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Liebe Eigentumerin, lieber Eigentiimer,

die Vorbereitungen fur lhren Hausverkauf sind nun abge-
schlossen.

Jetzt ist es daran, aus den wirkenden WerbemalRnahmen den
richtigen Kaufer zu finden.

Erfahren Sie deshalb nun, wie Sie unseridse Anfragen erken-
nen, den besten Nutzen aus lhren Besichtigungen ziehen, ,Be-
sichtigungstouristen® erkennen und ernsthafte Kaufinteressen-
ten selektieren.

Wir wiinschen lhnen auch hierbei gutes Gelingen.

Bei Fragen nehmen Sie gern Kontakt mit uns auf.

Herzliche GriuRe

lhr Arno Hanisch
CLEVER HAUSVERKAUF

Online-Ratgeberbereich:
https://www.clever-hausverkauf.de/hausverkauf-ohne-makler/

17. So erkennen Sie unseriése Anfragen

Damit Sie keinen Betriigern auf den Leim gehen

So nutzbringend sie auch sind, miissen Sie gerade bei den Im-
mobilienportalen auch auf unseriése Anfragen gefasst sein.
Seien Sie insbesondere in folgenden Fallen vorsichtig:

Betrugerische E-Mail-Anfragen erkennen Sie haufig an eng-
lischsprachigen oder offensichtlich mit einem Ubersetzungs-
programm verfassten Texten.

Seien Sie auch vorsichtig, wenn angebliche Interessenten
Ihnen nicht ihre vollstdndigen Kontaktdaten nennen und da-
mit ggf. ihre Identitat verschleiern mochten. Echte Kaufinte-
ressenten werden damit kein Problem haben. Leider gibt es
Betriliger, die Besichtigungen, gerade Sammelbesichtigun-
gen, fur Diebstahle nutzen méchten.

Offnen Sie keine E-Mail-Anhéange oder Links, da Betriiger
diese z.B. fur Pishing nutzen, um an lhre Daten oder Ihr
Geld zu gelangen.

Werden Sie auf Bargeldzahlungen angesprochen, lassen
Sie sich nicht dazu uberreden. Dies hat entweder Falsch-
geld, Schwarzgeld oder Geldwasche als Hintergrund. Auf3er-
dem: Wenn an notariellen Kaufvertragen vorbei mit Bargeld
operiert wird, besteht die Gefahr, dass der ganze Kaufver-
trag nichtig ist.

Sie werden von einem ,Interessenten® freundlich ange-
schrieben oder angesprochen, der Ihre Immobilie schnell,
ohne Besichtigung, zum ausgeschriebenen oder gar héhe-
ren Preis kaufen mochte. Glauben Sie uns: Das gibt es
nicht. Hier besteht die Gefahr eines sog. Rip-Deals, bei der
die Betrliger Sie dann mit einem Kédergeschaft (meist in ein
nobles Hotel) ins Ausland locken méchten.

18. So ziehen Sie den héchsten Nutzen aus lhren

Besichtigungen

Lernen Sie Ihre Kaufinteressenten kennen

In den vergangenen Abschnitten hatten wir Ihnen ausfuhrlich
berichtet, wie Sie lhre Immobilie und den Verkaufsprozess
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perfekt vorbereiten kdnnen. Mit den Besichtigungen ist lhre Im-
mobilie nun fur Kaufinteressenten ,live® geschaltet.

lhr Ziel sollte sein, aus den Besichtigungen so viel ernsthafte
Kaufinteressenten wie moglich zu generieren. Denn Sie wis-
sen ja: Je hoher die Nachfrage, desto hoher der Kaufpreis und
desto kurzer die Vermarktungsdauer.

Dazu folgende Tipps:

Machen Sie sich vorab nochmal klar, dass Ihre Immobilie
jetzt ein reines Verkaufsobjekt ist und nicht mehr Ihr Zu-
hause. Nehmen Sie negative Bemerkungen nicht persoénlich.

Wirken Sie nicht nervés. Bleiben Sie locker, offen und sou-
veran.

Stellen Sie bei der Prasentation Ihrer Immobilie deren Vor-
zuge fur die Zielgruppe in den Vordergrund.

Beantworten Sie alle Fragen von Kaufinteressenten ausfihr-
lich. Durch die Unterlagen-Aufbereitung und ,Mégliche (kriti-
schen) Fragen von Kaufinteressenten® sind Sie darauf bes-
tens vorbereitet. Sollte dennoch eine Frage dabei sein, die
Sie nicht beantworten kénnen, notieren Sie sie und beant-
worten Sie sie umgehend.

Reagieren Sie auch auf kritische Fragen und Anmerkungen
von Kaufinteressenten ruhig, sachlich und freundlich.

Verschweigen Sie keine Méngel, sondern gehen Sie offen
damit um, auch wenn Sie nicht danach gefragt werden. Dies
schafft Vertrauen. Darunter fallen z.B.:

= Setzrisse in den Wanden

= Feuchtigkeitsschaden

= Mangelhafte Kellerabdichtung

= Mangel der Elektroinstallation

= Mangel der Heizungsanlage

= Altlastenverdacht

= Asbest

= Pilzbefall

= Hausschwamm

= Hausbock

= Hochwassergefahr

= Geruchsbeléastigung durch eine Klaranlage

= Schwarzbau (fehlende Baugenehmigung firr das Ge-
b&aude oder Teile davon, fehlende Nutzungsgenehmi-

gung)
= Unbekannte Miet- oder Pachtvertrage

Falls Kaufinteressenten eine zweite Besichtigung unter Hin-
zuziehung eines Gutachters wiinschen, stimmen Sie in je-
dem Fall zu. Dies kann eine Chance, aber auch ein Risiko
fur Sie sein. Wenn keine bisher unbekannten Méangel zu

Tage treten, haben Sie damit vielleicht Ihren Kaufer gefun-
den. Zeigt der Gutachter aber gravierende Mangel auf, kann
dies zur Absage fuihren. Bleiben Sie auch dann sachlich und
lassen Sie sich die Mangel sowie die Moglichkeiten der Be-
seitigung incl. Kosten genau erklaren. Seien Sie offen fur ei-
nen Nachlass beim Kaufpreis. Bedenken Sie dabei, dass
diese Mangel auch bei anderen Kaufinteressenten nicht ver-
schwiegen werden durfen. Ziehen Sie im Zweifel auch einen
eigenen Gutachter hinzu.

Stellen Sie auch von sich aus aktiv Fragen, damit Sie sich
ein Bild von den Kaufinteressenten machen kénnen und ge-
zielt auf sie eingehen kénnen, z.B.:

= Mit wie vielen Personen wirden Sie denn einziehen?
(Single, Paar, Familien mit X Kindern)

= Haben Sie Kinder? Wenn ja, wie alt sind sie?

= Ziehen Sie von auf3erhalb hierhin oder wohnen Sie be-
reits hier im Ort?

= Was machen Sie beruflich?

= Haben Sie schon mal grundsatzlich wegen einer Fi-
nanzierung mit Ihrer Bank oder Sparkasse gespro-
chen? Mit wieviel Eigenkapital werden Sie finanzie-
ren?

= Haben Sie ein oder mehrere Autos?

= Wohnen Sie derzeit zur Miete oder im Eigentum? Wol-
len Sie Eigentum vorher verkaufen oder zukiinftig ver-
mieten?

= Wie lange suchen Sie schon eine Immobilie?

= Wie sind denn lhre zeitlichen Vorstellungen hinsicht-
lich der Ubergabe fir den Fall, dass Sie diese Immobi-
lie kaufen méchten?

= Seien Sie nach AuRerungen und Verhaltensweisen lhrer
Kaufinteressenten weder hoffnungsvoll noch enttéuscht. Al-
les ist moglich. Euphorische Bemerkungen gehdren genauso
zur Tagesordnung wie unverbindliche AuRerungen oder des-
interessiertes Verhalten. In dieser Phase ist das véllig nor-
mal.

Fazit: Die Besichtigung dient nicht nur dem Zweck, dass Kauf-
interessenten lhre Immobilie kennen lernen, sondern auch
dem Zweck, dass Sie so viel wie méglich Uiber lhre Kaufinte-
ressenten erfahren. Umso besser kdnnen Sie sich spater fur
einen entscheiden.

19. So erkennen Sie ,,Besichtigungstouristen®

Machen Sie |hr Haus nicht zum Freizeitziel

Reine Besichtigungstouristen sind Menschen, die einfach zum
Zeitvertreib, Spaf’ und aus reiner Neugier Einblick in die
Wohnsituation anderer Menschen haben oder sehen méchten,
wie luxuridse Immobilien ausgestattet sind, ohne selbst Kauf-
absichten zu hegen.

Im weiteren Sinne lassen sich auch Menschen hierzu zahlen,
die zwar irgendwann Eigentum erwerben mochten, die
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Kaufabsicht aber momentan noch unkonkret ist, sich aber jetzt
schon mal einfach umschauen mdéchten.

Von beiden Kategorien haben Sie also nicht viel zu erwarten,
nur dass sie lhre Zeit stehlen.

Sie haben in den ersten Mails gesehen, dass wir sehr viel
Wert auf eine perfekte Vorbereitung legen, die lhre Immobilie
in jeder Hinsicht transparent und offen darstellt. Damit halten
Sie schon mal einige Besichtigungstouristen fern, denn mit
den hochwertigen Innenfotos dirfte die Neugier einiger Leute
bereits befriedigt sein, wie es wohl bei ihnen aussieht.

Doch wie erkennen Sie Besichtigungstouristen, die sich bei
Ihnen melden oder sich vielleicht doch schon in der Besichti-
gung befinden? Das ist leider nicht ganz einfach, aber es gibt
ein paar Tipps, wie Sie sich vor diesem Phanomen schitzen
kénnen:

Vor der Besichtigung:

Bereits in der Kommunikation vor der Besichtigung (z.B. An-
frage zu Ihrem Inserat) sind Besichtigungstouristen haufig un-
konkret. Nicht vollstandige Kontaktdaten, aber auch die Nut-
zung lediglich von vorgegebenen Standardantworten wie ,Be-
sichtigung erwiinscht* ohne individuellen Text deuten nicht un-
bedingt auf ein ernsthaftes Interesse hin.

Damit Sie Schreibfaule allerdings nicht sofort in die Schublade
+Besichtigungstourist” stecken (es kdnnte ja doch ein ernsthaf-
ter Interessent sein, z.B. ein Unternehmer, der einfach wenig
Zeit hat), empfehlen wir Ihnen, vor der Besichtigung mit ihnen
zu telefonieren und sie mit einigen Fragen aus dem vorherge-
henden Abschnitt zu ,|6chern”.

Besichtigungstouristen mégen fur ihre Freizeitgestaltung gerne
bequeme Zeiten wie z.B. den Sonntagnachmittag. Durch die
Terminierung auf etwas ,unbequemere” Zeiten, die natirlich
auch den Anforderungen an gutes Tageslicht entsprechen soll-
ten, kommt es schnell dazu, dass der ein oder andere von der
Besichtigung Abstand nimmt. Ernsthafte Kaufinteressenten
hingegen sind da meist deutlich flexibler.

Wahrend der Besichtigung:

Haben Sie erstmal einen Besichtigungstouristen im Haus, er-
kennen Sie ihn meist daran, dass er ,nur mal so“ schaut, ir-
gendwie desinteressiert wirkt oder allenfalls oberflachliche Fra-
gen stellt. Es kann natirlich auch sein, dass er mit ernsten Ab-
sichten gekommen ist, aber in der Besichtigung festgestellt
hat, dass die Immobilie aus irgendwelchen Griinden doch
nichts fur ihn ist.

So bedauerlich die verschwendete Zeit auch ist, zeigen Sie
dem mutmalfilichen Touristen dann dennoch geduldig und
freundlich Haus oder Wohnung anstatt ihn zu vergraulen,
denn: Ganz auf der sicheren Seite, ob ernsthaftes Interesse
besteht oder nicht, kann man nattirlich nie sein.

20. So selektieren Sie echte Kaufinteressenten

Jetzt wird es ernst

Mit den Besichtigungen wird es nun ganz konkret und die
sheille Phase" beginnt.

Kaufinteressenten ist in der Regel bewusst, dass Kaufent-
scheidungen gerade bei begehrten Immobilien nicht lange auf
sich warten lassen dirfen.

Ernsthafte Kaufinteressenten kdnnen Sie (meist) daran erken-
nen:

= Die Kommunikation (Telefon, E-Mail, personliches Ge-
sprach) ist durchgangig offen und positiv.

= Bei der Besichtigung werden alle Bereiche Ihrer Immobilie
intensiv und mit Interesse angeschaut.

= Es wird, sofern Selbstnutzung vorgesehen ist, schon mal fur
bestimmte Einrichtungen wie Kleiderschrank Mafl3 genom-

men.

= Es werden viele Fragen gestellt, durchaus auch kritische.

Kaufinteressenten bringen in der ersten oder vielleicht zwei-
ten Besichtigung einen Baugutachter mit. Dies wirden Sie
nicht tun, wenn kein Interesse bestlinde.

= Manche Kaufinteressenten bekunden wéhrend der Besichti-
gung ernsthaftes Interesse, erbitten von sich aus aber um
ein paar Tage Bedenkzeit und geben einen Zeitpunkt an, bis
wann sie sich melden. Fassen Sie hier ggf. nochmal nach,
wenn die Zeit verstrichen ist.

= Manche Kaufinteressenten aufRern vielleicht sogar bereits
wahrend der Besichtigung, dass sie lhre Immobilie gern kau-
fen wirden.

Leute, die nach lhrer Einschatzung positive Interessenssignale
gegeben haben, aber sich bisher nicht konkret geduRert ha-
ben, kénnen Sie durchaus mit z.B. folgenden Fragen anspre-
chen:

= Und wie ist denn so lhr erster Eindruck?

= Sind Sie an einer weiteren Priifung der Immobilie interes-
siert?

= Wie ist denn so die erste Tendenz?
= Wie weit sind Sie denn mit Ihrer Entscheidungsfindung?

Je nach Situation kdnnen Sie derartige Fragen gegen Ende
oder im Nachgang der Besichtigung anbringen.

Tipp:

Wenn Sie einen wirklich ernsthaften Kaufinteressenten identifi-
ziert haben, hat er Sie auch méglicherweise von sich aus
schon auf die Unterlagen angesprochen. Falls nein, sprechen
Sie ihn aktiv darauf an, ob er diese zur weiteren Prifung von
lhnen haben méchte.

Gut, dass Sie hierfur bereits alles im Vorfeld perfekt vorbereitet
und organisiert haben.

Ende Artikel 3
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