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Die Besichtigung ist einer der wichtigsten
Schritte auf dem Weg zum eigenen Haus.
Dabei sollten Sie gut vorbereitet und ziel-
orientiert vorgehen. Auch die Einschaltung
eines Fachmanns kann notwendig werden,
wenn Sie allein nicht weiterkommen. Eine
erste Besichtigung konnen Sie aber immer
allein vornehmen.
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5 Die Besichtigung des Hauses

5.1 Emotionen, Kauftypen und notwendige

Zeitraume

Wer ein Haus kauft, versucht dies — angesichts
der Kosten, der anstehenden Vertrdage und der mit
dem Kauf verbundenen neuen Verantwortung —
verniinftig, abgewogen und iiberlegt zu tun. Neben
den sachlichen Abwédgungen sind aber auch die
von Emotionen geprdgten Anteile an der Entschei-
dungsfindung nicht zu unterschéatzen. Der eine hat
kein Problem mit Fertighdusern, der andere lehnt
sie ab. Die eine nimmt gerne ein Haus ohne Keller,
fiir die andere ware das undenkbar. Der eine fin-
det auch ein Reihenhaus interessant, die andere
kann sich das tiberhaupt nicht vorstellen. Oder es
kommt im weiteren Verlauf ein Moment, in dem Sie
geneigt sind, etwas Kritisches tibersehen zu wol-
len, weil Sie ,,Feuer gefangen* haben.

Umgang mit ,,gefiihlten*
Kauf-Aspekten

Es ist wichtig, sich liber die eigenen Emotionen klar
zu werden und sie von technischen und sachlichen
Fakten zu trennen. Ein Fertighaus und /oder ein
Haus ohne Keller konnen technisch durchaus inte-
ressante Objekte sein, es nutzt aber nichts, wenn
das eigene Bauchgefiihl dagegenspricht. Solche
Gefiihle sind auch nicht falsch oder richtig, sie sind
schlicht existent. Wenn Sie sie (ibergehen oder
unterdriicken, ist das sicher nicht zielfiihrend. Neh-
men Sie sie mit unter die Lupe und bewerten Sie sie
getrennt von technischen Fakten. Dies muss nicht
nur das Haus selbst betreffen, es kann auch fiir das

Grundstiick gelten oder die Lage in der ndheren Um-

gebung. Sogar fiir die zukiinftigen Nachbarn.

Kauftyp

Genauso wichtig wie das Berlicksichtigen von Emo-
tionen ist die moglichst realistische Einschatzung,

welcher Kauftyp Sie sind. Ein Blick auf Ihren Alltag

kann Ihnen helfen. Wenn Sie diesen privat und be-

ruflich entschlossen und selbststandig gestalten,
wird lhnen auch ein Hauskauf eher Herausforde-
rung als Uberforderung sein. Gestalten Sie lhren
Alltag privat und beruflich eher zuriickhaltend, wird
Sie ein Hauskauf wahrscheinlich personlich starker
fordern, weil Sie hierbei mehrfach in hohem Mafe
eigenverantwortlich und entschlossen handeln
miissen. Entsprechend gibt es schnell entschlos-
sene, entscheidungsfreudige Kauftypen ebenso wie
zogerliche, sehr abwdgende. Es gibt Verhandlungs-
profis und ausgewiesene Taktiker ebenso wie eher
zuriickhaltende oder auch ganz unerfahrene Kaufty-
pen. Auch hier gibt es weder falsch noch richtig.

Je besser Sie sich selbst kennen, desto besser kén-
nen Sie sich darauf einstellen und gegebenenfalls
Unterstiitzung suchen. Denn eins ist klar: Auf der
anderen Seite stehen mit Maklern und Immobilien-
vermittlern meist erfahrene Verkaufsprofis, die sehr
schnell feststellen, mit welchem Menschentyp sie
es auf der Kduferseite zu tun haben und sich umge-
hend darauf einstellen. So gibt es beispielsweise
eine Fiille taktischer Finessen, um zogerliche Perso-
nen zu Entscheidungen zu fiihren.

Dagegen kénnen Sie sich aber durchaus schiitzen.
Wer ungern selbst verhandelt, kann zum Beispiel
andere verhandeln lassen, wer sich eine griindli-
che Besichtigung nicht zutraut, kann besichtigen
lassen. Das mag etwas mehr kosten, bietet aber
viele Vorteile. Dieses Buch zeigt Ihnen, wie und wo
Sie konkret externe Beraterinnen und Berater fin-
den, die Sie bei diesen Dingen unterstiitzen.

Geben Sie sich so viel Zeit wie notig
Ein Hauskauf ist kein Mobelkauf. Von der Suche
nach einem gebrauchten Haus bis zum Einzug
vergehen schnell 1 bis 1,5 Jahre. Es ist sinnvoll,



sich dies friih bewusst zu machen und von Anfang
an mit einem langeren Such- und Kaufprozess und
mit manchen Frustrationserlebnissen zu rechnen.
Das geht fast allen so und ist kein Grund, vorzeitig
zu zweifeln oder zu verzweifeln. Es ist also in der
Regel Ausdauer gefragt, auch wenn es nattirlich
Ausnahmen gibt.

Das hort sich nicht allzu kompliziert an, aber die
Probleme liegen wie so oft im Detail. Das Buch soll

5.2 Maklerangebot und Maklerprovision

Ilhnen helfen, moglichst sicher und reibungslos und
im Einklang mit sich selbst Schritt fiir Schritt durch
Ihr Kaufvorhaben zu kommen.

Da Sie sehr hadufig bereits direkt zu Beginn lhrer
Suche nach gebrauchten Hausern mit Maklern
konfrontiert werden, stehen Informationen dazu
am Anfang dieses Buches. Denn bereits bei der
Kontaktaufnahme mit Maklern konnen Sie schwer-
wiegende und kostentrachtige Fehler machen.

5.2 Maklerangebot und Maklerprovision

Bei der klassischen Suche tiber die Zeitung kon-
nen Sie in der Regel direkt erkennen, ob es sich
um ein Maklerangebot handelt oder nicht. Sehr
wichtig ist, nachzusehen, ob eine Vermittlungs-
gebiihr des Maklers, eine Maklerprovision, in

der Anzeige angegeben wird oder nicht. Ist keine
angegeben, kann spéater auch nicht ohne Weiteres
eine verlangt werden.

Wie Sie bereits erfahren haben, ist durch eine
Novellierung des Biirgerlichen Gesetzbuchs die
Anspruchsgrundlage der Maklerprovision gedndert
worden. Makler konnen seither maximal die Halfte
dervom Verkdufer verlangten Provision auch von
Ihnen einfordern. Dazu muss dies aber vorab mit
dem Verkaufer so vereinbart werden sein und der
Verkdufer muss seinen Teil der Provision (Makler
nennen sie gerne "Courtage", um das hédssliche
Wort Provision zu vermeiden, das Gesetz spricht
aber von Provision) dem Makler auch tatsichlich
gezahlt haben. Und dies muss der Makler Ihnen
nachweisen, bevor Sie zahlen miissen.

Die Hohe der Maklerprovision wurde im Gesetz
leider nicht gedeckelt. Im Referentenentwurf
zum Gesetz wurde angenommen, dass maximal
7,14 Prozent Provision zu zahlen seien. Durch die

Zwangsteilung der Provision wollte man diesen
Satz halbieren. Da zeigte sich einmal mehr sehr
schon, wie extrem praxisfern der Gesetzgeber
mittlerweile agiert. Denn die 7,14 Prozent sind eine
eher willkiirliche Zahl, an die kein einziger Mak-
ler in Deutschland gebunden ist. Makler kénnen
selbstverstandlich auch andere Séatze verlangen,
etwa 10 Prozent oder sogar 10 Prozent je von Ver-
kdufer und Kaufer. Es wadre dann an einem Gericht
zu entscheiden, ob diese Provisionshdhe noch
zuldssig ist oder nicht. Der Gesetzgeber jedenfalls
hat dieses Problem gar nicht erkannt und hat sich
daher um genau diese Frage einmal mehr nicht
gekiimmert. Und so kann ein Makler mit der neuen
Regelung genau das Gleiche verdienen wie bisher,
schnell sogar mehr. Wie hoch tbliche, aber kei-
nesfalls gesetzlich geregelte Provisionssatze sind,
erfahren Sie nachfolgend:

Wie bereits dargelegt nehmen Makler in Deutsch-
land typischerweise eine Provision von 3 bis 6 Pro-
zent des Kaufpreises. Hinzu kommt die Mehrwert-
steuer. Momentan sind dies 19 Prozent. 19 Prozent
von 3 sind 0,57. Diese werden zu den 3 Prozent
addiert und so entsteht die typische Maklercour-

tage von 3,57 Prozent, die Sie haufig lesen werden.

Ein Makler muss in seinem Inserat zwingend den
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74 5 Die Besichtigung des Hauses

vollstédndigen Endpreis angeben. Eine Angabe

,»3 Prozent zzgl. MwSt.“ reicht nicht aus und be-
rechtigt andere Makler oder Verbraucherschutzor-
ganisationen zur Abmahnung. Gibt der Makler die
Provision nicht klar an, kann ein Verstof gegen die
Preisangabeverordnung (PrAngV) vorliegen. Sie
regelt ndmlich, dass Verbrauchern der komplette
Endpreis angegeben werden muss. Aufierdem
droht ein Buf3geld. Unmittelbar nutzt Ihnen dieses
Wissen zwar wenig, doch kann im Streitfall zum
geeigneten Zeitpunkt ein Hinweis darauf die Ver-
gleichsbereitschaft des Maklers fordern.

Aus solchen und anderen Griinden sollten Sie
Anzeigen immer aufbewahren. Gerade bei Inter-
netanzeigen, die schnell wieder aus dem Netz
verschwinden, ist das sehr wichtig. Sie konnen die
Internetangaben zum Beispiel ausdrucken oder
einen Screenshot speichern.

Ein typischer Courtagesatz sind zum Beispiel

die benannten 3,57 Prozent des Kaufpreises.

Bei einem Hauskaufpreis von 280.000 Euro und
3,57 Prozent Courtage sind das zum Beispiel 9.996
Euro! Maximal die Halfte davon miissten Sie dann
tragen. Frither konnten Sie die Hohe der Provision
selber frei verhandeln. Mit dem neuen Gesetz ist
Ihnen diese Méglichkeit aus den Handen genom-
men, denn der Verkdufer bestimmt jetzt ganz allein
die Spielregeln. Will der Makler eine hohe Provi-
sion haben, etwa 7,14 Prozent, und der Verkaufer
stimmt zu, werden Sie mindestens 3,57 Prozent
zahlen. Das heift, Sie hdngen nun vollstandig am
Verhandlungsgeschick des Verkdufers gegeniiber
dem Makler und der Gesetzgeber hofft, dass der
Verkdufer nicht bereit sein wird, eine hohe Mak-
lerprovision zu zahlen. Ob diese reine Hoffnung
aufgeht, wird sich erst zeigen miissen.

Nach dem Gesetz miissen Sie die Provision erst
zahlen, wenn auch der auftraggebende Verkaufer
seine Provision gezahlt hat. Das sollte aber trotz-
dem nicht vor der Grundbuchumschreibung und
Ubergabe des Hauses sein.

Doppelte Maklercourtage

Wenn ein Verkdufer 2 oder noch mehr Makler mit
der Vermittlung eines Objekts beauftragt hat,

gibt es das Risiko des doppelten Anspruchs auf
Provision. Siehe hierzu auch Kapitel 2.2. Das ist
ausgesprochen drgerlich fiir Kunden und muss um-
gehend mit dem Verkdufer gekldrt werden. Denn
wenn Sie iber 2 Makler zu einem Objekt kommen
und dieses erwerben, kann tatsachlich ein Rechts-
anspruch von 2 Maklern auf die Provisionsanteile
entstehen. Das Problem der doppelten Provision
tritt fir Kunden meist dadurch auf, dass sie unter-
schiedliche Anzeigen lesen, auch mit unterschied-
lichen Bildern, zum Beispiel einmal AuBenaufnah-
men, einmal Innenaufnahmen eines Objekts, und
vermuten, es handele sich um unterschiedliche
Objekte, obwohl es ein und dasselbe Objekt ist.
Sind dann erste Anfragen per E-Mail an 2 Makler
versandt worden, ist es rein rechtlich bereits sehr
schwierig, da bei beiden Maklern schon durch die
Beantwortung lhrer E-Mail ein Provisionsanspruch
entstehen kann. Eine einzige falsche E-Mail kann
Sie also schnell einige Tausend Euro kosten.

Eine Moglichkeit ist in diesem Fall, dass einer der
Makler auf die Provision verzichtet oder beide
Makler sich eine Provision teilen. Dazu miissen
rechtsverbindliche Verzichts- oder Teilungserkla-
rungen aufgesetzt werden, am besten durch einen
Rechtsanwalt. Einfache miindliche oder schriftli-
che Maklererklarungen reichen hier nicht aus, da
sie spdter von den Maklern gegebenenfalls recht-
lich angefochten werden.

Eine doppelte Maklerbeauftragung kann ebenfalls
entstehen, wenn ein Hauseigentiimer zundchst
einen Makler mit der Vermittlung des Objekts
beauftragt, dann aber nicht zufrieden ist und
einen anderen Makler beauftragt. Entzieht er dem
ersten Makler nicht ordnungsgemaf den Auftrag
und nimmt dieser das Angebot nicht aus seinen
Online- und Printanzeigen, ist das Problem da.
Friither konnten Makler sogar ohne Verkauferauf-
trag auf zu verkaufende Immobilien aufmerksam



machen und sich so Provisionsanspriiche si-
chern. Zumindest das ist so heute so nicht mehr
moglich, da eine Provision von einem Kadufer nur
dann anteilig gezahlt werden muss, wenn auch
ein Verkdufer seinen Anteil gezahlt hat. Und den
wird ein Verkdufer nur zahlen, wenn er einen Ver-
trag mit dem Makler hat.

Kontaktaufnahme zum Makler
Kontaktaufnahmen zu einem Makler sollten immer
gut vorbereitet sein. Am einfachsten ist es natiir-
lich, den Makler anzurufen und zunachst einmal
nur die Lage der Immobilie zu erfragen. Denn die
AuBenbesichtigung reicht in vielen Fallen schon
aus, um eine Vorauswabhl treffen zu kénnen. Dazu
muss lhnen der Makler kein weiteres Infomate-
rial zusenden. Das heif3t, er benétigt auch weder
Namen noch Adresse von lhnen fiir diesen Vor-
gang. Ist Ihre Rufnummer nicht unterdriickt, hat er
diese dann allerdings, oder Sie rufen von einem
Gerat mit unterdriickter Rufnummer aus an. Das
ist Verbrauchern fiir Erstkontaktaufnahmen grund-
satzlich zu empfehlen. Denn man kann — ohne
dass man es merkt oder gar will — sehr schnell in
einem miindlichen Vertrag mit einem Makler
stecken. Das sollte man nicht vorschnell und
uniiberlegt tun.

Inseriert ein Makler auch eine E-Mail-Adresse,
kdnnen Sie ihn darliber kontaktieren. Hier ist aber
Vorsicht geboten, weil so zu einem sehr frithen
Zeitpunkt ein Schriftverkehr entstehen kann.
Daher ist es sinnvoll, sich speziell eine E-Mail-
Adresse fiir den Erstkontakt zum Makler einzurich-
ten. Sie sollte keine personlichen Namensangaben
enthalten und bei einem grofien Provider gefiihrt
werden. Eine E-Mail mit einer Anfrage sollte sehr
kurz gefasst sein und nur die wesentlichen Fragen
enthalten, die Sie momentan haben. Haufig reicht
die Adresse des Objekts, um es zundchst einmal
nurvon auflen besichtigen zu kénnen. Dazu muss
kein Besichtigungstermin mit dem Makler ausge-
macht werden.

5.2 Maklerangebot und Maklerprovision

Wenn der Makler von Ihnen Adresse und Anschrift
haben will, bevor er eine Adresse oder erste Un-
terlagen herausgibt, miissen Sie tiberlegen, ob Sie
das in einem so frithen Stadium wirklich wollen.
Denn meist geht es ja nur um die Adresse des Ob-
jekts, um von aufien eine erste Einschdtzung von
Zustand und Lage vornehmen zu konnen. Viele Hau-
ser fallen bereits dabei durchs Raster und Sie kon-
nen sich weiteren Kontakt mit dem Makler sparen.

Wenn Sie unsicher sind, ob von mehreren Maklern
im Internet prasentierte Objekte tatsdchlich auch
unterschiedliche Objekte sind, muss das im Zwei-
fel mithilfe von Freunden abgeklart werden, die
ebenfalls iber einen Anruf oder eine nicht nament-
lich kenntliche E-Mail die Adresse eines Objekts
erfragen.

Anders konnen sich Verbraucher vor der Gefahr einer
doppelten Maklerprovision leider nicht schiitzen,
denn auch die Gesetzesnovellierung fiihrt dieses
Risiko leider in vollem Umfang fort, obwohl es ganz
einfach aus der Welt zu schaffen gewesen waére.

Und auch bei folgendem Argernis bleibt es weiter-
hin:

Makler benotigen in Deutschland fiir ihre Zulas-
sung keinerlei Ausbhildung, wie dies zum Beispiel
in anderen Landern der Fall ist. Ihre Leistung liegt
im Wesentlichen darin, ein Objekt am Markt zu
bewerben und einem Kaufer dann die exakte Lage
und den Eigentiimer mitzuteilen.

Gelingt es Ihnen, aufgrund der Anzeige zu erken-
nen, um welche Immobilie es sich handelt, muss
der Makler selbstverstandlich nicht eingeschaltet
werden und Sie kdnnen direkt mit dem Eigentiimer
verhandeln. Selbst wenn dieser dann an den Mak-
ler verweist, konnen Sie den Eigentiimer von vorn-
herein darauf hinweisen, dass Sie das Objekt ohne
den Makler gefunden haben und keine Maklerpro-
vision entrichten werden. Dann wird der Eigentii-
mer vielleicht versuchen, einen anderen Kaufer
auszuwdhlen. Dies geht aber nur dann, wenn ein
anderer potenzieller Kdufer auch vorhanden ist.
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5 Die Besichtigung des Hauses

Wenn Sie sich einen ersten Uberblick iiber ein
Exposé verschafft haben oder wenn Sie die Im-
mobilie kurz von aulen einschdtzen konnten und
Sie interessiert bleiben, werden Sie als Nachstes

entweder direkt mit dem Eigentiimer oder mit dem
beauftragten Makler einen Besichtigungstermin
vereinbaren.

5.3 Die Vorbereitung der Hausbesichtigung

Vor der Hausbesichtigung werden Sie Vorgesprache
mit dem Verkdufer beziehungsweise Makler fiihren.
Hierbei sollten Sie 3 Dinge in jedem Fall klaren:

1. dass die Hausbesichtigung fiir Sie unverbind-
lich ist,

2. dass lhnen hierfiir eine Mindestzeit zur Verfii-
gung steht und

3. dass Sie die Adresse sowie Pldne (Grundrisse,
Ansichten) des Objekts im Vorhinein erhalten
konnen.

Letzteres hat den Vorteil, dass Sie sich mit dem
Objekt bereits vor dem Besichtigungstermin ver-
traut machen kénnen. Gehen Sie davon aus, dass
Sie fiir die Besichtigung eines Einfamilienhauses
als absolutes Minimum eine Stunde Zeit brau-
chen. Sollte Ihnen diese Zeit nicht zur Verfiigung
stehen, fragen Sie nach einem unmittelbaren
Ausweichtermin. Machen Sie sich klar, dass von
dieser einen Besichtigung eine der finanziell
wichtigsten Entscheidungen Ihres Lebens abhdn-
gen kann.

Soweit Sie zeitlich die Moglichkeiten haben, ist es
auch sinnvoll, sich bereits vor dem Besichtigungs-
termin zu dem Objekt zu begeben, um einen ersten
Eindruck von dem Objekt und dem Umfeld, zum Bei-
spiel dem betreffenden Stadtteil beziehungsweise
der Gemeinde, zu gewinnen. Dies hat spater den
Vorteil, dass Sie sich bei dem Besichtigungstermin
dariiber keine Gedanken mehr machen missen und
schneller entscheiden kénnen.

Bevor Sie mit einer breit angelegten Immobiliensu-
che beginnen, sollten Sie sich ein Kofferchen zu-
sammenstellen, in das Sie die wichtigsten Utensi-
lien zur Hausbesichtigung packen, sodass Sie alles
bei Bedarf immer auf einen Griff parat haben und
nie etwas vergessen. In dieses Kofferchen gehoren:

> Gartenhandschuhe

Taschenmesser

einige Werkzeuge wie Schraubenzieher und
Zange

Bandmaf} beziehungsweise Zollstock
Wasserwaage

Kunststoffbehaltnis mit Deckel
Taschenlampe

Fernglas

Papier und Stift

Fotoapparat oder Smartphone

v Vv

vV V V V V VvV VvV

Gartenhandschuhe helfen lhnen, die Hdnde sau-
ber zu halten, zum Beispiel wenn Sie rostige Ma-
terialien wegen Uberpriifungen anfassen miissen
(Rohrleitungen, Gelander etc.).

Ein Taschenmesser kann hilfreich sein, um zu
Materialiiberpriifungen einen kleinen Schnitt zu
setzen (zum Beispiel bei Uberpriifung von Ausbau-
material im Dachgeschoss).

Mit einem Schraubenzieher kdnnen Sie beispiels-
weise durch das Ausbauen von Steckdosen den
Zustand der Isolierungen von Elektroleitungen
tberpriifen (vorher Sicherung herausnehmen!).



Mit einer Zange kdnnen Sie klemmende Revisions-

tiren 6ffnen, zum Beispiel um in Schachte oder
Staurdume zu sehen.

Mit einem Bandmaf} beziehungsweise Zollstock
konnen Sie RaumgroBen und Raumhdhen messen
und mit Planen abgleichen.

Mit einer Wasserwaage kdnnen Sie Bodeneben-
heiten und die lotrechte Stellung von Wanden
uberprifen.

Ein Kunststoffbehéltnis kann eventuell notwendig
werdende Wasser- oder Materialproben aufneh-
men, die Sie spdter zum Beispiel durch ein che-
misches Labor untersuchen lassen (zum Beispiel
zum Bleigehalt des Wassers).

Eine Taschenlampe hilft Ihnen, auch nicht be-
leuchtete oder belichtete Raume zu begehen oder

schlecht ausgeleuchtete Bereiche einzusehen.

Mit einem Fernglas kénnen Sie bei einem Rund-

gang um das Haus sehr gut die Dachflachen einse-

hen und auf Schaden kontrollieren.

5.3 Die Vorbereitung der Hausbesichtigung

Papier und Stift brauchen Sie beispielsweise fiir
kleine Skizzen oder Handvermerke.

Der Fotoapparat beziehungsweise ein Smartphone
ist wichtig, um zum Beispiel problematische Bau-
details festzuhalten.

Ein solches Kéfferchen ist nicht unbedingt fiir die
erste Besichtigung notwendig, denn da geht es
meist um einen ersten Eindruck und die Frage, ob
das Objekt tiberhaupt infrage kommt. Bei Inter-
esse wird mindestens eine weitere Besichtigung
erfolgen. Vor einer unmittelbaren Kaufentschei-
dung sollten Sie es dann unbedingt dabeihaben.

Ziehen Sie sich fiir den Vor-Ort-Termin nicht zu
fein an. Fiir den Vorbesitzer ist nicht lhre Kleidung
ausschlaggebend, sondern nur, ob Sie den ge-
wiinschten Preis fiir das Objekt zu zahlen bereit
sind. Ob Sie dazu bereit sind, entscheiden aber
Sie, und zwar erst nach eingehender Besichtigung
des Objekts. Dies kann zum Beispiel erforderlich
machen, in den Tankraum der Heizung zu klettern,
und dabei sollte Ihre Kleidung Ihnen nicht im Weg
stehen.

Defekter und feuchter Sockel

Putz bldttert von der Fassade
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Algenbefall auf der nachtrdglich angebrachten
Wdrmeddmmung an der Nordseite

Geflickte Dachdeckung

5.4 Die Hausbesichtigung

Bei der dann folgenden Besichtigung vor Ort ist
es wichtig, dass Sie systematisch vorgehen und
sich nicht von dem Sie begleitenden Hausbesitzer
oder Makler durcheinanderbringen lassen oder
gar seine Worte fiir bare Miinze nehmen. Auf sei-
ner Seite steht selbstverstandlich das Verkaufs-
interesse zu moglichst guten Konditionen im
Vordergrund. Auf lhrer Seite steht das Interesse

im Vordergrund, eine gute Qualitdt zu einem mog-
lichst giinstigen Preis zu erhalten. Sie haben es
hier also durchaus mit einem Interessengegensatz
zu tun. Je klarer Sie sich das machen, desto objek-
tiver werden Sie beurteilen konnen.

Grundsdtzlich sollten Sie Hauser nur bei Tageslicht
ansehen. Inshesondere fiir die objektive Beurtei-
lung von Dach- und Fassadenzustand, aber auch
fur die Beurteilung von Keller und Dachstuhl ist
dies sehr wichtig. Achten Sie darauf, dass Sie

alle Rdume, auch Stau-, Dach- und Kellerraume,
besichtigen. Fragen Sie vorher, ob Sie Fotos von
dem Objekt machen diirfen und nétigenfalls auch
eine kleine Stein- beziehungsweise Baustoffprobe
nehmen konnen. Sind diese Dinge geklart, kann es
losgehen.

Beginnen Sie bei der Hausbesichtigung am besten
mit einem Rundgang um das Haus und besichtigen
Sie bei dieser Gelegenheit auch Nebengebadude
wie zum Beispiel die Garage sowie die Auf3en-
anlage mit Wegen, Zaunen und Gartenmauern.
Dies hat den Vorteil, dass Sie diesen Part erledigt
haben, bevor moglicherweise Regen aufkommt.
Regnet es gerade, machen Sie es einfach umge-
kehrt und beginnen mit der Innenbesichtigung.
Der Beginn mit der Innenbesichtigung hat auch
den Vorteil, dass Sie bei schlechtem Wetter die
Wohnrdume nicht mit dreckigem Schuhwerk betre-
ten missen.

AuBerdem gewinnen Sie durch einen solchen
Gang um das Haus herum schnell einen Uberblick
und verschaffen sich dabei einen ersten Eindruck
von der Bausubstanz.

Beim Rundgang um das Haus konnen Sie hervor-

ragend den Zustand des Sockels, der Fassade, der
Fenster- und Balkonanschliisse kontrollieren. Kon-
trollieren Sie beim Rundgang auch gegebenenfalls
vorhandene duBere Kellerzugéange. Achten Sie dort
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Ein Blick durch das Fernglas auf alte Entliiftungsrohre

vor allem auf den Zustand des unteren Bereichs
der treppenbegleitenden Sockelwand.

Durch das Fernglas erkennen Sie hervorragend den
Zustand der Dachanschliisse, der Dachziegel, der
Vermortelung der Firstziegel etc. Fiir eine sehr de-
taillierte Gebdudeaufnahme konnen Sie die Check-
listen ab Seite 158 nutzen.

Wenn Sie beim Rundgang um das Objekt einen
ersten Eindruck gewonnen haben, gehen Sie in
das Haus. Fangen Sie hier am besten immer syste-
matisch mit Rundgangen an.

Sinnvoll ist es zum Beispiel, sich zundchst einmal
den Keller zeigen zu lassen und am besten immer
im oder gegen den Uhrzeigersinn durch die einzel-
nen Raumlichkeiten zu gehen. Interessant beim
Keller ist vor allem, ob es muffig riecht, ob die
Luftfeuchte hoch ist, ob die Wande feucht sind, ob
es Abldufe im Boden gibt, wie der Oltank, falls vor-
handen, aussieht. Klettern Sie hierfiir unbedingt in
den Tankraum und nutzen Sie lhre Taschenlampe.
Ist die AuBenwand des Tanks stark korrodiert,
steht Olin diesem Kellerraum, funktioniert der
Olstandsanzeiger? Ist der Tankraum im Freien,
sollten Sie auf jeden Fall auch einen Blick in den
Kontrollschacht werfen.

Alter Oltank in feuchtem Keller

Weitere wichtige Bereiche im Keller sind die Heiz-
zentrale und der Hausanschlussraum. Bei der
Besichtigung der Heizzentrale sollten Sie sich klar-
machen, dass eine durchschnittliche Gas- oder Ol-
zentralheizungsanlage, mit der Sie es in den meis-
ten Féllen zu tun haben werden, in der Regel aus

7 Bausteinen besteht, die alle reibungslos funkti-
onieren miissen, um das Gesamtsystem Heizung
funktionieren zu lassen. Dies sind im Einzelnen:

> (bei Olheizung) die Tankanlage /
(bei Gasheizung) die sichere Gaszufiihrung,

> die Brenneranlage (zur Verbrennung des
Heizstoffes),

> die Kesselanlage (zur Erwdrmung des
Heizwassers),

> die Heizungspumpen (zur Verteilung des
Heizwassers in Rohre und Heizkorper),

> die Heizungsrohre (zur Zu- und Abfiihrung des
Heizwassers an / von den Heizkorpern),

> die Heizkorper (zur optimalen Warmeabgabe
des heiRen Wassers in den jeweiligen Raum)
sowie

> die Sicherheitseinrichtungen (wie das
Ausdehnungsgefaf zur Aufnahme entstehen-
den Uberdrucks und Sicherheitsventile, durch
die bei geschlossenen Systemen Uberdruck
entweichen kann).
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Dies konnte zum Beispiel durch ein Serviceheft
belegt werden. Falls nicht, miisste das der beauf-
tragte Kundendienst nachweisen kdnnen. Lassen
Sie sich auch die Protokolle des Schornsteinfegers
und Abrechnungen zum Gas- beziehungsweise
Olverbrauch zeigen. Den Verbrauch kénnen Sie zu
dervorhandenen Wohnfldche in Bezug setzen und
so einen ersten Eindruck iber die Wirtschaftlich-
keit des Gebaudes erhalten.

Das Typenschild eines Brenners

Beispiel: Der Jahresverbrauch an Heizél aus den
letzten 5 Jahren betrdgt im Durchschnitt 2.500
Liter. Das Haus hat eine beheizte Wohnflache

von 135 Quadratmetern. Daraus ergibt sich ein
Durchschnittsverbrauch von 2.500/135 = 18,5 Liter
Heizo6l pro Quadratmeter Wohnflache.

Ein Verbrauch von mehr als 12 bis 15 Liter Ol oder
12 bis 15 Kubikmeter Gas pro Quadratmeter Wohn-
flache ist heute nicht mehr zeitgemds und spricht
dafiir, dass ein Geb&dude eine schlecht gedammte
AuBenhiille und eine veraltete Heizungsanlage
hat, sofern der frithere Besitzer nicht iiberzogen
geheizt hatte.

Im Hausanschlussraum sollten Sie auf die verleg-
ten beziehungsweise vorbereiteten Anschliisse
ebenso achten wie auf deren Zustand. Sind die
Wanddurchfiihrungen dicht, sind die Rohre frei
von Korrosion etc.? Insofern Gas- und Elektrozadh-
ler vorhanden sind, sehen Sie sich deren Etiketten
an und das letzte Datum der Eichung beziehungs-
weise des Austauschs. Auch alte Elektrosiche-
rungen lassen auf Erneuerungsbedurftigkeit
schliefien.

Ungeschditzte Sicherungen



Veralteter Gaseinzelofen

Veraltete Elektroleitung

Sehr detaillierte Priifpunkte finden Sie in der
Checkliste ab Seite 158.

Vom Keller gehen Sie dann weiter ins Erdgeschoss.

Lassen Sie sich hier und in den anderen Wohnge-
schossen nicht von Oberflachlichkeiten beeindru-
cken. Moglicherweise liegt in den Raumen zum
Beispiel ein abscheulicher PVC-Boden in einer
grellen Farbe. Nichts ist aber leichter, als diesen
zu entfernen. Viel wichtiger ist es, nachzufragen,
was unter dem PVC-Boden liegt. Sie sollten hierbei
vor einer Kaufentscheidung auch darauf bestehen,
nachsehen zu diirfen. Gleiches gilt fiir Wandver-
kleidungen etc.

5.4 Die Hausbesichtigung

Veraltete Rohrfiihrungen

Beim Durchgang durch die einzelnen Geschosse
sollten Sie auf Heizkérper beziehungsweise Ofen
und deren Zustand genauso achten wie auf die
Elektroinstallation, Anzahl und Art von Steckern
und Steckdosen.

Auch auf die Sanitarinstallationen in den Badern,
auf die Festigkeit der Wande und Decken, auf Ma-
terial und Zustand von Tiiren und Fenstern (Kunst-
stoff? Holz? Metall? Isolierglas? Einfachglas? Wie
schlieBen sie? Wie ist der Zustand von auf3en?
etc.), aber auch auf Gehgerdusche beziehungs-
weise Schalliibertragungen miissen Sie achten.
Hierzu kénnen Sie zum Beispiel die WC-Spiilung
einmal betdtigen, wahrend eine Sie begleitende
Person in einem anderen Zimmer steht und auf
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die Schalltibertragung achtet. Gleiches kénnen
Sie tun mit der Uberpriifung von Trittschall, indem
einervon lhnen im ersten Geschoss lauft, wah-
rend der andere im Erdgeschoss steht und auf
Gehgerdusche achtet.

Auch fiir die detaillierte Uberpriifung der Wohn-
geschosse konnen Sie die Checkliste ab Seite 158
verwenden.

Nach den Wohngeschossen kommen Sie dann
zum Dachgeschoss, insoweit es sich nicht um

ein Gebdude mit Flachdach handelt. Ist dies so,
sollten Sie unbedingt auch das Flachdach selbst
begehen. Bei Gebduden mit Dachgeschoss gibt es
grundsdtzlich 2 Varianten, Gebdude mit nicht aus-
gebautem und Gebdude mit ausgebautem Dach.
In letzterem Fall ist es wichtig, dass Sie moglichst
viel iber die vorhandene Dachdammung und die
Verkleidungsart der Schragwéande erfahren. Auch
Anschlusspunkte wie Dachfenster und Gauben
sollten Sie hier genau priifen, insbesondere hin-
sichtlich Dichtheit und handwerklich sauberer
Ausfiihrung. Fragen Sie unbedingt auch, ob das
Dach selbst ausgebaut oder ein Fachunternehmen
damit beauftragt wurde. Auch hierzu finden Sie de-
taillierte Priifpunkte in der Checkliste ab Seite 158.
Einen Uberblick kénnen Sie sich mit den Checklis-
ten ab Seite 118 verschaffen.

Sanierungsbediirftiges Flachdach

Bei nicht ausgebauten Dachern kdnnen Sie natiir-
lich sehrviel genauer die Dachhaut untersuchen.
Allerdings muss der Zustand des Daches bei nicht
ausgebauten Dachern auch nicht in der Weise
hundertprozentig sein wie bei ausgebauten Da-
chern, da hier im Fall einer Undichtigkeit nicht
sofort und unmittelbar Wohnraume betroffen sind.
Trotzdem sollte auch hier die Dachhaut in gutem
Zustand sein. Wichtig ist ferner, dass Sie darauf
achten, ob der Boden des Dachgeschosses ge-
dammt ist, ob alle Unterspannbahnen dicht sind,
ob das Holztragwerk des Dachstuhls trocken und
frei von Schadlingen ist, ob die DurchstoBpunkte
von Kamin und Entliiftern durch die Dachhaut

Feuchteschaden im Dachraum
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Ungeddmmter Dachstuhl

dicht sind, ob die Dachein- und -ausstiege funkti-
onstiichtig und benutzersicher sind etc.

Fragen Sie in diesem Zusammenhang ruhig nach
der letzten Generalsanierung des Daches oder ob
es sich hierbei noch um das Originaldach handelt.
Grundsatzlich lasst sich sagen, dass 50 Jahre fiir
ein Dach und seine Aufbauten durchaus schon
eine lange Zeit sind. Auch wenn das Holztragwerk
an sich durchaus 100 Jahre stehen kann, so ist

oft mindestens doch die Lattung recht sprode.
Gleiches gilt fiir die Dachziegel. Diese sind hdufig
extremen Klimaschwankungen ausgesetzt, zum
einen sehr grofler Hitze und Sonneneinstrahlung,
zum anderen Kalte, Frost, Regen, Schneefall und
auch Hagel. Auch hier kommt es irgendwann
natirlicherweise zu Ermiidungserscheinungen.
Die Dachpappe und, soweit vorhanden, auch die
Dachfolien sind dagegen oft schon sehr viel frither
durch Materialermiidung unbrauchbar.

Falls es ohne Gefahr moglich ist, sollten Sie auch
versuchen, tiber die Dachflache eine Einsichtin
die Regenrinnen zu nehmen, um deren inneren
Zustand zu priifen, hinsichtlich Korrosion, Ver-
stopfung, Vermoosung oder hineingefallener Zie-
gel etc.

Undichtes Dachfldchenfenster

Machen Sie sich bei lhrem Hausrundgang ruhig
Notizen. Tragen Sie lhre Beobachtungen am bes-
ten auch gleich in die Checklisten ein, fotografie-
ren Sie Details, falls Sie dies fiir n6tig halten. Trotz
all dieser Dinge sollten Sie sich aber auch nicht
zu sehr ablenken lassen von der Konzentration
auf lhren Vor-Ort-Termin und der Bildung eines Ge-
samteindrucks. Die Checklisten bieten Ihnen ein
Grundgeriist, damit Sie nicht vergessen, alle Dinge
intensiv und notfalls zweimal anzusehen, um be-
sichtigte Gebdude spdter besser vergleichen zu
kdnnen beziehungsweise den Sanierungsbedarf
eines Objekts einschatzen zu kdnnen.

Kommt es seitens des Maklers oder Vorbesitzers
zu Aussagen, an denen Sie erhebliche Zweifel
haben, bitten Sie darum, dass er Ihnen diese
schriftlich bestatigt.

Insgesamt sollten Sie bei Ihrem Rundgang vor
allem darauf achten, ob Modernisierungsmafinah-
men an den kostenintensiven Gewerken, wie zum
Beispiel Heizungs-, Sanitar- und Elektroarbeiten,
Drainagearbeiten im AuBenbereich des Kellers,
Dachdeckungsarbeiten, Schall- und Warmeschutz-
arbeiten und schlieBlich auch Treppenbau oder
Fensterarbeiten, notwendig sind. Denn wenn Sie
in diesen Bereichen Sanierungen vornehmen miis-
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Lose Ziegel in Dachrinne

sen, wird es schnell sehr teuer. Das heifdt nicht,
dass Sie das betreffende Haus nicht kaufen soll-
ten, soweit es Ihnen ansonsten gefillt, dies heifdt
aber sehrwohl, dass Sie sich zuvor iiber weitere,
moglicherweise sehr hohe Investitionskosten

Wenn Sie die Checklisten nicht direkt wahrend der
Hausbesichtigung ausfiillen wollen und Sie dies zu
sehr ablenkt, kénnen Sie das auch unmittelbar nach
der Hausbesichtigung tun, zum Beispiel in Ruhe in
einem Café einige Stra’en weiter, unbedingt aber,
solange der erste Eindruck noch frisch ist.

klar sein miissen und dies vor allem auch bei der
Preisverhandlung beriicksichtigen miissen. Dies
betrifft nicht nur Sanierungsarbeiten, sondern auch
Umbauarbeiten oder Anbauten, die zusétzlich fi-
nanziert werden miissen.

Aus diesem Grund wird auf die spezifischen Pro-
bleme einer Haussanierung im Kapitel ,,Einschat-
zung des Sanierungs- und Modernisierungsbe-
darfs“ (-3 Seite 181 ff.) eingegangen.

5.5 Besichtigungsformular und
Reservierungsvereinbarung Makler

Besichtigungsformular

Besichtigen Sie ein Haus direkt von Privat und
ohne Makler, ist dies meist ungezwungen und
formlos moglich. Haben Sie oder der Verkaufer
hingegen einen Makler eingeschaltet, werden Sie
von diesem spdtestens bei der Besichtigung vor
Ort hdufig um Unterzeichnung eines Papiers gebe-
ten. Darin lasst er sich tiblicherweise bestatigen,
dass das Haus iiber ihn zur Kenntnis kam und

im Erfolgsfall eine Provision in einer bestimmten
Hohe fallig wird.

Wenn Sie dieses Papier unterschreiben, nehmen
Sie sich unter Umstdnden sehr friih selbst Ver-
handlungsspielraum. Andererseits kann der Mak-
ler auch ohne lhre Unterschrift auf der Hohe seiner

Provision bestehen, wenn er die Provision korrekt
und deutlich genannt hat, zum Beispiel in der
Anzeige, auf die hin Sie den Makler angesprochen
hatten. Die beste Verhandlungsposition von Ver-
brauchern ist dann gegeben, wenn Sie das Haus
aufgrund der Hohe der Provision nicht zu erwer-
ben bereit sind und sich gleichzeitig kein anderer
Kaufer findet. Dann liegt es am Hausverkaufer, ge-
meinsam mit dem Makler Lésungen zu finden.

Kritisch wird es dann, wenn weitergehende Be-
stimmungen schon bei der Hausbesichtigung
gleich mitunterzeichnet werden sollen, wie zum
Beispiel komplette Allgemeine Geschéftsbedin-
gungen oder Klauseln {iber Hohe, Zahlungsweise
und -zeitpunkt der Provision.
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