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Master-Checkliste: Privater Hausverkauf

Umfangreiche Prozess-Checkliste von Vorbereitung bis Ubergabe

Diese Checkliste ist als kompletter Fahrplan fur den privaten Hausverkauf aufgebaut. Jede Zeile
ist eine konkrete Aufgabe - inkl. Hinweis, woher man die Information bekommt und worauf
besonders zu achten ist. Tipp: Lege dir einen digitalen Datenraum (Ordnerstruktur) an und
arbeite Phase fur Phase ab.

Inhalt

1.Vorbereitung und Zielbild

2.0bjekt- und Eigentumslage klaren
3.Unterlagenpaket Grundstuck & Recht

4. Unterlagenpaket Gebaude, Technik, Energie
5.Unterlagenpaket Vermietung / WEG
6.Preisfindung & Verkaufsstrategie
7.Verkaufsreife & Objektaufbereitung
8.Vermarktungsunterlagen (Exposé)
9.Inserate und Interessentenmanagement
10.Besichtigung & Interessentenfuhrung
1.Angebot, Verhandlung & Auswahl

12.Notar & Kaufvertrag

13.Finanzierung & Abwicklung bis Kaufpreiszahlung
14. Ubergabe & Nachlauf

15.Sonderfalle & Risikocheck

Empfohlene Nutzung
- Pro Phase erst Unterlagen sammeln, dann erst vermarkten - Vollstandigkeit spart Zeit.

- Zahlen (Wohnflache, Baujahr, Energiekennwerte) einmal sauber klaren und dann Uberall
identisch verwenden.

- Wichtige Entscheidungen schriftlich dokumentieren (Angebote, Zusagen, Ubergabetermin).

www.reiher-loewe.de
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1 Vorbereitung & Zielbild

Aufgabe

Woher / Wie erledigen?

Worauf achten

Ziel definieren

Rollen &
Zeitbudget

Ordnerstruktur
anlegen

Kostenbudget fir
Verkauf planen

Kommunikations-
regeln definieren

Check:
Steuerthemen
grob klaren

Kurz notieren: Wunschpreis, spatester
Ubergabetermin, Flexibilitat bei
Auszug/Ubergabe, gewiinschte
Kaufersituation (Eigennutzer/Investor)

Wer Ubernimmt:
Unterlagenbeschaffung,
Telefon/Emails, Besichtigungen,
Verhandlungen, Notartermine?
Kalender-Slots blocken!

Cloud/PC-Ordner nach Phasen
anlegen. Papiermappe mit Register.

Typische Posten: Energieausweis,
Unterlagen (Baulasten/Bauakte),
Fotos/Grundrisse, Inserate,

ggf. Gutachten, kleine Reparaturen.

Standardantwort, Terminfenster,
Dokumentenfreigabe erst nach
Vorqualifizierung.
Telefonnummer/Email festlegen.

Bei Privatverkauf: Spekulationsfrist (10
Jahre) / Selbstnutzung-Ausnahmen;
bei Erbe/Schenkung:
FuBstapfentheorie. Im Zweifel
Steuerberater.

Ohne klare Prioritaten werden Preis-
und Verhandlungsentscheidungen
inkonsistent. Ubergabetermin
beeinflusst Kauferkreis.

Zeitaufwand planen:
Anfragen, Vorqualifizierung,
Besichtigungstourismus

Keine Originale aus der Hand geben.
Sensible Dokumente nur bei echtem
Interesse. Am besten alles digital
vorbereiten.

Viele GebUhren werden pro Auskunft
fallig; Belege sammeln (kénnen
steuerlich relevant werden).

Spate Antworten senken
Abschlussquote; zu fruhes
Teilen sensibler Daten erhéht Risiko.

Steuerliche Fehler kbnnen teuer
werden; Zeitpunkt von Verkauf/
Notartermin kénnen relevant sein.

www.reiher-loewe.de








































































