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Am Ende der Woche steht die Analyse.
Wie gut konnte ich den Wochen-Plan
mit allem, was mir wichtig war, in das
tdgliche Leben (ibersetzen, und welche
Handlungsziele habe ich nicht erreicht.
Manche Aufgabe kdnnen auch in die
néchste Woche ibernommen werden.
Wenn aber immer wieder die gleichen
Handlungsziele tber mehrere Wochen
nicht erreicht werden konnten, dann
muss man sich doch mal fragen, sind
Sie mir wirklich wichtig? Wenn ja, dann
miissen Prioritéten verandert werden.

Ein klassisches Beispiel ist das Lesen
von Fachzeitschriften. Diese Informa-
tionen braucht jeder, um in seinem Me-
tier auf dem neuesten Stand zu sein, den
Markt im Blick zu haben und Trends
verfolgen zu kdnnen. Sie gehdren zu
den wichtigen Handlungszielen — fiir sie
sollte ein Zeitfenster gefunden werden.
Diese Aufgabe kann man auch nicht de-
legieren. Diese Zeit muss also sein.

Eine letzte Rubrik in Coveys Wochen-
Arbeitsblatt fehlt noch. Er nennt es ,,Die
Sége scharfen. In diesem kleinen Kas-
ten geht es nur um Sie ganz personlich.
Es soll dafiir sorgen, dass Sie vital blei-
ben und handlungsfahig.

Die S&ge scharfen

Der Mensch ist sein eigenes Instrument,
sein bestes Werkzeug, seine Sége. In
dem Kastchen ,,Die S&ge scharfen” legt
der Terminplaner fest, was er flir seine
physische, mentale, spirituelle und so-
ziale-emotionale Kraft tun will. Z. B. re-
gelmaRig Sport treiben, gute Blicher le-
sen, in der Natur sich entspannen und
gute Gesprache pflegen - alles Aufga-
ben, die helfen, sich fiir alle Herausfor-
derungen des Alltags fit zu halten. Es ist
gut, sich daran immer wieder zu erin-
nern.

Coveys Wochen-Terminplaner hat nichts
mehr mit dem klassischen Zeitmanage-
ment zu tun. Er lehnt dieses Wort sogar
ab. Denn ihm geht es darum, dass der
Mensch nicht Manager der Zeit, son-
dern von sich selber wird. Denn der
Mensch ist kein linear trabendes Uhren-
ménnchen, sondern ein vielschichtiges
Wesen mit vielen Rollen, Handlungszie-
len und Bedurfnissen. Dies in der Ter-
min-Planung zu bercksichtigen, ist
nicht nur verninftig, sondern richtig
wichtig. So kann alle Energie fiir ein
gliickliches Leben, privat wie beruflich,
freigesetzt werden. Coveys Wochenplan
ist dafir ein guter Anfang. -
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Wohl und Wehe einer
Vertriebsmalinahme

Ein Erfahrungsbericht nach dem Motto: Unverk&uflich gibt’s nicht

F ast zwei Jahre haben sich drei Ver-
triebe an diesem Vertriebsauftrag die
Zahne ausgebissen.

Ihre Aufgabe war, die Eigentumswoh-
nungen in einem Mehrfamilienhaus, ei-
ner Gebrauchtimmobilie, an den Mann
oder die Frau zu bringen. Mit viel Mihe
haben sie zwar drei Wohnungen verkau-
fen konnen, die anderen Wohnungen
fanden keine neuen Eigentiimer.

Fast zwei Jahre sind eine lange Zeit und
die Eigentiimer des Mehrfamilienhauses
wollten dieses Trauerspiel nicht mehr
mit ansehen. Immerhin ging es um Geld
und auch um das Image der Immobilie.
So kam man auf mich zu und bat dar-
um, mich des Patienten anzunehmen.
Eine Herausforderung, die ich immer
gerne annehme. Der Geschéftsfiihrer
des Vertriebes, der zuletzt mit dem Ver-
kauf betraut war, nahm mich zur Seite
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und sagte zu mir: ,,Glauben Sie mir,
Herr Schmidt, in 14 Tagen rufe ich Sie
an, dann werden Sie schon gemerkt
haben, so einfach ist das nicht.” Ich
habe ihm sofort geglaubt, dass die ver-
gangenen Wochen nicht einfach fiir ihn
gewesen waren. Doch solche AuBerun-
gen weckten eher meinen sportlichen
Ehrgeiz. Eine alte Maklerweisheit sagt:
beim Nein féngt die Arbeit erst an.

Nach 14 Tagen rief ich dann den Ge-
schéftsfilhrer des Vorgangervertriebes
selber an. Ich konnte ihm vermelden,
dass ich eine schriftliche und eine
miindliche Reservierung vorliegen ha-
be. Nach drei weiteren Wochen, also
nach insgesamt fiinf Wochen, waren die
drei Wohnungen reserviert und wenig
spater beurkundet. Einen Deal mit einer
Fee hatte ich nicht, was war also pas-
siert?
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Abschluss Nr. 1

Die zum Verkauf stehende Zwei-Zim-
mer-Wohnung erwarb eine alleinstehen-
de Frau. Sie hatte sich die Wohnung
schon vor léngerer Zeit mit einem Mak-
ler angesehen. Ich fragte sie, weshalb
sie denn nicht schon friiher gekauft
habe und erfuhr, dass sie die Wohnung
im urspringlichen Zustand gesehen hat-
te und nicht in der Lage war, sich diese
renoviert vorzustellen. Der Preis der
Wohnung stand fiir sie damals in kei-
nem Verhéltnis zum Zustand der Woh-
nung.

Es liegt auf der Hand, wo der Fehler im
Verkauf zu suchen ist. Nach der Besich-
tigung wurde schlicht und einfach ver-
gessen zu fragen, weshalb die Interes-
sentin nicht kaufen wollte. Hier hétte
der Verkaufer zu einer Einigung kom-
men konnen. Und spétestens nach der
Renovierung hétte der Makler sie auch
gleich noch einmal ansprechen sollen,
statt sie zu den Akten zu legen mit dem
Vermerk ,,kein Interesse”.

Abschluss Nr. 2

Bei der zweiten Immobilie handelte es
sich ebenfalls um eine renovierungsbe-
durftige, nicht bewohnte Zwei-Zimmer-
Wohnung mit Speicher.

Der letzte Vertrieb hielt diese Wohnung
fiir unverkauflich und weigerte sich
diese liberhaupt anzubieten. Als ich

die miindliche Reservierung vorliegen
hatte, frage mich der Geschéftsfuhrer
dieses Vorganger-Vertriebs: ,,Da haben
Sie ja viel Arbeit in den Verkauf ge-
steckt.” Ich antwortete: ,Ja. Eine Anzei-
ge, drei Riickrufe, zwei Besichtigungs-
termine. Ein Interessent ist nicht ge-
kommen, hat sich aber vorher entschul-
digt. Nach der Besichtigung mit dem
zweiten Interessenten kam es zum No-
tartermin!* Totenstille am anderen Ende
der Leitung. Was habe ich anders ge-
macht?

Zuallererst konnte auch ich nicht die
Augen vor dem erbarmlichen Zustand
der Wohnung verschlieRen. Diesen
Nachteil konnte ich bei keinem Interes-
senten schénreden.

Also machte ich aus der Not eine Tu-
gend. Ich stellte den Nachteil der Woh-
nung in den Vordergrund, ohne dabei
die Vorteile aus dem Blick zu verlieren.
In der Anzeige beschrieb ich diese reno-
vierungsbedurftige Zwei-Zimmer-Woh-
nung mit Speicher als eine Wohnung

mit drei Zimmern und viel Raum zur in-
dividuellen Gestaltung. Auf die Anzeige
erhielt ich statt der Ublichen zwanzig
nur drei Ruckrufe. Den Anrufern erklar-
te ich am Telefon unmissverstandlich,
was sie erwartet: eine renovierungsbe-
dirftige Wohnung.

Als es dann zur Besichtigung kommen
sollte, bat ich darum, auch gleich die
Partnerin mitzubringen. Unmittelbar vor
der Besichtigung fragte ich noch einmal
nach, ob auch die Partnerin weif}, was
da auf sie zukommt. Dann erst betraten
wir die Wohnung, die angeblich keiner
haben wollte. Als wir wieder auf die
StraRe traten, meinten beide Interessen-
ten: ,,Ist ja gar nicht so schlimm.”

B Man kann nur das verkaufen, was
da ist. Daflr ist es erste Makler-
pflicht, einen Interessentenkreis
zu definieren. Erst wenn man hier
wirklich nicht fiindig wird, dann
muss diese Immobilie veréndert

oder renoviert werden.

Wahrend der Besichtigung hatten sie
sich schon viele Mdglichkeiten und
Chancen fiir eine auf ihren Geschmack
hin ausgerichtete Renovierung ausge-
malt. Alles selber von Grund auf zu ge-
stalten, passte genau in ihre Vorstellung
von Wohneigentum. Und selbst mich
hat es (iberrascht, als die beiden im Au-
to fragten: ,,Sagen Sie mal, warum ist
die Wohnung eigentlich noch nicht ver-
kauft?*

Manchmal, glaube ich, wird in unserer
Branche einfach viel zu kompliziert ge-
dacht. Haufig gentigt es einfach, sich
auf das wesentliche Merkmal einer Im-
mobilie zu konzentrieren und den Ver-
kauf danach auszurichten.

Abschluss Nr. 3

Der zuletzt beauftragte Vertrieb war
neun Monate lang mit dem Verkauf der
Immobilien betraut. Grundlage fiir die
Auftragserteilung war, dass man &hnli-
che Angebote am anderen Ende der
Stral3e vertrieb und deshalb potenzielle
Interessenten von einem Angebot zum
anderen Ubergeleitet werden konnte.
Synergieeffekte konnten und sollten
genutzt werden. Trotzdem war dieser
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Vertrieb nach neun langen Monaten nur
zu zwei Abschliissen gekommen.

Wenn ich den Grund fiir diesen Misser-
folg nenne, kann es sein, dass man mir
nicht glaubt. Denn es lag ausschlieBlich
daran, dass das Vertriebs-Team verges-
sen hatte, auf die Alternativ-Wohnungen
am anderen Ende der Strale hinzuwei-
sen. Die Bedingung fir die Auftragser-
teilung wurde schlichtweg vergessen.
Dabei lag das Geld buchstablich auf der
anderen StraRenseite.

Was diese Vertriebe geboten haben,

war eine Liste von sehr grundsétzlichen
Fehlern. Man kann nur das verkaufen,
was da ist. Dafir ist es erste Makler-
pflicht, einen Interessentenkreis zu
definieren. Erst wenn man hier wirklich
nicht fiindig wird, dann muss diese Im-
mobilie verdndert oder renoviert wer-
den. Und jeder Makler sollte sich natr-
lich der Palette seiner Angebote bewusst
sein und sie den Interessenten flexibel
anbieten kénnen.

Eine gute Portion Menschenkenntnis,
Vorstellungskraft, Flei und die positive
Einstellung der eigenen Arbeit gegenti-
ber sind vier Grundpfeiler im Leben von
Immobilienprofis. Und daran muss
immer wieder erinnert werden. -
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