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Ihr persönlicher Begleiter beim Immobilienverkauf im Cuxland – mit über 20 Jahren Erfahrung. 
  



 

V O R W O R T  
 

 

 

 

 

Liebe Immobilienbesitzerinnen und -besitzer, 

 

Wer sein Haus verkaufen möchte, betritt in den meisten Fällen Neuland. Verständlich – die 
meisten Menschen tun das nur ein oder zwei Mal im Leben. Und genau deshalb ist gute 
Vorbereitung so wichtig. Nicht weil der Prozess grundsätzlich schwierig wäre, sondern weil die 
Fehler, die dabei entstehen können, erhebliche finanzielle und emotionale Konsequenzen haben. 

Seit über 20 Jahren bin ich mit Immobilien verbunden – zuerst durch meine Familie, die im Kleinen 
vermietet hat, dann als Makler im Cuxland. Was mich antreibt, ist nicht die Transaktion. Es ist das 
gute Gefühl auf beiden Seiten, wenn ein Verkauf wirklich passt. Ich habe in dieser Zeit viele 
Eigentümer durch den Verkaufsprozess begleitet – und dabei immer wieder dieselben Fragen 
gehört, dieselben Unsicherheiten erlebt, dieselben Fehler gesehen. Aus diesen Erfahrungen ist 
dieser Leitfaden entstanden. 

Er gibt Ihnen einen klaren Überblick über alle Schritte des Immobilienverkaufs – von der ersten 
Überlegung bis zur Schlüsselübergabe. Schritt für Schritt, ohne unnötigen Fachjargon, aber mit 
der Tiefe, die eine so bedeutsame Entscheidung verdient. 

 

Ich wünsche Ihnen viel Erfolg – und einen Verkauf, auf den Sie am Ende mit gutem Gefühl 
zurückblicken. 

 

 
Herzlichst Ihr 
Bodo Ahlers 
Ahlers Immobilien, Cuxland 

 

 

 

 

 

“ 

Herr Ahlers hat mein Haus in nur drei Wochen verkauft – zum 
Wunschpreis! Mehr konnte ich mir nicht wünschen. 

S I L K E  O .   ·   M I D L U M  
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D E R  F A H R P L A N  

Ihr Weg zum erfolgreichen Verkauf 

Ein Immobilienverkauf läuft in vier Phasen ab. Dieser Leitfaden begleitet Sie Schritt für 
Schritt durch jede einzelne – von der ersten Überlegung bis zur Schlüsselübergabe. 

P H A S E  1     V O R B E R E I T U N G  

01 Ist ein Verkauf wirklich die richtige Entscheidung? 

02 Den richtigen Verkaufszeitpunkt finden 

03 Was ist meine Immobilie wert? – Die Wertermittlung 

04 Den richtigen Angebotspreis ermitteln 

05 Unterlagen und Dokumente zusammenstellen 

 

P H A S E  2     A U F B E R E I T U N G  

06 Mit oder ohne Makler verkaufen? 

07 Objekt und Präsentation vorbereiten 

08 Energetische Sanierung prüfen 

 

P H A S E  3     V E R M A R K T U N G  

09 Vermarktung: Käufer erreichen 

10 Besichtigungen durchführen 

11 Kaufpreis verhandeln 

12 Käufer-Finanzierung verstehen 

 

P H A S E  4     A B S C H L U S S  

13 Den Kaufvertrag vorbereiten 

14 Notartermin und Schlüsselübergabe 

15 Steuerliche Aspekte klären 

16 Leibrente als Alternative 

17 Teilverkauf abwägen 

18 Häufige Fehler vermeiden 
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P H A S E  1   ·   V O R B E R E I T U N G  

 

K A P I T E L  0 1  

Ist ein Verkauf wirklich die richtige 
Entscheidung? 

Bevor Sie verkaufen, lohnt sich ein ehrlicher Blick auf Ihre Ausgangssituation. 
  



  A H L E R S  I M M O B I L I E N  Haus verkaufen: Der komplette Leitfaden · 2026 

Ahlers Immobilien eGbR · Im Mühlenfeld 30, 27624 Geestland 6 

 
1 .  V O R BE R E IT UN G  2 .  A U FB E R E I T UN G  3 .  V E R MA R K T U N G  4 .  A B S C HL US S  

 
K A P I T E L  0 1  

Ist ein Verkauf wirklich die richtige Entscheidung? 

 

Bevor Sie sich mit Preisen, Maklern oder Inseraten befassen, lohnt sich ein ehrlicher Blick 
auf die eigene Ausgangssituation. Der Verkauf einer Immobilie ist keine Entscheidung, die 
man rückgängig machen kann – und deshalb verdient sie mehr als eine schnelle Antwort. 

 

Was bewegt Sie zum Verkauf? 

Die Gründe für einen Verkauf sind so verschieden wie die Menschen, die ihn in Betracht 
ziehen. Manchmal ist es ein klarer äußerer Anlass: ein Jobwechsel, eine Erbschaft, eine 
Scheidung, der Wunsch nach einem kleineren Zuhause im Alter. Manchmal ist es eher ein 
Gefühl, das sich über Monate aufgebaut hat – das Haus ist zu groß geworden, die Lage 
stimmt nicht mehr, das Geld könnte anderswo sinnvoller eingesetzt werden. 

 

Verkaufen oder behalten – die wichtigsten Abwägungen 

▸  Ist die Immobilie wirtschaftlich sinnvoll zu halten, oder entstehen laufend Kosten, die 
sich nicht rentieren? 
▸  Könnte das gebundene Kapital anderswo mehr für Sie arbeiten? 
▸  Ist eine Vermietung eine echte Alternative – und sind Sie bereit, Vermieter zu sein? 
▸  Haben Sie eine klare Vorstellung davon, wohin das Geld aus dem Verkauf fließen soll? 
▸  Sind alle betroffenen Personen – Partner, Miterben – in die Entscheidung 
eingebunden? 

 
W I C H T I G E  D E N K A N S T Ö S S E  V O R  D E M  E R S T E N  S C H R I T T  

▸  Ein Verkauf unter Zeitdruck erzielt selten den besten Preis. 
▸  Emotionale Bindung ist normal – sie sollte aber nicht die Preisvorstellung 
bestimmen. 
▸  Eine kostenlose Ersteinschätzung durch einen lokalen Makler schafft oft mehr 
Klarheit als jede Internetrecherche. 

 

Der regionale Markt als Entscheidungsgrundlage 

Im Cuxland, in Geestland und Bad Bederkesa gibt es Phasen, in denen Immobilien 
besonders gefragt sind – und Phasen, in denen Käufer kritischer agieren. Diese Zyklen zu 
kennen und für die eigene Entscheidung zu nutzen, ist ein echter Vorteil. 
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P H A S E  1   ·   V O R B E R E I T U N G  

 

K A P I T E L  0 2  

Den richtigen Verkaufszeitpunkt 
finden 

Der richtige Moment entscheidet über Erlös und Verkaufsdauer. 
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Den richtigen Verkaufszeitpunkt finden 

 

„Wann ist der beste Zeitpunkt, um zu verkaufen?“ – eine der häufigsten Fragen, die mir 
Eigentümer stellen. Die ehrliche Antwort: Es gibt nicht den einen perfekten Zeitpunkt. Aber 
es gibt Faktoren, die Sie kennen sollten. 

 

Marktzyklen und Saisonalität 
Der Immobilienmarkt ist nicht gleichmäßig. Im Frühjahr – zwischen März und Mai – ist die 
Nachfrage traditionell am stärksten. Der Herbst ist entgegen verbreiteter Meinung kein 
schlechter Zeitpunkt – die verbleibenden Kaufinteressenten sind oft entschlossener. 

 

Zinsentwicklung und Kaufkraft 
Die monatliche Kreditrate, die ein Käufer tragen kann, hängt direkt vom Zinsniveau ab. Im 
Cuxland 2026 hat sich das Zinsniveau gegenüber dem Hochpunkt von 2023 leicht 
entspannt – das erfordert aber weiterhin realistische Preisvorstellungen. 

 

Persönliche Faktoren sind entscheidend 

Letztlich ist der beste Zeitpunkt der, der zu Ihrer persönlichen Situation passt. Wer eine 
neue Immobilie kaufen will, hat andere Rahmenbedingungen als jemand, der das Geld 
anlegen möchte. 

 

 
F A U S T R E G E L N  F Ü R  D E N  V E R K A U F S Z E I T P U N K T  

▸  Frühjahr und Herbst sind die aktivsten Marktphasen im Cuxland. 
▸  Wer Zeit hat, kann auf den richtigen Moment warten. 
▸  Wer unter Druck steht, sollte das im Preis einkalkulieren – nicht umgekehrt. 
▸  Eine aktuelle Markteinschätzung kostet nichts und hilft mehr als jede 
Prognose. 
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P H A S E  1   ·   V O R B E R E I T U N G  

 

K A P I T E L  0 3  

Was ist meine Immobilie wert? – 
Die Wertermittlung 

Der richtige Preis ist die Grundlage für jeden erfolgreichen Verkauf. 
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Was ist meine Immobilie wert? – Die 
Wertermittlung 

 

 

Die Wertermittlung ist der Dreh- und Angelpunkt jedes Immobilienverkaufs. Wer zu hoch 
einsteigt, schreckt Käufer ab. Wer zu niedrig ansetzt, verschenkt Kapital. Wer den 
richtigen Preis trifft, verkauft schnell und ohne Kompromisse. 

 

Die drei anerkannten Bewertungsverfahren 

▸  Vergleichswertverfahren: Tatsächlich erzielte Kaufpreise ähnlicher Objekte werden 
herangezogen. Ideal für Einfamilienhäuser mit ausreichend Vergleichsdaten. 
▸  Sachwertverfahren: Bodenwert und Bauwert werden getrennt ermittelt und 
zusammengeführt. Wird eingesetzt, wenn Vergleichsdaten fehlen. 
▸  Ertragswertverfahren: Der nachhaltig erzielbare Mietertrag bestimmt den Wert. 
Relevant für vermietete Objekte und Mehrfamilienhäuser. 

 

Was den Wert im Cuxland konkret beeinflusst 
▸  Lage: Küstennähe, Ortskern, Infrastrukturanbindung zur A27 
▸  Energieeffizienz: Objekte mit schlechter Energiebilanz werden zunehmend kritischer 
bewertet 
▸  Zustand: Dach, Heizung, Fenster, Fassade – der Investitionsbedarf ist preisrelevant 
▸  Grundstück: Südausrichtung und Baurechtspotenzial erzielen Aufschläge 

 
K O S T E N L O S E  W E R T E R M I T T L U N G  F Ü R  E I G E N T Ü M E R  I M  
C U X L A N D  

▸  Unverbindliche Wertermittlung auf Basis tatsächlicher Transaktionsdaten. 
▸  Kein Verkaufsdruck, keine versteckte Agenda. 
▸  Telefon: 0160 4788843  ·  www.ahlersimmobilien.de 
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K A P I T E L  0 4  

Den richtigen Angebotspreis 
ermitteln 
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Den richtigen Angebotspreis ermitteln 

 

Das A und O eines erfolgreichen Immobilienverkaufs ist der richtige Angebotspreis. Zu 
hoch: lange Standzeit, Preisreduktion, beschädigtes Image. Zu niedrig: Misstrauen, 
Wertverlust, kein optimaler Erlös. Nur ein realistischer, marktgerechter Preis führt zum 
schnellen, erfolgreichen Verkauf. 

Schritt 1: Angebote vergleichen 

Beobachten Sie systematisch den Markt auf den großen Immobilienportalen. Wichtig: Das, 
was Sie dabei sehen, sind Angebotspreise – keine tatsächlich erzielten Verkaufspreise. 

Schritt 2: Realisierte Immobilienpreise herausfinden 

Der entscheidende zweite Schritt ist der Blick auf tatsächlich erzielte Kaufpreise. Diese 
finden Sie in den Marktberichten des zuständigen Gutachterausschusses für 
Grundstückswerte. 

Schritt 3: Die Lage als wertbestimmender Faktor 

▸  Infrastruktur: Einkaufsmöglichkeiten, Schulen, Kitas und Ärzte in der Nähe? 
▸  Verkehrsanbindung: Anbindung an öffentliche Verkehrsmittel und Autobahnen? 
▸  Ruhe: Ruhige Wohnstraße oder Hauptverkehrsachse? 
▸  Ausrichtung: Südgarten erzielt in der Regel Aufschläge. 

Schritt 4: Den Zustand realistisch bewerten 

▸  Renovierung: Neuzustand oder Renovierungsbedarf? Fenster, Türen, Dach, 
Fassade? 
▸  Heizung: Wie modern ist die Anlage? Besteht Austauschpflicht nach dem GEG? 
▸  Energetik: Wie sieht es mit der energetischen Dämmung aus? 

 
U N S E R  A N G E B O T  A N  S I E  

▸  Kostenlose, unverbindliche Wertermittlung für Ihre Immobilie im Cuxland. 
▸  Wir zeigen Ihnen die aktuelle Bodenrichtwertkarte und erklären die relevanten 
Werte. 
▸  Telefon: 0160 4788843  ·  www.ahlersimmobilien.de 
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P H A S E  1   ·   V O R B E R E I T U N G  

 

K A P I T E L  0 5  

Unterlagen und Dokumente: Was 
Sie brauchen 

Wer alle Unterlagen griffbereit hat, verkauft schneller und souveräner. 
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Unterlagen und Dokumente: Was Sie brauchen 

 

Ein gut vorbereiteter Verkäufer hat alle relevanten Unterlagen griffbereit. Käufer, die alle 
Informationen schnell und vollständig erhalten, entscheiden schneller. 

 

Die wichtigsten Unterlagen im Überblick 

 

▸  Grundbuchauszug: Enthält alle Eigentumsverhältnisse und Belastungen. Nicht älter 
als drei Monate. 
▸  Flurkarte: Zeigt die genaue Lage und Form des Grundstücks. Erhältlich beim 
Katasteramt. 
▸  Energieausweis: Gesetzlich vorgeschrieben – spätestens bei der ersten Besichtigung 
vorzulegen. 
▸  Baupläne und Baugenehmigungen: Idealerweise vollständig inklusive aller 
nachträglichen Anbauten. 
▸  Wohnflächenberechnung: Eine korrekte Berechnung ist Pflicht. Falsche Angaben 
können rechtlich relevant werden. 
▸  Grundsteuerbescheid: Der aktuelle Bescheid zeigt dem Käufer die laufende 
Belastung. 
▸  Nebenkostenübersicht: Gibt Kaufinteressenten die Möglichkeit, ihre künftige 
Belastung einzuschätzen. 
▸  Versicherungsunterlagen: Die Wohngebäudeversicherung geht automatisch auf den 
Käufer über. 

 

 

 
W O  B E A N T R A G E  I C H  F E H L E N D E  U N T E R L A G E N ?  

▸  Grundbuchauszug: Amtsgericht / Grundbuchamt Cuxhaven 
▸  Flurkarte: Katasteramt Landkreis Cuxhaven 
▸  Baupläne: Bauamt der Gemeinde oder des Landkreises 
▸  Energieausweis: Energieberater, Architekt oder über Ahlers Immobilien 

  



  A H L E R S  I M M O B I L I E N  Haus verkaufen: Der komplette Leitfaden · 2026 

Ahlers Immobilien eGbR · Im Mühlenfeld 30, 27624 Geestland 15 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

P H A S E  2   ·   A U F B E R E I T U N G  

 

K A P I T E L  0 6  

Die Entscheidung: Mit oder ohne 
Makler verkaufen? 

Eine der wichtigsten Weichenstellungen im gesamten Verkaufsprozess. 
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Die Entscheidung: Mit oder ohne Makler 
verkaufen? 

 

Diese Frage stellen sich fast alle Eigentümer. Die ehrliche Antwort: Beides ist möglich. 
Aber beide Wege haben sehr unterschiedliche Anforderungen und Risiken. 

Was ein Privatverkauf tatsächlich erfordert 
▸  Marktgerechte Preisfindung auf Basis tatsächlicher Transaktionsdaten 
▸  Professionelle Fotografie und Erstellung eines aussagekräftigen Exposés 
▸  Vorqualifizierung von Interessenten – nicht jeder Anfragende ist ein ernsthafter Käufer 
▸  Führung von Preisverhandlungen ohne emotionale Beteiligung 
▸  Koordination mit Notar, Bank des Käufers und Behörden 

Was ein guter Makler für seine Provision leistet 
▸  Fundierte, marktgerechte Wertermittlung 
▸  Professionelle Objektaufbereitung und Fotografie 
▸  Gezielte Vermarktung und Ansprache vorgemerkter Interessenten 
▸  Erfahrene Verhandlungsführung und Bonitätsprüfung der Käufer 
▸  Begleitung bis zur notariellen Beurkundung 

Die Provisionsteilung seit 2020 

Seit der Reform des Maklerrechts gilt das Prinzip der Provisionsteilung. Im Landkreis 
Cuxhaven beträgt die übliche Gesamtcourtage zwischen fünf und sieben Prozent des 
Kaufpreises zzgl. Mehrwertsteuer. 

 
M E I N E  E M P F E H L U N G  

▸  Wer Zeit, Nerven und Verhandlungserfahrung mitbringt: Privatverkauf ist 
machbar. 
▸  Wer den bestmöglichen Preis mit minimalem Aufwand erzielen möchte: 
Makler. 
▸  Wählen Sie einen Makler, der die Region wirklich kennt – nicht einen, der 
überregional tätig ist. 

 

Noch unentschieden, ob Sie einen Makler brauchen? 
Ein erstes Gespräch kostet nichts und verpflichtet zu nichts. Ich zeige Ihnen, was ich konkret für 
Ihren Verkauf tun kann – und was nicht. Sie entscheiden. 
▸  0160 4788843   ▸  www.ahlersimmobilien.de 
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Die Verkaufsvorbereitung: Objekt 
und Präsentation 

Der erste Eindruck entscheidet – oft schon auf dem ersten Foto. 
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Die Verkaufsvorbereitung: Objekt und 
Präsentation 

 

 

Wie ein Objekt präsentiert wird, entscheidet darüber, wie viele Interessenten es anlockt. 
Viele der wirkungsvollsten Maßnahmen kosten wenig oder nichts. 

Home Staging – der unterschätzte Hebel 

 

▸  Entrümpeln: Weniger ist mehr. Persönliche Fotos und überfüllte Regale lenken ab. 
▸  Reinigen: Sauber ist kein Standard – es ist ein Verkaufsargument. 
▸  Mängel beheben: Ein tropfender Hahn, eine quietschende Tür, ein Riss im Putz – das 
fällt auf. 
▸  Licht: Helle Räume wirken größer. Vorhänge öffnen, Lampen einschalten, Tageslicht 
nutzen. 
▸  Geruch: Frisch lüften, kein überwältigender Raumduft. Keine zweite Chance für den 
ersten Eindruck. 
▸  Außenbereich: Garten mähen, Terrasse fegen, Einfahrt aufräumen. 

 

Professionelle Immobilienfotografie 

Bilder sind das erste, was ein potenzieller Käufer von Ihrer Immobilie sieht. Professionelle 
Immobilienfotografie ist eine Investition von wenigen hundert Euro, die sich fast immer 
auszahlt. Im Cuxland bieten wir außerdem Drohnenaufnahmen an. 

 

Das Exposé: Mehr als eine Beschreibung 

Ein gutes Exposé erzählt eine Geschichte. Es beschreibt nicht nur Fakten, sondern 
vermittelt ein Gefühl – wie es ist, in dieser Immobilie zu leben. 
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Energetische Sanierung vor dem 
Verkauf 

Energieeffizienz ist längst kein Nebenthema mehr – sie bestimmt den Preis mit. 
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Energetische Sanierung vor dem Verkauf 

 

Die Sanierung einer in die Jahre gekommenen Immobilie ist immer eine Herausforderung 
– gleichzeitig ist sie eine der wirkungsvollsten Maßnahmen, um den Wert zu steigern und 
die Immobilie für Käufer attraktiver zu machen. 

 

Warum Energieeffizienz beim Verkauf zählt 
Seit dem GEG (Gebäudeenergiegesetz) und den jüngsten EU-Richtlinien ist die 
Energieklasse einer Immobilie kein Nebenfaktor mehr. Käufer kalkulieren die 
Sanierungskosten zunehmend in ihre Preisbereitschaft ein. 

 

Die wichtigsten Maßnahmen im Überblick 

▸  Dämmung: Wärmedämmung von Fassade, Dach und Keller – größter Hebel für 
bessere Energieklasse 
▸  Heizung: Austausch alter Öl- oder Gasheizungen gegen Wärmepumpe oder 
Pelletanlage 
▸  Fenster: Dreifachverglaste Fenster reduzieren Wärmeverlust erheblich 
▸  Solaranlage: Photovoltaik erhöht den Wert und ist ein starkes Verkaufsargument 

 

Fördermöglichkeiten 

▸  KfW: Zinsgünstige Darlehen und Zuschüsse für energetische Sanierungen 
▸  BAFA: Bundesförderung für effiziente Gebäude – insbesondere für Heizungsanlagen 
▸  Steuer: Sanierungskosten können unter Umständen steuerlich geltend gemacht 
werden 

 

 
S A N I E R E N  V O R  D E M  V E R K A U F  –  L O H N T  E S  S I C H ?  

▸  Kleine Maßnahmen (Heizung, Fenster) können den Verkaufspreis spürbar 
steigern. 
▸  Große Sanierungen amortisieren sich selten vollständig – Absprache mit 
Fachmann empfohlen. 
▸  Ein ehrliches Gutachten ist besser als eine teure Maßnahme kurz vor dem 
Verkauf. 
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Vermarktung: Wie Käufer auf Ihre 
Immobilie aufmerksam werden 

Ein gutes Objekt muss die richtigen Menschen zur richtigen Zeit erreichen. 
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Vermarktung: Wie Käufer auf Ihre Immobilie 
aufmerksam werden 

 

Ein gutes Objekt verkauft sich nicht von selbst. Es muss die richtigen Menschen zur 
richtigen Zeit erreichen. 

Immobilienportale: Die erste Anlaufstelle 

Die großen deutschen Immobilienportale – allen voran ImmobilienScout24, Immowelt und 
eBay Kleinanzeigen – sind für die meisten Käufer die erste Anlaufstelle. 

Das Netzwerk: Der unterschätzte Kanal 
In einem Markt wie dem Cuxland ist das Netzwerk eines erfahrenen Maklers ein 
erheblicher Vorteil. Interessenten, die bereits vorgemerkt sind, können gezielt 
angesprochen werden, bevor das Objekt öffentlich inseriert wird. 

Diskreter Verkauf: Wenn Privatsphäre Priorität hat 
Nicht jeder Eigentümer möchte, dass sein Haus öffentlich inseriert wird. In solchen Fällen 
ist ein diskreter Verkauf über ein vorgemerktes Interessentennetzwerk die bessere 
Lösung. 

Beschilderung: Old School, aber wirksam 

Ein Verkaufsschild am Objekt kostet wenig und erreicht eine Zielgruppe, die online 
unsichtbar ist: Menschen, die gezielt in einer bestimmten Straße oder einem bestimmten 
Quartier suchen. 
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Besichtigungen: Vorbereitung, 
Ablauf und Nachbereitung 

Der entscheidende Moment: Hier wird aus Interesse eine Kaufabsicht. 
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Besichtigungen: Vorbereitung, Ablauf und 
Nachbereitung 

 

Die Besichtigung ist der entscheidende Moment im Verkaufsprozess. Hier entscheiden 
Käufer, ob das Objekt für sie in Frage kommt. Oft binnen Minuten, oft mehr aus dem 
Bauch heraus als aus rationaler Abwägung. 

 

Wer sollte bei der Besichtigung anwesend sein? 

In vielen Fällen ist es sinnvoll, wenn der Eigentümer während der Besichtigung nicht vor 
Ort ist. Kaufinteressenten sprechen offener und fühlen sich freier. Ein erfahrener Makler 
übernimmt die Besichtigung vollständig. 

 

Interessenten vorqualifizieren 

Nicht jeder, der eine Besichtigung anfragen, ist ein ernsthafter Kaufinteressent. Bevor 
Besichtigungstermine vergeben werden, lohnt ein kurzes Gespräch: Wie ist die 
Finanzierungssituation? Gibt es eine Vorabzusage der Bank? 

 

Nach der Besichtigung: Feedback aktiv einholen 

Feedback von Kaufinteressenten ist Gold wert – auch wenn es kritisch ist. Wer versteht, 
warum jemand kein Interesse hat, kann daraus lernen. 

 

 

 
W A S  E I N E  G U T E  B E S I C H T I G U N G  A U S M A C H T  

▸  Interessenten vorqualifizieren – nicht jeder Anfragende ist ein ernster Käufer. 
▸  Eigentümer müssen nicht dabei sein – ein Makler führt die Besichtigung 
ruhiger. 
▸  Feedback aktiv einholen – auch eine Absage ist eine wertvolle Information. 
▸  Erste Eindrücke zählen – Vorbereitung ist keine Mühe, sondern eine 
Investition. 
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Kaufpreisverhandlung: Sachlich 
zum besten Ergebnis 

Mit Vorbereitung und kühlem Kopf zum besten Ergebnis. 
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Kaufpreisverhandlung: Sachlich zum besten 
Ergebnis 

 

Die Preisverhandlung ist der Moment, vor dem viele Verkäufer am meisten Respekt 
haben. Zu Unrecht. Wer gut vorbereitet ist und einen kühlen Kopf behält, hat die besseren 
Karten. 

 

Das erste Angebot ist selten das letzte 

Kaufinteressenten machen in der Regel kein Angebot in Höhe des Angebotspreises. Ein 
Abschlag von drei bis fünf Prozent ist marüblüblich und kein Zeichen mangelnden 
Interesses. 

 

Argumente statt Gefühle 

Eine gute Verhandlungsposition basiert auf Fakten: vergleichbare Transaktionen in der 
Region, Zustand des Objekts, Investitionen der vergangenen Jahre, Lage und 
Infrastruktur. 

 

Wer verhandelt besser: Verkäufer oder Makler? 

Die meisten Eigentümer sind emotional zu sehr involviert, um optimale 
Verhandlungsführer zu sein. Ein erfahrener Makler verhandelt ohne diese emotionale 
Bindung – sachlich, zielorientiert. 

 

 

 
V E R H A N D L U N G S G R U N D S Ä T Z E  

▸  Keine Panikreaktion auf erste Niedrigangebote – das ist Taktik, kein Affront. 
▸  Begründen statt behaupten: Wer seinen Preis erklärt, überzeugt. 
▸  Ein Makler als Puffer schützt die Beziehung zwischen Käufer und Verkäufer. 
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Was Ihre Käufer wissen müssen – 
und was das für Sie bedeutet 

Ein Verkauf gelingt nur, wenn der Käufer auch wirklich zahlen kann. 
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Was Ihre Käufer wissen müssen – und was das für 
Sie bedeutet 

 

 

Ein Immobilienverkauf endet erst dann erfolgreich, wenn der Käufer auch wirklich zahlen 
kann. Ich habe Verkäufer erlebt, die monatelang auf einen Interessenten gewartet haben, 
der am Ende keine Bankzusage bekam. Das ist vermeidbar. 

Eigenkapital: Was Banken verlangen 

Banken verlangen in der Regel 20 bis 25 Prozent des Kaufpreises als Eigenkapital – plus 
die Kaufnebenkosten, die sich in Niedersachsen auf etwa acht bis zehn Prozent 
summieren. 

Der Beleihungswert – warum Banken nicht jeden Preis finanzieren 

Banken finanzieren nicht blind den vereinbarten Kaufpreis. Sie ermitteln einen eigenen 
Beleihungswert – in der Regel etwa 85 Prozent des Verkehrswertes. Ein realistisch 
bewerteter Kaufpreis macht Ihre Immobilie für den Markt der bankfinanzierten Käufer 
zugänglich. 

Die Finanzierungsbestätigung 

Fragen Sie ernsthafte Interessenten nach einer Finanzierungsbestätigung – bevor Sie sich 
auf einen Käufer festlegen. Das kostet den ernsthaften Käufer nichts und erspart Ihnen 
Wochen vergeblichen Wartens. 

 
W A S  S I E  A L S  V E R K Ä U F E R  W I S S E N  S O L L T E N  

▸  Ein realistischer Kaufpreis erleichtert die Bankfinanzierung erheblich. 
▸  Fragen Sie nach einer Finanzierungsbestätigung, bevor Sie sich festlegen. 
▸  Energieeffiziente Objekte eröffnen Käufern KfW-Fördermittel – kommunizieren 
Sie das aktiv. 
▸  Ein Käufer mit gesicherter Finanzierung ist einem unsicheren Höchstbieter 
immer vorzuziehen. 
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Der Kaufvertrag: Was vor dem 
Notartermin zu klären ist 

Jetzt wird es verbindlich – dieser Schritt verdient volle Aufmerksamkeit. 
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Der Kaufvertrag: Was vor dem Notartermin zu 
klären ist 

 

Wenn sich Käufer und Verkäufer auf einen Preis geeinigt haben, beginnt die Vorbereitung 
des Kaufvertrags. Das klingt nach Formalität – ist aber einer der wichtigsten Schritte im 
gesamten Prozess. 

 

Was im Kaufvertrag geregelt sein muss 

 

▸  Parteien: Vollständige Bezeichnung von Käufer, Verkäufer und Kaufgegenstand 
(Grundbuchdaten) 
▸  Kaufpreis: Kaufpreis und Zahlungsmodalitäten 
▸  Übergabe: Übergabetermin und Übergabebedingungen 
▸  Inventar: Regelungen zu mitverkauftem Inventar oder Einrichtungsgegenständen 
▸  Gewährleistung: Gewährleistungsausschluss und Offenbarungspflichten bei 
bekannten Mängeln 
▸  Grundschuld: Regelungen zu bestehenden Belastungen im Grundbuch 

 

Den Vertragsentwurf sorgfältig lesen 

Der Notar sendet in der Regel zwei Wochen vor dem Beurkundungstermin einen 
Vertragsentwurf zu. Nehmen Sie sich die Zeit, ihn sorgfältig zu lesen. Was unklar ist, 
fragen Sie – beim Notar, beim Makler, im Zweifel bei einem Rechtsanwalt. 
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Der Notartermin und die 
Schlüsselübergabe 

Der formale Höhepunkt – und der schönste Moment des Verkaufs. 
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Der Notartermin und die Schlüsselübergabe 

 

 

Der Notartermin ist der formale Höhepunkt des Verkaufsprozesses. Er sollte gut 
vorbereitet sein – und er ist in der Regel kürzer und entspannter als viele Verkäufer 
erwarten. 

Was beim Notartermin passiert 
Der Notar liest den Kaufvertrag vollständig vor – das ist gesetzlich vorgeschrieben. 
Anschließend unterschreiben Käufer und Verkäufer den Vertrag, der Notar beurkundet ihn. 
Mitzubringen: gültiger Personalausweis oder Reisepass. 

 

Die Schlüsselübergabe 
▸  Schlüssel: Übergabe aller Schlüssel (Haustür, Keller, Garage, Briefkasten, 
Nebengebäude) 
▸  Zählerstände: Gemeinsame Ablesung aller Zählerstände (Strom, Gas, Wasser) 
▸  Protokoll: Unterzeichnung eines Übergabeprotokolls 
▸  Hinweise: Klärung offener Fragen zur Immobilie (Heizungsbedienung, 
Abfallentsorgung) 
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Steuerliche Aspekte beim 
Immobilienverkauf 

Wer die Steuerfolgen kennt, kann seinen Verkauf besser planen. 
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Steuerliche Aspekte beim Immobilienverkauf 

 

Steuern sind kein Lieblingsthema – aber ein wichtiges. Wer beim Immobilienverkauf die 
steuerlichen Konsequenzen kennt, kann Entscheidungen besser planen. 

 

Spekulationssteuer: Wann sie anfällt 
Wer eine Immobilie innerhalb von zehn Jahren nach dem Kauf wieder verkauft, muss auf 
den Gewinn Spekulationssteuer zahlen – sofern er die Immobilie nicht selbst bewohnt hat. 

▸  Eigennutzung: Wer die Immobilie im Verkaufsjahr und in den zwei vorangegangenen 
Jahren selbst bewohnt hat, ist befreit. 
▸  Zehn-Jahres-Frist: Wer die Immobilie länger als zehn Jahre besessen hat, zahlt keine 
Spekulationssteuer. 
▸  Erbschaft: Bei geerbten Immobilien beginnt die Zehnjahresfrist mit dem Kaufdatum 
des Erblassers. 

 

Grunderwerbsteuer: Pflicht des Käufers 

Die Grunderwerbsteuer trägt der Käufer. In Niedersachsen beträgt sie fünf Prozent des 
Kaufpreises. 

 

 

 
W I C H T I G E R  H I N W E I S  

▸  Steuerliche Fragen sind komplex und individuell. 
▸  Lassen Sie sich vor einer Verkaufsentscheidung von einem Steuerberater 
beraten. 
▸  Ich helfe Ihnen gerne, den Kontakt zu einem erfahrenen Steuerberater in der 
Region herzustellen. 
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Leibrente – Immobilienverkauf mit 
lebenslangem Wohnrecht 

Verkaufen und trotzdem wohnen bleiben – ein Modell für bestimmte Lebenslagen. 
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Leibrente – Immobilienverkauf mit lebenslangem 
Wohnrecht 

 

Die Leibrente ist ein Modell, bei dem eine Immobilie verkauft wird, der Verkäufer aber 
weiterhin darin wohnen bleibt. Im Gegenzug erhält er statt eines einmaligen Kaufpreises 
eine monatliche Rente – bis zu seinem Tod. 

 

Wie die Leibrente funktioniert 
▸  Verkauf: Die Immobilie geht rechtlich in das Eigentum des Käufers über 
▸  Wohnrecht: Der Verkäufer erhält ein lebenslanges Wohnrecht, das im Grundbuch 
eingetragen wird 
▸  Rente: Statt eines einmaligen Kaufpreises wird eine monatliche Leibrente ausgezahlt 
▸  Berechnung: Die Höhe der Rente hängt vom Immobilienwert, dem Alter und der 
Lebenserwartung ab 

 

Für wen ist die Leibrente geeignet? 

Die Leibrente eignet sich vor allem für ältere Eigentümer, die in ihrer Immobilie wohnen 
bleiben möchten, aber zusätzliche Einnahmen benötigen. Sie ist kein Modell für jeden – 
eine sorgfältige Prüfung und Beratung sind unbedingt erforderlich. 

 

 

 
L E I B R E N T E  –  W I C H T I G E  P U N K T E  I M  Ü B E R B L I C K  

▸  Das Wohnrecht muss als erstrangige Grundschuld im Grundbuch eingetragen 
sein. 
▸  Die Rentenzahlungen sind einkommensteuerpflichtig – steuerliche Beratung 
empfohlen. 
▸  Im Todesfall enden die Zahlungen – der Käufer trägt das Langlebigkeitsrisiko. 
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Teilverkauf – lohnt sich das? 

Ein Modell mit Chancen – und mit Risiken, die man kennen sollte. 
  



  A H L E R S  I M M O B I L I E N  Haus verkaufen: Der komplette Leitfaden · 2026 

Ahlers Immobilien eGbR · Im Mühlenfeld 30, 27624 Geestland 38 

 
1 .  V O R B E RE IT U N G  2 .  A U FB E R E I T UN G  3 .  V E R MA R K T U N G  4 .  A B S C H L U S S  

 
K A P I T E L  1 7  

Teilverkauf – lohnt sich das? 

 

Beim Teilverkauf veräußert der Eigentümer einen Teil seiner Immobilie – typischerweise 
20 bis 50 Prozent – an ein Unternehmen und erhält dafür eine Sofortauszahlung. Er bleibt 
weiterhin Mitgentümer und darf die Immobilie vollständig nutzen, zahlt dafür aber ein 
monatliches Nutzungsentgelt. 

 

Was viele unterschätzen: die laufenden Kosten 

▸  Nutzungsentgelt: Das monatliche Entgelt beträgt in der Regel zwischen vier und 
sieben Prozent des verkauften Anteils pro Jahr 
▸  Instandhaltung: Der Eigentümer bleibt für alle Instandhaltungskosten verantwortlich 
▸  Gebühren: Beim späteren Gesamtverkauf fallen zusätzliche Gebühren an 

 

Die Wertsicherungsklausel 
Die meisten Anbieter sichern sich vertraglich ab, dass beim späteren Gesamtverkauf ein 
Mindestwertzuwachs garantiert werden muss. Sinkt der Immobilienwert, trägt der 
Eigentümer das Risiko. 

 

 

 
M E I N E  K L A R E  E I N S C H Ä T Z U N G  Z U M  T E I L V E R K A U F  

▸  Der klassische Immobilienverkauf ist in den meisten Fällen die vorteilhaftere 
Alternative. 
▸  Lassen Sie jeden Teilverkaufsvertrag vor Unterzeichnung von einem 
unabhängigen Anwalt prüfen. 
▸  Ich berate Sie gerne zu Alternativen: Leibrente, Niesbrauch oder klassischer 
Verkauf. 
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Häufige Fehler – und wie Sie sie 
vermeiden 

Aus der Praxis: die Fehler, die immer wieder passieren – und vermeidbar sind. 
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K A P I T E L  1 8  

Häufige Fehler – und wie Sie sie vermeiden 

 

Aus meiner Erfahrung im Cuxland kenne ich die Fehler, die beim Immobilienverkauf immer 
wieder passieren. Kein Vorwurf – die meisten sind nachvollziehbar und entstehen aus 
Unwissenheit oder emotionaler Beteiligung. Wer sie kennt, macht sie seltener. 

 
F E H L E R  0 1  
Überhöhter Angebotspreis 
Führt zu langen Standzeiten und erzwingt 
Preisreduktionen – die das Objekt am Markt 
beschädigen. 

 F E H L E R  0 2  
Fehlende Unterlagen 
Wochenlange Verzögerungen verunsichern Käufer 
und können das Interesse erlöschen lassen. 

 

F E H L E R  0 3  
Schlechte Fotos 
Dunkel, verwackelt, unaufgeräumt. Der erste 
Kontaktpunkt mit dem Käufer – er entscheidet über 
den Klick. 

 F E H L E R  0 4  
Emotionale Verhandlung 
Wenn Erinnerungen den Preis bestimmen statt 
Marktwerte, verliert man gute Käufer. 

 

F E H L E R  0 5  
Falschen Käufer wählen 
Das höchste Angebot ist nicht immer das beste. 
Gesicherte Finanzierung schlägt unsicheren 
Höchstbieter. 

 F E H L E R  0 6  
Mängel verschweigen 
Arglistige Täuschung hat rechtliche Konsequenzen 
– auch nach dem Notartermin. Transparenz schützt. 

 

 

 

Sie haben den Leitfaden gelesen – jetzt der nächste Schritt. 
Wer gut vorbereitet in einen Immobilienverkauf geht, erzielt bessere Ergebnisse. Ich begleite Sie 
gerne – unverbindlich, persönlich, mit über 20 Jahren Erfahrung im Rücken. 
▸  0160 4788843   ▸  www.ahlersimmobilien.de 
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A U S  D E R  P R A X I S  

Drei Fallbeispiele – durchgerechnet 

Zahlen sagen mehr als Faustregeln. Die folgenden drei Beispiele zeigen, was beim 
Verkauf einer Immobilie im Cuxland tatsächlich passiert – von den Kosten bis zu dem, was 
am Ende übrig bleibt. Alle Beispiele sind realistische Modellrechnungen; die konkreten 
Werte hängen immer vom Einzelfall ab. 

 
F A L L B E I S P I E L  
Das Einfamilienhaus in Geestland 

Familie M. verkauft ihr Einfamilienhaus, Baujahr 1998, gepflegter Zustand. Der 
Verkehrswert wurde auf 380.000 Euro ermittelt. 

Verkaufspreis (erzielt) 380.000 € 

Maklercourtage Verkäuferanteil (3,57 % inkl. MwSt.) – 13.566 € 

Restschuld laufendes Darlehen – 45.000 € 

Vorfälligkeitsentschädigung – 1.800 € 

Löschung Grundschuld (Notar/Grundbuch) – 600 € 

Spekulationssteuer (Eigennutzung, daher keine) 0 € 

Verbleibt für Familie M. 319.034 € 

 
Familie M. hatte das Haus selbst bewohnt – deshalb fällt keine Spekulationssteuer an. Die 
größten Abzüge sind die Maklercourtage und die Restschuld. Wer die 
Vorfälligkeitsentschädigung vermeiden will, kann den Verkaufszeitpunkt auf das Ende der 
Zinsbindung legen. 
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F A L L B E I S P I E L  
Die vermietete Eigentumswohnung 

Herr K. verkauft eine vermietete 3-Zimmer-Wohnung, die er vor 7 Jahren für 
180.000 Euro gekauft hat. Verkaufspreis heute: 250.000 Euro. 

Verkaufspreis (erzielt) 250.000 € 

Ursprünglicher Kaufpreis – 180.000 € 

Wertzuwachs (steuerpflichtig, da < 10 Jahre) 70.000 € 

Spekulationssteuer (ca. 35 % pers. Steuersatz) – 24.500 € 

Maklercourtage Verkäuferanteil – 8.925 € 

Verbleibt für Herrn K. (vor Steuer 241.075 €) 216.575 € 

 
Hier zeigt sich die Bedeutung der Zehn-Jahres-Frist: Hätte Herr K. nur drei Jahre länger 
gewartet, wäre der Verkauf steuerfrei gewesen – eine Ersparnis von 24.500 Euro. Bei 
vermieteten Objekten lohnt sich die Steuerplanung besonders. 

 
F A L L B E I S P I E L  
Das geerbte Elternhaus 

Die Geschwister S. erben das Elternhaus (Verkehrswert 290.000 Euro) und 
möchten es verkaufen. Der Erblasser hatte es vor 25 Jahren gekauft. 

Verkaufspreis (erzielt) 290.000 € 

Spekulationssteuer (Haltefrist Erblasser > 10 J.) 0 € 

Maklercourtage Verkäuferanteil – 10.353 € 

Entrümpelung und kleine Reparaturen – 4.500 € 

Energieausweis – 250 € 

Verbleibt für die Erbengemeinschaft 274.897 € 

 
Bei geerbten Immobilien zählt die Haltedauer des Erblassers – nicht die des Erben. Da der 
Vater das Haus 25 Jahre besaß, ist der Verkauf steuerfrei. Wichtig bei 
Erbengemeinschaften: Alle Miterben müssen dem Verkauf zustimmen. 
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H Ä U F I G E  F R A G E N  

Was Verkäufer am häufigsten fragen 

In über 20 Jahren hört man dieselben Fragen immer wieder. Hier die wichtigsten – kurz 
und ehrlich beantwortet. 

 

F:  Wie lange dauert ein Hausverkauf? 
Vom Start der Vermarktung bis zur Schlüsselübergabe dauert ein Verkauf im Cuxland 
typischerweise drei bis sechs Monate. Die Vermarktung selbst nimmt vier bis acht 
Wochen in Anspruch, die Abwicklung beim Notar noch einmal vier bis sechs Wochen. 

F:  Was ist meine Immobilie wert? 
Den genauen Wert ermittelt eine fundierte Bewertung anhand von Lage, Zustand, 
Größe und Vergleichsdaten. Online-Tools liefern nur grobe Anhaltspunkte. Eine 
kostenlose, unverbindliche Wertermittlung erhalten Sie bei mir. 

F:  Brauche ich einen Energieausweis? 
Ja. Der Energieausweis ist gesetzlich vorgeschrieben und muss spätestens bei der 
ersten Besichtigung vorgelegt werden. Wer keinen vorlegt, riskiert ein Bußgeld. 

F:  Kann ich den Makler wechseln? 
Das hängt vom Maklervertrag ab. Bei einem Alleinauftrag sind Sie für die vereinbarte 
Laufzeit gebunden. Achten Sie deshalb auf die Vertragsdauer – üblich und fair sind 
sechs Monate. 

F:  Was passiert, wenn ich während des Verkaufs sterbe? 
Dann tritt Ihre Erbengemeinschaft in den Verkaufsprozess ein. Ein bereits notariell 
beurkundeter Kaufvertrag bleibt gültig. Bis zur Beurkundung können die Erben jedoch 
neu entscheiden. 

F:  Muss ich Mängel offenlegen? 
Ja, bekannte Mängel müssen Sie offenlegen. Verschweigen Sie einen Mangel arglistig, 
kann der Käufer auch nach dem Kauf noch Schadenersatz fordern – trotz 
Gewährleistungsausschluss. 

F:  Lohnt sich eine Renovierung vor dem Verkauf? 
Kleine Maßnahmen (frische Farbe, kleine Reparaturen, Sauberkeit) zahlen sich fast 
immer aus. Große Sanierungen amortisieren sich dagegen selten vollständig. Im 
Zweifel hilft eine ehrliche Einschätzung vorab. 

F:  Was kostet mich der Verkauf über einen Makler? 
Im Landkreis Cuxhaven beträgt die Gesamtcourtage üblicherweise fünf bis sieben 
Prozent des Kaufpreises zzgl. MwSt. – seit 2020 geteilt zwischen Käufer und Verkäufer. 
Dafür übernimmt der Makler Bewertung, Vermarktung, Verhandlung und Abwicklung. 

F:  Kann ich mein Haus verkaufen und trotzdem darin wohnen bleiben? 
Ja – über das Modell der Leibrente oder ein eingetragenes Wohnrecht. Das eignet sich 
vor allem für ältere Eigentümer. Kapitel 16 erklärt die Details. 
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N A C H S C H L A G E N  

Glossar – die wichtigsten Begriffe 

Alle Fachbegriffe aus diesem Ratgeber, alphabetisch und verständlich erklärt. 

 

BAFA  –  Bundesamt für Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle. Fördert energetische 
Maßnahmen, insbesondere den Austausch von Heizungsanlagen. 

Beleihungswert  –  Der Wert, den eine Bank einer Immobilie als Sicherheit beimisst – 
meist rund 85 Prozent des Verkehrswertes. Grundlage für die Kreditvergabe. 

Bodenrichtwert  –  Durchschnittlicher Lagewert des Bodens je Quadratmeter, ermittelt 
vom Gutachterausschuss. Wichtige Orientierung für die Preisfindung. 

Bonität  –  Die Kreditwürdigkeit eines Käufers. Banken prüfen Einkommen, Vermögen und 
Schufa, bevor sie eine Finanzierung zusagen. 

Eigenkapital  –  Die eigenen Mittel des Käufers, die er ohne Kredit einbringt. Banken 
verlangen meist 20 bis 25 Prozent des Kaufpreises plus Nebenkosten. 

Energieausweis  –  Gesetzlich vorgeschriebenes Dokument über die Energieeffizienz 
eines Gebäudes. Pflicht spätestens bei der ersten Besichtigung. 

Ertragswertverfahren  –  Bewertungsmethode für vermietete Objekte. Der Wert ergibt 
sich aus dem nachhaltig erzielbaren Mietertrag. 

Exposé  –  Die Verkaufsunterlage einer Immobilie mit Fotos, Grundrissen, Daten und 
Beschreibung. Der erste ausführliche Eindruck für Käufer. 

Finanzierungsbestätigung  –  Schreiben einer Bank, das die grundsätzliche 
Kreditbereitschaft für einen Käufer bestätigt. Wichtiges Signal für ernsthaftes 
Kaufinteresse. 

Flurkarte  –  Amtlicher Lageplan, der die genaue Form und Lage eines Grundstücks zeigt. 
Erhältlich beim Katasteramt. 

GEG  –  Gebäudeenergiegesetz. Regelt die energetischen Anforderungen an Gebäude, 
etwa die Austauschpflicht alter Heizungen. 

Grundbuch  –  Amtliches Verzeichnis aller Eigentumsverhältnisse und Belastungen einer 
Immobilie. Geführt vom Grundbuchamt. 

Grunderwerbsteuer  –  Steuer beim Immobilienkauf, die der Käufer trägt. In 
Niedersachsen fünf Prozent des Kaufpreises. 

Grundschuld  –  Im Grundbuch eingetragenes Recht, das eine Immobilie als Sicherheit 
für ein Darlehen belastet. Wird beim Verkauf gelöscht oder übertragen. 

Gutachterausschuss  –  Unabhängiges Gremium, das Kaufpreissammlungen führt und 
Bodenrichtwerte sowie Marktberichte veröffentlicht. 

Home Staging  –  Professionelle Aufbereitung einer Immobilie für den Verkauf – 
Aufräumen, Dekorieren, Inszenieren, um den bestmöglichen Eindruck zu erzielen. 

Kaufnebenkosten  –  Zusätzliche Kosten beim Kauf neben dem Kaufpreis: 
Grunderwerbsteuer, Notar, Grundbuch und ggf. Maklercourtage. In Niedersachsen rund 
acht bis zehn Prozent. 

KfW  –  Kreditanstalt für Wiederaufbau. Staatliche Förderbank, die zinsgünstige Darlehen 
und Zuschüsse für Sanierung und Kauf vergibt. 

Leibrente  –  Verkaufsmodell, bei dem der Verkäufer statt eines Kaufpreises eine 
lebenslange monatliche Rente und ein Wohnrecht erhält. 
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Nießbrauch  –  Recht, eine Immobilie zu nutzen oder Erträge daraus zu ziehen, obwohl 
sie einer anderen Person gehört. Alternative zum Wohnrecht. 

Notar  –  Unabhängige Amtsperson, die den Kaufvertrag beurkundet und die Abwicklung 
neutral begleitet. In Deutschland gesetzlich vorgeschrieben. 

Nutzungsentgelt  –  Beim Teilverkauf das monatliche Entgelt, das der Eigentümer für die 
weitere Nutzung des verkauften Anteils zahlt. 

Provisionsteilung  –  Seit 2020 geltende Regelung, nach der sich Käufer und Verkäufer 
die Maklercourtage in der Regel teilen. 

Sachwertverfahren  –  Bewertungsmethode, bei der Bodenwert und Bauwert getrennt 
ermittelt werden. Kommt zum Einsatz, wenn Vergleichsdaten fehlen. 

Spekulationssteuer  –  Steuer auf den Gewinn beim Verkauf einer Immobilie innerhalb 
von zehn Jahren nach dem Kauf – sofern nicht selbst bewohnt. 

Teilverkauf  –  Verkauf eines Anteils der Immobilie (meist 20 bis 50 Prozent) an ein 
Unternehmen bei weiterer Nutzung gegen Nutzungsentgelt. 

Vergleichswertverfahren  –  Bewertungsmethode, die tatsächlich erzielte Kaufpreise 
ähnlicher Objekte heranzieht. Standard bei Einfamilienhäusern. 

Verkehrswert  –  Der am Markt realistisch erzielbare Wert einer Immobilie zu einem 
bestimmten Zeitpunkt. Auch Marktwert genannt. 

Vorfälligkeitsentschädigung  –  Gebühr, die eine Bank verlangt, wenn ein Darlehen 
vorzeitig – vor Ende der Zinsbindung – abgelöst wird. 

Wertsicherungsklausel  –  Beim Teilverkauf eine Vertragsklausel, die dem Anbieter beim 
späteren Gesamtverkauf einen Mindestwert garantiert. Risiko für den Eigentümer. 

Wohnrecht  –  Im Grundbuch eingetragenes Recht, eine Immobilie lebenslang zu 
bewohnen – auch nach deren Verkauf. Kern der Leibrente. 

Zinsbindung  –  Zeitraum, für den der Zinssatz eines Immobiliendarlehens 
festgeschrieben ist – typischerweise zehn bis zwanzig Jahre. 
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A N H A N G  

Checklisten und Übersichten 

Checkliste 1: Unterlagen für den Immobilienverkauf 

❑  Grundbuchauszug (nicht älter als 3 Monate) 

❑  Flurkarte / Liegenschaftskarte 

❑  Energieausweis (Bedarfs- oder Verbrauchsausweis) 

❑  Baupläne und Grundrisse 

❑  Baugenehmigungen (inkl. Anbauten) 

❑  Wohnflächenberechnung 

❑  Grundsteuerbescheid (aktuell) 

❑  Nebenkostenübersicht (Jahresabrechnung) 

❑  Wohngebäudeversicherung (Nachweis) 

❑  Bei Eigentumswohnungen: Teilungserklärung, Protokolle, Rücklage 

❑  Bei Vermietung: aktuelle Mietverträge und Kautionsnachweise 

 

Checkliste 2: Vorbereitung der Besichtigung 

❑  Alle Räume aufgeräumt und gereinigt 

❑  Persönliche Gegenstände reduziert 

❑  Kleine Mängel behoben (Hahn, Türen, Risse) 

❑  Alle Räume hell und gut beleuchtet 

❑  Frisch gelüftet, kein künstlicher Geruch 

❑  Garten und Außenbereich gepflegt 

❑  Exposé bereitgelegt 
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N O T I Z E N  

Platz für Ihre Notizen 

Halten Sie hier fest, was Ihnen wichtig ist – offene Fragen, Termine, Angebote oder 
Gedanken zu einzelnen Kapiteln. 
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Ü B E R  D E N  A U T O R  

Bodo Ahlers 

 

Seit über 20 Jahren bin ich mit Immobilien 
verbunden – zuerst durch meine Familie, die im 
Kleinen vermietet hat, dann als selbständiger 
Makler im Cuxland, in Geestland und Bad 
Bederkesa. 

Was mich von Anfang an angetrieben hat, ist 
nicht die Transaktion. Es ist das gute Gefühl 
auf beiden Seiten, wenn ein Verkauf wirklich 
passt. 

 
In dieser Zeit habe ich viele Eigentümer durch den Verkaufsprozess begleitet – Familien, 
die ihr Elternhaus auflösen, Paare die umziehen, Alleinstehende die im Alter verkleinern 
wollen. Jede Situation ist anders. Und genau das ist es, was meine Arbeit bis heute nicht 
langweilig werden lässt. 

 

Kein Franchise. Kein Callcenter. Rufen Sie mich an. 

 

 

 

“ 

Was uns besonders gefallen hat: ehrliche Beratung ohne 
Verkaufsdruck. Herr Ahlers hat sich Zeit genommen und alle unsere 
Fragen geduldig beantwortet. 

F A M I L I E  H .   ·   B A D  B E D E R K E S A  
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LÄSST SICH IHR HAUS VERKAUFEN?  

Finden Sie es heraus – mit einer kostenlosen, unverbindlichen 
Wertermittlung. Ich nehme mir Zeit für Sie, persönlich und ohne 

Verkaufsdruck. 

 

Bodo Ahlers  ·  Ahlers Immobilien eGbR 
Im Mühlenfeld 30  ·  27624 Geestland 

Telefon  0160 4788843 
info@ahlersimmobilien.de 

www.ahlersimmobilien.de 

 
 

Rechtlicher Hinweis: Sämtliche Inhalte dieses Ratgebers stellen keine Rechts- und/oder Steuerberatung im konkreten Einzelfall dar. 
Ausgabe 1/2026. 


