BILD: ZVG

IMMOBILIENBERUF

MAKLER-CONVENTION 2024

VERKAUFEN KANN

MAN LERNEN

In der Immobilien-
vermarktung ist ent-
scheidend, Vertrauen zu
schaffen. Kunden wollen
sicher sein, dass ihr
Makler den Markt genau
kennt und sie optimal
unterstiitzt.

» AUFBAU VON
FUNKTIONIERENDEN
VERKAUFSSTRATEGIEN

«Verkaufen ist unser Daily
Business — aber alles andere
als alltaglich», sagt Ruedi Tan-
ner, Prasident der Schweizeri-
schen Maklerkammer (SMK).
Verkaufen ist und bleibt eine
komplexe Angelegenheit. Mit
zunehmender Marktséattigung
und erh6htem Wettbewerbs-
druck erst recht. Der Aufbau
einer eigentlichen Verkaufs-
kompetenz und von funktio-
nierenden Verkaufsstrategien
sind zentrale Grundlagen fiir
eine erfolgreiche Immobilien-
vermarktung.

DIE ENTSCHEIDENDEN
FAKTOREN

«The Art of Selling - Erfolg-
reich verkaufen ist kein Zu-
fall!'»: Die diesjahrige
Makler-Convention, die am
Mittwoch, 6. November 2024,
im Zunfthaus zur Schmiden in
Zirich stattfindet, widmet sich
konsequent den entscheiden-

den Faktoren im Aufbau der
Verkaufskompetenz in der Im-
mobilienvermarktung. Mit
Patrick Utz, Unternehmer,
Verkaufs-Trainer und Keyno-
te-Speaker, und Carmen Greb-
mer, Dozentin fiir Psychologie
an der Hochschule Luzern
HSLU, beleuchten ausgewiese-
ne Referenten das Handwerk
und die psychologischen As-
pekte des erfolgreichen Ver-
kaufens. Christine Eugster,
Partnerin bei Wiiest Partner,
wird im Insight-Gespréach in-
teressante Tipps geben. Und
Matto Kampf, Schriftsteller,
Schauspieler, Film- und Thea-
terschaffender, zeigt Parallelen
und Unterschiede zwischen
dem Immobilien- und dem
Kulturmarkt aufund néhert
sich aus satirischer Warte den
Herausforderungen rund ums
Verkaufen.

HELFEN, DAS RICHTIGE
ZU TUN

«Verkaufen kann man ler-
nen», sagt Patrick Utz. «Schaut

man auf die Erfolgreichen, fal-
len Eigenschaften wie Diszip-
lin, Struktur, Initiative und der
lockere Umgang mit dem Un-
bekannten auf. Das hat wenig
mit Talent zu tun.» Patrick Utz
erkennt, «dass die Marktsatti-
gung hoch ist, und der Wettbe-
werbsdruck steigt weiter.»
Darum rat er: «Als Verkédufer
sollte ich ein Vorgehen entwi-
ckeln, das den Weg des Kunden
zur Entscheidung respektiert
und ihm hilft, das fiir ihn Rich-
tige zu tun. Dabei sind Timing
und die kleinen Entscheide
wichtig. So gelingt es, den Kun-
den aktiv zu fliihren. Ohne, dass
er das als unpassend oder als
Druck wahrnimmt.»

DER HALO-EFFEKT

Die Kunden zu einem posi-
tiven Kaufentscheid fithren:
Das ist die Herausforderung.
Carmen Grebmer weiss: «Mak-
ler sollten nicht nur rationale
Aspekte vermitteln, sondern
auch auf die emotionale Ebene
eingehen. Emotional Selling

Die Immobilienvermarktung ist an-
spruchsvoll. Verkaufskompetenz wird
wieder zu einem entscheidenden Fak-
tor. Doch wie kann diese Kompetenz
systematisch aufgebaut werden?
TEXT—VIOLA THIELE & HEIKKI HEER*

ist entscheidend, um positive
Gefiihle bei potenziellen Kau-
fern zu wecken.» Dabei sieht
sie im Vertrauen den wichtigs-
ten Faktor. «Vertrauen bildet
die Grundlage jeder erfolgrei-
chen Geschiftsbeziehung und
wird durch positive Reputati-
on, personliche Empfehlungen
und transparente Kommuni-
kation aufgebaut», sagt sie.

«Ein psychologischer Ef-
fekt, der hier eine Rolle spielt,
ist der Halo-Effekt. Wenn ein
Kunde eine Maklerin oder ei-
nen Makler aufgrund eines po-
sitiven Eindrucks in einem
Bereich - zum Beispiel Freund-
lichkeit oder Professionalitat —
schétzt, ibertréagt sich dieser
positive Eindruck oft auf ande-
re Bereiche, was das Vertrauen
starkt. Dariiber hinaus sind Ex-
pertise und der Mehrwert, den
ein Makler bietet, entschei-
dend. Kunden moéchten sicher
sein, dass der Makler den
Markt genau kennt und sie op-
timal unterstiitzt.»

VERTRAUEN UND
EMPATHIEVERMOGEN

Im Vertrauen und im Empa-
thievermogen sieht auch
Christine Eugster wichtige Ar-
gumente. «Wer eine Immobilie
verkaufen will, muss in erster
Linie das Vertrauen seiner
Kundschaft gewinnen. Um in
der Immobilienbranche Ver-
trauen zu schaffen, braucht es
empathisches Zuho6ren, um die
Bediirfnisse zu verstehen,
transparente Kommunikation,
um Angste zu nehmen, und
fachliche Kompetenz, um zu
tberzeugen.»

Dariiber hinaus miisse ein
modernes, zukunftsfahiges
Maklerunternehmen, so Chris-
tine Eugster, «seine digitalen
Touchpoints im Griff haben,
aktuelles Markt- und Immobi-
lienfachwissen mit Tools kom-
binieren kénnen, tiber einen
starken Brand und ein Netz-
werk verfiigen sowie eine
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funktionierende Lead-Pipeline
aufbauen». Zu diesem ange-
sprochenen Fachwissen zahlt
sie gerade auch Know-how in
Nachhaltigkeitsthemen.
Christine Eugster ist liber-
zeugt, dass deren Wichtigkeit
weiterhin wachsen wird,
«hauptséchlich aufgrund neu-
er Regulierungen. Hypothe-
kargeber arbeiten auf ein
nachhaltigeres Portfolio hin
und schaffen Anreiz durch
griine Hypotheken. Und auch
die Kéauferschaft von Immobi-
lien beschéftigt sich stiarker
mit diesen Themen und erwar-
tet eine kompetente Beratung.

15.30 Uhr
16.00-18.00 Uhr

ab 18.00 Uhr

ANZEIGE

PROGRAMM MAKLER-CONVENTION 2024
Zunfthaus zur Schmiden in Zirich

Eintreffen und Welcome-Drink

Begriissung Ruedi Tanner

Prasident Schweizerische Maklerkammer

Referat Patrick Utz

Unternehmer, Verkaufs-Trainer und Keynote-Speaker
Referat Dr. phil. Carmen Grebmer

Dozentin fiir Psychologie an der Hochschule Luzern HSLU
Auftritt Matto Kampf

Schriftsteller, Schauspieler, Film- und Theaterschaffender
Insight-Gesprach mit Christine Eugster

Partnerin, Wiiest Partner AG

Apéro und Austausch

Anmeldung: www.maklerkammer.ch/veranstaltungen/makler-convention-2024/

Ein guter energetischer Zu-
stand und ein nachhaltiges

Heizsystem sind heute Ver-
kaufsargumente und Wert-
treiber.»m

*VIOLA THIELE

Die Autorin ist
Stv. Geschéfts-
stellenleiterin der
Spezialisten-
gremien SVIT five.

*HEIKKI HEER

Der Autor ist Ge-
schéftsstellenleiter
. der Spezialisten-
gremien SVIT five.

VERLUSTE

Basel
info@basel.creditreform.ch

Bern
info@bern.creditreform.ch

Lugano
info@lugano.creditreform.ch

St. Gallen
info@st.gallen.creditreform.ch
Zirich
info@zuerich.creditreform.ch

VERMEIDET
MAN ONLINE

Creditreform

Dank Bonitat- und Wirtschafts-
auskunften wissen Sie immer,
mit wem Sie es zu tun haben.
Sie erkennen Risiken, bevor
sie Uberhaupt entstehen. Sie
vermeiden Verluste. Doch das
ist nur eine kleine Auswahl der
Vorteile - mehr erfahren Sie
auf www.crediweb.ch
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