Verhandlungs-Checkliste

Kapitel 9.5 - Ihr persénlicher Schlachtplan - Ausftillen vor dem Gesprach!

Objekt / Adresse:
Angebotspreis: (in €)
Makler / Verkaufer:

Gesprachsdatum:

‘

Mein Wunschpreis: (in €)
Mein Anker-Preis: (erster genannter Wert, in €)
Mein Maximalpreis: (absolute Schmerzgrenze, in €)

Beleihungswert der Bank: (in €)

Vergleichsobjekte: (Preis + Quelle, mind. 2-3)
Investitionen in nachsten 10-15 Jahren: (geschétzt in €)
Mangel / Auffalligkeiten aus der Besichtigung:
Nebenkosten-Vergleich:

Energetischer Zustand / Sanierungsbedarf:

Joker 1:
Joker 2:
Joker 3:
Joker 4:

Joker 5:

e
Verkaufer-Typ: (Lebensverédnderer / Erben / Senior / unter Druck)
Warum wird verkauft?

Steht der Verkaufer unter Zeitdruck? (ja / nein / unklar)

Was ist dem Verkaufer (auRer Geld) wichtig?

Welches Problem kann ich losen?

‘

[J Finanzierung ist bestatigt / Bank ist an Bord



Finanzierungsbestatigung als Dokument vorliegend
Beleihungswert der Bank bekannt

Vergleichsobjekte recherchiert (mind. 2-3 Stlick)
Besichtigungsprotokoll mit Grin/Gelb/Rot-Bewertung fertig
Investitionsbedarf geschatzt (Heizung, Dach, Fenster, Energetik)
Preisrahmen festgelegt (Wunsch / Anker / Maximum)
Win-Win-Joker vorbereitet (mind. 2-3 Stlck)

Wenn-Dann-Matrix ausgefullt (Plan A + Plan B)
Verkauferperspektive durchdacht (Typ / Motivation / Schmerzpunkt)
Gesprachseroffnung gelbt (Wertschatzung + Anker)

Pause nach dem Anker gelbt ("Schweigen aushalten")

Vereinbarter Kaufpreis: (in €)
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Vereinbarte Nebenpunkte: (Inventar / Zeitpunkt / RGumung)
Nachste Schritte / Fristen:
Bestatigungs-E-Mail gesendet am:

Notartermin vereinbart flr:

Alle Checklisten auch als ausfullbares PDF: ihr-immobilienmakler-hannover.de/tools
© IHR Immobilienmakler Hannover & Region GmbH - Prufen. Bewerten. Verhandeln.



