Perfektes Backoffice"r Immobilienvermittiung

Buchungsnummer
ST23-00450

Diese Veranstaltung richtet sich an:
Spezialistelnnen"r Immobilienvermittlung, Assistenz mit Backoffice-Aufgaben

Ein erfolgreicher
Immobilienvertrieb lebt nicht
nur von den Maklerninnen! Der
Wert eines perfekt
organisierten und professionell
besetzten Backoffice sollte
nicht unterschatzt werden.
Besuchen Sie unser zweitagiges


https://shop.adg-campus.de/

Seminar unter der Leitung
eines erfahrenen Praktikers und
Experten und werden Sie "fit"
fur die Vertriebsunterstutzung"r
Immobilienvermittiung.

Veranstaltungsart
Seminar

Dauer (in Tagen)

2

Termin

26.01.2023 - 27.01.2023
Zu erreichender Abschluss
Teilnahmebescheinigung

1.430,00 €

Aktions- und Gutscheincodes werden'iteren Bestellprozess bertcksichtigt.
Beschreibung

Perfekt im Hintergrund und sicher im
Kundenkontakt!

Der Immobilienvertrieb punktet mit Beratungskompetenz, Vertriebsstarke und zuvorkommender
Kundenorientierung. Basis und Stltze fur diesen Erfolg ist eine starke Unterstitzung im Backoffice. Dabei geht"
weit mehr als nur um Korrespondenz, Telefonate und die Bewirtung von Gasten: Zeitmanagement fir den
AuBendienst, Kreativitat bei WerbemaBnahmen und eine Vielzahl typischer Makleraufgaben rund um Nachweis
und Vermittlung machen den Job komplex, aber auch einmalig interessant.



Ganz besonders wichtig: Der Assistent ist oft der erste Ansprechpartner flr den Immobilienkunden. Den richtigen
Weg"nden,"s Gesprach mit Verkaufer und Kaufer zum Erfolg"Uhren, ist die hohe Kunst im Backoffice einer
Immobilienvermittiung. Um die Weichen flr eine langfristige und positive Kundenbindung"ellen, braucht"e
richtige Einstellung, Know-how und ein gewisses Gespur fir den Kunden und das Geschaft der
Immobilienvermittiung.

Inhalte
Uberblick tiber den Ablauf einer Immobilienvermittlung"r Bank

* Wie funktioniert die Immobilienvermittlung"r Praxis,"egen die Schwerpunkte?
¢ Welche Aufgaben und Tatigkeitsfelder im Backoffice einer Immobilienvermittlung gibt es?
¢ Was sind die besonderen Herausforderungen"nem Immobilienburo?

Kompetente Unterstitzung"erativen Maklergeschaft

e Welchen Mehrwert kann das Backoffice leisten,"n Makler zielorientiert"terstitzen?
o Wie unterstitze ich aktiv den Akquisitionsprozess?

o Wie betreue ich Auftraggeberinnen kompetent?

¢ Welche Mdglichkeiten bietet mir der Erstkontakt mit Kaufinteressentinnen?

» Wie gestalte ich ein Verkaufsexposé und setze"elgerichtet ein?

e Wie gestalte ich wirkungsvoll Anzeigen in Printmedien und im Internet?

¢ Welche MarketingmaBBnahmen stehen zur Verfliigung?

e Wie wird der Notartermin optimal vorbereitet?

Maklersoftware als Vertriebsmotor

¢ Wie gehe ich mit Kundendaten"d was ist bei der Nachweisflihrung wichtig?
¢ Wie unterstitzt die Software den Vertrieb?
¢ Die richtigen Kundinnen finden: Interessentinnen richtig selektieren

Souveran und zuvorkommend"rsonlichen Kundenkontakt

¢ Das professionelle Erstgesprach: Kundinnen ein gutes Geflihl geben
¢ Qualifizierte Fragetechnik: Erkennen was der/die KundIn wirklich will?
e Der richtige Weg: Prasentationen und Beratung zuverlassig planen



Nutzen
« Sie erhalten einen praxisnahen Uberblick Uber die Aufgaben im Backoffice einer
Bankenimmobilienvermittlung, inklusive zahlreicher Vertiefungselemente spezifischer Fachthemen.
¢ Sie lernen die wesentlichen Elemente der Immobilienvermittlung kennen - aus theoretischer und vor allem
aus praktischer Sicht.
¢ Sie erhalten das Handwerkszeug, um Maklerinnen"r Auftragsakquise und im Vertrieb
kompetent"terstltzen - dank konkreter Praxisbeispiele kdnnen Sie"fort im Tagesgeschaft einsetzen.

Dozenten
Dirk RoRkopf, Volksbank BraWo Immobilien GmbH

Dirk RoBkopf verfugt Uber langjahrige Erfahrung im Bank-Immobiliengeschaft. Seine Workshops leben von der
Vertriebsorientierung aus dem praktischen Tagesgeschaft der Immobilienvermittlung. Dirk RoBkopf stellt
ausschlieBlich Akquisitions- und Verkaufsansatze vor, die"lbst bereits"r Praxis erprobt hat.



