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Urteil oder Gefuhlssache
wie werden wichtige Entscheidungen getroffen
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Grosse Kaufe, grosse Gefuhle:

Emotionen beeinflussen immer und tberall.

[ .egendary Spelling Manor
I'state In Los Angeles Lists
For $165 Million

Werden die sicherheitsverliebten Deutschen in der Krise plétzlich
zu Spielern? Neue Zahlen legen nahe, dass die Bundesbiirger ihre

Immobilienkdaufe mitimmer weniger Eigenkapital finanzieren. Das
kénnte gefahrlich werden.

Bored Ape Yacht Club NFT fur 1,43 Millionen
Dollar verkauft

Dr. Carmen Grebmer



Das Meiste, was wir entscheiden,

beruht nicht auf Gedanken,
sondern auf einem inneren Gefuhl

Nobelpreisgewinner Daniel Kahnemann

Dr. Carmen Grebmer




Wenn das innere Gefuhl stimmt

personl.lche Immobilie & Makler emotionale Bildung &
Erlebnisse Vertrauen

Kindheits- und
Lebenserinnerungen

Stil und Atmosphare

Persénliche Beratung und
Wiunsche fur Familie und

Zukunft

Neue Lebensphasen
Lebensstil und Hobbys
Inspiration durch
besondere Orte

EinfuUhlungsvermégen
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Neue Lebensphasen Kommunikation
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Welche verborgenen Wiinsche und Bedurfnisse

haben unsere Kunden?

/—Ielfen Sie mir He>

Am Besten einfach
die Klappe halten

Dr. Carmen Grebmer




lhr Wissenssnack fur die Praxis:
Was ihre Kunden wirklich wollen

Das Bedurfnisrad Der Fragenkatalog

(O «Welche Eigenschaften der Inmobilie/eines Zuhauses wiirden Ihnen das

Das Bedurfnis nach Erfolg und Selbstwirksamkeit

haben?” Viele Kaufer suchen eine Immobilie, die es ihnen ermaglicht, sich selbst als kompetent und erfolgreich
treffen, die ihre. starken und Stolz erzeugen.

getroffen zu

Einelovestiton, die Ben Erfolg widerspiegelt - Gefiihl geben, eine

Eine immobile, die Ihnen Freiheit und Flexiilitat gibt
Immobien,die thee Kompetenz und fhren Waitbiick zeigen

- einlnvestment, das Iha
2ur eigenen Gostaltung Ibsst und keine Grenzen setzt

Facetten:
« Erfolg: Die Immobilie reprasentiert eine Leistung, auf die sie stolz sein konnen.
* Selbstentfaltung: Das neue Zuhause als Plattform ar die persanliche und
Sie in lhren p: berufliche Weiterentwicklung,
» Wachstum: Ein Heim, das Raum far Expansion, wie Familie oder Projekte, bietet.
, der den Kaufer unterstatzt und

ey e sio Bt e RASAR, Kompetenz O .Wie solite Ihr Z
v iowestmant das Bedeutung und nspiration schatft

Erfolg & beruflichen Zielen unterstatzen?* esdiiats

" poocfalssen e Tiokiel oy paresssuton gairegt W EIF ihm das Gefahl gibt, eine fundierte Entscheidung zu treffen

Selbstwirksamkeit Technik: Laddering-Frage, b

Eine immebilie, die Status und Ang
- tar Kiuter, die Prestige und Exkiu

Warum st das far Sie w ) o elbstverwirklichungsbedrtnisse o kénnen Sie das adressieren:
Prasentieren Sie die Immobilie als eine Plattform fur Erfolg und
Selbstverwirklichung. Zeigen Sie auf, wie das Haus dem Kaufer die Moglichkeit gibt,
e whre daballentechaluands™ seine Fahigkeiten zu entfalten, z. B. durch Erweiterungsoptionen oder
2ukunftssichere Investitionspotenziale. Vermitteln Sie Kompetenz und
 indem Sie detaill teilen und den

(O .Wenn Sie an eine Immobilie denken, die Sie als echten Erfolg betrachten —

ss¥iches Fundamant for die Zukuntt
or Zugehsrigkoit und Gemeinschatt

Kaufprozess strukturiert und verstandlich gestalten.

Ein spannendes levestment, das sich abhabt
Dr. Carmen Grebmer

- far Kiuter,

Dr. Carmen Grebmer




Was Kaufer wirklich wollen:;
Immobilien, die Emotionen und Bedurfnisse erfullen

Autonomie: Kompetenz:
Eine Immobilie, die Ihnen Freiheit und Flexibilitat gibt Eine Investition, die lhren Erfolg widerspiegelt —

— ein Investment, das lhnen Raum Immobilien, die lhre Kompetenz und Ihren Weitblick zeigen
zur eigenen Gestaltung lasst und keine Grenzen setzt.

Popularitat: Bedeutsamkeit:

Eine Immobilie, die Status und Anerkennung bringt Ein Objekt mit Charakter, das nicht nur Wert besitzt,
— far Kaufer, die Prestige und Exklusivitat schatzen. sondern auch Werte verkoérpert

- lhr Investment, das Bedeutung und Inspiration schafft.

Sicherheit: Verbundenheit:
Ein solides Investment, das Stabilitat und Sicherheit bietet ' Eine Immobilie, die mehr als nur Wande bietet -
— lhr verlassliches Fundament fur die Zukunft. sie bringt Menschen zusammen und schafft ein Gefuhl
der Zugehorigkeit und Gemeinschaft.

Stimulation:
Ein spannendes Investment, das sich abhebt

Dr. Carmen Grebmer — far Kaufer, die nach aussergewéhnlichen, inspirierenden Objekten suchen.




Was Markus wirklich will:

Was Markus nicht sagt: / |
(versteckte Bedirfnisse) |

was Markus sagt:




Wie setzen wir die Bedurfnisse um?

Vorkaufphase Kauf- und Nutzungsphase Nachkaufphase

Website Outlet Mietfahrzeug Newsletter

13 SCHAURIG-SCHONE TIPS FUR
DEIN HALLOWEEN-WOCHENENDE

Namensschild Postkarte

4 = roadsurfelTe §

Dr. Carmen Grebmer
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istus - Wie erfragen wir diese unbewussten Bedurfnisse

([ .Welche Eigenschaften der Immobilie/eines Zuhauses wiirden lhnen das
Geflhl geben, eine durchdachte und erfolgreiche Entscheidung
getroffen zu haben?” (O .Wenn Sie an ein sicheres Zuhause/Immobilie denken, was far Bilder
Otfene Frage zur Selbstwirksamkeit, die den Interessenten zur Reflexion uber seine oder Gefuhle kommen lhnen dabei in den Sinn?*
Vorstellungen von Erfolg und kompetentem Handeln anregt Technik: Imaginationsfrage, die den Interessenten dazu bringt, sein subjektives Sicherheit

Kompetenz «Wie solite Ihr Zuhause/die Immobilie Sie in Ihren persénlichen oder SR

beruflichen Zielen unterstitzen?"” Sicherheit «Welche Aspekte waren flir Sie wichtig, um sich langfristig geborgen
Erfolg & Technik dering-Frage, bei der nach weiteren Bedirinissen und Zielen des Interessenten gefragt (oder abgesichert) zu fihlen?”
Selbstwirksamkeit o A : Bl st Ears: vasboorpeon Stabilitat & Schutz

Technik: Ladder hnik; auf die An' e Vertiefung mit Warum ist das fur Sie

erwirklichungsbedarfnisse offenlegen. bedeutsam?* - so werden ¢ motionalen Hintergn e der herheitsbedurfni
«Wenn Sie an eine Immobilie denken, die Sie als echten Erfolg .Kdénnen Sie ein Szenario beschreiben, in dem Sie sich in Ihrem
betrachten — was wére dabei entscheidend?” Zuhause/mit der Immobilie absolut sicher fihlen wirden?”

Technik: Imaginationsfrage, die das Bedarfnis nach Anerkennung und Erfolg aufgreift und den Technik: Tiefenpsyche che Frage zur emotionalen Verankerung van Schutz und Gebc

Interessenten dazu brin Varstellung von erfolgreichem Immobilienbesitz zu reflektieren

«Was soll lhr neues Zuhause/die Immobilie Gber Sie aussagen, wenn Sie
«Welche Erinnerungen oder Erfahrungen wiinschen Sie sich, in Ihrem Besuch empfangen/diese Vermietern vorstellen 0.4.2"
neuen Zuhause zu schaffen?” T Jiese Frage spric ar Anerkennung an, ohne das

k Projektive Frage, die nach der zukinftigen emotionalen Verbindung zur Immobiie fragt und

n Wunsch nach einem bedeutungsvollen Lebensraum offenlegt Populantdt

«Wie wichtig ist lhnen eine reprasentative Lage (oder ein bestimmter

«Warum ist lhnen wichtig, dass |lhr Zuhause eine Geschichte hat oder Stil), wenn Sie an lhr neues Zuhause/die Immobilie denken?”

Bedeutsamkeit Anerkennung &

: sozialer Status
Sinn & chnik: Laddering-Frage, die durch die Vertiefung .Was bedeutet das fur Sie?” erg L w .Stellen Sie sich vor, Sie laden Freunde ein — welches Gefiihl méchten
Selbstentfaltung

etwas Uber Sie ausdrickt?”

Technik: Das Bedarfnis nach Prestige und Exklusivitat wird hier Uber die Lage und den Stil thematisiert

Bedurfnis nach Sinnhaftigkeit und Selbstentfaltung so bedeutsam ist Sie, dass lhr Zuhause/die Immobilie bei ihnen hinterlasst?”
«Wenn Sie sich |hr neues Zuhause als einen Ort voller Bedeutung nik: Imaginatic die den Interessenten dazu bringt, sein Bedurfnis nach sozialem Eindruck
vorstellen — was macht diesen Ort flir Sie so bedeutsam?” nd Anerkennung zu reflektieren

vik: Imaginationsfrage, die den Interessenten dazu bringt, seine Wertvorstellungen und Sinnsuche

zu reflektieren

Dr. Carmen Grebme




HSLU

Das Bedurfnis nach Sinnhaftigkeit und Selbstentfaltung

Kaufer suchen oft ein Zuhause, das ihnen einen tieferen Lebenssinn vermittelt und als Ausdruck ihrer Werte dient.

Facetten:
* Inspiration und Wertschatzung: Die Immobilie inspiriert und passt zu den
personlichen Uberzeugungen und Zielen.
« Integritat: Ein Zuhause, das mit den Werten und Uberzeugungen des Kaufers
Ubereinstimmt.
* Sinn und Ganzheit: Ein Ort, der als langfristiges Projekt und als symbolisches
Zentrum des Lebens gesehen wird.

Wie kénnen Sie das adressieren:

Positionieren Sie die Immobilie als bedeutungsvolles Lebensprojekt und
symbolischen Lebensmittelpunkt. Erzahlen Sie die Geschichte der Immobilie und
betonen Sie Nachhaltigkeit und kulturelle Werte, die zur Identitat des Kaufers

passen. Zeigen Sie, wie das Haus zu einem Ort werden kann, der langfristig inspiriert
und Sinn stiftet.

Dr. Carmen Grebmer




HSLU

Das Bedurfnis nach sozialer Nahe und Zugehorigkeit

Das Zuhause sollte es Kaufern ermdglichen, sich mit Familie, Freunden und Gemeinschaft verbunden zu flhlen. Viele
suchen nach einer Immobilie in einer Gegend, die ihnen Zugehdérigkeit vermittelt.

Facetten:
 Nahe und Gemeinschaft: In einem Umfeld wohnen, das soziale Interaktionen und g
Beziehungen unterstutzt.

 Einfihlsamkeit und Geborgenheit: Ein Ort, der emotionale Warme und
Sicherheit bietet.

* Vertrauen und Zugehérigkeit: Die Immobilie und das Viertel bieten ein stabiles
soziales Umfeld.

Wie kénnen Sie das adressieren:
Betonen Sie das Gemeinschaftsgefuhl, das die Immobilie und das Umfeld bieten.
Organisieren Sie Kennenlernaktivitaten in der Nachbarschaft und heben Sie

familienfreundliche Angebote wie Schulen und Parks hervor. Présentieren Sie das
Zuhause als einen Ort der Nahe, wo Kaufer sowohl soziale Bindungen als auch

Geborgenheit finden kénnen.
Dr. Carmen Grebmer




HSLU

Das Bedurfnis nach Neuem und Abwechslung

Kaufer mit einem hohen Bedurfnis nach Stimulation suchen nach einzigartigen, inspirierenden Eigenschaften oder
einem besonderen Standort.

Facetten:
* Neugier und Kreativitat: Die Immobilie bietet Méglichkeiten zur
Individualisierung oder kreative Gestaltungsmaoglichkeiten.
* Erlebnis und Anregung: Ein Zuhause, das besondere Features oder eine
Umgebung bietet, die Neugier weckt.
* Spannung: Architektur oder Design, das aus der Masse herausragt und
Abwechslung in den Alltag bringt.

Wie kénnen Sie das adressieren:

Heben Sie die auldergewohnlichen Eigenschaften und Erlebniswerte der Immobilie
hervor, z. B. durch besondere architektonische Details oder die Nahe zu lebhaften
Orten. Bieten Sie kreative Besichtigungserlebnisse, die Neugier wecken, und zeigen
Sie, wie die Immobilie den Kaufer taglich aufs Neue inspiriert.

Dr. Carmen Grebmer




HSLU

Das Bedurfnis nach Stabilitat und Schutz

Sicherheit ist fur viele Kaufer entscheidend — sowohl im finanziellen als auch im sozialen Sinne. Sie suchen nach einer
Investition, die Stabilitat und Verlasslichkeit bietet.

Facetten:
 Struktur und Ruhe: Ein Zuhause, das langfristige Stabilitdt und Berechenbarkeit
bietet.
* Geborgenheit und Schutz: Ein sicherer Ort, der emotionalen und physischen
Schutz bietet.
* Planbarkeit und Struktur: Ein Ort, an dem sie ihre Zukunft mit Vertrauen
aufbauen kénnen.

(L

Wie kénnen Sie das adressieren:

Vermitteln Sie die Stabilitdt und Schutzaspekte der Immobilie, indem Sie
Wertzuwachs und Sicherheitsmerkmale betonen. Zeigen Sie, wie das Zuhause 1
Geborgenheit und Ruhe bietet und die Grundlage fir eine planbare, sichere Zukunft ~

darstellt, z. B. durch Nahe zu wichtigen Infrastrukturen und ein verlassliches Umfeld.
Dr. Carmen Grebmer




HSLU

Das Bedurfnis nach Anerkennung und sozialem Status

Einige Kaufer streben nach einer Immobilie, die als Statussymbol gilt und Ansehen in der Gesellschaft bringt. Dies
kann sich in Lage, Grél3e oder Architektur des Hauses ausdriicken.

Facetten:
* Anerkennung und Wiirdigung: Das Zuhause als Statussymbol, das bei anderen
Anerkennung hervorruft.
* Respekt und Einfluss: Die Immobilie als Ausdruck der sozialen Position und des
persoénlichen Erfolgs.
+ Einzigartigkeit und Prestige: Ein Zuhause, das einen besonderen und exklusiven
Charakter hat.

Wie kénnen Sie das adressieren:

Stellen Sie die Immobilie als Statussymbol dar, das Anerkennung und sozialen
Respekt ausstrahlt. Betonen Sie luxuridse Merkmale, hochwertige Materialien und
eine prestigetrachtige Lage. Heben Sie das Netzwerkpotenzial hervor, um das

exklusive Image der Immobilie und das Ansehen, das sie verleiht, zu unterstreichen.
Dr. Carmen Grebmer




HSLU
Das Bedurfnis nach Selbstbestimmung und Freiheit
Kaufer méchten haufig ein Zuhause, das ihnen Freiheit und Selbstbestimmung erlaubt, z. B. durch flexible
Raumgestaltung oder Eigentum statt Miete.
Facetten: .
« Unabhangigkeit und Selbstbestimmung: Ein Zuhause, das Raum zur freien A\ \\\\\\\\\\‘\\Q\ I IL'///’ /
Gestaltung und zum Ausdruck der Persénlichkeit gibt. 3 ;\' ‘~\..‘ \ \| ff// VB
* Freiheit und Individualitat: Die Moglichkeit, den eigenen Stil ohne NN \\R\Q\\Q\, //
Einschréankungen zu verwirklichen. D \\ X

* Selbstverwirklichung und Authentizitat: Ein Ort, der als Rickzugsraum und
personliches Projekt gesehen wird.

Wie kénnen Sie das adressieren:

Zeigen Sie die Freiheit und Flexibilitat der Immobilie, indem Sie auf
Gestaltungsmoglichkeiten und Rickzugsraume hinweisen. Vermitteln Sie, wie das
Eigenheim dem Kaufer Unabhangigkeit bietet und ihn in die Lage versetzt, einen
individuellen Lebensraum zu schaffen, der ohne auf3ere Einschrankungen gestaltet

werden kann.
Dr. Carmen Grebmer




HSLU

Das Bedurfnis nach Erfolg und Selbstwirksamkeit

Viele Kaufer suchen eine Immobilie, die es ihnen ermdglicht, sich selbst als kompetent und erfolgreich
wahrzunehmen. Sie méchten Entscheidungen treffen, die ihre Selbstwirksamkeit starken und Stolz erzeugen.

Facetten:
* Erfolg: Die Immobilie reprasentiert eine Leistung, auf die sie stolz sein kénnen.
 Selbstentfaltung: Das neue Zuhause als Plattform fur die persénliche und
berufliche Weiterentwicklung.
» Wachstum: Ein Heim, das Raum fur Expansion, wie Familie oder Projekte, bietet.
 Effektivitat: Ein klar strukturierter Kaufprozess, der den Kaufer unterstttzt und
ihm das Gefuhl gibt, eine fundierte Entscheidung zu treffen.

Wie kénnen Sie das adressieren:

Prasentieren Sie die Immobilie als eine Plattform fur Erfolg und
Selbstverwirklichung. Zeigen Sie auf, wie das Haus dem Kaufer die Méglichkeit gibt,
seine Fahigkeiten zu entfalten, z. B. durch Erweiterungsoptionen oder
zukunftssichere Investitionspotenziale. Vermitteln Sie Kompetenz und
Entscheidungsstarke, indem Sie detailliertes Expertenwissen teilen und den

Kaufprozess strukturiert und verstandlich gestalten.
Dr. Carmen Grebmer




-
Wenn Gedanken mit Emotionen in Konflikt geraten,

sind unsere neuronalen Schaltkreise so konzipiert,
dass unsere Emotionen gewinnen

Carter and Frith, 1998
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