
der Immobilienmarkt ist im Um-
bruch: Steigende Bauzinsen, hohe 
Kaufpreise und wachsende Mate-
rialkosten bei Neubauten machen 
die eigenen vier Wände für immer 
mehr Menschen unerschwinglich. 

Das bringt neue Herausforderungen für alle mit, die 
Haus oder Wohnung verkaufen wollen – jetzt kommt 
es besonders auf eine gute und professionelle Ver-
marktung an, damit die Immobilie nicht zum Laden- 
hüter wird. Immer mehr Verkäufer und Verkäufe-
rinnen bieten deshalb ihr Wohneigentum wieder 
über einen Makler an, statt es privat zu versuchen. 
Das bestätigt eine von uns beauftragte repräsen
tative Umfrage. Der aktuelle Postbank Immobilien  
Mediendienst zeigt, was ein Makler im derzeitigen 
Marktumfeld leisten kann und warum die Energie
bilanz bei der Vermarktung eines Gebäudes immer 
mehr an Bedeutung gewinnt. Wir freuen uns, wenn 
Sie die Inhalte an Ihre Leser weitergeben.

Mit besten Grüßen

Iris Laduch

Über 90 Prozent der 
potenziellen Immo-
bilienkäufer ist die 
Energiebilanz des 
Kaufobjekts wichtig 

D reifach verglaste Fenster, gut 
gedämmte Außenwände, eine 

sparsame Heizanlage  – im Idealfall 
betrieben mit regenerativer Energie: 
Eine moderne energetische Aus
stattung ist ein unschlagbares Argu-
ment beim Verkauf eines Hauses. Laut 
einer aktuellen YouGov-Umfrage  
im Auftrag von Postbank Immobilien 
ist 92  Prozent der Befragten, die in 
den nächsten Jahren Wohneigentum 
erwerben wollen, ein guter energe-
tischer Zustand des Kaufobjekts wich-
tig. Lediglich fünf Prozent der poten-
ziellen Käufer halten die Energiebilanz 
für eher unwichtig beziehungsweise 
für sehr unwichtig. „Energieeffiziente 
Wohngebäude sind heute aus Käufer-
sicht deutlich attraktiver als noch vor 
einigen Jahren. Das ist sicher eine 
Folge der Energiekrise, die durch den 
Ukraine-Krieg ausgelöst wurde“, er-
klärt Florian Schüler von Postbank 
Immobilien. „Aber auch die Liefereng-
pässe bei Bauteilen, der Handwerker-
mangel und nicht zuletzt das wach-
sende ökologische Bewusstsein vieler 
Menschen haben energetisch bereits 
gut ausgestattete Häuser für Käufer 
spürbar interessanter gemacht.“ 

Unterschätzt 
Allerdings verkennen zahlreiche po-
tenzielle Immobilienverkäufer die ge-
wachsenen Ansprüche der Interessen-
ten: Laut Umfrage meinen 14 Prozent 
der Befragten mit Verkaufsplänen, 
dass Immobilienkäufern ein guter 
energetischer Zustand des Kaufobjekts 

eher unwichtig sei, knapp vier Prozent 
davon halten ihn sogar für sehr un-
wichtig. „Diese Fehleinschätzung ent-
springt wohl dem Wunsch, die eige-
nen vier Wände trotz mäßiger 
Energiebilanz ohne Abschlag verkau-
fen zu können. Das ist jedoch häufig 
nicht realisierbar“, ergänzt Florian 
Schüler. „Eine gute energetische Aus-
stattung ist heute ein wichtiges Argu-
ment bei der Vermarktung einer Im-
mobilie; das sollten Verkäufer nicht 
unterschätzen. Es kann sich auszah-
len, das Objekt vor dem Verkauf zu 
modernisieren“, meint Florian Schüler.

Nutzt die Investition? 
Immerhin wäre fast jeder zweite  
Immobilienverkäufer (46  Prozent) 
dazu bereit, in die energetische Aus-
stattung seiner Immobilie zu investie-
ren, um die Verkaufschancen zu erhö-
hen oder einen höheren Verkaufspreis 
zu erzielen. Davon ziehen knapp 
30  Prozent eine Modernisierung in 
Betracht, rund 16 Prozent planen das 
„auf jeden Fall“. Tipp: Hausbesitze-
rinnen und -besitzer, die einen Ener-
gieausweis für ihr Gebäude erstellen 
lassen, erhalten vom Aussteller immer 
auch Empfehlungen für energieeffi
ziente Modernisierungsmaßnahmen – 
das ist gesetzlich vorgeschrieben. „Ob 
und wie sehr die Investition die Ver-
kaufschancen erhöhen könnte, sollten 
Verkäufer mit einem Immobilienprofi 
besprechen“, empfiehlt der 
Postbank Immobilien Experte.

➔
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Immobilien: 
Gut gedämmt  

verkauft  
sich besser

Wer sich heute für den Kauf eines Hauses oder einer 
Eigentumswohnung interessiert, legt Wert auf eine 
gute Energiebilanz des Gebäudes. Das belegt eine  

aktuelle Umfrage im Auftrag von Postbank Immobilien. 
 Viele Verkäufer ziehen deshalb Modernisierungsmaß-
nahmen in Betracht, um ihr Wohneigentum attraktiver 

zu machen. Zahlt sich diese Strategie aus?
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ie Zinsen für Immobilienkredite 
steigen weiter, gleichzeitig sind 

die Preise von Häusern und Eigentums-
wohnungen vielerorts immer noch auf 
einem hohen Niveau. Trotzdem plant 
jeder sechste Deutsche (18 Prozent), in 
den nächsten Jahren Wohneigentum zu 
erwerben. Laut einer aktuellen YouGov-
Umfrage im Auftrag von Postbank Im-
mobilien halten knapp 13 Prozent der 
Befragten den Immobilienkauf für wahr-
scheinlich, knapp fünf Prozent für ziem-
lich sicher. Dennoch hat die Nachfrage 
auf dem Immobilienmarkt spürbar nach-
gelassen: „Verglichen mit dem ersten 
Quartal 2022 melden sich heute im 
Schnitt nur noch weniger als halb so 
viele Interessenten auf ein Immobilien-
angebot“, sagt Florian Schüler von Post-
bank Immobilien. Zudem haben viele 
potenzielle Kaufinteressenten knapp 
kalkuliert: Laut Umfrage befürchten 
rund 69 Prozent von ihnen, dass sie ihre 
Kaufpläne aufgeben müssen, sollten die 
Erwerbskosten noch weiter steigen. 
67 Prozent geben an, dass sie ihre An-
sprüche an die Wunschimmobilie herun-
terschrauben mussten, da die ursprüng-
lichen Pläne mit ihren finanziellen 
Mitteln nicht mehr zu verwirklichen 
sind. Besonders für Familien mit minder-
jährigen Kindern geraten die Träume 

vom Eigenheim ins Wanken: 78 Prozent 
der Befragten befürchten, ihre Kaufplä-
ne auf Eis legen zu müssen, 76 Prozent 
müssen sich definitiv einschränken. 

Klug kalkuliert
Auch auf Verkäuferseite herrscht Ver
unsicherung: Mehr als jeder zweite 
(58  Prozent) befürchtet, dass er nicht 
den gewünschten Preis für sein Wohn
eigentum erzielen wird. Ein ähnlich  
hoher Anteil (56 Prozent) rechnet damit, 
dass sich die Vermarktung der Immobilie 
in die Länge ziehen wird. Eine durchaus 
realistische Einschätzung: „Aufgrund 
der sinkenden Nachfrage müssen Ver-
käuferinnen und Verkäufer in der Regel 
mit einer längeren Vermarktungsdauer 
rechnen als zu Hochzeiten des Immo-
bilienbooms“, erklärt Florian Schüler. 
Auch beim Marktwert zeigen sich Ver- 
änderungen: „Preise, die noch vor 
einem Jahr erzielt werden konnten, 
sind heute nicht mehr durchsetzbar. 
Denn viele Menschen haben ihre Kauf-
pläne auf unbestimmte Zeit verschoben 
oder kaufen eine Klasse kleiner“, so der 
Postbank Immobilien Experte. Entspre-
chend behutsam sollten Verkäufe-
rinnen und Verkäufer bei der Preisge-
staltung vorgehen – ein Balanceakt, um 
einerseits den bestmöglichen Erlös zu 

erzielen und andererseits den Preis 
nicht zu hoch anzusetzen. Neben Lage, 
Alter, Größe und Ausstattung gewinnt 
die Energiebilanz bei der Wertermitt-
lung von Wohngebäuden eine immer 
größere Bedeutung. Laut Postbank Im-
mobilien Umfrage ist 92  Prozent der 
Kaufinteressierten ein guter energe-
tischer Zustand des Kaufobjekts wich-
tig. Lediglich fünf Prozent messen 
dem keine Bedeutung bei.

D

ie steigenden Bauzinsen, hohe Immobilien-
preise und Baukosten machen zurzeit vie-

len Käufern und Käuferinnen einen Strich durch 
die Rechnung – die Nachfrage auf dem Immobi-
lienmarkt lässt spürbar nach: „Verbraucher müs-
sen ihre Ansprüche an ein Kaufobjekt herunter-
schrauben, ihre Kaufpläne auf Eis legen oder zum 
Teil sogar ganz aufgeben“, beschreibt Florian 
Schüler von Postbank Immobilien die Entwick-
lung. „Den Nachfragerückgang sehen wir deut-
lich an der Zahl der Interessenten für ein Objekt. 
Diese ist im Verlauf des letzten Jahres erheblich 
zurückgegangen – für manche Objekte sogar um 
bis zu zwei Drittel.“ Das wirke sich auf Vermark-
tungsdauer und möglichen Verkaufspreis aus.

Kein Selbstläufer
Immer mehr Wohneigentümerinnen und -eigen-
tümer entscheiden deshalb, sich beim Verkauf 
professionell unterstützen zu lassen. Laut einer 
aktuellen YouGov-Umfrage im Auftrag von Post-
bank Immobilien ist die Zahl der Verkaufswilli-
gen, die einen Makler beauftragen wollen, von 
knapp 22 Prozent in 2021 auf heute 29 Prozent 

gestiegen – ein Plus von 32 Prozent. Während 
2021 noch gut 41 Prozent der potenziellen Im-
mobilienverkäuferinnen und -verkäufer ihr Haus 
oder ihre Eigentumswohnung privat veräußern 
wollten, sind es heute nur noch 33 Prozent – das 
entspricht einem Rückgang um 20 Prozent. „Der 
Verkauf einer Immobilie ist kein Selbstläufer 
mehr und die Dienstleistungen von Profis sind 
heute gefragter denn je“, sagt Florian Schüler.

Erfolgsrezept
Ob eine Vermarktung erfolgreich ist, hängt von 
zahlreichen Faktoren ab: Zunächst muss die 
Verkaufsstrategie auf die Besonderheiten des 
regionalen Marktes und der angebotenen Immo-
bilie zugeschnitten sein. Besonderes Augenmerk 
legen Kaufinteressierte derzeit beispielsweise auf 
die Energiebilanz eines Gebäudes. Diese ist laut 
Postbank Immobilien Umfrage rund 92 Prozent 
der potenziellen Käufer wichtig. Die Kalkulation 
des Preises ist eine besondere Herausforderung – 
besonders im aktuellen Marktumfeld. Einerseits 
möchte man den bestmöglichen Gewinn für den 
Verkäufer realisieren, andererseits darf der Preis 
nicht zu hoch angesetzt werden. Sonst wird die 
Immobilie zum Ladenhüter. „In diesen Tagen 
den passenden Immobilienkäufer zu finden, der 
auch die erforderliche Finanzierung stemmen 
kann, ist eine Herausforderung“, erklärt Florian 
Schüler. „Gute Makler haben Kontakt zu einer 
großen Zahl potenzieller Käufer, die sich bei 
ihnen vorgestellt haben und die bei anderen 
Angeboten bislang nicht zum Zug kamen.“ Ein 
weiterer wichtiger Erfolgsfaktor ist das Exposé. 
Es sollte qualitativ hochwertig gestaltet sein, 
möglichst die passenden Zielgruppen anspre-
chen und die verschiedenen Nutzungsmöglich-
keiten der Immobilie herausstellen. Kaufinteres-
sierte sollten das Objekt zeitnah besichtigen 
können. Dies muss zunächst nicht vor Ort statt-
finden. Eine digitale 360-Grad-Besichtigung, bei 
der man sich vom heimischen Computer aus 
virtuell durch das Wohngebäude bewegt, kann 
einen guten ersten Eindruck von Haus 
oder Wohnung vermitteln. 

D

Immer mehr Menschen wollen ihr Wohneigentum nicht mehr auf eigene Faust verkaufen, 
sondern einen Makler damit beauftragen, so eine aktuelle Umfrage im Auftrag von  
Postbank Immobilien. Was kann eine professionelle Immobilienvermarktung leisten?

Immobilienverkauf: Zeit für Profis

Lieber das Reihenhaus statt des frei stehenden Einfamilienhauses? Viele Menschen, die sich für eine eigene 
Immobilie interessieren, müssen ihre Ansprüche zurückschrauben, einige ihren Traum vom Eigenheim sogar 
ganz aufgeben. Wer jetzt Wohneigentum verkaufen möchte, muss sich auf den geänderten Markt einstellen. 

Immobilienkauf: 
die neue Bescheidenheit

Eine professionelle Verkaufsstrategie 
kann die Vermarktungschancen 

einer Immobilie deutlich erhöhen
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