MUSTERMANN INMMOBIUEN

Auftragsgewinnung

Darstellung der Auftragsgewinnung (AGW) fir Mustermann Immobilien nach dem Konzept der
Makeln21-Arbeitsgruppe West™.

Versionshistorie

Vers. Beschreibung Datum Bearbeiter

0.8 Zusammenfassung der Ergebnisse aus Makeln21- 28.1.2013 W. Berghaus
Arbeitsgruppensitzung

0.9 Erganzung Gesprachsleitfaden und Prozess 22.1.2013 W. Berghaus
»Marktbeobachtung”

1.0 Finalversion abgestimmt 22.3.2013 W. Berghaus

2.0 Anpassung auf aktuelle Anderungen Makeln21: 11.6.2013 W. Berghaus

Kaltakquise mit Gesprachsleitfaden

2.1. Weitere Erganzung des Gesprachsleitfadens fir 9.11.2015 W. Berghaus
Folgetelefone und Terminvereinbarung

2.2. Originaldokument Visualisierung des 29.4.2016 W. Berghaus
Gesprachsablauf eingefigt

Inhalt
VL] £ (] a1 g Iy o 1< 1
T 0] LT U o= PP PPN 2
High Probability SEIING ......iiiiiii e e et e e e et e e e eatn s e e et e eaeseaeeeenes 2
) 1 Y (= = = PPN 2
Position in der Makeln21-IMatriX .....oveieuureiiiiiine et e e et e e e e et eeeeaa s 2
VisU@liSIErUNG der SEratEZIe .. cuuniii ittt e et e et et s e et s e eaa e aaeeeen 3
o o Ty PPN 4
[NE Y1221 e [0 113 4
DT o o ¢y u 0= o 41 TP 8
VisUaliSIEruNg des ErsttermMINS c...iun i e e e e e e et e et e et e eaeenns 9
Beschreibung des ErstterminS .. .ouu i iiiie et e et e e et e et e e et e e e e eaanaes 9
Gesprachsleitfaden Ersttermin ... i i e eaans 10
DY A= T (=Y o 0 ] I PP 11
DY DT o = o 1 1o PP 12
RV oY T =1 1 4 0 o = 12

! Das urspriingliche Konzept stammt quasi unverdndert von Andreas Kischkel, Kischkel Immobilien in Dinslaken
und hat sich in der Praxis bewahrt.
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Einleitung

Die vorliegende Prozessbeschreibung stellt das Ergebnis der Makeln21-Arbeitsgruppe ,West” zum
Thema Auftragsgewinnung dar. Dargestellt wird der Ablauf nach der Strategie von Andreas Kischkel
fur das fiktive Unternehmen Max Mustermann Immobilien.

High Probability Selling

Die vorliegende Akquise-Strategie basiert auf den Verkaufstechniken des , High Probability Selling”
(HPS) wie es im gleichnamigen Buch von Jaques Werth, Nicolaes Ruben und Michael Franz (dtsch.
Ausgabe) beschrieben werden. HPS geht von folgenden Annahmen aus:

1. Es gibt genug kaufbereite (hier entscheidungsbereite) Interessenten auf dem Markt. Aufgabe
des Verkaufers ist es, diese moglichst schnell zu identifizieren.

2. Dasschnelle Herausfinden kaufbereiter Interessenten geschieht schneller und zuverlassiger
durch Dis-Qualifikation und nicht durch herkémmliches Qualifizieren.

3. Interessenten die disqualifiziert werden, obwohl sie kaufbereit sind, werden sich dagegen zur
Wehr setzen. Es ist also nicht moglich, kaufbereite Interessenten irrtiimlich aus dem
Verkaufsprozess zu entfernen.

4. HPS vermeidet jede Form von Manipulation und Verkaufsdruck. Der Verkaufer zieht sich
zurlick, wenn der Interessent das Angebot nicht annehmen will. Dadurch bleibt die
Beziehung ,sauber” und es sind mehrere Kontakte maoglich.

Strategie

Der Unternehmensbereich Auftragsgewinnung (AGW) versorgt das Unternehmen Mustermann mit
Alleinauftragen zur Vermarktung von Wohnimmobilien.

Position in der Makeln21-Matrix

In der Makeln21-Matrix ist der Bereich Auftragsgewinnung -) zwischen der
Eigentimergewinnung (EGW) und der Leistungserbringung (LEB) angeordnet (siehe Glossar).
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Abb.1: Die Makeln21-Matrix, Stand Okt. 2012

Visualisierung der Strategie

M21-Schaubild: Auftrags-Gewinnung
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Abb. 2: Schaubild Auftragsgewinnung

Das Schaubild zeigt im oberen Bereich den Musterablauf sowie die Schnittstellen zu den
Unternehmensbereichen ,Eigentimer-Gewinnung” (links) und der Leistungserbringung (rechts). Der
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Musterablauf stellt den idealen Ablauf dar und dient dazu, das sachkundige Dritte die Strategie fir
die Akquise schnell verstehen.

Die Auftragsgewinnung (AGW) startet mit dem personlichen Erstkontakt zum Eigentlimer. Dieser
Kontakt kann passiv oder aktiv (Kaltakquise) erfolgen.

Die vorgelagerte Eigentiimergewinnung (EGW) sorgt dafiir, dass der Makler von Eigentiimern
angesprochen wird oder Eigentimer aktiv ansprechen kann und ist deshalb in der Farbe der EGW
hellgriin eingefarbt.

In der Mitte des Schaubild sind die zentralen Sub-Prozesse und im unteren Bereich die verwendeten
Unterlagen (Tools, Vorlagen, etc.) aufgefihrt.

An Ende der AGW soll ein Alleinauftrag mit dem Eigentiimer entstehen, der entsprechend in der
Farbe der Leistungserbringung, orange, gekennzeichnet wird. Die weiteren Ziele sind: Die
Vereinbarung eines marktgerechten Verkaufspreises und des Erfolgshonorars mit dem Eigentiimer.

Diese Ziele werden (ber drei Gesprachstermine mit den Eigentiimern erreicht. Der Ersttermin findet
im Maklerbiiro statt, der Zweittermin dient der Objektaufnahme und im dritten Termin wird der
Auftrag fixiert. Sofern der Eigentlimer unsere Leistung und die notwendigen Rahmenbedingungen
bereits kennt entfallt der erste Termin.

Die Prozessschritte und die verwendeten Unterlagen werden in den nachfolgenden Kapiteln
beschrieben.

Der untere Bereich des Schaubilds zeigt die verwendeten Tools und Vorlagen.

Prozesse

Die AGW nutzt vier Hauptprozesse:

e Die Kaltakquise

e den ersten Termin im Maklerbiro,

e die Objektaufnahme und den

e dritten Termin wieder im Maklerbiiro.

Falls die angestrebten Teil-Ziele der einzelnen Prozesse nicht erreicht werden, startet der Prozess
,Marktbeobachtung”. Die Prozesse , Wertermittlung” und , Vermarktungsanalyse® dienen der
Vorbereitung des Dritt-Termins.

Kaltakquise

Im Mai 2013 wurde die Kaltakquise von der Eigentiimer-Gewinnung in den Bereich der Auftraggeber-
Gewinnung verschoben.

Beschreibung der Kaltakquise

Das Grundkonzept der hier dargestellten Kaltakquise folgt dem Buch ,High Probability Selling” von
Jaques Wert. Die Kernthese des Buches ist es, dass heute nicht mehr durch Druck (Uberreden, etc.)
verkauft wird, sondern Uber gezielte Fragen herauszufinden, ob mit den Interessenten zeitnah ein
Geschaft moglich ist.

Ziel ist es, diese Interessenten moglichst schnell zu identifizieren. Alle anderen werden entsprechend
aussortiert und fiir den Moment(!) aus dem Verkauf- bzw. Einkaufsprozess entfernt. Die meisten
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Eigentiimer werden also zu einem spateren Zeitpunkt erneut kontaktiert, sofern Sie sich nicht
ausreichend dis-qualifiziert haben. Es zdhlt die Haufigkeit der Kontakte!

Inshesondere wird kein Termin verkauft! Viele Verkaufer ignorieren Ein- und Vorwande der
Interessenten beharrlich und steuern einzig den Termin an in der Hoffnung dann ausreichend
Uberzeugen zu kdnnen. In den meisten Fallen erweist sich dies als Zeitverschwendung.

Der nachfolgende Gesprachsleitfaden zielt auf das ,, Nein“ des Interessenten und schafft Termine nur
dort, wo eine echte Bereitschaft zur moglichen Zusammenarbeit vorhanden ist. Hier ist auch zu
beachten, dass im weiteren Verlauf der erste Termin im Maklerbliro stattfindet.

Gesprachsleitfaden Kaltakquise
Der hier dargestellte Gesprachsablauf ist in der Praxis mit groRem Erfolg getestet worden.

Erstkontakt

Art Text Erklarung

Aussage "Guten Tag! Mein Name ist [XX XX] von Standard-Er6ffnungstext, weitere
der Firma [YYYY] Immobilien, wir Beispiele unten
verkaufen und vermieten Immobilien in
[ZZZ], [ZZZ] und [ZZZ]. Ich rufe Sie an,
weil ich auf Ihr
Inserat in der Zeitung/Internet
aufmerksam geworden bin."

Frage "Spreche ich mit dem Eigentiimer / Wenn nicht der Eigentimer am Telefon
Anbieter?" ist, dann Termin fir neuen Anruf

erfragen und den Vorgang offenlassen

Frage "Wo befindet sich die Immobilie und Sollte der E. seine und die
bewohnen Sie diese noch?" Objektadresse nicht nennen, wird der

Gesprachs-Leitfaden fortgesetzt. Evtl.
Falls nicht: "Wie lautet Ihre Adresse?" kénnen die Daten dann im weiteren
Verlauf erfahren werden.
Frage "Kénnen Sie mir noch etwas iiber lhre Notieren!
Immobilie mitteilen, das Sie nicht in lhrer
Anzeige/Inserat beschrieben haben?"

Frage "Sind Sie daran interessiert, dass lhre Hier wird der Wille abgeprift, die
Immobilie von einem Arbeitsweise des Maklers wird noch
kompetenten und engagierten, nicht erklart!
ortsansdssigen Makler verkauft Wenn dies verneint wird, wird der
wird?" Grund hinterfragt und - sehr wichtig fur

das weitere Vorgehen - notiert!
Der E. soll nicht iiberredet werden. Es
wird kein Termin verkauft!
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Bei "Ja" "Dann méchten wir Sie gerne in unser Der Termin im Maklerbliro ist erste
Biiro einladen". Wahl und bietet eine spatere
(...) Erfolgschance auf den Alleinauftrag von
"Wann passt es lhnen in den ndchsten annadhernd 100% (Praxiserfahrung)
Tagen?"

Bei "Nein" | "Wenn wir lhre Einwénde ausrdumen Wird dies weiter verneint wird der
kénnen, wdéren Sie dann Status der Immobilie / des Eigentimers
bereit uns lhre Immobilie zum Verkauf anhand der vorliegenden Absage
anzuvertrauen?" festgelegt und das Gesprach hoflich

beenden.

Ggf. Wiedervorlage.

Falls "Kénnen wir lhnen noch etwas
Adresse zusenden? Beispielsweise unseren
nicht Besichtigungs-Leitfaden oder unsere
bekannt "Tipps fiir Privatverkdufer?"

Weitere Eroffnungen:

Die Eroffnung des Gesprachs beginnt immer mit der Vorstellung des Anrufers und einer Beschreibung
des Unternehmens oder einer besonderen Leistung. AnschlieBend folgt die erste Frage. Zunachst
wird Uberprift ob es sich um den richtigen Ansprechpartner handelt. Die eigentliche Abschlussfrage
folgt im Gegensatz zur HPS-Strategie verzogert. Jedoch wird mit offenen Karten gespielt. Es wird das
Unternehmen genannt und keine angeblichen Interessenten in Aussicht gestellt. Alternativen:

,Hier ist [Vorname, Name] von [XX Immobilien]. Guten Tag, [Herr / Frau YY], wird sind als
Immobilienmakler spezialisiert auf das [Dichterviertel] in [Musterstadt]”

oder: ,, wir haben in den letzten Jahren xx Immobilien in [Musterstadt] vermittelt...

Folgekontakte

Wenn die erste, kalte Kontaktaufnahme , Uberstanden” ist, verfallt die Akquise-Kraft gerne in das
gewohnte Muster und versucht den Termin zu verkaufen. Dies soll aber vermieden werden, weil es
der Beziehung zum Eigentliimer schadet.

Resultat der Priifung Aktion / Einstieg Reaktion Aktion
Objekt nicht mehr aktiv ,,Haben Sie Ihr Nein, wir verkaufen | ,Warum?“
Objekt verkauft?” nicht mehr .
Ergebnis
dokumentieren
Ja, wir haben ,Haben Sie schon
bereits verkauft! einen Notartermin?“

,Wollen Sie, dass wir
lhnen behilflich
sind?”
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,Sind Sie mit dem
Ergebnis zufrieden?”
Wiedervorlage in 20
Tagen stellen
Objekt wieder aktiv bzw. ,Gibt es ??? Je nach Reaktion
Wiedervorlage aus Reaktion | irgendwelche erwiinscht:
— ,,Wir haben verkauft!“ Probleme bei der . .
) ) Telefontermin mit
AbW|ckIulng _bel Makler absprechen.
denen wir Sie
Helfen: evtl.
b?raten oder helfen Kaufvertrag sichten!
kdnnen?”
Wiedervorlage wie
oben
Objekt wird durch einen ,Warum haben Sie 7?7 Auf Wiedervorlage
anderen Makler angeboten sich fur diesen ca. 60 Tage legen.
Makler Grund
entschieden?” dokumentieren.
Objekt ist noch aktiv ,Was denken Sie, ??? Infos zukommen
warum bisher noch lassen, wenn noch
kein Interessent nicht versendet.
gekauft hat?“ Abfragen der
Maklerleistung
(siehe oben).
Einladen zu Info-
Veranstaltungen.
Mehrfache ,Gibt es ??? Keine weitere
Kontaktaufnahme ohne irgendwelche Wiedervorlage. Oder
Reaktion Probleme bei der es gibt bestimmte
Abwicklung bei Griinde fir eine
denen wir Sie Wiedervorlage
beraten oder helfen
kénnen?”

Die Terminvereinbarung: Aktiv / Passiv
e Passiv: Inder Regel kommen ca. 50 Prozent der Termine dann auf Anregung des Eigentliimers
zustande mit dem man seit geraumer Zeit im telefonischen Kontakt steht. Auch
unangekiindigte Besuche im Maklerbiiro sind nicht uniblich
e Aktiv: Die Akquise-Kraft bietet den Termin aktiv an, wenn die Verunsicherung des
Eigentiimers erkennbar wird. Typische Signale sind ,, Wir wissen auch nicht mehr weiter”, ,da
brauchen wir wohl Unterstiitzung”, etc.

Visualisierung Kaltakquise
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[ Ablauf Kalt-Akquise

P4

MAKELN

Akquise-
‘ Chance > Erst-Telefonat 2 1

Ergebnis/
Marenar Vereinbarung
IMMPULS Info-Material
Image-Broschiire gewiinscht Nicht
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Vorlage Sofort Termin
Nach
Einschétzung Neue Wiedervorlage
durch
Akquisekraft
wiederholte
Kontaktaufnahme

1
Dis-Qualifikation
Exit

Terminyunsch

Ersttermin-
— i
Vorbereitung

Der Ersttermin

Die strategischen Ziele des Prozessschritts Ersttermin sind:
e Kennenlernen der Eigentiimer und deren Motive
e Erforschung der Preisvorstellungen der Eigentiimer
e Aufbau einer Beziehung fiir die spatere Zusammenarbeit
e Operativ wird der Ersttermin mit der Vereinbarung der Objektaufnahme zwecks
Vermarktungsanalyse erfolgreich abgeschlossen.
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Visualisierung des Ersttermins

Ablauf des Ersttermins im Maklerbiiro

e

Gesprachs-
ablauf

]

----------------------------- . Beschreibung der Auhrags-"Bedingungenj

i des
eschrelbung
Gesgréchsablau(s \_md der
nachsten gchritte

und der Makler-Leistung

T — Leistung

Auftrag WE

Teilauftrag?

JV[
Vorbereitung
Objektaufnahme

Teilauftrag Uber die Wertermittiung

(Objektaufnahme). Kostenpflichtig bei

Nicht-Beauftragung nach dem
Dritttermin

Markt-

Beobachtung

Beschreibung des Ersttermins
1. Der Trigger (Ausloser) des Ersttermins ist die Terminvereinbarung mit dem Eigentiimer.

2. Prozessschritt ,Gesprachsablauf” Nach der BegriiRung erfolgt die Prasentation des
Gesprachsablaufs. Hierzu wird den Eigentiimern der gesamte Ablauf Gber alle drei Termine
bis zum Vermarktungsauftrag mittels Prozessvisualisierung erldutert. Insbesondere wird auf
die Entscheidungsknoten bzw. die Mdglichkeit des Abbruchs der Verhandlungen hingewiesen
um Sicherheit zu vermitteln und Vertrauen aufzubauen.

Die Unternehmensprasentation wird lediglich als Broschiire (ibergeben.

3. ,AGB“ und Leistung. Im nachsten Schritt wird der Maklerauftrag erlautert. Es wird zuerst die
Verkdufer-Provision angesprochen und geklart. Jeder Punkt des Maklerauftrags wird mit der
Prasentation der Vermarktungsleistung begriindet.

4. Mindestpreis: Im Rahmen des ersten Gesprachs sollte er Mindestpreis der Eigentiimer in
Erfahrung gebracht werden.
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5. Teilauftrag: Der Arbeitstermin endet mit der Vereinbarung des Teilauftrags liber die
Vermarktungsanalyse.

a. Die miindliche Vereinbarung des Aufnahmetermins ist ausreichend.
Es wird nicht auf eine Unterschrift gedrangt. Der Vertrag Uber die Erstellung der
Vermarktungsanalyse wird den Eigentiimern ausgehandigt und kann dann vor dem
Aufnahmetermin unterzeichnet werden.

b. Diese Analyse wird mit einmalig 357 Euro berechnet. Die Eigentlimer haben jedoch
die Gelegenheit, diesen Auftrag auch nach Erstellung der Analyse zu stornieren. Wird
der Auftrag zur Vermarktung vergeben, entfillt die Berechnung der Analyse.

=X =X

Keine Zusammenarbeit Keine Zusammenarbeit
gewiinsch. Keine Kosten gewinscht. Keine Kosten

START T T
A
253\ " L)
s .
Aufnah Verkauf ) 1.Termi i 5 A 2.Termin Obj Marktwertanalyse und
einer Immobilie 1 4 im Biiro # » x ki i Obleks * q Wettbewerbsanalyse

anfertigen

D N x
.
> = — €
M 2 =X
q Verkaufspreis erreicht nicht 4 ; ) Keine Zusammenarbeit ﬁ Keine Zusammenarbeit gewiinscht.
den angegebenen 14 . Keine Kosten Kosten fir die Marktwertanalyse

’y Mindestpreis 1
Auswahl =
At ' & g o

Verkaufspreis erreicht den S . . rh\
—’ angegebenen Mindestpreis —’ 3. Termin im Biro 5
oder kein Mindestpreis

angegeben AR
_’ Beauftragung
zum Verkauf

Abb.: Visualisierung des Gesprachsablaufsim Original ( © Kischkel Immobilien)

Gespréachsleitfaden Ersttermin
Gesprachsablauf: Die Interessenten sitzen zundchst einige Zeit allein im Besprechungsraum. Es lduft
eine Prasentation mit Referenzobjekten. Nach der BegriiBung durch den Makler und ein wenig Small
Talk, geht es schnell zur Sache:

,Wir haben Sie zu uns ins Biiro eingeladen um Ihnen unsere Arbeitsweise und Geschdftsbedingungen
vorzustellen. Es geht heute NICHT um lhre Immobilie, sondern um die Frage, ob Sie am Ende dieses Termins eine

Zusammenarbeit mit uns wiinschen oder nicht”.

,Heute lernen wir uns ja kennen, alles Weitere erkldre ich Ihnen anhand des Ablaufplans

oder

»Ich erzdhle ihnen jetzt, was so passieren wird / was auf Sie zukommt...”

AGB und Leistung:
,Wenn wir zusammen arbeiten mussen Sie uns ja beauftragen...”

,Sollte das funktionieren bekommen bei der erfolgreichen Vermittlung eine Provision von lhnen. Die Provision
errechnet sich aus dem Verkaufspreis und den miissen wir ermittein....
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An dieser Stelle entstehen in der Regel die meisten Einwande. Da die Provision gleich zu Beginn
angesprochen wird, steht dies anschlieBend dem Auftrag nicht mehr im Wege. Eine mégliche
Erklarung ware:

,Wir erbringen Dienstleistung und wir kosten Geld.
Es gibt zwei Provisions-Méglichkeiten, entweder die klassische Provisionsteilung, drei Prozent von jeder Seite
oder wir rechnen die gesamte Provision in den Angebotspreis rein. Was fiir Sie besser ist ergibt sich aber erst
aus der Vermarktungsanalyse”.

Sollten die Interessenten der Argumentation nicht folgen, wird das Gesprach beendet und der
Prozess , Marktbeobachtung” (erneut) gestartet.

Mindestpreis erfragen:

Wir miissen lhren Mindestverkaufspreis kennen... entweder Sie haben einen, den wir notieren und wir miissen
dann schauen ob das erreichbar ist oder nicht.

,Generell interessiert mich nicht, was Sie haben wollen, sondern was wir erzielen kénnen.”

Interview:
,Was werden Sie tun, wenn wir lhren ,,Wunschpreis“ nicht erzielen kénnen?“ (Disqualifikation?)

,Gibt es eine konkrete Vorstellung lhrerseits wie die Zusammenarbeit mit einem Makler funktioniert oder haben
Sie schon mal einen Makler beauftragt Ihre Immobilie zu verkaufen?

Hier dann ergdnzend auf den Muster-Verkaufsauftrag hinweisen und anhand dessen die
Bedingungen erldutern. Hier den Zusammenhang des Mindestverkaufspreises zur Provision
erklaren. Der Mindestverkaufspreis ist die Summe, die ohne Abzug fiir den Auftraggeber
mindestens zu erzielen ist. Provisionsmodelle erlautern: 3% - 3% oder 6% Innen.

,Werden Sie uns die Mdglichkeit geben, bei einer Beauftragung durch Sie, die Inmobilie ohne Eigentiimer zu
besichtigen?”

,Haben Sie noch Fragen oder gibt es etwas was Sie mit mir in Bezug auf einen Immobilienverkauf durch uns
kléren miissen?”

Teilauftrag:

,Passt das alles fiir Sie? Sollen wir einen Termin zur Objektaufnahme / zur Bewertung vereinbaren?“

oder
»Mdchten Sie einen Termin zur Begehung lhrer Immobilie mit mir absprechen?”

Der Zweittermin

Der Zweittermin dient der Objektaufnahme. Hierzu ist lediglich eine Checkliste hinterlegt (hier nicht
verfugbar).

Nach Fertigstellung verabschiedet sich der Makler mit dem Hinweis, dass er sich persdnlich meldet,
wenn der angestrebte Preis nicht erreicht wird. Andernfalls meldet sich das Biliro zwecks
Terminvereinbarung zur Besprechung der Vermarktungsanalyse.
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Der Dritttermin

Im Dritt-Termin wird die Vermarktungsanalyse mit Verkaufsempfehlung besprochen und nach
Moglichkeit der Auftrag finalisiert.

Vorbereitung
Der Dritt-Termin wird telefonisch vereinbart. Die Eigentiimer wurden zuvor (iber folgende Regelung
informiert:

a) Wird der Mindestpreis der Eigentimer erreicht, oder wenn kein Mindestpreis genannt
wurde, wird das Biro den Termin telefonisch vereinbaren.

b) Falls der Mindestpreis unterschritten wird meldet sich der Makler persénlich um die
,Schlechte Nachricht” zu verkiinden und um zum Dritt-Termin zu laden.

Die Eigentlimer haben nun wieder Gelegenheit, die weitere Zusammenarbeit aufzukindigen.

Wird der Dritt-Termin wahrgenommen ist die Vermarktungsanalyse fir die Auftraggeber jetzt
kostenpflichtig. Nur bei einer Beauftragung innerhalb etwa einer Woche entfallt die Rechnung
Uber 357 Euro.

Termin-Durchfiihrung
Im Termin wird lediglich die Vermarktungs-Analyse mit Verkaufsempfehlung erldutert und der
Abschluss des Maklervertrags angestrebt.

Die Vermarktungsanalyse basiert auf einer Wertermittlung (Sachwert) in Kombination mit der
aktuellen Marktlage, z.B. Wettbewerbsangebote, eigene Marktbeobachtung.

Die Vermarktungsanalyse enthalt, wie schon beschrieben, auch eine Empfehlung zur
Provisionsregelung oder ggf. zum Bieterverfahren.

Gesprachsleitfaden Dritt-Termin

Der eigentliche Auftrag ist mit allen Rahmenbedingungen bereits im ersten Termin abgesegnet
worden. Intensive Verhandlungen sind demnach nicht erforderlich, da kein Widerstand mehr gehen
die Beauftragung besteht.

Auftrag: Nach Erlauterung der Vermarktungsanalyse
,Sollen wir es so machen?“

,Machen wir es so?“

© Andreas Kischkel / Werner Berghaus 2012-2015 fiir IMMOBILIEN-PROFI



MUSTERMANN INMMOBIUEN

Visualisierung des Dritttermins

Ablauf des Dritt-Termins im Maklerbtiro

Zweit- Marktwert-
Termin analyse

i
MAKELN
21

Info an
Auftraggeber Wird der Mindestpreis des
Eigentimers nicht erreicht,
informiert der Makler diese
vor dem Termin.
Ein Storno des Dritt-Termins
wird vorgeschlagen
Vereinbarung .
25
Dritt-Termin ~ [#——J& llerin
| Nein
{
Prasentation
MW-Analyse
. Rechnung Markt-
Nein > MWA Beobachtung
[

Vertrag

Start
Vermarktung
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Marktbeobachtung

Beim Prozess Marktbeobachtung (MBO) wird der lokale Markt regelmaRig beobachtet und Kontakt
zu Eigentiimern aufgenommen, die Immobilien privat anbieten. Sollten Eigentiimer aus dem Akquise-
Prozess aussteigen, werden sie wieder der Marktbeobachtung (ibergeben.

Die MBO wird von der Rolle ,Kaltakquise” durchgefiihrt. Nach MaRgabe dieser Rolle werden
Eigentimer ca. 6-8 Wochen nach Start der MBO kontaktiert. Die weitere Vorgehensweise entspricht
dem Muster der Kaltakquise.

Sollten die Eigentiimer erfolgreich verkauft haben, wird versucht, den Verkaufspreis zu erfragen.

Tools und Vorlagen

Dokument (Beispiele) Datei (Beispieldateien?)

Firmenbroschire (hinterlegt bei Werbeagentur)

Aufnahmebogen AGW2-Aufnahmebogen.docx

Vermarktungsanalyse AGW?2-Vermarktungsanalyse.docx

Alleinauftrags-Formular AGW2-Alleinauftrag.docx
Kennziffern

Die Qualitat der Akquise wird fiir jeden Einkdufer und auch fiir das Gesamtunternehmen mit
folgenden Indikatoren gemessen:

Konversionsquote (KQ) Verhaltnis der Alleinauftrage zur Gesamtzahl
der vereinbarten Ersttermine

Preis-Treue Abweichung des Verkaufspreises vom
Angebotspreis in Prozent

rovisionsvereinbarun nteil der vereinbarten Innenprovision vom
P b Anteil d barten |
Zielwert (3 Prozent)

2 Diese Dateien dienen als Beispiele und stehen nicht zum Download zur Verfiigung
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Akquise-Trichter

Die Messung der Qualitat / des Erfolgs in der AGW ist durch den Akquise-Trichter leicht
durchfihrbar.

Akquise-Chance: Alle Objekte, die flr das
Unternehmen interessant sind. Verwanda KerrGie | Akl Ticher

Akquise-Kontakt: Aktive oder passive
Kontaktaufnahme zum Eigentiimer

Akquise-Termin: Daraus entstandene
Gesprachs-Termine (nur Ersttermin werden
geziahlt)

Akquise-Auftrag: Daraus entstandene (Allein-)
Auftrage
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Definitionen / Glossar

Eigentiimer-Gewinnung (EGW) sorgt dafiir, dass Kontakte zu Eigentiimern entstehen mit denen
Termine (qualifizierte Leads) vereinbart werden kénnen. Ziel der EGW ist es, dass der Makler von
Eigentimern direkt angesprochen wird, trotzdem zahlt die , Kaltakquise” zu diesem
Unternehmensbereich, weil dies bereits in einer 1:1-Beziehung stattfindet.

Auftragsgewinnung (AGW) startet mit der ersten direkten Kontaktaufnahme (aktiv oder passiv) und
endet nach Méglichkeit mit dem Alleinauftrag.

Leistungserbringung (LEB) ist die Vermarktung der Immobilie. Die dem Eigentlimer zugesagte
Leistung wird erbracht.

Qualifizierter Lead: Termin mit dem Eigentiimer bei dem fir beide Seiten Klarheit dariber herrscht,
dass es um den Vermittlungsauftrag geht. Zu unterscheiden z.B.von Terminen zur (kostenlosen)
Wertermittlung o.a.

High Probability Selling - Verkaufen mit hoher Wahrscheinlichkeit: So denken und handeln
Spitzenverkaufer!, Jaques Werth

Anhang / Verweise

Hier finden Sie weitere Informationen:

Medien

IMMOBILIEN-PROFI Nr. 70
IMMOBILIEN-PROFI 73
Mitschnitt der Tele-Konferenz mit Andreas Kischkel

Buch: ,,High Probability Selling” ISBN: ISBN: 3938358556, 2008, 228 Seiten

Seminare und Workshops

Seminar mit Andreas Kischkel unter www.events.immobilien-profi.de
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