
1

Der perfekte 
Einstiegszeitpunkt
im Neubau

Wie Sie sich die besten 
Wohnungen sichern
Ein Leitfaden zu Projektphasen, 

Kaufstrategien & Off-Market-Chancen



2

1.	 Vorwort ................................................................................................................................................................................................

2.	 Bestand vs. Neubau......................................................................................................................................................................

3.	 Lebenszyklus eines Neubauprojekts.................................................................................................................................. 
•	 Von der Zeichnung in die Immobilie: Typische Projektphasen
•	 Zusammenspiel aus Zeit, Preis und Auswahl

4.	 Vorvertrieb: Unsichtbare Phase mit großen Chancen............................................................................................. 
•	 Was ist der Vorvertrieb?
•	 Warum im Vorvertrieb die besten Einheiten vergeben werden
•	 Ein exklusiver Kreis, zu dem ich gehören möchte

5.	 Offizieller Vertrieb: Der sichtbare Markt...........................................................................................................................
•	 Verfügbarkeit typischer Einheiten
•	 Preisentwicklung & Marktdynamik

6.	 Fertigstellung & späte Einstiegsoptionen.......................................................................................................................
•	 Chancen für sicherheitsorientierte Käufer
•	 Risiken durch begrenzte Auswahl und höhere Preise
•	 Wann ein später Einstieg trotzdem sinnvoll sein kann

7.	 Timing-Strategien: Wann sich der Einstieg wirklich lohnt...........................................................................................
•	 Früh einsteigen vs. Abwarten
•	 Abwägung zwischen Preis, Auswahl und Risiko
•	 Typische Käuferprofile (Eigennutzung vs. Kapitalanleger)

8.	 Sichern der besten Einheit(en)......................................................................................................................................................
•	 Frühzeitige Positionierung (Vormerkung, Kontakte)
•	 Reaktionsgeschwindigkeit im Vertrieb
•	 Finanzierungsvorbereitungen
•	 Off-Market-Mechaniken im Neubau 

9.	 Typische Fehler beim Einstieg in Neubauprojekte.................................................................................................... 

10.	 Checkliste: Neubauwohnung prüfen.................................................................................................................................

11.	 Fazit.......................................................................................................................................................................................................

12.	 Wullkopf & Eckelmann...............................................................................................................................................................

3

5

7

10

14

17

20

24

27

29

32

34

Inhalt



01

Vorwort



1. Vorwort 

Der Wunsch, in den eigenen vier Wänden zu leben, begleitet viele Menschen und das oftmals über 
Jahre hinweg. Ein Neubau als neues Zuhause kann für Käufer in vielerlei Hinsicht eine gute Wahl 
sein: Die Errichtung nach aktuellen Bau- und Energiestandards, ein geringeres Risiko für kurzfristige 
Sanierungskosten, die Gewährleistungsfrist von Bauträgern und moderne Wohnkonzepte sind nur 
einige der Gründe, die für einen Neubau sprechen können.  

Für diejenigen, die sich vorher noch nie mit dem Thema „Neubau“ beschäftigt haben, können 
die Prozesse aber undurchsichtig sein: Viele Fragen, Fachbegriffe und unklare Abläufe gilt es zu 
klären, noch lange bevor ein Kaufprozess angeschoben werden kann. Es besteht ein Bedürfnis 
nach Orientierung, verständlichen Einordnungen und nach einem Fahrplan für eine der wichtigsten 
finanziellen Entscheidungen im Leben.

Dieses White Paper richtet sich an Menschen, die sich mit dem Kauf einer Neubauimmobilie 
beschäftigen. Diese Entscheidung wird im Regelfall zum ersten Mal so getroffen. Also darf der Anspruch 
an eine Entscheidung fundiert und nachhaltig sein, wobei folgende Frage im Zentrum steht: Wann ist 
eigentlich der richtige Zeitpunkt, um in ein Neubauprojekt einzusteigen?

Viele Käufer konzentrieren sich ausschließlich auf das „Was“, also nur auf die Immobilie selbst. Dabei 
wird das „Wann“ oft vernachlässigt, obwohl genau dieser Faktor darüber entscheidet, welche Einheiten 
noch zur Verfügung stehen, zu welchem Preis gekauft wird und ob Käufer Zugang zu den besten 
Einheiten erhalten.

Ziel dieses White Papers ist es, Ihnen genau hier Orientierung zu geben. Sie erhalten Einblicke in die 
typischen Projektphasen, verstehen, wie sich Preise und Verfügbarkeiten im Zeitverlauf verändern und 
lernen, welche Strategien helfen können, sich frühzeitig optimal am Markt zu positionieren.

Dabei geht es vor allem um konkrete praktische Ansätze für deinen potenziellen Kauf. Wir teilen unsere 
langjährig gewachsenen Erfahrungen aus dem Hamburger Immobilienmarkt mit Ihnen. Wir begleiten 
Käufer täglich durch genau diese Prozesse und wissen, worauf es ankommt.

Dieses White Paper ist also genau richtig für Sie, wenn Sie…

… zum ersten Mal eine Neubauimmobilie kaufen.
… Sie sich aktuell mit dem Gedanken beschäftigen Eigentum zu erwerben.
… verstehen möchten, wie Neubauvertrieb funktioniert.
… sich einen klaren strategischen Vorteil beim Kauf verschaffen wollen.

Unser Ziel ist es, Ihnen nicht nur das passende Wissen zu vermitteln, 
sondern Sicherheit in der Entscheidungsfindung zu geben. 

Wir wünschen Ihnen viele wertvolle Erkenntnisse beim Lesen und vor allem 
viel Erfolg auf Ihrem Weg in Ihr eigenes Zuhause.
 
Larissa Ullram
Senior Advisor Business Development Neubau
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2. Bestand vs. Neubau

Neubau- oder Bestandsimmobilie - welche Art von Zuhause darf es zukünftig sein? Noch bevor 
wir uns um den optimalen Einstiegszeitpunkt in ein Neubauprojekt kümmern, lohnt sich der Blick 
auf die Eingangsfrage. Diese beeinflusst nämlich maßgeblich, wie der Kaufprozess aussieht und 
welche Chancen und Risiken sich hieraus ergeben. 

Bestandsimmobilien sind kurzfristig zu haben, befinden sich in gewachsenen Stadtteilen 
und verfügen über eine etablierte Infrastruktur. Typische Merkmale sind z. B. eine schnelle 
Besichtigungsmöglichkeit, die Chance, Zustand und Lage sofort einzuschätzen und in eine 
gewachsene Nachbarschaft zu ziehen. Herausfordernd können aufwändige Sanierungsarbeiten, 
schwer kalkulierbare Folgekosten und ein stark angebotsgetriebener Kaufprozess sein. 

Neubauimmobilien sind nicht einfach verfügbar, sondern entwickeln sich über einen längeren 
Zeitraum. Sie kaufen auf Basis von Plänen und Konzepten, befinden sich in einem strukturierten 

Prozess und erwerben eine 
moderne Immobilie, die in der 
Regel energieeffizient errichtet 
wurde. Außerdem brauchen Sie 
nur eine geringe Instandhaltung 
in den ersten Jahren erwarten. 
Der wesentliche Unterschied ist 
aber vor allem die Planbarkeit: Sie 
wissen, welche Ausstattung und 
Qualität Sie erwartet, müssen 
aber bereit sein, Entscheidungen 
früh im Prozess zu treffen. 

Neubau- und Bestandsmarkt 
funktionieren also von Grund auf 
anders: Im Bestand geht es eher 
um das „Ob“ man eine Immobilie 
bekommt, im Neubau eher um 

die Frage: „Wann steige ich ein?“. Das Timing ist also essenziell, weil die Einheiten schrittweise 
verkauft werden und die Preise sich im Zeitverlauf entwickeln. Mit diesem Zeitverlauf nehmen die 
Auswahlmöglichkeiten ab. 

Um hier tiefer in diese Dynamik einzusteigen, ist es essenziell den Lebenszyklus eines 
Neubauprojektes zu verstehen. 
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03 Lebenszyklus eines Neubauprojektes

Vertriebsstart

Mit dem offiziellen Vertriebsstart wird das 
Projekt für die breite Öffentlichkeit sichtbar. 

Die Immobilienportale werden für die 
öffentliche Vermarktung genutzt, Anfragen 
von Interessenten generiert und Exposés 

veröffentlicht. Die aktive Wahrnehmung des 
Projektes beginnt für viele Käufer erst ab diesem 
Zeitpunkt, obwohl teilweise bereits jetzt ein Teil 
der attraktiven Einheiten vergeben sein kann. 

Vorvertrieb

Eine für Käufer oftmals ebenso unsichtbare 
Phase, die aber von zentraler Bedeutung ist. Es 
handelt sich hierbei um das gezielte Angebot 

erster Einheiten am Markt, ohne dass das 
Projekt offiziell schon beworben wird. Häufig 
geschieht dies über bestehende Kontakte, 

vorgemerkte Interessenten oder interne 
Netzwerke. Ziel ist es, frühzeitig eine Nachfrage 

zu generieren und das Projekt wirtschaftlich 
abzusichern.

Projektierung

Der Bauträger entwickelt ein Konzept 
in Bezug auf Lage, Nutzung, Zielgruppe, 

Architektur und Wirtschaftlichkeit. Diese wird 
in Abstimmung und unter Auflagen der Stadt 

vom zuständigen Bauamt bearbeitet. Der 
Markt kennt das Projekt zu diesem Zeitpunkt 

noch nicht.  

Bauphase

Das Neubauprojekt nimmt Gestalt an und 
wird errichtet. Parallel dazu läuft der Vertrieb 

weiter, allerdings meist unter veränderten 
Bedingungen: Die Auswahl nimmt ab, 
während die Preise oftmals steigen.

3. Lebenszyklus eines Neubauprojektes

Der typische Ablauf eines Neubauprojekts erleichtert das Verständnis für die Dynamik des Marktes. Anders 
als bei Bestand entwickeln sich Neubauprojekte über einen längeren Zeitraum hinweg, wohingegen 
Bestandsimmobilien zu einem festen Zeitpunkt auf dem Markt erscheinen. Genau dieser Verlauf beeinflusst 
Preis, Verfügbarkeit und Entscheidungsoptionen für Käufer maßgeblich.

Ein Neubauprojekt gliedert sich in: Planung auf dem Papier, Vorvertrieb, Vertriebsstart, Bauphase und 
Fertigstellung.  Jede Phase bringt unterschiedliche Chancen und Herausforderungen mit sich, die Sie kennen 
sollten, wenn Sie einen Neubau kaufen möchten. 

3.1. Von der Zeichnung in die Immobilie: 
Typische Projektphasen eines Neubaus

Fertigstellung

Die Immobilie ist bezugsfertig, das Risiko für Käufer ist geringer als zu Beginn. Gleichzeitig ist die 
Auswahl auch stärker eingeschränkt und die verbleibenden Einheiten spiegeln nicht immer das 

ursprünglich beste Angebot wider.



3.2. Zusammenspiel von Zeit, Preis und Auswahl

Als Faustregel gilt: Je früher Sie in ein Projekt einsteigen, desto größer ist die Auswahl an verfügbaren 
Einheiten. Gleichzeitig ist in frühen Phasen jedoch auch die Unsicherheit höher, da das Projekt noch nicht 
realisiert wurde. Es ist viel schwieriger, sich a. etwas vorzustellen, was noch nicht da ist und b. darin auch 
noch Geld zu investieren. Was passiert beispielsweise bei Bauverzögerungen, wenn ich meine Mietwohnung 
bereits gekündigt habe?  

Durch die Makler- und Bauträgerverordnung (MABV) sind Sie als Käufer gut geschützt. Dennoch sollte 
das Timing bei einer Mietwohnungskündigung nicht außer Acht gelassen werden. Bereits im Kaufvertrag 
sollte daher ein konkretes 
Fertigstellungsdatum oder eine 
Frist festgehalten werden. Ein 
Termin gibt Ihnen dann Handhabe 
für Schadensersatz, sollte der Bau 
nicht fertig sein. Seriöse Bauträger 
arbeiten in der Regel immer mit 
einem festen Datum oder Zeitraum. 

Mit fortschreitender Entwicklung 
verschiebt sich Gefühl von 
Unsicherheit Richtung Sicherheit. 
Dieses Gefühl verbessert sich, da 
Baufortschritt und Qualität besser 
einschätzbar werden. Gleichzeitig 
kann die Auswahl an „guten 
Einheiten“ aber sinken.  Diese 
Dynamik ist selten Zufall, sondern 
Teil einer Vermarktungsstrategie. 

Für Sie als potenzieller Käufer bedeutet das: Der optimale Einstiegszeitpunkt hängt von Ihren Prioritäten ab. 
Wenn Sie Wert auf die größtmögliche Auswahl und potenziell attraktivere Einstiegspreise legen, müssen Sie 
bereit sein, sich früher zu entscheiden. Sie wollen lieber die größtmögliche Sicherheit haben? Dann steigen Sie 
tendenziell eher später ein und nehmen ggf. Einschränkungen in Kauf. Hiermit ist nicht nur die Einschränkung 
der Wohnungstypen gemeint, sondern auch innerhalb der Ausstattung. 

Je früher Sie das Gespräch mit dem Bauträger oder zuständigen Makler suchen, desto eher besteht 
die Bereitschaft Sonderwünsche (meistens gegen Aufpreis) zu berücksichtigen. Dazu zählen bspw. 
Abweichungen im Grundriss oder Fliesen und Bodenbeläge. 

Je weiter das Projekt vorangeschritten ist, desto höher ist die Wahrscheinlichkeit, dass der Bauträger diese 
Entscheidungen trifft und eine Gebäudeübergreifende Ausstattung festlegt.
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Viele Käufer werden erst aktiv, 
wenn Neubauprojekte auf den 

Immobilienportalen erscheinen. 
Ein entscheidender Teil des 

Vertriebs hat dann oftmals aber 
schon stattgefunden: 

der Vorvertrieb. 

Diese Phase ist für die 
breite Öffentlichkeit kaum 

wahrnehmbar, obwohl Sie in 
dieser Phase einen 

strategischen Vorteil haben. 

4. Vorvertrieb: Unsichtbare Phase mit großen Chancen

4.1. Der Vorvertrieb - was ist das? 

Der Vorvertrieb ist die Phase des Neubauprojekts, in der erste Einheiten angeboten werden, noch 
bevor die offizielle Vermarktung beginnt. Es gibt zu diesem Zeitpunkt erste Planungsunterlagen, 
Visualisierungen und Exposés. Der Bau selbst hat entweder noch nicht begonnen oder befindet 
sich in einer sehr frühen Phase, beispielsweise wurde bereits der Boden ausgehoben.

Für Bauträger ist diese Phase allerdings von zentraler Bedeutung. Sie dient dazu, frühzeitig 
Nachfrage zu generieren, den Markt einzuschätzen und in vielen Fällen auch das wirtschaftliche 
Fundament für die Umsetzung zu sichern.

Die Vermarktung erfolgt dabei gezielt und selektiv: Statt der breiten Öffentlichkeit werden 
konkrete Interessenten kontaktiert, die sich bereits in  Kundendatenbanken befinden, es werden 
persönliche Netzwerke genutzt oder es folgt eine direkte Ansprache über das Netzwerk eines 
Maklers. Für viele Käufer, die sich neu in dem Thema beschäftigen und mit den ersten Gedanken 
spielen, sich einen Neubau zu kaufen, bleibt dieser Teil des Marktes unsichtbar. 

04 Vorvertrieb: Unsichtbare Phase mit großen Chancen
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Immobilien zum 
Anker setzen

Wullkopf & Eckelmann bietet seit 1964 hochwertige 
Immobilienberatung in und um Hamburg. 

Wir vereinen hanseatische Bodenständigkeit mit 
digitalen Tools, persönlicher Nähe und einem 
ganzheitlichen Blick auf Stadt, Mensch und 
Immobilie. Ob Bewertung, Verkauf, Vermietung, 
oder Verwaltung – wir begleiten mit Erfahrung, 
Klarheit und echtem Engagement.

Wullkopf & Eckelmann: Kurzvorstellung & Leistungen

Geschäftsführung: Dirk Wullkopf, Henning C. Frank & Frank Wullkopf
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Verkauf 
Transparenz im Prozess. Vertrauen im 
Ergebnis.

Jeder Immobilienverkauf ist individuell. Und das 
kann Dirk Wullkopf mit seinen Teams optimal 
abbilden, kommunikativ begleiten und für unsere 
Kunden steuern. 

Wir arbeiten in Teams. Unsere erfahrenen 
Makler können sich voll auf die Vermarktung 
konzentrieren und bei Wohnungsverkäufen mit 
unserer Verwaltung abstimmen oder beraten. 
Die Kollegen aus der Vermietung stehen bereit, 
wenn ein Kapitalanleger Detailfragen hat. Und 
generell arbeiten wir im Team so eng zusammen, 
dass auch spontane Termine möglich gemacht 
werden. Das klingt selbstverständlich. Aber dieser 
ganzheitliche Ansatz ist durchaus besonders 
und garantiert die Qualität, die unsere Kunden im 
Umgang mit ihrer Immobilie zurecht erwarten.

Maximale Marktkenntnis

Alles steht oder fällt mit dem Preis: Mit 
tiefem Wissen sorgen wir für realistische 
Bewertungen und starke Verkäufe.

Transparenz durch Tracking

Bei uns kann der Verkäufer jederzeit 
selbst nachsehen, was wir während der 
Vermarktung für Maßnahmen ergreifen.

Großes Netzwerk, großer Kundenstamm

Beides extrem hilfreich. Dabei geht es nicht nur um 
Reichweite, sondern auch um Dienstleistungen, 
die man manchmal dringend braucht.

Verhandlungsstarke Persönlichkeiten

Erfahrung, Fachwissen und Empathie 
verbinden wir zu Ergebnissen, die einen 
langen Vertriebsprozess erfolgreich beenden.

BENEFITS

12 Wullkopf & Eckelmann: Kurzvorstellung & Leistungen
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Verwaltung 
Vertrauen, das Generationen trägt.

Verwaltung heißt für uns, Ihre Immobilie aktiv 
weiter zu entwickeln. Wir kümmern uns nicht 
nur um die laufende Verwaltung, sondern 
auch um den Werterhalt: Frank Wullkopf 
und seine Expertenteams mit anerkannten 
Fachausbildungen bringen täglich ihre Erfahrung 
und ihr Fachwissen ein, um eine nachhaltige 
Wertsteigerung für Ihre Immobilie zu erzielen.

Eine wichtige Referenz – neben unseren mehr als 
3.000 verwalteten Einheiten – sind die Kunden, 
deren Immobilien wir zum Teil seit Jahrzehnten 
verwalten. Und in diesen Jahrzehnten arbeiten 
wir für einige unserer Kunden bereits mit der 
dritten Generation zusammen. Diese langen 
und treuen Kundenbeziehungen treffen in Dauer 
und Charakter haargenau das Selbstverständnis 
und den Anspruch unseres hanseatischen 
Familienunternehmens. 

Expertenteams für die Betreuung

Ein eingespieltes Team aus Buchhaltung, 
Sachbearbeitung und Assistenz 
betreuen die Immobilien unserer Kunden.

Digitale Prozesse für mehr Effizienz

Klare Kommunikation ohne Streuverluste 
und alle relevanten Objektunterlagen online 
verfügbar.

Jahrzehntelange Erfahrung

Länger als unsere treuesten Mitarbeiter sind gleich 
mehrere Kunden bei uns: nämlich fast seit unserer 
Gründung 1964.

Ganzheitliche Betreuung

Mehr Antworten, mehr Impulse - dank breiter 
Vernetzung in Handwerk, Recht, Energie und 
Vertrieb.

BENEFITS

12 Wullkopf & Eckelmann: Kurzvorstellung & Leistungen
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Vermietung
Wir vermieten, als wäre es unser eigenes 
Zuhause. 

Siegmund Lorenscheit ist unser Leiter für den 
Bereich Vermietung und erster Ansprechpartner 
für alle Fragen zum Thema. 

Die Vermietung einer Immobilie ist für uns mehr 
als ein Prozess – sie ist Teil unserer hanseatischen 
Servicekultur. Wir übernehmen alle Schritte: von 
der Objektaufnahme über Mietpreisermittlung, 
die Vermarktung bis zur Schlüsselübergabe. 
Termine, Exposés und Kommunikation laufen 
digital und flexibel. 

Mit mehreren hundert Vermietungen im Jahr 
begleiten wir private wie auch institutionelle 
Eigentümer offen, kompetent und zuverlässig.

Erfahrene Fachkräfte

Kompetent, digital, nahbar: So vermietet 
unser Team heute.

Große Suchkundenkartei

Schneller zum Mietvertrag, weil wir 
passende Kandidaten bereits kennen.

Modulare Leistungspakete

So viel Unterstützung, wie unsere Kunden 
möchten - flexibel kombinierbar.

Leistungsgarantien

Was wir vereinbaren, halten wir ein - klar, 
offen und zuverlässig.

BENEFITS

12 Wullkopf & Eckelmann: Kurzvorstellung & Leistungen
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