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Ich will immer wieder eine ,,Neue”

Mark Remscheidt

Ja, ich will immer wieder eine neue, schéne, gut zu verkau-
fende Immobilie.

Als Verkaufstrainer, Schwerpunkt Neukundenakquise, kom-
men wir im Grunde genommen in jedem Training irgend-
wann zu dem Thema: Wie viele Objekte ziehst Du jedes Jahr
aus den Besichtigungen heraus? Wie viele Deiner potenziel-
len Kaufer, ob sie die Immobilie bekommen oder nicht, ge-
ben Dir ihre Immebilie zum Verkaufen?

An dieser Stelle konnte mir noch nie jemand eine Quote nen-
nen. Jetzt ist es aber so, ich stehe echt auf Quoten! Ich weil3,
wenn ich durch Kéln gehe und schaue auf den Boden, und
suche Minzen, da muss ich vielleicht einen halben Tag lau-
fen, aber spétestens dann habe ich die erste Minze gefun-
den, die irgendeinem aus dem Portemonnaie gefallen ist.

Wenn ich auf Schaufenster achte, finde ich schéne Mode,
tolle Artikel, alles Sachen, die ich gerne kaufen mochte, nur,
wenn ich Minzen suche, darf ich nicht in die Schaufenster
gucken.
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So ist es auch, wenn wir die Besichtigungen durchfihren,
wenn wir Gesprdache mit potenziellen Interessenten fihren.
Dann ist doch flr mich persénlich als Vertriebstrainer nur
eine Sache wichtig: Wer von denen, die sich jetzt freiwillig
bei mir melden, mit mir sprechen wollen, mir ihre Geschichte
erzdhlen wollen, wer von denen hat denn auch ein Haus zu
verkaufen?

Jetzt seid mir nicht bése, aber der Verkauf ist doch eigentlich
schon fast wieder egal. Wir wollen doch immer eine ,,Neue”.

Jetzt melden sich vielleicht 30, 50, 100 Leute. Was meint lhr,
wie viel Prozent davon leben in einem Haus, das danach ver-
kauft oder vermietet wird? QOder wie viele davon leben in
einer Wohnung, die danach vermietet oder verkauft wird?
Ich wirde mal kihn vermuten: 100 Prozent.

Deswegen macht es doch grundsatzlich Sinn, sich mit jedem
einmal Uber die aktuelle Wohnsituation zu unterhalten. Das
heit, wir wollen doch gar nicht wissen, wie sie leben, und
was sie privat vorhaben. Aber wir wellen wissen, habe ich




eine Chance, die vorhandene Immobilie spater zu vermieten
oder zu verkaufen? Will der jetzige Vermieter die Wohnung,
das Haus, vermieten, verkaufen? Ich brauche doch diese
Kontakte!

Mit diesen Menschen in Kontakt zu treten, kénnte so ablau-
fen:

LDu lieber Kunde, fir Dich ist es doch auch ganz wichtig. Du
suchst jetzt gerade ein Haus. Wenn Du das Haus gefunden
hast und es kaufen mdéchtest dann willst Du auch méglichst
schnell danach Dein altes Haus, Deine alte Wohnung verkau-
fen, oder neu vermieten.

Ebenso, wie man sich im Vorfeld Gedanken iber eine Finan-
zierung macht, ware es auch an der Zeit, sich schon Gedan-
ken zu machen, was bekomme ich denn wirklich fiir meine
immobilie, was kann, muss, soilte ich schon veorbereiten?
Wissen Sie, wenn Sie erst mit der Vermarktung anfangen,
wenn Sie etwas gefunden haben, verschenken Sie in der
Regel zwischen zwei, eher schon sechs bis acht Monate.

Und genau hier setzt es doch an: Stellen Sie sich vor, Sie
haben endlich Thr Haus, Thre Wohnung gefunden, und am
nachsten Tag wird auf den Knop¥f gedrickt, und alles ist on-
fine, an den richtigen Stellen, die richtigen Leute haben die
Newsletter bekommen, der Verkaufsprozess ist fertig und
startet nur. Das ist ein Konzept, dber das wir gerne mit thnen
sprechen méchten.

Hatten Sie Lust mit uns dartiber zu sprechen, auch wenn die-
se immaobilie jetzt nichts fr Sie ist? Das ist ein Konzept, das
macht thnen

a) das Kaufen leichter,
b) spart es ihnen etliche tausend Furo, und

¢} Sie haben ein richtig gutes Gefahi, wenn alfes gut vorberei-
tet ist, wenn Sie genau wissen, das und das bekomme ich
auf jeden Fall fiir die Immobiiie, vielleicht sogar noch mehr.

Da macht es doch wirklich far uns beide 5inn, auch einmal
tber thre jetzige Immobilie zu sprechen.”

Ja, ich weill schon, was ich hére. , Die Immobilie bekommt
doch der Makler, der ihnen auch eine Wohnung / ein Haus be-
sorgt.” Das ist doch ,Schénreden”. Es stimmt einfach nicht!
Die meisten Immecbilien werden immer noch privat verkauft.
Privat, ochne Makler, weil die meisten Menschen sich chne
Makler ein Haus / eine Wohnung suchen.

Leute, das ist ein strukturelles Problem. Nicht vom Markt, son-
dern von uns. Wir kriegen nicht die Immobilien, die Privat-
leute bekommen. Daher, das wissen die Privatleute, gehen
sie lieber privat los, und holen sich das selber.

Wenn wir Alle unsere Verkaufschancen nutzen, haben wir
immer mehr Immobilien, es wird immer weniger privat ge-
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dreht, und dann dreht sich das Rad auch andersherum. Es
ergibt also wirklich Sinn, einen Prozess einzurichten, sich da
mal zu fragen, mit welchen S&tzen, mit welchen Fragen leite
ich denn zum Thema?

Wenn das gelbt ist, wenn man das gut kann, und wenn das
ein stetiger Prozess ist, und das nicht nur beim Chef, sondern
bei Allen, dann verspreche ich lhnen, holen Sie alleine Gber
diesen Weg alle zwei, drei Monate eine Immobilie rein.

Das Ziel muss doch einfach sein: Ich will immer eine ,,Neue”,
Und weil es nur um Immobilien geht, ist es auch nicht

schlimm, wenn Sie zwei oder drei ,Neue” méchten.

Daher meine direkte Aufforderung an Sie: Machen Sie sich
Gedanken:

* Mit welchem Prozess gehen wir daran?

* An welcher Stelle fragen wir?

s Wie qualifizieren wir die Interessenten?

¢ Wie schaffe ich es, dass wir uns als Team, als kleine Ein-
kaufs-, Verkaufseinheit untereinander cocachen. Keontrol-
lieren, dass wir es wirklich dauerhaft, kontinuierlich und

professionell machen?

Es geht doch nur darum, dass wir immer eine ,Neue” méch-
ten.

Termine mit Mark Remscheidt; wiww immobilien-profi.de/seminare/




