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Georg Ortner Skripte

Skript: Akquise Erst- und Zweittermin
Wichtige Formulierungen sind unterstrichen.

Ersttermin
1. Prozessschritt:

Der Makler kommt zum Objekt und wird von den Eigentiimern an der Haus- / Wohnungstur
empfangen. Der Makler stellt sich vor:

Makler:

...von ABC-Immobilien. Bevor ich reinkomme, wo darf ich mir denn hier die Schuhe
ausziehen?“

alternativ:
.Bevor ich reinkomme, zieh* ich mir grad noch die (Schuh-)Uberzieher an*.
Um Missverstandnissen vorzubeugen sollte der Makler die Uberzieher bereits in der Hand

halten bzw. aus der Tasche ziehen. Beide Vorschlage, Schuhe ausziehen und Uberzieher wird
meist hoflich vom Eigentimer abgelehnt. Trotzdem gilt: Ein Punkt fir den Makler.

2. Hinsetzen / Platz finden

Der Makler méchte sich vor der Besichtigung mit den Eigentiimern hinsetzen.
Eigentiimer:
,Dann schau wir's uns an...“
Makler:

LGerne, bevor wir Ihr Haus / Ihre Wohnung anschauen, wiirde ich mich ganz gerne mit
lhnen hinsetzen, da ich ja auch ein paar Dinge im Vorfeld mitgebracht habe.

Alternativ:

LBevor Sie nun einem wildfremden Menschen 1hr Schiafzimmer zeigen wirde ich mich gerne
bei 1hnen persénlich vorstellen. Kénnen wir uns irgendwo zusammensetzen?*

Hinweis: Beides gelingt besser, wenn der Makler bereits in Bewegung ist, die Antwort also
nicht mehr abwartet.

3. Firmenbroschiire und einen Lebenslauf

,Damit Sie sehen, welches Unternehmen ich vertrete, habe ich Ihnen hier eine kurze
Prdsentation mitgebracht.... (...)
Und damit Sie wissen, welche Person sich hier um lhren Auftrag bewirbt, habe ich Ihnen
auch etwas tber mich mitgebracht...”



4. Personliche Beziehung aufbauen.

5 bis 15 Min. Small-Talk gelingt am besten anhand von persénlichen Dingen, die der Makler
in der Immobilie entdeckt. (20 Prozent Fragen, Rest zuhdren)

5. Besichtigung

Makler:

»S0, nun kénnen wir uns gerne lhr Haus / Wohnung anschauen. Am besten zeigen Sie es mir
so, wie Sie es den bisherigen Interessenten gezeigt haben.

Alternativ, wenn die Immobilie noch nicht auf dem Markt war:

LAm besten zeigen Sie es mir so, wie Sie es einem Interessenten zeigen wiirden.
6. Motive erforschen

Wieder an den Sitzplatz zurtickkehren:
Makler:

»S0, nun haben wir die Immobilie gesehen. Ich mdchte Sie bitten, dass wir uns nochmal
hinsetzen, da ich nattirlich noch ein paar weitere Fragen habe.”

Makler:
.Sie haben es doch schon hier, warum wollen Sie sich denn verdndern?*
Eigentimer:
,Das hat uns noch niemand gefragt... “ (0.4. Widerstand)
Makler:
,Das ist aber bestimmt die erste Frage, die mir ein Kaufinteressent stellen wird. “

Siehe Anhang: 27 Fragen zur Interessenten-Qualifizierung
7. Vereinbarung des Zweittermins

Makler:

Vielen Dank, dass Sie mir das anvertraut haben. Bevor wir entscheiden ob wir zusammen
kommen / zusammenarbeiten kénnen / wollen mdchte ich fir Sie zwer Dinge im Vorfeld
erledigen, so dass Sie hinterher entscheiden kénnen, ob Sie mit mir oder einem anderen

Makler zusammen arbeiten wollen oder ob Sie die Sache selbst in die Hand nehmen
mdchten.

Zundchst madchte ich fiir Sie eine sogenannte Leistungsgarantie erarbeiten. In der
Leistungsgarantie halten wir schriftlich alle Aktivitdten fest, die wir im Falle einer
Beauftragung fir Sie erledigen werden.



Zum zweiten, und ich denke das interessiert Sie noch viel mehr, werde ich eine sogenannte
Wettbewerbsanalyse Ihrer Immobilie erstellen. In der heutigen Zeit schauen sich
Immobilienkdufer zwischen 15 und 20, ja, manche sogar 25 Immobilien an. Ich mdchte
dementsprechend die Immobilien schriftlich festhalten, die mit lhrer zurzeit im direkten
Wettbewerb stehen. Damit wir beide, Sie und ich, die Gewissheit haben, hier wirkiich den
hdchstmaoglichen Preis zu erzielen — und um kein Geld zu verschenken.

Fiir diese Analyse bendtige ich allerdings 48 Stunden und mdchte Sie fiir Ubermorgen in
unser Bliro einladen, dann kann ich lhnen diese Dinge prédsentieren und Sie kénnen
hinterher entscheiden, mit wem Sie zusammen arbeiten mdchten oder ob Sie die Dinge
selber in die Hand nehmen.

Ist das fiir Sie in Ordnung oder haben Sie eine andere Vorstellung?*
Der Zweittermin

Der Zweittermin findet moglichst im Bliro des Maklers statt. Nach der BegriiBung folgt ein
wenig Small-Talk. Hier werden Gesprachsthemen aus dem Ersttermin wieder aufgegriffen.
Man setzt sich an einen Konferenztisch, der Makler erdffnet das Gesprach und definiert
Rahmen und Ziel:

1. Gesprachsrahmen definieren

Makler:

»Schon, dass Sie hier sind, Herr und Frau xxx, wie versprochen mdchte ich Ihnen als erstes
unsere Leistungsgarantie vorstellen und anschlieend die ebenfalls versprochene
Wettbewerbsanalyse. Mit diesen Informationen sollten Sie entscheiden kénnen, ob Sie uns
oder einen anderen Makler mit dem Verkauf lhrer Immobilie beauftragen oder die Sache
selber in die Hand nehmen. Wir brauchen dafiir etwa 30 bis 45 Minuten. Ist das fiir Sie so in
Ordnung?”

[...]
Makler:

,Schon, aber zuerst mochte ich 1hnen unser Unternehmen und unsere
Vermarktungsstrategie vorstellen. “

Start der Prasentation

2. Prasentation mittels Power Point

(vergl. Anleitung fur die PPT, in der PPT sind Textbeispiele als Notizen enthalten)
3. Diskussion der Leistungsgarantie

Gemeinsam mit den Eigentiimern werden die méglichen Vermarktungsmalnahmen

besprochen und in der Leistungsgarantie festgehalten. Evtl. Einwande gegen bestimmte
Aktivitaten (z.B. Verkaufsschild am Objekt) werden nach Mdglichkeit entkraftet.

(vergl. Skript: Einwandbehandlung Leistungsgarantie)
4. Erster Abschluss

Der Makler steuert einen ersten Abschluss zum Alleinauftrag und zur Innencourtage an:



Makler:

LIch glaube, jetzt haben Sie einmal einen Uberblick, was wir fiir Sie im Falle einer
Beauftragung erledigen kénnen. Sie sehen ja, Herr und Frau xxx, dass wir bereit wéren mit
einer Menge Geld und Zeit fir Sie in eine direkte Vorleistung zu gehen, die Sie gerade einmal
im Erfolgsfalle zu bezahlen haben. Wenn wir das machen werden, sind dann auch bereit mit
uns exklusiv zusammen zu arbeiten?”

Hier folgen wieder Einwéande, ggf. gegen Vermarktungsdetails (Schild), insbesondere aber
gegen den noch nicht geklarten Angebotspreis.

Eigentiimer:

LJAber wir kennen doch den Preis noch nicht?*
Makler:

»Wenn wir uns im Prefs einig werden, sind Sie dann bereit uns exklusiv zu beauftragen?

Bei einem Ja der Eigentimer geht es weiter zur Prasentation der Preisstrategie. Bei einem
Nein sollte das Gesprach abgebrochen werden. Die Eigentimer erhalten die versprochene
Wettbewerbsanalyse aber keine Erklarung dazu.

5. Prasentation Wertstrategie
(vergl. Anleitung / Skript PPT)
6. Prasentation der Wettbewerbsanalyse

Die Wertermittlung wird vorgestellt / Gibergeben. Zusatzlich prasentiert der Makler drei
vergleichbare Objekte aus der Nahe (eigene Kartei, ImmobilienScout24, IMV). (vergl. Skript
IP56, Seite 52)

Makler:
»INun bin ich ja in dieser Region schon etwa xxx Jahre am Markt und kann, glaube ich, die

Situation recht gut einschétzen. Deshalb zeige ich 1hnen dreri Immobilien, die meiner
Meinung nach Ihre hdrtesten Wettbewerber sind*.

Eigentimer:

,Was bedeutet das?“
Makler:
»Ganz einfach. Diejenigen, die Ihr Haus besichtigen wollen, werden sich diese Hauser auch
ansehen — und vergleichen. Mir ist nattirlich schon kiar, dass Sie ein besonders schones Haus

haben, Herr und Frau xxx, aber was glauben Sie, welches dieser drei ist am ehesten mit
threm Haus / Wohnung vergleichbar?*

Das Eigentiimerpaar studiert die Unterlagen, diskutiert kurz miteinander und wahit dann eine
Immobilie aus.

Makler (gleichgultig, welche Immobilie ausgewahlt wird):

,Das sehe ich auch so ...

kurze Pause



... Werden Sie mir dann auch zustimmen, dass wir, wie dieser Anbieter, mit xxx Euro in die
Vermarktung gehen?*

Falls keine Einwéande erfolgen hat der Makler mittels Wettbewerbsanalyse den
marktgerechten Preis ,,kampflos* vereinbart. Andernfalls folgen nun unterschiedliche
Einwande. (vergl. IP65, Seite 38)



