objekt, als wiirden Sie es zum ersten Mal sehen. Ist die
Hecke geschnitten? Liegt Moos auf dem Weg? Ist die Dachrinne verstopft, die Eingangstur
abgegriffen, die Klingel kaputt, der Zaun verwittert? Jeder dieser Punkte ist fir sich eine Kleinigkeit.
Zusammen erzahlen sie eine Geschichte: Hier wurde wenig gepflegt. Der Kaufer fragt sich dann
nicht mehr, was die Dachrinne kostet, sondern was sonst noch alles nicht in Ordnung ist, und er
zieht das von seinem Angebot ab, groBzlgig.

Was sich lohnt und was nicht

LOHNT SICH FAST IMMER LOHNT SICH MEIST NICHT

v Kleine Reparaturen: tropfende Hahne, % Neue Kliche oder neues Bad kurz vor dem
klemmende Tlren, lose Leisten Verkauf

v/ Ausmalen in hellen, neutralen Tonen x Umfassende Sanierungen, deren Stil der

v Grindliche Reinigung, besonders Kiiche, Kaufer nicht gewahlt hat

Bad, WC und Fenster x Teure Boden oder Fassaden, nur ,damit es

v AuBenbereich: Rasen, Hecken, Wege, besser aussieht”

Eingang x Kosmetik, die erkennbar Mangel

v Entrimpeln von Keller, Dachboden, Garage Uberdecken soll (siehe Kapitel 07)

v Gute Beleuchtung, funktionierende Lampen
in jedem Raum

Die Frage der Mébel

Viele Eigentiimer mdchten hochwertige, oft maBgefertigte Mobel mitverkaufen. Die Erfahrung zeigt:
Kaufer wollen in aller Regel ihre eigene Einrichtung. Was fiir Sie ein Wert ist, ist flir den Kaufer eine
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Entsorgungsaufgabe. Wenn Sie nicht mehr im Objekt wohnen, ist eine leere, frisch ausgemalte und
saubere Immobilie fast immer die bessere Prasentation. Einzelne Einbauten wie eine gute
Einbaukliche oder Einbauschranke sind die Ausnahme; sie gehoren dann in den Kaufvertrag und
werden sinnvollerweise mit einem eigenen Zeitwert ausgewiesen.

Wenn Sie noch darin wohnen

Auch ein bewohntes Objekt Iasst sich gut prasentieren. Die Grundregeln des sogenannten Home
Staging sind einfach: personliche Gegensténde reduzieren (Fotos, Sammlungen,
Kiihlschrankmagnete), Flachen freiraumen, Vorhange 6ffnen, llften, gutes Licht. Der Kaufer soll sich
sein eigenes Leben in diesen Raumen vorstellen kdnnen, nicht lhres.

MERKSATZ

Thre Immobilie steht in einem Wettbewerb, und die Jury entscheidet in den

ersten Minuten. Es gewinnt nicht das objektiv beste Objeke, sondern das, bei

dem sich der Kiufer am schnellsten zu Hause fiihle.
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— FEHLER 05

Fotos, Grundriss und Text als Nebensache

behandeln

Die Besichtigung beginnt am Bildschirm. Wer dort nicht Uberzeugt, wird nicht
besichtigt.

Suchende entscheiden in wenigen Sekunden, ob sie ein Inserat 6ffnen, und in wenigen weiteren, ob
sie anfragen. In dieser Zeit sehen sie das erste Foto, den Preis, die Flache und vielleicht zwei Zeilen
Text. Alles, was danach kommt, muss diesen ersten Eindruck bestatigen.

Fortos

v Bei Tageslicht fotografieren, alle Lampen an, Vorhange offen. Nicht direkt gegen das Fenster
fotografieren.

Ein Weitwinkel zeigt Raume vollstandiger, aber nicht verzerrt. Die Kamera gerade halten, damit

<

senkrechte Kanten senkrecht bleiben.
Vorher aufraumen. Jeder Gegenstand, der nicht zum Raum gehdrt, lenkt ab.
Das beste Bild zuerst: meist die AuBenansicht, der Wohnbereich oder der Blick vom Balkon.

Keine Nahaufnahmen von WC und Abstellraum. Ein Bild vom Bad gentigt, wenn es gut ist.

C L < X

Aktuelle Bilder. Fotos aus einer anderen Jahreszeit oder aus der Zeit vor einer Veranderung
enttduschen bei der Besichtigung.

Bei Hausern und Grundstlicken: eine Aufnahme von erhdhtem Standpunkt oder mit Drohne, die

<

Lage, Grundstlicksgrenzen und Umgebung zeigt.

Professionelle Immobilienfotografie kostet einen liberschaubaren Betrag und ist die Investition mit
dem besten Verhaltnis von Aufwand zu Wirkung im ganzen Verkaufsprozess.

Grundriss

Ein Klarer Grundriss mit Flachenangaben je Raum beantwortet mehr Fragen als zehn Fotos. Fehlt er,
fragen viele Interessenten gar nicht erst an. Alte Einreichplane lassen sich Ubersichtlich
nachzeichnen; wichtig ist, dass MaBe und Raumaufteilung dem tatsachlichen Zustand entsprechen.

Flichen ehrlich angeben

Hier entstehen die meisten Enttduschungen. Drei Zimmer und ein Schrankraum sind keine vier
Zimmer. Keller, Dachboden, Balkone und Terrassen zahlen nicht zur Wohnnutzflache; sie werden
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gesondert angegeben. Wer Flachen groBzligig ,aufrundet”, erlebt bei der Besichtigung einen
Kaufer, der sich getauscht fuhlt, und im schlimmsten Fall spater eine Preisminderung.

Text

Ein guter Inseratstext ist konkret. ,Traumhafte Wohnung in Toplage” sagt nichts. ,Ruhige
Dreizimmerwohnung im dritten Stock mit Lift, Westbalkon zum Innenhof, zehn Gehminuten zur
StraBenbahn” sagt alles Wesentliche. Beschreiben Sie, was ein Kaufer nicht auf den Fotos sieht:
Lage im Haus, Himmelsrichtung, Heizung, Zustand, Kosten, Infrastruktur, Besonderheiten.

MERKSATZ

Enttiuschen Sie nie einen Interessenten. Wenn das Objekt bei der

Bcsichtigung besser ist als im Inserat, haben Sie einen Kiufer gewonnen. Wenn

es schlechter ist, haben Sie seine Verhandlungsposition gestiirkt.
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— FEHLER 06

Interessenten wie Bittsteller behandeln
I Kaufer schlieBen von der Qualitat Ihrer Betreuung auf die Qualitat Ihres Objekts.

Manche Verkaufer gehen davon aus, dass ein gutes Objekt fiir sich spricht und der Rest egal ist. Die
Wirklichkeit sieht anders aus: Anfragen bleiben tagelang liegen, Riickrufe kommen nicht, Termine
werden kurzfristig verschoben, bei der Besichtigung findet sich der Kellerschllssel nicht, auf
Fragen gibt es ausweichende Antworten. Jedes dieser Erlebnisse kostet Vertrauen, und fehlendes
Vertrauen Ubersetzt sich direkt in einen niedrigeren Preis oder in einen Kaufer, der sich flr ein
anderes Objekt entscheidet.

MERKSATZ

Wenn ein Objekt SO begehrt ist, dass Kiufer Thnen jede Nach]iissigkeit

verzeihen, dann ist es zu billig.

Standards, die Sie einhalten sollten

Anfragen am selben Tag beantworten, spatestens am nachsten Vormittag.

Ein Exposé mit den wichtigsten Unterlagen bereithalten, das Sie sofort versenden kdnnen.
Telefonisch erreichbar sein oder binnen weniger Stunden zurtickrufen.

Vor jedem Telefonat Kalender und Objektdaten griffbereit haben.

Termine am Vortag kurz bestatigen.

Plinktlich sein, das Objekt vorbereitet haben: gelliftet, hell, aufgerdumt, alle Rdume zuganglich.

Die Besichtigungsmappe dabeihaben (Kapitel 03).

C L X X L < K X

Nach jeder Besichtigung binnen zwei Tagen nachfassen: Offene Fragen? Zweiter Termin?
Unterlagen flr die Bank?

Vorqualif‘lzieren schiitzt Thre Zeit

Nicht jeder, der besichtigen will, kann auch kaufen. Fragen Sie vor dem Termin freundlich, aber klar
nach: Wie ist die Finanzierung geplant? Gibt es eine Finanzierungszusage oder zumindest ein
Bankgesprach? Muss vorher eine andere Immobilie verkauft werden? Bis wann soll gekauft werden?
Wer diese Fragen nicht beantworten will, ist selten ein ernsthafter Kaufer.
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Sicherheit und Datenschutz

Sie lassen Fremde in lhr Zuhause. Fuhren Sie Besichtigungen nicht allein durch, lassen Sie sich
Namen und Telefonnummer vorab geben, und raumen Sie Wertgegenstande, Dokumente und
Medikamente weg. Geben Sie personliche Unterlagen wie Grundbuchsauszug oder Mietvertrage
erst an konkret Interessierte weiter, nicht an jeden, der fragt.
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— FEHLER 07

Mingel und Bewilligungsliicken
verschweigen

Was nicht bewilligt ist, kdnnen Sie nur eingeschrankt verkaufen. Was Sie
verschweigen, kann Sie noch Jahre nach der Ubergabe einholen.

Ein ausgebauter Dachboden ohne Bewilligung, ein Carport, der nie eingereicht wurde, ein Zubau
aus den Siebzigerjahren, fliir den die Fertigstellung nie gemeldet wurde: Solche Falle sind haufiger,
als man denkt. Oft wissen die Eigentimer selbst nichts davon, etwa weil sie das Objekt geerbt oder
schon so gekauft haben.

Warum das ein Problem ist

— Der Konsens zahlt, nicht der Bestand. Rechtlich existiert, was bewilligt und als fertiggestellt
gemeldet ist. Ein nicht bewilligter Raum ist flr die Behdrde kein Wohnraum, auch wenn er seit

Jahrzehnten bewohnt wird.

— Nachtragliche Bewilligung ist nicht garantiert. Sie richtet sich nach den heute geltenden
Bestimmungen. Was friiher zulassig war, ist es heute unter Umstanden nicht mehr, etwa wegen
Abstanden, Belichtung, Stellplatzen oder Flachenwidmung.

= Banken und Vertragserrichter priifen. Spatestens bei der Finanzierung fallt die Licke auf, und
dann in der unglinstigsten Phase: kurz vor dem Abschluss, wenn der Kaufer schon emotional
gebunden ist und plétzlich einen Hebel fiir einen hohen Abschlag hat.

Gewiihrleistung: was ein Haﬁungsausschluss kann und was nicht

Zwischen Privatpersonen kann die Gewahrleistung im Kaufvertrag weitgehend ausgeschlossen
werden. Das ist Ublich und sinnvoll. Ein solcher Ausschluss schiitzt aber nicht vor allem. Er greift
nicht, wenn Sie einen Mangel kannten und verschwiegen haben, und er greift nicht fir
Eigenschaften, die Sie ausdricklich zugesagt haben, etwa im Inserat, im Exposé oder im Gesprach.
Wer ,trockener Keller" schreibt, sichert einen trockenen Keller zu. Ohne wirksamen Ausschluss
betragt die gesetzliche Gewahrleistungsfrist bei Liegenschaften drei Jahre.

MERKSATZ

Oﬁcnlunn 1St bﬂhwr als prozessieren. Ein bekannter, eingepreister Mangcl 1st

eine Verhandlungspos1t10n. Ein Verschwiegener ist ein Haﬁungsrisiko.
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So gehen Sie vor

v

Plane und Bewilligungen beim Bauamt anfordern und mit dem tatsachlichen Zustand
vergleichen: Raume, Fenster, Zubauten, Nebengebaude, Nutzung.

Abweichungen frih klaren: nachtraglich einreichen, im Preis berlicksichtigen oder im
Kaufvertrag offen beschreiben.

Bekannte Mangel schriftlich festhalten und dem Kaufer nachweislich mitteilen, etwa als Anlage
zum Kaufanbot.

Im Inserat und im Exposé nur zusagen, was Sie belegen kénnen.

Bei Unsicherheit einen Baumeister oder Sachverstandigen beiziehen, bevor der Kaufer es tut.
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— FEHLER 08

Den ersten Zusager fur den KdeGT halten

Ein Kaufer ist erst dann ein Kaufer, wenn der Kaufvertrag unterschrieben ist. Bis
dahin ist er ein Interessent, auch wenn er zehnmal ,fix" sagt.

Nach den ersten Besichtigungen kommt der Moment, auf den jeder Verkaufer wartet: Jemand sagt,
er will kaufen. Die Erleichterung ist groB, und genau hier passieren die nachsten teuren Fehler.

Was Sie nicht tun sollten

% Die Vermarktung stoppen, weil ,,es eh schon einen gibt"”. Laufen lassen, bis ein
unterschriebenes Anbot vorliegt und Sie es angenommen haben.

x Miindlich reservieren. Ohne schriftliches, verbindliches Anbot haben Sie nichts in der Hand, der
Interessent aber lhre Zeit.

x Ein Anbot ,vorbehaltlich Finanzierung" ohne Frist annehmen. Ein Finanzierungsvorbehalt ist
legitim, braucht aber ein Datum. Eine Bank kann in wenigen Tagen sagen, ob sich der Kauf
ausgeht.

% Die Probleme des Interessenten zu lhren machen. Die Bank, die Oma, das eigene Haus, das
erst verkauft werden muss, das Erbe, das noch nicht da ist: Solche Geschichten mdégen
stimmen. Sie gehdren trotzdem nicht in Ihr Risiko.

Das Anbot: kurz erklirt

In Osterreich gibt der Kaufer (iblicherweise ein schriftliches Kaufanbot ab. Darin stehen Objekt,
Preis, Zahlungs- und Ubergabemodalitaten, Vorbehalte und eine Bindungsfrist. Nehmen Sie das
Anbot innerhalb dieser Frist schriftlich an, ist der Kauf dem Grunde nach vereinbart; der Kaufvertrag
wird danach vom Notar oder Anwalt errichtet. Prifen Sie deshalb vor der Annahme genau: Stimmen
Preis und Inventar? Ist der Ubergabetermin realistisch? Wer errichtet den Vertrag, wer tragt die
Kosten? Welche Vorbehalte gibt es, und bis wann laufen sie?

Verhandeln mit Profis

Manche Kaufer verhandeln gut, die meisten glauben es nur. Die gelbten erkennen Sie daran, dass
sie Zeitdruck erzeugen (,Ich muss heute noch entscheiden"”), Zweifel saen (,Die Heizung ist sicher
bald hin") oder Mitleid wecken. Bleiben Sie sachlich. Legen Sie vorher fest, wo Ihre Untergrenze
liegt und welche Zugestandnisse Sie machen kdénnen, etwa beim Ubergabetermin oder beim
Inventar, ohne am Preis zu drehen.
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MERKSATZ

Das Beste, was Ihnen withrend einer Verhandlung passieren kann, ist ein

zweiter ernsthafter Interessent. Darum hore die Vermarktung erst auf, wenn

ein Anbot angenommen 1St.

Geduld hat einen Wert

Die Vermarktungsdauer schwankt stark nach Objektart, Region und Preis. Rechnen Sie so: In den
ersten Wochen melden sich jene Suchenden, die schon langer am Markt sind; danach kommen vor
allem neue Interessenten nach. Wenn in den ersten Wochen niemand anfragt, ist das ein Signal zu
Preis oder Prasentation, kein Grund zur Panik. Wenn dagegen Anfragen und Besichtigungen
kommen, aber kein Anbot, lohnt sich ein ehrliches Gesprach mit den Besuchern: Was hat gefehlt?
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— FEHLER 09

Kosten und Steuern erst bﬁlm
V€TtngS€TTiCht€T €Iltd€Ck€Il

Nicht der Kaufpreis ist entscheidend, sondern was lhnen davon bleibt. Wer das erst
beim Notar ausrechnet, hat oft falsch verhandelt.

Kosten auf Verkiuferseite

POSTEN HOHE HINWEIS

Immobilienertragsteuer 30 % vom Gewinn  Aushahmen und Pauschalregeln siehe unten

Lastenfreistellung je nach Bank Léschung bestehender Pfandrechte, Kreditrestschuld,
allféllige Vorfalligkeitsgebihr

Energieausweis je nach Objekt gesetzlich verpflichtend
Maklerprovision hochstens 3 % nur bei Erfolg, vorab schriftlich vereinbart
zzgl. USt
Unterlagen gering Grundbuch, Pléane, Bestatigungen der Hausverwaltung

Kosten auf Kiuferseite, die Sie kennen sollten

Auch wenn diese Kosten nicht Sie treffen, beeinflussen sie lhren Verkauf: Sie bestimmen, wie viel
Budget dem K&ufer fiir den Kaufpreis bleibt. Ublich sind Grunderwerbsteuer 3,5 %,
Eintragungsgeblihr ins Grundbuch 11 %, die Kosten der Vertragserrichtung samt Treuhand, bei
Finanzierung die Eintragung des Pfandrechts 1,2 % der Pfandsumme, und gegebenenfalls die
Kauferprovision von hoéchstens 3 % zzgl. USt.

Die Immobilienertragsteuer in Grundziigen

— Grundregel: Der Gewinn aus dem Verkauf, also Verkaufserlés minus Anschaffungskosten und
bestimmte Aufwendungen, wird mit 30 % besteuert. Der Vertragserrichter berechnet und fihrt
die Steuer in der Regel direkt ab.

— Hauptwohnsitzbefreiung: Steuerfrei ist der Verkauf des eigenen Hauptwohnsitzes, wenn Sie
seit der Anschaffung durchgehend mindestens zwei Jahre dort gewohnt haben oder innerhalb
der letzten zehn Jahre mindestens funf Jahre durchgehend, und den Hauptwohnsitz mit dem
Verkauf aufgeben. Bei groBen Grundstiicken gilt die Befreiung nicht fir die gesamte Flache.
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—= Selbst hergestellte Gebaude: Fir ein Gebaude, das Sie selbst errichtet und nicht vermietet
haben, kann die Herstellerbefreiung greifen; sie gilt nicht fliir den Grund und Boden.

- Altvermaogen: Fir Liegenschaften, die vor dem 1. April 2002 angeschafft wurden, wird pauschal
besteuert: 4,2 % vom Verkaufserlds, bei spaterer Umwidmung in Bauland 18 %.

WICHTIG

Die Steuerfrage entscheidet mitunter Uber den richtigen Verkaufszeitpunkt, etwa wenn eine
Frist fur die Hauptwohnsitzbefreiung in wenigen Monaten erfillt ware. Klaren Sie das mit
Ihrer Steuerberatung, bevor Sie inserieren, nicht erst nach der Annahme eines Anbots.

MERKSATZ

Verhandeln Sie iiber Thren Nettoerlds, nicht tiber den Kaufpreis. Rechnen Sie

ihn aus, bevor das erste Anbot kommt.
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— FEHLER 10

Den Makler nach der hochsten Preiszusage
wihlen

Wer sich fur einen Makler entscheidet, entscheidet sich fur einen Verkaufsleiter. Die
Auswahl verdient mehr Sorgfalt als ein Preisvergleich.

Viele Eigentiimer laden zwei, drei Makler ein, lassen sich eine Einschatzung geben und beauftragen
den, der die hdochste Zahl nennt. Das ist verstandlich und meist ein Fehler. Die hdochste Zahl sagt
nichts dartiber aus, was ein Kaufer bezahlen wird. Sie sagt oft nur, wer den Auftrag am
dringendsten wollte. Nach einigen Wochen ohne Anfragen folgt dann das Gesprach Uber die
.Marktanpassung”, und Sie sind wieder bei Fehler 01.

MERKSATZ

Fragen Sie nicht, welchen Preis ein Makler Thnen Vcrspricht. Fragen Sie, wie er

zu diesem Preis kommt und was er tut, um ihn zu erzielen.

Mehrere Makler gleichzeitig?

Es klingt logisch: mehr Makler, mehr Kaufer. In der Praxis passiert das Gegenteil. Das Objekt
erscheint mehrfach auf denselben Portalen, mit unterschiedlichen Preisen, Flachen und Fotos. Flr
Kaufer sieht das nach einem Objekt aus, das niemand loswird. Gleichzeitig investiert keiner der
Makler ernsthaft in die Vermarktung, weil er nicht weiB, ob sich der Aufwand lohnt. Hochwertige
Objekte werden deshalb fast immer Gber genau einen Ansprechpartner vermarktet.

Alleinvermittlungsauftrag mit Vermarktungsplan

Mit einem Alleinvermittlungsauftrag beauftragen Sie ein Maklerbiro exklusiv fur einen befristeten
Zeitraum; bei Verbrauchern sind in der Regel bis zu sechs Monate angemessen. Der Makler
verpflichtet sich daflr, nach Kraften tatig zu werden. Verlangen Sie im Gegenzug einen schriftlichen
Vermarktungsplan: welche Kanale, welche Unterlagen, welche Fotos, welche Rlickmeldungen in
welchem Rhythmus. Ein Makler, der hinter seinem Preis steht, wird einem solchen Plan zustimmen.
Einer, der nur den Auftrag wollte, wird ausweichen.

Wer zahlt, und wen vertritt der Makler?

In Osterreich ist es zuldssig und {blich, dass ein Makler fiir beide Seiten titig ist, sogenannte
Doppeltatigkeit. Er muss das offenlegen und beide Seiten redlich und sorgfaltig betreuen. Die
Provision ist erfolgsabhangig und mit hochstens 3 % zzgl. USt je Seite begrenzt; vor
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Vertragsabschluss erhalten Sie eine NebenkostenUlbersicht. Das Bestellerprinzip, nach dem nur
zahlt, wer den Makler beauftragt, gilt in Osterreich fiir die Vermietung von Wohnungen, nicht fiir
den Verkauf.

Ob Sie eine Verkauferprovision vereinbaren, ist Verhandlungssache. Bedenken Sie aber: Eine
angemessene Provision ist die Grundlage dafir, dass Ihr Makler Geld in Fotos, Portale, Anzeigen
und Zeit investiert und im Zweifel auch Kaufer anderer Makler zulasst.

Zehn Fragen an jeden Makler

o1 Auf welchen tatsachlichen Verkaufen beruht Ihre Einschatzung? Zeigen Sie mir die
Vergleichsobjekte.

o2  Wie viele vergleichbare Objekte haben Sie in den letzten zwdIf Monaten in dieser Gegend
verkauft?

03 Wie viele vorgemerkte Suchkunden haben Sie fir ein Objekt wie meines?

04  Auf welchen Kanalen vermarkten Sie, und was davon bezahlen Sie selbst?

05 Wer macht die Fotos, den Grundriss, das Exposé?

o6 Wer fihrt die Besichtigungen durch, und wie werden Interessenten vorqualifiziert?
07 Wie oft und in welcher Form bekomme ich Rickmeldung?

08  Arbeiten Sie mit anderen Maklern zusammen, wenn diese einen Kaufer haben?

09 Welche Unterlagen besorgen Sie, welche muss ich besorgen?

10 Was passiert, wenn nach sechs Wochen kein Anbot vorliegt?

Ein guter Makler beantwortet diese Fragen konkret, mit Zahlen und Beispielen. Achten Sie weniger
auf die GroBe des Biros als auf Erreichbarkeit, Marktkenntnis in Ihrer Gegend, eine gepflegte
Suchkundenkartei und die Bereitschaft, sich auf einen Uberprifbaren Plan festzulegen.
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— ZUM ABHAKEN

Die Checkliste fiir Thren Verkauf

VORBEREITUNG

[ ] Wertaus tatsachlichen Verkdufen ermitteln
lassen

[ ] Nettoerlds nach Steuern und Kosten
berechnen

[ ] Steuerfrage und Fristen mit
Steuerberatung klaren

[ ] Grundbuchsauszug und Energieausweis
besorgen

[ ] Pléane und Bewilligungen mit dem Bestand
vergleichen

[ ] Bei Wohnungen: Unterlagen der
Hausverwaltung anfordern

[ ] Bekannte Mangel schriftlich festhalten

|:| Kleine Reparaturen erledigen, raumen,
reinigen

[ ] Besichtigungsmappe zusammenstellen

VERMARKTUNG

L DOoOogd

Professionelle Fotos und Grundriss
Konkreter Text, ehrliche Flachen
Energiekennzahlen im Inserat
Mehrere Portale, einheitliche Angaben

Jede Anzeige nach Vero6ffentlichung
kontrollieren

Suchkunden, Netzwerk und regionale
Kanale nutzen
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INTERESSENTEN

I O R N O

Anfragen binnen 24 Stunden beantworten

Finanzierung vor der Besichtigung
abfragen

Termine am Vortag bestatigen
Besichtigung vorbereitet und nicht allein

Nach jeder Besichtigung nachfassen

ABSCHLUSS

1 O Oodod

Nur schriftliche Anbote mit Bindungsfrist
Finanzierungsvorbehalt nur mit Datum
Vermarktung erst nach Annahme stoppen

Untergrenze und Zugestandnisse vorher
festlegen

Vertragserrichter und Kostenaufteilung
klaren

Ubergabe mit Protokoll, Zahlerstidnden und
Schllsseln

MAKLER (FALLS BEAUFTRAGT)

[]
[]
[
[]
[]

Bewertung mit Vergleichsobjekten erklaren
lassen

Nur ein Maklerbiro, befristet
Schriftlicher Vermarktungsplan
Provision und Nebenkosten schriftlich

Rickmeldungen in festem Rhythmus

Seite 26



—— UBER DEN AUTOR
Mag. Florian Kulterer

Mag. Florian Kulterer ist Immobilienexperte und Geschaftsflihrer der iX immo
GmbH, die unter der Marke IMMOXX. in Graz auftritt. Seine Schwerpunkte sind
Bewertung, Verkauf und Kapitalanlage von Wohnimmobilien, Zinshausern und
Neubauprojekten in der Steiermark und in Karnten.

Seine Haltung: reale Zahlen statt Osterreich-Durchschnitten, eine ehrliche
Einschatzung statt Schonfarberei und eine Vermarktung, die der Immobilie
gerecht wird. Grundlage dafir ist eine eigene, laufende Erhebung des
regionalen Marktes.

Unser Angebot fiir Sie

KOSTENLOS UND UNVERBINDLICH v Einschétzung mit

Was ist Ihre Immobilie heute Vergleichsobjekten und Bandbreite
wert? v Nettoerlds-Rechnung nach Kosten
Wir schatzen den Marktwert lhrer Immobilie auf v P‘r‘ufung e ierlzgie s

Basis tatsachlicher Verkaufe in |hrer Lage ein und Lieen

erklaren lhnen, wie wir zu diesem Wert kommen. v Konkrete Empfehlungen: was

Ob Sie danach selbst verkaufen, mit uns oder gar herrichten, was lassen

nicht, entscheiden Sie. Durch die Einschatzung « Vermarktungsplan mit Kanlen und

entsteht kein Auftrag und keine Provision.

Zeitplan
immoxx.at/bewerten
Kontakt
Mag. Florian Kulterer iX immo GmbH - IMMOXX.
Geschaftsfiihrer Waagner-Biro-StraBe 14, 8020 Graz
Telefon +43 676 842 489 100 FN 647643 T, LG flrr ZRS Graz - UID ATU82344036 - GISA

39459787 - Mitglied der WKO Steiermark, Fachgruppe der

E-Mail office@immoxx.at
Immobilien- und Vermdgenstreuhander

Web immoxx.at

Dieser Leitfaden gibt den Rechtsstand in Osterreich zum September 2026 in vereinfachter Form wieder. Er ersetzt keine Rechts-,
Steuer- oder Finanzierungsberatung im Einzelfall. Alle Angaben ohne Gewahr. © 2026 iX immo GmbH. Weitergabe in unveranderter
Form erlaubt.
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