In diesem Blogbeitrag >>>
Welche Klischees haften dem Beruf
eines Maklers an?

Welche Mehrwerte bietet ein Makler

beim Immobilienverkauf?

Worum kiimmert sich ein Makler beim

Verkauf einer Immobilie?

Der Immobilienmakler: Diese Aufgaben (ibernimmt er beim
Verkauf

Erste Schritte in der
Maklerwelt: So begann
das Vermitteln. >>>

Das ,Makeln“ existiert bereits seit
vielen Jahrhunderten. Der Begriff
wurde erstmals im Jahr 1288
erwahnt, rund ein Jahrhundert
spater entstanden die ersten
gesetzlichen Vorschriften. Die
ersten Formen der
Immobilienwirtschaft traten bereits
im Spatmittelalter (1250-1500) auf.
Auch in dieser bereits friihen Zeit
wurden bereits Hauser gebaut,
vermietet und verkauft. Zusatzlich
beeinflusste die deutsche
Stadtentwicklung der damaligen
Zeit, ebenso wie das Wohnen die
deutsche Immobilienwirtschaft.
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Zusammenarbeit zwischen Verkéufern und Maklern:
Typische Problemstellungen?>>>

Das gro3te Problem, das eine Zusammenarbeit zwischen
Verkaufern und Maklern verhindert, ist die Tatsache, dass
Verkéaufer oft den Mehrwert eines Maklers nicht kennen. Deshalb
ist der Beruf des Maklers oftmals verpont, und es haftet das
Klischee an, dass ein Makler fir seine vermeintlich geringe
Arbeit eine zu hohe Provision im Verhaltnis zum Verkaufspreis
einer Immobilie erhalt.

Aus diesem Grund verschlieBen sich Verkaufer haufig,
zumindest zu Beginn ihres Immobilienverkaufs, einer
Zusammenarbeit mit einem Makler. Die Grinde flr einen
Privatverkauf sind vielfaltig. Verkaufer glauben, dass ein
Immobilienverkauf auch ohne Makler mdglich ist, und wollen
diesen selbst durchfiihren, um keine Provision zahlen zu
mussen. Ebenso moéchten auch Kaufer beim Kauf ihrer
Immobilie keine Provision zahlen und wenden sich lieber an
Privatverkaufer. Darliber hinaus sind Verkaufer der Meinung,
dass Makler keine ausgebildete Berufsgruppe darstellen, da
jeder diesen Beruf ausiben kdnne.

Zu guter Letzt argumentieren Privatverkaufer, dass sie immer
noch einen Makler einschalten kdnnen, sollte der Verkauf der
Immobilie scheitern. Leider sind diese Argumente weit verbreitet,
und Makler miussen haufig um ihre Auftrage kdmpfen und ihre
Berufsgruppe verteidigen.



Welche Mehrwerte bietet die Beauftragung eines Maklers beim Immobilienverkauf?

Ein Makler kann beim Verkauf einer Immobilie verschiedene Mehrwerte fur den
Verkaufer bieten.

Ein wichtiger Mehrwert besteht darin, dass der Makler bei Immobilienverkaufen
aufgrund von Scheidungsauseinandersetzungen oder Erbauseinandersetzungen als
neutrale Schnittstelle zwischen den Parteien fungiert. Dabei spielt oft auch der
emotionale Wert der Immobilie eine Rolle.

Ein weiteres Argument fur die Beauftragung eines Maklers ist seine Expertise im
Immobilienverkauf.

Er kann nicht nur beratende Tatigkeiten flr den Verkaufsprozess libernehmen, sondern
auch fachliche Beratung zu spezifischen Themen bieten und souveran durch den
Verkaufsprozess fuhren. Ein Beispiel fur solche fachspezifischen Tatigkeiten ist der
Umgang mit Schimmelproblemen, die in vielen Immobilien auftreten. Diese stellen zwar
eine Herausforderung dar, aber ein erfahrener Makler kann die Situation einschatzen
und Losungsmoglichkeiten anbieten.

Zudem ermoglicht ein Makler einen stressfreien Verkauf der Immobilie, da er sich um
alle Aufgaben kimmert, die der Privatverkaufer sonst selbst GUbernehmen musste.

Die Aufgaben eines Maklers: Wie lassen sie sich kategorisieren?

Die Aufgaben eines Maklers lassen sich in zwei Kategorien gliedern: Zum einen in die Aufgaben, die
ein Makler vor Mandatsiibernahme fiir den Verkaufer tbernimmt, und zum anderen in die Aufgaben,
die der Makler nach Mandatsiibernahme fur den Verkaufer erledigt.

Aufgaben eines Maklers |=%

Vor Mandatsubernahme Nach Mandatsibernahme

e Beratung und Analyse e Erstellung eines hochwertigen Printexposees.
der Bedurfnisse eines e Vermarktung der Immobilie Giber verschiedene
Verkaufers. Wege.

e Erledigung aller e Durchfiihrung von Immobilienbesichtigungen
erforderlichen und Prasentation der Immobilie.
Behordengange. e Vermittlung zwischen Verkaufer und Kaufer zur

e Sichtung der Unterlagen Erzielung einer Einigung.
der betreffenden e Vorbereitung des Notartermins.

Immobilie. e \orbesprechung des Kaufvertrages mit dem

e Erstellung einer Verkaufer und Kaufer.
Immobilienwertermittlung e Begleitung des Notartermins.

& Marktanalyse. e Weiterflihrende Services, v.a. Objektiibergabe

und Beratung flur anstehende
Renovierungsarbeiten.



Makleraufgaben vor Mandatserteilung: Was Verkéaufer erwarten kénnen. >>>

Beratung und Analyse der Bedurfnisse eines Verkaufers:

Da ein Makler zu Beginn weder den Verkaufer noch dessen Immobilie kennt, wird er sich stets ein Bild vom Verkaufer
machen und dessen Bedirfnisse analysieren. Dabei stehen oft Fragen nach dem Grund des Verkaufs, dem zeitlichen
Aspekt und naturlich dem Verkaufsziel im Vordergrund. Zudem ist es sinnvoll, die Immobilie vorab zu begutachten
und mdgliche Herausforderungen beim Verkauf zu analysieren, die mit dem Verkaufer besprochen werden sollten.

Erledigung aller erforderlichen Behérdengange:

Da ein Immobilienverkaufer unter Normalumstanden selten alle erforderlichen Unterlagen fur die
Immobilienwertermittlung parat hat, obliegt es dem Makler, diese bei den Behdrden anzufordern oder einzusehen.
Dadurch kénnen Daten und Fakten verifiziert werden, und es kdnnen Herausforderungen aufgedeckt werden, die der
Verkaufer moglicherweise nicht bedacht hat.

Sichtung der Unterlagen der betreffenden Immobilie:

Nachdem die Unterlagen bei den Behorden angefordert bzw. eingesehen wurden, sichtet der Makler diese und
erarbeitet alle wichtigen Punkte, die fir eine Immobilienwertermittlung bendtigt werden. Dabei werden auch Punkte
identifiziert, die mit dem Verkaufer besprochen werden missen.

Erstellung einer Immobilienwertermittlung und Marktanalyse:

Mit Hilfe der rechtlich vorgegebenen Wertermittlungsverfahren erstellt ein Immobilienmakler eine
Verkehrswertermittiung gemaf 8194 BauGB fiir den Verkaufer. Es ist wichtig zu betonen, dass es sich hierbei nicht
um ein Gutachten handelt, sondern meist um sogenannte Kurzbewertungen. Dabei werden die wichtigsten
wertbeeinflussenden Faktoren identifiziert und ein Verkehrswert auf Basis der analysierten Unterlagen sowie der
wertbeeinflussenden Faktoren errechnet. Allerdings bildet dieses Ergebnis nur die halbe Wahrheit. Die andere Halfte
besteht aus der Marktanalyse, die der Immobilienmakler parallel zur Immobilienwertermittlung erstellt. Dabei prift der
Makler anhand des tatsachlichen Marktes vergleichbare Objekte und deren Angebotspreise. Das Ergebnis dieser
Analyse ist eine Marktkorrektur, die in die Immobilienwertermittlung einfliel3t. Das Ziel ist es, die bewertete Immobilie
mit dem tatsachlichen Markt vergleichbar zu machen.

Exkurs: Warum ist eine Marktanalyse wichtig? Welche Herausforderungen
gibt es, wenn eine Immobilie am Markt platziert werden soll?

Der Sinn und Zweck einer Marktanalyse besteht darin, den Verkehrswert einer Immobilie
mit dem aktuellen Immobilienmarkt vergleichbar zu machen, um einen realisierbaren
Angebotspreis beim Verkauf zu erzielen. Eine haufige Herausforderung besteht darin, dass
die Preisvorstellungen des Verkaufers und die tatséachlich realisierbaren Angebotspreise
weit auseinandergehen. Verkaufer neigen dazu, den Wert ihrer Immobilie aufgrund ihrer
eigenen Investitionen und des Aufwands flr Renovierungen hoher einzuschatzen, als sich
am Markt tatsachlich realisieren lasst. \ I

Deshalb ist es eine grol3e Herausforderung, einen realisierbaren Angebotspreis zu erzielen, \ -
der die Immobilie angemessen am Markt positioniert. Es ist wichtig, dass die Immobilie

weder zu hoch noch zu niedrig angesetzt wird. Ein zu niedriger Preis fuhrt zu einem Verkauf

unter Wert, wahrend ein zu hoher Preis das Risiko birgt, dass die Immobilie Gberbewertet

wird und nicht verkauft werden kann.

Dies kann zu Preisreduzierungen und einem verlangerten Verkaufsprozess fuhren, was
letztendlich dazu fiihrt, dass die Immobilie zu einem niedrigeren Preis verkauft wird, als
maoglich und der Verkauf unnétig lange dauert. Eine griindliche Marktanalyse ist daher ein
wichtiger Bestandteil der Immobilienwertermittiung und unerlasslich fur eine erfolgreiche
Verkehrswertermittlung.



Im néchsten Blogbeitrag lesen Sie
wissenswertes zum Thema

Die
Erstellung eines hochwertigen Printexposees: ImmOb'l'enwerterm’tﬂung

Fur die Vermarktung einer Immobilie und eine erfolgreiche Finanzierung bei der |als Grundstock fiir einen
Bank ist ein Exposé unerlasslich. Es dient als Informationsbroschire zur :

Immobilie und enthalt alle wichtigen Informationen und Bilder. Daher muss das erfolgreichen
Exposé professionell gestaltet werden. Ein Immobilienmakler Gibernimmt diese Immobilienverkauf.
Aufgabe und erstellt sowohl fur den Verkaufer als auch fur den Kaufer ein
entsprechendes Exposé. Dabei werden professionelle Fotos der Immobilie
angefertigt, entweder vom Makler selbst oder von einem beauftragten
Fotografen.

Welche Aufgaben libernimmt ein Makler nach

Mandatsiibernahme fiir einen Verkaufer? >>>

Vermarktung der Immobilie Uiber verschiedene Wege:

Neben der Erstellung eines Exposees ubernimmt ein Makler die Aufgabe, professionelle Werbeanzeigen auf
verschiedenen Plattformen zu erstellen. Diese kdnnen Internetplattformen, soziale Netzwerke sowie klassische
Werbemittel wie Printanzeigen umfassen.

Durchfiihrung von Immobilienbesichtigungen und Présentation der Immobilie:

Die nachste Aufgabe eines Maklers ist die Durchfihrung von Immobilienbesichtigungen mit vorher bonitatsgepriften
Interessenten. Dabei reicht oft eine Bestatigung der Bank aus, dass einer Finanzierung generell zu diesem Zeitpunkt
nichts im Wege steht. Es ist jedoch wichtig zu betonen, dass diese Bestatigung keine endgultige
Finanzierungsbestatigung darstellt. Wahrend der Besichtigungen filhrt der Makler die potenziellen Kaufer durch die
Immobilie und prasentiert dabei alle Aspekte der Immobilie, hebt positive Merkmale hervor und spricht auch mogliche
Herausforderungen an.

Vermittlung zwischen Verkaufer und Kaufer zur Erzielung einer Einigung:
Nach Abgabe eines Angebots durch den potenziellen Kaufer ist es Aufgabe eines Maklers, zwischen beiden Parteien
zu vermitteln und eine Einigung auf einen Kaufpreis zu erzielen.

Vorbereitung des Notartermins:

Sobald die Endfinanzierungsbestatigung der Bank vorliegt, kimmert sich ein Makler um die Vorbereitung eines
Notartermins. Dazu gehoren unter anderem Terminvereinbarungen sowie die Erstellung des Kaufvertragsentwurfs
durch den Notar.

Vorbesprechung des Kaufvertrages mit dem Verkdufer und dem Kaufer:

Sobald der Kaufvertragsentwurf durch den Notar vorliegt, tibernimmt ein Makler die Vorbesprechung mit den beiden
Parteien und erklart ihnen die Inhalte. Dabei nimmt er auch fehlende oder anzupassende Inhalte auf, um sie dem
Notar weiterzuleiten. Sobald der Kaufvertragsentwurf in Ordnung ist, kommt es zum eigentlichen Notartermin.

Begleitung des Notartermins:
Bei diesem Schritt begleitet ein Makler beide Parteien zur eigentlichen Kaufvertragsunterschrift beim Notar und steht
in beratender Funktion zur Verfigung.

Weiterfiihrende Services:

Auch nach Abschluss des Kaufvertrags tbernehmen Makler weiterfiihrende Services. Dazu gehdort die
Objektiibergabe an den neuen Eigentiimer, bei der der Makler ein Ubergabeprotokoll fir den Verkaufer bzw. Kaufer
erstellt. Darin werden beispielsweise die Zahlerstande bei der Ubergabe notiert und die Schlisseliibergabe an den
neuen Eigentimer nach Zahlung des Kaufpreises und Eintragung im Grundbuch dokumentiert.

Zudem steht ein Makler auch fir beratende Téatigkeiten fir anstehende Renovierungsarbeiten zur Verfigung und
vermittelt an entsprechende Firmen, falls erforderlich.

Insgesamt ist der Beruf eines Maklers aufRerst spannend und bietet viele interessante Aufgaben sowie
Herausforderungen aufgrund der Schnelllebigkeit des Marktes. Oftmals werden jedoch aufgrund bestimmter
Klischees die im Hintergrund ablaufenden Aufgaben eines Maklers Uibersehen.
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