


BIJLAGE 2 - MODULE 2 PROFESSIONEEL MANDAAT 
 GESPREK  CLOSING MANDAAT

Ik bedank u om deze vragen te hebben beantwoord en zou me nu beter willen voorstellen.
Mijn naam is XXX
Kent u CENTURY 21? Century 21 is de 1ste organisatie in de wereld met 7100 agentschappen.
In België hebben we 175 agentschappen. 
Ikzelf maak deel uit van agentschap CENTURY 21 XXX in XXX.
En wij zijn gespecialiseerd in de verkoop van onroerend goed zoals het uwe.
Ons doel is om uw huis te bezoeken met kandidaat-kopers.
Zou u dat passen?

Onze samenwerking zal dus gebaseerd zijn op 4 pijlers.
Bent u akkoord met een bedrag van XXX euro voor uw woning? Samen stellen we de verkoopprijs vast op XXX euro, wat XXX euro voor u betekent en dat is toch wat u voor ogen had?

Om kredietwaardige kopers uit te kunnen kiezen  en u een verkoop in alle veiligheid te kunnen garanderen, gaan we in 3 fases te werk voor de verkoop:
1. Afspraak in het agentschap -  de noden van de kandidaat-kopers leren kennen en hun financiële middelen.
2. Volledig en individueel bezoek van uw onroerend goed (tekenen van een aankoop ).
3. Terugkeer naar het agentschap om het nemen van een beslissing te begeleiden.

Gedurende een periode van 6 maanden vragen we u om de verkoop van uw woning aan geen enkel ander agentschap of immobiliënkantoor toe te vertrouwen.
Tenslotte is het wederzijdse vertrouwen zeer belangrijk. Vandaar ook dat u geniet van onze onvoorwaardelijke kwaliteitsgarantie. Deze garantie bevat 14 punten, waarvoor ik persoonlijk borg sta en die ik beloof uit te voeren. Indien dit niet gebeurt, mag u onze samenwerking stopzetten, zonder enige schadevergoeding. 

Bent u zeker te willen verkopen? 
Bent u het eens met het door ons gegarandeerde bedrag van XXX euro?
Mag ik uw identiteitskaart hebben a.u.b.?




IN GEVAL VAN EEN BEZWAAR: ARGUMENTATIETECHNIEKEN.
“Ja, ik begrijp u.”

Aandringen, dieper op de zaken ingaan. 
= kort moment om op het bezwaar in te gaan.
Het bezwaar duidelijk vastleggen (“als we het eens raken over dit punt, is alles dan duidelijk voor u?”)

Argumenteren.

‘Ja’-vragen
“Bent u zeker te willen verkopen?”
“En bent u het eens met de door ons gegarandeerde XXX euro voor u?”

« Mag ik uw identiteitskaart hebben ?  »
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