WWW.ADNERUNDPARTNER.DE

VERLASSLICHER PARTNER
PERSONLICH IN ALLEN DINGEN

adner & partner steht seit mehr als zehn Jahren fiir absolute Professionalitét, Flexibilitat
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 mochten — wir sind lhr Garant fir preisgerechte
Immobilien in und um Braunschweig. Beste Leistung und Verlasslichkeit sind unser Mar-
kenzeichen.

Unsere Objektbewertungen sind realistisch. Die kostenlose Finanzierungsberatung schafft
Zukunft. Mit dem bewadhrten Vermieter-Schutzpaket genieBen Sie sichere, sorgenfreie
Mietverhdltnisse. Und unser Renovierungsservice gestaltet neue Lebensraume. lhre voll-
kommene Zufriedenheit ist unser oberstes Ziel, unsere persénliche und kompetente Bera-
tung eine Herzensangelegenheit. Denn wir sind Dienstleister aus Leidenschaft!

adner & partner immobilien

Georg-Eckert-Str. 5a
38100 Braunschweig
Tel. 0531 | 6191 87 48

info@adnerundpartner.de
www.adnerundpartner.de

nwww.facebook.com/adnerundpartner
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DER ERFOLGREICHE UMGANG MIT INTERESSENTEN

UND IHREN FRAGEN.

REFERENZEN

PROFI-TIPPS UND RECHTLICHE HINWEISE ...

Als Verkaufer werden Sie viele Gesprache fiihren — mit einer ganzen Reihe von
Anrufern. Da zum einen nicht jeder, der Sie um genaue Informationen bittet,
ein echter Interessent ist, zum anderen auch nach einer Kaufzusage viele De-
tails geklart werden missen und zudem juristische Vorgaben zu beachten sind,
haben wir zu Ihrer Unterstlitzung diese Broschiire zusammengestellt. Sie zeigt
lhnen Schritt fiir Schritt, worauf Sie bei Verkaufsgesprachen achten sollten.

ERSTKONTAKT AM TELEFON

Wenn Sie eine Anzeige schalten oder Ihre Immobilie auf einer entsprechen-
den Online-Plattform bewerben, werden sich zwei Arten von Interessenten
bei Ihnen melden:

W Echte, ehrliche Interessenten, die Sie um detaillierte Informationen bitten
werden. Hier wird das Interesse fiir [hr Objekt nur dann erhalten bleiben,
wenn sie auf alle Fragen eine kldrende Antwort geben kénnen.

W Neugierige aller Art, die keine Kaufabsicht haben, sondern aus ganz
anderen Griinden Informationen erfragen (z. B. andere Immobilienver-
kaufer, Nachbarn, aber vielleicht auch Einbrecher, die sich Auskiinfte tiber
die Anwesenheit von Bewohnern erhoffen!).

Da Sie mit hoher Wahrscheinlichkeit die wahre Motivation des Anrufers nicht
erkennen werden, ist es wichtig, sich auf diese Situation vorzubereiten:

B Spielen Sie die Situation mehrmals im Kopf durch, um ein Gefiihl daftir
zu bekommen, was man Sie fragen wird.

B Legen Sie fiir sich fest, welche Informationen Sie am Telefon weiter-
geben werden und welche nicht. Mit Details wie Baujahr, Wohnflache oder
GrundstlicksgroBe kdnnen Sie nichts falsch machen. Aber bereits bei der
Lage miissen Sie entscheiden, ob Sie jedem Anrufer gleich die vollstandige
Adresse nennen wollen oder ob in diesem Moment das Wohnviertel
ausreichend ist.

TIPP: Echte Interessenten werden sich Zeit nehmen und sich ausfiihrlich Gber
lhr Objekt informieren. Das bedeutet, dass es keinen Grund gibt, auf Eile zu
dréngen. Bieten Sie deshalb beim Erstkontakt an, dem Interessenten Ihr Ex-
posé zu schicken. Auf diesem Weg erhalten Sie seine Daten und wissen, mit
wem Sie es zu tun haben. Machen Sie beim Erstkontakt noch keine Termine
fir eine Besichtigung. Bitten Sie den Anrufer, sich nach dem Studium des Ex-
posés wieder zu melden, falls das Objekt fiir ihn infrage kommt. So stellen Sie
sicher, dass Sie nur echte Interessenten durch Ihre Immobilie fiihren werden.

WAS SIE HERAUSFINDEN SOLLTEN

Versuchen Sie bereits am Telefon, einige Informationen zu erhalten. Fragen
Sie erst nach Name, Adresse und Telefonnummer, bevor Sie Ihre Adresse preis-
geben. So kdnnen Sie beispielsweise im Telefonbuch oder (iber das Internet
kontrollieren, ob der Anrufer korrekte Angaben macht.

Stellen auch Sie personliche Fragen, um den Anrufer kennen zu lernen und
dartiber hinaus ein Gefiihl daftir zu bekommen, ob der Kontakt aussichtsreich
ist. Fragen Sie ihn zum Beispiel, nach welcher Art von Objekt er sucht und
fiir welche Nutzung seine Wunschimmobilie geeignet sein muss. Erkundigen
Sie sich nach Familienstand und Beruf — beides sind Hinweise auf die finan-
ziellen Mdglichkeiten. Echte Interessenten werden nicht zégern, thnen diese
Auskiinfte zu geben. Wenn alle Fragen zu lhrer Zufriedenheit beantwortet
werden, spricht nichts dagegen, lhrerseits Informationen preiszugeben. Versu-
chen Sie jedoch nicht Ihr Haus bereits am Telefon zu verkaufen! Vereinbaren
Sie einen Besichtigungstermin.

TIPP: Achten Sie lhren Selbstschutz hoher als lhren Wunsch, thre Immobilie
schnell zu verkaufen. Anrufer, die auf Ihre Fragen nicht eingehen wollen, fiih-
ren nicht zum Ziel, sondern kosten nur Zeit und Nerven.

TERMINVEREINBARUNG

Legen Sie von Anfang an Termine fest, die Sie zur Besichtigung Ihrer Immo-
bilie vorsehen. Denn Sie wissen, zu welcher Tageszeit sich Ihre Immobilie von
lhrer besten Seite zeigt. Beriicksichtigen Sie dabei aber, dass viele Berufstatige
nicht unter der Woche kommen kénnen. Legen Sie lhre Terminvorschlége des-
halb bevorzugt auf das Wochenende.

TIPP: Interessenten méchten sich Ihre Immobilie sorgfaltig und in Ruhe anse-
hen. Sorgen Sie deshalb dafilr, dass wahrend der Besichtigung mdglichst we-
nige Personen anwesend sind. Absolvieren Sie mit jedem Interessenten eine
eigene Besichtigung. Gruppentermine erwecken schnell den Eindruck, dass
Sie nicht bereit sind, die von einem potenziellen Kaufer geforderte Sorgfalt
gegenUiber seinen Bediirfnissen zu erfiillen.

FRAGEN WAHREND DES BESICHTIGUNGSTERMINS

NaturgemaB hat ein Interessent viele Fragen. Sie sollten alle stets wahrheits-
gemdB beantworten, um sich vor negativen Folgen zu schiitzen. Fragen zu
technischen Details etwa kdnnen Sie gut mit Rechnungen oder mit Messpro-
tokollen der letzten Wartung untermauern. Gerade bei dlteren Objekten exis-
tieren aber haufig keine genauen Informationen tiber Bauart und Ausfiihrung.

Machen Sie dann auch keine Aussagen! Sprechen Sie offen dariiber, wenn Sie
eine Frage nicht sicher beantworten konnen. Denn Sie sind fir alle Aussagen,
die Sie zum Objekt machen, persénlich haftbar!

Auch zur Umgebung und zu personlichen Motiven fir den Verkauf werden
lhnen haufig Fragen gestellt werden. Hier miissen Sie abwagen, welche Ant-
worten Sie geben machten. Ihre personlichen Griinde fiir den Verkauf sind
Ihre Privatangelegenheit. Allerdings konnte Ihr Interessent dadurch den Ein-
druck gewinnen, Sie wiirden auch bei Anderem zum Verschweigen neigen.

TIPP: Uberlegen Sie im Vorfeld, wie Sie auf Fragen zu lhren Verkaufsmotiven
antworten werden. Die meisten Interessenten fragen nicht aus personlichen
Grlinden, sondern um auf diesem Weg zu erfahren, ob das Objekt von der
Bank belastet ist oder ein Umstand die Wohnqualitét einschrankt, den man
der Immobilie nicht ansieht (z. B. Larm in der Nacht).

VERDECKTE MANGEL

Machen Sie lhre Immobilie nicht schlechter, als sie ist! Sie miissen nicht auf
jeden Kratzer hinweisen. Ihr Kaufinteressent wird sich selbst intensiv auf die
Suchen nach Mangeln machen, um sich fir die Preisverhandlungen zu riisten.
Weisen Sie aber unbedingt auf substanzielle Méangel hin, die der Interessent
nicht sehen kann. Als Verkéufer sind Sie rechtlich verpflichtet, auf alle ver-
deckten Mangel hinzuweisen, von denen Sie wissen! Verdeckt bedeutet, dass
der Kéufer auch bei sorgfaltiger Besichtigung den Mangel nicht entdecken
kann.

Prinzipiell verkaufen Sie Ihre Immobilie ohne Gewahrleistung, , wie gesehen”.
Wenn Sie aber nicht auf verdeckte Méngel hingewiesen haben, von denen Sie
wussten, missen Sie haften!

WENN SIE DIESE TIPPS BEACHTEN, SIND SIE IHRER
KONKURRENZ SCHON EIN GUTES STUCK VORAUS.

Viel Erfolg beim Verkauf!

Richard Adner
adner & partner immobilien

.--Ich hoffe sehr, dass wir noch einmal geschaftlich Kontakt aufneh-
men werden. Sie sind fir mich der Beweis, dass es auch — entgegen
dem Ruf — gute Makler gibt...” Familie H. aus Wolfenbiittel

.-.Inzwischen ist mir auch von anderer Seite mehrfach bestatigt
worden, dass Sie mein Objekt prima dargestellt und angeboten ha-
ben. Die Offenheit und Professionalitat spricht ohne wenn und aber
fur Sie...” Familie F. aus Freiburg

FREISTEHENDES EINFAMILIENHAUS:
Wolfenbiittel, Baujahr 1998, 165 gm
Wohnflache, 575 gm Grundstick

WOHNGALERIE ZUM VERLIEBEN:
Wolfsburg, Bj. 2000, 5 Zimmer, 170 gm
Wohnflache, 751 gm Grundstiick

EIN HAUS ZUM WOHLFUHLEN: WOHNUNG IN WALLLAGE:
GroB Schwiilper, Bj 1996, 4 Zimmer, 3 Zimmer, 90 gm Wohnfldche, aufwendig
116 gm Wohnflache, 367 gm Grundstiick kernsaniert, Stuck-Arbeiten, EBK, Balkon
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HOCHWERTIGE TERRASSENWOHNUNG:
Wolfsburg, 206 gm, 140 gm Garten, Wolfenbiittel Teichgarten, 3 Zimmer,
6 Zimmer, mit moderner EBK und Carport 103 gm Wohnfldche, sonniger Balkon

NEUBAU-TRAUMWOHNUNG:



