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Bessere Ergebnisse in Akquise und Verkauf

durch AnthroProfil®
Koln, am 23. Nov. 2019
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Tipps und Ideen
rund ums systematische Makeln.
Heute:

Effizientere Akquise und Abschluss-Erfolge
durch AnthroProfil®

Ein Erfahrungsbericht
und wichtige Hintergrundinformationen
aus erster Hand
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Was sind das flir Erfahrungen?

Zuerst einmal meine (Rudolf Vogl):
e 40 Jahre in Personlichkeits-Forschung und -Entwicklung
e 40 Jahre in Marketing, Beratung und Training
e Branchen: u.a. in Marktforschung, Bank, Bausparen, Bau,
Makler, Finanzen, Wohnen, Fertighaus, Einrichtung, etc.

Die des ,,Co-Referenten” (Raimund Wurzel):
e Uber 40 Jahre praktizierender Immobilienmakler
e Uber 25 Jahre Trainer in Immobilien-Wirtschaft
e Vor 10 Jahren Gruinder und , Netzwerker”
Immobilien-Verband
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Die Initialzundung

Neues Vorgehen der Makler:

1. Weg von Techniken und Patentrezepten

2. Systematischeres Vorgehen

3. Die ,,Immobilie” selbst ist der Schlussel
und zeigt uns neue Wege!
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Was hat der Makler davon?

1. Dieser Schlissel 6ffnet ihm den
direkten Weg zum Kunden;

2. Er gibt ihm Hinweise zur zielgerichteten
Kommunikation;

3. Er erhdht seinen Abschluss-Erfolge!
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Fangen wir also an!

1. Jede Immobilie wird genau analysiert.

2. Hinter jeder Immobilie steht ein ,,Kunde®.

3. Jede Immobilie ist anders — der Kunde auch.

4. Wir mussen deshalb mit jedem Kunden
anders kommunizieren.

Und genau das lasst sich systematisieren!
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Wie geht das?

Wir nutzen fur diesen Zweck das

oD

Anth'roProfiI®

Das AnthroProfil® ist ein neuer, naturwissenschaftlicher
Denkansatz zur Beschreibung von Marken, Produkten,
Unternehmen und Zielpersonen.
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Was kann es?

Dieses zukunftsorientierte Modell erscheint geeignet,
bisher unbekannte Dimensionen der Wechselbeziehungen
zwischen Marktgeschehen und Kommunikation zu erklaren.

Dieses Modell geht von folgenden Thesen aus:

* Das Bild von Marken, Produkten und Unternehmen entsteht
in den Képfen von Menschen.
* Entscheidend sind daher nicht die Signale,
die von diesen Marken, Produkten und Unternehmen ausgehen,
* sondern das, was mit diesen Signalen im Gehirn der Empfanger geschieht.
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e Das Gehirn ist nicht als Einheit zu sehen,
sondern es mussen vielmehr

drei Primarbereiche unterschieden werden:
- Der instinktive Bereich des Starmnmnirns

- Der emotionale Bereich des Zwischenhirns

- Der rationale Bereich des Grofnirrns

e Unterschiedliche Signale
sprechen unterschiedliche Gehirnbereiche an.

e Unterschiedliche Menschen

zeigen eine unterschiedliche Reaktionsbereitschaft
der drei Hirnbereiche.
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e Das Bild einer Marke, eines Produktes
oder eines Unternehmens ist dann optimal,
wenn die Ansprache-Struktur der von ihnen
ausgesandten Signale mit der Reaktions-Struktur
der Zielpersonen uUbereinstimmt.

e Sowohl die Ansprache-Struktur von Signalen
als auch die Reaktions-Struktur
von Individuen oder Zielgruppen
lassen sich mit der anthropologischen Struktur-Analyse
im AnthroProfil® anschaulich darstellen.
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Das AnthroProfil® - Beratungs- und Trainings-System
basiert auf den Arbeiten des amerikanischen Hirnforschers
Prof. Dr. med. Paul D. MacLean. : =]

»Ich brauche objektive, naturwissenschaftliche Daten,

~ )
= |
um die subjektiven Erfahrungen

des menschlichen Individuums (EOMAMMAL
besser erkldren zu kbnnen.”
Seit uber 40 Jahren ermitteln wir im Institut
standig weiteres Datenmaterial

und setzen die Erkenntnisse im Marktgeschen um.

p ",
oAy

Er hat seine Forschung unter das Motto gestellt:
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Nachfolgend einige

klassische Anwendungs-Beispiele:
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Werbe-Beispiel 1:

Wie Sie Qualitat blau auf -

well3 erkennen kénnen:
Aral Super reinigt und
schutzt vor Korrosion.
Damit Ihr Motor nicht mehr
verbraucht, als er braucht,
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Werbe-Beispiel 2:

| y Der Tiger packt's.
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Werbe-Beispiel 3:

Wilhelm Klinkhammer, 8l.

Einer vonuns.

WIr sichern die Zukuntft. Mit Energie.

Bild 7
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AnthroProfil® von Mineralolfirmen:

II."II‘I ‘ “"‘."I ‘II,/"I . ‘nl"’.l ‘II‘,/"I “"',‘I
I Marke: BP \ [ Marke: ESSO | | Marke: ARAL \.

I e, Handfestes" Zeichen | eStrenges Warenzeichen
| *Aggressive Farben l_*Kiihle Farben |
3\y.n_a_[_r_1_ik (Tiger) | > 3‘Te-ch_gj_§che Kompetenz~

| eHeraldisches Zeichen
<efFreundliche Farben :
eHilfsbereite Kompetenz

BP: Esso: Aral:
Appelle Appelle Appelle
an das an das an das
Stammbhirn Zwischenhirn Grofhirn
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Das AnthroProfil® von drei Bausparkassen

Schwibisch Hall Zum Gliick berét Sie Wistenrot.

Schw. Hall Wiistenro
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AnthroProfil® von Schokolade:

A

R : i i
..W’é”?@f%ﬁ&wxf 4

Milka Ritter SPORT After Eight
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Die Wunschbilder glpl Kunden realisjeren

-

Die Kaufentscheider o. g. Hauser hatten in den meisten Fillen
libereinstimmende AnthroProfil®:-Strukturen mit den jeweiligen Hausern.
(Sender-AnthroProfil® und Empfanger-AnthroProfil® sind deckungsgleich).
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Wohn-Beispiel 1:
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Wohn-Beispiel 2:
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\Woehn-Beispiel 3:

P
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Was kann der
Immobilien-Makier
aus diesen/Erkenntnissen
fur sich nutzen?
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Er weild jetzt,
wie Menschen , ticken”.
Beispiel:
AnthroProfil® der Arzte.
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|
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Er weild jetzt, ﬁ\’b’"\t
die Einrichtungs-, Personlichkeit” s
im AnthroProfil® zu ,,orten”.
(Beispiel: Praxis-lnnenraume)
' 1
| li.l
(Y o |\ It

N
!
l
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Praktische
Anwendung:
Immobilien-Akquise
und Beschaffung
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Ablaufplan einer Immobilien-Akquise

e Recherche Uber die Internetportale / Printmedien

e Typenbestimmung des Verkaufers/
der Immobilie (Rot, Blau, Grin)

e Anschreiben per email oder Postbrief
e Telefonanruf (nach zwei Wochenenden)

© rudolf vogl - institut fliir angewandte anthropologie



R
AnthroProfil’

IMMOBILIEN

Anbieten Eigent Wo Gewerbe Anbieten
Suchen | Suchanzeigen | Baufinanzierung | Hausbau | Wohnideen | Umzug | M

Ergebaisiiste

Exposé

105 Hauser zum Kauf im Umkreis von Hanauer Landstr,, 61137 Schoneck-Kilianstadten . ine suene spechern

« Voriges Angebot Zuriick zur Ergebnisliste

passende Suchalternativen: » 61

Hochwertige Doppelhaushalfte mit ausgebautem Dac

Standarg 61130 Nidderau
9 Die volistandige Adresse der Immobilie erhalten Sie vom Anbieter. Umzugskost
Karte ansehen

N [ GroBziigiges + familienfreundliches Reihenmittelhaus in guter . » Suchanzeige schalten * Niedrigzinsen: Interhyp » Ginstig umziehen » RWE Hauskaufberatung
Lage in Heldenbergen =
3,54 km | Hindemithstr. 6, Nidderau, Main-Ki. » auf " = ? ﬂ

Kaufprel St .~ L : ‘ :
259,000 € 2 ‘ ‘ i "

IMMOBILIEN .
AKTIV Ihr Ansprechp: - Eigentiimer

A 'MMOBILIEN  Manfred Hoc

A RS HAUSANSICHT GARTENSEITE BENVITE Aktiv Immobilien Ser

3,73 km | Nudderau, Main-Kinzig-Kreis vonges Ang

f' L =3 [i I Hochwertige Doppelhaushaifte mit :
‘ [ |

: Wy - Yourpreis | zim <+« GD Immobilien - aber Hallo -
- U 319.950 €
<- Q 63454 Man. 2 B PR (= roleichen m

sche:

Immobilienwert ermitteln  + Fertig- & Massivhe  keine Beschreibung

Herr GUnther Dietx

Ihr Ansprechpartner
GO-Immobilien

Florian Aulbach Immobiliencenter Gelnhat

Nachn)
keine *|

E-Mail

Gleichzeitg regstrieren @
AGS und wichtige Kundeninformationen
Kenntnis genommen und akzeptiert

# Merken & Drucken | Melden # Notiz * Senden
Besichtigungstermin ist erwlnscht.
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ANTHROPROFIL HOME | INFOS ZUR BIOSTRUKTUR ANALYSE | UNSERE REFERENZEN

Immobilenmakler )

Finanz Profile '

[

- ‘i ‘ '-; - —";'.-—‘ -

& [ 5 l. ‘ )—-.‘1< g Pl p———— ,I
Home = Die Finanzprofil-Analyse | Skuation Der Finanzberater immobllenmaider =~  Kontakt

IHR PERSONLICHES FINANZPROFIL

IMMOBILENMAKLER

Vertrauen schaffen. Der Finanzberater

Der "IMMO-KurzCheck" mit dem AnthroProfii®

WEITERE
ANWENDUNGEN

Immo-Profil

Erkennen der "Kunden-Persdniichkeit™ mit dem AnthroProfil@

Kunden-Profil
ZU UNSERER ARBEIT
Lehrauftrige

Deutsch
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Immo-Profil

e
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Beispielobjekt in , Idstein / Ts.”
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Beispielobjekt in , Idstein / Ts.”
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Der Immobilien-KurzCheck

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie



Y
AnthroProfil’

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie



Y
AnthroProfil’

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie



AnthroProfil’

r ’ b Parlas 4 L r ! - e & or s \
2760 2 rarne M e e T ) -
{0 - Y o | ! . ey = 2 . £ .
i M P 06 2 . - ! oSTe
-~ "
J i
o |-
2 - - -~ | 4 i r - : » " - - -1 -
-7 ' | A ] s ’ 1 4 ' "‘»- - v 4 Nr Moo
! - Y ! L AN W - - i . . L ’ -l - W\ -
[ Aot o e rot ot
| ‘ 1S e i ! -l
- | | Y - - } I - F C - -
L ’ Tal rn - - L rratrs “rho
| S I f ' = ~ - . - : | - - . ! . - ' ,‘ | S N
o 4 - o = ™2 - G A ' 4
» \ . d y g . ' . | ) 4 3 ’ -
) o v \ wy IO TU LT \d T - | AL aaaddlle - AE
) e 2T A ’ - mrmm “1ar ry
- - — - - LA W - ' S - L - \

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie




Y
AnthroProfil’

ik K
Ly g ey

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie



Y
AnthroProfil’

Ill  1 ;

Weiter
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Personliche Details

Analyse , Idstein

info@anthroprofil.de
immo04

Abschicken

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie



Sehr geehrter Herr/Frau Maklerln,

Sie haben uns die Analyse-Daten Ubermittelt,
um das "Immo-Profil" zu erfahren.

Hier ist nun die Auswertung als AnthroProfil®
ganz personlich fir Ihre Nutzung.

Die Ruckschlisse auf die "Personlichkeit" des
Immobilien-Eigentiimers erleichtert Thnen nun -
neben den lhnen bereits bekannten Informationen -
die Ansprache und den Zugang zu lhrem Kunden -
fur die Beschaffung und fir den Verkauf!

Viel Erfolg!

Mit freundlichen GriRen

Institut fir Angewandte Anthropologie
Rudolf Vogl

© rudolf vogl - institut fliir angewandte anthropologie
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Das IMMO-Profil (5)
Hicr sind dic Faktoren GRUN
und BLAU etwa gleich stark ausgepriigt.

Die , Position”

der Immobilie,

bzw. des , Eigentumers,
dargestellt im AnthroProfil®:
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AnthroFrofil

Das IMMOQ-Profil (5)

Hicer sind dic Faktoren

und elwa gleich slark ausgepriigl.

Persiinlichkeitsmerkmale

Kontakt:
- sucht und findet mensehliv erichungen
Vergangenhvil:
- orienlierl sich an Crfahrungen, baul aul Verlraules
Spiiren:
- vertiint ilber Intuition und Fingerspitzennefiihl
hiv:
lg durch Sympalhie
Duminane:
- strebt nach Uberlegenheit, besitzt Autoritit
Gegenwart:
- ertasst den Augenhlick, entseheidet spantan

ts ohnc Plan
matisch, hnhe Abstraktinn

I:lbnzn.;grn: i
hal Crlolg durch Ubsereeugen

IPSIEA Ur Snazasrdbe SNl

G Anthrol' P

Das IMMO-Profil (5)

Hicr sind dic Faktoren
und etwa gleich stark ausqepragt.

Kaufverhalten - Erwartungen
Widerstiande

g zu Knmfart, Bequemlichkeit
zt Unkempliziertes
is gegeniiber Neuern, Unerproblen
htct Problcme, Sch igkeiten
Sucht Sicherheit, Geborgenheit

Idchle das Neuesle, Beste, GraBle
Prestigegesichtspunkte sind wichtig
Miwhte nicht "Gesicht verlicren®
Hal ofl starke Varurleile

Anreie durch Gelegenheilsanyebiot
Sucht Uberlcgenhcit, Vorsprung

Sueht das Besondere, Individuelle
miissen slimmen
Lehnl UneveeckmiiBiges, Undurchdachles ab
In icrt an vallig ncuch ldeen
jegen Dberflisssines, Verspicltes
Sucht Perfektion

wandle ACElogI, J510° Seavehlze

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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Das IMMO-Profil (5)
Hier sind die Faktoren GRUN
und BLAL etwa gleich stark ausgeprégt.

Beschreibung des Verlaufs | {
des Kaufprozesses
im AnthroProfil®:

5
F
d
7
-
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Beispielobjekt , Idstein / Ts.“:

\ Rt
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Beispielobjekt , Dipperz / Fulda“:

© rudolf vogl - institut fiir angewandte anthropologie
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Beispielobjekt ,, Dipperz / Fulda“:

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie



Y
AnthroProfil’

Beispielobjekt ,, Dipperz / Fulda“:
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Beispielobjekt Bad Homburg / Ts.:

g

Y ¥ ‘
LA

L

K5n
Wy
1/
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Beispielobjekt Bad Homburg / Ts.:
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Beispielobjekt Bad Homburg / Ts.:
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Bauherr- und Haus-Struktur
im AnthroProfil®:

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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Bauherr- und Haus-Struktur
im AnthroProfil®: | oo o
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Bauherr- und Haus-Struktur
im AnthroProfil®:
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Bauherr-
Entscheidungen
flr Kichen

im AnthroProfil®:

Die Markenkiiche
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Bauherr-
Entscheidungen
furs ,Wohnen“
im AnthroProfil®:
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Kunden-Profil

Kunden-Analyse im
Kommunikations-Prozess:

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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Das Kunden-Pofil (1)
Hier ist der Faktor GRUN
stérker ausgepragt.

Kunden-Analyse im
Kommunikations-Prozess

Die Position (GRUN) im
AnthroProfil®:

Hauptkomp_onente
ist GRUN

Die Komponenten
ROT und BLAU
sind schwach ausgepragt

Beachten Sie also bitte
bei den Komponentenbeschreibungen
hauptséchlich die dominierende Komponente

Die schwécher ausgepragten Komponenten
sollten Sie deshalb weniger beriicksichtigen.

& AnthroProfil
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e e yonl )
Kunden-Analyse im
Kommunikations-Prozess
Die Position (ROT) im
AnthroProfil®:

Die Komponenten
GRUN und BLAU
sind schwach ausgepragt

Beachten Sie also bitte
bei den Komponentenbeschreibungen
hauptsichlich die dominierende Komponente.

Die schwacher ausgepragten Komponenten
sollten Sie deshalb weniger berticksichtigen.

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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Das Kunden-Profil (3)
Hier ist der Faktor
starker ausgepragt.

Kunden-Analyse im
Kommunikations-Prozess

Die Position (BLAU) im
AnthroProfil®:

Hauptkomponente
ist BLAU

Die Komponenten
GRUN und ROT

sind schwach ausgepragt !“':?

Beachten Sie also bitte - .-
bei den Komponentenbeschreibungen
hauptsachlich die dominierende Komponente.

Die schwacher ausgepragten Komponenten
sollten Sie deshalb weniger berticksichtigen.

& AnthroProf
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Personlichkeits-Merkmale
bei Kunden (GRUN/ROT/BLAU)
im AnthroProfil®:

& AnthroProfil

AnthroProfil

Das Kunden-Profil (1)
Hier ist der Faktor
stérker ausgepragt.

\

i
Personlichkeitsmerkmale

Kontakt:

- sucht und findet menschliche Beziehungen
Vergangenheit

- orientiert sich an Bfahrungen, baut auf Vertrautes
Spiiren:

- verfiigt Giber Intuition und Fingerspitzengefiihl
Sympathie:

- hat Efolg durch Sympathie

Dominanz:

- strebt nach Uberlegenheit, besitzt Autoritét
Gegenwart

- erfasst den Augenblick, entscheidet spontan
Begreifen:

- denkt praktisch, erkennt das Machbare
Begeistert:

- hat Bfolg durch Begeisterung

Distanz:

- braucht Abstand, gewinnt mit der Zeit
Zukunft:

bedenkt Konsequenzen, tut nichts ohne Plan
Ordnen:

denkt systematisch, hohe Abstraktion
Uberzeugen:

hat Erfolg durch Uberzeugen

stitut fiir Angewandte Anthropologie, 36381 Schiichtern

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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Kaufverhalten-Erwartungen und Verlauf des Kaufprozesses
Widerstinde bei Kunden bei Kunden (GRUN/ROT/BLAU)
(GRUN/ROT/BLAU) im AnthroProfil®: im AnthroProfil®:

AnthroFrofil AnthroProfil

Des Kunden-Profil (1) Das Kunden- Profil (1)
Hier ist der Faktor GRUN Hier ist der Faktor GRUN
stérker ausgepragt. stérker ausgep!

Verlauf des Kaufprozesses

Kaufverhalten - Erwartungen
Widerstande

Erster Kaufwunsch
an Fremdeinfliissen orientiert

Watzt Unkompliziertes
s gegeniiber Neuem, Unerprobten
et Probleme, < erigkeiten

- Sucht Sicherheit, Geborgenhe

- Brster Wunsch meist sehr stabil
aber Bediirfnis nach B
Braucht Zeit zum endgiiltigen Entsch
- Nach Bntsc g sehr Entscheidungstret
- Kaufwiinsche spontan und sprunghaft
llenangst, Tendenz zu
spontanem, unverbindlichen Verkaufergesprach
Haufig Wechsel des Kaufwunsches
wihrend des Entscheidungsprozesses
Bei starkem Besitzwunsch rasche Entscheidung,
kann nicht warten
- Lange Vorphase mit Priifung vieler Alternativen
chinformationen
durch Tests und Prospekte
Bereitschaft zum Verkiufergesprich
erst in der Phasg, in der bereits kritische
ntscheidung getroffen ist
Sucht bis zuletzt Bestitigung im Vergleich,
bst nach Entscheidung noch zweifelnd

- Maochte das Neueste, Beste, Grofite
- Prestigegesichtspunkte sind wichtig
Machte nicht "Gesicht verlieren™

Hat oft starke Vorurteile
Anreiz durch Gelegenheitsangebot
- Sucht Uberlegenheit, Vorsprung

- Sucht das Besondere, Individuelle
- Auch Details miissen stimmen
- Lehnt UnzweckméaRiges, Undurchdachtes ab
- Interessiert an véllig neuen Ideen
Gegen Uberfliissiges, Verspieltes
Sucht Perfektion

Ist
Hang zu Komfort, Bequemlichkeit bei weitgehend festgelegter Vorentscheidung

& Anthro institt tr Angewandte Anthropologi cht

& AnthroProfi titut fir Angewandte Anthropol Schicht
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Nachfolgend einige
klassische Praxis-Beispiele
von Raimund Wurzel
aus jungster Zeit:

© rudolf vogl - institut flir angewandte anthropologie
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er grun,
sie blaul.
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grun-rotl

grun-rot
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Kgrun- »
Eltern blau.

"sd ety

K grin -
Eltern blau3 - |

K grun -
Eltern blaul
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Schwester blau-grin

%
Schwester grun-rot

Schwester blau-grun

é
Schwester grin-rotl
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VK grin-blau —

K rot-blau > VK grin-blau
VK grin-blau - rot-blaul
K rot-blau?2
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Nun
noch einige bewahrte Beispiele
von Akquisitions-Briefen
aus meinen Makler-Seminaren:
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Irmozilienmadle der Neuzert

Herrn/Frau

GRUNER Verkaufer

Es ist noch zu haben
Sehr geehrter Herr Mller,

uns ist aufgefallen, dass Sie seit langerem lhr wunderschénes Haus
im Waldviertel zum Kauf anbieten.

Bestimmt haben Sie bisher bereits viel Miihe und Zeit verbringen miissen
und haben den passenden Kaufer noch nicht gefunden.

Mochten Sie lhren Kopf frei bekemmen, fiir die schénen Dinge des Lebens?
Wir helfen Ihnen dabei!

Won der ersten Besichtigung (iber die Finanzierung bis zum Notartenmin
kiimmern wir uns mit Leidenschaft und Freude um den Verkauf Ihres Heimes.

Im Waldviertel konnten wir schon einigen Familien zu ihrem Gliick verhelfen.
Sie haben bereits ihr neues zu Hause bezogen.

Der erste Schritt?
Wenn es lhnen recht ist, rufen wir Sie Anfang kommender Woche an.

Mit freundlichen GriiRen

Heinrich Immao

P.S. Machen Sie sich keine Sorgen, wir finden den passenden Kaufer!
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Irmozilienmadle der Neuzert

Herrn/Frau
Roter Verkaufer

Sie wollen |hr Haus ziigig verkaufen?

Sehr geehrter Verkaufer,
wir realisieren |hren Wunsch — schnell und prazise.

Wahrend Sie |hren anderen Interessen nachgehen,
ibernehmen wir den Verkauf

¢ Schnelligkeit ist das,
was uns bis jetzt ausgezeichnet hat.

Wir stimmen lhre Preisvorstellungen mit lhnen ab.

Da wir Kenner des Immobilienmarktes sind

und der Verkaufspreis von uns realistisch ermittelt wird,
kénnen wir diesen Preis auch durchsetzen.

Wir verfigen Uber Kontakte zu passenden Kaufinteressenten,
die far Ihr Haus in Frage kommen.

Rufen Sie mich méglichst gleich an, damit Sie nichts verpassen.
Beste GriRe

ROT-TEAM GmbH

PS: Wir verkaufen lhr Haus zeithah und zum bestmdglichen Preis.
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Immozilienma«le der Neuzert
Herrn/Frau

BLAUER Verkaufer

Ihr Haus zum besten Preis verkauft!

Sechr gechrte Frau BLAU,

Sie bieten |hr Haus in der Wagnerstralle
seit einiger Zeit zum Kauf an.

Damit Sie |hr Ziel sicher erreichen,
bicte ich Ihnen meine Dienstleistungen an:

O Der Marktwert lhres Hauses
wird durch die Bestimmung des Sachwertes
und die Analyse des Marktumfeldes emmittelt.

Die Findung des optimalen Verkaufspreises
erfolgt in Absprache mit Ihnen.

Das professionelle Marketing beinhaltet
unter anderem das individuelle Exposé
und die Présentation in (iber 30 Immobilienportalen.

Die Kaufinteressenten werden sondiert
und Verhandlungen kompetent gefiihrt.

O Der notarielle Kaufvertrag wird detailliert
und professionell vorbereitet.

Diese prazise Vorgehensweise hat dazu gefihrt,
dass wir seit Uber 20 Jahren
erfolgreich in der Immobilienbranche tatig sind.

Wenn Sie weitere Informationen méchten,

senden Sie uns cine E-Mail
oder rufen Sie uns an.

Mit freundlichen GriiBen
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Immobiienmakler der Neuzet

Herm/Frau
Roter Verkaufer

Sie wollen Ihr exklusives Haus zligig verkaufen?

Sehr geehrte(r) Inserent(in),

ein exklusives Haus wie |hres sollte in professionelle Hande.
Genau deshalb nehmen wir mit lhnen Kontakt auf.

Prospektive Interessenten an Immobilien,
die s0 hochwertig sind wie die lhre,
beauftragen gerade uns als Makler,

weil wir ihnen die Moglichkeit bieten,

ohne Umschweife zum Erfolg zu kommen.

Das bedeutet fiir Sie:
Wir finden fiir lhre Immobilie in relativ kurzer Zeit einen Kaufer,
der lhnen einen marktgerechten Preis dafiir zahlt.

Unsere Starke ist es,
nicht ganz alltégliche Immobilien in der Region
in einem Uberschaubaren Zeitraum zu vermitteln.

Sie koénnen sich von unserer Vargehensweise
ein genaues Bild machen -
rufen Sie uns einfach an.

Ihr professioneller Immobilien-Makler
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Immablienmakier der Neuzet
Herrn/Frau

INDIVIDUELL-Akquise Verkaufer

Hiuser/Wohnungen in der Region REGIO zu verkaufen!
Antwort direkt im Portol; Sotz nur ohne Abséitze moglich

Sehr gazhrte ...

Wissen Sie, dass in RFGI0-Stadr

aktuell bber 150 Hauser zum Verkauf angeboten werden?
Im Landkrais REGIO-Land sind es sogar Giber 210,

Und das allein im Portal vor ImmobilienScoul24!

Haben Sie sich angesichts dieser groRer Auswahl
schon Gedarken gemacht, warum potenzielle Kaufer
gerade auf Ibr Argehat aumerksam wardan sollen?

Sie machten thre Immobili
sicher zum bestméglichen Prais varkaufen.

Dann sprachen Sie jetzt mit mir.
Seit vielen Jahren bin ich mit dem Immabiliermarkt
Hiar in unserer IOM bastens vartraut.

Gerne helfe ich auch 'hnen.

Im vergangenen Jahr habe ich alle Immobilien-Angebote
eur Zufriedenheit meiner <unden erfolgreich verkauft.

Beste GriiRe

ERFOLG-'mmeobilien
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Beispiel:
Bayleys,
New

Zealand

Signale:

Medien:

Interessenten:

traditionell, warm

prestige, Uberlegen

Lokale Tagesanzeigen open home
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Nach einer Reihe von Testseminaren mit Bayleys New Zealand,
einem der grofBten und besten Immobilienunternehmen in Neuseeland,
mochten wir lhnen ein Beispiel flr die praktische Anwendung des AnthroProfil®-
Schulungssystems geben.
1. Das AnthroProfil® einer Immobilie wird durch Analyse
der dominanten Signale einer Eigenschaft bestimmt.
2. Die geeignete “Werbemethode” wird bestimmt.
3. Das AnthroProfil® einer Immobilie wird
in der lokalen Firmendatenbank gespeichert.
4. Kunden sind auf einzelne AnthroProfil®-Strukturen abgestimmt.
5. Die Kunden werden zu Immobilien “gefiihrt”,
die ihrem AnthroProfil® entsprechen.
Das Ergebnis:
Der Kunde hat das Gefuhl, dass der Makler seine Beduirfnisse und Winsche versteht,
und der Prozess des Versuchs und der Irrtimer entfallt.
Bayleys hat viel hohere Abschlussquoten und verbringt weniger Zeit
mit Immobilienbesuchen und offenen Hausern.
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rudolf vogl  studienreihe anthropoiogie und wirtschaft

Das Buch zum Seminar: AnthroProfil® der persénlichkeit
AnthroProfil® der personlichkeit

»selbst- und menschenkenntnis - selbst- und menschenkenntnis -
die basis fur erfolgreiches handeln® die basis flr erfolgreiches handeln

erkenntnis-schitssel for personlichkeit und kommunikation

Es ist die Basis
far alle weiteren ,Werkzeuge“
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Dies ist das Buch
zum Seminar:
AnthroProfil® -
fur effizientes beraten
und verkaufen
,das praxistraining
fur berater, makler
und verkaufer”
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Dies ist das Buch
zum Flhrungs-Seminar:
AnthroProfil® -
effizientes fihrungstraining.
,erkenntnis-schlissel
fur fihrung und zusammenarbeit”

&

Anlhrdﬁohl
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o
Danke

fu r h re AnthroProfil ®

Rudolf Vogl  Aufmerksamkeit!

Weitere Informationen unter:
www.anthroprofil.de
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