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Schwierige Zeiten

Das Virus hat alle Uberrascht. Lange wurde die Pandemie herunter-
gespielt, nicht ernst genommen oder mit allerlei Epidemien aus Asien
verglichen, die dann Europa doch verschont haben.

Dann ging es plétzlich sehr schnell, die Furcht vor einem maglichen
Kollaps des Gesundheitssystems flihrte zu Kontaktbeschrankungen,
eingeschrankter Bewegungsfreiheit und der SchlieBung der meisten
Geschafte.

Wer es vermochte, verlegte Arbeitsplatze ins ,,HomeOffice” oder
bildete getrennte Teams in seinem Unternehmen. RegelmaBig kamen
dann die Einschlage naher, der eine war kirzlich in Tirol, hatte Kontakt
zu einem anderen, der jetzt auf das Ergebnis seines Tests wartet und

in hauslicher Quarantane ausharrt, usw. Das Leben und insbesondere
die Wirtschaft kommt zum Stillstand und doch zeichnen sich kurz vor
Ostern erste Besserungen ab.

Das alles hat auch die Immobilien- bzw. Maklerbranche nicht ver-
schont, doch der Verkauf geht in den meisten Bundeslandern weiter,
Vermietung erlebt derzeit einen regelrechten Boom, nur der Nach-
schub, die Akquise, stockt etwas.

Alles in allem geht es der Maklerschaft verhaltnismaBig gut, wenn
man zum Vergleich den Einzelhandel, die Gastronomie oder andere
Dienstleister heranzieht. Gelegenheit, um Flagge zu zeigen! Einerseits,
um zu demonstrieren, dass man das , kontaktlose Makeln” beherrscht,
andererseits, um Verantwortung fur die Region zu Gbernehmen.

Makler Mario Knaup, REMAX Paderborn, zeigt ein Beispiel, das man
unbedingt kopieren sollte. So erwarb Knaup Gutscheine bei 6rtlichen
Einzelhandlern und Dienstleistern, deren Umsatze aktuell gegen Null
gedrickt werden und verlost diese wiederum Uber seine Facebook-
Seite. Ergebnis: Eine Win-Win-Win-Situation und im Ergebnis sicher
kein Verlustgeschaft fur den Makler.

Fazit: Tue Gutes und sorge daflr, dass man dartber spricht!

tor@;)@ﬁop (
Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi, berghaus@inmedia-verlag.de
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Corona Ticker
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Im Corona-Ticker fassen wir fiir Sie unterschiedliche Meldun-
gen, neue Ereignisse und Tipps zu den Bereichen ,finanzielle
Hilfen”, Akquise, Leistungserbringung (Verkauf), etc. zusam-
men. Die aktuelle Fassung befindet sich in diesen turbulen-
ten Ereignissen natirlich auf www.IMMOBILIEN-PROFI.de

Corona-Ticker: Finanzielle Hilfen

Es stehen unterschiedliche finanzielle Hilfen zur Verfligung,
die anscheinend schnell und unburokratisch gewahrt wer-
den. Hier ist eine Liste der Mdglichkeiten (Update: 24.3.2020):

Soforthilfe Bund / NRW:
Bund und Lander stellen folgende Soforthilfen in Form ein-
maliger Zahlungen zur Verfugung:

Selbststandige und Unternehmen mit bis zu 5 Beschaftigten
(Vollzeitaquivalente, Teilzeitkrafte werden anteilig auf Voll-
zeitkrafte umgerechnet):

¢ Einmalzahlung von bis zu 9.000 Euro

Selbststandige und Unternehmen mit bis zu 10 Beschaftigten:
¢ Einmalzahlung von bis zu 15.000 Euro

Selbststandige und Unternehmen mit bis zu 50 Beschaftigten:
¢ Einmalzahlung von bis zu 25.000 Euro

Die Soforthilfen sind nicht zurlick zu zahlen, gelten aber als
Betriebseinnahme. Um die Soforthilfen beziehen zu kénnen,
mussen Antragsteller wirtschaftliche Schwierigkeiten (Exis-
tenzbedrohung bzw. Liquiditatsengpass) infolge der Coro-
na-Pandemie nachweisen kénnen. Das bedeutet, dass das je-
weilige Unternehmen vor Marz 2020 nicht in wirtschaftlichen
Schwierigkeiten gewesen sein darf und der Schadenseintritt
nach dem 11. Marz 2020 erfolgt sein muss. Voraussichtlich
muss dies durch eine eidesstattliche Versicherung bestatigt
werden. Eine spatere Uberpriifung durch die Finanzamter
bleibt vorbehalten. Die Antragstellung ist seit dem 25.03.2020
elektronisch méglich.

weiter auf Seite 2 >



Kurzarbeitergeld:

Kurzarbeitergeld kann anscheinend schnell und unkompli-
ziert beantragt werden. Dabei kénnen Sie alle Mitarbeiter
beispielsweise auf 50 Prozent der Arbeitszeit setzen und das
Arbeitsamt Gbernimmt etwa 60 Prozent des ausgefallenen
Entgelts. Man kann aber auch einzelne Mitarbeiter vollstandig
freistellen (hier: 100 Prozent Kurzarbeit), wenn es keine Arbeit
fur sie gibt.

Steuer-Erstattung

Erstattung der Sondervorauszahlung der Umsatzsteuer, die
wahrscheinlich bereits im Januar geleistet wurde (wenn keine
anderen Dauerfristverldangerungen oder Stundungen bean-
tragt worden sind). Die Erstattung kann ab sofort beim zustan-
digen Finanzamt beantragt werden und wird dann hoffentlich
schnell gewahrt.

Steuer-Stundungen

Maoglich sind zinslose Stundung falliger Steuerzahlungen (Ein-
kommensteuer, Kérperschaftsteuer, Umsatzsteuer und voraus-
sichtlich auch der Gewerbesteuer durch die Kommunen) in-
klusive der laufenden Umsatzsteuer-Vorauszahlungen. Neben
der o.g. Erstattung der USt-Sondervorauszahlung ist auch die
Herabsetzung der laufenden Vorauszahlungen (Einkommen-
steuer, Kérperschaftsteuer und Gewerbesteuer) moglich.

Wenn Unternehmen unmittelbar vom Coronavirus betroffen
sind, wird bis Ende des Jahres 2020 auf VollstreckungsmafBnah-
men und Sdumniszuschlage verzichtet.

Die Voraussetzungen, um Vorauszahlungen von Steuerpflichti-
gen anzupassen, werden erleichtert.

Alle Angaben sind natirlich ohne Gewahr. Fragen Sie lhren
Steuerberater nach den aktuellen Einzelheiten.
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Corona-Ticker: Verkauf (Update 1. April 2020)

Zur uneinheitlichen aktuellen Nachfrage gibt es eine interes-
sante Theorie, der wir uns immer mehr anschlieBen: Es fehlen
weniger die Interessenten generell, sondern speziell die neuen,
naiven und unerfahrenen Kandidaten. Dies erklart auch, wa-
rum die meisten Kollegen den vorhandenen Nachfragern eine
deutlich héhere Eignung attestieren. Die naiven Interessenten
besichtigen alles was passt. Die Erfahrenen dagegen kennen ei-
nerseits den Markt bereits sehr gut und erkennen andererseits
Uberteuerte Angebote recht schnell — und bleiben zu Hause.

Nachfrage: Zur Nachfragesituation gibt es keine einheitlichen
Nachrichten. Einige Kollegen berichten von massiven Einbri-
chen, wahrend andere, besonderes in den ersten Tagen, von
hoher Nachfrage berichten. So erzielte ein Makler 30 Anfra-
gen innerhalb einer Stunde auf ein neues Objekt — ohne Porta-
le! Hier muss man aber auch bericksichtigen, dass viele Men-
schen sich zu Hause langweilen.

Aktuell scheint die Nachfrage aber jetzt abzuflachen. Aber da-
fur steigt die Qualitat der Anfragen Uberproportional (s.0.).

Naheres Kauf-Interesse: Wie geht man mit konkretem Kauf-
interesse um? Wo fruher einfach Besichtigungen vereinbart
wurden, wird heute grindlicher qualifiziert bzw. disqualifi-
ziert. Wer Uber die notwendige Technik verfugt, fuhrt die In-
teressenten zunachst virtuell durch die Immobilie. Ferner sollte
man die Interessenten auffordern, sich eigenstandig mit der
Umgebung des Objekts vertraut zu machen (per Spaziergang
das Umfeld erkunden).

Tipp: Es wird immer wichtiger, Online-Konferenzen durchzu-
fuhren. Besorgen Sie sich zumindest eine Webcam und ein
preiswertes Headset, dann sind Sie gerUstet (aktuell ist beides
quasi ausverkauft). Kenner prognostizieren, dass wir auch in
der Nach-Corona-Zeit verstarkt diese Techniken einsetzen wer-
den und mussen.

Durchfiihrung einer Besichtigung: Die Kontaktbeschrankun-
gen in den meisten Bundesléndern ab Ende Marz betreffen
nicht die Besichtigungen, weil man sich nicht im 6ffentlichen
Raum aufhalt. Die Einschrankungen gelten allerdings fur die
Anreise der Interessenten. Zwei Personen sind gemeinsam
immer zuldssig, mehr Personen nur, wenn sie einen gemeinsa-
men Haushalt bewohnen.

Kollegen beschranken ihre Besichtigungen auf héchsten zwei
Personen. Die Eigenttimer halten sich derweil nicht in der Im-
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beschreibt Maklerunternehmen mittels sieben Geschaftsbereichen.
Eigentimer-Gewinnung (EGW), die 1:n-Akquise, Auftragsgewin-
nung (AGW), die 1:1-Akquiseverhandlung, Leistungserbringung
(LEB), die Vermarktung im Auftrag, sowie Management (MGM),
Fuhrung (FHG), Marketing (MKT) und Finanzen (FIN). Alle Beitrage
sind entsprechend gekennzeichnet.




,Politik machen: den Leuten
so viel Angst einjagen, dass
ihnen jede L&sung recht ist.”

J

Wolfram Weidner

mobilie auf und andere Interessenten mussen geduldig auf
Einlass warten.

Selbstverstandlich gelten dabei die Hygienebestimmungen,

wie sie beispielsweise das Robert-Koch-Institut veroffentlich

hat:

¢ sich vor der Besichtigung die Hande zu desinfizieren (Desin-
fektionsmittel stehen im Eingangsbereich)

¢ wahrend der Besichtigung auf ausreichenden Abstand unter-
einander zu achten.

Leider weicht diese Regelung aber regional ab und wird in
Bayern und dem Saarland (und in einzelnen Gemeinden) mit
einer Ausgangsbeschrankung verscharft. ,Die Menschen dir-
fen demnach die eigene Wohnung nur noch verlassen, wenn
sie dafur einen triftigen Grund haben. Dazu gehort der Weg
zur Arbeit, notwendige Einkaufe oder Arztbesuche” schreibt
Focus.

Auch interpretieren einzelne Gemeinden Objektbesichtigun-
gen recht eigenwillig. In einer niederrheinischen Stadt erkennt
das Ordnungsamt darin eine ,gewerbliche Veranstaltung”,
weil vom Makler durchgefuhrt, und drohen mit einer Straf-
zahlung von 2.500 Euro.

Zu prufen ware dann aber, ob Makler, weil sie durch behoérdli-
che Auflagen an ihrer Tatigkeit gehindert werden, somit An-
spruch auf finanzielle Unterstitzung haben — unabhangig von
der Umsatzentwicklung.

Notarielle Beurkundungen sind und bleiben weiterhin még-
lich. Laut Bundesnotarkammer (BNotK) haben notarieller
Amtshandlungen ,eine systemkritische Bedeutung fur die
Funktionsfahigkeit zentraler Bereiche des Rechts- und Wirt-
schaftslebens”. Die Notariate sind dabei recht flexibel. Kaufer
und Verkaufer kdnnen getrennt unterzeichnen, der Makler ist
nicht mehr zwingend dabei, wenn die Personenzahl zu groB3
wird. Unterschriften werden sogar vor dem Notariat auf dem
Parkplatz geleistet.

Finanzierung: GroBe Unsicherheit gibt es beim Thema Immo-
bilien-Finanzierung. Einige Banken ziehen Zusagen kurzfristig
zurtick oder erhnéhen den Zinssatz. das Risiko neu bewertet,
etwa wenn der Kaufer von Kurzarbeit oder Arbeitslosigkeit be-
droht sind. Viele Interessenten werden auch von sich aus kein
zusatzliches Risiko eingehen und die Kaufabsicht vertagen.

Am Rande sei noch erwéahnt, dass ein Maklerunternehmen seit
Sonntag (22.3.) ein virtuelles Open House durchgefuhrt hat.
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Ein Makler prasentiert das Objekt in gewohnter Weise, eine
andere Person filmt derweil mit dem Handy. Prasentiert wurde
live auf Instagram vor Uber 100 Zuschauern (siehe Seite 5).

Corona-Ticker: Akquise

Bei der Akquise zeigt sich das gleiche Bild wie beim Verkauf.
Bei einigen Kollegen werden nahezu alle Akquisetermine ab-
gesagt, andere Makler freuen sich beispielsweise Uber drei
neue Auftrage in einer Woche (13. KW 2020).

Grundsatzlich wird die Akquise aber rticklaufig sein. Wer nicht
verkaufen muss, verschiebt seine Absichten um einige Monate.
Makler sollten aber unbedingt Prasenz zeigen. Stellen Sie dar,
dass Sie Uber Losungen fur die ungewohnte Situation verfu-
gen. Hier sollten virtuelle Besichtigungen, Telefon- und Video-
konferenzen (z.B. WhatsApp) im Vordergrund stehen.

Hintergrund ist einerseits, dass die Nachfrage nur aufgescho-
ben ist und verstarkt zurtickkehren wird. Andererseits werden
EigentUmer, die jetzt verkaufen wollen, mit hoher Wahrschein-
lichkeit einen professionellen Makler einbinden. Denn welcher
Privatverkaufer will sich derzeit dem Besichtigungs-Tourismus
aussetzen? (altere Mitburger erst recht nicht!)

Makler, die auf Vorrat akquiriert haben, werden sowieso
vorldufig keine Engpasse spuren. Wer einen groBen Bestand
gesammelt hat, kann nun die Objekte in Ruhe abverkaufen.
Hier sollte jedoch die Marktfahigkeit Gberpruft werden (Eigen-
timer-Gesprache zur Preisanpassung).

Fantasie und kreative Konzepte firs ,kontaktlose Makeln”
sind jetzt gefordert — und zahlen sich aus!

Corona-Ticker: Marktgeschehen

Die Deutsche Bank (dbresearch) vertffentlichte am 1. April
2020 folgende Prognose:

~Deutscher Immobilienmarkt in Zeiten der Corona-Krise

Die Corona-Krise hat die Unsicherheiten Uber die Preisent-
wicklung am deutschen Immobilienmarkt deutlich erhéht. Die
globale Flucht in sichere Anlagen durfte fir Wohnimmobilien
tendenziell preissteigernd wirken. Temporar ist aber infolge
des kraftigen Wirtschaftseinbruchs insbesondere in der ersten
Jahreshalfte 2020, der hohen wirtschaftlichen Ungewissheit
und der zudem von vielen Menschen empfundenen psycholo-
gischen Krise auch mit Preisriickgdngen zu rechnen.”

Fazit: Beides ist moglich. Direkt betroffen sind Makler jedoch
nur bei Stillstand der Transaktionen und damit ist weniger
zu rechnen, Unangenehm ist nur, dass bei einem Preisrlck-
gang Eigentimer die Preise von gestern erzielen wollen
und Makler sich auf komplizierte Verhandlungen einstellen
mussen. B
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Distanz-Makeln

In Zeiten von Corona

Bernhard Hoffmann

Viele Immobilienfirmen haben zurzeit geschlossen. Freiwil-
lig und ohne Anordnung. Ein Fehler. Es gibt technische Mé6g-
lichkeiten, aus der Ferne mit Eigentiimern und Interessenten
Kontakt zu halten und Geschafte zu machen. Was sind die
besten technischen Werkzeuge, wie bleibt man prasent?
Und warum nach der Pandemie die Immobilienvermittlung
anders sein wird.

ie sehr Not erfinderisch macht zeigt die Corona-Krise.

Innerhalb weniger Tage finden Schulunterricht, Fit-
nesstrainings, Bandproben und Gitarrenunterricht online in
Echtzeit statt. Die Softwaretechnik dazu gibt es seit langem.
Auch viele Immobilienmakler, die vor einigen noch Wochen
gelangweilt lachelten, wenn man ihnen die Vorteile von Vi-
deo-Exposés nahebringen wollte, mutierten binnen weni-
ger Tage zu Onlinern. Sie haben sich Apps und Software fur
Desk-Sharing, Dateien-Austausch, Videokonferenzen etc. auf
ihre PC, Smartphones und Tablets gespielt und vermarkten
Objekte aus der Ferne. Zugleich halten sie damit den Draht
zu ihren Mitarbeitern im Home-Office. Nur wenn persénliche
Treffen wie Besichtigungstermine unumganglich sind, wer-
den diese durchgefihrt.

Ziel muss es sein, Interessenten im Vorfeld so gut tGber die Im-
mobilie zu informieren, dass ein oder zwei Besichtigungster-
mine bis zum Kaufvertrag ausreichen. Umgekehrt kénnen in
der Akquisephase die Eigentiimer Unterlagen wie Grundrisse
oder Flurkarten abfotografieren und dem Makler per Mes-
sangerdienst schicken, so dass dieser einen ersten Eindruck
von der Immobilie und ihrem Marktwert erhalt.

~Unsere sonntaglichen Open-
House-Besichtigungen fihren
wir seit Mitte Marz mit der
Video-Funktion von Instagram
(IGTV) durch. Zuletzt erreichten
wir knapp tausend Interessierte.”

Viele Verkaufer sind bekanntlich alter und gehéren damit
zur Risikogruppe einer Covid-19-Erkrankung. Gelingt es dem
Makler, personliche Treffen auf ein Minimum zu reduzieren,
schatzen sie seine Dienstleistung umso mehr.



Drei Techniken unterstitzen Immobilienprofis beim Makeln
mit Abstand. Die Kommunikation lasst sich, erstens, mit den
Moglichkeiten von Video-Chats persénlicher gestalten als
per Telefon. Mit Video-Konferenz-Systemen kénnen Schrift-
sticke wie Grundrisse, Exposés etc. per Bildschirm-Teilung
(Desk-Sharing) gemeinsam besprochen werden. Zweitens las-
sen sich Besichtigungen live durchfihren: Der Makler geht
durch das Objekt, mehrere Interessenten verfolgen ihn an ih-
ren Bildschirmen zu Hause und stellen Gber das System ihre
Fragen an den Video-Makler. Drittens: Neben (verbreiteten)
360-Grad-Panoramatouren bieten sich fur die Vermarktung
(kaum genutzte) Video-Exposés an. In diesen tritt der Makler
personlich auf, gewinnt das Vertrauen seiner Kunden und zeigt
sich als innovativer Dienstleister. Die Filme konnen auf der
Website sowie einem YouTube-Kanal hochgeladen werden.

Als vielfaltiges Video-Konferenzsystem etablierte sich in den
zurlickliegenden Wochen Zoom. Die umfangliche Basisaus-
stattung ist kostenfrei. Bis zu 100 Personen kénnen maxi-
mal 40 Minuten mitmachen. Bei der Premium-Version, die
46 Euro im Monat kostet, kdnnen bis zu 1000 Gaste teilneh-
men, der Speicherplatz ist unbegrenzt. Das System lauft bei
gutem WLAN ruckelfrei. Man kann es als Teilnehmer tber
den Browser nutzen. Besser allerdings ist es, sich die Mini-
software auf PC, Smartphone oder Tablet zu installieren. Mit
dem System kénnen Video-Konferenzen abgehalten und es
kann damit unterrichtet werden. Prasentationen kénnen ge-
meinsam angeschaut und bearbeitet werden. Dateien sind
verschickbar. Eine Chatfunktion sowie — bei wenigen Teilneh-
mern - ein Dialog per Mikrofon sind ebenfalls méglich. Daher
eignet sich Zoom gut fur Makler, die mit ihren Interessenten
beziehungsweise Verkaufern Details wie Grundrisse, Kauf-
vertragsentwurfe oder Wertermittlungen mit drei oder mehr
Personen gleichzeitig besprechen méchten. Der Gastgeber, in
diesem Fall der Makler, ladt per E-Mail zur Konferenz ein.
Der Termin kann automatisch im Kalender hinterlegt wer-
den. Die Bedienung ist simpel. Dies ist wohl ein Grund fur
den Erfolg. Wurde das Unternehmen im April 2018 mit
9,2 Milliarden Dollar bewertet, so liegt der Wert aktuell bei
Uber 35 Milliarden Dollar.

Wahrend der Corona-Krise wurde publik, dass Zoom seine
Daten an Facebook verkauft. Der Aufschrei war gro3. Am
28. Mérz ruderte das kalifornische Unternehmen zurtick und
kundigte an, kiinftig auf die Datenweitergabe zu verzichten.
Neben Zoom gibt es eine Vielzahl weiterer Video-Konferenz-
systeme. Dazu zahlen unter anderem Skype, Google-Meet,
Gotomeeting oder WebEx.

Fur Telefonkonferenzen eignen sich gangige Smartphone-
Betriebssysteme. Uber die Telefonie-Funktion lassen sich
weitere Teilnehmer dazu holen (,+ weiterer Anrufer”). Zu-
dem gibt es Anbieter, die zusatzliche Features bieten wie
Telegra. Komfortabel fur den Maklerkunden sind Telefon-
konferenz-Anbieter, die ohne PIN arbeiten. Der Kunde muss
dann nur eine Telefondurchwahl des Maklerbiros anrufen
und landet automatisch in der Konferenz.

Grundsatzlich sollte der Maklerkunde den Kommunikations-
weg wahlen und der Makler sich darauf einstellen. Ist der
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Makeln aus der Distanz — zusammengefasst:

¢ Verkaufsbereite Eigentimer und Kaufinteressenten
selektieren, priorisieren und entsprechend abarbeiten.

¢ Nur wer verkaufen muss, etwa wegen einer bevorste-
henden Scheidung, wird aktuell verkaufen.

¢ Gleiches gilt fur Erwerber. Daher sollten sich Makler
auf Kaufwillige konzentrieren (Beamte, Personen mit
viel Eigenkapital etc.). Wer von Kurzarbeit betroffen
ist, wird kaum eine Immobilie finanzieren wollen und
kénnen.

¢ Das Maklerunternehmen jetzt so aufstellen, dass nach
der Krise moéglichst viel Umsatz mit diesen Kunden in
der Warteschleife nachgeholt werden kann.

e Der Makler sollte Uber seine neuen Mdéglichkeiten des
Abstand-Makelns informieren: auf der Website, in So-
zialen Medien, per Newsletter etc.

e Zudem sollte er erlautern, was in Corona-Zeiten noch
maoglich ist, so etwa Besichtigungen unter Einhaltung
der Abstands- und Hygienevorschriften. Erste Notare
schlieBen Kaufvertrdage auch ohne Anwesenheit der
Vertragspartner ab etc.

Klient technikaffin, hat er vermutlich kein Problem damit,
sich eine Videokonferenz-Software zu installieren. Befasst
er sich ungern mit Softwaretechnik, ist er in der Regel zu-
mindest mit WhatsApp vertraut. Die App lasst sich gut fur
Videochats einsetzen. Fotografierte Unterlagen des Eigentu-
mers konnen vom Makler weiterverarbeitet werden, wenn
er eine Desktop-Version der Messenger-App installiert hat.
Auch die Videochat-Funktion von Apple (FaceTime) ist vielen
Verbrauchern geldufig und kann eine Alternative zu zuséatz-
lichen Apps sein.

Werden gréBere Datenmengen Ubertragen, etwa hochauf-
I6sende Fotos, Visualisierungen oder Architektengrundrisse,
geht dies problemlos per WeTransfer. Ferner ist der Dienst
Dropbox verbreitet. WeTransfer wird Gber den Browser be-
dient. Fur Dropbox muss man vorher ein Miniprogramm ins-
tallieren und sich registrieren.

Einen groBeren Aufwand erfordern Video-Exposés bezie-
hungsweise Online-Besichtigungen, bei denen der Makler mit
seinem Smartphone durch das Objekt geht, wahrend ein Inte-
ressent die Live-Besichtigung am Bildschirm verfolgt und Fra-
gen stellen kann. ,,Unsere sonntaglichen Open-House-Besich-
tigungen fuhren wir seit Mitte Méarz mit der Video-Funktion
von Instagram (IGTV) durch. Zuletzt erreichten wir knapp tau-
send Interessierte”, erldutert Sebastian Hucz. Er ist Geschafts-
fuhrer der PH Immobiliengesellschaft in Aachen. Im Nach-
gang wird in seinem Unternehmen der Film zudem auf dem
Facebook-Kanal gepostet, um weitere Kunden zu erreichen.
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Bei solchen Video-Exposés, die einem breiten Publikum zu-
ganglich gemacht werden, sollte der Makler — zumindest
am Anfang und Ende des Films — seinen Kopf in die Kamera
halten und eine kurze Anmoderation machen. Der Interes-
sent hat so ein Bild vom Vermittler, er sieht sein Gesicht, hort
seine Stimme, sieht Gestik und Mimik. ,Viele Interessenten
und EigentUmer, die Videos von mir gesehen haben, verhal-
ten sich anschlieBend so, als wiirden wir uns bereits kennen.
Gerade in Corona-Zeiten ist das ein nicht zu unterschatzen-
der Vorteil”, erlautert Stephanie Schafer, die als Gebaude-
sachverstandige und Immobilienmaklerin tatig ist. Sie nutzt
Video-Exposés seit Sommer 2019.

Sie raumt mit zwei Vorureilen auf. Erstens, dass Bewegtbilder
perfekt sein mussen und zweitens, dass fur Drehs viel Technik
erforderlich ist. ,Es reicht ein gutes Smartphone, Software
fur Schnitttechnik und ein Gimbal fur etwa 130 Euro. In die-
ses Gerat wird das Handy geklemmt. Es sorgt dafur, dass die
Kamera keine verwackelten Aufnahmen macht, wenn man
damit durch die Immobilie geht”, erlautert die Expertin.

Bei Live-Ubertragungen rat sie von Spiegelreflexkameras ab.
Bei den meisten Geraten sei es ein zusatzlicher Schritt, die
Video-Datei auf den Rechner zu Ubertragen, hierfir seien
Adapter nétig. ,Mit seinem Smartphone habe jeder schon
mal Videos gedreht und bearbeitet. Er ist mit der Technik
vertraut. Und mehr braucht es auch nicht fur ansprechende
Immobilienvideos”, ist Schafer Uberzeugt. ,,AuBerdem mus-
sen die Filme keine Hollywood-Qualitat haben. Der Makler
soll sympathisch und authentisch sein. Es dirfen beim Dreh
Fehler passieren, die man mit Charme kommunizieren und
nicht ignorieren sollte”, so Schafer weiter.

.Sie werden eher Makler
beauftragen, die diese Medien
beherrschen, die persénliche
Kontakte in der Vermittlungs-
phase auf das Notigste be-
schranken kénnen und den-
noch den optimalen Preis bei
der Vermittlung erzielen.”

Zu den haufigen Anfangerfehlern zahle, die Immobilie beim
Filmen zu wenig auszuleuchten. Dagegen hilft kunstliches
Licht oder die Anfertigung von Aufnahmen bei Sonnen-
schein. Bewegt man sich von innen auf ein Fenster oder die
Terrassentir zu, sollte man sich seitlich annahern, weil sonst
die Kamera unterbelichtet. Der Rest des Raums erscheint
dunkel. Ein Effekt, den viele auch vom Fotografieren ken-
nen. Das Handy sollte im Automatik-Funktion sein. Bei Live-
Videos, die Gber Instagram oder Facebook verbreitet werden,
sollte man alle paar Minuten wiederholen, wo man sich in
der Immobilie befindet und was man gerade zeigt. Viele Zu-
schauer schauen nicht von Anfang an zu und sollten inhalt-
lich abgeholt werden.

Spricht ein Makler in die Kamera, sollte diese so nah sein, dass
er mit Kopf und Brust zu sehen ist. Ist er zu weit weg, sieht
man ihn auf einem Handydisplay kaum, der Ton ist schlecht.
Ist er zu nah an der Linse, wirkt er bedrohlich. ,Wahrend vor
der Corona-Krise Video-Exposés Lust auf das Objekt machen
sollten, um es im Anschluss zu besichtigen, sollten wahrend
der Pandemie die Informationen umfassend sein. Das heif3t,
alle Rdume, also auch Dachboden und Keller, sollten gezeigt
werden. Dabei sollte man vorher prufen, ob tberall WLAN-
Netz vorhanden ist”, rat Schafer. Besser als das Handy-Mikro
ist zudem ein Ansteck- oder Aufsteckmikro fur das Gimbal.
Makler machen haufig AuBenaufnahmen: Dann sollte das
Mikro unbedingt mit einem Fellschutz versehen sein, um
Windgerausche zu absorbieren.

Die meisten Makler wiirden gerne Videos drehen. Sie schei-
tern aber an ihren Perfektionsanspriichen. Und das, obwohl
sie wissen, dass sich dartber mehr Informationen transportie-
ren lassen und die Menschen lieber ein Video-Exposé starten
als ein dreiseitiges Exposé lesen.

Dies belegen auch die Nutzerzahlen der PH Immobilienge-
sellschaft. Bei Instagram werden Fotos mit Objekthinweisen
etwa 50 Mal aufgerufen. Video-Exposés hingegen, die Huczs
Team seit Ausbruch des Corona-Virus verstarkt hochladt, wer-
den 400 bis 500 Mal angesehen; Tendenz steigend. Er emp-
fiehlt Kollegen, sich mit Video-Exposés und -Besichtigungen
zu befassen: ,Es ist ein wirkungsvolles Medium, um den Di-
gitalisierungsgrad zu steigern.” Er ist Uberzeugt, dass nach
dem Abschwellen der Corona-Krise vor allem Eigentimer, die
zur Risikogruppe zahlen, weiterhin vorsichtig sein mochten,
bevor es Medikamente und einen Impfstoff gibt. ,Sie werden
eher Makler beauftragen, die diese Medien beherrschen, die
personliche Kontakte in der Vermittlungsphase auf das No-
tigste beschranken kénnen und dennoch den optimalen Preis
bei der Vermittlung erzielen”, glaubt Hucz. Dies werde die
Immobilienmakler-Branche nachhaltig verandern.

Kollegen, die mit Angsten vor der Kamera kampfen, rat
Stephanie Schéafer, niederschwellig zu starten. ,Ein Makler
kann beispielsweise in seinem Blro die Immobilie anhand
ausgedruckter Fotos und Grundrissen, die er in die Kamera
halt, besprechen.” Auch hier reicht sein Smartphone, das
auf einem Stativ steht, aus. Ist man mit dem ersten Ergebnis
unzufrieden, kann man es wiederholen oder Szenen heraus-
schneiden. Es wird ja nicht live gesendet.

Wichtig ist es, beim Fern-Makeln zu selektieren. Welcher
Eigentimer will in der aktuell unsicheren Phase tatsachlich
verkaufen und welcher eher abwarten? ,,Der Immobilienpro-
fi sollte priorisieren und sich vorrangig mit Eigentiimern mit
hoher Verkaufswahrscheinlichkeit befassen”, rat Lars Loppe,
Geschaftsfuhrer der Maklerwerft. Sein Unternehmen berat
Immobiliendienstleister bei deren Web- und Digitalstrategie.
Gleiches gelte bei Kaufern: Interessenten, die einen krisen-
sicheren Job haben und schon lange nach einer Bleibe su-
chen, sind auch in der aktuellen Phase kaufbereit. Wer hinge-
gen Angst vor Kurzarbeit habe, werde den Immobilienkauf
eher aufschieben”, schatzt Loppe. B



Mitarbeiter plotzlich allein zu
Haus

Bernhard Hoffmann

Viele Chefs erkennen in der Corona-Krise, dass Homeoffice
besser funktioniert als gedacht. Wie sollten Angestellite jetzt
und nach der Pandemie aus der Distanz gefiihrt werden,
wenn sie auch kiinftig Teile ihres Arbeitspensums in Tele-
arbeit erledigen méchten?

Dass Homeoffice nach Corona wieder eingemottet wird, steht
kaum zur Diskussion. Nach dem Ausbruch in Deutschland muss-
ten viele Unternehmen Uber Nacht Homeoffice ermdglichen.
Egal ob sie wollten oder nicht. Entweder um die gebotenen Hy-
giene- und Abstandsregeln einzuhalten, weil Teammitglieder
unter Quarantane gesetzt wurden oder um Angestellten das
Betreuen ihrer Kinder zu ermdglichen, weil Kitas und Schulen
geschlossen sind. Die wenigsten Angestellten haben zuhause
sicheres WLAN, einen Drucker oder einen ergonomischen Bliro-
stuhl. Aber dennoch funktioniert das distanzierte Arbeiten viel-
fach besser als gedacht.

Das Zwangsexperiment bringt auch Gutes mit sich. Keiner er-
wartet beim Ad-hoc-Telearbeiten Perfektion, weder bei der
Technik noch bei der Kommunikation, noch bei der Mitarbei-
terfUhrung. Quasi alle — egal ob Chef oder Azubi — muUssen im-
provisieren und lernen jeden Tag Neues. Zweitens werden aus
dieser Phase viele Erfahrungen ihren Niederschlag im geregel-
ten Buroalltag finden, wenn die Pandemie Uberstanden ist.

Dies gilt insbesondere fur das Fiihren der Beschaftigten, die im
Homeoffice tatig sind. Bei den meisten Maklerunternehmen
arbeiten die Vertriebsmitarbeiter schon immer recht eigenstan-
dig. Aber dass auch der Innendienst mobil arbeitet, war selten.
Sehr wahrscheinlich werden kinftig mehr Buromitarbeiter
flexibles Arbeiten einfordern, kédnnen sie doch wahrend der
Krise die Vorzige hautnah erleben. Auch beim Rekrutieren
und Binden von Mitarbeitern spielen flexible Arbeitsmaoglich-
keiten eine immer gréBere Rolle.

Daher sollten Flihrungskrafte zum einen die Erfahrungen, die
sie gerade sammeln, analysieren. Auch Experten haben sich,
schon vor der Pandemie, Gedanken zum Fuhren aus der Ferne
gemacht.

FUhren basiert auf gegenseitigem Vertrauen. Das bringen ei-
nerseits die Fuhrungskrafte den Mitarbeitern entgegen und
andererseits die Angestellten ihren Chefs. Beim Homeoffice
offenbart sich wie unter einem Brennglas, falls es an diesem
Vertrauen mangelt. Daher forderten vor der Krise viele Firmen-
inhaber Bliroprasenz ein, damit sie ihre Mitarbeiter und ihr Tun
kontrollieren kénnen (siehe Kasten). Bei Jobnomaden geht das
nicht. Hier muss der Vorgesetzte seinen Mitarbeitern vertrauen,
dass diese ihre Arbeit selbsttatig und eigenmotiviert erledigen.

Im Umkehrschluss heiBt das, dass Unternehmen, deren Fuh-
rungsstil bereits vor Corona auf Vertrauen basierte, mit dem
aktuell erzwungenen Distanz-Arbeiten besser klarkommen.
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Homeoffice in Zahlen: vor und wéhrend Corona

Es gibt keine belastbaren Zahlen, wie viele Mitarbeiter
wahrend der Corona-Krise Telearbeit betreiben. Aus Um-
fragen, die vor der Krise durchgefuhrt wurden, wird klar,
dass sich mehr Angestellte Homeoffice (zum Beispiel ein
oder zwei Tage die Woche) wiinschen als ihnen gewahrt
wird. In einer Umfrage der Hans-Bockler-Stiftung sag-
ten 66 Prozent der Angestellten, deren Aufgaben auch
mobil erledigt werden konnten, dass ihre Chefs auf
BUroprasenz pochten. Im Gegensatz zu Nachbarlandern
wie Danemark, Frankreich und Belgien ist hierzulande
dieses Prasenzgebot in den Képfen vieler Firmeninhaber
weit verbreitet.

Die Quote der mobilen Beschaftigten ist in den zurtck-
liegenden Jahren in Deutschland nur geringfligig gestie-
gen. 2013 waren es 19 Prozent, 2017 immerhin 22 Pro-
zent. Dabei arbeiten die wenigsten ganze Tage zu Hause,
sondern loggen sich stundenweise vorrangig abends, am
Wochenende oder im Urlaub in die Unternehmenssoft-
ware ein. Auffallend ist, dass vor allem gréBere Firmen
mit Uber 500 Angestellten flexibles Arbeiten anbieten
(57 Prozent). Bei Unternehmen mit weniger als 100 Mit-
arbeitern sind es nur 20 Prozent.

Mitte Marz wurden Uber tausend Angestellte, die einer
Burotatigkeit nachgehen, von der Analysefirma Census-
wide nach ihrer Einstellung zur Heimarbeit nach der Co-
rona-Krise befragt: 61 Prozent der Befragten stimmten
der Aussage ganz oder teilweise zu, dass Homeoffice
durch die aktuelle Ausnahmesituation auch langfristig
ausgeweitet wird und sie das gutheiB3en.

»Beim Fuhren auf Abstand muss das Vertrauen haufiger in
Telefonaten, Videokonferenzen etc. verfestigt werden. Im nor-
malen Buroalltag senden Koérpersprache und Stimmlage des
GegenUbers neben dem Gesagten zusatzliche Signale und In-
formationen”, erlautert Anna Kuhr. Sie arbeitet als Trainerin
und Coach und ist Geschaftsfuhrerin der Firma ,Pro Integer”
in KolIn.

Bei Videokonferenzen werden hingegen Stimme, Gestik und
Mimik technikbedingt schlechter Gbertragen. Nuancen und
ein GrofBteil der nonverbalen Kommunikation gehen verlo-
ren. Hier muss der Filhrende gegensteuern. Im Klartext muss
er Emotionen abfragen und ernstnehmen, die er beim norma-
len Arbeiten nebenbei mitbekommen wiirde. Spricht er auch
eigene Angste und Befindlichkeiten an, dann ermutigt er sei-
ne Angestellten es ihm gleich zu tun. Ein Teamleiter muss dies
vorleben; er oder sie hat Vorbildfunktion. Unter dem Strich ist
das Fuhren aus der Distanz also mit einem Mehr an Kommuni-
kation verknupft.

»Ein weiterer Punkt bei dieser Managementaufgabe ist, dass
klarer delegiert werden muss und Handlungsanweisungen pra-
ziser zu formulieren sind. Makler, die bereits vor dem Ausnah-



mezustand klare Prozesse und Verantwortlichkeiten innerhalb
der Belegschaft hatten, profitieren jetzt von eingespielten Ab-
laufen”, so Kihr. Andere mussen in der aktuellen Lage nach-
justieren und in Team- und Einzelgesprachen festlegen, wer
Zugriff auf welche Dateien erhalt, wer an wen berichten muss,
welche Entscheidungen der Mitarbeiter selbst treffen darf und
welche seine Teamleiterin etc.

Besprechungen per Telefon- oder Videokonferenz sind gut,
um alle Mitarbeitenden Uber allgemeine Themen zu infor-
mieren. ,Bei Videokonferenzen besteht haufig ein Gerausch-
chaos, weil mehrere Teilnehmer durcheinanderreden. Hier ist
gutes Benehmen gefragt, besser zuzuhéren und den anderen
ausreden zu lassen. Im Ubrigen wiére es gut, wenn sich dieses
hofliche Miteinander auch auf die Zeit nach der Corona-Phase
im Buroalltag etablieren wurde”, hofft Expertin Kihr. Sach-
themen kénnen hingegen per E-Mail oder Telefonat kommu-
niziert werden.

FUhrende sollten bedenken, dass jeder Mitarbeiter im Home-
office eine andere Ansprache wunscht. Es gibt Kollegen, die
sich Uber einen taglichen Anruf der Chefin freuen: Sie schatzen
die personliche Nachfrage, ein Lob und sind dadurch motivier-
ter und zufriedener. Andere Mitarbeiter empfinden einen sol-
chen Anruf eher als Kontrolle und reagieren abweisend. Die
FUhrungskraft sollte empathisch sein und bei den Teammitglie-
dern abfragen, welche Kontakthaufigkeit und -art sie wun-
schen. Untergebene, die schon im normalen Biirobetrieb eher
unorganisiert waren, werden es auch im Homeoffice sein und
zusatzliche Unterstitzung benétigen. Allerdings muss auch zu
gut organisierten Teammitgliedern Kontakt gehalten werden.
Sie durfen nicht in , Vergessenheit” geraten.

Beim mobilen Arbeiten, das im aktuellen Krisenmodus auf die
Spitze getrieben wird, weil viele Menschen wochenlang nicht
ins BUro gehen kénnen, sind virtuelle Kaffeepausen wichtig, da-
mit soziale Aspekte des Arbeitens, der persoénliche Austausch,
nicht vollkommen auf der Strecke bleiben. , Hierfur verabredet
man sich per Videokonferenz auf eine Tasse Kaffee und tauscht
sich einige Minuten Uber Privates aus”, meint Kuhr. Solche
informellen Treffen, die im Blro spontan an Kaffeemaschine
oder Drucker stattfinden, sollten nicht unter den Tisch fallen.

Es gibt auch Angestellte, die liebend gerne auf Telearbeit ver-
zichten. ,Daher sollte man im normalen Buroalltag keinen
dazu zwingen”, rat Kuhr. Diese Mitarbeiter brauchen die kla-
ren Strukturen eines festgefugten Arbeitsumfelds und furch-
ten, beim Arbeiten am Kuchentisch zu sehr durch Soziale
Medien, Hausarbeit und Kinderbetreuung vom Beruf abge-
lenkt zu werden. Uberzeugte Telearbeiter, das belegen viele
Studien, sind meist konzentrierter und produktiver als im Bluro
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und machen eher Uberstunden. Sie schatzen es, ihre Arbeit
freier einzuteilen und Beruf, Freizeit und Familie besser verein-
baren zu kénnen. Auf das tagliche Pendeln zum Arbeitsplatz
kénnen sie verzichten.

Auch der Chef des Immobilienunternehmens, der selbst im
Homeoffice weilen muss, sieht in der aktuellen Phase vielfach,
dass das Buro auch ohne seine Anwesenheit |duft, dass seine
Beschaftigten sich untereinander abstimmen, dass es weni-
ger Kontrolle braucht als er dachte. Dies kann eine wichtige
Lernerfahrung sein, die er ohne Corona vielleicht nie gemacht
hatte. B

Tipps fiir mehr IT-Sicherheit im Homeoffice

Wahrend der Corona-Krise mussten viele Angestell-
te UberstUrzt den Klchen- gegen den Buroschreibtisch
tauschen. Aber auch beim mobilen Arbeiten in norma-
len Zeiten wird die IT-Sicherheit im Homeoffice oft stief-
mutterlich behandelt. Telejobber arbeiten mit ihrem
privaten Rechner und eigenem WLAN. Nicht immer sind
Firewalls aktuell. Was sollte beachtet werden?

¢ Daten sicher abspeichern. Wer keine webbasierte, gesi-
cherte Maklersoftware hat, sollte sensible Daten nicht
in einer Cloud wie Dropbox oder OneDrive speichern,
sondern verschllsselte Netzwerkspeicher oder Depots
wie externe Festplatten und USB-Sticks verwenden.

Im BUro kann man viele Dinge auf Zuruf kléren; im
Homeoffice nicht. Fur wichtige Fragen sollten daher
keine unverschlisselten E-Mails oder Chat-Dienste wie
Slack verwendet werden. Besser sind gesicherte Mes-
senger wie Threema oder Signal.

Wer keinen Firmenrechner zu Hause verwendet, der
Uber alle Sicherheits-Updates verfugt, sondern sein pri-
vates Gerat, sollte die geforderten Updates durchfih-
ren. Dies gilt vor allem fiur Betriebssystem und Browser.
Das betrifft auch WLAN-Router, die mit dem Netzwerk
verknlpft sind. Wer eine webbasierte Maklersoftware
nutzt, kann sich zurtcklehnen: Sie aktualisiert sich au-
tomatisch im Hintergrund.

Um Berufliches und Privates zu trennen, sollten auf dem
Privatrechner jeweils eigene Konten oder Admin-Rech-
te fur den jeweiligen Bereich genutzt werden. Hilfreich
ist es zudem, unterschiedliche Browser fur den privaten
und beruflichen Online-Zugang zu verwenden.
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