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Haus privat verkaufen

Die Checkliste.
Von der ersten Unterlage
bis zum letzten Schlussel.

Alles, was wir bei unseren Verkaufen im Bergischen Land
abarbeiten, als Fahrplan fir Ihren eigenen Verkauf.
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Schritte vom Zielbild bis zur Aufgaben mit ,woher” und frei zum Weitergeben
Ubergabe ,worauf achten”




Immobilien und Finanzierungen

\%ﬁ? Reiher & Léwe Haus privat verkaufen: die Checkliste

So nutzen Sie die Liste.

Jede Zeile ist eine konkrete Aufgabe, mit dem Hinweis, woher Sie die
Information bekommen und worauf Sie achten sollten. Arbeiten Sie die Schritte
der Reihe nach ab. Was erledigt ist, haken Sie ab.

Erst sammeln, dann Zahlen einmal klaren Alles schriftlich
vermarkten Wohnflache, Baujahr und Angebote, Zusagen und den
Vollstindige Unterlagen sparen Energiekennwerte Uberall Ubergabetermin immer
spéter Zeit, Riickfragen und identisch verwenden. festhalten.

Preisnachlasse.

01 Vorbereitung und Zielbild 6 02 Objekt und Eigentumslage klaren 9
03 Grundstiick und Baurecht 6 04 Unterlagen zu Gebaude, Technik und Energie 12
05 Vermietung und Eigentumswohnung 9 06 Preisfindung und Verkaufsstrategie 6
07 Verkaufsreife und Aufbereitung 6 08 Vermarktungsunterlagen und Exposé 6
09 Inserate und Anfragen 6 10 Besichtigung 6
11 Angebot, Verhandlung und Auswahl 6 12 Notar und Kaufvertrag 8
13 Abwicklung bis zur Kaufpreiszahlung 6 14 Ubergabe und Nachlauf 8
15 Sonderfalle und Risikocheck 8

Lieber am Bildschirm abhaken?

Die Liste gibt es auch online, mit Fortschrittsanzeige und ohne Anmeldung: reiher-
loewe.de/haus-privat-verkaufen

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen Reiher & Lowe
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Vorbereitung und Zielbild

Schritt 1 von 15

Bevor das erste Foto entsteht, klaren Sie, was Sie wollen und wie viel Zeit Sie investieren

kdénnen.

AUFGABE

D Ziel definieren

D Rollen und Zeitbudget
festlegen

D Ordnerstruktur anlegen

D Kostenbudget fiir den

Verkauf planen

D Kommunikationsregeln
festlegen

()  Steuerthemen grob kléren

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Notieren Sie Wunschpreis, spatesten
Ubergabetermin, lhre Flexibilitat beim
Auszug und welche Kaufer Sie erwarten
(Eigennutzer oder Kapitalanleger).

Wer beschafft Unterlagen, beantwortet
Anrufe und E-Mails, flihrt Besichtigungen,
verhandelt und begleitet den
Notartermin? Blocken Sie feste
Zeitfenster im Kalender.

Legen Sie einen digitalen Ordner je Phase
an und zusatzlich eine Papiermappe mit
Register.

Typische Posten: Energieausweis,
Ausziige und Auskiinfte (Baulasten,
Bauakte), Fotos und Grundrisse, Inserate,
gegebenenfalls Gutachten und kleine
Reparaturen.

Bereiten Sie Standardantworten vor,
legen Sie Zeitfenster fiir Termine fest und
geben Sie Unterlagen erst nach einer
Vorauswahl frei. Entscheiden Sie, welche
Telefonnummer und E-Mail-Adresse Sie
nutzen.

Privatverkauf: Priifen Sie die
Spekulationsfrist von zehn Jahren und die
Ausnahme bei Selbstnutzung im
Verkaufsjahr und den beiden Vorjahren.
Bei Erbschaft oder Schenkung zahlt die
Haltedauer des Vorbesitzers mit. Im
Zweifel den Steuerberater fragen.

WORAUF ACHTEN

Ohne klare Prioritdten werden Preis- und
Verhandlungsentscheidungen unsicher.
Der Ubergabetermin beeinflusst, wer
Uberhaupt kaufen kann.

Rechnen Sie mit Aufwand fir Anfragen,
Vorauswahl der Interessenten und
Besichtigungen, auch abends und am
Wochenende.

Geben Sie keine Originale aus der Hand.
Sensible Unterlagen erst bei echtem
Interesse teilen, am besten digital.

Viele Amter berechnen jede Auskunft
einzeln. Sammeln Sie alle Belege, sie
kénnen steuerlich relevant werden.

Spéate Antworten kosten Interessenten. Zu
frihes Teilen sensibler Daten erhéht das
Risiko.

Steuerliche Fehler kénnen teuer werden.
Auch der Zeitpunkt des Notartermins
kann entscheidend sein.

Reiher & Lowe
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Schritt 2 von 15

Objekt und Eigentumslage klaren

Wem gehort was, und was steht im Grundbuch? Diese Fragen stellt jeder Kaufer und jede

Bank.

AUFGABE
Aktuellen

Grundbuchauszug
beschaffen

Eigentlimerstruktur priifen

Rechte und
Dienstbarkeiten verstehen
(Abteilung II)

Grundschulden klaren
(Abteilung i)

Grenzen und Zuwegung
prifen

Baulasten abfragen

Altlasten und
Verdachtsflachen priifen

ErschlieBung und Beitrage
kldren

Denkmalschutz und
Satzungen priifen

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Beim Grundbuchamt des Amtsgerichts
oder Uber einen Notar beantragen. Als
Eigentlimer erhalten Sie ihn ohne
Weiteres.

Alle Eigentiimer missen verkaufen
wollen: Ehepartner, Miteigentiimer,
Erbengemeinschaft. Sammeln Sie nétige
Vollmachten.

Lesen Sie die Eintragungen: Wegerecht,
Leitungsrecht, Wohnrecht, NieBbrauch,
Vorkaufsrecht, Baubeschrankungen.

Restschulden bei der Bank abfragen,
Léschungsbewilligung und Abldsung
klaren.

Flurkarte beschaffen und mit der
tatsachlichen Nutzung vergleichen: Zaune,
Stellplatze, Abstandsflachen.

Auskunft aus dem Baulastenverzeichnis
beim Bauamt der Gemeinde oder des
Kreises.

Auskunft beim Umweltamt des Kreises
oder der Stadt, teils gebihrenpflichtig.

Bei der Gemeinde nach
ErschlieBungsbeitragen, StraRenausbau-
und Kanalbeitragen fragen.

Bei Bedarf Anfrage an die Untere
Denkmalbehdrde, auBerdem Erhaltungs-
oder Gestaltungssatzungen der
Gemeinde prifen.

WORAUF ACHTEN

Prifen Sie Eigentiimer (Abteilung 1), Lasten
und Beschrankungen (Abteilung Il) sowie
Grundschulden und Hypotheken
(Abteilung Il).

Bei mehreren Eigentlimern frih
abstimmen, wer unterschreibt und wer
welche Zustimmung geben muss.

Solche Rechte kénnen Preis und
Kauferkreis stark beeinflussen. Nicht
verharmlosen, offen ansprechen.

Die Lastenfreistellung muss im
Kaufvertrag sauber geregelt sein, ebenso
die Voraussetzungen fir die Falligkeit des
Kaufpreises.

Falsche Annahmen zur Grenze fiihren zu
Streit. Bei Unklarheit Vermessungsamt
oder Vermesser fragen.

Baulasten stehen nicht im Grundbuch,
sind aber oft kaufentscheidend. In NRW
flihrt die Bauaufsicht das Verzeichnis.

Bei einem Verdacht besteht eine
Offenlegungspflicht, gegebenenfalls ist ein
Bodengutachten sinnvoll.

Offene oder geplante Beitrége sind ein
Verhandlungsthema. Kaufer fragen gezielt
danach.

Auflagen kdnnen Sanierung und Nutzung

einschranken, bringen aber auch
steuerliche Vorteile fir Kaufer.

Reiher & Lowe
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Grundstiick und Baurecht

Schritt 3 von 15

Was auf dem Grundstlick erlaubt ist, entscheidet mit Gber den Wert.

AUFGABE

Flurkarte und
Liegenschaftskarte

Auszug aus dem
Liegenschaftsbuch

Bebauungsplan, Innen-
oder AuBenbereich

Nachweise zur
ErschlieBung

Wegerechte und
Zuwegung priifen

Teilung und
Abgeschlossenheit (bei
Wohnungen)

WOHER UND WIE

Beim Katasteramt bzw. Vermessungsamt,
im Rheinisch-Bergischen Kreis oft online
beantragbar.

Beim Katasteramt: Flurstiick, GroRRe,
Nutzung, Geb&ude- und Freifldchen.

Im Geoportal der Gemeinde oder beim
Bauamt einsehen.

Bei Gemeinde oder Stadtwerken, alte
Beitragsbescheide heraussuchen.

Grundbuch und Lageplan, gegebenenfalls
notarielle Urkunden zu Dienstbarkeiten.

Nur bei Wohnungs- und Teileigentum:
Teilungserklérung und
Abgeschlossenheitsbescheinigung
beschaffen.

WORAUF ACHTEN

Aktualitat und Mafstab prifen,
Flurstiicksnummern abgleichen.

Abweichungen zur Wirklichkeit klaren,
etwa Anbauten oder zugekaufte
Gartenflachen.

Das Baurecht beeinflusst den Wert
(Anbau, zweites Haus). Trennen Sie sauber
zwischen ,rechtlich méglich” und
~genehmigt”.

Offene oder absehbare MafRnahmen (zum
Beispiel StraRenausbau) benennen.

Ein Wegerecht muss praktisch nutzbar
sein: Breite, Tore, Stellplatze.

Sondereigentum und

Gemeinschaftseigentum korrekt
darstellen.

Reiher & Lowe
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Schritt 4 von 15

Unterlagen zu Gebaude, Technik und Energie

Hier entscheidet sich, ob Kaufer und Bank |hren Angaben vertrauen.

AUFGABE

Bauakte anfordern

Grundrisse, Schnitte,
Ansichten

Wohnflachenberechnung

Nutzflachen, Keller und
Garage ausweisen

Energieausweis (Pflicht bei
Vermarktung)

Heizung: Art, Baujahr,
Wartung

Feuerstattenbescheid

Elektrik

Wasser und Abwasser
Dach, Fassade, Fenster:
Baujahre und Sanierungen

Schaden, Feuchtigkeit,
Schimmel

Photovoltaik, Wallbox,
Smart Home

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Akteneinsicht beim Bauamt als
Eigentliimer oder mit Vollmacht, Termin
frihzeitig vereinbaren.

Aus der Bauakte, von Architekten oder
eigenen Unterlagen, bei Bedarf neu
zeichnen lassen.

Aus den Bauunterlagen oder neu nach
Wohnflachenverordnung erstellen lassen.

Eigene Aufstellung mit Plénen,
gegebenenfalls AufmaR.

Bei Energieberatern, Schornsteinfegern
oder anderen berechtigten Ausstellern.
Je nach Gebaude Bedarfs- oder
Verbrauchsausweis.

Unterlagen vom Heizungsbauer,
Wartungsheft, Rechnungen,
Schornsteinfeger.

Letzten Bescheid und Protokolle des
Schornsteinfegers bereitlegen.

Unterlagen und Priifprotokolle, falls
vorhanden. Sicherungskasten und
Fehlerstromschutzschalter
dokumentieren.

Hausunterlagen, Installateur. Im Keller die
Rickstausicherung prifen.

Rechnungen, Garantien, Berichte von
Energieberatern.

Eigene Dokumentation, gegebenenfalls
Gutachten zu Feuchte oder Holzschutz.

Rechnungen, Inbetriebnahme, Anmeldung
beim Netzbetreiber und im
Marktstammdatenregister, Garantien.

WORAUF ACHTEN

Fehlende Genehmigungen fiir An- oder
Umbauten sind ein groRes Risiko und
gehoren offen in den Kaufvertrag.

Mafhaltig und lesbar. Keine geschdnten
Plane.

Die Wohnflache ist oft strittig.
Dachschragen und Balkone richtig
anrechnen.

Nicht als Wohnflache verkaufen, was
nicht als solche genehmigt ist.

Die Pflichtangaben gehdren in jede
Anzeige. Der Ausweis gilt zehn Jahre und
muss spatestens bei der Besichtigung
vorliegen.

Kaufer fragen nach Alter, Effizienz und
Austauschpflichten nach
Gebdaudeenergiegesetz. Bleiben Sie bei
belegbaren Aussagen.

Auflagen und Fristen beachten, etwa
Mangel am Abgasweg.

Keine Zusagen ohne Nachweis. Bei
Altbauten den Zustand realistisch
beschreiben.

Feuchtigkeit und Riickstau sind typische
Streitpunkte. Dokumentieren.

Modernisierungen mit Jahr und Umfang
belegen.

Verschweigen ist ein Haftungsrisiko:
offenlegen und dokumentieren. Bei
alteren Fertighdusern ist ein
Raumluftgutachten sinnvoll, manche
Banken verlangen es.

Eigentumsverhaltnisse klaren (gekauft
oder gepachtet), Einspeisevertrag und
Zahlersituation.

Reiher & Lowe
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Schritt 5 von 15

Vermietung und Eigentumswohnung

Nur relevant, wenn lhr Objekt vermietet ist oder es sich um eine Eigentumswohnung

handelt.

AUFGABE
Mietvertrage mit

Nachtragen

Mieterliste und
Zahlungsiibersicht

Nebenkostenabrechnungen
der letzten zwei bis drei
Jahre

Kautionen

Teilungserklarung und
Gemeinschaftsordnung

Protokolle der
Eigentiimerversammlungen
(drei Jahre)

Wirtschaftsplan und
Hausgeldabrechnung

Beschlusssammlung

Energieausweis des
Gebéaudes

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE
Originale oder Scans, bei Staffel- oder

Indexmiete die Nachweise.

Ubersicht mit Miete,
Nebenkostenvorauszahlung, Riickstédnden
und Zahlungsweise.

Eigene Abrechnungen oder von der
Hausverwaltung.

Hohe, Anlageform und Konto mit Belegen.
Ubergabe an den Kaufer vorbereiten.

Von der Verwaltung oder aus eigenen
Unterlagen.

Bei der Verwaltung anfragen.

Bei der Verwaltung.

Bei der Verwaltung (Pflichtdokument).

Bei der Verwaltung oder einem
Energieberater.

WORAUF ACHTEN

Rechte und Pflichten gehen auf den
Kaufer Uber. Kautionen korrekt
Ubergeben.

Rickstande und Streitigkeiten sachlich

offenlegen.

Plausibilitat, Heizkostenverordnung,
Nachzahlungen und Guthaben.

Die Kaution geht mit dem
Eigentumswechsel tber. Gut
dokumentieren.

Sondernutzungsrechte (Garten, Stellplatz)
sauber darstellen.

Geplante MaRnahmen und
Sonderumlagen frih erkennen.

Stand der Erhaltungsriicklage,
Hausgeldriickstédnde, umlagefahige
Kosten.

Beschlisse kénnen Nutzung und
Umbauten betreffen.

Pflichtangaben fiir die Anzeige beachten.

Reiher & Lowe
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Schritt 6 von 15

Preisfindung und Verkaufsstrategie

Der Startpreis ist die wichtigste Entscheidung des ganzen Verkaufs.

AUFGABE

Vergleichsangebote
sammeln

Werttreiber und
Wertminderer ehrlich
bewerten

Zielpreis und Mindestpreis
festlegen

Preisstrategie wahlen

Verhandlungslinien
vorbereiten

Vollstéandige Unterlagen
als Verkaufsargument

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Portale, Grundstiicksmarktbericht des
Gutachterausschusses, lokale
Marktberichte. Mindestens zehn
vergleichbare Objekte.

Liste anlegen: Modernisierungen, Energie,

Grundriss, Lage, Stellplétze, Rechte und
Lasten.

Rechenblatt anlegen: Zielpreis minus
Mindestpreis ergibt Ihren
Verhandlungsspielraum.

Marktgerecht, leicht Gber Markt (mit
Verhandlung) oder bewusst attraktiv (fir
einen schnellen Verkauf).

Welche Zugestandnisse sind moglich:
Inventar, Ubergabetermin, kleine
Reparaturen, Preis?

Das Unterlagenpaket strukturiert und
digital vorbereiten.

WORAUF ACHTEN

Angebotspreise sind keine
Verkaufspreise. Lage, Zustand,
Grundstlick und Ausstattung miissen
vergleichbar sein.

Kaufer preisen Risiken starker ein als
Eigentlimer selbst.

Ohne Mindestpreis drohen emotionale
Entscheidungen in der Verhandlung.

Ein zu hoher Startpreis kostet Zeit. Wer
lange online steht, weckt Misstrauen.

Einmal gemachte Zusagen lassen sich
kaum zurliicknehmen.

Vollstéandigkeit beschleunigt den Ablauf
und erhdht Vertrauen und
Zahlungsbereitschaft.

Reiher & Lowe
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Verkaufsreife und Aufbereitung

Kleine Dinge entscheiden tber den ersten Eindruck.

AUFGABE

Mangelliste mit Fotos
erstellen

Kleine Reparaturen
erledigen
Entriimpeln und

neutralisieren

Grundreinigung und Licht

AuBenbereich und erster
Eindruck

Belege zu
Modernisierungen
sortieren

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Raum fiir Raum begehen, auch
AufBenbereich, Keller und Dachboden.

Tropfende Hahne, defekte Steckdosen
und Schalter, Silikonfugen, klemmende
Tiren.

Persdnliches reduzieren, Flachen
freirdumen, Gerliche beseitigen.

Fenster, Boden, Bad und Kiiche.
Leuchtmittel ersetzen, warmes Licht,
Vorhéange.

Hecke, Rasen, Einfahrt, Haustlir,
Briefkasten, Miilltonnenplatz.

Rechnungen nach Gewerk und Jahr
ordnen, kurze Modernisierungsibersicht
schreiben.

WORAUF ACHTEN

Eine Dokumentation schiitzt vor spaterem
Streit.

Kleinigkeiten wirken wie mangelnde
Pflege und driicken den Eindruck.

Fotos und Besichtigungen wirken deutlich
besser, es gibt weniger Einwande.
Schlechte Beleuchtung macht Rdume
kleiner und Fotos schlechter.

Der erste Eindruck entsteht in Sekunden.

Ohne Nachweis zahlt eine Modernisierung
im Preis weniger.

Reiher & Lowe
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Schritt 8 von 15

Vermarktungsunterlagen und Exposé

Das Exposé ist Ihre Visitenkarte. Alles darin muss stimmen.

AUFGABE

D Faktenblatt erstellen

()  Objektbeschreibung
schreiben

Grundrisse aufbereiten

Fotokonzept und Bildliste

Optional: 360-Grad-
Rundgang, Video, Drohne

Pflichtangaben aus dem
Energieausweis priifen

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Baujahr, Wohnflache, Grundstlick,
Zimmer, Heizung, Stellplatze,
Energiekennwerte, Ubergabe.

Lage, Aufteilung, Ausstattung,
Modernisierungen, Besonderheiten,
Umfeld, Anbindung. Sachlich und
vollstandig.

Saubere, einheitliche Plane mit
Beschriftung, Nordpfeil optional.

AuBen (Front, Garten, Zufahrt), innen
(Wohnen, Kiiche, Bader, Schlafen, Keller),
Umfeld.

Dienstleister oder eigene Werkzeuge. Fir
Drohnenfliige gelten eigene Regeln.

Art des Ausweises, Endenergiekennwert,
Energietrager, Baujahr, Effizienzklasse.

WORAUF ACHTEN
Die Zahlen missen in Anzeige, Exposé

und Kaufvertrag identisch sein.

Keine riskanten Superlative und keine
Zusagen ohne Nachweis, etwa ,Garten ist
Bauland”, wenn das nicht genehmigt ist.

Fehlerhafte Pléne erzeugen Misstrauen.

Perspektiven nicht tbertreiben.
Personlichkeitsrechte der Nachbarn
beachten.

Kennzeichen und Nachbargrundstiicke
unkenntlich machen.

Fehlende oder falsche Pflichtangaben
kénnen abgemahnt werden.

Reiher & Lowe
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Inserate und Anfragen

Schritt 9 von 15

Mit dem ersten Inserat beginnt die arbeitsintensivste Phase.

AUFGABE
D Portale auswihlen und

Inserat anlegen

()  Ablauf fiir Anfragen
festlegen

D Fragebogen zur
Vorauswahl

Besichtigungen biindeln

Auf Betrug achten

D Nachfassen

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

GrolRe Portale, regionale Kanale,
Nachbarschaft und soziale Netzwerke.
Pflichtfelder vollsténdig ausfillen.

Antwortvorlagen, Gesprachsleitfaden firs
Telefon, feste Riickrufzeiten, Liste oder
Tabelle fir alle Interessenten.

Fragen zu Budget, Finanzierung,
Eigenkapital, HaushaltsgréRe und
Zeitplan.

Zeitfenster festlegen, Anzahl je Termin
begrenzen, Puffer einplanen.

Vorsicht bei Kéufern aus dem Ausland
ohne Besichtigung, bei Zeitdruck und
ungewodhnlichen Zahlungswegen.

Nach der Besichtigung innerhalb von 24
bis 48 Stunden nachfragen, Frist fir
Rickmeldung oder Angebot setzen.

WORAUF ACHTEN

Keine Widerspriiche zwischen Kanalen.
Energieangaben immer angeben. Kosten
der Inserate einplanen.

Ohne System gehen Interessenten
verloren. Schnelle Antworten sind
entscheidend.

Schiitzt vor Besichtigungstourismus. Fair
bleiben und nur nétige Daten erheben.

Einzeltermine kosten viel Zeit, weil Sie das
Haus jedes Mal vorbereiten.

Keine Gebihren oder
Reservierungszahlungen ohne rechtliche

Prifung.

Ohne Nachfassen verlaufen viele
Besichtigungen im Sande.

Reiher & Lowe
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10 Besichtigung

Gut vorbereitete Besichtigungen sparen Termine.

AUFGABE WOHER UND WIE WORAUF ACHTEN

Route durchs Haus planen  AuRen beginnen, dann Wohnbereich, Eine klare Reihenfolge wirkt professionell.
Kliche, Schlafen, Bad, Keller, Technik.

Unterlagen zum Mitgeben Kurzexposé, Grundriss, Angaben aus dem  Alle Unterlagen auf demselben Stand
bereithalten Energieausweis, halten, sonst entstehen Widerspriiche.
Modernisierungstibersicht.

D Eigene Fragen vorbereiten  Finanzierung, Einzug, Verkauf einer Frihes Fragen spart Zeit und trennt
eigenen Immobilie, wer entscheidet mit. ernsthafte von unverbindlichen

Interessenten.

Einwéande sachlich Zustand, Energie, Modernisierungen, Nichts beschdnigen. Fakten statt Meinung,

beantworten Rechte und Lasten offen erklaren. Emotionen draufGen lassen.

Besichtigungsprotokoll Wer war da, was wurde gefragt, welche Das Gedachtnis tduscht. Ein Protokoll

fiihren Einwénde, nichste Schritte, Frist. verhindert Fehler.

Zweitbesichtigung und Ernsthaften Interessenten gezielt Sondertermine nur nach Vorauswahl.

Handwerkertermine anbieten. Kaufer besichtigen meist zwei bis flinf
Mal.

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen Reiher & Lowe
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Angebot, Verhandlung und Auswahl

Jetzt zahlt, wer wirklich kaufen kann, nicht nur, wer am meisten bietet.

AUFGABE

Angebote schriftlich
einholen

Bonitat und Finanzierung

priifen

Bieterverfahren fair fihren

Reservierung kritisch
priifen

Zusage schriftlich
festhalten

Absagen professionell
formulieren

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Preis, Stand der Finanzierung, Zeitplan,
Bedingungen (Inventar, Ubergabe).

Finanzierungsbestéatigung der Bank,
Eigenkapitalnachweis, Kontakt zur Bank
(mit Einwilligung).

Fristen setzen, alle gleich informieren,
eigene Prioritaten festlegen: Preis,
Ubergabe, Inventar, Sicherheit der
Finanzierung.

Wenn Uiberhaupt, mit kurzer Frist und
klaren Bedingungen, gegebenenfalls Gber
den Notar.

Absichtserkléarung mit Eckdaten,
Notartermin und Unterlagenliste.

Kurz, freundlich, ohne Details,
gegebenenfalls Warteliste.

WORAUF ACHTEN

Miindliche Zusagen sind fehleranfallig.

Keine Reservierung ohne belastbare
Finanzierung.

Rechtlich sauber bleiben, keine
irreflihrenden Zusagen.

Private Reservierungsvereinbarungen sind
oft unwirksam oder riskant.

Senkt das Risiko, dass ein Kaufer
abspringt.

Keine Angriffsflache bieten. Ein

Interessent von der Warteliste kann noch
wichtig werden.

Reiher & Lowe
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Notar und Kaufvertrag

Schritt 12 von 15

Der Notar ist neutral. Ihre Interessen miissen Sie selbst im Blick behalten.

AUFGABE
Notar auswahlen und

beauftragen

Daten und Unterlagen fiir
den Entwurf liefern

Kaufvertragsentwurf
priifen

Gewahrleistungsausschluss
verstehen

Lastenfreistellung und
Léschung der Grundschuld

Inventar und Zubehor
regeln

Vollmachten

Beurkundungstermin
vorbereiten

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Notar in der Region, Daten senden:
Parteien, Objekt, Kaufpreis,
Ubergabetermin, Besonderheiten.

Grundbuch, Ausweise, Kontaktdaten,
Angaben zu Grundschulden, Inventarliste,
Mietvertrage.

Kaufgegenstand, Kaufpreis, Falligkeit,
Ubergang von Nutzen und Lasten,
Gewabhrleistung, Ricktritt,
Auflassungsvormerkung.

Ublich ist ,gekauft wie gesehen” mit
Ausschluss der Gewabhrleistung, trotzdem
gelten Offenlegungspflichten.

Mit der Bank: Ablésebetrag,
Léschungsbewilligung, Treuhandauftrag
an den Notar.

Einbaukliche, Photovoltaik, Wallbox,
Markisen, Gartenhaus, Kaminholz
schriftlich auflisten.

Notarielle Vollmacht organisieren, wenn
jemand nicht zum Termin kommen kann.

Ausweise, Kontodaten, eigene Fragenliste,
genug Zeit einplanen.

WORAUF ACHTEN

Der Notar vertritt keine Seite. Den
Entwurf selbst prifen oder prifen lassen.

Fehlende Angaben verzdgern, Fehler
schleichen sich schnell ein.

Stolperfallen: unklare Ubergabe, fehlende
Lastenfreistellung, Inventar, fehlende
Baugenehmigungen. Die gesetzliche Zwei-
Wochen-Frist gilt, wenn ein Unternehmer
an einen Verbraucher verkauft. Bei privat
an privat ist sie nicht zwingend,
ausreichend Zeit zum Priifen sollte
trotzdem sein.

Arglistiges Verschweigen bekannter

Mangel bleibt haftungsrelevant.

Die Falligkeit des Kaufpreises tritt erst
ein, wenn alle Voraussetzungen erfillt
sind.

Sonst gibt es Streit bei der Ubergabe.

Formvorschriften beachten.

Spatere Anderungen kosten Zeit und
Geld.

Reiher & Lowe
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Abwicklung bis zur Kaufpreiszahlung

Zwischen Notartermin und Geldeingang liegen meist einige Wochen.

AUFGABE

() Félligkeitsvoraussetzungen
verstehen

Ablésung der eigenen
Bank koordinieren

Abstimmung zwischen
Notar und Banken

Kaufpreiszahlung priifen

g O 0O d

Ubergang von Nutzen und
Lasten

Umschreibung im
Grundbuch

@

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Typisch: Auflassungsvormerkung
eingetragen, Verzicht auf Vorkaufsrecht
der Gemeinde, Lastenfreistellung
gesichert, gegebenenfalls
Genehmigungen.

Abldsebetrag zum Stichtag anfordern,
Zahlungswege klaren.

Treuhandauftrége, Loschungsunterlagen,
Grundschuld des Kaufers.

Zahlungseingang auf dem eigenen Konto
kontrollieren.

Datum laut Vertrag, ab dann tragt der
Kéaufer laufende Kosten, gegebenenfalls
anteilig abrechnen.

Veranlasst der Notar, dauert je nach Amt
Wochen bis Monate.

WORAUF ACHTEN

Vor der Falligkeitsmitteilung des Notars
keinen Druck auf den Kaufer ausiiben.

Vorfalligkeitsentschadigung und
Wertstellung beachten.

Verzdgerungen sind haufig. Freundlich
und friih nachhalten.

Ubergabe erst nach Zahlung bzw. wie im
Vertrag geregelt.

Zahlerstande gehdren ins
Ubergabeprotokoll.

Keine Aktion ndétig, den Stand aber im
Blick behalten.

Reiher & Lowe
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Ubergabe und Nachlauf

Schritt 14 von 15

Ein sauberer Abschluss erspart Arger nach dem Verkauf.

AUFGABE

Ubergabeprotokoll
vorbereiten
Zahlerstéande am
Ubergabetag
Schiliissel ibergeben

Unterlagen libergeben

Versorger ummelden

Versicherung und
Grundsteuer

Verwaltung informieren
(bei Wohnungen)

WOHER UND WIE

Vorlage mit Zahlerstanden, Schlisseln,
Mangeln, Inventar und Gbergebenen
Unterlagen.

Strom, Gas, Wasser, gegebenenfalls
Warmemengenzahler. Fotos machen.

Alle Schlissel zéhlen (Haus, Garage,
Briefkasten, Fenster) und quittieren
lassen.

Bedienungsanleitungen, Wartungshefte,
Rechnungen, Versicherungsinfos, Plane.

Meldung an Stadtwerke bzw.
Netzbetreiber mit Datum und
Zahlerstanden.

Die Gebaudeversicherung geht auf den
Kaufer Uber, informieren Sie den

Versicherer. Die Grundsteuer schuldet fir

das laufende Jahr, wer am 1. Januar
Eigentiimer war, ausgeglichen wird im
Kaufvertrag.

Die Verwaltung erhalt eine Kopie des
Kaufvertrags, Hausgeld und Abrechnung
abstimmen.

WORAUF ACHTEN
Ohne Protokoll gibt es spater
Diskussionen.

So vermeiden Sie Abrechnungsfehler.

Fehlende Schliissel kosten Arger und
Geld.

Am besten vorab sortiert, digital auf
einem Stick oder in der Cloud.
Fristen beachten, sonst kommen falsche

Rechnungen.

Elementar- und Zusatzbausteine klaren,
Abbuchungen beenden.

Abgrenzung des Hausgelds zum
Ubergabetag.

()  Postund Adresse Nachsendeauftrag, Klingelschild und

Briefkasten, digitale Dienste aktualisieren.

Sonst gehen wichtige Schreiben verloren.

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen Reiher & Lowe
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Sonderfalle und Risikocheck

Diese Falle brauchen besondere Sorgfalt und oft fachlichen Rat.

AUFGABE

Erbengemeinschaft

Scheidung oder Trennung
Wohnrecht oder
NieBbrauch

Erbbaurecht

Vermietung an Angehdérige
oder besondere
Mietverhaltnisse

Ungenehmigte Umbauten
Schaden, Feuchtigkeit,
Hausschwamm

Grenzstreit oder Konflikte
mit Nachbarn

reiher-loewe.de/haus-privat-verkaufen

WOHER UND WIE

Erbschein oder Testament mit
Eréffnungsprotokoll, Vollmachten,
einstimmige Entscheidungen.

Eigentumsverhaltnisse, Zugewinn, notige
Zustimmungen klaren.

Bewertung, Ablésung oder Fortbestand,
notarielle Urkunden prifen.

Erbbauzins, Restlaufzeit, Heimfall,
Zustimmung des Erbbaurechtsgebers.

Vertrage priifen: marktiblich,
Kiindigungsrechte?

Bauakte abgleichen, gegebenenfalls
nachtraglich genehmigen lassen.

Gutachten erwagen, offenlegen und
dokumentieren.

Sachlich dokumentieren, Einigung
anstreben.

WORAUF ACHTEN
Hohes Konfliktpotenzial: friih
strukturieren, um eine

Teilungsversteigerung zu vermeiden.

Emotionen und Zeitdruck brauchen klare
Regeln, oft auch anwaltliche Begleitung.

Starker Einfluss auf Kauferkreis und Preis.
Banken finanzieren nur bei ausreichender
Restlaufzeit, oft deutlich liber der

Darlehenslaufzeit. Unterlagen vollsténdig

halten.

Kaufer bewerten dieses Risiko hoch.

Haftungsrisiko und deutlicher
Preisabschlag.

Vermeidet den Vorwurf der Arglist.

Kaufer fragen gezielt nach. Verschweigen
ist riskant.

Reiher & Lowe
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Warum wir diese Liste teilen.

Bei jedem Verkauf schreibe ich mit: welche Unterlage
gefehlt hat, welche Frage beim Notar aufkam, woran
eine Finanzierung fast gescheitert ware. Aus diesen
Notizen ist diese Liste geworden.

Viele Eigentimer mdéchten ihr Haus selbst verkaufen.
Mit der richtigen Vorbereitung kann das gelingen. Ein
gut vorbereiteter Verkauf ist gut fur alle: fir Sie, fur
die Kaufer und fiir den Ort.

Sam Schumacher
Inhaber, Reiher & Léwe
Immobilienmakler (IHK), Bankkaufmann

Allgemeine Hinweise aus der Maklerpraxis, Stand 10/2026. Sie ersetzen keine Rechts- oder Steuerberatung im Einzelfall. Angaben

ohne Gewahr.

\%ﬁ Reiher & Lowe
Immobilien und Finanzierungen

Haus privat verkaufen: die Checkliste

Sie miissen das nicht
allein machen.

Wenn Sie unterwegs merken, dass
Ihnen der Verkauf zu viel wird,
Ubernehme ich ihn gern komplett,
von der Bewertung bis zur
Schlisselliibergabe. Das erste
Gesprach ist unverbindlich.

02268 9080960

info@reiher-loewe.de

Reiher & Léwe - Sam Schumacher - IndustriestraRe 7-8 - 51515 Kiirten - reiher-loewe.de



