
Positionierung

Seite 1



Referent Georg Ortner

● 49 Jahre

● 2 Kinder

● 30 Jahre Immobilienbranche

● 15 Jahre Training & Ausbildung

Maklersprechstunde.com

Immobilien-Makler-Akademie.com

Bottimmo.com
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Aktuelle Situation





+  143 % +  50 %

Heutiges Finanzierungsvolumen bei einer Rate von 2.175 €: 

481.000 €



Zielgruppe



Marktbericht
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Das Auf und Ab bei der Immobiliensuche

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



Motivation ist alles

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

Warum kaufen Menschen Immobilien? (Viele Paare sind oft gegensätzlich)

1. 2.

3. 4.

Vorsorge / Sicherheit Prestige

Selbstverwirklichung Nestbau



Die Verkaufsleiter



Die Besichtigung

Wir bekommen nichts für Besichtigungen, nur fürs Verkaufen! Um verkaufen zu können, müssen Sie 
einen Kunden haben – mit Geld, Motivation und dem Wunsch, zu kaufen!

Richtig: Wir verkaufen nicht – die Leute kaufen!

Falsch: Verkäufer denken, ihre Aufgabe sei das Verkaufen.



Immobilien besichtigen

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 Immobilienführung, die immer nur 
die Frage behandelt: 

„Wie sieht diese Immobilie jetzt aus?“ 

Gleichzeitig lassen Sie die Interessenten dabei mit ihren Gedanken nicht allein, sondern 
mischen sich mit Ihren Fragen immer wieder dazwischen.



Die zweite Besichtigung



Fragetechnik in der Verhandlungsführung

Entscheidungsfrage:

Um Gesprächsthemen abzuschließen, gedankliche Weichen zu stellen, Ergebnisse zu 
sichern oder Einvernehmen mit seinen Kunden zu haben

Beispiele:

„Wollen wir diese Immobilie in die engere Auswahl nehmen?”

“Möchten Sie einen individuellen Finanzierungstermin?”

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



Gründe für Einwände

Ein Einwand ist eher ein Vorwand, um eine Entscheidung nicht  treffen zu müssen. 

Einwände nie persönlich nehmen.  Einwände sind Signale der Auseinandersetzung mit der 

Immobilie, können aber auch ein Zeichen von Unsicherheit, Stress, fehlenden Infos, 

Entscheidungsnotstand sein – oder ein Kaufsignal!

Lösbare Einwände Nicht lösbare Einwände (“Go Home”)

Preis Kein Geld

Umfeld Zeit

Mängel Falsches Objekt

Stress (Qualifikationsfehler)

Falsche Entscheidung Emotionale Einwände

Ratgeber Phobien

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



Beispiele für die Behandlung der gesammelten Einwände

A) Mittels Geld lösbare Einwände

1. Einbauküche in Geld umwandeln
2. Baumängel, dto.

B) Mittels Aktion lösbare Einwände

Steuerberater/ Anwalt/ Bank fragen   
„Warum ist das für Sie wichtig? Ich komme mit, 

damit Ihr Anwalt/ Steuerberater/ Bank eine Chance hat, seine/ ihre Fragen beantwortet zu bekommen.“

C) Mittels gelernter Antwort lösbare Einwände

● Woher kommt der Einwand?
● Telefon oder Besichtigung?
● Von wem kommt der Einwand?
● In welcher Situation kommt der Einwand?  - Erstbesichtigung oder Notartermin?



www.Immobilien-Makler-Akademie.com

Danke für Ihre Aufmerksamkeit

E-Mail

go@maklersprechstunde.com

Masterclass

www.100tagezumerfolg.com

Dienstag 11:00 Live-Stream

www.maklersprechstunde.com
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