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Aktuelle Situation
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Marktpreis

Maklerpreis




hafts- und Finanzzei

" Handelsblatt

Neugeschaftsvolumina Banken DE / besicherte Wohnungsbaukredite an private Haushalte

Millionen EURO
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Der deutsche Immobhilienmarkt dreht nach einem
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Boom-Jahrzehnt in den Krisenmodus.
Was das fiir Eigentiimer und Investoren bedeutet © Dettsche Bundesbank Stand vom: 04.01.2023
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Antrag vo nterschrieben durch Produktanbieter und Antragsteller
@ EA123%/1,69% Deutsche Bank 2175 € 717.000€  15-20J.

Gegenangebot

+ 143 %

299 % /3,42 % 89,63 % z Deutsche Bank 717.000 € 15-20 ¢

Deutsche Bank Verbundfinanzierung

Heutiges Finanzierungsvolumen bei einer Rate von 2.175 €.

481.000 €
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Marktbericht
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Kaufpreisanalyse:
Einfamilienhaus & Eigentumswohnung nicht-modernisiert vs. modernisiert

Preisentwicklung Einfamilienhaus nicht bzw. kaum Preisentwicklung Eigentumswohnung nicht bzw. kaum
modernisiert, Baujahr alter 1990, Q3/22 bis Q1/23 modernisiert, Baujahr alter 1990, Q3/22 bis Q1/23

nicht modernisiert nicht modernisiert
10 modernisiert modernisiert
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in Prozent
in Prozent

Datengrundlage:
Analyse-Zeitraum: Quartal 1/21 bis inklusive Quartal 1/23; Anzahl der Kaufpreise insgesamt: 437.562
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Das Auf und Ab bei der Immobiliensuche TMA

Die meisten Menschen befinden sich nicht nur ein paar Tage auf der Suche nach dem
richtigen Zuhause. Manche suchen sogar ein Leben lang.

Lage

Typ
Geld

1 2 3 4




Motivation ist alles

lhre Abschlusstechnik wird dann effektiv sein, wenn Sie die
Kaufmotivation kennen.

Wa ru m ka Ufe n M e nSCh e n I m m O bi I i e n? (Viele Paare sind oft gegensatzlich)

1. Vorsorge / Sicherheit 2. Prestige

3. Selbstverwirklichung 4. Nestbau




Die Verkaufsleiter MR

Entscheidung

Einwande

Entscheidung

Prasentation

Qualifikation

Small Talk
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Die Besichtigung

Wir bekommen nichts fir Besichtigungen, nur furs Verkaufen! Um verkaufen zu konnen, mussen Sie
einen Kunden haben - mit Geld, Motivation und dem Wunsch, zu kaufen!

Richtig: Wir verkaufen nicht - die Leute kaufen!
Falsch: Verkaufer denken, inre Aufgabe sei das Verkaufen.
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Immobilien besichtigen IMA

Diese Fragen zielen darauf ab, dass die Interessenten sich gedanklich schon einmal in
dem Objekt einrichten und sich mit der Frage auseinandersetzen:

,,Wie wird diese Immobilie aussehen, wenn wir hier leben?”

Dies ist eine gewaltiger Unterschied zur normalen ImmobilienfGhrung, die immer nur
die Frage behandelt:

~Wie sieht diese Immobilie jetzt aus?”

Gleichzeitig lassen Sie die Interessenten dabei mit inren Gedanken nicht allein, sondern
mischen sich mit Inren Fragen immer wieder dazwischen.
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Die zweite Besichtigung




Fragetechnik in der Verhandlungsfiihrung TMA

Entscheidungsfrage:

Um Gesprachsthemen abzuschliel3en, gedankliche Weichen zu stellen, Ergebnisse zu
sichern oder Einvernehmen mit seinen Kunden zu haben

Beispiele:
,Wollen wir diese Immobilie in die engere Auswahl nehmen?”

“Méchten Sie einen individuellen Finanzierungstermin?”

“Bei einem geeigneten Handwerk-Angebot ..... Sind wir hier richtig?”



Grunde fur Einwande IMA

Ein Einwand ist eher ein Vorwand, um eine Entscheidung nicht treffen zu missen.
Einwande nie personlich nehmen. Einwande sind Signale der Auseinandersetzung mit der
Immobilie, kdnnen aber auch ein Zeichen von Unsicherheit, Stress, fehlenden Infos,
Entscheidungsnotstand sein — oder ein Kaufsignal!

Losbare Einwande Nicht Iosbare Einwande (“Go Home”)
Preis Kein Geld

Umfeld Zeit

Mangel Falsches Objekt

Stress (Qualifikationsfehler)

Falsche Entscheidung Emotionale Einwéande

Ratgeber Phobien

Kaufsignale (z.B. wenn Kiche nicht im Preis enthalten ist)



Beispiele fir die Behandlung der gesammelten Einwinde ™"

A) Mittels Geld I6sbare Einwéande

1. Einbaukiiche in Geld umwandeln
2. Baumangel, dto.

B) Mittels Aktion I6sbare Einwande

Steuerberater/ Anwalt/ Bank fragen
,<Warum ist das fur Sie wichtig? Ich komme mit,
damit Ihr Anwalt/ Steuerberater/ Bank eine Chance hat, seine/ ihre Fragen beantwortet zu bekommen.”

C) Mittels gelernter Antwort I6sbare Einwande

Woher kommt der Einwand?

Telefon oder Besichtigung?

Von wem kommt der Einwand?

In welcher Situation kommt der Einwand? - Erstbesichtigung oder Notartermin?
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Masterclass

:--

www.100tagezumerfolg.com

Dienstag 11:00 Live-Stream

www.maklersprechstunde.com
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