


BIJLAGE 3 - MODULE 2 PROFESSIONEEL MANDAAT
ARGUMENTATIEBOEKJE

BEZWAAR: DE COMMISSIE IS TE HOOG.

ARGUMENT 1: DE AUTO.
Met welke auto rijdt u ?
Met een Golf.
Waarom rijdt u niet met een Lada, die zijn toch veel goedkoper dan een Golf?
Omdat dat niet hetzelfde is, het gaat toch om een andere kwaliteit.
Wel hier gaat het net zo, wij bieden u een hoger niveau van service, anders dan andere agentschappen.
 
ARGUMENT 2: DE CHIRURG.
Laat ons het volgende voorbeeld nemen.
Als u een belangrijke chirurgische operatie zou moeten ondergaan en u heeft de keuze tussen u te laten opereren door een gekende chirurg met zijn bekwaam team maar waarvan de honoraria een beetje hoger liggen en een andere chirurg, die minder gekend is met een minder hoog niveau maar goedkoper, wie kiest u dan?
De eerste chirurg want die geeft me meer kansen om te genezen maar daar gaat het dan wel om iets belangrijks.
De verkoop van uw huis is dus niet zo belangrijk ??
Natuurlijk wel.
Hetzelfde geldt hier. Heeft u liever een erkend agentschap of eentje dat nog niet zoveel heeft bewezen, zelfs als dat minder duur is?
 
















 ARGUMENT 3: DE VERGELIJKING.

	U ALLEEN
	WIJ SAMEN

	Affiche op het huis
	Bord van CENTURY 21

	Advertentie op Immoweb.be
	Internetsites:
· CENTURY21.BE
· IMMOWEB.BE
· IMMOVLAN.BE
· ANDERE WEBSITES …

	Delen op Facebook
	Verschijnen op onze FACEBOOK-pagina (samen met onze andere onroerende goederen)

	Erover spreken: hoeveel mensen kent u (die op zoek zijn naar een onroerend goed)?
	xx verkopers die elk een portefeuille beheren van +/- 75 personen die actief op zoek zijn 

	
	Verkoopmethode:
· Afspraak met ons agentschap (2u voorzien per klant)
· Identiteit van de bezoekers
· Evaluatie van de noden
· Rekening houdend met het budget
· Professioneel bezoek.
· Opvolging door het agentschap (verslag bezoek).
· Opvolging met de kandidaten
· Argumentatie.
· Voorstelling van een aanbod zonder kredietclausule
· Opsturen van het compromis naar de notarissen
· Getekend compromis zonder kredietclausule (met voorschot) ==) zekerheid over de verkoop
· Compromis met overlijdensverzekering 

	
	Ploeg met XX personen met kennis van zaken (met opsplitsing van de taken)

	
	Portefeuille met ongeveer XX onroerende goederen

	
	Grootste netwerk, zowel wereldwijd als in België (190 agentschappen) ==) samenwerking

	
	Opvolging met de eigenaars (om de 4 weken)

	
	Opvolging van onze klanten tot aan de notariële aktes

	
	Kwaliteitsgarantie

	Hoe heeft u de meeste kans om uw onroerend goed te verkopen?



	U MET AGENTSCHAP X
	WIJ SAMEN

	Affiche op het huis
1 enkele vitrine
	Bord CENTURY 21

	Advertentie op :
· IMMOWEB.be
· Website van het agentschap
· IMMOVLAN.BE
	Websites:
· CENTURY21.BE
· IMMOWEB.BE
· IMMOVLAN.BE
· Andere websites …

	Verschijning in een lokaal publiciteitsblad 
	Verschijnen op onze FACEBOOK-pagina (samen met onze andere onroerende goederen)

	Een enkel iemand houdt zich met uw huis bezig
	xx verkopers die elk een portefeuille beheren van +/- 75 personen die actief op zoek zijn 

	Verkoopmethode??
· Afspraak ter plaatse (op het opgegeven adres).













· Compromis met of zonder clausule?
	Verkoopmethode:
· Afspraak met ons agentschap (2u voorzien per klant)
· Identiteit van de bezoekers
· Evaluatie van de noden
· Rekening houdend met het budget
· Professioneel bezoek.
· Opvolging door het agentschap (verslag bezoek).
· Opvolging van de kandidaten
· Argumentatie.
· Voorstelling van een aanbod zonder kredietclausule
· Opsturen van het compromis naar de notarissen
· Getekend compromis zonder kredietclausule (met voorschot) ==) zekerheid over de verkoop
· Compromis met overlijdensverzekering .

	Bescherming van de belangen van de eigenaars?
	Ploeg met XX personen met kennis van zaken (met opsplitsing van de taken)

	Portefeuille van X onroerende goederen
	Portefeuille van XX onroerende goederen

	
	Grootste netwerk, zowel wereldwijd als in België (190 agentschappen) ==) samenwerking

	Opvolging met de eigenaars? Mail? Telefoon?
	Opvolging met de eigenaars (om de 4 weken)

	
	Opvolging van onze klanten tot aan de notariële aktes

	
	Kwaliteitsgarantie

	Hoe heeft u het meeste kans om uw huis te verkopen?
MET HET ANDERE AGENTSCHAP TEGEN 3% OF MET ONS?










BEZWAAR : JULLIE ZIJN DUURDER DAN DE ANDERE AGENTSCHAPPEN.

ARGUMENT 1 : DE VERGELIJKING.
Zie hierboven.
Als ik tegen dezelfde voorwaarden werk als de andere agentschappen, met wie gaat u dan samen werken?
Met jullie.
U bent er dus van overtuigd dat ik u de beste service en de hoogste kans bied om uw huis te verkopen?
Ja maar jullie zijn duurder.
En het belangrijkste voor u is toch de prijs die u krijgt voor uw huis? Waar ik dan onze honoraria aan toevoeg?
Ja maar toch…
Wat zou u willen dat ik laat vallen van onze diensten om u dezelfde commissie te geven?
Dit en dat.
Schrap die zaken in de vergelijkingslijst en denk dan aan de opmerking van even geleden: we hadden toch besproken dat we samen het meeste kans hebben en nu wil u bepaalde troeven weghalen om erin te slagen uw huis te verkopen??
Nee, natuurlijk niet.
Closing.

ARGUMENT 2: WAT DENKT U VAN EEN AGENTSCHAP DAT ONDERHANDELT OVER ZIJN HONORARIA?
Wat denkt u over een agentschap dat u voorstelt zijn honoraria te verlagen ?
Dat ze liever makkelijk onderhandelen om de koop makkelijker af te sluiten.
Wat denkt u dan dat agentschap gaat doen als een amateur interesse toont in uw huis maar het te duur vindt?
Dat ze zal onderhandelen over de prijs en een aanbod aanvaarden dat lager ligt dan de vraagprijs.
Inderdaad en dat is niet wat u wil, denk ik?
Nee.
Dan moet u weten dat wij over een heel jaar slechts over 5 à 6% van de vraagprijzen onderhandelen, alle eigendommen samen genomen, en dat we om dat te doen over andere werkmethodes en belangrijke middelen beschikken.

ARGUMENT 3 : DE KEUZE.
Na de vergelijkingstabel en als er nog een bezwaar volgt…
U heeft 2 mogelijkheden:
Het minst dure agentschap kiezen.
Het agentschap kiezen dat u de meeste kansen biedt om uw huis te verkopen.
Wij garanderen u in elk geval uw vraagprijs, dat is ons vertrekpunt.

BEZWAAR : JULLIE ZIJN DUURDER DAN ANDERE CENTURY 21 AGENTSCHAPPEN.

ARGUMENT 1: EN ALS U BAAS ZOU ZIJN VAN EEN AGENTSCHAP?
Mag ik u iets vragen? Als u de baas zou zijn van een immobiliënkantoor, wat zou u dan het liefste hebben: werken tegen 3 of tegen 4 %?
Tegen 4 % natuurlijk. - Waarom?
Omdat het meer opbrengt, ik zou meer verdienen.
Dat is uiteraard waar, u heeft gelijk. Mijn baas zegt me altijd dat we niet kunnen garanderen een huis te kunnen verkopen, evenmin als de prijs die we ervoor zullen krijgen. We kunnen echter wel garanderen dat we een maximum aan middelen (zowel publicitair als op menselijk vlak) zullen inzetten om er alles uit te halen.  En hoe denkt u dat we het makkelijkst meer middelen kunnen inzetten: met 3 of 4% commissie?
Met 4%.
En uw bedoeling is om uw eigendom te verkopen?  Met welk agentschap denkt u het meeste kans te hebben om te verkopen: dat met 3% of met 4% aan middelen?
Het agentschap met 4 % aan middelen.
Inderdaad en daarom zijn er soms verschillen tussen bepaalde CENTURY 21 agentschappen. Bepaalde agentschappen hebben de structuur nog niet om u het volledige dienstenpakket aan te bieden.
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