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Bewertet jede Immobilie persénlich und begleitet
den Verkauf bis zur Schliisseliibergabe. Uber zwolf

Sinan Ozsoy

Inhaber und Geschéaftsfiihrer

02841 656 28 27

Jahre Erfahrung in Marketing und Vertrieb.

Unsere Grundsatze

Woran Sie uns bei jedem Auftrag

messen kdnnen.

02

Vorwort

Gut vorbereitet in
unser Gesprach.

Sehr geehrte Eigentliimerin, sehr geehrter Eigentiimer,

vielen Dank fur Ihr Vertrauen und den vereinbarten Termin.
Der Verkauf einer Immobilie gehort flr die meisten
Menschen zu den gréften finanziellen Entscheidungen ihres
Lebens. Oft sind damit Erinnerungen verbunden, die weit

Uber Quadratmeter und Baujahr hinausgehen.

Viele Fragen stellen sich schon vor dem ersten Gesprach:
Was ist meine Immobilie heute wert? Wie lauft ein Verkauf
ab? Was bleibt am Ende tatsachlich tbrig? Die Antworten
haben wir in diesem Ratgeber zusammengefasst, sachlich
und verstandlich, so wie wir sie auch im persoénlichen

Gespréach geben.

Fir unseren Termin missen Sie nichts vorbereiten. Er ist
kostenfrei und unverbindlich. Wir nehmen uns Zeit fir
Ihre Immobilie und lhre Situation und geben lhnen eine
ehrliche Einschatzung, auch dann, wenn sie nicht jeder
Erwartung entspricht.

Ich freue mich darauf, Sie kennenzulernen.
Mit freundlichen GriiRen
Cinan OZroy

Inhaber, Polder Immobilien

v Wir héren zu, bevor wir rechnen. Erst verstehen wir |hre Situation, dann

sprechen wir Uber Preise.

+~  Wir erklaren, statt zu tiberreden. Sie entscheiden auf Grundlage klarer

Zahlen, ohne Druck.

~ Diskretion ist selbstverstandlich. Ihr Verkauf wird nur so 6ffentlich, wie

Sie es mdchten.



Was Sie
In diesem
Ratgeber finden.

Lesen Sie in Ruhe. Ihre Fragen
besprechen wir gern personlich bei
unserem Termin.
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Gut zu wissen
Typische Fehler, die Unterlagen und haufige Fragen

Uber Polder Immobilien

Ihre Ansprechpartner, Stimmen und unsere Region

Ihre Notizen fir unser Gesprach

Drei Fragen zur Vorbereitung und Platz fiir lhre
eigenen Fragen

| 0¢

Fester Ansprechpartner Kosten bis zum

vom ersten Gesprach bis Notartermin
zur Schlussellibergabe Wertermittlung und

Beratung sind kostenfrei

Inhalt
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I h I m b (© Etwa eine Stunde
r e r I n e I bei Ihnen vor Ort, auch abends

und samstags

lhnen vor Ort. R

auch wenn Sie danach

Das erste Gesprach findet in Ihrer Immobilie statt. Im el vl

Mittelpunkt stehen lhre Situation, lhre Fragen und ein genauer L
© Unverbindlich
Blick auf das, was lhre Immobilie ausmacht. Sie entscheiden in Ruhe und

ohne Druck

So lauft die Stunde ab

1 (?) (3) 0

Q \/ N

Kennenlernen Rundgang Einordnung Ilhre Fragen

lhre Situation, |hr zeitlicher Gemeinsam sehen wir uns Eine erste fachliche Steuern, Zeitplan, Finan-
Rahmen, lhre Ziele. Zuerst die Immobilie an, vom Keller Einschatzung zu Marktlage, zierung oder Notar: Wir
héren wir zu. bis zum Dach. Nachfrage und Vorgehen. antworten offen.

Im Anschluss erhalten Sie eine begriindete Wertspanne auf Grundlage
beurkundeter Verkaufe in lhrer Lage. Sie priifen sie in Ruhe und entscheiden Beispiel auf Seite 9

selbst, wie es weitergeht.

04 Ihr Termin bei lhnen vor Ort



Worauf wir beim
Rundgang achten.

Sechs Merkmale bestimmen den Wert |hrer
Immobilie, und ihr Gewicht ist bei jedem

Haus anders. Deshalb gehért zu jeder
fundierten Einschatzung ein Blick vor Ort.

. Dach und Dammung

Was in den kommenden Jahren

ansteht, rechnen Kaufer in ihr
Angebot ein.

Fenster, Leitungen, Bader

Den Zustand der Technik
beurteilt man nur in der

Immobilie selbst.

Fir den Termin mussen Sie
nichts vorbereiten.

Aufraumen oder Renovieren ist nicht nétig. Bewertet

werden Substanz, Lage und Ausstattung, nicht
Tageszustand.

Heizung und Energie

Heizung, DAmmung und Energie-
kennwerte beeinflussen den
Preis spurbar.

Grundstlick und Garten

GroRe, Zuschnitt, Ausrichtung
und mégliche weitere Bebauung.

Grundriss und Licht

Gut nutzbare, helle
R&ume zahlen mehr als

reine Quadratmeter.

Lage und Umfeld

StraBe, Nachbarschaft, Wege zu
Schule, Einkauf und Verkehr.

Hilfreich, falls zur Hand, aber kein Muss:

der

DA N N NN

Grundrisse oder Angaben zur Wohnfléache
Baujahr und Jahre gréRBerer Modernisierungen
Energieausweis, sofern vorhanden

Bei Wohnungen: letzte Hausgeldabrechnung

Bei Vermietung: Ubersicht der Mieten

Ihr Termin bei lhnen vor Ort 05



Die Wertermittlung.
Was zahlt, ist der
bezahlte Prels.

Kaum eine Zahl wird so haufig genannt und so oft missverstanden. Was lhre
Immobilie wert ist, zeigt nicht das Inserat in der Nachbarschaft, sondern was
Kaufer tatsachlich bezahlt haben.

Beispiel
I-T_l lhre Wertspanne
hd T ? ® T * T d T S T b
o (]
Beurkundete Kaufpreise aus lhrer Lage Jeder Punkt ein tatsachlich bezahlter Preis
Das Wichtigste in Kiirze
v Angebotspreise in v Aussagekraftig sind notariell v Erst der Blick vor Ort zeigt,
Immobilienportalen beurkundete Kaufpreise was Zustand, Ausstattung
sind Forderungen, keine vergleichbarer Immobilien in und Lage tatsachlich

erzielten Preise. Ihrer Lage. wert sind.

06 Die Wertermittlung



Gefordert ist nicht gleich bezahlt.

In Portalen sehen Sie, was Verkaufer verlangen. Was Kaufer am Ende tatsachlich
bezahlt haben, zeigen erst die notariell beurkundeten Kaufpreise.

Angebotspreise und Kaufpreise vergleichbarer Immobilien Schematische Darstellung

im Inserat
seit Monaten

o O O

O O
© e o 5 o 9 4

Preis

. ® . .
e ™ o °
lhre Wertspanne o [ ) o

Vergleichbare Immobilien in lhrer Lage

O Angebotspreis im Inserat . Beurkundeter Kaufpreis lhre Wertspanne
Angebotspreis Verkehrswert Marktpreis
Der Preis im Inserat, also die Forderung Der Wert aus einem Gutachten nach Der Preis, den Kaufer in der
des Verké&ufers. Er spiegelt Erwar- gesetzlich geregelten Verfahren, aktuellen Marktlage tatsachlich
tungen wider, nicht das Ergebnis am bezogen auf einen Stichtag, etwa zahlen. Er ergibt sich aus
Markt. Viele Angebote werden im Laufe bei Erbschaft, Scheidung oder beurkundeten Vergleichs-
der Vermarktung reduziert. gegenliber Behorden. verkaufen.

Entscheidend fiir lhren Verkauf

Gut zu wissen: Tatsachlich bezahlte Kaufpreise stehen in keinem Immobilienportal. Unsere
© Bewertungssoftware wertet die beurkundeten Kaufpreise aller Verkaufe in lhrer Lage aus, nicht nur
unsere eigenen.

Die Wertermittlung 07



So ermitteln wir den
Wert lhrer Immobilie.

Vier Bausteine, ein begriindetes Ergebnis. Jeder Schritt ist flir Sie nachvollziehbar.

1 Beurkundete Kaufpreise
Unsere Bewertungssoftware wertet die notariell
beurkundeten Kaufpreise aller Verkaufe in lhrer Lage aus.
Nicht Inserate, sondern tatsachlich bezahlte Preise.

Ihre begrindete
Wertspanne

2 lhre Immobilie vor Ort

Zustand, Ausstattung, Modernisierungen und Grundriss

lassen sich nur in der Immobilie selbst beurteilen. Deshalb |

kommen wir zu lhnen.

Eine Spanne statt einer Wunschzahl
3 Das aktuelle Marktumfeld

Welche Immobilien stehen in Ihrer Lage gerade zum Verkauf,
und wie hoch ist die Nachfrage? Ihr Angebot steht im Wettbe-
werb mit diesen Objekten.

Begriindet mit Vergleichsverkaufen

Grundlage fiir lhren Angebotspreis

4 ) Personliche Einordnung
Sinan Ozsoy bewertet jede Immobilie persénlich und erldu-
tert lhnen, welche Zu- und Abschlage sich aus Lage, Zustand

und Ausstattung ergeben.

Die drei anerkannten Verfahren

Verfahren Grundlage Geeignet fiir
. Kaufpreise vergleichbarer Immobilien in Eigentumswohnungen, Reihen- und
Vergleichswert . 1} e
vergleichbarer Lage : Einfamilienhduser

Bodenwert und Herstellungskosten, abziiglich Individuelle Hauser mit wenigen
Sachwert , A . )
Alterswertminderung Vergleichsverkaufen
Vermietete Woh d
Ertragswert Nachhaltig erzielbare Mieteinnahmen ermietete yvohnungen un

Mehrfamilienhduser

Geregelt in der Immobilienwertermittlungsverordnung (ImmoWertV). In der Praxis werden die Verfahren kombiniert und an die Marktlage angepasst.

08 Die Wertermittlung



Was Sie nach dem
Termin erhalten.

p Wertermittlung

Beispiel

Einfamilienhaus - Baujahr 1978 - ca. 140 m® Wohnfliche - 520 m? Grundstiick

Wertspanne

365.000 € uis 395.000 €
o

340.000 €

Beurkundete Vergleichsverkaufe
Einfamilienhaus, Bj. 1975, 136 m?
Einfamilienhaus, Bj. 1981, 148 m?
Doppelhaushilfte, Bj. 1979, 128 m?

Einfamilienhaus, Bj. 1972, 142 m?

Zu- und Abschlage
+ Heizung 2021 erneuert

- Dach ohne Dd&mmung

Empfohlener Angebotspreis

/)/V\/w Sinan Ozsoy, Inhaber - Polder Immobilien - Moers

oS

03/2026
11/2025
01/2026

05/2026

420.000 €

372.000 €

389.000 €

351.000 €

366.000 €

Garten in Stidausrichtung

B&der im Originalzustand

389.000 €

Eine Wertermittlung, die Sie nachvollziehen

kénnen. Mit Zahlen, Vergleichen und einer

klaren Begriindung.

®----- ‘ Spanne statt Wunschzahl

Realistisch und ehrlich, auch wenn sie
nicht jeder Erwartung entspricht.

®----- ‘ Tatsachlich bezahlte Preise

Vergleichbare Verkaufe aus lhrer Lage,

notariell beurkundet.

®----- ‘ Eine nachvollziehbare Begriindun

Was lhre Immobilie wertvoller macht
und was Kaufer einpreisen.

Eine klare Empfehlung

Der Angebotspreis, mit dem lhre
Immobilie an den Markt gehen sollte.

Woran Sie eine fundierte Wertermittlung erkennen

~ Beurkundete Kaufpreise statt Inserate. Grundlage sind

tatsachlich bezahlte Preise.

~ Eine nachvollziehbare Begriindung. Vergleiche und Zu-

und Abschlage werden erklart.

~ Ehrlichkeit vor Wunschdenken. Lieber eine realistische

Spanne als eine schone Zahl.

Daran messen wir uns. Bei jeder Wertermittlung.

v

Ein Termin vor Ort. Zustand und Ausstattung zeigen sich
nur in der Immobilie.

Der Blick auf das aktuelle Angebot. Konkurrierende
Objekte in Ihrer Lage zéhlen mit.

Musterdarstellung mit fiktiven Werten. Ihre Wertermittlung erstellen wir individuell fir Ihre Immobilie.

Die Wertermittlung

g
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Der richtige Angebotspreis.
Die ersten Wochen entscheiden.

Die meisten Anfragen erhalt eine Immobilie in den ersten Tagen nach der Verdoffentlichung. In
dieser Phase entscheidet sich, ob mehrere Interessenten ernsthaft verhandeln oder ob das

Angebot an Aufmerksamkeit verliert.

Marktgerechter Angebotspreis e 7u hoher Angebotspreis Schematische Darstellung

Anfragen
1

/9¥

Woche 10

)T~ o

Tag 1 Woche 3

Woche 6 Monate spater

Preissenkung. Interessenten
erkennen Spielraum.

Kaum Resonanz. Das Angebot rutscht in
den Ergebnislisten nach unten.

1) Viele Anfragen. Suchauftrage
l6sen in den ersten Tagen aus.

Die ersten Wochen zahlen

Mit der Veréffentlichung l6sen die Such-
auftrage der Portale aus. Interessenten,
die schon langer suchen, melden

sich innerhalb weniger Tage. Zeigen
mehrere zugleich Interesse, starkt das
Ihre Position.

Ein zu hoher Preis bremst

Bleiben Anfragen aus, rutscht das
Angebot in den Ergebnislisten nach
unten. Eine spatere Preissenkung
werten viele Interessenten als Zeichen
weiteren Spielraums.

Zwei Stufen: erst schnell, dann genau

Stufe 1

Online-Ersteinschatzung

Grundlage Ihre Angaben zu Objekt, Lage und Eckdaten
Aufwand Rund zwei Minuten, ohne Termin
Ergebnis Eine erste Orientierung fiir Ihre Planung

Beide Stufen sind fiir Sie kostenfrei und unverbindlich.

10 Die Wertermittlung

Stufe 2

Der Nachbarpreis tauscht

Angebotspreise aus der Nachbarschaft
sind Forderungen. Ob und zu welchem
Preis diese Immobilien verkauft wurden,

zeigt erst der beurkundete Kaufpreis.

Wertermittlung vor Ort

Besichtigung und alle beurkundeten
Verkaufe in lhrer Lage

Ein Termin von etwa einer Stunde

Eine begriindete Wertspanne als Grundlage
fr Ihren Angebotspreis




Funf Schritte bis zum Notar.
Sie werden informiert,

nicht beschaftigt.

Jeder Schritt ist dokumentiert, terminiert und mit lhnen abgestimmt. Sie

wissen jederzeit, was gerade geschieht und an welcher Stelle lhre

Entscheidung gefragt ist.

Woche 1 bis 2

Woche 2 bis 4

Woche 4 bis 5

Woche 5 bis 10

Woche 8 bis 14

4 bis 8 Wochen
nach dem
Notartermin

Q)

©

©

01 /05
Bewertung

Termin vor Ort, Auswertung beurkundeter Vergleichsverkaufe
und eine begriindete Wertspanne.

02 /05
Plan und Vorbereitung

Angebotspreis, Vermarktung und Zeitplan legen wir
gemeinsam fest. Unterlagen, Energieausweis, Fotos, Video
und Exposé bereiten wir vor.

03 /05
Vermarktung

Veroffentlichung auf den relevanten Portalen und Ansprache
vorgemerkter Interessenten. Auf Wunsch diskret, ohne 6ffent-
liches Inserat.

04 /05
Besichtigungen

Anfragen beantworten, die Finanzierung der Interessenten
vorab prifen, Besichtigungen durchfiihren.

05 /05
Verhandlung und Notar

Angebote offenlegen, Finanzierungsbestatigung prifen, Kauf-
vertrag mit dem Notar vorbereiten, Beurkundung.

Zahlung und Ubergabe

Kaufpreisfalligkeit, Zahlung, Ablésung der Restschuld,
Schlisseltibergabe mit Protokoll.

Ihr Aufwand

Ein Termin von etwa einer Stunde

Vorhandene Unterlagen bereit-
stellen, Exposé freigeben

Kein Aufwand

Termine freigeben, lhre Anwesenheit
ist nicht notig

Angebote besprechen, entscheiden,
Notartermin wahrnehmen

Ubergabetermin

Typischer Verlauf. Dauer und Uberschneidungen der Phasen hangen von Immobilie, Lage, Nachfrage und Finanzierung des Kaufers ab.

Der Ablauf des Verkaufs 11



Was wir ubernehmen.
Und was bei Ihnen liegt.

Ein Verkauf bedeutet viel Arbeit. Den grofsten Teil GUbernehmen wir, und jeder Schritt wird mit
Ihnen abgestimmt.

|'|F=)> Ihre Verkaufsstrategie v Abgestimmt

Angebotspreis marktgerecht, mit Vergleichsverkaufen
belegt

Vermarktung Fotos, Video, Drohne, Exposé, Portale, Print

Unterlagen Grundbuchauszug, Energieausweis und Plane

besorgen wir

Zeitplan schriftlich festgehalten und mit lhnen
abgestimmt
Eigentimer /Y VT Beispiel

Was wir fur Sie erledigen

Was bei lhnen liegt

v Wertermittlung v Verkaufsstrategie
v Grundbuchauszug v Flurkarte @ Termin wahrnehmen
Etwa eine Stunde bei lhnen
v/ Energieausweis v/ Grundrisse
vor Ort.
v Fotos und Video v Drohnenaufnahmen
Plan und Exposé freigeben
v 3 v ine-
SupEs Qullirarels Nichts wird ohne Ihre Zustim-
v Printwerbung v Anfragen mung veréffentlicht.
v Finanzierungsprifung v Besichtigungen Uber Angebote entscheiden
v Verhandlung v Notarvorbereitung Jedes Angebot wird Ihnen offen
vorgelegt.
v Ubergabeprotokoll v Begleitung bis zur Ubergabe

Beim Notar unterschreiben
Den Vertragsentwurf bespre-
chen wir vorher mit lhnen.

12 Der Ablauf des Verkaufs



|_.I_D> Kaufvertrag v Beurkundet

Angebote alle offengelegt, Sie haben entschieden
Kaufpreis verhandelt und von lhnen zugesagt
Vertrag gemeinsam mit dem Notar vorbereitet
Ubergabe Schliissel nach Kaufpreiszahlung

NN v

Verkaufer Kaufer

Kaufpreis, Kosten
und Steuern.

Nach dem Notartermin folgt ein fester, gesicherter Ablauf. Bis zur
Zahlung bleiben Sie Eigentlimer, und die Schliussel Ubergeben Sie erst
nach Zahlungseingang.

So kommt der Kaufpreis zu lhnen

[ nach etwa 4 bis 8 Wochen ]

@ (2) (3) (4) (5) .
—/ -/ —/ —/

Notartermin Vormerkung Freigaben Falligkeit Zahlung Ubergabe

Der Kaufvertrag Sichert den Léschungs- Der Notar teilt Die Restschuld Schlissel mit

wird beurkundet. Anspruch bewilligung der dem Kaufer mit, wird abgeldst, der Protokoll, danach
des Kaufers Bank, Erklarung dass der Kaufpreis  Ubrige Betrag geht ~ Umschreibung im
im Grundbuch. der Gemeinde zum  fallig ist. an Sie. Grundbuch.

Vorkaufsrecht.
© Der Notar ist neutral.

Er entwirft den Kaufvertrag, beide Seiten erhalten den Entwurf vorab, und im Termin wird der Vertrag vollstan-
dig vorgelesen. Ob der Kaufpreis angemessen ist, priift der Notar nicht. Diese Frage klaren Sie vorher, auf
Grundlage einer fundierten Wertermittlung.

Kaufpreis, Kosten und Steuern 13



Was vom Kaufpreis bleibt.

Der beurkundete Kaufpreis ist nicht der Betrag, liber den Sie nach dem Verkauf
verfigen. Wer friih rechnet, plant sicherer, etwa fir den Kauf eines neuen Zuhauses.

Rechenbeispiel Einfamilienhaus Beispiel mit fiktiven Werten

385.000 € -148.000 €

-5.900 € -350€ 230.750 €

Kaufpreis Restdarlehen Vorfalligkeits- Léschung der Verfligbarer
entschadigung Grundschuld Erlos
|:| Abzlige: Restdarlehen, Vorfalligkeitsentschadigung, Léschung . An Sie: der verfligbare Erlés

Wer tragt welche Kosten?

Sie als Verkaufer Der Kaufer

Léschung bestehender Grundschulden Notar und Grundbuch

abhangig von der Héhe der Grundschuld rund 1,5 bis 2 % des Kaufpreises
Vorfalligkeitsentschadigung Grunderwerbsteuer

nur bei vorzeitiger Abldsung wahrend der Zinsbindung in Nordrhein-Westfalen 6,5 % des Kaufpreises
Energieausweis Kaufer finanzieren neben dem Kaufpreis auch die
gesetzlich vorgeschrieben, in der Regel zehn Jahre giiltig Nebenkosten, in Nordrhein-Westfalen rund 8 bis 8,5 %

. ohne Maklerprovision. Diese Summe begrenzt, was
Amtliche Unterlagen

Grundbuchauszug, Flurkarte, Baulastenauskunft; meist
geringe Gebuhren

Kaufer insgesamt ausgeben kénnen.

Vereinfachtes Rechenbeispiel mit fiktiven Werten. Eine gegebenenfalls vereinbarte Maklerprovision ist nicht bertiicksichtigt. Keine Steuer- oder Rechtsberatung.

14 Kaufpreis, Kosten und Steuern



Steuern und Darlehen.

Wann der Verkauf steuerfrei ist und wie Sie unnétige Kosten beim

Darlehen vermeiden.

Ist der Gewinn aus dem Verkauf steuerfrei?

Frage 1 5
a .
Liegen zwischen Kauf und Verkauf mehr als v Steuerfrei
zehn Jahre?
Nein
Frage 2
Haben Sie die Immobilie seit dem Kauf ausschliel3- Ja

v Steuerfrei
lich selbst bewohnt oder im Verkaufsjahr und in :

den beiden Jahren davor?
Nein

Dann ist der Gewinn zu versteuern. Sprechen Sie
vor dem Verkauf mit Ihrem Steuerberater.

Bei geerbten oder geschenkten Immobilien zahlt die Besitzzeit des Vorbesitzers mit. MaRgeblich sind jeweils die

Daten der notariellen Vertrage.

Ilhr Darlehen: die Liegt die vollstandige Auszahlung mehr als zehn Jahre zurlick, ist
e an ¢ . das Darlehen in der Regel mit sechs Monaten Frist ohne Entscha-
Vorfalligkeit im Blick

digung kiindbar.
Lauft die Zinsbindung noch, kann die Bank o . .
. i . . . Endet die Zinsbindung bald, kann ein passend gewahlter
bei vorzeitiger Riickzahlung eine Entscha- e
Zahlungstermin die Kosten senken.

digung verlangen. Drei Punkte lohnen eine

frihe Prifung. Unter Umsténden lasst sich das Darlehen auf eine neue Immobilie

Ubertragen.

§ 23 EStG und § 489 BGB, Rechtsstand Oktober 2026. Bitte stimmen Sie steuerliche Fragen mit Ihrem Steuerberater und Fragen zum Darlehen mit Ihrer Bank ab.

Kaufpreis, Kosten und Steuern 15



typische

Fehler.

Und wie Sie sie
vermeiden.

Die folgenden Punkte begegnen uns in der Praxis immer wieder. Sie entstehen

selten aus Nachlassigkeit, sondern weil ein Verkauf flir die meisten Eigentimer

kein Alltag ist.

Haufiger Fehler

Den Preis an Inseraten festmachen

Angebotspreise aus der Nachbarschaft sind Forderungen, oft

von Immobilien, die seit Monaten nicht verkauft werden.

Mit Verhandlungsreserve starten

Ein Gberhohter Startpreis kostet die wertvollen ersten
Wochen. Spétere Preissenkungen schwéachen die
Verhandlungsposition.

Unvorbereitet veroffentlichen
Vorlaufige Fotos und fehlende Angaben pragen den ersten
Eindruck, und der lasst sich spater kaum korrigieren.

Ohne Vorauswahl besichtigen

Viele Besichtigungen bedeuten nicht viele Kaufer.
Ohne gepriifte Finanzierung kostet jeder Termin Zeit
und Privatsphare.

Ohne Finanzierungsnachweis zusagen

Scheitert die Finanzierung nach der Zusage, beginnt die Ver-
marktung von vorn, mit wochenlangem Verzug.

Fristen und Darlehen (ibersehen

Wer die steuerliche Zehnjahresfrist oder die Zinsbindung
nicht im Blick hat, riskiert vermeidbare Kosten.

Den Notartermin fiir das Ende halten

Ubergabe, Zahlungsablauf und Zahlerstande miissen
im Vertrag sauber geregelt sein, sonst entstehen
spater Streitpunkte.

Die meisten dieser Fehler lassen sich

schon vor dem Marktstart vermeiden.

Besser

Den Preis aus beurkundeten Verkaufen vergleich-
barer Immobilien ableiten.

Marktgerecht starten und den Wettbewerb
mehrerer Interessenten nutzen.

Fotos, Grundrisse, Exposé und Unterlagen
vollstandig vorbereiten, dann starten.

Interessenten vorab priifen und nur kaufbereite
Interessenten einladen.

Erst nach schriftlicher Finanzierungsbestatigung
reservieren.

Steuerliche Fristen und Darlehensbedingungen vor
dem Verkauf priifen.

Den Vertragsentwurf gemeinsam priifen und alle
Details vorab klaren.

Genau daflir ist unser erstes Gesprach da: Wir gehen
Preis, Unterlagen, Fristen und Zeitplan gemeinsam
durch, bevor Ihre Immobilie verdffentlicht wird.

Gut zu wissen



Die Unterlagen fur lhren Verkauf.

Fur unseren Termin benétigen Sie keine Unterlagen. Fir den Verkauf

sind sie entscheidend, vor allem fir die Finanzierung des Kaufers.

Fehlende Unterlagen fordern wir auf Wunsch mit lhrer Vollmacht an.

Fir alle Immobilien

U

O

O

Grundbuchauszug
aktuell, nicht alter als drei Monate

Flurkarte
Liegenschaftskarte

Energieausweis

Grundrisse, Schnitte und Ansichten

Wohnflachenberechnung

Auskunft aus dem Baulastenverzeichnis

Nachweise Uber Modernisierungen
Heizung, Dach, Fenster, Bader, Elektrik

Zusatzlich bei Eigentumswohnungen

O
U

O

Teilungserkldrung mit Aufteilungsplan

Protokolle der Eigentiimerversammlungen
der letzten drei Jahre

Wirtschaftsplan, Hausgeldabrechnung, Erhaltungsriicklage

Zusatzlich bei vermieteten Immobilien

U
U

Mietvertrage und Mieterliste

Nebenkostenabrechnungen
der letzten zwei Jahre

Bei geerbten Immobilien

0

Erbschein oder notarielles Testament
mit Eréffnungsprotokoll

Erhaltlich bei

Grundbuchamt beim Amtsgericht

Katasteramt des Kreises oder der Stadt

Energieberater, Schornsteinfeger oder
spezialisierte Anbieter

Eigene Unterlagen oder Bauakte bei der
Bauaufsicht

Bauakte, Architekt oder Neuberechnung

Bauaufsicht der Stadt oder des Kreises

Eigene Rechnungen, Garantien, Protokolle

Grundbuchamt oder Hausverwaltung

Hausverwaltung

Hausverwaltung

Eigene Unterlagen

Eigene Unterlagen

Nachlassgericht beim Amtsgericht

Gut zu wissen



Was Eigentumer
uns zuerst
fragen.

Kurze Antworten auf die Fragen, die uns
vor dem ersten Gesprach am haufigsten
gestellt werden.

Ihre Frage ist
@ nicht dabei?

Wir antworten personlich.
02841 656 28 27

Katja Hagenkamp

Assistenz der Geschaftsfiihrung
Mo bis Fr 8 bis 20 Uhr
Sa 9 bis 18 Uhr

18 Gut zu wissen

Was kostet mich der Termin?

Nichts. Gesprach, Wertermittlung und Beratung sind kostenfrei, auch wenn
Sie danach nicht verkaufen.

Bin ich danach zu etwas verpflichtet?

Nein. Die Wertermittlung verpflichtet Sie zu nichts. Sie kann auch einfach Ihrer
Planung dienen.

Muss ich vor dem Verkauf renovieren?

In den meisten Fallen nicht. GroRere Investitionen holen Verkaufer tiber den
Kaufpreis selten vollstéandig wieder herein. Sinnvoll sind oft kleine
MaRnahmen: Ordnung, Licht, kleinere Reparaturen.

Muss ich bei Besichtigungen dabei sein?

Nein. Besichtigungen finden nach Absprache statt. Die Finanzierung der
Interessenten wird vorab gepriift.

Kann ich diskret verkaufen?

Ja. Ihr Verkauf wird nur so 6ffentlich, wie Sie es méchten. Auf Wunsch
sprechen wir zunachst vorgemerkte Kaufinteressenten an, ohne
offentliches Inserat.

Wie lange dauert ein Verkauf?

In der Regel drei bis sechs Monate vom ersten Gespréch bis zur Ubergabe.
Ein realistischer Angebotspreis und vollstandige Unterlagen verkiirzen den
Verkauf am starksten.

Wann erhalte ich den Kaufpreis?

Sobald der Notar die Falligkeit mitgeteilt hat, in der Regel vier bis
acht Wochen nach der Beurkundung. Die Ubergabe erfolgt erst
nach Zahlungseingang.

Kann ich nach dem Verkauf noch wohnen bleiben?

Ja, das lasst sich regeln. Der Ubergabetermin wird im Kaufvertrag vereinbart,
auch eine befristete Nutzung nach dem Verkauf ist moglich.

Ich méchte gleichzeitig neu kaufen. Geht das?

Ja. Verkauf und Kauf lassen sich zeitlich abstimmen, etwa Gber den
Ubergabetermin oder eine Zwischenfinanzierung. Sprechen Sie friih mit
lhrer Bank.

Verkaufen Sie auch vermietete Immobilien?

Ja. Fir vermietete Wohnungen und Mehrfamilienhduser bereiten wir
Mietaufstellung und Unterlagen fiir Kapitalanleger auf und stimmen
Besichtigungen mit den Mietern ab.



Uber Polder
Immobilien.

5,0 von 5 Sternen .. Bronze-Partner

G 56 Google- % 0026
Rezensionen, Stand e, I s o
Oktober 2026 mmoScout

Was Sie von uns erwarten konnen

.~ Persoénliche Bewertung

Sinan Ozsoy bewertet jede Immobilie persénlich.

~ Hochwertige Vermarktung
Exposé, Fotos, Video und Drohnenaufnahmen, mit lhnen
abgestimmt.

~ Diskretion
lhr Verkauf wird nur so 6ffentlich, wie Sie es méchten.

Ein inhabergefihrtes Maklerbliro am Neuen Wall

in Moers. Von hier aus begleiten wir Eigentimer

am Niederrhein, im Ruhrgebiet und in Disseldorf.

uch abends'und samstags. Ilt]l

Erlaubnis nach

Inhabergefiihrt
W
@ S 3‘.‘c GewO Biiro am Neuen Wall
erteilt durch den .
in Moers

Kreis Kleve

~ Belastbare Datenbasis

Beurkundete Kaufpreise aller Verkaufe in lhrer Lage.

~ Gepriifte Interessenten

Besichtigungen nur mit vorab geprifter Finanzierung.

~ Keine Vorabkosten

Bis zum Notartermin entstehen Ihnen keine Kosten.

[

“ ™
s

‘ ‘ »ch sehe mir lhre Immobilie persdnlich an, nenne lhnen einen Wert, den ich
begrinden kann, und begleite Sie bis zur Schlisselibergabe.”

Sinan C')zsoy, Inhaber von Polder Immobilien

Uber Polder Immobilien
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lhre Ansprechpartner.
Personlich und direkt erreichbar.

Sinan Ozsoy Katja Hagenkamp

Inhaber und Geschéaftsfiihrer Assistenz der Geschéftsfihrung

Bewertet jede Immobilie persénlich, fihrt die Koordiniert Termine, Unterlagen und Ablaufe im
Verhandlungen und begleitet Sie vom ersten Biiro, damit jeder Schritt Ihres Verkaufs gut vorbe-
Gesprach bis zur Schliisseliibergabe. Uber zwolf reitet ist.

Jahre Erfahrung in Marketing und Vertrieb.

Mein Versprechen an Sie
Kontakt
v Ich bewerte Ihre Immobilie persénlich.
Und ich bleibe Ihr Ansprechpartner bis zur Schlisseliibergabe.
Telefon 02841 656 28 27
v Sie erhalten eine ehrliche Einschatzung. _ ) ) B
Begriindet mit beurkundeten Vergleichsverkaufen, nicht E-Mail info@polder-immobilien.de

mit Wunschzahlen. Biiro Neuer Wall 2-4

. . . . 47441 Moers
v Sie entscheiden, nicht ich.

Jedes Angebot lege ich lhnen offen vor. Ohne Druck. Zeiten Mo bis Fr 8 bis 20 Uhr
Sa 9 bis 18 Uhr
v Sie werden informiert, nicht beschéftigt.

Jeder Schritt ist terminiert und mit Innen abgestimmt. Termine  Im Blro oder bei lhnen
vor Ort, auch abends

« Bis zum Notartermin keine Kosten. und samstags

Gesprach, Wertermittlung und Beratung sind fiir Sie kostenfrei.

20 Uber Polder Immobilien



/ von 5 Sternen bei
56 Google-Rezensionen.

Stand Oktober 2026. Was Kunden Uber die Zusammenarbeit mit uns schreiben.

,Die Besichtigung war bestens vorbereitet und alle Fragen
wurden ausfuhrlich beantwortet, man hat sich viel Zeit fir

uns genommen.”

e Familie S.
Google-Rezension

~Kompetenz, Engagement und Professionalitat
sind auf hochstem Niveau. Die Kommunikation
war stets schnell und zuverlassig.”

Q

° Davud D.
Google-Rezension

56 Alle Rezensionen lesen

Q@

,Wir haben uns bei der
Besichtigung rundum gut
aufgehoben geflhlt.”

Q

0 Lea K.
Google-Rezension

Code mit der Handykamera scannen oder bei
Rezensionen bei Google, im Schnitt Google nach Polder Immobilien Moers suchen.

5,0 von 5 Sternen.

Ausziige aus &ffentlichen Google-Rezensionen, Stand Oktober 2026, Namen gekiirzt. Die Rezensionen werden bei Google abgegeben; wir priifen nicht selbst, ob

jede Bewertung von einer Kundin oder einem Kunden stammt.

Uber Polder Immobilien 21



\EmmeriCh

® Kleve
Lippe
Niederrhein
® Xanten™, ®-Wesel
Ruhrgebiet
® Kevelaer
® Dinslaken
@' Rheinberg Gelsenkirchen
Geldern ® . Bottrop @ ® Dortmund @
Kamp-Lintfort ® Moers O Ol
@® Bochum
NeukirchenVL . ® Essen
eukirchen-Vluyn
Y ® @ Miilheim
Niederlande Duisburg
Ruhr
@® Krefeld
Moers
Unser Biiro, Neuer Wall 2-4
Diisseldorf
Von Moers aus betreuen wir Eigentimer am Niederrhein, im Ruhrgebiet
und in Dusseldorf. Wir kennen die Lagen und die Preise, die hier tatsachlich
bezahlt werden.
Kamp-Lintfort Neukirchen-Vluyn Rheinberg Duisburg Krefeld Disseldorf Xanten
Wesel Dinslaken Geldern Kevelaer Kleve Emmerich Rees Oberhausen
Milheim an der Ruhr Essen Bottrop Gelsenkirchen Bochum Dortmund
Unser Biiro Erreichbar Termine
Neuer Wall 2-4 Mo bis Fr 8 bis 20 Uhr Im Biro oder bei Ihnen vor Ort, auch
47441 Moers Sa 9 bis 18 Uhr abends und samstags.
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lhre Notizen fur unser Gesprach.

Drei Fragen, deren Antworten den Verlauf eines Verkaufs mafdgeblich bestimmen.
Eine Vorlberlegung ist hilfreich, aber keine Voraussetzung.

Bei Ihnen vor Ort
Sinan Ozsoy
02841 656 28 27

5 Unser Termin am um Uhr

@ Welcher Zeitrahmen ist fiir Sie realistisch?

Gibt es einen Termin, bis zu dem der Verkauf abgeschlossen sein sollte, etwa ein Umzug oder der Kauf einer

anderen Immobilie?

@ Was soll der Verkauf erméglichen?

Ein neues Zuhause, finanzielle Freiheit, eine Regelung in der Familie? Das Ziel bestimmt, worauf es ankommt:

Preis, Tempo oder Sicherheit.

@ Was ist Ihnen besonders wichtig, und was bereitet Ihnen Sorgen?

Diskretion, wenig Aufwand, ein fester Ansprechpartner? Was Sie beschéftigt, nehmen wir ernst.

& lhre Fragen an uns

Ihre Notizen 23



j POLDER

IMMOBILIEN

Vermarktung von Eigentum & Wohnraum

Wir freuen uns auf das
Gesprach mit lhnen.

Haben Sie vor unserem Termin noch Fragen?
Wir sind gern fir Sie da.

Rufen Sie einfach an.

02841 656 28 27/

Mo bis Fr 8 bis 20 Uhr - Sa 9 bis 18 Uhr

E-Mail Biiro Web

info@polder-immobilien.de Neuer Wall 2-4 polder-immobilien.de
47441 Moers

Website 6ffnen

Polder Immobilien - Inhaber Sinan Ozsoy - Neuer Wall 2-4 - 47441 Moers - Erlaubnis nach § 34c GewO, erteilt durch den Kreis Kleve. Dieser Ratgeber
dient der allgemeinen Information und ersetzt keine Rechts- oder Steuerberatung. Rechtsstand Oktober 2026. Abbildungen von Personen sind, mit
Ausnahme der Portrats von Sinan Ozsoy und Katja Hagenkamp, Symbolbilder. Werte in Beispielen und Musterdarstellungen sind fiktiv.
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