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IMMOPARTNER IST NURNBERGS FUHRENDER PARTNER RUND UM
DIE VERMITTLUNG VON WOHN- UND GEWERBEIMMOBILIEN.

IMMOPARTNER hat sich seit seiner Griindung im Jahr 2003 bei unseren Kunden und
Geschaftspartnern einen hervorragenden Ruf erarbeitet. Durch den lokalen Fokus des Immo-
bilienunternehmens profitieren unsere Kunden von einer intensiven Beratung, einer ausge-
zeichneten Marktkenntnis, einem gepflegten Netzwerk und zeitnahen Vermittlungserfolgen.
Unser Leistungsportfolio reicht von der realistischen Marktwertermittlung iiber eine intensive
personliche Beratung bis hin zur professionellen Vermarktungs- und Vertriebsleistung. Dazu
kommen ein umfassender After-sales-Service und mit dem neuen Bestellerprinzip auch ein
maBgeschneidertes Angebot fiir Vermieter.

Kapitalanleger und institutionelle Bestandshalter vertrauen der vorausschauenden Bera-
tung der Makler von IMMOPARTNER Nirnberg ebenso wie Bautrdger oder internationale
Investoren, welche die sorgfaltig erstellten, realistischen Expertisen der Immobilienprofis als
fundierte Entscheidungsgrundlage fir ihre Projektplanung verwenden. Die Mitgliedschaft
im Immaobilienverband IVD gibt unseren Kunden auBerdem die Sicherheit, mit IMMOPARTNER
Niirberg auf tiberpriifte Seriositat und Kompetenz zu setzen.
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INTERESSENT

LEITFADEN FUR IMMOBILIENVERMIETER



DER ERFOLGREICHE UMGANG MIT INTERESSENTEN UND

[HREN FRAGEN.

PROFI-TIPPS UND RECHTLICHE HINWEISE ...

Als Vermieter werden Sie viele Gesprache fiihren —mit einer ganzen Reihe von
Anrufern. Da zum einen nicht jeder, der Sie um genaue Informationen bittet,
ein Traumkandidat ist, zum anderen auch nach einer Zusage viele Details ge-
klart werden mssen und zudem juristische Vorgaben zu beachten sind, haben
wir zu Ihrer Unterstlitzung diese Broschiire zusammengestellt. Sie zeigt lhnen
Schritt fiir Schritt, worauf Sie bei Vermietungsgesprachen 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 lhnen melden:

B echte Interessenten, die Sie um detaillierte Informationen bitten werden.
Hier wird das Interesse fiir Ihr Objekt nur dann erhalten bleiben,
wenn Sie auf alle Fragen eine kldrende Antwort geben konnen.

B Neugierige aller Art, die kein Mietinteresse haben, sondern aus ganz
anderen Griinden Informationen erfragen (z.B. neugierige 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
gleich erkennen werden, ist es wichtig, sich auf diese Situation vorzubereiten.

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

B Legen Sie fir sich fest, welche Informationen Sie am Telefon weitergeben
werden und welche nicht. Mit Details wie Baujahr, Wohnfldche oder
GrundstticksgroBe kénnen 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 ausfihrlich
tber Ihr Objekt informieren. Es gibt keinen Grund, auf Eile zu drangen. Bieten
Sie deshalb beim Erstkontakt an, dem Interessenten per E-Mail Ihr Exposé
zu schicken. Auf diesem Weg erhalten Sie seine Daten und wissen, mit wem
Sie es zu tun haben. Verabreden Sie beim Erstkontakt noch keinen Termin fir
eine Besichtigung. Bitten Sie den Anrufer, sich nach dem Studium des Exposés
wieder zu melden, falls das Objekt fiir ihn infrage kommt. Auf diese Weise ist
die Chance hoher, nur echte Interessenten durch Ihre Immobilie zu fiihren.

WAS SIE HERAUSFINDEN SOLLTEN

Versuchen Sie bereits am Telefon, einige Informationen zu erhalten. Fra-
gen Sie erst nach Name, Adresse und Telefonnummer, bevor Sie Ihre
Adresse preisgeben. So kénnen Sie beispielsweise im Telefonbuch oder
Uber das Internet kontrollieren, ob der Anrufer korrekte Angaben macht.

Stellen auch Sie personliche Fragen, um den Anrufer kennenzulernen
und darlber hinaus ein Geflhl dafir zu bekommen, ob der Kontakt
aussichtsreich ist. Fragen Sie ihn zum Beispiel, nach welcher Art von Ob-
jekt er sucht und fir welche Nutzung seine Wunschimmobilie geeignet
sein muss. Erkundigen Sie sich nach Familienstand und Beruf — beides
sind Hinweise auf die finanziellen Mdglichkeiten. Echte Interessenten
werden nicht zogern, lhnen diese Auskiinfte zu geben. Wenn alle Fra-
gen zu lhrer Zufriedenheit beantwortet werden, spricht nichts dagegen,
Ihrerseits Informationen preiszugeben. Versuchen Sie aber nicht, Ihre
Immobilie schon am Telefon zu vermieten! Vereinbaren Sie einen Be-
sichtigungstermin.

TIPP: Achten Sie Ihren Selbstschutz héher als Ihren Wunsch, Ihre Immo-
bilie schnell zu vermieten. Anrufer, die auf Ihre Fragen nicht eingehen
wollen, fihren nicht zum Ziel, sondern kosten nur Zeit und Nerven.

TERMINVEREINBARUNG

Legen Sie von Anfang an Termine fest, die Sie zur Besichtigung Ihrer
Immobilie vorsehen. Denn Sie wissen, zu welcher Tageszeit sich Ihre
Immobilie von ihrer besten Seite zeigt. Beriicksichtigen Sie dabei aber,
dass viele Berufstatige nicht unter der Woche kommen kénnen. Legen
Sie Ihre Terminvorschldge deshalb bevorzugt auf das Wochenende.

TIPP: Interessenten mochten sich Ihre Immobilie sorgfaltig und in Ruhe
ansehen. Sorgen Sie deshalb dafir, dass wahrend der Besichtigung
maglichst wenige Personen anwesend sind. Absolvieren Sie mit jedem
Interessenten eine eigene Besichtigung.

FRAGEN WAHREND DES BESICHTIGUNGSTERMINS

NaturgemdB hat ein Interessent viele Fragen. Sie sollten alle stets wahr-
heitsgemaB beantworten, um sich vor negativen Folgen zu schiitzen.
Fragen zu technischen Details etwa kénnen Sie gut mit Rechnungen
oder mit Messprotokollen der letzten Wartung untermauern. Auch die
Nebenkostenabrechnung sollte Ihnen im Detail bekannt sein, sodass Sie
Fragen dazu umfassend und seriés beantworten kénnen.

Auch zur Umgebung und zum Grund des Mieterwechsels werden Ihnen
Fragen gestellt werden. Hier diirfen Sie ruhig abwagen, welche Antworten
Sie geben mdchten. Gab es Missstimmung zwischen dem Vormieter und
Ihnen, sollten Sie hier eine diplomatische Antwort geben. Achten Sie aber
darauf, dass Ihr Interessent nie den Eindruck gewinnt, Sie wiirden etwas
Wichtiges verschweigen.

TIPP: Uberlegen Sie im Vorfeld, wie Sie auf solche Fragen antworten
werden. Ihr Interessent mdchte sich mdglichst gut informieren und einen
Eindruck von Ihnen und lhrer Immobilie gewinnen. Gerade hinsichtlich
der Nebenkosten sollte Klarheit bestehen. Auch der Mietpreis sollte von
Ihnen vorab genau festgelegt werden und auf seine gesetzliche Konformi-
tat geprift werden. So treten Sie sicher auf, wenn Fragen zum Mietpreis
kommen.

VERDECKTE MANGEL

Machen Sie Ihre Immobilie nicht schlechter, als sie ist! Sie miissen nicht
auf jeden Kratzer hinweisen. Weisen Sie aber unbedingt auf substanzielle
Mangel hin, die der Interessent nicht sehen kann. Als Vermieter sind Sie
rechtlich verpflichtet, auf alle verdeckten Méangel hinzuweisen, von de-
nen Sie wissen! Verdeckt bedeutet, dass der Mieter auch bei sorgfaltiger
Besichtigung den Mangel nicht entdecken kann. Sonst kommen mit der
fristlosen Kiindigung durch den Mieter und die folgende Neuvermietung
viel Aufwand, hohe Kosten und so mancher Arger auf Sie zu. Sogar zu
einer Schadensersatzklage kdnnte es kommen!

TIPP: Nehmen Sie vorhandene und verdeckte Méngel auf jeden Fall in das
Ubergabeprotokoll auf.

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

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg
bei Ihrer Vermietung!

Nicole und Stefan Sagraloff
Immopartner Stefan Sagraloff e.K.
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Ob Sie Ihre Immobilie vermieten oder verkaufen mochten, selbst auf der Suche nach einem

neuen Zuhause sind — wir beraten Sie gerne!
|:| eine unverbindliche Immobilienbewertung

|:| eine Immobilie kaufen
|:| eine Immobilie mieten

D unsere Immobilie verkaufen/vermieten

Ja, wir mochten:

Telefon



