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adner & partner steht seit mehr als zehn Jahren für absolute Professionalität, Flexibilität 
und Kompetenz. Ob Sie den Verkauf, die Vermietung oder den Erwerb einer hochwertigen 
Altbauwohnung anstreben, ein Haus als Familiendomizil suchen oder eine moderne Neu-
bauwohnung als Kapitalanlage kaufen möchten – wir sind Ihr Garant für preisgerechte 
Immobilien in und um Braunschweig. Beste Leistung und Verlässlichkeit sind unser Mar-
kenzeichen. 

Unsere Objektbewertungen sind realistisch. Die kostenlose Finanzierungsberatung schafft 
Zukunft. Mit dem bewährten Vermieter-Schutzpaket genießen Sie sichere, sorgenfreie 
Mietverhältnisse. Und unser Renovierungsservice gestaltet neue Lebensräume. Ihre voll-
kommene Zufriedenheit ist unser oberstes Ziel, unsere persönliche und kompetente Bera-
tung eine Herzensangelegenheit. Denn wir sind Dienstleister aus Leidenschaft!

www.adnerundpartner.de
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Aus Interessenten werden Käufer ... 
Der erste Besichtigungstermin mit einem Kaufinteressenten ist eine Heraus-
forderung. Denn wer keine Erfahrung hat, welcher Ton und welches Verhalten 
in dieser Situation angebracht ist, wird schnell unsicher und nervös. Damit Sie 
sich optimal vorbereiten und dann durch Ruhe und Besonnenheit glänzen, 
haben wir für Sie diese Broschüre zusammengestellt. 

Die Terminvereinbarung
Versuchen Sie bereits am Telefon, möglichst viele Informationen über den In-
teressenten zu erhalten! Vereinbaren Sie nur dann einen Besichtigungstermin, 
wenn Sie den Eindruck gewinnen, dass Ihre Immobilie die Anforderungen des 
potenziellen Käufers auch erfüllen kann. Lassen Sie sich immer Name, Adresse 
und Telefonnummer geben und überprüfen Sie diese Angaben nach Möglich-
keit im Telefonbuch oder Internet. Überlegen Sie sich bereits vor den ersten 
zu erwartenden Anrufen, wann Sie Besichtigungen durchführen können und 
welche Termine am vorteilhaftesten sind:

n  Zu welchen Tageszeiten zeigt sich Ihre Immobilie von der besten Seite? 
     Beispiel: Wenn die Sonne am Nachmittag schön auf die Terrasse scheint?
n  Gibt es ungünstige Zeiten? Vielleicht bei starkem Berufsverkehr?
n  Wann haben Sie Zeit? Je nach Größe Ihrer Immobilie kann eine Besich-
     tigung leicht 1 ½ Stunden dauern. Hinzu kommt Ihre Vorbereitung – 
     z. B. das Bereitlegen von Unterlagen oder das Durchlüften der Räume.

Die Vorbereitung 
Die erste Besichtigung ist der erfolgsentscheidende Schritt im Verkaufsprozess 
und sollte dementsprechend sorgfältig vorbereitet sein. Innerhalb kurzer Zeit 
macht sich Ihr Gast ein Bild von Ihrem Angebot, das Sie später kaum mehr 
korrigieren können. Nur wenn es Ihnen gelingt, bei einer Führung durch Ihr 
Objekt echtes Interesse zu wecken, wird sich der potenzielle Käufer weiter mit 
Ihrem Haus oder Ihrer Wohnung befassen. Beherzigen Sie folgende Punkte:

n  Nur ein aufgeräumtes, geputztes und gut gelüftetes Haus ist attraktiv.
n  Besonderes Augenmerk liegt immer auf den Bädern. Hier sollte alles 
     blitzblank sein.
n  Wenn Ihre Immobilie leer steht, sorgen Sie auch im Winter für eine 
     angenehme Temperatur.
n  Lassen Sie Licht herein! Aufgezogene Vorhänge und beleuchtete 
     Räume wirken besser.
n  Sorgen Sie dafür, dass sich der Interessent Ihr Objekt ungestört und 
     in aller Ruhe ansehen kann. Sind zu viele Personen anwesend, könnte er 

     sich gestört fühlen – speziell dann, wenn diese nicht glücklich über Ihre      
     Verkaufsabsichten sind. Wenn Sie Kinder haben, lassen Sie die 
     Kleinen vielleicht bei den Nachbarn. 
n  Sorgen Sie für eine schöne Stimmung. Der Garten oder Balkon sollte      
     gepflegt und mit Blumen geschmückt sein. Fegen Sie den Eingang und 
     den Weg zu Ihrer Immobilie, damit schon beim Eintreten ein vorteil-
     hafter Eindruck entsteht.
n  Wenn Sie Haustiere haben, sorgen Sie dafür, dass diese während 
     einer Besichtigung bei Nachbarn oder Freunden untergebracht sind. Wenn 
     Ihr Gast Angst vor Hunden hat oder allergisch auf Katzenhaare reagiert, 
     ist die Besichtigung bereits vorüber, bevor sie richtig begonnen hat.

Der Umgang mit Interessenten
Wenn Sie Besuch bekommen, sind Sie es gewohnt, als guter Gastgeber ei-
nen Sitzplatz und etwas zu Trinken anzubieten. Ein Kaufinteressent möchte 
zunächst aber nur Ihre Immobilie besichtigen! Deshalb sollten Sie nach einer 
freundlichen Begrüßung gleich mit der Führung beginnen!

Versuchen Sie auf keinen Fall, Ihre Immobilie anzupreisen! Der Kaufinteres-
sent wird sich bedrängt fühlen! Halten Sie sich einfach im Hintergrund und 
beantworten Sie alle Fragen vollständig und korrekt, aber erzählen Sie nicht 
zu viel darüber hinaus. Geben Sie keine persönlichen Erlebnisse zum Besten 
(z. B. wie Sie vor zehn Jahren mit Ihrer Frau die Fliesen ausgesucht haben). Der 
Interessent möchte sich sein eigenes Bild machen.

Beginnen Sie die Besichtigung in den weniger attraktiven Räumen. Das Beste 
heben Sie sich zum Schluss auf! Zum Beispiel das große, helle Wohnzimmer. 
Hier können Sie jetzt alle Fragen klären, die noch offen sind. Wechseln Sie 
hierzu in die Rolle des perfekten Gastgebers, der einen Kaffee oder ein Glas 
Wasser anbietet (aber natürlich niemals aufdrängt).

Unterlagen
In der Regel werden Sie für den ersten Termin nicht viele Unterlagen benöti-
gen. Trotzdem sollten Sie gut vorbereitet sein, um bei starkem Interesse gleich 
alles zur Hand zu haben. Geben Sie den Kaufinteressenten auf jeden Fall ein 
aussagekräftiges Exposé mit auf den Weg. Weitere Unterlagen zu Ihrer Immo-
bilie sollten Sie erst dann aushändigen, wenn eine tatsächliche Kaufabsicht 
besteht und die Verhandlungen schon weiter fortgeschritten sind.

Preisverhandlungen
Preisverhandlungen sind während des ersten Besichtigungstermins in fast 

Besichtigungstermine richtig vereinbaren, 
vorbereiten und durchführen. der erste Eindruck entscheidet.

allen Fällen nicht angebracht. Hierfür ist es noch zu früh. Trotzdem werden 
Sie häufig mit der Frage konfrontiert: „Was kann man denn am Preis noch 
machen?“ Diese Frage zielt nur darauf ab, Ihre Verhandlungsbereitschaft zu 
testen und signalisiert noch kein ernsthaftes Interesse. Verweisen Sie deshalb 
auf Ihren Angebotspreis. Fragen Sie nach! Findet der Interessent den Preis 
tatsächlich zu hoch oder will er nur pokern? Fragen Sie nach seiner Preisvor-
stellung.

Zubehör
Häufig soll mit der Immobilie auch einiges an Zubehör und Inventar den Be-
sitzer wechseln – z. B. die Einbauküche oder ein Gartenhaus. Versuchen Sie 
nicht bereits beim ersten Termin, diese Dinge zu verkaufen. Bringen Sie sie 
erst dann ins Spiel, wenn der Interessent sich bereits entschieden hat und Ihre 
Immobilie kaufen will. Eine gute Strategie ist es, bei den nun anstehenden 
Preisverhandlungen Inventar anstatt eines Preisnachlasses anzubieten.

Wenn Interessenten zum Problem werden
Es geschieht nicht häufig, kommt aber leider immer wieder vor, dass Inter-
essenten während der Besichtigung zum Problem werden. Wie sollten Sie in 
einem solchen Fall handeln?

n  Kritik an tatsächlichen Mängeln zu üben ist legitim. Wenn aber per-
     sönliche Kommentare zu Geschmack und Stil gemacht werden, kann 
     dies schnell beleidigend werden. Beenden Sie die Besichtigung – Sie 
     führen gerade keine echten Interessenten durch Ihre Immobilie! 
n  Natürlich soll ein Kaufinteressent Ihre Immobilie genau ansehen. 
     Ein nicht abgesprochenes Abziehen von Tapeten, Abklopfen von Putz 
     oder Demontieren von Paneelen aber geht definitiv zu weit!
n  Sorgen Sie bei Terminen mit großen Besuchergruppen dafür, dass Sie 
     nicht alleine sind. Ihnen sollten so viele Leute zur Seite stehen, dass 
     die Fragen der Interessenten immer gleich an Ort und Stelle beantwortet 
     werden können. Ihre „Mitstreiter“ müssen dazu in der Lage sein!

Ein haus zum wohlfühlen: 
Groß Schwülper, Bj 1996, 4 Zimmer, 
116 qm Wohnfläche, 367 qm Grundstück

verkauft

verkauft

Freistehendes einfamilienHaus: 
Wolfenbüttel, Baujahr 1998, 165 qm 
Wohnfläche, 575 qm Grundstück

vermietet

vermietet

HOCHWERTIGE TERRASSENWOHNUNG: 
Wolfsburg, 206 qm, 140 qm Garten, 
6 Zimmer, mit moderner EBK und Carport

verkauft

wohnung in Walllage:
3 Zimmer, 90 qm Wohnfläche, aufwendig 
kernsaniert, Stuck-Arbeiten, EBK, Balkon

„...Ich hoffe sehr, dass wir noch einmal geschäftlich Kontakt aufneh-
men werden. Sie sind für mich der Beweis, dass es auch – entgegen 
dem Ruf – gute Makler gibt...“ Familie H. aus Wolfenbüttel

„...Inzwischen ist mir auch von anderer Seite mehrfach bestätigt 
worden, dass Sie mein Objekt prima dargestellt und angeboten ha-
ben. Die Offenheit und Professionalität spricht ohne wenn und aber 
für Sie...“ Familie F. aus Freiburg

neubau-Traumwohnung:
Wolfenbüttel Teichgarten, 3 Zimmer, 
103 qm Wohnfläche, sonniger Balkon

Wohngalerie zum Verlieben:
Wolfsburg, Bj. 2000, 5 Zimmer, 170 qm 
Wohnfläche, 751 qm Grundstück

verkauft

Viel Erfolg beim Verkauf!  

Richard Adner
adner & partner immobilien
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