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Vorwort:
Dieses Buch ist genau für SIE


Die Immobilienbranche erlebt in dieser Dekade einen Boom – erste Stimmen meinen sogar: eine Blase. Die Preise für Grundstücke, Immobilien und Häuser steigen in schwindelerregende Höhen, in manchen Städten und Umgebungskreisen – den nicht umsonst so genannten „Speckgürteln“ – kann sich kaum ein Normalverdiener mehr eine Wohnung, geschweige denn ein Haus leisten. Kapital bringt bei fast keiner Anlageform mehr nennenswerte Zinsen – und gleichzeitig scheint das (Bau-)Geld billig wie nie. Da wäre doch eine Schwemme vorprogrammiert. Sie als professioneller Hausverkäufer müssten also in Geld und Gold schwimmen … oder?!


Und doch! Und doch ist es anspruchsvoll, als Profi-Hausverkäufer genügend Interessenten zu finden und sie zu Kunden zu machen.


Und trotzdem! Und trotzdem kommt der Interessenten- resp. Kundenqualifizierung besondere Aufmerksamkeit zu, weil es so viele zahlungskräftige Kunden dann doch nicht gibt.


Und besonders! Und besonders jetzt ist der Wettbewerb enorm groß und Sie müssen als professionelle Vertrieblerin, als professioneller Vertriebler im Bereich des vorgeplanten oder individuellen Hausbaus Ihr Abverkaufswissen und -können schärfen, um voranzukommen.


Und gerade! Und gerade jetzt hat der Profi-Hausverkäufer eine besondere Verantwortung, nicht an, in die Kreditfalle geratene Enthusiasten zu „verhökern“, die den Abschluss sowieso kaum zum profitablen Ende werden bringen können.


Und ja! Und ja! Sie werden als professioneller Hausverkäufer trotzdem die richtigen Kunden finden und überzeugen, wenn Sie den Strategien und Tipps in diesem Booklet, das ich speziell für Sie geschrieben habe, folgen.


Warum gerade ich – und warum
gerade für Sie?


In meiner ersten Karriere war ich Jet-Pilot und -Ausbilder und das hat mich gelehrt, strukturiert zu denken, kühl abzuwägen und den möglichen Erfolg auszurechnen. Danach war ich erfolgreicher Unternehmer – habe in der Zeit über 17 Jahre im professionellen Hausverkauf äußerst lukrative, strukturierte Vertriebe aufgebaut. Und nun, in meiner dritten Karriere, wenn man so will, bin ich weiter Unternehmer und gebe als Geschäftsführer eines Weiterbildungsunternehmens mein konkretes, äußerst praxisnahes Wissen aus Vertrieb allgemein und aus dem professionellen Hausverkauf speziell an andere weiter. Und daher habe ich GERADE FÜR SIE dieses Booklet verfasst! Denn ich will, dass Sie überdurchschnittlich erfolgreich sind. Ich unterstütze Sie – mein Vertriebstrainer-Team unterstützt Ihr Unternehmen – mit all der Erfahrung und dem Erfolgswissen aus dem professionellen Hausverkauf, das wir haben.


Denn wir wissen, wie es geht! Professioneller Hausverkauf funktioniert, wenn wir die einzelnen Phasen, Entscheidungsstufen und Führungs-Wege aus Sicht des Kunden aufschlüsseln, strukturieren und als roten Faden für die Umsetzung nutzen. Das folgende Arbeitsblatt (Abb. 1) ist ganz grundlegend wichtig, denn an ihm entlang schlüssele ich in dem folgenden Booklet alles auf, was SIE wirklich erfolgreich macht. Und daher können Sie es auch von der Website zum Buch, die ich für Sie mit vielen Inhalten gefüllt habe, kostenlos herunterladen:


[image: ]




Arbeitsblatt „Unser gemeinsamer Weg“







www.punktlandung-im-hausverlauf.de
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Unser gemeinsamer Weg
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Abb. 1: Arbeitsblatt „Unser gemeinsamer Weg“
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Praxis-Beispiel
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Reflexions-Übung
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Material zum Download





Alle Zusatzmaterialien und wichtigen Checklisten aus diesem Booklet stelle ich für Sie als Leserinnen und Leser zum kostenlosen Download zur Verfügung unter www.punktlandung-im-hausverkauf.de


Ich biete Ihnen in diesem Booklet viele Checklisten, Downloads, Praxis-Beispiele und vor allem konkrete Formulierungen an, die Sie direkt im Business einsetzen können, um mehr Umsatz zu machen, mehr Reichweite zu erzielen, mehr Kunden zu begeistern und höhere Marge zu erzielen. Diese sind mit entsprechenden Icons und zusätzlich einem QR-Code und einem Link gekennzeichnet, damit Sie das auch erhalten und nutzen können! Schauen Sie also immer nach den Icons!


Wenn Sie uns dazu direkt anfragen wollen: gerne! Ich bin immer unter rguttenberger@kaltenbach-training.de für Sie erreichbar. Und wenn Sie vertiefend weiterlesen wollen, so kann ich Ihnen wirklich und aus vollem Herzen mein neues Booklet empfehlen, das sich mit der Frage beschäftigt, wie Sie im professionellen Hausverkauf aus Ihren Interessenten noch mehr Kunden gewinnen. Schicken Sie mir einfach jetzt schon eine E-Mail info@kaltenbach-training.de, wenn Sie sich dafür interessieren – keine Angst, das ist noch keine Bestellung! Wir werden Ihnen nur kurze Informationen zu dem Booklet zusenden, wenn es erscheint.
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Die ganze strukturierte Vertriebssystematik erläutere ich übrigens mit vielen weiteren Praxisbeispielen in meinem beim renommierten Wiley-Verlag erschienenen Buch „Punktlandung im Vertrieb“, das Sie bei Amazon oder auf meiner Webseite unter www.kaltenbach-training.de/lp-buch-punktlandung finden.


Und jetzt geht´s los:


Heben wir gemeinsam ab zur „Punktlandung im Hausverkauf“!
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Ihr Ralph Guttenberger


rguttenberger@kaltenbach-training.de


www.kaltenbach-training.de
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Die neue Rolle des Profi-Hausverkäufers: Experte für Kundenwünsche, Entscheidungshelfer und Vertrauensperson


„Wer hilft mir? Wem kann ich vertrauen?“ Das sind zwei Fragen, die sich wohl jeder Mensch stellt, der sich auf die Suche nach den eigenen vier Wänden macht. Sicherlich: So gut wie jeder Interessent wird sich heutzutage bei dieser Lebensentscheidung zunächst im Internet oder auch im Freundes- und Bekanntenkreis informieren. Aber bei einer – auch finanziell – so weitreichenden Investition wünschen sich die meisten Kunden einen Experten an der Seite, der sie auf Augenhöhe mit Fachkompetenz, Beziehungskompetenz und vor allem Entscheidungskompetenz berät. Der ethisch motivierte Experte, dem das Wohl des Kunden wichtig ist und der an der richtigen Stelle Entscheidungshilfen gibt – das ist die Beschreibung eines professionellen Hausverkäufers, den sich die meisten Kunden wünschen.


Die Unübersichtlichkeit des Marktes und die Erklärungsbedürftigkeit des Produktes „Haus“ führen zu der erhöhten Verantwortung des Verkäufers, die Motive und Möglichkeiten des Kunden in den Mittelpunkt seiner Vorgehensweise zu stellen. Mithilfe eines strukturierten Verkaufsprozesses gelingt es dem Profi-Hausverkäufer, den Kunden zielsicher zum Abschluss zu führen:




Fazit: In diesem Buch erfahren Sie kurz, knapp und bündig, wie Ihnen die Punktlandung im Hausverkauf gelingt. Sie erfahren, wie Sie vom Kunden als ethisch motivierter Experte wahrgenommen werden, von dem sich der Kunde gerne durch den Kaufprozess begleiten und führen lässt.





1.1 Verkaufen durch Führung, Vertrauen und Respekt




Vertrauen, Führung und Verkaufen hängen zusammen





Schade eigentlich, dass „Führung“ nicht mit „V“ geschrieben wird. Denn dann könnten wir von den drei großen „V“ sprechen, oder von den fantastischen Vs, um die es im Folgenden immer wieder geht: Vertrauen, Führung, Verkaufen.


„Verkaufen und Führung“ sowie „Vertrauen und gegenseitiger Respekt“ im Sinne von Wertschätzung – das sind die zwei Seiten ein und derselben Medaille.


Die Medaille, das ist der Nutzen Ihres Kunden, der von Ihnen durch den Kaufprozess geführt wird. Die Wahrscheinlichkeit, dass Ihr Kunde ein Haus von Ihnen kaufen will, steigt mit dem Vertrauensgrad und der Wertschätzung, die er Ihnen entgegenbringt. Verkauf ist immer auf das Vertrauen und den Respekt des Kunden vor Ihnen als Experte und als Mensch angewiesen. Fehlt eines von beiden, wird sich Ihr Kunde niemals von Ihnen an die Hand nehmen lassen, sondern sich Ihnen vielmehr kategorisch verweigern und sich von Ihnen abwenden.


Albert Schweitzer hat es so ausgerückt: „Vertrauen ist für alle Unternehmungen das Betriebskapital, ohne welches kein nützliches Werk auskommen kann“.


Wenn ich von „Respekt“ rede, so ist echte Wertschätzung, Aufmerksamkeit und Ehrerbietung anderen gegenüber gemeint. Respekt und Wertschätzung dienen dem Verkäufer dazu, die Sinne des Kunden für das, was der Verkäufer sagt, rät und tut, zu öffnen und sich ihm anzuvertrauen.


Dies trifft punktgenau das, was mit dem Konzept „Verkauf durch Führung“ gemeint ist. Es geht um Berechenbarkeit und Anvertrauen: Verkauf durch Führung heißt, Sie führen den Kunden systematisch durch den Kaufprozess. Der Kunde weiß zu jedem Zeitpunkt der Kommunikation, welche Ziele Sie verfolgen und über welche Expertise Sie verfügen. Und darum vertraut er sich Ihrer Führung an.




Verkauf durch Führung heißt, Sie führen den Kunden systematisch durch den Kaufprozess





1.2 Stellen Sie die „Drei Ehrlichkeits-Fragen“


Wenn Sie die Führungs- Rolle im Verkaufsprozess übernehmen, bedeutet dies nicht, dass Sie dem Kunden Ihren Willen aufdrängen. Im Gegenteil: Es geht nicht darum, mithilfe einer bestimmten Verkaufsmethode den Kunden zu überzeugen – vielmehr eröffnet sich Ihnen die Möglichkeit, das Produkt und den Kunden von Anfang an in den Mittelpunkt zu stellen. Und dazu gehört, dass Sie gleich zu Beginn des Kundenkontakts die drei Ehrlichkeitsfragen klären:




	Ehrlichkeits-Frage 1: „Braucht der Interessent ein Haus von mir?“ (Sie klären die Kaufmotive.)


	Ehrlichkeits-Frage 2: „Will der Interessent das Haus bei mir kaufen?“ (Sie prüfen: Besteht eine stabile, belastbare Beziehungsebene zum Interessenten?)


	Ehrlichkeits-Frage 3: „Kann der Interessent dieses Haus und die damit verbundene Dienstleistung bezahlen?“ (Sie klären die Investitionsmöglichkeiten und -bereitschaft.)
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