13

Den Marktwert ermitteln:

Preisfrage

Wie viel Geld soll ich fiir mein Haus oder meine

Eigentumswohnung verlangen? Wer beschlossen hat,

seine Immobilie zu verkaufen, steht gleich zu Beginn vor

einer schweren Entscheidung: Verlangt er zu wenig,

argert er sich spater. Fordert er einen Mondpreis,
verkommt das Objekt zum Ladenhiiter. Aber auch
Eigentiimer, die ihre Immobilie verschenken oder

vererben wollen, miissen den Wert kennen. Sonst
konnen sie den Nachlass nicht gerecht verteilen.

Seit der Finanzkrise 2008 sind die Preise
flir Wohnimmobilien regelrecht explodiert.
Die Immobilienpreise kennen zurzeit nur
eine Richtung: nach oben. Besonders in Bal-
lungsrdiumen und Metropolen wie Berlin,
Miinchen, Frankfurt oder Hamburg werden
Wohnungen und Hauser immer teurer. Das
farbt auch auf die Preisentwicklung in
angrenzenden lindlichen Regionen ab. Wah-
rend der nach wie vor besonders hohe Preis-
auftrieb bei Wohnimmobilien in den deut-
schen Stidten etwas nachgibt, ziehen die
Immobilienpreise auflerhalb der stidtischen
Gebiete im Vergleich zu den Vorjahren ver-

starkt an. Und der boomende Arbeitsmarkt,
eine weiter hohe Zuwanderung, zu wenig
Neubau und niedrige Zinsen sprechen da-
flir, dass der Aufschwung am Wohnungs-
markt weiter anhalten diirfte.

Die Entwicklung zeigt aber auch, dass
man genauer hinsehen muss. Die Immobi-
lienpreise entwickeln sich namlich keines-
wegs einheitlich. Denn nichts bestimmt die
Immobilienpreise so sehr wie die Lage. Und
dabei ist nicht nur der Standort in der
jeweiligen Stadt oder Gemeinde von Bedeu-
tung, die Preisentwicklung ist vielmehrauch
von Region zu Region sehr unterschiedlich.
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Deshalb ist beim Verkauf von Immobilien
eine umfassende Marktkenntnis wichtig.
Dies giltauch dann, wenn die Verkaufstatig-
keit vertrauensvoll in die Hinde eines Mak-
lers gelegt werden soll.

Aktuelle Informationen tiber die Markt-
lage im engen Umfeld ihrer Immobilie sind
fir Eigentlimer unverzichtbar. Viele wollen
nur aus Neugierde den Wert ihres Objekts
wissen.

Doch wer plant, eine Immobilie zu ver-
schenken oder zu vererben, und dabei sei-
nen gesamten Besitz zu gegebener Zeit ge-
rechtauf mehrere Beglinstigte verteilen will,
braucht verldssliche Wertangaben. Fiir Ver-
kdufer lautet die Kernfrage ohnehin: Wie viel
sollich verlangen? Wer den Wert iiberschatzt,
weist Interessenten, die nicht so viel bieten
wollen oder kdnnen, ab — und trauert deren
Gebotvielleicht spater nach. Umgekehrt ver-
schenkt der Verkiufer bares Geld, wenn er
den erzielbaren Preis unterschitzt und vor-
schnell verkauft. Auf jeden Fall miissen die
Plane fiir neue Investitionen, die mit dem
Erlos finanziert werden sollen, auf realisier-
baren Werten basieren — zum Beispiel wenn
der Verkauf eines frei stehenden Einfamili-
enhauses am Stadtrand das Geld fiir die ge-
wiinschte Eigentumswohnung in bester Ci-
tylage einbringen soll.

Wer erste Informationen
iiber Immobilienpreise
liefert

Als Einstieg in die Welt der Werte kann eine
Preiskarte dienen, welche das iib Dr. Hetten-
bach Institut erstellt hat und regelmafig ak-
tualisiert. Die Zeitschrift Capital prasentiert
sie gratis unter www.capital.de/immobili-
en-kompass. Sie zeigt bundesweit die Durch-
schnittspreise und die Preisspannen jedes
Wohngebiets in Stadt und Land. Zudem wird
fiir jede Stra3e deren Wohnqualitat beziffert.
Allerdings tberraschte bei einer kleinen
Stichprobe manche Grenzziehung zwischen
unterschiedlich eingestuften Arealen. Jeder
Interessent sollte im Umfeld seines Objekts
priifen, ob er die Zuordnung nachvollziehen
kann.

Ohnehin reden Anwohner iiber die Im-
mobilienpreise in der Nachbarschaft. Doch
daraufist nicht immer Verlass. Immobilien-
verkdufer melden gern hohere Erlose, um be-
sonders tiichtig zu erscheinen. Oder sie nen-
nen einen geringeren Preis, um zum Beispiel
keine Begehrlichkeiten bei anderweitig be-
dachten Miterben zu wecken. Auch manche
Kaufer stapeln tief, um als harte Verhand-
lungspartner zu gelten. Verldsslicher sind
Preisangaben, die Wohnungseigentiimer
vom Verwalter erhalten konnen, der meist
mit Verkdufern und Kdufern im Haus redet.
Aber auch er kennt oft nicht alle Vertrags-



details: beispielsweise dass eine hochwer-
tige Einbaukiiche mit verkauft beziehungs-
weise ein Teil des Kaufpreises gestundet wird
oder der Verkdufer noch gewisse Reparatu-
ren Gibernimmt.

Wer die Zeit eriibrigen kann, sollte sich
selbst zumindest einen Uberblick verschaf-
fen. Das Internet bietet dazu gute Moglich-
keiten. Nur wer mit dem Marktgeschehen
halbwegs vertraut ist, kann gegebenenfalls
mit Maklern oder anderen Fachleuten, die
er beauftragt, sinnvolle Absprachen treffen.
Zudem kann er die Aussagekraft von Preis-
informationen, die andere liefern, beurtei-
len - gleich, ob es sich um ein Schnellgut-
achten aus dem Internet (— Seite 22 f.) oder
um die konventionelle Bewertung durch ei-
nen Makler beziehungsweise Gutachter han-
delt (— Seite 18 ff.).

® VORSICHT

Skepsis ist angesagt bei Bewertungen,
die auf Angaben von Internetnutzern
basieren. Diese fiihren teilweise zu ku-
rios verzerrten Aussagen zum Preis-
niveau. So sammeln beim Kulturange-
bot schon mal Dorfer so viele Punkte
wie Grof3stddte und dicht bebaute Alt-
hausquartiere werden wegen der Griin-
anlagen gelobt.
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Wie Eigentiimer den Markt
systematisch erkunden

Eine Liste von Angeboten, die seiner Immo-
bilie circa entsprechen, kann sich jeder In-
teressent selbst zusammenstellen, indem er
die Annoncen in den Regionalzeitungen
studiert. Aber diese zeigen nur noch einen
kleinen Ausschnitt des Marktes. Die meis-
ten Offerten finden sich auf den Immobili-
enmarktpldtzen im Internet. Wer bei diesen
Portalen in die Welt der Hauser und Woh-
nungen als Kaufgesuch die Daten seiner
eigenen Immobilie eingibt, erhdlt eine Liste
halbwegs vergleichbarer Angebote aus sei-
nem Ort beziehungsweise Stadtteil. Diese
Offerten enthalten meist ausfiihrliche Be-
schreibungen sowie Bilder und Grundrisse,
sodass der Interessent sie gut mit seinem Ei-
gentum vergleichen kann.

Immobilienscout24.de, wo sich mit rund
zwOlf Millionen Besuchern pro Monat die
meisten Interessenten tummeln, offeriert
nach eigenen Angaben durchschnittlich tiber
500.000 verschiedene Immobilienangebote
aller Art. Immowelt.de meldet ebenfalls meh-
rere 100.000 Angebote.

Eine Sonderrolle spielen www.wohnungs-
boerse.net (auch fir Hiuser) und www.im-
mozentral.com, wo Verkdufer kostenlos in-
serieren konnen. Hinzu kommen regional
teils gewichtige Marktplatze, wie beispiels-
weise www.athome.de in Rheinland-Pfalz
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und an der Saar. Manch andere Regionalpor-
tale zeigen nur eine Auswahl aus den grof3e-
ren Internetmarktpldtzen, so kooperieren
zum Beispiel www.meinestadt.de und www.
kalaydo.de mit www.immowelt.de.

Vier weitere Portale lohnen den Besuch:
www.immobilo.de, www.nestoria.de, klein-
anzeige.focus.de/immobilien und immobi-
lien.trovit.de. Das sind Metasuchmaschinen,
das heif3t, sie nehmen nicht selbst Offerten
an, sondern suchen selbststandig danach auf
Internetseiten von Maklern sowie auf etli-
chen Marktpldtzen. Damit prasentieren sie
ein vielfdltiges Angebot.

Wer die Angebote auf den Internetmarkt-
plitzen und auf den Anzeigenseiten der Re-
gionalzeitungen ldngere Zeit systematisch
beobachtet, erhdlt ein Gefiihl dafiir, was die
Preise von Immobilien bestimmt. Er sieht,
welche Objekte schnell vom Markt ver-
schwunden sind und offenbar mit ihrem
Preis-Leistungs-Verhdltnis die Interessenten
iberzeugt haben. Andere erweisen sich als
Ladenhiiter.

Wie eine verldssliche Preisstudie
entsteht

So komfortabel die Suche im Internet ist, so
gravierend ist ein Nachteil: Eine Offerte steht
nur fiir begrenzte Zeit zum Aufruf bereit. Wer
den Uberblick behalten will, muss sie aus-
drucken und sammeln. Entsprechend sollte
ein Preisrechercheur die Zeitungsanzeigen

vergleichbarer Objekte Woche fiir Woche aus-
schneiden und aufkleben. So erkennt er, wie
lange eine Immobilie angeboten wird und
ob dabei der geforderte Preis sinkt. Am bes-
ten werden die Angebote in einem Akten-
ordner abgeheftet, damit die Reihenfolge
beim Bldttern erhalten bleibt.

Alle wichtigen Fakten auf einen Blick hat,
wer die entscheidenden Daten der Angebote
in einer Tabelle mit folgenden Spalten zu-
sammenfasst: Wohngebiet, Adresse, Grund-
stiicksgrofle, Wohnflache, Baujahr, Preisfor-
derung, Preis je Quadratmeter Wohnfliche,
Besonderheiten. Mit den Daten des eigenen
Objekts in der ersten Zeile lassen sich damit
leicht Vergleiche ziehen, es entsteht inner-
halb weniger Wochen eine aussagekraftige
Marktstudie. Die Miithe hat sich gelohnt,
wenn dann dank guter Vorbereitung der Ver-
kauf ziigig vonstattengeht und einige Tau-
sender mehr auf das Konto flief3en.

— TIPP Die Zeitungsanzeigen fiir Ge-
brauchtimmobilien informieren meist
nur sehr knapp iiber die angebotene
Immobilie. Bietet sie ein Makler an,
finden sich auf dessen Internetseiten
aber meist weitergehende Informatio-
nen. Andernfalls bleibt nur, beim An-
bieter nachzufragen.



Warum gute Makler viele Fragen stellen
Wer sich im Rahmen der Preisrecherche fiir
sein eigenes Objekt an einen Makler wendet,
sollte darauf gefasst sein, dass dieser bezie-
hungsweise seine Mitarbeiter moglichst viel
tiber seine Wiinsche und finanziellen Mog-
lichkeiten erfahren wollen. Schlieflich ist
es ihr Ziel, ihm ein passendes Angebot zu
unterbreiten. Anfrager, die nur den Markt er-
kunden wollen, sollten sich eine glaubhafte
Geschichte zurechtlegen, warum sie sich fiir
eine Immobilie interessieren — etwa weil ein
Kollege oder Verwandter von aufierhalb ein
solches Objekt sucht.

Ein Verkdufer, der nicht frithzeitig aus-
schlieft, einen Makler zu beauftragen, er-
stellt vielleicht eine Liste der kontaktierten
Vermittler und bewertet sie: Wer betreut Kun-
den intensiv, ohne sie zu nerven? Wer hat
hdufig Objekte im Angebot, die dem eigenen
dhneln, weil er sich auf diese Art Immobi-
lien — zum Beispiel Eigentumswohnungen,
Villen oder Landhduser - spezialisiert hat?
Wer schaltet regelmdf3ig markante Zeitungs-
anzeigen und Internetofferten? Wer variiert
dabei die Offerten pfiffig, damit Ladenhiiter
nicht sofort erkennbar sind? Wer liefert in-
formative, ansprechende Exposés? Ein Eigen-
tiimer, der seine Immobilie vor Jahrzehnten
erworben hat, wird sich wundern, wie inten-
siv heute viele Vermittler die Kunden um-
werben und wie aufwendig das Informati-
onsmaterial gestaltet ist.

Den Marktwert ermitteln: Preisfrage 17

Sicheristes fiir den Makler nichtangenehm,
wenn ein Eigentimer, der bald seine eigene
Immobilie verkaufen will, sich als Kaufinte-
ressent ausgibt. Aber wer offen erklart, er
treibe nur Marktforschung, wird kaum die
notigen Informationen erhalten. Der Recher-
cheur sollte jedoch bedenken: Er wird beim
Verkaufvielleicht wieder auf die Makler tref-
fen und dann fliegt seine Tarnung auf. Wenn
erdann einen der Profis beauftragt, wird der
kaum bose sein: Schliefilich erhdlt er den Job,
weil seine Arbeit iiberzeugte. Doch auch die
Uibrigen Vermittler sollten nicht verdrgert
werden. Deshalb ist es fair und klug, wenn
ein angeblicher Kaufinteressent den Mak-
lern — wie auch Immobilieneignern, die pri-
vatanbieten - nicht unnoétige Arbeit und Aus-
gaben zumutet. Insbesondere sollte er fiir
anstehende Besichtigungen Termine akzep-
tieren, die gut in deren Zeitplan passen.

Warum nur Besichtigungen

Klarheit verschaffen

Selbst die zahlreichen Bilder in einer Inter-
netofferte oder auf einem anspruchsvoll ge-
stalteten Informationsblatt kdnnen so ge-
wahlt sein, dass Probleme der Lage oder des
Bauzustands verborgen bleiben. Dagegen las-
sen sich Schwachstellen gegeniiber einem
aufmerksamen Besucher kaum verbergen.
Nach dem Ortstermin wird er aufschreiben,
was er an Schwachstellen gefunden hat. Die
Notizen ergdnzen die werbenden Angaben
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des Maklers beziehungsweise des Eigentii-
mers. So erst kommen nach und nach die
Fakten zusammen, die einen Vergleich des
Angebots mit der eigenen Immobilie ermog-
lichen.

—» WICHTIG Vor Ort lasst sich im Ge-
sprach mit dem Verkdufer oder seinem
Makler ermitteln, wie lange das Objekt
schon angeboten wird und welche
Nachldasse moglich erscheinen. Selten
wird eine Immobilie zum geforderten
Preis verkauft, zumal in Regionen mit
grofem Angebot. Welcher Verkaufs-
preis letztlich erzielt wird, erfahrt
aber — auBBer den Vertragspartnern,
dem Notar und eventuell der finanzie-
renden Bank — nur eine Institution: der
ortliche Gutachterausschuss.

Welche Angaben der
Gutachterausschuss bietet

In jeder Stadt und jedem Landkreis gibt es
einen Gutachterausschuss fiir Grundstiicks-
werte, fiir den die ortliche Verwaltung
Immobiliensachverstandige bestellt. Die No-
tare miissen ihnen laut Baugesetzbuch Ko-
pien aller Immobilienkaufvertrdge zusen-
den. Wie die Geschaftsstellen, die meist bei
der Verwaltung der Kreise beziehungsweise
der kreisfreien Stadte oder im Katasteramt

zu finden sind, die Daten aufbereiten und
welche Informationen sie an Personen wei-
tergeben, ist je nach Bundesland und Ge-
meinde sehr unterschiedlich. Ndheres kldrt
ein Anruf oder ein Besuch der Internetsei-
ten, die sich iber www.gutachterausschues-
se-online.de oder die Webadresse der Stadt-
beziehungsweise Kreisverwaltung erreichen
lassen.

Abgesehen von Dorfern, fiir die zu we-
nige Daten vorliegen, ermitteln die Gutach-
terausschiisse stets Bodenrichtwerte je Qua-
dratmeter unbebauten Grunds fiir einzelne
Zonen ihres Gebiets. Dabei unterstellen sie
eine bestimmte Bebauungsmaglichkeit, aus-
gedriickt durch die Geschossflichenziffer
(GFZ), die das Verhdltnis von Grundstiicks-
grofle und zuldssiger Gebaudeflache angibt.
Immobilieneigner konnen den Bodenricht-
wert flir die Zone erfragen, in der ihr Areal
liegt. Mancherorts wird dafiir eine Gebiihr
fallig.

Diejdhrlichen Grundstiicks- beziehungs-
weise Immobilienmarktberichte der Aus-
schiisse zeigen die Entwicklung auf und
nennen diverse Rechengroflen fiir die
Immobilienbewertung. Sie kdnnen in der Re-
gel in der Geschaftsstelle kostenlos eingese-
hen und fiir rund 40 Euro gekauft werden.
Vielfach stellen die Ausschiisse den gesam-
ten Bericht, zumindest aber wichtige Aussa-
gen zum Trend sowie einige Richtwerte gratis
ins Internet.
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