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Immotipp der Woche (317)

Die Werbung hat begonnen, Sie sind gut 
erreichbar, das Telefon steht nicht still 
und alle verlangen nach einem Termin für 
eine Besichtigung. Doch wollen Sie wirk-
lich mit jedem, der sich bei Ihnen meldet, 
eine Rundtour durch Ihr Haus machen? 
Bei einer lukrativen Immobilie können 
das ganz schnell 50 Termine oder mehr 
sein. Und natürlich wollen auch die Nach-
barn mal schauen, wie Sie bisher gewohnt 
haben, aber gar nicht kaufen. Letzteres ist 
Besichtigungstourismus.

Entscheidend für einen Schutz vor Neugie-
rigen und zur Reduzierung des Aufwandes 
ist es, am Telefon sehr schnell ernsthafte 
Kaufinteressenten anhand weniger Fragen 
herauszufinden. Deshalb sollten Sie sich 
im Vorfeld überlegen, wer für Sie als Käu-
fer in Frage kommt. Ist es das ältere Ehe-
paar, welches die nachbarschaftlichen Ver-
hältnisse gut beachtet oder eher das Paar 

mit Kindern, weil Sie etwas Gutes für eine 
Familie tun wollen? Derartige Dinge kön-
nen sehr leicht am Telefon abgefragt wer-
den und zu einer Sondierung von Interes-
senten dienen. Auch die Frage nach der 
Sicherstellung der Kaufpreiszahlung trennt 
sehr schnell die Spreu vom Weizen. Also: 
Überlegen Sie sich gut, was Sie am Telefon 
fragen, bevor Sie eine Besichtigung verein-
baren.

Tipp: Ein Maklerbüro ist geübt darin, Kau-
finteressenten von Neugierigen zu unter-
scheiden!
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Verkauf oder Vermietung? Wir beraten Sie gerne, rufen Sie an!
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