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IMMPULS

Ihr Akquise-Magazin

Das 24-seitige IMMPULS Magazin
behandelt alle wichtigen Aspekte
des privaten Immobilienverkaufs.
Eigentiimer erkennen: Das kann nur
ein Makler! IMMPULS wird als
offene Datei fiir Adobe InDesign
geliefert. Sie kdnnen dieses Magazin
nach lhren Wiinschen anpassen.

600,00 €

Einkaufsprasentation
Elegant zum Alleinauftrag

Diese praxiserprobte Powerpoint-
Préasentation unterstiitzt Sie bei der
Verhandlung mit Auftraggebern.
Alleinauftrag, Courtage und den
marktgerechten Preis werden

Sie nun problemlos und elegant
vermitteln.

98,00 €

Potenzialrechner
Uberzeugen mit Zahlen!
Der Potenzialrechner verarbeitet die

vorhandene Kaufer-Potenzial fiir eine
Immobilie. Das Ergebnis verbliifft
Eigentiimer. Es wird deutlich, wie
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Chiffrebriefe

Ungenutzes Akquise-Potenzial

Anonyme Verkaufsanzeigen sind
eine besondere Herausforderung —
und ungenutztes Akquise-Potenzial.
Sie erhalten drei aufeinanderfolgende
Schreiben fiir Chiffre-Inserenten
sowie eine ausftihrliche Prozess-
beschreibung.

98,00 €

Farming-Flyer
Drei Flyer-Motive fiir Ihre Akquise

Das Frontseiten-Motiv stellt drei unter-
schiedliche Zielgruppen (Paar, Familie
und Senioren) dar. Auf der Riickseite
beschreiben Sie das Suchprofil der
Interessenten. Sie erhalten die Flyer
als offene Datei fiir Adobe InDesign
und kénnen Anpassungen leicht durch-
fihren.

98,00 €

Akquise-Reporting
fir FLOWFACT

Kennziffern fiir lhre Akquise

Die wichtigsten Kennziffern fiir die
Akquise auf einen Blick!

Mit dem Reporting-Tool fiir FlowFact
Performer werden eindeutige Kennzah-
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§ = hinterlegten Bevélkerungsdaten in
'I% lhrer Region und ermittelt daraus das
i
4

: len ermittelt und auf dem Startbild-
o rEREs LY schirm fiir einzelne Makler, Abteilungen
h Pﬂz‘;""" preise sind. und das Unternehmen présentiert.

LE
98,00 € 198,00 €

alle Angaben zzgl. MwSt.

Bestellung im Shop bei www.IMMOBILIEN-PROFI.de Rubrik > Tools

8 et e ¥ wichtig marktgerechte Angebots-

Fur Mitglieder Fiir Abonnenten
Diese Tools und zahlreiche weitere Downloads stehen Abonnenten erhalten halbjahrlich einen , Treue-Gutschein®
flir Mitglieder kostenlos zur Verfigung. Mehr Infos unter: im Wert von 100 Euro. Dieser Bonus und auch ,ange-

www.premium.IMMOBILIEN-PROFI.de

Kostenlos fiir Mitglieder

sparte“ Boni kénnen bei Bestellung verrechnet werden.
Mehr Infos unter www.abo.IMMOBILIEN-PROFI.de

Kostenlos fiir Abonnenten
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Marketing (sic!)

Willkommen in der Marktwirtschaft!” lautete der Titel der
Ausgabe 82. Anldsslich des ,Besteller-Prinzips” sollte darauf hin-
gewiesen werden, dass Vermietungsmakler nun im Wettbewerb
angekommen sind. ,Das war vorher auch schon Marktwirt-
schaft”, maulte daraufhin ein Makler auf Facebook. Es gab
sicher Wettbewerb - unter Maklern - aber ohne echte Kunden
funktioniert Marktwirtschaft nicht richtig.

Das hat sich nun gedndert und das Vermietungsgeschdft ist

fiir Makler nun zu einem Marketingthema geworden. Diese Ent-
wicklung liefert uns den Anlass, den Begriff Marketing einmal
korrekt zu definieren. Denn wenn Makler Marketing betreiben,
dann meinen sie damit beispielsweise Flyer verteilen. Spricht
man vollmundig sogar vom Marketing-Mix, kommen zu den
Handzetteln noch Internetanzeigen, Maklergalgen und schicke
Exposés hinzu.

Marketing ist die Ausrichtung des gesamten Unternehmens
auf den Markt, wie man bei Wikipedia nachlesen kann. Wer
Objekt-Werbung macht, ist aber weit davon entfernt, sein ge-
samtes Unternehmen diesem Projekt unterzuordnen. Werbung
und Marketing sind nicht einmal zwei Paar Schuhe, denn das
eine ist der Schuh, das andere gerade mal die Sohle.

Kommen wir zuriick zum Bestellerprinzip und der Behauptung,
dass diese Herausforderung mittels Marketing gel6st werden
kann. Damit ist garantiert nicht gemeint, dass man die Eigen-
tiimer mittels verstirkter Werbung zurtickgewinnen kann.
Gemeint ist, dass ein neues Produkt entwickelt werden muss -
und damit kommen wir zum Marketing-Mix.
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Wikipedia beschreibt den Marketing-Mix als ,die vier Ps des
Marketings: Product, Price, Placement und Promotion” Gehen wir
das im Einzelnen durch:

Was ist das Produkt? Ist es lediglich die Vermittlung eines Miet-
vertrags? Wiinscht der Eigentiimer Bequemlichkeit, Sicherheit
oder Komfort, wenn es um die Beauftragung eines Maklers geht?
Wie muss unser neues Angebot an die Vermieter gestaltet sein?

Was ist mit dem Preis? K6nnen wir davon ausgehen, dass wir
vom Vermieter ebenfalls zwei Monatsmieten zzgl. Mehrwert-
steuer erhalten? Im Gegensatz zum Mieter zahlt der Vermieter
auf freiwilliger Basis und muss von der Honorarhéhe liberzeugt
werden. Reichen uns eine oder eineinhalb Monatsmieten?
Uberzeugt das die Eigentiimer oder kommen sechs bis acht
Prozent der Jahresmiete, zahlbar monatlich, besser an?

Placement, also der Distributionskanal, ist von geringer Bedeu-
tung. Trotzdem haben wir es mit Wettbewerbern in der Vermie-
tung zu tun, die man (ibers Internet buchen kann. Wir sollten
die Frage zumindest erértern, ob wir neue Kunden auch Gibers
Web gewinnen wollen.

Erst wenn diese drei Punkte abgestimmt sind, kommt die Wer-
bung (Promotion) ins Spiel. Nun stellt sich die Herausforderung,
den Eigentiimern unsere Leistung und die damit verbundenen
Vorteile nahe zu bringen.

So entstehen dann spannende Dienstleistungsangebote, die

mit der eigentlichen Maklertdtigkeit nur wenig gemein haben.
Etwa eine dauerhafte Vermietungs-Flat, fiir die der Makler 6 bis
8 Prozent der Jahres-Kaltmiete berechnet, zahlbar in monatli-
chen Raten. Ein Modell, das immer mehr Freunde gewinnt, denn
die Gelegenheitsmakler haben den Vermietungsmarkt verlassen,
nun drdngen neue Anbieter in den Markt: einerseits Internet-
Portale, aber auch professionell aufgestellte Maklerunternehmen
mit neuen Konzepten.

PS.: Das Wort sic (lat. sic, ,s0", ,wirklich so") wird als redaktio-
nelle Ergiinzung verwendet (...), um darauf hinzuweisen, dass
eine unmittelbar vorangehende Stelle korrekt zitiert wurde.

w.:igdi.a; (

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Das Bestellerprinzip
- Fragen
und Antworten

Interview mit Siegmund Lorenscheit von Haferkamp
Immobilien in Hamburg zum neuen Gesetz und mog-
lichen Losungen

Die Umsetzung der Geldwéscherichtlinien, die Energie-
ausweispflicht, das Widerrufsrecht fiir Verbraucher und
die anstehenden Gesetzesinderungen zum Wohnraumver-
mittlungsgesetz mit Mietpreisbremse und Bestellerprinzip
zeigen: Immobilienunternehmen miissen in der heutigen Zeit
flexibel reagieren. Im Fall des Bestellerprinzips mit einem
Leistungskonzept, von dem sowohl Vermieter als auch Mie-
ter profitieren. Wie eine Umsetzung im Rahmen verschiede-
ner gesetzlicher Szenarien aussehen kann, erldutert Sieg-
mund Lorenscheit, Geschiftsfiihrer fiir den Bereich Miete.

Kommt das Bestellerprinzip fiir Sie unerwartet?

Siegmund Lorenscheit: Auf keinen Fall. Der Medienhype um
dieses Thema ist im Moment sehr groB, neu ist es nicht. Als
vorausschauendes, innovatives Unternehmen beschéiftigen
wir uns seit mehr als zwei Jahren mit den verschiedenen
Moglichkeiten, Vermietern und Mietern faire Konditionen
und einen guten Service im Rahmen des Bestellerprinzips zu
bieten. Da der Gesetzesentwurf immer noch nicht beschlos-
sen ist, missen wir natiirlich verschiedene Szenarien durch-
denken. Losungen fiir ein ,echtes” Bestellerprinzip, bei dem
beide Seiten auftragsberechtigt sind, waren intern deshalb
ebenso im Gesprich wie Losungen, die ausschlieBlich dem
Vermieter die Courtage in Rechnung stellen.

Siegmund Lorenscheit ist
Geschiftsfiihrer Vermie-
tung von Wohn- und
Gewerbeimmobilien bei
Haferkamp Immobilien
in Hamburg. Das 1966
gegriindete Unternehmen
hat heute iiber 40 Mitar-
beiter an drei Standorten
im Hamburger Siiden.
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Was bedeutet ,echtes“ Bestellerprinzip?

Es bedeutet, dass mal der Vermieter, mal der Mieter die Pro-
vision zahlt - abhingig davon, wer den Auftrag gibt. Der
Gesetzesentwurf zum Wohnraumvermittlungsgesetz im Jahr
2013 sah diese Mdoglichkeit noch vor. Auch der Koalitions-
vertrag der neuen Bundesregierung Ende 2013 verfolgte das
marktwirtschaftliche Prinzip: Wer bestellt, zahlt. Danach soll-
te der Wohnungssuchende nur dann fiir die Maklerprovision
aufkommen, wenn er als Erster den Makler schriftlich mit der
Wohnungssuche beauftragt.

Allerdings wurde an diese Moglichkeit eine weitere Bedin-
gung gekniipft: Der Vermieter, der {ibrigens auch eine Haus-
verwaltung oder ein Investor sein kann, darf zum Zeitpunkt
der Erteilung des Suchauftrages durch den Interessenten dem
Makler noch nicht den Auftrag erteilt haben, die Wohnung
auf dem Immobilienmarkt anzubieten.

Per SMS und per E-Mail werden
Mietinteressenten umgehend informiert,

sobald ein passendes Objekt eintrifft.

Was bedeutet ,,unechtes“ Bestellerprinzip?

Im Moment wird im Bundestag ein neuer Gesetzentwurf dis-
kutiert, der eine AusschlieBlichkeitsklausel beinhaltet. Das
heiBt: Kiinftig zahlt immer der Vermieter die Courtage. Aller
Voraussicht nach wird diese Variante jedoch nicht mit dem
bestehenden Recht zu vereinbaren sein, das Vertragsfreiheit
garantiert.

Im Ubrigen ist es bereits jetzt so, dass bei Neubauprojekten
der Vermieter fiir die Maklerkosten aufkommt. Haufig kommt
man potenziellen Mietern noch weiter entgegen, z. B. mit ei-
nem flexiblen Mietbeginn und zusitzlichen Anreizen wie
Gutscheinen fiir Einrichtungshiuser.

Wie reagiert Haferkamp Immobilien auf die groBe Wohnraum-
nachfrage in Hamburg?

Mit einem Service, der sich fiir Mieter und Vermieter lohnt.
In Ballungszentren wie Hamburg kommen teilweise bis zu
300 Bewerber auf eine Wohnung. Fiir die meisten Makler-
unternehmen ist der Interessentenansturm nur schwierig
aufzufangen. Die Folge sind Massenbesichtigungen und frus-
trierte Mietinteressenten, die auf ihre uber ein Immobilien-
portal gestellte Anfrage keine Antwort erhalten. Da wundert
es nicht, dass viele Mieter den Eindruck bekommen, fiir viel
Geld kaum Leistung zu erhalten. Da faire Konditionen fiir
alle von uns an erster Stelle stehen, entwickelten wir eine
bislang in Deutschland einzigartige Losung, mit der wir seit
Mitte 2014 erfolgreich arbeiten. >
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Wie sieht die neue Servicelosung von Haferkamp Immobilien
aus?

Im Zentrum steht ein von uns in Zusammenarbeit mit einem
IT-Unternehmen entwickeltes Matching-Tool, das auf der
CRM-Software aus dem Hause FlowFact basiert. Das Tool
entstand nicht von jetzt auf gleich. Zwolf Monate lang tra-
fen wir uns regelmiBig zu Workshops, holten die Meinun-
gen von Kollegen ein und lieBen uns extern beraten. Das
Ergebnis ist der qualifizierte Suchauftrag fiir Mietinteres-
senten, der im Oktober dieses Jahres den FlowFact Award
Platin erhielt, eine Auszeichnung fiir besonders innovative
Projekte. 40 Mitarbeiter des Unternehmens wurden mit der
CRM-Software aus dem Hause FlowFact ausgestattet. Fiir das
darauf aufbauende Matching-Tool haben wir mit dem Her-
steller Gebietsschutz vereinbart. Das heift: Im Raum Ham-
burg arbeitet ausschlieflich Haferkamp Immobilien mit dem
Matching-Tool.

Ist das neue Matching-Tool bei jeder Gesetzeslage die Losung?
Dieses Konzept haben wir entwickelt, um ein echtes Bestel-
lerprinzip tiberhaupt realisieren zu konnen - gesetzt den Fall,

Im Fall eines echten Bestellerprinzips

erhalten neu eingehende Angebote bevorzugt
diejenigen, die uns einen provisionspflichtigen

Suchauftrag erteilt haben.
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der erste Gesetzesentwurf tritt in Kraft und die Inhalte des
Koalitionsvertrags bleiben bestehen. Im Interesse von Ver-
mietern und Mietern wire das wiinschenswert, denn unsere
Losung hilt fiir beide Seiten viele Leistungen und Vorteile
bereit. Unabhingig davon, ob nun das Gesetz ein echtes Be-
stellerprinzip zuldsst oder nicht, ist unser Tool die Lésung,
um den Service fiir unsere Kunden weiter auszubauen. Wie
effizient es ist, zeigt die Praxis: Wir arbeiten seit Mitte 2014
mit dem neuen System und sind mit dem Ergebnis mehr als
zufrieden. Wir sind also auf jede Situation vorbereitet. Wie
das Gesetz letztlich ausfillt, wissen wir jedoch nicht. Was wir
jedoch sagen konnen, ist, dass es zu Beginn des zweiten oder
spatestens dritten Quartals 2015 in Kraft treten wird.

Welche Vorteile hietet das Matching-Tool fiir Mieter?

Das neue Tool bietet Mietinteressenten einen ganz klaren
Vorteil. Einmal registriert, erhalten sie im Anschluss Objekt-
angebote, die entweder nie oder erst viel spdter auf den
gingigen Immobilienportalen zu finden sind. Per SMS und
per E-Mail werden Mietinteressenten umgehend informiert,
sobald ein passendes Objekt eintrifft. Dass es passt, wissen
wir, weil unser Suchauftrag die Moglichkeit bietet, klar zu
definieren, was man sucht. (Mehr dazu findet sich unter
www.haferkamp-immobilien.de/Suche.htm).

Durch den genauen Datenabgleich vorab spart der potenzielle
Mieter zudem viel Zeit. Wird er von uns zu einem Besichti-
gungstermin eingeladen, kann er oder sie sicher sein, dass
die Immobilie alle wichtigen Eckdaten erfiillt. Enttduschte
Gesichter vor Ort sind daher selten.

Noch ein Wort zur Provision: Mietinteressenten zahlen selbst
bei provisionspflichtigen Angeboten natiirlich nur dann,
wenn der Mietvertrag wirklich zustande kommt. Alle unsere
Serviceleistungen wie Besichtigungen nach 20 Uhr und am
Wochenende, eine ausfiihrliche Aufkldrung {iber Rechte
und Pflichten eines Mieters sowie die Priifung von Vertrigen
sind auch bei provisionspflichtigen Immobilien bis zum
Mietvertragsabschluss gratis. Handelt es sich um ein provi-
sionsfreies Angebot, ist unser gesamter Service fiir den Mie-
ter kostenlos.

Wie profitieren Vermieter vom neuen Tool?

Da die Suchkriterien der Interessenten direkt mit dem
Mieterfinder auf unserer Homepage verbunden sind, sehen
Vermieter in Echtzeit, ob es potenzielle Bewerber fiir ihr Ob-
jekt gibt. Das spart Zeit und beschleunigt in der Regel die
Anschlussvermietung. Erhalten wir infolge des groBen An-
gebots an Mietinteressenten einen Vermietungsauftrag,
lassen sich tiber das Matching-Tool die Wunschkandidaten
finden. Kurz gesagt bietet unser Matching-Tool die Mog-
lichkeit, Interessen abzugleichen und auf dem schnellsten
Weg zu vernetzen. Wohnungen in Lagen, fiir die ausreichend



Mietinteressenten haben beim Einrichten ihres Suchauftrags

bei Haferkamp Immobilien iibrigens die Wahl, ob sie provisionsfreie

oder provisionspflichtige Angebote erhalten wollen.

Suchauftrige vorliegen, konnen so direkt an Mietinteressen-
ten vermittelt werden. Fiir Vermieter, Hausverwaltungen und
Investoren heifit das: Auch in Zukunft besteht die Moglich-
keit, Wohnungen provisionsfrei zu vermieten, da wir in vie-
len Féllen als Erstes vom Mietinteressenten mit der Suche
schriftlich beauftragt wurden. Dies setzt natiirlich voraus,
dass sich das echte Bestellerprinzip durchsetzt.

Das im Raum Hamburg einzigartige, von uns angewendete
System funktioniert schon jetzt hervorragend - und wiére,
ganz gleich wie die Gesetzesdnderung ausfillt, die optimale
Losung flir beide Seiten, fiir Mieter wie auch fiir Vermieter,
Hausverwaltungen und Investoren.

Wer zahlt fiir die Vermittlung iiber das Matching-System?

Wer als Erstes den Auftrag erteilt, zahlt. Meint, dass der Mie-
ter oder Vermieter die Maklerkosten tibernimmt, der uns mit
der Dienstleistung zuerst beauftragt hat. Was wir anstreben,
ist ein Mischverhiltnis unserer Kundenstruktur von Interes-
senten und Eigentiimern.

Mietinteressenten haben beim Einrichten ihres Suchauftrags
bei Haferkamp Immobilien {brigens die Wahl, ob sie pro-
visionsfreie oder provisionspflichtige Angebote erhalten wol-
len. Neue Objekte werden vorerst nur den bei uns registrier-
ten Mietern offeriert. Im Fall eines echten Bestellerprinzips
erhalten neu eingehende Angebote bevorzugt diejenigen,
die uns einen provisionspflichtigen Suchauftrag erteilt ha-
ben - ein ganz klarer Vorteil, der allerdings nur dann zum
Tragen kommt, wenn sich der erste Gesetzesentwurf durch-
setzt und SPD und CDU sich an die Inhalte des Koalitions-
vertrags halten.
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Ist ein solches Konzept von jedem Makler umsetzbar?

Nein, schon allein deshalb nicht, weil derzeit nur wir mit un-
serem Matching-Tool tber die technischen Voraussetzungen
verfligen. Dariiber hinaus sollte ein auf Wohnraumvermie-
tung spezialisiertes Maklerunternehmen, das nach diesem
Prinzip arbeiten méchte, schon eine gewisse Gréfe haben.
Das heif3t rund 500 Vermietungen pro Jahr miissten getatigt
werden. Kleinere Unternehmen verfiigen vermutlich nicht
iiber die Vielzahl von Mietinteressenten, um den Kreislauf
aufrecht zu erhalten. Obwohl das Konzept fiir Mieter und
Vermieter eine gute Losung darstellt, wird ein breites 6ffent-
liches Angebot an Wohnungen erforderlich sein, die provi-
sionsfrei zu haben sind. Hierzu zdhlen neben Neubauprojek-
ten insbesondere Wohnungen in den normalen und weniger
nachgefragten Lagen, die sich nicht an vorgemerkte Interes-
senten vermitteln lassen.

Welche Folgen hat das unechte Besteller-Prinzip?

Sollte die AusschlieBlichkeitsklausel wirksam werden, sind
Mieter natiirlich finanziell entlastet, aber dennoch im Nach-
teil, denn viele fiir den Mieter interessante Leistungen gehen
verloren. Anfragen von Menschen, die berufsbedingt den
Wohnort wechseln, kénnen nicht mehr in der bisherigen
Form beriicksichtigt werden.

Das Leistungsangebot fiir Vermieter wird hingegen erweitert.
Wir denken da an ein schriftliches Leistungsversprechen fiir
Vermieter mit einer Haftungsklausel, tiber die wir im ersten
Jahr fiir die Solvenz des Mieters biirgen.

Lesen Sie auch die Beitrdge auf Seite 4 und Seite 23.

IMV-Marktdaten - jetzt online!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet

Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
Einbindung von Telefonisten und Callcentern
Zugriff auf rickwartige/historische Daten

Vielfaltige Exportmoglichkeiten, Schnittstelle zu onOffice

NEU: Marktbericht mit Auswertungen, Charts, Objektlisten

sowie Deckblatt mit lhrem Firmenlogo

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:

www.imv-online.de/jetzttesten

IMV GmbH
Grafinger Ring 8 ¢ 85293 Reichertshausen
Telefon 08441 - 805483

MARKTDATEN
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Vermietungsmakler
weg — und dann?

Lars Loppe

Im letzten Jahr hat die Diskussion um das Besteller-
prinzip deutlich an Fahrt aufgenommen. Derzeit wird
in Berlin darum gerungen, ob Makler nur ,aus-
schlieBlich“ fiir einen Interessenten titig werden
diirfen. Dieses kleine Wort kann dariiber entscheiden,
ob zukiinftig lokale Maklerunternehmen oder multi-
nationale Konzerne den Mietmarkt kontrollieren wer-
den.

erbleibt dieses Wort im Gesetzestext kdnnte das Miet-

wohnungsangebot in engen Mirkten vollig einbrechen.
Die entstehende Situation wiirde gerade fiir Familien und bo-
nititsschwache Mietinteressenten Kosten mit sich bringen,
die bis jetzt niemand thematisiert hat. Will die Politik wirk-
lich Innenstddte ohne Normalverdiener und Familien?

Gesetzt den Fall, das Bestellerprinzip tritt in Kraft, wird sich die
Nachfrage- und Angebotssituation in den gefragten Lagen
nur wenig verdndern. Moglicherweise zieht die Nachfrage so-
gar deutlich an, weil viele den Wunsch nach Verdnderung
zurlickgestellt hatten, um von der Mietpreisbremse und dem
Bestellerprinzip zu profitieren.

Die Makler sind ebenfalls auf den Stichtag vorbereitet und
wurden von vielen Kunden beauftragt, auch weiterhin Mie-
ter fiir ihre Immobilien zu finden. Ein anderer Teil der Ver-
mieter hat sich entschieden, die Vermietung selber in Hand
zu nehmen und bietet die Immobilie jetzt privat an. Der Miet-
interessent wird zukiinftig also auch mit Maklern und Pri-
vatanbietern kommunizieren.

Der Makler ist jetzt ausschlieBlich fiir den Vermieter titig. Da
der Vermieter eine deutlich bessere Verhandlungsposition
hat, wird er nicht die bisher {iblichen 2,38 Monatsmieten Pro-
vision durchsetzen konnen. Beispielsweise hat Kampmeyer
Immobilien in K6ln den Preis fiir die Vermietung fiir Eigen-
tlimer bereits heute um 37% auf 1,49 Monatsmieten gesenkt.
Da die Leistung des Maklers dann fiir den Interessenten kos-
tenfrei sein wird, wird der Makler mit noch mehr Anfragen
fiir ein Angebot rechnen miissen. Die Kombination aus ge-
ringerem Preis und starker Nachfrage verlangt nach konse-
quent standardisierten Abldufen mit moglichst wenig perso-
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nellem Aufwand. Folglich werden die Makler zunéchst eine
Anmeldung der Interessenten auf der Homepage mit einer
vollstindigen Registrierung verlangen, wie es Haferkamp Im-
mobilien in Hamburg (s. S. 16) bereits heute eingefiihrt hat.
Nur Mietinteressenten, welche formal alle Voraussetzungen
erfiillen, werden die Mdéglichkeit zur Besichtigung der Woh-
nung erhalten. Die Besichtigungstermine miissen vom Mak-
ler effizient gehalten werden, daher wird es meist nur einen
kurzen Termin mit vielen Interessenten geben. In gefragten
Lagen ist absehbar, dass sich Mieter bei vielen Maklern, Ver-
waltern und Wohnungsgesellschaften registrieren miissen,
um iiberhaupt die Chance auf eine Besichtigung zu erhalten.

Der private Vermieter wird zunéchst iiberrascht sein von der
hohen Nachfrage. Er wird die Wohnung also nur kurz verof-
fentlichen. Der Mietinteressent ist also gezwungen, stindig
neue Angebote zu priifen und schnell zu reagieren. Andere
Anbieter werden Namen und Telefonnummer nicht verof-
fentlichen. In diesen Fillen ist es fiir den Interessenten un-




gleich schwerer, einen personlichen Kontakt aufzubauen. Der
Vermieter wird nur einige Interessenten auswihlen und sich
nicht die Arbeit machen, allen zu antworten. Hinzu kommt,
dass die Privatanbieter meist nur unvollsténdige Informatio-
nen und wenig aussagekriftige Bilder verdéffentlichen wer-
den. Verniinftige Grundrisse oder 360-Grad-Rundginge wer-
den die Ausnahme darstellen. Folglich wird sich ein Mieter
viel Arbeit machen miissen, um Privatanbieter zu kontaktie-
ren und er wird viele Wohnungen erst besichtigen miissen
um festzustellen, ob sie iiberhaupt fiir ihn geeignet sind.
Auch werden die wenigsten Vermieter die Bonitit der Mie-
ter im Vorfeld priifen, sondern erst nach einer Besichtigung.
Somit ist davon auszugehen, dass viele Mieter Termine wahr-
nehmen werden, ohne wirklich die Chance auf die Wohnung
zu haben.

Objektiv betrachtet kiindigt sich hier eine unglaubliche Ver-
schwendung von Lebenszeit an. Am Anfang der Suche wer-
den Interessenten Stunden damit verbringen, sich bei allen
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moglichen Unternehmen zu registrieren. In den meisten
Féllen werden sie nie eine Resonanz auf die Bewerbung er-
halten, da nach dem Gleichstellungsgesetz nicht zu erwarten
ist, dass ein professionelles Unternehmen eine Riickmeldung
zu aussichtslosen Bewerbungen gibt. Danach ist Kreativitat
gefragt, um bei den Privatanbietern ausgewihlt zu werden.
Dazu kommt die stindige Priifung der Internetborsen auf
neue Angebote. Am Wochenende erwartet die Interessenten
dann ein Besichtigungsmarathon mit Massenabfertigung und
vollig tiberforderten und unkoordinierten Privatanbietern.
Man kann nur jede Person begliickwiinschen, welche diese
Lebensphase erfolgreich meistert.

Der Wohnungssuchende hat hier die Mdglichkeit,
sich mit Bildern, Lebenslauf, Gehaltsnachweisen und

Schufa-Auskunft zu prasentieren.

Es ist davon auszugehen, dass dieser Zustand nicht lange so
bleibt. Zum einen werden viele Privatanbieter nach den
ersten Erfahrungen wieder die Dienste eines Maklers in An-
spruch nehmen. Hier ist zu erwarten, dass sich die Anzahl
der Makler reduziert. Da sich fiir viele Makler die Vermitt-
lung bei geringeren Preisen nicht mehr lohnt, werden sie sich
auf den Immobilienverkauf konzentrieren oder ganz vom
Markt verschwinden. Die Eigentiimer werden Preise und
Leistungen vergleichen und hart verhandeln. Es ist davon
auszugehen, dass sich einzelne Makler auf das Vermietungs-
geschift konzentrieren und massiv in den Ausbau Ihrer
Internetangebote investieren werden. Gelingt es diesen
Maklern einen Bestand von Suchkunden aufzubauen, der es
ermoglicht, eine schnelle Vermittlung von Standardimmo-
bilien sicher zu stellen, wird sich die Angebotssituation ver-
dndern.

Langfristig werden nicht mehr alle Wohnungen in den In-
ternetportalen beworben, weil es gelingt, bereits einen GroB-
teil aus dem Bestand zu vermitteln. Es werden nur noch aus-
gesuchte Immobilien beworben, um weiterhin am Markt
sichtbar zu sein.

Fiir die Privatanbieter, welche keinen Makler beaufiragen
mochten, bilden sich bereits heute neue Angebote. Immo-
bilienscout24 hat dafiir eine Premiumsuche entwickelt. Hier
hat der Wohnungssuchende die Moglichkeit, sich mit Bildern,
Lebenslauf, Gehaltsnachweisen und Schufa-Auskunft zu préa-
sentieren. Damit verbunden ist die Hoffnung, dass eine sol-
che ,Bewerbung® bei einem Privatanbieter oder Makler be-
vorzugt behandelt wird. Immobilienscout verlangt fiir die
Premiumsuche eine monatliche Gebiihr von 29 Euro. Ahnli-

che Angebote entstehen gerade mit ,faceyourbase.de“ oder >
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sind wie ,hoome.ch” in der Schweiz bereits am Markt eta-
bliert. Moglicherweise entstehen weitere Miethorsen, wie die
»Miinchener Mietborse* welche von Maklern und Privatan-
bietern genutzt werden.

Auch wenn der rosa Elefant und der revolutionédre Ansatz
des Anbieters ,smmove.de* zunidchst wenig seriés wirken, ist
der Gedanke, den Mietpreis im Bieterverfahren zu ermitteln,
nicht ohne Reiz fiir Vermieter. Auf diese Weise konnte ein
Interessent eine schlechte Bonitéit und eine kurzfristige Miet-
absicht mit hoheren Monatsmieten ausgleichen, zumindest
so lange, bis die Mietpreisbremse greift.

Gemeinsamen ist allen Ansitzen, dass keine Provision im bis-
herigen Sinn verlangt wird, die Mietinteressenten aber durch
Gebiihren belastet werden. Veridndert sich der Markt in die-
se Richtung, entsteht eine Intransparenz bei den Angeboten,
da diese nur registrierten und zahlenden Kunden zur Verfii-
gung gestellt werden. In der Konsequenz folgt, dass sich ein
Interessent bei moglichst vielen Internetangeboten registrie-
ren muss, um eine Chance auf Wohnraum zu erhalten. Jede
Registrierung ist fiir ihn kostenpflichtig, gibt aber keine
Sicherheit, auch Angebote zu erhalten. In der Regel werden
bonititsstarke Kunden von den Vermietern bevorzugt, be-
sonders wenn die Auswahl anhand von Daten und nicht per-
sonlich erfolgt. Folglich werden bonitétsstarke Kunden
schnell eine Wohnung finden und daher nicht lange diese
Gebiihren zahlen miissen. Interessenten mit schlechter Boni-
tat werden ldnger suchen miissen und damit auch starker mit
den Suchkosten belastet. Insbesondere gilt dies fiir Familien,
da sie den Wohnraum intensiver nutzen. Viele Vermieter be-
vorzugen daher Singles oder Paare ohne Kinder. In diesem
Szenario werden zahlreiche Mietinteressenten sehr viel Geld
bezahlen miissen, ohne jemals eine neue Wohnung zu er-
halten. Fiir die Vermieter werden diese Angebote langfristig
kostenfrei werden, da die Internetvermittler die knappen An-
gebote bendtigen, um die Monatsgebiihren von den Interes-
senten erheben zu konnen.

0Ob Makler ein dhnliches System aufbauen diirfen, um im Er-
folgsfall auch eine Provision zu erhalten, entscheidet sich an
dem Wort ,ausschlieBlich” im Gesetzestext. Bleibt es bei die-
sem Text, darf ein Wohnungsvermittler lediglich von einem
einzigen Interessenten die Provision verlangen. Mietet dieser
Interessent nicht, kann er von keinem anderen seiner Inte-
ressenten eine Vermittlungsprovision verlangen. Der Makler
miisste jetzt vom Eigentiimer beauftragt werden, die Woh-
nung zu vermarkten.

Auch kann der Makler fiir Aufnahme in die Datenbank kei-
ne Gebiihr verlangen, da dies als Einschreibegebiihr ausgelegt
werden kann, welche nach dem Wohnungsvermittlungsgesetz
verboten ist. Folglich gibt es kaum ein lukratives Geschéfts-
modell fiir Makler bei dieser Formulierung des Gesetzes. Die
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Bleiben die Makler im Geschaft, werden die Mieter in diesen Markten
auch weiterhin Provisionen fiir eine erfolgreiche Vermittlung bezahlen.

Wird die Vermittlung von Internetplattformen ilibernommen, werden

Gebiihren erhoben, auch wenn keine Vermittlung erfolgt.

meisten Makler wéren gezwungen, das Vermietungsgeschift
einzustellen. Gewinner in dieser Situation wéren die Betrei-
ber von Internetplattformen, da diese nicht als Wohnungs-
vermittler gelten und Gebiihren verlangen konnen.

Egal in welcher Form der Gesetzestext verabschiedet wird,
die Situation in engen Mietmérkten wird mit dem Besteller-
prinzip intransparenter. Bleiben die Makler im Geschift,
werden die Mieter in diesen Mérkten auch weiterhin Provi-
sionen fiir eine erfolgreiche Vermittlung bezahlen. Wird die
Vermittlung von Internetplattformen tibernommen, werden
Gebilihren erhoben, auch wenn keine Vermittlung erfolgt.
Die Kosten werden dann unterschiedlich verteilt und Miet-
interessenten mit schlechter Bonitét stirker belasten.

Das Szenario zeigt deutlich, dass es weiterhin teuer sein wird,
in den gefragten Lagen zu wohnen. Dieser Umstand ist nicht
durch ein Gesetz zu verdndern, welches regelt, wer die
Kosten fiir die Vermittlung zu tragen hat. Das Gesetz ent-
scheidet aber dariiber, ob zukiinftig internationale Konzerne
oder lokale Maklerunternehmen profitieren. Wenn die
Schlussfolgerungen dieses Szenarios richtig sind, fiihrt das
Wort ,ausschlieBlich” in der Regelung des Bestellerprinzips
zu unerwiinschten Nebeneffekten fiir bonitdtsschwache Mie-
ter. Die Kostenbelastung durch Mieterkarteien hat es in den
Zeiten vor dem Internet bereits gegeben und sie ist konse-
quenterweise im Wohnungsvermittlungsgesetz unterbunden
worden. Es ist nicht zu erwarten, dass die groBen Konzerne,
welche die Internetplattformen betreiben, sich eine derart lu-
krative Einnahmenquelle entgehen lassen. Entweder weitet
die Politik den Begriff des Wohnungsvermittlers dahingehend
aus, dass er auch die Portalanbieter erfasst oder sie verzich-
tet auf das Wort ,,ausschlieBlich®. Nur so gibt es fiir lokale
Unternehmen die Mdoglichkeit, ein Geschiftsmodell zu ent-
wickeln, welches weiterhin auf der erfolgreichen Vermittlung
basiert. Mit dem echten Bestellerprinzip wird sich auch fiir
Interessenten ein Dienstleistungsangebot entwickeln, welches
sich an ihren Bediirfnissen orientiert.

Der Autor:
- i -

Lars Loppe

ist seit mehreren Jahren als Berater fiir Maklerunterneh-
men tétig. Durch das Studium der Wirtschaftspadagogik
", und Wirtschaftsinformatik verbinden seine Ansétze
-..,.h Softwareldsungen mit Geschaftsprozessen. Als Geschafts-
fiihrer der MaklerWerft entwickelt er individuelle Lsungen
und biindelt Immobilienwissen in innovativen Produkten.

Info: www.MaklerWerft.de



Schneller Picken (33)
Vermieten Sie liber
mich und die Miete
ist garantiert

Lars Grosenick

Kreative Losungen, das kommende Bestellerprinzip
zu umgehen, geistern aktuell durch die sozialen Me-
dien und machen auch nicht vor o6ffentlich-rechtli-
chen Fernsehsendern halt.

uh“, schreien die einen Kollegen, und verdammen die
»~APraxis, in Ballungszentren den Mieter auf Umwegen
zum Besteller zu machen. ,Verstindlich“, brummen die an-
deren und machen es ebenso, nur nicht so laut. ,Ich stelle
mich anders auf, ist die dritte Variante. Anfang Dezember
ist der erste Vermarkter mit seinem neuen Leistungsportfolio
fiir Vermieter offensiv in den Markt gegangen.

Ob Geschenk oder bezahlte Leistung:
Der Abschluss der Mietausfallversicherung zeigt
Eigentlimern, dass wir als Vermarkter

ihre Furcht vor einem Mietausfall ernst nehmen.

Was dndert sich mit dem Bestellerprinzip? Viele Eigentiimer
sind es ohnehin gewohnt, mit dem Makler zusammenzu-
arbeiten. Aber demnéchst miissen sie den Vermarkter auch
bezahlen. Jetzt sind neue Argumente gefragt.

Sichere Zahlungsstréme. Schutz vor Mietnomaden. Keine
Probleme mit insolventen Mietern. Warum nicht die gréBte
Angst von Vermietern ansprechen, ndmlich einen Mieter zu
haben, der nicht bezahlt? Ob noch Belastungen auf dem Ob-
jekt sind oder der Eigentiimer schon mit Mietnomaden zu
kdampfen hatte, spielt hierbei eine untergeordnete Rolle. Ei-
ne Mietausfallversicherung ohne weitergehende Vertragsbin-
dung kann die Antwort sein.

Was leistet eine Mietausfallversicherung? Diese bezahlt die
Miete, wenn der Mieter trotz Kiindigung nicht auszieht.
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SCHNELLER PICKEN

Stellt man sich den Gesamtmarkt der Wohnimmobilien als Kuchen vor, dann ist
dieser Kuchen je nach Konjunktur gréBer oder kleiner. Fiir den Einzelnen geht es
aber nie um diesen Markt — den Kuchen — sondern um dessen Kriimel! In die-
ser Reihe stellen wir Methoden vor, einfacher und schneller an die Kriimel zu
kommen: Schneller picken!

Und das bis zu zwdlf Monate lang. Den Service fiir Eigen-
timer gibt es nur beim Immobilienmakler oder Hausver-
walter. Damit ist die Versicherung eine mdgliche Antwort
auf das kommende Bestellerprinzip. Wenn der Eigentiimer
die Versicherung als Sicherheit abschlieBen mdchte, muss
er mit dem Makler kooperieren. Die Kosten betragen ein-
malig knapp ein Prozent der vereinbarten jahrlichen Warm-
miete.

Verschenken oder verkaufen? Als Argument zum Alleinauf-
trag kann die Mietausfallversicherung offensiv als Geschenk
genutzt werden. Oder neben der Preisermittlung, Vertrags-
verhandlung und Bonititsprifung - die ohnehin in der Miet-
ausfallversicherung enthalten ist - Bestandteil des Leis-
tungskataloges sein. Ob Geschenk oder bezahlte Leistung: der
Abschluss der Mietausfallversicherung zeigt Eigentiimern,
dass wir als Vermarkter ihre Furcht vor einem Mietausfall
ernst nehmen. Das macht eine seriose und bessere Dienst-
leistung aus.

Der Weg zur Mietausfallversicherung fiihrt iiber das CRM-Sys-
tem. Der Auftrag fiir die Versicherung kann per Klick aus der
Software heraus, ausgehend vom Objekt und dem verkniipf-
ten Eigentlimer sowie dem potenziellen Mieter, ausgelost
werden. Einzige Voraussetzung ist die Einwilligungserkla-
rung von Mieter und Vermieter. Nihere Informationen auch
unter https://mietsurance.de/. [l

Der Autor:

Lars Grosenick ist Makler aus Leidenschaft. Als Vorstand
der Flowfact AG ist er verantwortlich fiir die Weiterent-

wicklung und den Vertrieb intelligenter Softwareldsungen
| fiir den Immobilienmarkt.

Seine berufliche Leidenschaft ist die Organisation von Ge-
schéftsprozessen und (Kunden-)Beziehungen. Mehr Info:
www.flowfact.de
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Willkommen in der
Marktwirtschaft!

Dank des ,Besteller-Prinzips“ miissen Makler jetzt
marktfihige Konzepte fiir die professionelle Vermie-
tung entwickeln. Welche Chancen gibt es?

ie Situation vor dem 1. Juni 2015 war eindeutig. Der

Eigentiimer beauftragt den Makler mit der Vermietung
einer Immobilie. Der Makler findet den geeigneten Mieter und
berechnet diesem die hochstzulissige Vermittlungsprovision.
Der Mieter kann sich dagegen nicht wehren, einzige Altera-
tive wire der Verzicht auf die Immobilie, was in ange-
spannten Markten kaum méglich ist.
Seit dem 1. Juni scheidet nun der Mieter als Rechnungs-
adressat aus, nur theoretisch kénnte dieser als Besteller den
Makler beauftragen. Fiir Immobilien-Vermarkter scheidet
dieses Modell aus. Wie reagieren die Anbieter auf eine vol-
lig verdnderte Geschiftsgrundlage?

Nicht wenige Makler hoffen, dass sich der Markt nach einiger
Zeit wieder einpendelt. Der private Vermieter wird sich
selber am Markt versuchen, mehr oder minder negative Er-
fahrungen sammeln und sich dann reumdiitig wieder an den
Makler erinnern. Der Makler hilft gerne und berechnet wie
gewohnt zwei Monatsmieten zuziiglich Mehrwertsteuer - nur
diesmal im Innenverhidltnis. Um dies dem Eigentiimer
schmackhaft zu machen, wird gerne darauf hingewiesen,
dass die Makler-Courtage steuerlich als Werbekosten geltend
gemacht werden kann. ,Qualitdt setzt sich durch!®, lautet
das Motto oder ,Ein guter Makler bringt mehr als er kostet*".

Andere Kollegen haben das Vermietungsgeschift bereits er-
heblich reduziert und werden nur noch auf ausdriicklichen
Wunsch von Stammkunden aktiv. Sie beharren aber auf den
iiblichen zwei Monatsmieten im Innenverhiltnis und kénnen
dies in der speziellen Situationen auch durchsetzen.

Ahnlich agieren Immobilien-Vermittler, die den Mietmarkt
als Kontaktquelle zu Eigentlimern sehen. Hier stehen nicht
nur die Provisionseinnahmen aus Vermietung im Vorder-
grund, sondern auch die Aussicht auf kiinftige Verkaufsauf-
trige. ,Zwei Monatsmieten im Innenverhéiltnis sind nicht
marktfahig®, lautet das Motto. Kampmeyer Immobilien in
KoéIn beispielsweise bietet den Vermietungsservice fiir 1,49
Kaltmieten an, inklusiv kostenloser Neuvermietung im ersten
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Jahr. Dies entspricht 1,25 Kaltmieten netto und zeigt den
Trend, das Vermietungshonorar mit weiteren Serviceleistun-
gen zu unterfiittern.

Die Verwalter werden anders kalkulieren
und giinstiger anbieten als die Makler,
die Aufschlige fiir die Ubernahme des Risikos
einarbeiten. Fragt sich, was langfristig

angenommen wird.

Sind zwei Kaltmieten tatsdchlich nicht mehr marktfahig?
Oder ist es eher die hohe Einmalzahlung, die den Vermieter
verschreckt. Immerhin ist es ein Sechstel der Jahresmiete,
die an den Makler geht. Ein Miinchner Kollege verteilt die-
ses Honorar auf monatliche oder quartalsweise Zahlungen
und berechnet acht Prozent der jahrlichen Kaltmiete (vgl. Ort-
ner-Kolumne in IMMOBILIEN-PROFI 81). Auch in diesem Fall
sind ergdnzende Services angedacht, damit der Vertrag mit
dem Vermieter auf unbestimmte Zeit geschlossen werden
kann. Wie rechnet sich das?

Die Vermietung einer Wohnung fiir 500 Euro kalt hétte dem
Makler vor dem 1. Juni 1.000 Euro Erfolgshonorar ein-
gebracht, nun sind es jihrlich 480 Euro und monatlich
entsprechend 40 Euro. Im 25. Monat ist der urspriingliche
Betrag bereits iiberschritten. Gelingt es, die Vermieter l1én-
gerfristig ,bei der Stange zu halten®, entwickelt sich ein inte-
ressanter Zahlungsstrom. ,Ich kann nun erstmals einen ech-



ten Unternehmenswert aufbauen® freut sich der Miinchner
Kollege', denn das Konzept kommt an. Ein erster Test bei elf
Vermietungskunden liefert ein interessantes Feedback. Mehr
als die Hilfte der Vermieter wollte die Geschéftsbeziehung
mit dem Makler eigentlich beenden, nach Vorstellung des
neuen Konzepts blieben alle dem Makler treu.

Dabei hat das Modell noch Luft nach unten. Acht Prozent der
Jahresmiete klingt giinstig und spielt das Maklerhonorar
nach 25 Monaten wieder ein. Bei einer zweijdhrigen Ver-
tragsbindung kidme der Makler noch auf die gewohnten zwei
Kaltmieten. Allerdings werden viele Unternehmen umdenken
miissen. Fiir dieses Modell kommen nur festangestellte Mit-
arbeiter in Frage. Denn Handelsvertreter, finanziert mit Pro-
visionsbeteiligungen, scheiden als Vermietungs-Agenten aus.

Die Frage stellt sich sowieso, ob die Makler den Markt fiir
Vermietungen behalten kénnen. Neue Wettbewerber stellen
sich auf. ,Nun herrscht also Gleichstand: Auch Makler miis-
sen ihre Vermittlungsprovision jetzt beim Vermieter erheben
und Vermieter haben keine Méglichkeit mehr, Maklerprovi-
sionen auf den Mieter abzuwilzen®, frohlockt Dr. Michael
Casser, Vorsitzender des Verbandes der nordrhein-westféli-
schen Immobilienverwalter e. V. (VNWI) und riat Verwaltern,
die Mietervermittlung aktiv anzubieten. ,Von der reinen Ver-
mittlungsleistung bis zur Integration in eine fiir den Ver-
mieter attraktive Gesamtdienstleistung®, denn die Verwalter

1 Name ist der Redaktion bekannt

hitten die stindige Geschéftsbeziehung zum Vermieter und
die Objektkenntnis.

Die Verwalter werden anders kalkulieren und giinstiger an-
bieten als die Makler, die Aufschlige fiir die Ubernahme des
Risikos einarbeiten. Fragt sich, was langfristig angenommen
wird, glinstige Festpreise oder Honorare mit Primie, die nur
im Erfolgsfall fillig werden. So kostete eine Vermietung iiber
einen Makler den Mieter durchschnittlich 1.300 Euro. Eine
hohe Entlohnung, nur um zwei Menschen, Mieter und Ver-
mieter, zusammen zu bringen. Das erscheint in Zeiten des In-
ternets allzu verlockend. Mit FaceYourBase oder Mietercas-
ting stehen erste ,Matching-Portale“ in den Startlochern.
Auch die groBen Internet-Portale werden Appetit bekommen,
sie trauen sich vielleicht noch nicht, um die Makler nicht
restlos zu verdrgern. Aber was ImmoblienScout24 unter dem
Titel ,Eigentiimer Plus“ anbietet, erscheint nicht nur auf den
zweiten Blick wie ein ,Rundrum-Sorglos-Paket* fiir den pri-
vaten Vermieter.

Apropos: Wie werden die groBen Vermieter reagieren? Bislang
konnten sie die Vermietungen auf den Makler iibertragen und
ein anderer kam fiir das Honorar auf. Das rechnet sich nun
anders, denn ein Sechstel der Jahresmiete kann nicht so ein-
fach fiir die Vermittlung verplant werden. Im Gegensatz zu
den privaten Vermietern wird da sicher mit dem spitzen Blei-
stift kalkuliert. Die groBen Bestandshalter werden tiber eige-
ne Vermietungsabteilungen nachsinnen oder diese an spezi-
alisierte Dienstleister outsourcen. Ob diese spezialisierten
Dienstleister Makler sind, darf aus den oben genannten Griin-
den allerdings angezweifelt werden.

21



VERKAUFS-
KOLUMNE

www.immobilien-profi.de

Flatrate-Makler

Das Ding ist durch! Bei der Vermietung wird nichts
je wieder so sein, wie es einmal war. Wie geht es
weiter mit dem ,Besteller-Prinzip“?

Liebe Leserin, lieber Leser,

eim IMMOBILIEN-PROFI Meeting 2013 in K6ln durfte ich

den Wiener Kollegen Michael Pfeifer mit einem Konzept
vorstellen, bei dem der Vermieter eine monatliche Service-
Fee an den Makler zahlt. Das Interesse der deutschen Kol-
legen war eher verhalten. Vor einem Jahr versuchte ich tiber
meine Facebook-Seite eine Diskussion iiber das Flatrate-Ver-
mieten anzustiften. Bestenfalls hofliches Interesse.
Jetzt ist das ,Besteller-Prinzip“ da - und wer ist vorbereitet?
Jetzt soll halt der Vermieter zwei Monatsmieten an den Mak-
ler zahlen, doch viele winken ab. Die Barriere ist zu hoch,
mindestens einen Selbstversuch wird mancher Vermieter
wagen, um dann - so die Spekulation einiger Kollegen - reu-
miitig zum Makler zuriick zu finden.
Flatrates sind in Deutschland sehr beliebt. Zwar gehort Ma-
thematik weiterhin nicht zu meinen Talenten, aber einfache
Rechenoperationen gelingen schon. Ich mache es sogar ganz
einfach und gehe von einem Makler aus, der bisher 100 Ob-
jekte vermietete, jeweils 1.000 Euro beim Mieter abrechnete
und so auf 100.000 Euro Vermietungsumsatz kommt.

Dieser Makler bietet nun eine Flatrate an und berechnet dem
Vermieter die zwei Monatsmieten, aber iiber 24 Monate ver-
teilt. Dies sind etwa 42 Euro monatlich oder ca. 130 Euro pro
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Quartal. Dazu bietet der Makler noch eine kostenlose Ver-
sicherung gegen Mietausfall (z.B. www.mietsurance.de), ei-
nen jihrlichen Check der erzielbaren Mietpreise und weitere
Services an.

Und so rechnet sich das: Statt 100-mal 1.000 Euro Provision
erhilt unser Makler nur 100-mal 500 Euro Flatrate-Umsatz
und zahlt sogar fiir die Versicherungen jeweils 60 Euro.
Schauen wir, wie es im zweiten Jahr weiter geht, denn dann
kommen 100 Klienten dazu, denn unser Makler hat ja auch
vorher nicht jedes Jahr immer die gleichen Wohnungen ver-
mietet. Tatsdchlich wei3 unser Makler, dass seine Miet-
vertridge in der Regel mindestens zwei bis drei Jahre halten.
Und damit hat der Makler in diesem einfachen Beispiel En-
de des zweiten Jahres schon 200 Klienten zusammen, die die
Flatrate nutzen.

Erst im dritten Jahr verlangsamt sich das Wachstum, denn nun
kommen wieder Objekte des ersten Jahres zuriick in die Ver-
marktung. Stellen wir uns einfach vor, dass wir am Ende des
dritten Jahres nun 250 Klienten haben. Das sind dann schon
25 Prozent mehr Umsatz als vor dem Bestellerprinzip!

Und so geht es dann voran, denn die Flatrate-Vertrage lau-
fen weiter. Dafiir freut sich der Vermieter, dass der Makler
sofort zur Stelle ist, wenn ein neuer Mieter gebraucht wird.
Weitere Details mochte ich in der nichsten Ausgabe inten-
siv betrachten, aber Chancen fiir Makler sind da:

So besteht ein regelmiBiger Kontakt zu Eigentiimern und zu
Mietern. Beide konnten zu Kéufer oder Verkdufern werden.
Und regelmiBige Einnahmen steigern den Unternehmens-
wert. Mehr dazu in Kiirze oder live im Seminar!

Ihr Georg,Ortner .-

VERKAUFS-KOLUMNE VON GEORG ORTNER

In dieser Kolumne von Verkaufstrainer Georg Ortner finden Sie regelméBig
Tipps, neue Ideen und Anregungen fiir engagierte Vermarkter.





