Spieltektonik

Arbeitsblatt UM21: Immobilien zum doppelten Wert verkaufen

Ich mochte anhand eines aus der Sichtweise der ,,Kundenbindung durch Spiel* korrekt gestalteten
Verkaufsprozesses einer Eigentumswohnung einmal darstellen, wie eine talentierte Verkduferin
eine Eigentumswohnung locker zum doppelten Marktwert verkautft.

Normalerweise wiirde man sagen: ,,Blodsinn!“. Es geht um eine 45qm — Eigentumswohnung in ei-
ner Innenstadt, mit Balkon und Einbaukiiche, geschitzter Marktwert ca. 35.000€. Die Frau, sehr
charismatisch, attraktiv, ca. 45 Jahre alt, lange, braune Haare, gibt ein Inserat auf:

,»1 Y2 Zimmer — Eigentumswohnung, 45qm, gute Lage, Balkon, zu verkaufen, Preis 70.000 VB

Es melden sich verschiedene Menschen, die sich fiir die Eigentumswohnung interessieren. Frauen
wimmelt sie komischerweise direkt ab: ,,Schon verkauft!“, eigentlich v6llig unverstandlich, ange-
sichts der besseren Aussichten diese Wohnung verkaufen zu kénnen. Unbeirrt vereinbart sie nur
Ortstermine mit Ménnern, die, wie sie geschickt herauskitzelt, alleinstehend sind, oder in Tren-
nung leben. Vor Ort, mit dem potentiellen Kéufer alleine, erzéhlt sie diesem folgende Geschichte:

In dieser Eigentumswohnung habe sie mehrere Jahre selber gewohnt, also nicht vermietet, und
wunderschéne, erotische Begegnungen mit ihrem Liebhaber gehabt, der sie nun verlassen habe,
und sie deswegen nun aus emotionalen Griinden die Wohnung verkaufen miisse, sie wolle auswan-
dern an die Algarve, und brauche deswegen das Geld.

Die Manner, allesamt gut informiert tiber den tatsdchlichen Marktwert der Wohnung, erwihnen na-
turlich alle, dass der Preis sehr iiberhoht sei.

Vollig unbeirrt erzihlt sie ihnen weitere Geschichten, dass sie wegen ihres verflossenen Liebha-
bers 50.000€ Schulden habe, und nun unbedingt etwa 10-20.000€ noch brauche, um, weit, weit
weg, an der Algarve, ein neues Leben zu beginnen, ein heimlicher Wunschtraum von ihr.

Sie deutet im Laufe des weiteren Gespriaches nur an, welche erotischen Phantasien sie hier in die-
ser Wohnung gelebt habe, und wie sehr sie noch an ihr hdngen wiirde, sie miisse unbedingt weit
weg, um die Trennung verschmerzen zu kénnen. Auf Preisverhandlungen lésst sich sich keinen
Millimeter ein, lenkt stattdessen das Gesprach bei jedem Versuch des Kéaufers, auf den Preis zu
sprechen zu kommen, auf ihre erotischen Erlebnisse, erwdhnt die gute Lage, den schonen Balkon,
die Einbaukiiche, u.s.w., verbleibt immer nur in Andeutungen, erzahlt also nichts genaues. Uber ih-
rer Jeans trdgt sie einen langen Rollkragenpullover, in der sich ihre Figur nur erahnen 1463t. Neben-
her erwdhnt sie die Attraktivitit des Interessenten, erfahrt {iber dessen Trennung von seiner Frau,
schmeichelt ihm etwas mit eingestreuten Adjektiven: ,attraktiv, stattlich, sinnlich, feinsinnig, intel-
ligent, minnlich, gut angezogen, sympathisch, gepflegt, ...

Gegen Ende des Gespriches holt sie einen Zettel mit einer Liste von ca. 25 (erfundenen) Namen
heraus, und notiert nochmals einige Informationen iiber den Mann, der direkt neugierig fragt, wie-
viele sich fiir diese Wohnung auch interessierten. 5 Interessenten bislang, die ernsthafte Kaufab-
sichten hitten, und ca. Weitere 20, wo sie nicht wiifite, ob sie kaufen wiirden, die wollten sich
nochmals umschauen. Und sie wiirde entscheiden, wem sie ,,ihre* geliebte Wohnung, an der ja so
viele erotische Erinnerungen hingen, verkaufen wiirde.

Wiederholte Versuche, iiber den Preis zu verhandeln, lehnt sie geschickt ab, stattdessen ldsst sie
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nun ganz nebenher einen Gedanken durchschimmern, welcher ihm signalisiert, daf3 er ja durchaus
sehr sympathisch und iiberaus attraktiv wére, wie sehr er ihrem Verflossenen, dem sie sehr nach-
trauert, dhneln wiirde, in seiner ,,souveridnen und ,,mannlichen®, aber durchaus sensiblen Art.
Auch erwidhnt sie die Preissteigerung, die die Wohnung erfahren hétte. Sie habe sie damals, vor
wenigen Jahren, fiir die Hilfe erworben.

Zuletzt sagt sie ihm, daf3 sie gegen Ende der Woche, am Freitag, endgiiltig entscheiden wiirde,
wem sie die Wohnung verkaufe, er solle also unbedingt noch einmal driiber schlafen, und es sich
ganz genau iiberlegen, ob der die Wohnung wirklich haben wolle. Gegen Ende der Woche wiirde
sie sich dann ggf. bei ihm melden, signalisiert jedoch, dass sie auch privat an ihm interessiert sei,
sie also vielleicht nicht an ihn verkaufe, jedoch sie ihn ,interessant fande, sich auch gerne von
ihm zu einem Abendessen einladen lassen wiirde.

2 Tage vergingen, nichts passiert. Am 3. Tag rief der Mann aufgeregt an, er habe es sich genau
iiberlegt, er wollte die Wohnung kaufen, mit der Bank sei alles klar.

Eigentumswohnung fiir den doppelten Marktwert verkauft!

Dieses Beispiel ist ein typisches fiir Verkaufsprozesse nach ,,psychodynamischem Prozessdesign®.
Was ist genau passiert?

Pfliicken wir einmal dieses PD? auseinander:

Der Verkaufsprozess gleicht einem Spiel, genauer gesagt, dieser ist ein Spiel rund um Erinnerun-
gen, Gefiihle, Liebe, Erwartungen, Hoffnungen, Triume. Seltsamerweise spielt der Preis ebenso-
wenig eine Rolle, wie bei dem Verkauf eines Audi's fiir 80.000€, wo es doch einen Dacia Logan
schon fiir 7500€ oder einen Tata aus Indien fiir 2500€ neu gibt.

Wichtig hierbei also ist, dass sie jeden Versuch des Mannes, den Preis zu driicken, vollig abblockt
und geschickt auf ihre erotischen Phantasien bzw. Erlebnisse umlenkt. Spitestens nach dem 3.
oder 4. Versuch merkt der Mann, daf} es sinnlos ist, versucht es also erst garnicht mehr, sondern
geniefit eigentlich viel lieber die erotischen Andeutungen der Frau und ihre charismatische Er-
scheinung. Sachargumente spielen bald keine Rolle mehr, der Mann entscheidet sich also, das Ver-
kaufsgespich als sinnliches, sehr phantasieanregendes ,,Spiel* zu betrachten, da er kaum ernsthaft
gewillt ist, den doppelten Preis zu bezahlten.

Damit ist dann der erste Schritt in der emotionalen Steuerung der Auswahl der Gedankenpfade
vollzogen. Der Mann entscheidet also angesichts der Schmeicheleien und erotischen, charismati-
schen Ausstrahlung sich freiwillig dagegen, diesen Gedankenpfad weiter zu verfolgen.

Dann erwihnt sie, dass nur Sie entscheidet, an wen sie verkauft, und schliet damit einen weiteren
Gedankenpfad im Kopfe des Mannes, dass evtl. die Wohnung preislich {iberhoht wére. Darin ist ja
als ,,implizite Logik*“ enthalten, dal} sie die freie Auswahl habe, wie der Zettel mit 25 Namen und 5
»ernsthaft interessierten” Bewerbern, suggeriert.

Angesichts der faszinierenden, sehr weiblichen Erscheinung der Frau hat er auch bald keine Zwei-
fel daran, dass sie diese Wohnung tatsichlich zu dem Preis verkauft bekommt. Der weitere, mogli-
che Gedankenpfad, ndmlich, dass die Wohnung ihren Preis nicht wert sei, ist damit auch geschlos-
sen.

Nun kommt etwas sehr merkwiirdiges, welches vollig kontrér zu allem ist, was in {iblichen Strate-
giebiichern iiber Verkauf steht: ,,Die Kunst des Verkdufers ist es, den Kdufer so schnell {iber den
Tisch ziehen, daf3 er die Reibungshitze noch als Nestwarme empfindet® ;-)

Nein, sie empfiehlt ihm ausdriicklich, sich ein paar Tage Zeit zu lassen, sich es genau zu iiberle-
gen. Damit sind seine simtlichen Zweifel an ihrer ,,Seriositidt” beseitigt. Er empfindet sie nicht nur
als iiberaus ,erotisch“ (Erotik ist das, was man nicht sieht!), attraktiv, sondern auch {iberaus ver-
kaufstiichtig und talentiert. Er stellt sich dabei vor, wie sie wohl ihre neue Existenz an der Algarve
aufbauen wiirde, und fragt neugierig nach, was sie jedoch abblockt. Sie will, da3 die Phantasie des
Mannes so richtig ans Glithen kommt.
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Vollends explodieren seine Phantasien, als die Frau auch noch erzahlt, sie wiirde auf ,,hemmungs-
lose“ und ,,verruchte“ Ménner stehen — endlich mal eine ,,normale“ Frau, welche Mann Mann sein
1463t und sogar noch dazu animiert, ein ,,echter Mann“ zu sein, denkt er sich.

Uberaus fasziniert von dieser Frau spuken dann in den folgenden Tagen alle mdglichen erotischen
Gedanken durch seinen Kopf und bleiben an einem Gedanken hdngen:

Sie hatte erwdhnt, dafB3 sie ihn attraktiv und sympathisch empfindet, und daher malt er sich in allen
moglichen Farben aus, wie es wohl wire, wenn sie seine Geliebte wire. Er denkt in den nichsten 2
Tagen nur noch daran, stiefelt zur Bank, klart das Finanzielle ab, vorsichtshalber.

Der Gedanke, diese iiberaus im Verkauf talentierte (wie er ja selber emotional spiirt) Frau mit
»Klasse®“ als Geliebte oder sogar neue Partnerin zu bekommen, versetzt ihn in Entziicken. Eine
Reihe von Folgeprozessen in seinem Hirn werden angestof3en, quasi ,,induziert.

Z.B. das, was die Chinesen als TAO bezeichnen, der natiirliche Wunsch zur ,, Unterordnung unter
die gemeinsame Sache®. Gerade in Trennung lebend, vermisst er sehnsiichtig das ,,Zusammenge-
horigkeitsgefiihl“, und projiziert also in diese Frau eine mogliche Nachfolgerin seiner Ehefrau. Im-
plizite Logik dieses Zusammengehorigkeitsgefiihls (TAO) ist, dass ihm nun véllig egal ist, ob er
das Geld nun auf seinem Konto hat, oder seine ,,Frau® in Spe, weil — als zukiinftige, mogliche Ehe-
frau wirtschaftet man ja eh gemeinsam, so, wie er halt bisher auch immer dachte. Nach diesem
mentalen Modell hatte er bisher ja gelebt. Allein wieder zu sein, verdngstigt ihn, macht ihn traurig,
depressiv.

Hiermit schief3t sich dann auch der letzte mogliche Gedankenpfad, namlich daf3 es ihn irgendwie
emotional beriihren wiirde, zuviel Geld fiir die Wohnung gezahlt zu haben, oder vielleicht ausge-
lacht wiirde, wenn er das erzihlt. Er beschliefit also, sich darauf zu konzentrieren, sein Gliick bei
der Frau zu versuchen.

Problem nur — Sie hatte ja gesagt, daf3 sie ihn anrufen wiirde, wenn sie an ihn verkaufen wollte.
Eine sehr leidenschaftliche, aber auch selbstbewusste Frau, denkt er sich, wenn sie bestimmt, an
wen sie verkaufen will.

So unterstellt Mann auch, daB sie sich ihren Liebhaber auch ebenso sorgfiltig und aussucht, und
diese auch emotional sehr geschickt in Gliicksseeligkeit schweben lassen kann. Das Spiel jeden-
falls mit Phantasien beherrscht sie prefekt. Wahrscheinlich ist sie auch eine gute Liebhaberin, fol-
gert er.

DaB sie verkaufen kann, weif} er, daran hat er ja keinen Zweifel. Er wird angesichts seiner aufkei-
menden, erotischen Phantasien mit der Frau so richtig fuchsig.

Das ,,Prinzip Agonalitidt“ macht ihm zu schaffen, Wettbewerb mit anderen ,,Bewerbern®, die er ja
nicht kennt. Der Gedanke, daf3 vielleicht ein anderer Mann diese Wohnung kauft, gefillt ihm gar-
nicht. Wahrend der Besichtigung hat ndmlich die Frau soviele erotische Andeutungen gemacht,
daf er sich vorstellen kdnnte, mit ihr in genau dieser Wohnung ,,gliicklich® zu sein, oder auch nur
in Erinnerung an diese auBergewdhnliche Frau, auch wenn er sie nun nicht als Geliebte oder Part-
nerin haben kdnne.

Andererseits jedoch braucht er auch einen Vorwand, sie nun anrufen zu kénnen. Angesichts seiner
Gliicksmomente, die er hat, wenn er nur an diese Frau (,,verruchte“ Gedanken titschen wie Sput-
niks durch seinen Kopf) denkt, tiberlegt er sich, wie er ihr ebenso solche Gliicksmomente bereiten
konnte.

Einzige Losung dieser seiner drei emotionalen Probleme, also mogliche Konkurrenz, einem Vor-
wand, sie anrufen zu diirfen, und Thr auch Gefiihle des Gliickes geben zu wollen, ist: Thre Trauer
um den verflossenen Geliebten beenden, und dann gemeinsam eine neue Zukunft aufbauen zu
konnen, also sie anrufen, die freudige Mitteilung zu machen, daf3 er die Wohnung kaufen will, und
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vielleicht gleichzeitig diese auch noch gemeinsam ,,einweihen“ zu koénnen, in dieser Nacht, nach
einer Einladung zu Abendessen, die sie ja nicht ausschlagen wiirde, wie sie andeutete.

Gesagt, getan. Sie geht auch mit ihm essen, nachdem er den Kaufvertrag unterschrieben hatte, je-
doch seine Geliebte wird sie nicht. In den folgenden Jahren ist dieser Mann doch recht gliickseelig
alleine in seiner Wohnung, und denkt noch sehr, sehr oft an diese Frau, wen sie wie wohl darin
liebte, was sie wohl so tut, an der Algarve, wie sie wohl aussidhe, im Bikini am Strand liegend,
oder sich eine neue Existenz aufbauend, in einer neuen Wohnung am Meer. Wohlwollend gonnt er
ihr alles Gliick auf dieser Erde.

Zusammengefasst:

Eine Frau verkauft ihre Eigentumswohnung zum Preis von 100% iiber Marktwert und der Kéufer
ist iberaus gliicklich mit dieser Entscheidung. Der Rest — pure Erfindung.

Was lernen wir daraus? Das Gerede von Immobilienpreis und ,,Marktwert* einer Immobilie kann
man getrost auch als ,,pure Erfindung“ betrachten. Der tatsdchliche Wert einer Immobilie ist immer
exakt so hoch, wie jemand bereit ist, dafiir zu bezahlen.

DaB es ohne Probleme méglich ist, eine kiinstliche Situation zu ,,designen®, damit ein Mensch frei-
willig auch 100% tiiber Markwert bezahlt, und gliicklich damit ist, zeigt dieses spieltektonische
Beispiel. Die Frau hatte keine besonderen Klamotten an, hat dem Mann keine Versprechungen ge-
macht, sie hat ihn nicht schnell {iberreden wollen, zu kaufen, wie man es in Verkaufstrainings ler-
nen kann, nein — nichts von alledem, was man in Verkaufstrainings lernt.

Sie hat nach der hohen Kunst des ,,Psychodynamisches Prozessdesign“ durch ,,emotionale Steue-
rung” der Auswahl der Gedankenpfade und Anregung seiner Phantasien dafiir gesorgt, dass in sei-
ner gedanklichen Vorstellung die Auswahl der Gedankenpfade auf der einen Seite immer weiter
eingeschriankt wurde (Diskussionen um Preis unterbunden) und auf der anderen Seite neue Gedan-
kenpfade ,,denkbar” werden (Geliebte, Partnerin), der Mann diese moglichen Gedankenpfade auch
tatsdchlich durchdenkt, und schlielich dieser nur noch eine Losung sieht, gliicklich zu werden,
namlich indem er vorzeitig die Frau anruft, und ihre die gliickliche Mitteilung macht, daf3 er kau-
fen will, natiirlich in Erwartung eines Freudentanzes und gemeinsamen Gliickserlebnis bei einem
Abendessen mit anschlieendem ,, Téte a téte*

DaB3 diese Frau eigentlich Maklerin in einem netten, elitiren Cliibchen von Maklerinnen ist, die
sich gegenseitig bei demselben Kunden und deren Anfragen zu verschiedenen Kaufobjekten ,,ver-
treten®, und jede dieser ,,Maklerinnen“ jeden Monat ca. 20 Eigentumswohnungen nach dieser Ma-
sche verkauft, dabei sich die volle Preisdifferenz in die Tasche steckt, weil3 er natiirlich nicht.

Auch hier zeigt sich, welche Verkaufsstrukturen sich auf ,,Spiel“ aufbauen lassen. Der Club dieser
elitiren Maklerinnen kauft unter Marktpreis Eigentumswohnungen auf, und verkauft diese im
Durchschnitt 50-60% dariiber.

Schlechte Makler und Verkédufer erzdhlen ihren Kunden immer irgendwelche schwachsinnige Ge-
schichten von Marktwert, u.s.w., sodaf} viele Immobilien stets weit unter Marktwert oder eigenem
Kaufpreis nur verkauft werden *kénnen*.

Sie verstehen halt *nixnixnix* von Tiefenpsychologie und ,,Psychodynamischem Prozessdesign®.
Der Begriff ,,Marktwert® ist eine pure Erfindung — eine willkiirliche, logische Setzung, siehe auch

,,semantische Falle“.

Angesichts einiger moglichen Bemerkungen von sehr moralischen Menschen, die vielleicht dieses
Beispiel zu Spieltektonik, also dem ,,spielerischen Design von Verkaufsprozessen® lesen:
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Die Frage nach Moral hat sich eigentlich auch eriibrigt — der Kunde ist ja iiberaus gliicklich mit
seinem Kauf. Es war ja seine ausdriickliche, freie Entscheidung, diese Eigentumswohnung zu kau-
fen, niemand hat ihn zu irgend etwas {iberredet!

Und Pech in der Liebe kann jeder mal haben ;-)
Aufgabe: Erfinden sie auf den Prinzipien der Spieltektonik basierend einen vollig anderen Ver-

kaufsprozess fiir Immobilien. Welche impliziten Logiken einer moglichen, privaten Situation las-
sen sich wie im Verkaufsprozess nutzen, um Kunde durch ein Verkaufsspiel zu emotionalisieren?
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