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Unsere Objektbewertungen sind realistisch. Die kostenlose Finanzierungsberatung schafft 
Zukunft. Mit dem bewährten Vermieter-Schutzpaket genießen Sie sichere, sorgenfreie 
Mietverhältnisse. Und unser Renovierungsservice gestaltet neue Lebensräume. Ihre voll-
kommene Zufriedenheit ist unser oberstes Ziel, unsere persönliche und kompetente Bera-
tung eine Herzensangelegenheit. Denn wir sind Dienstleister aus Leidenschaft!
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So schärfen Sie Ihr Verhandlungsgeschick
Wenn sich ein Interessent für den Kauf Ihrer Immobilie entscheidet, heißt das 
nicht, dass er damit automatisch Ihre finanziellen Vorstellungen akzeptiert. 
Jetzt beginnt der nervlich belastendste Teil: die Verhandlungsphase. Damit Sie 
an deren Ende eine für Sie vorteilhafte Einigung erzielen, haben wir für Sie 
diese Broschüre mit wertvollen Informationen zusammengestellt. Lesen Sie 
sie aufmerksam durch und verhandeln Sie geschickt – denn es geht um einen 
wichtigen Teil Ihres Vermögens! 

Preisverhandlungen
Der Käufer Ihrer Immobilie wird bestrebt sein, das Objekt zu einem günstigen 
Preis zu erwerben. Nicht nur für Sie, sondern auch für ihn geht es um viel 
Geld! Daher wird über den Kaufpreis fast immer zäh verhandelt. Stellen Sie 
sich von vornherein darauf ein, dass der von Ihnen geforderte Preis infrage 
gestellt wird.

Um hier als Verkäufer eine starke Ausgangsposition zu haben, sollten Sie sich 
gut auf die Verhandlungen vorbereiten. Es ist wichtig, dass Sie sich über den 
lokalen Immobilienmarkt informiert haben und dadurch begründen können, 
warum die von Ihnen geforderte Summe berechtigt ist (siehe hierzu unse-
re Broschüre Nr. 3 „Marktwert“). Was Sie brauchen, ist eine gute Übersicht 
über die in der letzten Zeit erzielten Preise sowie über das aktuelle Angebot 
am Markt. Bedenken Sie, dass Ihr Interessent mit Sicherheit etliche Objekte 
besichtigt hat und schon dadurch im Bilde ist bezüglich vergleichbarer An-
gebote. Auch eine professionelle Marktbewertung Ihrer Immobilie kann als 
Untermauerung Ihrer Preisvorstellung gute Dienste leisten.

Tipp: Planen Sie von Anfang an einen Verhandlungsspielraum ein. Dadurch 
können Sie den Vorstellungen des Kaufinteressenten entgegenkommen, ohne 
unter Ihre „Schmerzgrenze“ gehen zu müssen. Wenn Sie eine realistische Be-
wertung Ihres Objekts vorgenommen haben, verfügen Sie gleichzeitig über 
gute Argumente. Ihr „Preisnachlass“ wird so in einem für Sie sinnvollen Rah-
men bleiben und dennoch dem Interessenten das gute Gefühl geben, einen 
Vorteil herausgehandelt zu haben. 

Inventar
Häufig sollen mit einer Immobilie auch Einrichtungsgegenstände verkauft 
werden - z. B. die Einbauküche oder andere Sachwerte. Geschickte Verkäufer 
rechnen diese nur zum Teil in den Verkaufspreis ein und halten die „Filetstü-
cke“ für die Verhandlung zurück. Unterm Strich wird es sich für Sie mit hoher 

Wahrscheinlichkeit rechnen, wenn Sie anstelle eines vom Käufer gewünschten 
Preisnachlasses z. B. die hochwertige Einbauküche als Dreingabe anbieten.  

Übergabezeitpunkt
Legen Sie gleich am Anfang des Verkaufsprozesses für sich selbst fest, zu 
welchem Zeitpunkt Sie Ihre Immobilie einem Käufer frühestens überlassen 
können. Unterschätzen Sie nicht die Zeit, die Sie benötigen, um selbst in einen 
neuen Haushalt umzuziehen. Vielleicht müssen Sie Ihr zukünftiges Zuhause 
noch renovieren oder Sie sind gar selbst noch auf der Suche nach einer neu-
en Immobilie. Kalkulieren Sie hier lieber großzügig – gehen Sie auf Nummer 
sicher. Denn der von Ihnen zugesagte Übergabetermin wird im Kaufvertrag 
verankert und ist bindend! 

Wichtig: Die Übergabe einer Immobilie geschieht in zwei Schritten. In einem 
ersten Termin, der Abnahme, versichert sich der Käufer, dass die Räumung 
erfolgt ist und sich der Zustand nicht verschlechtert hat. Erst dann ist die Zah-
lung fällig. Übergeben Sie die Schlüssel erst nach Zahlungseingang bei einem 
zweiten Termin, der eigentlichen Übergabe.

Zahlungstermin
Wahrscheinlich muss der Käufer erst noch seine Wohnung kündigen oder eine 
eigene Immobilie verkaufen. Das geht oft mit einer finanziellen Doppelbela-
stung einher. Vor diesem Hintergrund können Sie als Verkäufer anbieten, den 
Zahlungstermin nach hinten zu verschieben. Wenn Ihre Immobilie bereits leer 
steht, rechnen Sie aber genau aus, welche Kosten dadurch auf Sie zukommen 
und ob sich ein solches Angebot für Sie rechnet. Aber auch hier gilt: Wird erst 
später bezahlt, kann auch die Immobilie erst später überlassen werden.

Tipp: Eine großzügig bemessene Zeitspanne für die Zahlung ist gegenüber 
Käufern, die zur Miete wohnen oder Ihr bestehendes Wohneigentum veräu-
ßern, ein schlagkräftiges Argument für eine erfolgreiche Preisverhandlung. 

Anzahlungen
Werden Zahlungstermin und Übergabe für einen späteren Zeitpunkt verein-
bart, kommt oft das Thema Anzahlung auf die Tagesordnung. Hier ist Vorsicht 
geboten! Wenn Sie in den Verhandlungen eine Anzahlung erreichen, ohne 
dem Käufer im Gegenzug bereits Zugriff auf Ihre Immobilie zu gewähren, 
ist dies für Sie von Vorteil. Ein solches Vorgehen ist z. B. dann denkbar, wenn 
Sie dem Wunsch des Käufers nach einem späten Gesamtzahlungstermin ent-
gegenkommen oder einem großen Preisnachlass zustimmen. Ihr Vorteil: Sie 

Dem Käufer mit guten Argumenten begegnen. Verhandeln beim Immobilienverkauf.

können früher über Geld verfügen, das Sie möglicherweise selbst für den Kauf 
einer Immobilie benötigen.

Vorsicht ist geboten, wenn der Käufer darauf drängt, bereits nach einer An-
zahlung mit Renovierungs- oder Umbaumaßnahmen zu beginnen. Dies ist 
aus Käufersicht verständlich, birgt aber etliche Risiken. Wenn Sie sich auf ein 
solches Vorgehen einlassen, müssen Sie auf jeden Fall vertraglich festhalten, 
welche Maßnahmen durchgeführt werden. Zudem müssen Sie sicher sein, 
dass die geleistete Anzahlung ausreicht, um im Falle der Rückabwicklung des 
Kaufs (z. B. wenn die Hauptzahlung nicht erfolgt) Ihren Schaden zu decken.

Tipp: Vereinbarungen, die dem Käufer noch vor der vollständigen Bezah-
lung eine Nutzung der Immobilie ermöglichen, bergen hohe Risiken. Lassen 
Sie sich auf jeden Fall von einem Experten (z. B. Ihrem Notar) über die 
Tragweite beraten. Grundsätzlich gilt: Entsprechende Regelungen müssen 
in der Kaufurkunde dokumentiert sein. Sonst droht die Unwirksamkeit des 
gesamten Vertrags. 

Abwicklungskosten
In der Regel wird der Käufer alle Kosten für die Abwicklung des Verkaufs 
tragen. Konkret sind dies: Notarkosten, Gebühren des Grundbuchamts und 
Grunderwerbsteuer. Kosten für eine eventuelle Löschung nicht übernomme-
ner Lasten (im Grundbuch eingetragene finanzielle Belastung des Objekts) 
hingegen muss der Verkäufer tragen.

Wichtig: Ungeachtet dessen, dass die Kosten wie oben geschildert zu tra-
gen sind, haften Sie und der Käufer gesamtschuldnerisch. Sie sollten daher 
sicherstellen, dass der Käufer sich darüber im Klaren ist, welche Forderungen 
auf ihn zukommen.

Zeigen Sie starke Nerven – untermauern 
Sie Ihre Interessen stets mit Argumenten.

referenzen

Ein haus zum wohlfühlen: 
Groß Schwülper, Bj 1996, 4 Zimmer, 
116 qm Wohnfläche, 367 qm Grundstück

verkauft

verkauft

Freistehendes einfamilienHaus: 
Wolfenbüttel, Baujahr 1998, 165 qm 
Wohnfläche, 575 qm Grundstück

vermietet

vermietet

HOCHWERTIGE TERRASSENWOHNUNG: 
Wolfsburg, 206 qm, 140 qm Garten, 
6 Zimmer, mit moderner EBK und Carport

verkauft

wohnung in Walllage:
3 Zimmer, 90 qm Wohnfläche, aufwendig 
kernsaniert, Stuck-Arbeiten, EBK, Balkon

„...Ich hoffe sehr, dass wir noch einmal geschäftlich Kontakt aufneh-
men werden. Sie sind für mich der Beweis, dass es auch – entgegen 
dem Ruf – gute Makler gibt...“ Familie H. aus Wolfenbüttel

„...Inzwischen ist mir auch von anderer Seite mehrfach bestätigt 
worden, dass Sie mein Objekt prima dargestellt und angeboten ha-
ben. Die Offenheit und Professionalität spricht ohne wenn und aber 
für Sie...“ Familie F. aus Freiburg

neubau-Traumwohnung:
Wolfenbüttel Teichgarten, 3 Zimmer, 
103 qm Wohnfläche, sonniger Balkon

Wohngalerie zum Verlieben:
Wolfsburg, Bj. 2000, 5 Zimmer, 170 qm 
Wohnfläche, 751 qm Grundstück

verkauft

Viel Erfolg beim Verkauf!  

Richard Adner
adner & partner immobilien


