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Erfolgreiches
Verhandeln

Immobilien Verkaufen ohne Rabatte

eder noch so kleine Makel an der Traumimmobilie veran-

lasst den Kédufer dazu, den Preis zu driicken. Bei Immo-
biliengeschiften, so geht die Mar, seien im Kaufpreis min-
destens zehn Prozent Verhandlungsspielraum drin. Viele
Kéufer versuchen auch, die Provision zu driicken. Hier die
wichtigsten Tipps, damit ein Verhandlungsgespriach zu Ihren
Gunsten ausgeht.
»Gehen Sie niemals unvorbereitet in eine Verhandlung®, sagt
Verhandlungsexperte Frieder Gamm. Auch wer auf den
ersten Blick scheinbar schlechtere Karten hat, der kann mit
guter Vorarbeit seine Ziele verwirklichen. Die Vorbereitung
einer Verhandlung ist genauso wichtig fiir den Erfolg wie die
Verhandlung selbst.

Makler, die ein schwer zu vermittelndes Objekt verkaufen wol-
len, sollten alle Details sammeln, die sie erhalten kdnnen.
Dadurch kénnen sie sich wie bei einem Puzzle ein méglichst
genaues Bild machen, was sie bei der Verhandlung oder Be-
sichtigung erwartet. Eine akribische Vorbereitung erméglicht
es, Argumente fiir den anderen zu formulieren und nicht fiir
sich selbst. Wichtig ist auch, sich klar zu machen, wer der
Interessent ist. Ein schickes und kinderloses Paar Ende vier-
zig kann wahrscheinlich auf ein Kinderzimmer verzichten,
legt aber Wert auf ein groBes Arbeitszimmer, weil das Biiro
mit ins Haus soll. ,Man muss sich in die Situation des an-
deren versetzen und das kann man nur, wenn Informationen
vorliegen®“, erldutert der Verhandlungsexperte. Ein Vorge-
spriach am Telefon wirkt da oft Wunder. Kommt ein,Gespréach
vorab nicht zu Stande, kann es helfen, den potenziellen Kau-
fer oder Mieter zu googeln. In den sozialen Medien geben
Menschen heute viel preis. So lassen sich Beruf, Familien-
stand und Hobbies oft im Voraus ermitteln. ,Wer fiir ein um-
fangreiches Profiling im Vorfeld keine Zeit hat, kann wéh-
rend der Besichtigung einiges herausbekommen®, sagt
Gamm, der seit mehr als 15 Jahren Verhandlungen coacht
und begleitet. Wer frage, zeigt dem Gegentiiber Interesse und
Wertschiatzung. Und: ,Wer fragt, der fiihrt", ergdnzt Gamm.

Wichtig ist auBerdem, im Vorfeld realistische Ziele zu defi-
nieren. Fiir jede Verhandlung braucht man ein Minimal- und
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ein Maximalziel. Und: Ziele miissen erreichbar und auch
messbar sein. Der groBte Fehler bei Verkaufsgesprachen liegt
darin, sich unrealistische und das heiBt in erster Linie zu
hohe Ziele zu setzen. Wer sich nur ein einziges Ziel setzt und
dieses verfehlt, fiithlt sich als Verlierer, und das wird ihn
mental fir jede weitere Verhandlung schwéchen. Wer sein
Minimalziel erreicht, darf sich als Gewinner fiithlen. Das
Minimalziel fiir einen Immobilienvermittler kénnte also ein
bestimmter Kaufpreis sein. Das Maximalziel beispielsweise,
wenn er nicht nur eine Hilfte des Doppelhauses an den
gleichen Kaufer vermittelt, sondern beide. ,Zusétzlich dazu
sollte der Makler ein ,Worst-Case-Szenario“, also eine Al-
ternative, parat haben, falls gar nichts klappt®, sagt Gamm.
Dann kommt es darauf an, wie lange das Objekt schon auf
dem Markt ist, ob der Kunde damit droht, den Auftrag zu
entziehen, ob er bereits einen Wettbewerber beauftragt hat
oder ob noch zeitlicher Spielraum besteht.

Wer sich zuversichtlich fiihlt, strahlt das auch aus.
Nicht zuletzt ist die Korpersprache hier ein wichtiges

Mittel, um sich vorteilhaft darzustellen.

Erfolgreiche Verhandlungen brauchen eine Strategie, die wie
eine Leitlinie durch das Gesprich fiihrt. Man unterscheidet
dabei vier Strategien: Druck, Partnerschaft, Ausweichen und
Nachgeben. Die Auswahl ist abhédngig von der Ausgangs-
position und dem Ziel, meist ist eine Kombination aus meh-
reren die beste Losung.

Wenn wir zu einer Besichtigung oder einem Verhandlungs-
gesprich gehen, freuen wir uns alle {iber einen betont herz-

lichen, personlichen Empfang. Er stimmt uns auf Offenheit
und Entgegenkommen ein, ob wir es wollen oder nicht. Wir
sind aber reserviert, zuriickhaltend und beobachtend, wenn
das Gespriach in frostiger Umgebung stattfindet. Dabei
machen wir uns jedoch selten bewusst, was die negative
Stimmung ausmacht, die wir in uns spiiren. Ist es die etwas
zu niedrige Raumtemperatur, ist es die harte Neon-Beleuch-
tung, ist es die Moblierung, die unsere Gefiihle so abkiihlt,
oder ist es das Verhalten des Maklers? ,Wenn Sie Einfluss
auf die Gespriachsumgebung haben, sollten Sie diesen zu
Ihren Gunsten nutzen und eine angenehme Situation schaf-
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5 TIPPS FUR DIE ERFOLGREICHE VERHANDLUNG

1. Behalten Sie wihrend der Verhandlung immer den Uberblick iiber die Si-
tuation. Verhandeln Sie auf der Meta-Ebene.

2. Definieren Sie realistische und messhare Minimal- und Maximalziele. Wie
sieht Ihr Worst-Case-Szenario aus, falls Ihr Minimalziel nicht erreicht werden
sollte?

3. Bereiten Sie sich detailliert auf die Verhandlung vor — inshesondere auf lhr
Gegeniiber (Profiling). Konzentrieren Sie sich dabei auf seine Schwéchen und
Vorlieben.

4. Wer fragt der fiihrt — steuern Sie Ihre Verhandlung durch Fragen und ver-
mitteln Sie dadurch Wertschatzung.

5. Suchen Sie nach Gemeinsamkeiten, bevor Sie iiber Differenzen diskutieren!

fen“, rat Gamm. Dann schaffen Sie eine Vertrauensbasis und
eine gute Grundlage fiir die Verhandlung.

Optimistisch sein - oder so zu tun als ob - hilft dem Makler,
sein Ziel zu erreichen. Wer sich zuversichtlich fiihlt, strahlt das
auch aus. Nicht zuletzt ist die Kérpersprache hier ein wich-
tiges Mittel, um sich vorteilhaft darzustellen. Entspannt
zurlicklehnen und den Namen des Gegeniibers immer wieder
verwenden kann helfen, Vertrauen zu schaffen. Und: ,Suchen
Sie nach Gemeinsamkeiten, bevor Sie {iber Differenzen disku-
tieren“, weiB Verhandlungs-Experte Frieder Gamm. M
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