strudel IMMOBILIEN

FRAGENKATALOG

Den richtigen Makler finden:
diese Fragen entlarven jeden Blender

Stellen Sie jedem Kandidaten dieselben Fragen und vergleichen Sie die Antworten. Gute Makler antworten
prazise, mit Daten und Beispielen. Haken Sie ab, was Uberzeugend beantwortet wurde.
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Kompetenz und Referenzen
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Welche Objekte haben Sie zuletzt in meiner Lage verkauft?
Konkrete, prifbare Referenzen in lhrer Gegend und Objektklasse. Ausfllichte sind ein Warnsignal.

Wie lange waren diese Objekte am Markt?
Vermarktungsdauer und Verhaltnis von Angebots- zu Verkaufspreis sagen mehr als jede Broschire.

Wer betreut mich personlich?
Der Uberzeugende Chefim Erstgesprach nitzt wenig, wenn danach ein Praktikant Gbernimmt.

Wie sind Sie qualifiziert und versichert?
Ausbildung, Weiterbildungspflicht und Vermogensschadenhaftpflicht gehdren zum Profi.

Preis und Strategie
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Wie kommen Sie auf Ihre Preisempfehlung?
Die wichtigste Frage. Erwartbar sind Vergleichsobjekte, Marktdaten und eine Besichtigung. Nicht: ein Wunschpreis aus dem Bauch.

Welche Strategie empfehlen Sie flir mein Objekt?

Angebotspreis, Zielgruppe, Kanéle und Zeitachse. Ein Plan, kein Versprechen.

Wie bereiten Sie mein Objekt auf?
Fotos, Grundrisse, Exposé, Home Staging. Qualitat der Aufbereitung entscheidet Uber den ersten Eindruck.

Wie priifen Sie Interessenten?
Bonitatsprifung und Finanzierungsbestatigung vor der Reservierung trennen Traumer von Kaufern.

Vertrag und Konditionen
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Welche Auftragsart und Laufzeit schlagen Sie vor?
Ublich sind drei bis sechs Monate. Zwdlf Monate ohne Ausstieg schiitzen nur den Makler.

Wie hoch ist die Provision und wie wird sie geteilt?
Beim Verkauf an Verbraucher zahlt der Kaufer hdchstens die Halfte. Alles gehort transparent in den Vertrag.

Fallen Kosten an, wenn nicht verkauft wird?
Seridse Makler verdienen am Erfolg. Vorabkosten sind ein Warnsignal.

Wie komme ich aus dem Vertrag, wenn die Leistung nicht stimmt?
Eine faire Ausstiegsregelung ist fr gute Makler kein Problem.
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Zusammenarbeit

Wie oft und in welcher Form berichten Sie?
RegelmafBiges Reporting zu Anfragen, Besichtigungen und Feedback gehdrt zum Standard.

Wer fiihrt die Besichtigungen durch?

Der Makler, vorbereitet und mit Einzelterminen. Sie selbst mUssen nicht dabei sein.

Wie verhandeln Sie fiir mich?
Verhandlungsstrategie und Umgang mit mehreren Interessenten ansprechen.
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Begleiten Sie mich bis zur Ubergabe?
Notarvorbereitung, Vertragspriifung und Ubergabeprotokoll gehdren zur Leistung, nicht zum Aufpreis.

ROTE FLAGGEN

Auffallig hohe Preisversprechen ohne Herleitung. Bewertung ohne Besichtigung. Druck zur schnellen
Unterschrift. Lange Laufzeiten ohne Ausstieg. Vorabkosten. Keine priifbaren Referenzen. Trifft einer dieser
Punkte zu: weitersuchen.

Tobias Troendle, GeschéaftsfUhrer Strudel Immobilien

PERSONLICHE BERATUNG

Stellen Sie uns
auf die Probe

Fragen Sie uns alles aus diesem Katalog. Wir antworten mit Referenzen, Marktdaten und einer
Preisempfehlung, die Sie nachvollziehen kénnen. Unverbindlich und auf Augenhdéhe.
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Tobias Troendle - Geschéftsfuhrer
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