Egoismus
ist toll!

Wir Makler sollten in der aktuellen Marktsituation ego-
istischer sein.

ch habe jetzt In den letzten Monaten viele Makler-
unternehmen geschult. Immer das gleiche Thema:
Schwerpunkt Akguise kombiniert mit Verhandlung /
Preisrecuktion.
Injedern Training ging es ungefihrgleich los: Ich fragte, wie
geht es, wie lduftes? Antwort: Einkauf ist super! Wir bekorn-
men so viele Objekte. So viele hatten wir lange n nicht me hr,
oder noch nie. Es lAuft, es ist super. Dann hért man 20-30-
50-100 irgendeine Zahl, je nach FirmengréBe. ,Ohl”, sage
ich dann, ,das ist ja super!” Wenn man dann ein bisschen
langer zuhdrt und zwischendurch mal die Frage stellt: Sage
mal, wie viele davon habt ihr lAnger als drei Monate? Dann
kommt die Antwort: Ja, so etwa 20!

45 Kolumne

Wenn ihr 20 Objekte habt, die sich
nicht drehen, das sieht nicht gut aus! Die
machen viel Arbeit, die kosten viel Geld,
die machen auch keinen Spal. Irgendwann
verkauft ihr sie vielleicht, aber in der Zwi-
schenzelt kénnt ihr viele andere Chjekte
elnkaufen und verkaufen.

lch frage rnich dann: Die Objekte sind gut eingekauft, die
sind fair bewertef, da gibt es keine Interessenten fUr, die
kauft keiner? Das hei3t doch, dass diese 20 Objekte genau
genommen Zeit- und Gelddiebe sind! Die Aufbereitung
kostet Geld, die Befreuung kostet Geld, sich immer wis-
der um die Anfragen kiimrnern kostet Zeit und Geld. Das
heif3t aber auch, dass diese Objekie eindeutig zu teuer sind.
Darmit sind sie, Stand heute, nicht richtig eingepreist. Denn
der Markt ist letztlich fair.

- Was nltzt das beste Angebot, wenn es keiner kauft?
- Was nutzt die beste Dienstleistung, wenn keiner kauft?
- Was nutzt die geilste [dee, wenn sie keiner gut findet?

FARMING ist der Erfolg von Morgen

Jetzt keine Ausrede mehr!
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Markie

Wirde man das gleiche Objekt heute aber-
mals zum gleichen Preis einkaufen? Die Ant-
wort ist eindeutig: Neinl

Ja, aber kommt dann immer. Was kommt im-
mer nach ja aber™ Nach ,ja aber” kommt ja
immer die Kréte, etwas Doofes, etwas Unan-
genehmes:

+ ich habe daschon so viel Zeit investiert,
- derKunde ist mirschon zweimal entge-
gengekommen ...

Ja, ich habe eine groBartige Dienstleistung,
die finde ich toll, die biete ich teuer an, die will
aber keine kaufen. Jetzt lasse ich die Preise
runter, ich finde die immer noch toll, es will
imrner noch keiner kaufen (das ist doch be-
scheuert). Das meine ich mit Egoismus! Ge-
nau das!

Wir sollten jetzt:

- egoistischer handeln, das heidt, weiter
runterhandeln,

+ mutigerein,

- mehr kAmpfen, oder Uberhaupt kAmpfen.

Wir bekommen doch genug Ohjekte. Jetzt gilt
eg: harter verhandeln, noch weiter runter mit
den Preisenl

Wenn man mal einen Kompromiss macht,
(den macht mal jeder), dass man mal etwas
héher reingeht, dann muss eine Verbind-
lichkeit her, wann diese Immchilie reduziert
wird. Hier muissen wir egoistisch handeln,
hier mussen wir auf uns und unsere Kunden
aufpassen. Wenn ihr 20 Objekte habt, die
sich nicht drehen, das sieht nicht gut aus| Die
machen viel Arbeit, die kosten viel Geld, die
machen auch keinen Spal3. Irgendwann ver-
kauft ihr sie vielleicht, aber in der Zwischen-
zelt kénnt ihr viele andere Objekfe einkau-
fen und verkaufen. Verabschiedet euch, oder
versucht euch zu verabschieden, es sei denn
ihr reduziert die Immobilie auf einen Preis,
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Mark Remscheidt hat
mehrere Firmen aufge-
baut und verkauft und

ist nun seit vielen Jahren
als Verkaufstrainer unter-
wegs. 2ein Motio: Alles,
was funktioniert, ist gut.
Alles, was das Leben
eines Verkdufers ange-
nehmer und effizienter
macht, ist gut.” Wichtig ist
dabei nur, dass es auf Au-
genhdhe passiert, dass
esangenehm ist, dass es
SpaB macht — und das
furverkaufer und Kaufer.
whirw mark-remscheidt.de

Wenn ,,Nein%
dann beendet
das Engage-
ment oder stellt
die ,Sektoder-
Selters*-Frage:
Ob man euch
entgegen-
kormmt. Das
meine ich mit
Egoismus!

der jetzt marktf8hig ist. Wenn ihr nicht ehr-
lich genug seid, nicht egoistisch genug, dann
habt ihr Objekte, die ihr nicht drehen kédnnt,
die niitzen euch nichts. Das ist s, als ob man
kein Objekt hat.

Jetzt geht jeder mal auf seine Datenbank,
schaut sich alle Immobilien an, die alter als
drel Monate sind, und stellt sich selbst die
Frage:

- Habe ich egoistisch genug eingewertet?
» Habe ich so eingewertet, dass es hierflr
auch Kaufergibt?

Wenn ,Nein” dann beendet das Engagement
oder stellt die ,Sekt-oder-Selters™Frage: Ob
man euch entgegenkommt. Das meine ich
mit Egoismus!

Wer zu viel Rlcksicht auf die Kunden nimmt
und deswegen zu hohe Verkaufspreise ak-
zeptiert, verppelt den Verk&ufer, da er ihm
efwas vorgaukelt, in dem er Ja sagt: Ja das
bekomme ich daflr verkauft, setzte ich
rein ... obwohl er es weil3, dass es nicht so
ist. Das kann man ja machen, aber man ver-
appelt sich aber auch selbst, das kann man
auch mal machen. Beides geht ein-, zweimal
imm Jahr, aber doch nicht dfter! Ich verdpple
mich selbst sehr ungern. lch verfpple auch
keinen Kunden! Wenn es mir dann doch mal
passiert, dann entschuldige ich mich, wenn
es mir gufféllf, da ich es ja nicht bewusst ge-
macht habe.

Beim Einwerten wissen sie das. Daher: Egois-
tischer einwerten heif3t einfach nur, ehrlicher
sein. Ich erspare mir - und den Kunden - Zeit
und Geld. So machen es Profis. So sind Mak-
ler, die gute Geschéfte machen, die gute Ab-
schllsse erzielen, die Kundenzufriedenheit
genieRen. Alles andere produziert nur Arger.



