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EDITORIAL
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Die Digitalisierungsfalle

Digitalisierung ist in aller Munde. Von der Bundeskanzlerin

bis zum Kandidaten fur den Stadtrat wird mehr Digitalisierung

gefordert. Immer mehr Ablaufe sollen so gestaltet werden,

dass sie von Computern erledigt werden kénnen. Dabei kénnen

diese Rechenmaschinen heute zwar schon vieles Gbernehmen.

Entscheidungen kénnen sie jedoch nur treffen, sofern dafur klare

Regeln hinterlegt wurden. Hierin liegt die eigentliche Heraus-

forderung fir viele Maklerunternehmen.

Zeitgleich dréngen ,,PropTechs” in den Markt. Kein Wunder,

flieBen doch bei Immobilientransaktionen jahrlich etwa 3,8 Mil-

liarden Euro an Provision. Da reichen schon zwei Annahmen,

um das Wagniskapital sprudeln zu lassen:

1. In allen Branchen hat das Internet diejenigen Berufe/Einrich-
tungen verdrangt, die bisher Angebot und Nachfrage zusam-
mengefuhrt haben. Was bei Reisen oder Zeitungsannoncen
geklappt hat, wird auch bei Immobilien funktionieren.

2. Die bisherigen Anbieter, die Immobilienmakler, sind Klein-
bis Kleinstunternehmen mit geringem Organisations- und
Digitalisierungsgrad. Wer deren Abldufe besser beherrscht, hat
mehr Ressourcen fir die Kundengewinnung und kann jeden
Preiskampf fihren.

Betrachtet man die praktische Umsetzung, dann haben diese

. Hybrid-Makler” (McMakler) in erster Linie die Eigentimerge-

winnung digitalisiert. Denn Interessenten fur die Maklerleistung,

also verkaufswillige Eigenttimer, werden im Internet geworben.

Alles Weitere verlduft dann aber weitgehend analog bzw. offline.

Der Digitalisierungsvorsprung der PropTechs beschrankt sich

also weitgehend auf die Akquise und auf vereinzelte Prozess-

schritte bei der Vermarktung. Dennoch zeigen sich die Makler

»aus Fleisch und Blut” schockiert und wollen in dieser Disziplin

gleichziehen. Webseiten werden Uberarbeitet, SEO-optimiert,

Social-Media-Kanale bespielt und hier und da auch in Online-

Werbung investiert.

Die groBen Erfolge im Online-Marketing bleiben aber aus (oder

sind noch nicht zu diesem Magazin vorgedrungen). Gleichzeitig

erleben wir aber, welches Akquise-Echo die konventionellen

Printmedien auslésen kénnen. 20 neue Auftrage in wenigen

Tagen (Seite 16) mittels Kundenmagazin, kosteten den Kollegen

etwa so viel wie andere in eine sechsmonatige Online-Kampag-

ne investieren. Keine Frage, wer langfristig mehr Erfolge haben
wird. Maklerbusiness is local business.

Die Digitalisierungsfalle besteht darin, dass lokale Makler glau-

ben, den PropTechs ausgerechnet da Paroli bieten zu mussen, wo

diese besonders stark sind. PropTechs sind keine Vorbilder. Aus-
gestattet mit Wagniskapital zahlt dort einzig der Marktanteil —

koste es was es wolle. Nicht zu vergessen: Das Internet ist der
einzige Ort, wo man den Hybrid-Maklern begegnen kann.
Lokal, vor Ort oder in der FuBgangerzone (Seite 41) sind diese
Unternehmen nicht sichtbar.

Aber sie schnappen den Maklern die Interessenten-Adressen
weg, um sie dann meistbietend zu verkaufen oder sie wickeln
die Transaktion gleich selber ab. ,Jeder bekommt den Makler,
den er oder sie verdient”, gilt besonders fur Eigentimer, die sich
einen Makler aus dem Internet buchen und den Kollegen vor Ort
ignorieren (oder kannten sie das Unternehmen vielleicht nicht?).
Trotzdem gehort der Digitalisierung die Zukunft, denn ,was
digitalisiert werden kann, wird digitalisiert” (Carly Fiorina).

Aber es gilt ebenso, dass nicht digitalisiert wird, was nicht digi-
talisierbar ist.

Ein Unternehmen wird nicht Gber Nacht digital. Digitalisierung
ist ein Prozess und beginnt im Analogen. Und an dieser Stelle
stehen sich viele Maklerunternehmen im Wege. Viele Abldufe
flhren nicht zu eindeutigen Entscheidungen, zu einem Ja oder
Nein (EDV: 1 oder 0), sondern oft zu ,, Vielleicht”, , diesmal
doch”, , probieren wir mal”...

Wir haben im IMMOBILIEN-PROFI immer wieder Unternehmen
vorgestellt, die mit eindeutigen Prozessen (1/0) arbeiten und
erfolgreich sind. Makler beispielsweise, die jede Woche ein
neues Objekt veroffentlichen. Wochentlich, aber immer nur ein
Angebot. Diese Immobilie wird exakt drei Wochen angeboten.
Entweder findet sich ein Kdufer oder das Objekt wird vorldufig
vom Markt genommen und macht Platz fir das nachste Ange-
bot. Andere Makler nutzen immer den gleichen Besichtigungstag
in der Woche und empfangen handverlesene Interessenten im
Stundenrhythmus. Die Zahl der Interessenten ist begrenzt.
Maoglich wird dies durch vier sorgfaltig ausgewahlte Interview-
fragen beim telefonischen Erstkontakt zur Bestimmung der
Kaufbereitschaft.

Das sind alles Prozessschritte, die bereits eine deutliche Digi-
talisierungsqualitat aufweisen und weiterhin von Menschen
bearbeitet werden. Dennoch sparen diese Ablaufe viel Geld und
Energie und ermdglichen stressfreies Makeln. Digitalisierung
beginnt im Analogen.

to@o%o: (

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Alle Beitrage in dieser Ausgabe sind nach der Matrix der
Makeln21-Systematik organisiert.

(%)  EGW AGW LEB MGM FHG MKT FIN

Strategien
Prozesse

Tools [ Vorlagen
Kennziffern

Definitionen

Die Akquise spielt sich in den griin gekennzeichneten Bereichen EGW (Eigentimer-
Gewinnung) und AGW (Auftragsgewinnung) ab. Dem folgt die Vermarktung der
Immobilie in der LEB (Leistungserbringung). Die weiteren Unternehmensbereiche MGM
(Management), FHG (Fihrung), MKT (Marketing) und FIN (Finanzen) sind selbsterklarend.
Jedem Unternehmensbereich sind weiterhin noch Strategien, Prozesse, Tools / Vorlagen,
Kennziffern und Definitionen untergeordnet. Auf die einzelnen Unternehmensbereiche
wird in jedem Kapitel gesondert eingegangen.

EGW - Eigentiimergewinnung

Um Kunden zu gewinnen, muss jedes Unternehmen zunachst Interessenten aufbauen.
Auch die Akquise eines Maklers ist ein zweistufiger Ablauf, bei dem zunachst Kontakte
zu Eigentiimern aufgebaut werden, dies ist die Eigentiimer-Gewinnung. In der EGW
geschieht dies Uber unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer, Imagebroschuren, Veranstal-
tungen oder das Internet. Wenn es zum ersten personlichen Kontakt kommt, aktiv oder
passiv aus Maklersicht, startet die Auftragsgewinnung (AGW).

AGW - Auftragsgewinnung

Die Auftragsgewinnung (AGW) startet mit dem ersten personlichen Kontakt zwischen
Makler und Eigenttimer, und sie endet mit der Unterschrift unter den Alleinauftrag.
AnschlieBend Ubernimmt die Leistungserbringung (LEB).

LEB - Leistungserbringung

Die erfolgreiche Vermarktung oder Vermietung der Immobilie ist das Versprechen des
Maklers an den Eigentimer. Der Verkauf heiBt deshalb Leistungserbringung, auch um
eindeutig festzulegen, dass nur der Eigentlmer der Kunde des Maklers ist.

FHG - Fiihrung

Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und kommunikativen Fahigkeiten,
entscheiden maBgeblich Uber den Erfolg eines Unternehmens. Da Mitarbeiter i.d.R. die
hochsten Kosten verursachen, ist es von entscheidender Bedeutung, dass die richtigen
Mitarbeiter eingestellt und ihre Fahigkeiten optimal genutzt werden. Die Systematisierung
der Fihrung bedarf der schriftlichen Dokumentation von Fuhrungsgrundsatzen, Rollenbe-
schreibungen und eines Prozesses fir die Rekrutierung von Mitarbeitern.

MKT - Marketing

Neben der Positionierung des Unternehmens im Markt und der Kommunikation zum
Kunden, gestaltet das Marketing die Wahrnehmung des Unternehmens durch den
Kunden. Makeln21 versteht Marketing als Strategie, die Zielkunden klar definiert, deren
Vorlieben und Entscheidungsstrategien berticksichtigt und eine klare Botschaft nach
auBen kommuniziert. Die Umsetzung der Marketingstrategie erfolgt schwerpunktmaBig
in der Interessentengewinnung.
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Immobilienradar: Fluch oder Segen?

Lars Loppe

Stellen Sie sich einmal vor, dass allen Eigentiimern
und Interessenten die volle Information liber den
fiir sie relevanten Immobilienmarkt zur Verfiigung
stehen wiirde. Wiirde dieses Wissen Makler iber-
fliissig machen?

ergessen Sie dabei flir einen Moment die technischen

Hirden und den Datenschutz. Wirden Makler nicht
mehr gebraucht, wenn der Markt dermafBen transparent
ware? Mit Sicherheit nicht! Denn eine Immobilientransak-
tion bleibt ein Geschaft zwischen Menschen.

Wiirde es die Arbeitsweise verandern? Mit ziemlicher Si-
cherheit! Denn die Kunden waren im Schnitt besser infor-
miert, hatten realistischere Preisvorstellungen und kénn-
ten die Aussagen von Maklern besser Uberprifen.

Hort sich erstmal abstrakt an, kann jedoch schnell konkre-
te Folgen haben. So weiB ein Interessent mit einer solchen
Disposition, wenn eine Immobilie schon lange auf dem
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Markt ist und der Preis reduziert wurde. Objekte wirden
also schneller ,verbrennen” und waren bei unrealisti-
schen Preisen noch schwieriger zu vermarkten.
Eigentumer konnten ebenfalls nach Preisen erfolgreich
verkaufter Objekte suchen, um eine Vorstellung Uber
den Preis der eigenen Immobilie zu bekommen. Selbst-
verstandlich ersetzt dies keine professionelle Bewertung,
aber wer sich 20 vergleichbare Immobilien angesehen hat,
den ersten Angebotspreis, die Vermarktungsdauer und
den am Ende realisierten Verkaufspreis kennt, wird ein
sicheres Gespur fur den Preis der eigenen Immobilie be-
kommen.

Volistandige Transparenz bedeutet auch, die Zahlen jedes
Maklers abrufen zu kénnen. So weil3 jeder, wie viele Im-
mobilien ein Makler in welcher Geschwindigkeit und zu
welchem Preis verkauft. Fur Platzhirsche ein Vorteil, fur
Franchise-Systeme haufig eine ,Entzauberung” und fur
viele kleine Makler nicht gerade ein Wettbewerbsvorteil.

M WOHNMARETRADAR

Wohnmarktradar von Aigner Immobilien, Miinchen



Das Immobilienradar ist mehr
als nur ein Tool, welches man

in seine Webseite pflanzt.
Letztlich ist die Karte mit den
Links nur die Spitze des Eisbergs,
die sichtbar ist. Unter der Ober-
flache geht es zunachst um den
Zugang zu den Marktdaten.

Erst Corona, dann die neue Provi-
sionsregelung. Und jetzt macht die
Technik auch noch einen Sprung, den
die Branche nicht gebraucht hatte.
Wirklich nicht?

Ist nicht gerade jetzt die Chance zu
zeigen, was Makler wirklich leisten?
Dass es eben nicht nur um Vitamin
B und Provisionen geht? Wer seine
Leistungen transparent und offen
darstellt und zeigt, wie der Markt
funktioniert, kann dafurr sorgen, dass
Makler nicht mehr als ,Geiselneh-
mer” von Immobilien gesehen wer-
den, sondern als wertvolle Experten
auf dem Immobilienmarkt.

Das Immobilienradar ist ein erster,
wichtiger Schritt in diese Richtung.
Der Makler zeigt auf seiner Websei-
te moglichst viele Angebote seines
Marktes. Dabei kénnen verschiedene
Datenquellen genutzt werden. Die
Idee: alle im Internet verfligbaren An-
gebote auf samtlichen Immobilien-
portalen zu verlinken und den Ei-
gentimern und Interessenten damit
einen moglichst vollstandigen Markt-
Uberblick zu geben.

Die Angebote werden auf einer Karte
mit Filtermoéglichkeiten dargestellt.
So erhélt der Immobiliensuchende ei-

ANGEBOTSBEOBACHTUNG

WOHMNLUNG IN
33098 PADERBORN
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Paderborn Kernstadt
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Angebotsbeobachtung von Thater Immobilien, Paderborn

nen schnellen Uberblick Gber alle Ob-
jekte in der Region — ein guter Aus-
gangspunkt fur die weitere Suche.

Wenn es so eindeutig
ware, kdnnten die
Portale alle Anbieter von
Marktdaten verklagen.

Teilweise ergdnzen die Makler die
Angebote noch um weitere Infor-
mationen wie die Angebotsdauer
und Preisanderungen. Dies erfordert
aber manuelle Arbeitsschritte, welche
meist nur fur kleine und Ubersichtli-
che Markte sinnvoll abzubilden sind.

Selten hat eine technische Neuerung
so heftige Reaktionen ausgeldst. In
personlichen Gesprachen und sozia-
len Medien spaltet das Immobilienra-
dar die Maklerschaft. Wahrend eini-
ge die Chancen, mit diesem Angebot
die eigene Webseite zu starken und
damit mehr Kontakte zu generieren,
erkennen, kénnen sich andere nicht
vorstellen, auf Angebote von direk-
ten Wettbewerbern zu verlinken.
Teilweise betonen diese Stimmen,
dass sie auch nicht akzeptieren wol-

len, dass ein Wettbewerber auf ihre
Angebote verlinkt.

Ist das denn erlaubt? Schwierig!
Wenn man Juristen fragt, bekommt
man auf eine solch pauschale Fra-
ge nie eine Antwort. Stellt man die
Frage etwas anders, bekommt man
schon genauere Aussagen. Was ist
denn verboten?

Nicht erlaubt ist, die Bilder und Texte
zu nehmen und einfach zu kopieren.
Verlinkt man die Inhalte nur, scheint
wenig dagegen zu sprechen. Auch
nicht erlaubt ist es, wesentliche Tei-
le einer Datenbank zu kopieren und
fur eigene Zwecke zu verwenden.
Jetzt ist die Frage: Sind funf Eckda-
ten (Lage, Art, Preis, GroBe, Zimmer-
anzahl) in einer bestimmten Region
bereits ein wesentlicher Bestandteil
der Datenbankinformationen? Wenn
es so eindeutig ware, kéonnten die
Portale alle Anbieter von Marktdaten
verklagen. Das tun sie aber nicht, weil
die Aussicht auf Erfolg wohl relativ
gering ware. Denn der Gesetzgeber
musste in diesem Fall das 6ffentliche
Interesse Uber Marktinformationen
gegen die Rechte der Portalbetreiber
abwagen.



ONLINE-MARKTBERICHTE MIT AKTUELLEN IMMOBILIENPREISEN IN KOLN
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KOLN-ALTSTADT SUD KOLMN-ALTSTADT NORD KOLN-NEUSTADT sUD KOLM-NEUSTADT NORD

Online-Marktbericht von Dr. Oebels und Partner, Koln

Es wird eine entsprechende technische
Plattform benétigt, Mitarbeiter missen
geschult und die Tools aktiv beworben
werden. Diese Investitionen sind aber nach-
haltig, denn sie starken die eigene Marke
und damit den Unternehmenswert. Wer
jetzt investiert, kann vorne dabei sein.

Letztlich bleibt der unlautere Wettbewerb. Da aber nur
Links gesetzt, keine Aussagen getroffen werden und die
Angebote frei auf Interportalen stehen, wird es schwie-
rig, einen Schaden zu konstruieren. Eigentlich entsteht ja
sogar noch ein Nutzen fur den Wettbewerber, da auf das
Angebot verwiesen wird und damit mehr Kunden das An-
gebot finden.

Wie es sich wirklich verhalt, wird wohl erst die Zeit zeigen.
Den Reaktionen nach zu urteilen wird sich friher oder
spater ein Richter mit dem Thema beschaftigen mussen.

Mehr als nur ein nettes Add-on fiir die Webseite Das Im-
mobilienradar ist mehr als nur ein Tool, welches man auf
seiner Webseite integriert. Letztlich ist die Karte mit den
Links nur die Spitze des Eisbergs, die sichtbar ist. Unter

der Oberflache geht es zunachst um den Zugang zu den
Marktdaten. Eine einfache und automatisierte Form der
Datengewinnung bietet IMV an. Hier werden neue An-
gebote regelmaBig per E-Mail an den Makler versendet.
Diese Daten kénnen automatisch ausgelesen werden und
dann ins FLOWFACT Performer CRM oder onOffice impor-
tiert werden. Dort erfolgt entweder eine manuelle oder
automatische Kontrolle auf Dubletten und die regelmaBi-
ge Uberprifung, ob das Angebot noch am Markt verfiig-
bar ist. Diese Daten werden dann auf die Webseite Uber-
tragen und dort dargestellt.

Idealerweise wird das Angebot auf der Webseite noch
mit Online-Marktberichten, Ratgebern fir Eigentumer,
Referenzobjekten und einem Blick in die Interessenten-
datenbank abgerundet. Diese wertvollen Informationen
werden dabei nur eingeloggten Usern zur Verfligung ge-
stellt. Auf diese Weise generiert man Kontakte Uber die
eigene Homepage, welche man dann tGber Marketingak-
tivitaten weiter ansprechen kann.

Obwohl solche Systeme als OpenSource-Lésung zur Ver-
fugung stehen, ist die Einrichtung mit Investitionen ver-
bunden. Es wird eine entsprechende technische Plattform
bendtigt, Mitarbeiter missen geschult und die Tools aktiv
beworben werden. Diese Investitionen sind aber nach-
haltig, denn sie starken die eigene Marke und damit den
Unternehmenswert. Wer jetzt investiert, kann vorne da-
bei sein. Wer abwartet und dann eine Aufholjagd starten
muss, wird mehr investieren mussen.

Weitere Infos: www.maklerwerft.de
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ENTWICKELN SIE MIT UNS
DEN MARKT VON MORGEN.

WirtschaftsHaus und WI-IMMOGroup sind jetzt Carestone.
Seit 20 Jahren planen, bauen und vermarkten wir erfolg-
reich Pflegeimmobilien als sichere und renditestarke
Kapitalanlage. Wir sind die Giberzeugende Plattform in
einem dauerhaft wachsenden Markt — gemeinsam mit
unseren Partnern: Betreibern, Projektentwicklern,
Bauunternehmern und Vertriebspartnern.

Seien Sie dabei: carestone.com O CARE S TONE

Senior Living Invest
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15 ultimative Tricks fur Ihr erfolgreiches
Kundenmagazin und mehr Alleinauftrage

Erfahren Sie hier, warum sich die Investition in lhr
eigenes Kunden-Magazin auch als Einzel-Makler
lohnt und lernen Sie in 15 Schritten, wie Sie ein er-
folgreiches Einkaufstool daraus machen.

Ein Kundenmagazin ist viel mehr als nur ein intern
vorbereitetes Produkt. Es ist vielmehr der Versuch, in
eine direkte Kommunikation mit dem Leser zu kommen.
Oft wird einer solchen Publikation also eine ganz andere
Relevanz zugesprochen als beispielsweise der Firmenbro-

schire. Es geht weit Uber die eigene Vermarktung hinaus
und ist daftir geeignet, die menschliche Seite des eigenen
Unternehmens zu prasentieren.

Der Nutzwert ist hier um ein Vielfaches hoher als bei
Broschiren oder anderen Arten der Werbung, da die
redaktionelle Aufmachung sowie die Kompetenz der In-
halte nachhaltig im Vordergrund stehen. Wenn Sie es als
Makler richtig aufziehen, kénnen Sie mit lhrem eigenen
Kundenmagazin auf lange Sicht einen treuen (und neuen)
Kundenstamm erzeugen, der zudem auch ein reges Interes-



Das Magazin hat eine lange
Haltbarkeit, weit mehr als

andere Marketingtools. Ich
ging im August drei Wochen
in den Urlaub, danach die
groBe Uberraschung: Meine
Mitarbeiter hatten fur mich
18 weitere Einwertungster-
mine gemacht, ein absoluter
Rekord!”

Das erste Kundenmagazin von

Kern Immobilien in Emmendingen
erscheint wegen Corona nicht wie
geplant im April, sondern erst im
Juni. Im Vorwort schreibt Matthias
Kern: , Unser erstes Magazin wurde
gerade fertig, da kam der Shutdown.
Jetzt ein Kundenmagazin in den
Druck geben und verteilen, ware

das angemessen? Nein, das schien
uns nicht richtig. #Zuhause bleiben
als neues Hashtag bestimmt unser
Leben. Es ist fur niemanden von

uns einfach. Aber die vergangenen
Wochen haben mir auch positive Mo-
mente beschert: intensiven Tage mit
der Familie zuhause. Mitarbeiter, die
sich flexibel im Home-Office an die
Arbeit machten.

se daran bekundet, die eigene Immo-
bilie in Ihre Hande zu geben.

Vorteil Print-Magazin Auch wenn
mittlerweile viel — oder fast alles -
virtuell und online stattfindet, es
gibt sie immer noch: die Menschen,
die das Haptische schatzen und nicht
missen wollen. Hier kommen Maga-
zine ins Spiel. Papier lasst sich fassen,
bearbeiten und hat oftmals eine viel
langere Haltbarkeit als virtuelle Me-
dien, die oft schon morgen wieder
aus dem Kopf sind. Ein ganzlich ande-
res Leseverhalten sorgt beim Kunden-
magazin dazu, eine engere Bindung
zwischen Verleger und Leser aufzu-
bauen. Und nicht nur das. Wie Stu-
dien zeigen, férdern Print-Produkte
die Kauflaune.

Was kann ein Kundenmagazin? Lo-
kale Kompetenz, hdéherer Bekannt-
heitsgrad, positiver Imagegewinn,
Recruiting neuer Mitarbeiter und
mehr Makleralleinauftrage. lhr Kun-
denmagazin wird das ultimative Ak-
quisetool.

Mike Hauser von Easy Home sagt
Uber den Aspekt ,,Bekanntheitsgrad”
folgendes: ,Die Resonanz auf unser
drittes Magazin, das anlasslich des
25-jahrigen Firmenjubildums in einer

LEBENS(T)RAUME

JPER-SOMMER-TAG
Unsere Ideen fir einen
wunderschonen Tag im Breisgau
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Auflage von 50.000 Stiick als Beilage
in regionalen Ortszeitungen verteilt
wurde, war Uberwaltigend. Egal wo
wir gerade waren, wurden wir auf
unser Magazin angesprochen: Im Su-
permarkt, im Restaurant, auf einer
privaten Party, auf der StraBe und
einmal sogar im Schwimmbad!”
Matthias Kern von Kern Immobilien
Uber den Erfolg seines ersten Maga-
zins ,Lebens(t)raume”, dass er von
Franck Winnig entwickeln lieB: ,Es
hat uns zum Gesprachsthema in Em-
mendingen gemacht! Wir haben tol-
le Komplimente dafur erhalten und
nach nur zwei Wochen gab es schon
viele indirekte Geschéaftsanbahnun-
gen! 12 neue Verkauferkontakte
und fanf Makler-Alleinauftrage!”
Das Magazin von Kern erschien we-
gen der Pandemie statt im Marz erst
im Juni. Es wurde mit einer Auflage
von knapp 15.000 Stuck als Beileger
der regionalen Wochenzeitung , Em-
mendinger Tor"” verteilt.

Matthias Kern: ,Das Magazin hat
eine lange Haltbarkeit, weit mehr als
andere Marketingtools. Ich ging im
August drei Wochen in den Urlaub,
danach die groBe Uberraschung:
Meine Mitarbeiter hatten fur mich
18 weitere Einwertungstermine ge-
macht, ein absoluter Rekord! Noch —
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Tipps fur einen Sommertag

im Breisgau. Matthias Kern:
LAuch dieses Thema kam

gut an. Eben kein typisches
Maklerthema.” Obwohl Maga-
zinmacher Franck Winnig genau
damit die lokale Kompetenz des
Maklers unterstrichen hat.

jetzt, drei Monate spater, sprechen mich die Leute bei
meinem Besuch auf unser Magazin an.”

Zielgruppe bestimmen Zielgruppe sind in erster Linie Ei-
gentimer, die bereits Immobilienbesitz haben. Dies sind
hauptsachlich Privatpersonen oder Erben und Erbenge-
meinschaften. Nicht zu vergessen: Auch Kapitalanleger,
diese sind im Kernalter zwischen 45 und 70 Jahren.

Aber die Zielgruppe Immobilienbesitzer hat verschiedene
Unterteilungen: Paare, die sich im Alter verkleinern wol-
len. Paare, die sich trennen. Manner oder Frauen, deren
Partner verstorben ist. Menschen, die geerbt haben und
verkaufen wollen.

Daraus ergeben sich spezielle Themen, aber auch Anspri-
che an den Look und die Sprache Ihres Magazins. Das Wis-
sen um Kunden und ihre Interessen ist daher ein zentraler
Aspekt fur ein erfolgreiches Kundenmagazin. Denn die
Jfalschen” Menschen anzusprechen ist nicht zielfuhrend.

Magazin mit Homepage vernetzen Das Print-Magazin als
Alleinstellungsmerkmal ist schén und gut, um lhnen Um-
satz zu bringen, muss es aber auch mit einem sogenann-
ten ,Call-to-Action” auftreten. Denn das Ziel ist, Kunden
mit dem Magazin offline zu erreichen, um dann oftmals
den Kontakt im zweiten Schritt auf der eigenen Webseite
zu generieren. Dies ermdglicht, weitere und engere Kon-
takte zu (zukunftigen) Kunden aufzubauen, um somit
langfristiger in Erinnerung zu bleiben.

Paradebeispiele, wie sich beide Medien erganzen kénnen,
sind beispielsweise echte Erfahrungsberichte mit Verwei-
sen auf die Webseite zum Weiterlesen. Es gibt auch tech-
nische Losungen, um den Leser direkt vom Magazin auf
die Webseite zu leiten, sei es mit QR-Codes oder anderen
Aufhangern.

lhre Position als Makler Gelesen wird vor allem das, was
dem Kunden einen wirklichen Mehrwert bietet, wie nltz-
liche Tipps, interessante Hintergrundinformationen, Ein-

-Somﬁiwer-_T_qg
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blicke in die Branche oder unterhaltsame Anekdoten aus
der Firmengeschichte. Werden Sie zum Berater und guten
Freund lhrer Kunden, der zu bestimmten Themen genau
die richtige Antwort parat hat.

Lokaler Immobilienmarktbericht mit
persdnlichen Kommentaren zur
Entwicklung eines Stadtteils, Interviews
mit BUrgermeister oder Stadtentwickler,
aber auch Lifestyle-Geschichten

mit Tipps fur die Region.

Gleichzeitig aber ist es auch wichtig, ,Mensch” zu bleiben.
Denn besonders in der aktuellen Lage, in der viele poten-
zielle Kunden mit einem bangen Blick auf die Entwicklung
des Immobilienmarkts schauen, ist es ratsam, im Kunden-
magazin eher genitigsam und vorsichtig daherzukommen.
Der Bericht Uber die ,Wohnungslosenhilfe Haus Eliah”
(siehe Fotos) ist so ein Beispiel, wenn es im Magazin
~menschelt”, wie Winnig es nennt. In diesem Bericht
spricht Makler Kern auch Uber seinen Vater, der nach der
Scheidung von Kerns Mutter selbst drei Jahre ohne Woh-
nung war. Fir dieses Outing erntet Kern eine Welle der
Sympathie bei seinen Lesern.

Zwar sollte man die eigene Expertise nicht ignorieren und
auch bewusst zur Schau stellen, aber in einem solchen
Rahmen, dass der Kunde sich immer noch ernst genom-
men fuhlt. Sympathie kostet nicht viel, kann aber den
Unterschied zwischen falschen Versprechen und einem
hohen Nutzwert ausmachen.

Gefahren bei der Ich-Darstellung Bei einem eigens erstell-
ten Kundenmagazin ist die Gefahr gegeben, dass man die
eigenen Kompetenzen zu sehr in den Himmel lobt. Mit
Blick auf den vorangegangenen Punkt sollte man sich als
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Profi-Tipp: Wenig sinnvoll ist

der Abdruck von Referenzen oder
Dankesbriefen lhrer Eigenttimer.
Die gehdren auf lhre Webseite.
Sie sind meist nur wenig aus-
sagekraftig, lesen sich wie
»Zeugnisse” und bericksichtigen
die Geschichte des Immobilien-
verkaufs meist Uberhaupt nicht.

Ratgeber aus der Branche positionie-
ren und nicht versuchen, sich zu sehr
zu loben.

Zwar wird lhr Fokus immer auf
dem eigenen Unternehmen liegen,
achten Sie aber darauf, dass der
Nutzwert-Charakter des Magazins da-
bei erhalten bleibt und Sie nicht am
Ende eine Firmenbroschire verteilen.
Sie koénnen anlasslich des Firmen-
jubildums Uber Ilhren Werdegang
berichten. Aber legen Sie ansonsten
bei Unternehmensgeschichten Wert
auf den Reportage-Charakter wie
beispielsweise ein Bericht Uber eine
360-Grad-Immobilienproduktion.
Fragen Sie sich ehrlich: Ist die Ich-Ge-
schichte (Beispiel: Unser Backoffice-
Team, unsere Vermietungsmakler, ...)
wirklich interessant genug?

TEMINGEN-HEIMIACH

waknew bielben
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Immobilienmakler Matthias Kern (49). Noch
wahrend seines Urlaubs brachte ihm das

Heft 18 Einwertungstermine: ,Eine absolute
Rekordzahl. Aber meine Mitarbeiter haben
alles perfekt vorbereitet.” Das Magazin wurde
mit einer Auflage von knapp 15.000 Stuck

als Beileger der regionalen Wochenzeitung
L~Emmendinger Tor"” verteilt.

Lokale Kompetenz durch Kunden-
magazin Der lokale Makler kann im
Gegensatz zu den Kundenmagazinen
groBer Ketten, die oft nur die ortli-
chen Immobilienanzeigen der Fran-
chisepartner bringen, seine regionale
Kompetenz ausbauen, in dem er das
bei der Themenfindung berlcksich-
tigt.

Lokaler Immobilienmarktbericht mit
persénlichen Kommentaren zur Ent-
wicklung eines Stadtteils, Interviews

Uad kSanen alt Meier

Die Immobilienanzeigen sollen
laut Winnig nicht verkaufen,
sondern einkaufen. Das
Kundeninterview , Die Dies-
termanns verkaufen ihr Haus
und kénnen als Mieter wohnen
bleiben” (rechts) als emotio-
nale Erfolgsgeschichte fur das
Maklerunternehmen und mit
Nutzwert fur den Leser, der
Uber eine Verkleinerung seiner
Wohnsituation nachdenkt.

mit BUrgermeister oder Stadtentwick-
ler, aber auch Lifestyle-Geschichten
mit Tipps fur die Region.

Ein gutes Beispiel sehen Sie im Maga-
zin von Kern in der Doppelseite ,Der
Super-Sommer-Tag” mit Ausflugtipps
furs Breisgau. ,Auch dieses Thema
kam gut an”, sagt Makler Matthias
Kern, ,Es ist eben kein typisches Mak-
lerthema.” Obwohl Magazinmacher
Franck Winnig genau damit die loka-
le Kompetenz des Maklers unterstri-
chen hat.

Damit festigt man auf der einen Sei-
te seinen lokalen und regionalen
Standpunkt und nutzt dartberhin-
aus eine groBartige Gelegenheit, um
neue strategische Partnerschaften zu
schlieBen. Zum Bespiel fur die Aus-
lage des Magazins im empfohlenen
Restaurant.

Kunden sprechen lassen Lassen Sie
Kunden fur Sie sprechen, nichts wird
besser angenommen als die Expertise
jener, die schon einmal mit lhnen zu-
sammengearbeitet haben. Solch ein
Praxisbericht kann schnell zum zen-
tralen Aspekt des Kundenmagazins
werden.

Setzen Sie auf die Emotionalitat Ih-
rer Fallgeschichten mit Kundeninter-
views, so genannte Success Stories.
Der Praxisbericht lhres Kunden ist
ein schlagkraftiges Argument fur
Ihre Dienstleistung. Nichts Uberzeugt
neue Kunden mehr als der Beweis,
dass Ihr Angebot funktioniert.
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So prasentieren Sie
Ihre Immobilie perfekt
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Nach dem Verkauf ging der

[

Arger mit den Kaufern los!

Ein zweites Kundeninterview er-
klart das Thema Innenprovision
einmal aus Sicht des Verkaufers:
.Sandra Meier spricht mit Autor
Franck Winnig tUber Asbest

im Dach, tber Courtage und
Courage und warum sie den
Makler lieber selbst bezahlt.”

Beispiele: Das Kundeninterview ,Die Diestermanns ver-
kaufen ihr Haus und kénnen als Mieter wohnen bleiben”
als emotionale Erfolgsgeschichte fur das Maklerunterneh-
men und mit Nutzwert far den Leser, der tGber eine Verklei-
nerung seiner Wohnsituation nachdenkt. Ein anderes Kun-
den-Interview erklart das Thema Innenprovision einmal
aus Sicht des Verkaufers: ,Sandra Meier spricht mit Autor
Franck Winnig Uber Asbest im Dach, Uber Courtage und
Courage und warum sie den Makler lieber selbst bezahlt.”
Profi-Tipp: Wenig sinnvoll ist der Abdruck von Referen-
zen oder Dankesbriefen Ihrer Eigentimer, denn die ge-
horen auf lhre Webseite. Sie sind meist nur wenig aussa-
gekraftig, lesen sich wie ,Zeugnisse” und berucksichtigen
die Geschichte des Immobilienverkaufs meist Gberhaupt
nicht. Lieber den Kunden zu einem Interview durch einen
externen Journalisten/Autor bitten.

Look & Feel Ihres Kundenmagazins GroBe Schrift, luftiges
Layout, Infografiken, Kasten, klarer Aufbau, kein Stlck-
werk, groBe Bilder, die aussagekraftig sind. Selbstredend
sind professionelle Fotografien vonnéten. Wir empfehlen
eine hochwertige Aufmachung mit Magazin-Charakter. Da

[ . P
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die Zielgruppe bei einem Kundenmagazin Uber 45 ist, sollte
auch auf die SchriftgréBe eingegangen werden: je groBer,
desto besser, ohne dabei die Qualitat aufs Spiel zu setzen.

Immobilien-Inserate in Magazin Wir haben dartber ge-
sprochen, dass die Hauptzielgruppe lhres Magazins Eigen-
tumer sind, die Sie fur neue Auftrage akquirieren wollen.
Also ist es ein Kundenmagazin mit dem Ziel Akquise.
Trotzdem brauchen Sie auch die Inserate lhrer aktuellen
Immobilien. Sie sollen eine Bandbreite lhres Portfolios zei-
gen, indem sich die verschiedenen potenziellen Verkaufer
wiederfinden kénnen.

Wichtig: Die Hauser und Wohnungen mussen top ausse-
hen, gerade in einem gedruckten Magazin. Im schnell-
lebigen Internet konnen Sie schummeln, da macht es die
Masse. Aber im Printmagazin muss die Retusche ran.
AuBerdem gilt das Credo ,Klasse statt Masse”: Lieber we-
nige groBere Objekt-Annoncen statt vieler Anzeigen mit
Briefmarken-Bildchen.

Ein gesunder Mix aus Story, Verkauf und allgemeiner Kon-
taktaufnahme ist der Schlissel zu einem ,runden” Maga-
zin, welches langlebig ist.

Das Buro von Matthias Kern ,,Am Stadtgarten” in bester Lage von Emmendingen, gegentiber dem Schloss. Hier arbeitet er mit funf Kollegen.
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Wohnungslosenhilfe

Aorem i T

Refinanzierung durch Fremd-Anzei-
gen Mit Blick auf die lokale Kompetenz
kann man naturlich auch Werbeanzei-
gen von befreundeten Unternehmen
schalten. So bekommt man auf der
einen Seite einen Teil der Produktions-
kosten amortisiert und kann zudem
beim Leser damit punkten, in der Re-
gion vernetzt zu sein. Stichwort: verti-
kale Integration beim Immobilienkauf
und der meist damit einhergehenden
Sanierung / Renovierung.

Allerdings ist es hier wichtig, auf den
richtigen Ton und die richtigen Part-

Clevere Idee der Magazinentwickler: Die
Ruckseite des Magazins ist gleich eine plakati-
ve Eigenanzeige fur ein Immobilien-Highlight,
hier einfach als besonderer Hingucker.
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- Nechi jederm it dbes werponnt.
Ein Emmendinger Progekt imfersiitnt
Wb slowe.

ner zu setzen. Tipp: Anzeigen als Pro-
motion / PR-Anzeige, die von der glei-
chen Agentur Ihres Kundenmagazins
produziert werden; dies spart Geld
und Stress und man bekommt stets

Neben dem Immobilienblro
liegt das Haus Eliah, Anlaufstelle
fir Wohnungslose. In seinem
Magazin berichtet Kern tber
die Arbeit des Leiters Alfons
Woestmann (rechts) und erzahlt
von seinem Vater, der nach der
Scheidung drei Jahre obdachlos
war. Fur dieses Outing erntet
Kern eine Welle der Sympathie
bei seinen Lesern.

Die Immobilien missen top
aussehen, gerade in einem
gedruckten Magazin. Im Internet
konnen Sie schummeln, da macht

ein visuell stimmiges, einheitliches
Produkt.

es die Masse. Aber im Print-
magazin muss die Retusche ran.

WIE RECHNEN WIR DIE KOSTEN? DRUCK, VERTEILUNG UND WEITERE ECKDATEN

¢ Format & Seitenzahl: Typischerweise werden viele Kunden-Magazine mittelstandischer Unterneh-
men im A4-Hochformat gemacht, das liegt an den glnstigeren Druckkosten. Fir , Kern Immo-
bilien” haben wir das Format eines bekannten Nachrichten-Magazins von 20 x 28 c¢m (Breite x
Hohe) gewahlt, damit es mehr redaktionellen Charakter erhalt. Ihr Magazin soll mindestens 12,
besser 16 oder 20 Seiten haben. Es kommt darauf an, in welchen Abstanden es gedruckt und
verteilt werden soll und welches Budget zur Verfligung steht.

e Ausgaben pro Jahr: Eine Kundenzeitung kann 4-6 Mal im Jahr erscheinen, das hochwertige
Magazin ein oder zwei Mal im Jahr. Mitunter sind auch besondere Editionen wie zu einem
Firmenjubildaum oder zu Weihnachten eine Option.

¢ Auflage: Je héher die Auflage, desto besser. Teuer sind Verteilkosten und die Redaktion, nicht
der Druck.

e Papierqualitat bei 12—-16 Seiten mindestens ein 170g-Papier matt. Mattes Papier hat eine dickere
Haptik, wirkt damit hochwertiger als glanzendes Papier. Noch besser mit Umschlag (300g matt).
Bei 20 Seiten funktioniert auch ein 135g oder 150g-Papier

o Verteilung: Verteilung Uber einen lokalen Anbieter als Haushaltseinwurf. Dabei wiirden wir die
Werbeverweigerer ignorieren.

- Verteilung Uber Beilage im Gemeindeblatt oder Tageszeitung (teurer).
- zusatzliche Verteilung durch Postversand an Bestands- oder VIP-Kunden.
- Verteilung Uber Auslage im Ladenlokal und Partner (vgl. auch lokale Kompetenz)

o Kostenbeispiel Kundenmagazin A4 mit 12 Seiten:

Man rechnet immer einen Seitenpreis, auch inkl. der Anzeigen und Immobilieninserate. Die
Kosten fur die redaktionelle Erstellung eines Themas (Texten) ist von der Qualitat des Autors
abhangig, ob Interviews gemacht werden und ob die Themen lokal recherchiert werden oder
austauschbare Stock-Geschichten sind, typisches Beispiel fur ein langweiliges Evergreen-Thema:
der Energieausweis.

Entwicklung eines Masterdesigns fur das Maklerunternehmen: 1.200-2.500 Euro. Redaktionelle
Kosten fur Text, Bildsuche und Fotolizenzen: 250-350 Euro pro Seite. Druckkosten 20.000 Stiick
= 2.670 Euro. Verteilkosten, ab 75 Euro pro Tausend
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Provisionsteilung oder klare Kante?

Werner Berghaus

Das bewihrte Motto , Uber Geld spricht man nicht”
gilt nur noch wenige Wochen. Viele Makler in Re-
gionen mit ,ortsiiblicher reiner Kauferprovision”
miissen sich spatestens im Dezember umstellen.
Zahlreiche Kollegen stehen daher vor der Frage:
Provisionsteilung oder besser reine Innenprovision?

ei der klassischen Provisionsteilung schlieBt der Mak-

ler zunachst einen Vertrag mit seinem Auftraggeber,
dem Verkaufer, ab. AnschlieBend wird das Objekt ange-
boten und es melden sich zahlreiche Interessenten. Da der
Kaufer meist ganz oder Uberwiegend fur das Makler-
honorar aufkommen soll, muss mit jedem Interessenten
ebenfalls ein Maklervertrag zustande kommen. So weit,
so schlecht.

AuBenprovision wird immer teuer. Der Gesetzgeber hatte
den Maklern vor Jahren ein Geschenk in Form des , kon-
kludenten Verhaltens” gemacht: Wer Kontakt zu einem
Makler aufnimmt, der in seinen Angeboten eindeutig
die geforderte Provision anzeigt, der erteilt damit einen
Auftrag, einfach durch sein stimmiges Verhalten, namlich
der Anforderung des Exposés oder der Inanspruchnahme
weiterer Leistungen. Niemand konnte sich spater darauf
berufen, man hatte ja nicht ahnen kénnen, dass ein Mak-
ler Geld verlangt.

Doch schon mit dem europaweiten Widerrufsrecht bei
Fernabsatzgeschaften wurde diese Idylle gestort. Nun
mussten Verbraucher aufgeklart werden, dass sie gerade
dabei sind, einen Vertrag einzugehen. Im Zuge des Ab-
schlusses konnten sie diesen dann widerrufen oder den




Der Interessent sollte zumindest
mit einem , Einverstanden!”
antworten und seinen Namen
darunterschreiben. Damit ware

die Textform erfullt.

frihzeitigen Beginn der Leistungser-
bringung bestatigen. Damit wurde
die Maklerwelt zwar komplexer, doch
mit professioneller Software war es
durchaus maoglich, der Burokratie
weiterhin die Stirn zu bieten.

Mit der neuen Provisionsregelung,
die ab dem 23. Dezember 2020
in Kraft tritt, ist jedoch endgultig
Schluss mit dem ,konkludenten Ver-
halten”, denn § 656a fordert fur das
Zustandekommen des Maklervertrags
nun die Textform. Wortwortlich heiBt
es im Gesetz:

«Ein Maklervertrag, der den Nach-
weis der Gelegenheit zum Abschluss
eines Kaufvertrags Uber eine Woh-
nung oder ein Einfamilienhaus oder
die Vermittlung eines solchen Ver-
trags zum Gegenstand hat, bedarf
der Textform*”.

Um es kurz zu machen: Der Interes-
sent muss dem Maklervertrag nun
ausdrtcklich und mittels Text zustim-
men. Das geht zwar ohne Unterschrift
(das ware die Schriftform), es funk-
tioniert aber nicht mehr per Abhaken
einer Checkbox in der Maklersoft-
ware oder im Web. Méglich ist aber
eine einfache E-Mail, aus der sich der
Vorgang ableiten lasst. Beispielsweise
Ubermittelt der Makler dem Interes-
senten sein Vertragsmuster und bit-
tet um Bestatigung durch Antworten
auf diese E-Mail, damit dieser Vertrag
zustande kommt. Dann sollte der In-
teressent zumindest mit einem ,Ein-
verstanden!” antworten und seinen
Namen darunterschreiben. Damit
ware die Textform erfullt.

Auch dieser Prozessschritt lasst sich
Uber die CRM-Software l6sen, jedoch
bedarf dieser einer genauen Pru-
fung durch den Makler bzw. dessen

TEXTFORM

Die Ubermittlung des Maklervertrages in Textform ist das Angebot des Maklers auf Ab-
schluss des Maklervertrages. Damit der Vertrag zustande kommt, muss die Annahme des
Angebotes durch den Interessenten ebenso in Textform erfolgen. Sendet beispielsweise
der Makler seinen Vertrag per E-Mail und PDF oder Fax-Schreiben dem Interessenten zu,
stellt die Reaktion auf die E-Mail oder das Fax-Schreiben noch keine Annahme des Ange-
botes dar. Vielmehr muss der Empfanger in Textform ausdrucklich zum Ausdruck bringen,
mit dem Angebot einverstanden zu sein, indem er beispielweise schreibt , Ich bin mit dem
Maklervertrag einverstanden”.

Variante A: Wird ein Maklervertrag per Fax dem Empfanger (Makler) Ubermittelt, erfullt
dies die Textform.

Variante B: Der Makler Ubersendet einen Vertragsentwurf mittels E-Mail, unabhangig da-
von, ob der Vertragstext in der E-Mail steht oder als PDF-Anhang beigefligt ist. Antwortet
der Empfanger unter Verwendung derselben E-Mail und erklart sich mit dem Vertragsent-
wurf einverstanden, ist der Vertrag mittels der Textform zustande gekommen.

Wichtig: Wird nicht dieselbe E-Mail fur die Antwort verwendet, besteht kein Bezug zur ur-
sprunglichen E-Mail. Die Textform ist nicht gewahrt. Somit ware der Vertrag nicht zustande
gekommen!

Variante C:

Zum Zustandekommen eines Maklervertrages geniigen auch gegenseitige Bestatigungen
per E-Mail mit mindestens den fur das Zustandekommen eines Vertrages Ublichen Inhalten.
In unserem Fall sind dies die Namen der Vertragsparteien, also des Maklers und des Provi-
sionspflichtigen, das zu vermittelnde Objekt nebst Angebotspreis und die Provisionshéhe
im Falle der erfolgreichen Vermittlung. Der Interessent kénnte also beispielsweise an den
Makler schreiben: ,,Ich bin mit dem Inhalt des per E-Mail am [Datum] um [Uhrzeit] tbermit-
telten Maklervertrages und den darin genannten Konditionen einverstanden.”

Aus: Helge Norbert Ziegler: ,Die neuen Provisionsregelungen fir Immobilienmakler”, 2020
www.immobilienfachverlag.de

sich viele Makler mit dem Gedanken
vertraut machen, mit Auftraggebern
zukunftig nicht mehr nur Uber die
Leistung, sondern auch tber die Kos-
ten zu reden. Aber warum sollte ein
Profi dann noch den Spagat mit der
geteilten Provision machen?

Backoffice. Hat der Interessent exakt
diese E-Mail beantwortet? Ist der Ab-
sender klar erkennbar?

Der Weg zur Kauferprovision wird
immer steiniger. Der Gesetzgeber
hat zwar die Moglichkeit der Dop-
peltatigkeit des Maklers ausdrick-
lich offengelassen, einfacher ist die
Durchsetzung einer Kéauferprovision
aber nicht geworden. Deshalb ware
es nicht verwunderlich, wenn viele
Makler aus den Regionen mit reiner
AuBenprovision kunftig zur reinen In-
nenprovision tendieren.

Die Grande fur den Verzicht auf die
Kauferprovision sind bereits oben

Wer sich noch nicht traut,
die vollstandige Provision
beim Auftraggeber ab-
zurechnen, der findet in
einem der neuen Paragra-
fen vielleicht die Lésung.

beschrieben. Es wird immer muhsa-
mer, mit Interessenten einen Vertrag
abzuschlieBen. Gleichzeitig mussen

Im Gegensatz zur offiziellen Interpre-
tation ist nicht erkennbar, dass der
Gesetzgeber diese Variante nun per

9
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Gesetz verordnet. Sie wird lediglich erméglicht, und das
nur unter Auflagen wie der Textform. Aber macht die In-
nenprovision logisch betrachtet nicht viel mehr Sinn?

Wir haben zwei Parteien, die
einen Kaufvertrag abgeschlossen
haben und lediglich eine Partei
hat den Makler beauftragt,
meist der Eigentimer.

Die alleinige Vertretung des Auftraggebers ist das Ziel. So
sind weltweit fast alle Makler aufgestellt. Und wer sich
noch nicht traut, die vollstandige Provision beim Auftrag-
geber abzurechnen, der findet in einem der neuen Para-
grafen vielleicht die Losung.

Konigsweg § 656d Eine besondere Situation ermdglicht
der § 656d. Hier ist in erster Linie die einseitige Vertretung
einer Partei geregelt. Gleichzeitig wird aber darauf hinge-
wiesen, dass maximal die Halfte des Erfolgshonorars auf
den Kaufer abgewalzt werden darf. Wir haben dann eine
einseitige Vertretung bei geteilter Provision. Wortw®értlich
lautet der entsprechende Passus:
.Hat nur eine Partei des Kaufvertrags Uber eine Woh-
nung oder ein Einfamilienhaus einen Maklervertrag ab-
geschlossen, ist eine Vereinbarung, die die andere Partei
zur Zahlung oder Erstattung von Maklerlohn verpflichtet,
nur wirksam, wenn die Partei, die den Maklervertrag ab-
geschlossen hat, zur Zahlung des Maklerlohns mindestens
in gleicher Héhe verpflichtet bleibt”.
Wir haben zwei Parteien, die einen Kaufvertrag abge-
schlossen haben und lediglich eine Partei hat den Mak-
ler beauftragt, meist der Eigentiimer. Nun kénnen Kaufer
und Verkaufer aber vereinbaren, dass sie sich das Honorar
fur die erfolgreiche Tatigkeit des Maklers teilen. Dieser
Fall ist also ausdrtcklich méglich und bietet einen inter-
essanten Einstieg:
1. Makler und Auftraggeber schlieBen einen Vertrag Uber
die Vermarktung eines Einfamilienhauses.

Nur in denjenigen Fallen, in denen dieser

§ 656d zur Anwendung kommt, also bei einer
einseitigen Vertretung bei geteilter Provision,
muss der Makler dem Kaufer nachweisen,
dass der Auftraggeber das anteilige Honorar
gezahlt hat.

2. Die Provision wird im Innenverhéltnis auf sechs Prozent
festgelegt. Es wird aber zwischen Makler und Verkau-
fer vereinbart, dass die Halfte des Honorars der spéate-
re Kaufer zahlen soll. Wichtig: Die gesamte Provision
schuldet weiterhin der Auftraggeber.

3. Der Makler bietet das Objekt auf den Ublichen Ver-
marktungskanalen zuzuglich(!) der halftigen Kaufer-
provision von drei Prozent an.

4. Ein Maklervertrag mit Interessenten ist dabei nicht
erforderlich und wird bewusst nicht angestrebt. Dem
Makler erspart dies nicht nur die Widerrufsbelehrung,
sondern dartber hinaus auch die geforderte Textform
des Vertrags mit Interessenten sowie das Misstrauen bei
Anfragen und insgesamt alle lastigen MaBnahmen zur
Provisionssicherung.

5. Nach dem Notartermin, bei dem Kaufpreis und Provi-
sionsteilung beurkundet wurden, zahlt der Verkaufer
das anteilige Maklerhonorar. Der Makler sendet als-
dann eine gleichlautende Rechnung an den Kaufer der
Immobilie.

Zur Erinnerung: Nur in denjenigen Fallen, in denen dieser
§ 656d zur Anwendung kommt, also bei einer einseitigen
Vertretung bei geteilter Provision, muss der Makler dem
Kaufer nachweisen, dass der Auftraggeber das anteilige
Honorar gezahlt hat. Dieser geringfigige Nachteil nivel-
liert sich aber durch die im Vergleich deutlich gréBeren
Nachteile des Doppel-Maklers.

Diese Variante ist schon in &hnlicher Form vorgestellt
worden. Anfangs fehlte jedoch die offene Kommunika-
tion der Kauferprovision, die erst bei den spateren Ver-
handlungen genannt werden sollte. Dies empfanden vie-
le Maklerkollegen zu Recht als unseriés. Nun jedoch wird
der Interessent Uber die Provisionsforderung frihzeitig in-
formiert. Der Makler wiederum hat nur einen Vertragspart-
ner und erspart sich die aufwendige Provisionssicherung.
Wer Auftraggeber davon Uberzeugen kann, wird fraher
oder spater zur reinen Innencourtage wechseln, ent-
weder aus eigenem Antrieb oder weil Eigentiimer diesen
Weg logischerweise vorschlagen. Wenn nicht jetzt, wann
dann?
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Wie entwickeln sich der Markt und die
Maklerbranche ab 2021?

Werner Berghaus

Die neue Provisions-Regelung ist sicher eine Zasur
fir die Maklerbranche. Welche Szenarien sind
wahrscheinlich?

ann geht es los? Nicht erst am 23.Dezember!

Wer weiterhin ohne Verkauferprovision arbeitet,
braucht ab dem 23. Dezember nicht mehr ans Telefon zu
gehen. Alle Interessenten, mit denen ab dem genannten
Stichtag Maklervertrage geschlossen werden, zahlen ma-
ximal so viel wie der Auftraggeber — also moglicherweise
nichts. Nur Interessenten, die vorher eine Provisionsver-
pflichtung eingegangen sind, kommen noch als poten-
zielle Rechnungsempfanger in Frage. Altvertrage mussen
also vorher umgestellt oder erganzt werden. Neuver-
trége mussten eigentlich schon seit September die neue
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Regelung bericksichtigen. Dies hangt wesentlich von der
Ublichen Vermarktungsgeschwindigkeit ab. Da aber das
~Sommerloch” bei Maklern immer in den Dezember fallt,
ist Vorsicht geboten.

Zwei Beispiele sollen das verdeutlichen: Makler in Regens-
burg - dort werden Wohnungen durchschnittlich nach
28 Tagen verkauft — kénnen sich bis Mitte November Zeit
lassen. Makler in Reutlingen (95 Tage) sind schon spat
dran. Wer Objekte zu Uberhéhten Preisen in Auftrag ge-
nommen hat, was, nebenbei bemerkt, sicherlich kein Qua-
litdtsmerkmal fUr Makler darstellt, den bestraft das Leben.

Marktbereinigung Die Bundesregierung schatzt den Um-
satzverlust fur die Maklerbranche auf 75 Millionen Euro.
Interessant ist, wie dabei gerechnet wurde:



Zunachst unterscheidet die Regierung

zwischen den zehn Bundeslandern, in

denen die Provisionsteilung bereits

Ublich ist und den sechs Bundeslan-

dern, wo Uberwiegend der Kaufer

das Maklerhonorar zahlt.

Der Anteil der verkauften Wohnim-

mobilien wird wie folgt geschatzt:

e Gesamt: 600.000 Einheiten, davon
258.000 mit Maklerbeteiligung (43
Prozent), verteilt auf

¢ 158.000 Objekte in Landern mit Pro-
visionsteilung (Anteil Makler: nur
37 Prozent) und

¢ 100.000 Immobilien in den sechs
Landern mit reiner AuBBenprovision
(Makleranteil: 57 Prozent).

e Durchschnittsumsatz je Transaktion
ca. 15.000 Euro.

Entweder werden sich

alle Makler solidarisch mit
15 Prozent weniger Umsatz
begniigen, oder knapp
5.000 Makler mussen
weichen. Ein Verdran-
gungswettbewerb, also das
letztere Szenario, durfte
wohl wahrscheinlicher sein.
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Soweit die Annahmen bzw. die ver-
fuagbaren Daten. AnschlieBend wer-
den ausschlieBlich die Regionen mit
AuBenprovision betrachtet und un-
terstellt, dass es einen Auftragsver-
lust von 10 Prozent geben wird. Uber
den verscharften Wettbewerb sollen
weitere 10 Prozent Nachlass bei den
verbleibenden Honoraren gewahrt
werden, was einen Gesamtverlust von
75 Millionen ausmachen soll.

Schnell fallt auf, dass diese Rechnung
nicht aufgeht (Hinweis: Im Weiteren
werden Transaktion, die nur vom Ei-
gentimer honoriert werden, igno-
riert):

So weist Helge Norbert Ziegler, Wirt-
schaftsjurist und BVFI-Vorstand, in
seinem Buch ,,Die neuen Provisionsre-
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gelungen fur Immobilienmakler” darauf hin, dass 10 Pro-
zent Auftragsverlust schlieBlich 10.000 Transaktion mit je
15.000 Euro Umsatz sind, also die gesamte und nicht, wie
vom Gesetzgeber angenommen, die halftige Provision be-
treffen. Dann sind wir aber schon bei 150 Millionen Euro
statt der geschatzten 75 Millionen. Bei den verbleibenden
Auftragen wird ein Preisriickgang von 10 Prozent, also
jeweils 1500 Euro geschatzt, was bei 90.000 Transaktion
den Maklern weitere 135 Millionen entzieht. Der Saldo
betragt also minus 285 Millionen Euro, jedoch angeblich
L~nur” in den besagten sechs Bundeslandern.

Vollig vergessen bei der ,Schatzung des Erfillungsauf-
wands” wurden namlich die Bundeslander mit Provisions-
teilung, denn dort andert sich ja angeblich nichts. Dabei
weil3 jeder, wie exotisch die Rolle der Innenprovision bei-
spielsweise in Minchen und anderen Ballungsrdaumen ist.
Eigenen Berechnungen zufolge betragt der Anteil der Ei-
gentimer an der Gesamtprovision in Deutschland ledig-
lich 12 Prozent.

Es wird kdnftig weniger Einsteiger
und Gelegenheitsmakler geben,

da ein zahlender Auftraggeber kaum
gefunden wird.

Der Gesamtschaden fur die Maklerbranche durfte sich
bundesweit also bei eher 600 Millionen Euro einpendeln.
(entspricht Gbrigens ca. 120 Millionen Euro Umsatzsteuer).
Was sind die Folgen?

35.000 Makler haben sich bislang 3.767 Millionen Euro
Provisionseinnahmen geteilt. Das macht durchschnittlich
108.000 Euro Umsatz pro Makler. Entweder wird man sich
jetzt solidarisch mit 15 Prozent weniger Umsatz begni-
gen, oder knapp 5.000 Makler missen weichen. Ein Ver-
drangungswettbewerb, also das letztere Szenario, durfte
wohl wahrscheinlicher sein.

Zutrittsbeschrankungen: Es wird kUnftig weniger Ein-
steiger und Gelegenheitsmakler geben, da ein zahlender
Auftraggeber kaum gefunden wird. Eigentimer, die bis-
lang ,irgendeinem Makler” erlaubten, ihre Immobilie zu
vermarkten, mussen jetzt fur die Kosten aufkommen und
werden deshalb keinen Anfanger nehmen.

Trend zur reinen Innenprovision: Das Makeln mit der ge-
wohnten 3:3-Teilung wird immer komplexer. Die Innen-
provision wird immer teurer. Viele Betriebe werden sich
deshalb fur die alleinige Vertretung entscheiden. Dies gilt
insbesondere fir Unternehmen, die bereits zuvor die allei-
nige AuBencourtage genutzt haben.
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Mehr Auftrdge? Das kdnnte eine langfristige
Entwicklung sein, wenn immer mehr Kol-
legen ausschlieBlich fur den Auftraggeber
tatig sind. Interessenten werden Objekte
dadurch bevorzugt beim Makler kaufen und
Privatverkdufer hatten das Nachsehen.

Preiskampf: Echter Wettbewerb wird entstehen. Zuvor
konnte man Makler , kostenlos fur Eigentumer” engagie-
ren. Wie soll da Wettbewerb entstehen? Die PropTechs
werden einen gunstigeren Preis (fur Kaufer und Verkau-
fer) mit Sicherheit zu ihrem USP machen.

Was werden die PropTechs tun? Das werden wir wohl
spatesten ab Oktober dieses Jahres erleben, denn sonst
wirden viele Vertrage das Mindesthaltbarkeitsdatum
Uberschreiten. Moglich ware auch eine kurzfristige Wer-
beaktivitat nach dem Motto ,Nur noch wenige Tage: Jetzt
noch kostenlos die Immobilie verkaufen!”

Die Zunahme der Qualitat speist sich aus mehreren Quel-
len. Einerseits wird die beschriebene Marktbereinigung,
verstarkt durch weniger Anfanger und Neu-Griindungen,
das Erscheinungsbild des Maklers verbessern. Auf der
anderen Seite werden Eigentumer genauer hinschau-
en, bevor sie einen Makler beauftragen. Zusatzlich wird
die Zunahme der Vertrage mit einseitiger Vertretung die
Maklerbranche fordern. Hohe Kosten fur Kaufer bei we-
nig wahrnehmbarer Leistung fuhren zwangslaufig zum
Imageproblem.

Mehr Auftriage? Das kénnte eine langfristige Entwicklung
sein, wenn immer mehr Kollegen ausschlieBlich fur den
Auftraggeber tatig sind. Interessenten werden Objekte
dadurch bevorzugt beim Makler kaufen und Privatver-
kaufer hatten das Nachsehen. Der Anteil der Transaktio-
nen mit Maklerbeteiligung kdnnte kurzfristig fallen, aber
langfristig deutlich steigen.

Survival of the Fittest: Die hier skizzierten Veranderun-
gen werden nicht alle Makler gleichermaB3en betreffen.
Die Besten werden gestarkt, wenn lastige, unserioése und
inkompetente Wettbewerber verschwinden (siehe dazu
Seite 26).
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Das Miniaturwunderland der Makler

Spannende Besichtigungsmoglichkeiten im digita-
len MaBstab

er klassische Anzeigentext: FUnf Zimmer auf zwei

Ebenen mit 200 Quadratmeter Wohnraum auf einem
500 Quadratmeter groBen Grundstluck fur irgendwas an
Euro. Klingt nach einer Ubersichtlichen Formel, oder?
Fehlanzeige! In der Realitat scheitern derlei Zusammen-
fassungen des zukUnftigen Zuhauses leider allzu oft an
den Grenzen des raumlichen Denkens. Das individuel-
le Vorstellungsvermdgen der Interessenten beschrénkt
sich in Sachen Bausubstanz und Raumaufteilung fur ge-
wohnlich auf die Laienrolle. Lageplan, Grundriss und
Objektschnitt sind abstrakte Schemata im Fachjargon.
So geistern bereits vor Beginn des Besichtigungstermins
viele Fragen durch den Kopf der potenziellen Kunden.
Die K6lner PropTech-Pioniere von Ogulo haben eine L&-
sung entwickelt, um eine individuelle Erwartungshaltung
schon mit dem ersten Eindruck abzufangen - realitatsnah
im 3D-Miniaturformat. Begleiten Sie uns ins Ogulo Doll-
house.

«Ganz Kolle es e Poppespill” lautet der Titel eines Stim-

mungslieds in rheinischer Mundart. Emotionaler kénn-
te man diese innovative Technologie fur die fruhzeitige
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Kaufreizbildung auf Interessentenseite auch in Zukunft
nicht besingen. Die Kolner PropTech-Pioniere von Ogu-
lo haben aus der Inspiration ,Puppenhaus” heraus eine
spielerische Methode entwickelt, um Usern schon bei der
Voransicht in z. B. Online-Portalen einen besseren Objekt-
Uberblick zu verschaffen und die rdumliche Vorstellungs-
kraft mit Orientierungshilfen zu férdern.

Das Ogulo Dollhouse bietet
Immobilienprofis faszinierende Features, um
raumliche Zusammenhange darzustellen.

Das Ogulo Dollhouse ist eine digitale 3D-Miniaturimmo-
bilie des bestehenden oder geplanten Objekts — drehbar,
begehbar und maBstabsgetreu. Ein virtuelles Pendant,
das durch seine dreidimensionale Ansicht auch eine ebe-
nenubergreifende Wahrnehmung ermaéglicht. Die Besich-
tigung beginnt mit einem ganzheitlichen Uberblick des
AuBenbereichs und Schritt fur Schritt geht es mit ein paar
Klicks weiter durch alle Zimmer: Welche Raumaufteilung
ist geplant? Wie verteilen sich die Ublichen Lautstarken
des Familienlebens Uber verschiedene Stockwerke? Durch
welche Fenster fallt Sonnenschein ein und wo findet sich
ein schattiges Platzchen fur den Flachbildschirm?



Der Auftakt zum virtuellen Rundgang —
das Ogulo Dollhouse der 3D-Grundriss zum
drehen und wenden.

Fragen liber Fragen, die von der zu-
kunftigen Einrichtung bis zu den Emis-
sionswerten der Immobilie reichen
kénnen. Das Ogulo Dollhouse bietet
Immobilienprofis umfangreiche Fea-
tures, um rdumliche Zusammenhange
darzustellen. Zugleich erhalten die zu-
kunftigen Bewohner noch vor Beginn
der Bau- oder Renovierungsarbeiten
eine solide Berechnungsgrundlage
fur nebulése Nennwerte im Baubud-
get — z. B. Farbeimer, Parkett-Paletten

und Fliesenpakete. Eine ganzheitlich
durchdachte 3D-Technologie macht
es moglich, auf digitalen Grundrissen
eine fundierte Flachenberechnung
vorzunehmen - letztlich sogar zusam-
men mit dem Handwerker das Auf-
maf bestimmen zu kénnen. So wird
das Ogulo Dollhouse zum virtuellen
Pendant von Objekten jeder GroBen-
ordnung, die sich im Innenraum aus
vielen beliebigen Perspektiven be-
trachten lassen und zudem mit einer

attraktiven AuBenansicht ausgestat-
tet sind. Mit dem Dollhouse mdchte
Ogulo eine neue, signifikante Schnitt-
stelle fur den Vermarktungsprozess
einer Immobilie initiieren und ge-
meinsam mit den Kunden weiterent-
wickeln. Das erste, innovative Update
steht schon in den Startléchern. Der
Zutritt zum Dollhouse via Fly-In-Funk-
tion direkt aus Google Maps heraus.
Kein Kinder- ... pardon, Puppenspiel.
Weitere Infos: www.ogulo.de

IMV GmbH

Grafinger Ring 8 85293 Reichertshausen
Telefon 084 41 - 80 54 83

Objektmangel?
Schauen Sie mal ins IMV!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet
Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
Marktbericht mit Auswertungen und Charts

Zugriff auf rlickwértige/historische Daten

Benachrichtigung bei neuen Objekten

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:
www.imv-online.de/jetzttesten
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Amateure auf hohem Niveau (1)

Makler werden ist nicht schwer, Makler sein dage-
gen haufig sehr: Zu diesem Fazit kénnten Interessen-
ten wie Laura Remscheidt gelangen, die gemeinsam
mit ihrem Freund ein Haus im Rheinland suchte -
natiirlich mit einem Immobilienprofi. Doch was sie
dabei erlebte, lasst jedem echten Dienstleister die
Haare zu Berge stehen. Es folgt eine Anleitung, wie
Makeln im 21. Jahrhundert nicht mehr gehen sollte
und ein Weckruf fiir alle, die meinen, Interessenten
nur dann ernst nehmen zu miissen, wenn sie mit
Koffern voller Geld vor einem stehen.

lles war gut vorbereitet: Den Plan, vom Sauerland

in die Region Ménchengladbach um- und mit ih-
rem Freund zusammenzuziehen, hatte Laura Remscheidt
mit ihrem Partner bereits im Marz 2019 gefasst. Fur die
Tochter von Verkaufstrainer Mark Remscheidt, die Mak-
lerunternehmen bei der telefonischen Leadgenerierung
im Backofficebereich berat, bestand dabei nicht der ge-
ringsten Zweifel daran, bei der Immobiliensuche mit ei-
nem Profi zusammenzuarbeiten: ,SchlieBlich kenne ich
durch meine Arbeit im Bereich Kommunikationstraining
und Zielerreichung viele gute Makler persénlich und er-
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wartete daher ein hohes MaB an Professionalitat auf dem
Markt”, so Remscheidt. Diese Einschatzung sollte sich je-
doch schon bald als Trugschluss erweisen.

Makler? Aber sicher! Doch zunachst stellte sich fur sie
und ihren Freund die klassische Frage: Kaufen oder mie-
ten? ,Zunéchst tendierten wir dazu, eine Wohnung oder
ein Haus zu mieten und kontaktierten eine Vielzahl von
Maklern in der Region. Zunachst waren diese auch sehr
freundlich und zuvorkommend, aber sobald das Gesprach
dann auf unsere beiden Hunde kam, fingen sie an, uns
abzuwimmeln”, erinnert sie sich. Ein Hund, so hieB es, sei
janoch in Ordnung, aber zwei, das wirde Uberhaupt nicht
gehen, wurde dem Paar allenthalben beschieden. Wo sie
auch anfragten, bei Maklern oder Privatvermietern, tGber-
all dieselbe Antwort: Zwei Hunde wirden nicht gehen.
Und wenn doch, stellten Makler und Vermieter abstruse
Forderungen wie eine héhere Miete, weil die Hunde ja
mehr Dreck machen in der Wohnung machen wirden.
.Dieses Argument konnte ich so gar nicht nachvollziehen,
weil wir uns ja selbst um die Reinhaltung unserer Woh-
nung kimmern”, so Remscheidt. Auch das Argument,
dass die Hunde das Treppenhaus GbermaBig verschmutzen



'_"?\ Ich wollte auf jeden Fall einen
foo, E Profi, allein schon aus recht-
lichen Aspekten und dem
Gefuhl der Sicherheit, was ein
Makler mir hinsichtlich der
Objektprufung und der Ver-
tragsgestaltung gibt, so mein
Gedanke.”

Laura Remscheidt

lIhnen fehlen
Weiterbildungs-
stunden?

wdurden, bekam sie zu héren. Seltsam
nur, dass doch auch andere Bewohner
Hunde gehabt hatten und da fallt ein
Tier mehr wohl kaum ins Gewicht.

Lieber kaufen als mieten Von die-
sen ersten Erfahrungen erntchtert,
beschlossen die beiden, nun nach ei-
nem Haus zum Kauf umzuschauen,
um diesen Einwanden aus dem Weg
zu gehen und unabhéangig von der
WillkUr eines Vermieters zu sein. Und
auch hier stellte sich wieder die Gret-
chenfrage: Privat oder mit Makler?
.lch wollte auf jeden Fall einen Profi,
allein schon aus rechtlichen Aspekten
und dem Gefuihl der Sicherheit, was
ein Makler mir hinsichtlich der Ob-




jektprufung und der Vertragsgestaltung gibt. AuBerdem
hat ein Makler eine professionelle Distanz zum Objekt
und das macht den Umgang sowie die Gesprache leich-
ter, so mein Gedanke.” Diese Argumente Uberzeugten
schlieBlich auch ihren Freund, der eigentlich lieber privat
gekauft hatte, weil ihm der persénliche Eindruck des Ver-
kaufers wichtig war und er als bauerfahrener Handwerker
auch einen gelbten Blick fir den Zustand einer Immobilie
hat.

Mustergiiltige Vorbereitung Doch gesagt getan, nachdem
sich die beiden auf Objekte mit Makler geeinigt hatte,
fragten sie — meistens Gber die einschlagigen Portale - bei
verschiedenen Immobilienvermittlern in der Region an.
Naturlich hatte das Paar zu diesem Zeitpunkt schon eine
schriftliche Finanzierungsbestatigung der Hausbank vor-
liegen, samtliche Formalitaten waren geklart. ,SchlieBlich
haben wir brav die Interessentenformulare auf Immoscout
und Immowelt ausgefullt und auch immer alle Unterlagen
mitgebracht, unsere Eltern haben sogar unser Eigenkapi-
tal aufgestockt und sich bereit erklart, fir uns zu burgen”,
so Remscheidt.

L, Wir hatten schlieBlich beide ein
schlechtes Gefuahl und haben uns bei
diesem Haus nicht weiter engagiert,
obwohl es uns eigentlich sehr gut
gefallen hat. Denn wir dachten,
dass durch das schiefe Bild, das der
Makler von uns hatte, auch unsere
Chancen sinken, zum Zug zu kommen.
Das hat uns verunsichert”

Sie war es schlieBlich auch, die stets den direkten Kon-
takt mit den jeweiligen Maklern hielt und sich tber die
finanziellen Details aufklaren lieB. So hatte es das Paar
schlieBlich vereinbart: Wahrend sie den kaufméannischen
Part ibernahm, sollten er und sein Vater die Bausubstanz
auf Herz und Nieren prufen.

Wenig schmeichelhaft Daher war sie umso verbluffter,
als sie bei einer der ersten Besichtigungen vom Makler
kurz nach der BegriBung gefragt wurde: ,Durfen Sie
das Uberhaupt selbst entscheiden? Wo sind denn lhre El-
tern?” ,,Man fuhlte sich nicht ernst genommen. Wenn ein
Makler mich als Interessentin wegen meiner KérpergroBe
von 1,50 Meter und meinen blonden Haaren nicht ernst
nimmt, obwohl ich vorher mit ihm gesprochen habe, dann
ist das ein eklatanter Mangel an Professionalitat”, argert
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Durfen Sie das Uberhaupt selbst entscheiden?
Wo sind denn lhre Eltern?”,,Man fiihlte sich
nicht ernst genommen. Wenn ein Makler
mich als Interessentin wegen meiner Kérper-
groBe von 1,50 Meter und meinen blonden
Haaren nicht ernst nimmt, obwohl ich vorher
mit ihm gesprochen habe, dann ist das ein
eklatanter Mangel an Professionalitat.”

sie sich Gber den Kommentar des vermeintlichen Profis.
Die Konsequenz aus dem ignoranten Verhalten des Mak-
lers: ,,Wir hatten schlieBlich beide ein schlechtes Gefuhl
und haben uns bei diesem Haus nicht weiter engagiert,
obwohl es uns eigentlich sehr gut gefallen hat. Denn wir
dachten, dass durch das schiefe Bild, das der Makler von
uns hatte, auch unsere Chancen sinken, zum Zug zu kom-
men. Das hat uns verunsichert”, erklart Remscheidt. Man
sieht: Auch so kann man ernsthafte Interessenten vergrau-
len, und das ist weder im Sinne des Verkaufers noch der
eigenen Umschlagshaufigkeit bzw. Erfolgsquote.

Schlimmer geht’s immer Aber so leicht wollten sich Lau-
ra Remscheidt und ihr Partner nicht entmutigen lassen.
Daher fragten sie kurze Zeit spater bei einem anderen
Kollegen an, der ein fir sie passendes Haus im Angebot
hatte. Zum Treffen nahm das Paar dann zum ersten Mal
den Vater des Freundes mit, da dieser bereits viele Innen-
ausbauten selbst durchgefuhrt hatte und somit etwas
von der Materie versteht. Doch dieses Treffen am Objekt
entpuppte sich wie ein Deja-Vu eines schlechten Traums,
so Remscheidt: ,, Obwohl ich den Termin selbst mit dem
Makler vereinbart und dabei auch gleich klar gemacht
hatte, dass mein Freund und ich die Kaufentscheidung
treffen, nahm der Makler direkt zu Beginn nur meinen
Schwiegervater an die Seite genommen und wollte mit
ihm die Details besprechen. Er hat uns gar nicht rich-
tig beachtet und dachte wohl, dass er mit uns nicht auf
Augenhoéhe kommunizieren kdnnte oder brauchte. Es war
einfach frustrierend, denn man fuhlte sich so wenig ernst
genommen und in keiner Weise wertgeschatzt.” Nach
dieser schweren Enttauschung war sie kurz davor, von
Maklern Abstand zu nehmen, doch eine Chance wollte
sie den Immobilienprofis noch geben — aller guten Dinge
sind schlieBlich drei. Was sie nicht ahnen konnte: Es sollte
fur sie und ihren Freund noch viel schlimmer kommen.
Weiter auf > Seite 52 (IMMOBILIEN-PROFI App).
Harald Henkel
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,o0lche DGHR STARS gab es noch nie*

AuBergewohnliche Situationen erfordern auBer-
gewohnliche MaBnahmen. Daher fand die Verlei-
hung der neuen DGHR STARS 2020 als Online-Ver-
anstaltung statt. Iris Houghton, Vorsitzende der
DGHR, und Fachjury Mitglied Andreas Brunner mo-
derierten das Event der Deutsche Gesellschaft fiir
Homestaging und Redesign. Zwei Gewinnerprojek-
te mochten wir lhnen gerne ndher vorstellen.

Spitzenverkauf dank Hartnackigkeit

Homestagerin Anke Lachmuth von ,l love Home” aus
Hamburg ist 2020 Preistragerin in der Kategorie ,Luxus-
immobilie” ,,Obwohl die Lage im hochpreisigen Blanke-
nese absolut vielversprechend war, brauchte ich enorme
Uberredungskinste, um in der Wohnung mit Elbblick un-

nen”, erzahlt sie. Die Vier-Zimmer-Wohnung mit offener
Kiche gehort zu einer Villa aus dem 19. Jahrhundert.
Urspringlich waren sowohl die Inhaberin als auch die
Maklerin davon ausgegangen, dass in dem Objekt nur we-
nig far den Verkauf gemacht werden musse. Anke Lach-
muth sah das anders und blieb hartnackig. Nach diversen
Ubersee-Telefonaten mit dem Sohn der Besitzerin war
auch der Uberzeugt und das Home Staging-Budget konn-
te von 12.500 Euro auf 15.000 Euro erhéht werden.

Intuition, Glamour & mehr als Hochstpreis

Die Wohnung wurde komplett geleert und dann folgte
die Hamburger Home Stagerin ihrer Intuition: ,Meine Ar-
beitsweise ist speziell. Ich splre dahin, wo das Herz der
Immobilie schlagt und fange dann erst an, Raum far Raum

gebremst und ohne Kompromisse aktiv werden zu kén- einzurichten. Zudem bevorzuge ich neue Mébel, die ich >

DGHR-STAR Kategorien und Gewinner

Neue oder renovierte Immobilie (leer)

1. Platz Renate Léonard — Léonard Immobilien, Birgit Leonard
2. Platz homestaging miinchen, Andrea Dangers

3. Platz Upstage Design by Annette Hogan, Annette Hogan

Bewohnte Immobilie

1. Platz NORDLIXXendlich wohnen, Sybille Dech

2. Platz Maren Kumant Home Staging, Maren Kumant
3. Platz Homestaging Service, Annette Geibel

Unrenovierte Bestandsimmobilie (inkl. Erbimmobilie)

1. Platz Upstage Design by Annette Hogan, Annette Hogan
2. Platz raum?, Susanne Michel

3. Platz Home Staging, Cornelia Augustin

Luxusimmobilie

1. Platz WOHNHELDEN - home staging, Michael Witt

2. Platz HOME STAGING SCHELBERT, Margrith Schelbert

3. Platz | LOVE HOME HOMESTAGING & REDESIGN, Anke Lachmuth

Redesign und Ferienwohnungen

1. Platz raumwerte Home Staging | Immobilienmarketing, Susanne
Humbert + raumcouture Einrichtung & Home Staging, Anja Wittig
2. Platz Home Staging Sylt GmbH - Lars & Inken Neugebauer,
Lars Neugebauer

3. Platz Einrichten mit PEP, Iris Linker

Homestagerin Anke Lachmuth
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speziell fur das Objekt kaufe. Bei allem habe ich die Ziel-
gruppe vor Augen - in diesem Fall ein anspruchsvolles al-
teres Ehepaar und genau das hat auch spater gekauft.”
Fur die Erdgeschoss-Wohnung nahm Anke Lachmuth die
zarten Farben der Umgebung fir das Home Staging auf:
Beige und Creme, ergdnzt um Rosé. Fir den schimmern-
den Glamour-Faktor, der zu einem Luxusobjekt gehort,
nutzte sie Silber. Da der Verkaufszeitraum im Spatsom-
mer 2019 lag, erganzte sie zudem das gewisse ,Summer-
feeling” durch maritime Accessoires, Bast und Holz.
Geschatzt hatten das Objekt vorab drei Makler. Die Spanne
reichte von 750.000 Euro bis zu 1,2 Millionen Euro. ,Mei-
ne Maklerpartnerin lag in der Mitte und damit schlussend-
lich ebenfalls falsch. Denn nach dem Staging wurde die
Luxus-Wohnung ohne Preisverhandlung fur tber 1,2 Mio.
verkauft.”

Maklerin macht Biiro zur Wohnung

Begeistert von der Wirkung des Home Stagings ist Renate
B. Leonard von Leonard-Immobilien. Sie ist Maklerin und
bietet seit 2011 zusatzlich Home Staging an. Das mit dem
Ersten Platz ausgezeichnete DGHR STAR-Objekt der DUs-
seldorferin ist eine ehemalige Blroetage mit niedrigen,
dunklen Raumen, die als Familienwohnung verkauft wer-

Und die Interessenten sind sehr, sehr
dankbar, weil sie sich dadurch genau
vorstellen kénnen, wie sie in der Immobilie
leben. Dieses Lob von Kauferseite hatte
ich zu Beginn meiner Arbeit gar nicht
erwartet und es motiviert mich sehr.

den sollte. Fast ein Jahr lang hatte dieses Vorhaben aber
nicht funktioniert. ,Nach meiner Beauftragung als Mak-
lerin und Home Stagerin wurde es dann sofort verkauft
und die Interessenten haben sich dabei sogar gegenseitig
Uberboten.”

Leonard weilB, dass einige Makler-Kollegen Home Staging
als unnotig empfinden. Sie sieht das vollkommen anders:
,Bei meiner Arbeit erlebe ich den Unterschied immer wie-
der. Wenn ich stagen darf, verkauft sich die Immobilie
schneller und besser. Und die Interessenten sind sehr, sehr
dankbar, weil sie sich dadurch genau vorstellen kénnen,
wie sie in der Immobilie leben. Dieses Lob von Kauferseite
hatte ich zu Beginn meiner Arbeit gar nicht erwartet und
es motiviert mich sehr.”

Weitere Infos finden Sie unter: www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de

Renate B. Leonard, Leonard-Immobilien und Home Staging
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. Wenn ich stagen darf, verkauft sich die Immobilie schneller und besser. Und die Interessenten sind
sehr, sehr dankbar, weil sie sich dadurch genau vorstellen kénnen, wie sie in der Immobilie leben”.
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AUSLAND

www.immobilien-profi.de

Andere Lander, andere Sitten
Australien (1)

Wer hat nicht schon einmal davon getraumt, dem
wechselhaften Klima mitteleuropaischer Gefilde
zu entfliehen und sich auf dem von der Sonne ver-
wohnten Fiinften Kontinent niederzulassen?

Is Makler hat man hier gute Karten, denn die Beauf-

tragung eines Profis gilt hier als Routine. Doch auch
wenn hohe Objektwerte und eine stabile Wirtschaftsent-
wicklung locken: Auch dort stehen traditionelle Makler
vor einer Vielzahl von Herausforderungen. Anlasslich ei-
nes Urlaubs am anderen Ende der Welt nutzte der Autor
die Gelegenheit, den australischen Maklermarkt genauer
anzuschauen und mit Kollegen, Verbanden und der Wis-
senschaft ins Gesprach zu kommen.

Australien ist nach wie vor Sehnsuchtsland von Menschen
aus aller Welt. Nicht nur Asiaten, auch viele Européer zieht
es nach ,Down Under” — so auch den Verfasser: Im Januar
2019 verbrachte er seinen Urlaub in Melbourne, Sydney
und Tasmanien und machte sich auf die Suche nach Mak-

L

Isre.com.au

lern und Reprasentanten aus Verbdnden und Wissen-
schaft. Findig wurde er in Melbourne, wo er mit zwei
Maklern, der Sprecherin des regionalen Branchenverban-
des sowie einem Professor der Universitat von News South
Wales sprach. Eine der ersten Erkenntnisse war folgende:
Wer als Auslander in Australien ein Haus oder eine Woh-
nung kaufen mochte, kann dies gerne machen — es muss
sich dabei aber um ein Neubauobjekt im Erstbezug han-
deln - so will es ein seit etwa drei Jahrzehnten existieren-
des Gesetz, mit dem Mitte der achtziger Jahre die Flut der
damals kauffreudigen und kapitalstarken Japaner einge-
dammt werden sollte, um das Land vor dem Ausverkauf
an die Asiaten zu retten.

.Es gibt so etwas wie eine Blase auf
dem australischen Immobilienmarkt,
und diese Blase befindet sich teilweise
schon wieder auf dem Ruckzug...”

Laing + Simmons ist einer der groBeren Player am Maklermarkt im Bundesstaat New South Wales.
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Spezielle Dienstleistungen

Spezial Software

Immobilien-Marktbeobachtung

9
@ MAKLERWERFT

MEHR ALS NUR EINE WEBSEITE.

www.maklerwerft.de
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Ausbildungsbuch+e-learning-Kurs preiswert, jederzeit,
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Immobilien.
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FLOWFACT

Relations. Apps.

www.sprengnetter.de  shop.sprengnetter.de
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AUSLAND

www.immobilien-profi.de

Der offene Eingangsbereich des Biros in Melbourne ist schnérkellos modern gestaltet.

Aus Japanern sind Chinesen geworden, und mittlerweile
wird das Gesetz nach einem jahrelangen Dornrdschen-
schlaf wieder vehementer durchgesetzt, sehr zum Leiden
der Investoren aus Ubersee. Doch die sind recht kreativ
im Aufspuren von entsprechenden Lucken. Das gilt auch
fur die Makler selbst, die von Billiganbietern und Online-
Maklern gleichermafBen herausgefordert werden.

Auktionen boomen Die durchschnittliche Provision mag
mit ca. 2 bis 3 Prozent zwar niedriger sein, doch daftr ha-
ben Makler in Australien oft eine Sorge weniger als hiesige
Kollegen: Die leidigen Preisverhandlungen mit Kaufinter-
essenten, aber auch Verkaufern gehéren in Down Under
in den meisten Fallen der Vergangenheit an. Warum? ,In
Sydney und New South Wales (der Bundesstaat, in dem
Sydney liegt) werden gut 80 Prozent der Verkaufsobjek-
te per Auktion an den Mann gebracht”, weiB Cheng Wu,
seines Zeichens chinesisch stammiger Makler mit mehr als
30 Jahren Branchenerfahrung. Urspringlich als Journa-
list nach Australien eingewandert, merkte er nach relativ
kurzer Zeit, dass die Fortfihrung dieses Jobs mit seinen
damals vorhandenen Englischkenntnissen recht schwierig
sein wurde. So entschloss er sich, in den damals dank der

36

bereits erwahnten Japaner boomenden Sydneyer Immo-
bilienmaklermarkt einzusteigen. Seine Kunden sind aber
vor allem Chinesen, sowohl diejenigen, die bereits in Aus-
tralien wohnen, als auch solche, die einen sicheren Hafen
fur ihre wahrend der langen Boomphase der Wirtschaft
im Reich der Mitte angehauften Vermogen suchen.

Ein begehrtes Pflaster ,Aber heutzutage konnen die
Chinesen nicht mehr so leicht kaufen. Die Regulierungs-
behorde FIRB (Foreign Investor Regulation Board - zu
Deutsch etwa , Aufsichtsbehorde fur auslandische Inves-
toren”) achtet mittlerweile viel strenger auf die Durchset-
zung des bereits seit gut 30 Jahren bestehenden Gesetzes,
nachdem Auslander nur Neubauwohnungen oder -hduser
im Erstbezug kaufen durfen. Das hat zu einer deutlichen
Abkuhlung des Marktes gefuhrt” Insgesamt bleibt Aus-
tralien und hier insbesondere die Metropolen an der Ost-
kiste (Brisbane, Sydney, Melbourne) aber ein begehrtes
Pflaster, was sich auch in den Preisen niederschlagt. Laut
einem Bericht der Herald Tribune belegt Sydney direkt
nach Hong Kong den zweiten Platz der teuersten Stadte
der Welt, es folgen New York und abgeschlagen auf dem
7. Platz London. Dadurch ist es fur Australiens Normal-



Leanne Pilkington, Prasidentin des
Maklerverbandes von New South Wales

verdiener extrem schwer geworden
Eigentum zu erwerben. ,Typisch fir
Australien sind ja die eingeschossi-
gen Hauser mit einem groBzugigen
Wohnzimmer, einer dazugehérigen
Kiche sowie zwei (Schlaf-)zimmern.
Hierflr werden je nach Lage 800.000
bis 1,2 Millionen Australische Dollar
(ca. 480.000 bis 720.000 Euro) ver-
langt”, berichtet Wu.

Eine Auktion darf in
manchen Bundesstaaten
vom Makler selbst durch-
gefuhrt werden, in ande-
ren ist ein entsprechender
Qualifizierungsnachweis
notwendig.

Die bereits erwahnten Auktionen
seien auch deshalb sehr beliebt, weil
hier sehr schnell verkauft werden
kénne. ,Hier gibt es drei Falle: Ers-
tens im Falle einer Zwangsvollstre-
ckung, zweitens bei einem Erbstreit
oder drittens, wenn schnell Geld ge-
braucht wird”, so Wu. Eine Auktion
darf in manchen Bundesstaaten vom
Makler selbst durchgefthrt werden,
in anderen ist ein entsprechender
Qualifizierungsnachweis notwendig.
Die Gebuhren fur die Auktion betra-

Australiens Immobilienmarkt
hat die 6konomischen Aus-

wirkungen der Corona-Krise
deutlich besser tUberstanden
als andere Lander.”

gen zwischen 400 und 1.000 AUD, je
nach Verkaufspreis. Und wahrend in
einigen Gebieten des Landes keinerlei
Preisangaben im Vorfeld erlaubt sind,
sind diese als Orientierung anderswo
verpflichtend. Sie missen jedoch stets
durch ein entsprechendes Gutachten
nachgewiesen werden. Zusatzlich zu
den Auktionskosten und der vom Ver-
kaufer zu tragenden Provision kommt
noch eine Marketingkostenpauscha-
le, mit der Werbemittel und (Online-)
Anzeigen abgegolten werden: ,Diese
Pauschale reicht von 4.000 Dollar bei
kleineren Auftragen bis hin zu 50.000
Dollar bei Objekten mit einem Wert
von mehreren Millionen Dollar”, so
Wu.

Banken werden vorsichtiger Dass die
Preise derzeit sehr hoch sind, bestatigt
auch die Wissenschaft: Professor Peter
Swan vom Fachbereich Immobilien-
wirtschaft an der Universitat von New
South Wales in Sydney hat festgestellt:
+Es gibt so etwas wie eine Blase auf
dem australischen Immobilienmarkt,
und diese Blase befindet sich teilweise
schon wieder auf dem Ruckzug. In be-
sonders hochpreisigen Wohnlagen ist
bereits ein leichter Preisriickgang fest-
zustellen, hier hat die Nachfrage nicht
mit dem in den letzten Jahren stattge-
fundenen Neubauboom Schritt halten
kénnen.” Insgesamt bewertet er den
Markt jedoch nach wie vor als robust,
was nicht zuletzt an der trotz Regu-
lierung weiter starken Auslandsnach-
frage — auch er nennt hier vor allem
chinesische Investoren - liegen durfte.

AUSLAND

www.immobilien-profi.de

Diese hatten, ebenso wie viele Inlan-
der, oft nur aus Spekulationsgriinden
Immobilien erworben und damit die
Preise auf ein Rekordniveau getrie-
ben. Hinzu kdmen die sich auf einem
Allzeittief befindlichen Zinsen. Doch
mittlerweile zeichnet sich seiner Ein-
schatzung nach eine Abkuhlung am
Markt ab. ,Ein effektives Instrument,
um die Nachfrage zu dampfen, ist die
deutlich restriktivere Kreditvergabe
der australischen Banken. In den Zei-
ten des Booms brauchten Sie ledig-
lich 10 bis 20 Prozent Eigenkapital.
Doch jetzt haben die Banken Angst,
dass ihnen die Kredite um die Ohren
fliegen, wenn die Preise fallen und
sie dann Uberteuerte Immobilien in
den Buchern haben. Daher muss man
heute schon 60, manchmal noch ho-
here Eigenkapitalquoten bereitstel-
len, wenn man noch eine Hypothek
aufnehmen mochte”, erklart Swan.
Was die Rendite bei Vermietungsob-
jekten angeht, so schatzt er sie durch-
schnittlich auf 3 bis 4 Prozent jahrlich.
Etwa das Doppelte kalkuliert Swan
fur den Gewerbebereich: ,Naturge-
maB sind dort aber auch die Risiken
hoher. Immerhin kénnen Sie dort lhre
Verluste aber zu 100 Prozent steu-
erlich geltend machen.” Er sieht bei
den Maklern einen starken Trend zu
gunstigen Online-Anbietern, die fur
einen im Voraus festgelegten Fixbe-
trag die Vermarktung Ubernehmen.
Dabei setzen sie laut Professor Swan
fast ausschlieBlich auf Online-Mar-
keting-MaBnahmen. Das wiederum
driickt den Preis, sodass Verkaufer
diesen Anbietern manchmal nur 2.000
Australische Dollar an Provision zah-
len mussten. ,Und dann gibt es ei-
nen Trend, den Verkauf aufgrund der
guten Marktlage selbst in die Hand
zu nehmen, doch das wird nicht allzu
sehr ausufern meiner Ansicht nach”,
prognostiziert Swan.

Im néachsten Teil schauen erfahren
Sie, wie Makler Wu im Geschéaftsvier-
tel von Sydney arbeitet und wie der
den australischen Immobilienmarkt
einschatzt. = Harald Henkel
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Ein Hoch auf die Silberriicken

Immer mehr Arbeitnehmer wechseln mit tiber 50 Jah-
ren ihren Job. Das ist auch in der Maklerbranche zu
beobachten.

egunstigt wird dies durch die geburtenschwachen

Jahrgange, die aktuell auf den Arbeitsmarkt kommen.
Altere missen langer den Schreibtisch hiiten, um fehlende
Nachwuchskrafte auszugleichen. Zudem sprechen handfes-
te Argumente fUr Mitarbeiter in ihren 50er und 60er Jah-
ren. Welche das sind und warum viele Vorbehalte, die man
alteren Mitarbeitenden entgegenbringt, nicht der Realitat
entsprechen.
Es gibt viele Griinde, auf altere Mitarbeiter zu bauen und
diese gezielt einzustellen. Ihre Gehaltsvorstellungen liegen
oft unter denen jlingerer Bewerber, die in den zurtcklie-
genden Jahren starke Entgeltzuwachse verbuchen konnten.
Altere besitzen oft ein Netzwerk, das ihnen bei der Immo-
bilienvermittlung hilft. Dies zeigt sich letztlich in der Coro-
na-Krise, wo es Kontaktverbote erschweren, ein Netzwerk
aufzubauen.
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~AuBerdem sind dltere Mitarbeitende loyaler gegentber
ihren Arbeitgebern. Viele haben mit Gber 50 keine Kar-
riereplane mehr.Jingeresind dagegen wenigertreu: Winkt
ihnen eine neue Herausforderung, sind sie meist weg.
Weil es wegen der demografischen Entwicklung weniger
Jungere gibt, erhalten diese proportional mehr Joboffer-
ten”, beobachtet Sabine Marten. Sie ist als Personalbera-
terin auf die Immobilienbranche spezialisiert und Inhabe-
rin der Sabine Marten Executive Search in Minchen.
DarUber hinaus gibt es weiche Kriterien, die sich im Mak-
lerbereich auszahlen. ,Silberrticken” haben dank ihrer Le-
benserfahrung eine gewisse Gelassenheit. Das heiBt, sie
kénnen mit Niederlagen besser umgehen, etwa wenn ein
Projekt nicht zustande kommt oder eine langwierige Ak-
quise ins Leere lauft. Lebenserfahrene kénnen dies eher
wegstecken und sich nach einem Dampfer im Job besser
motivieren als jingere Kollegen.

Ein paar Jahre mehr auf dem Buckel sind auch von Vorteil,
wenn es darum geht, gegentber Immobilienverkaufern



Viele stehen in diesem Alter
an einem Scheitelpunkt

und wollen noch einmal etwas

Neues wagen.”

die richtigen Worte zu finden. ,Oft
wird eine Immobilie in einer Krisensi-
tuation verkauft: Ein Ehepartner oder
Elternteil ist gerade gestorben oder
eine Scheidung steht bevor. Dabei
ist es als Vertriebsmitarbeiter wich-
tig, sich in die Situation einfuhlen
zu kénnen. Das gelingt alteren Ver-
triebsmitarbeitern sehr gut. Im Zwei-
fel auch deshalb, weil sie eine solche
Situation bereits selbst erlebt haben”,
erlautert Ulrike Woll, Personalleiterin
bei Schirrer & Fleischer Immobilien
in Bruchsal. Altere Mitarbeitende be-
gegnen Verkaufern in der gleichen
Lebensphase auf Augenho6he, bauen
schnell eine Vertrauensbasis auf und
kommen teils zu mehr AbschlUssen,

so ihre Beobachtung.

Die Unternehmenszahlen von Schur-
rer & Fleischer bestatigen das: Von
den zehn besten Vertriebsmitarbei-
tern, die im vergangenen Jahr die
hoéchsten Umsatze erzielten, waren
sieben Uber 50 Jahre alt, zwei davon
Uber 60. Insgesamt beschaftigt das
Unternehmen in zehn Niederlassun-
gen 125 Personen. Von den 43 AuBen-
dienstmitarbeitenden sind 12 Prozent
Uber 60 Jahre alt, 28 Prozent Uber
50 und 32 Prozent zwischen 40 und
49 Jahre alt. Im vergangenen Jahr hat
Woll zwei neue Kollegen eingestellt,
die die 60 Uberschritten hatten und
sehr erfolgreich sind.

AuBerdem beobachtet sie, dass sich
grundsatzlich mehr Menschen Uber
50 auf offene Stellen bewerben.
,Viele stehen in diesem Alter an ei-
nem Scheitelpunkt und wollen noch
einmal etwas Neues wagen.” Weil die
Immobilienbranche, im Gegensatz
zu anderen Tatigkeitsbereichen wie
technischen und sozialen Berufen,
offen fur Quereinsteiger ist, gelingt
dies haufig.

Personalerin Woll stellt fest, dass im
Gegensatz zu friher diese Altersgrup-
pe auch keine Defizite bei EDV-Kennt-
nissen oder der CRM-Software hat:
,Die meisten kennen sich damit aus,

weil sie bei ihrer bisherigen Tatigkeit
damit umgehen mussten. Zudem nut-
zen die meisten auch Zuhause viel
Technik, Social-Media-Kanéle und
Messenger-Dienste.” Dies sei auch
wahrend des Corona-Lockdowns von
Vorteil gewesen. Fast alle hatten
zuhause leistungsfahiges Internet
und WLAN, so dass der Umstieg aufs
Home-Office bei nahezu allen Mitar-
beitenden problemlos lief, egal wel-
cher Altersgruppe sie angehéren. ,In
dieser Phase haben wir festgestellt,
dass unsere alteren Mitarbeitenden
auch aufgrund ihrer Lebenserfah-
rung, mit dieser Ausnahmesituation
besser umgehen konnten, gelassener
waren als einige Jingere, von denen
manche Uberraschend &ngstlich rea-
gierten”, so Woll.

~Menschen iber 50 bringen reich-
lich Berufserfahrung mit. Sie sind in
der Regel zuverlassiger und loyaler
als Jangere. Zudem stehen sie siche-
rer im Leben: Wer um die 30 ist, will
maoglicherweise in eine andere Stadt
ziehen und eher den Job wechseln.
Das Geld, das man als Arbeitgeber in
die Aus- und Weiterbildung gesteckt
hat, ist dann genauso schnell weg”,
beobachtet Stephan Vollmer. Er ist

IHRE IMMOBILIEN
IM BESTEN LICHT.

MIT LED-SYSTEMEN AUS UNSEREM ONLINE-
SHOP: EINFACH KONFIGURIERBAR UND AUF
IHR SCHAUFENSTER ZUGESCHNITTEN.

VITRINEMEDIA

DEUTSCHLAND




Geschaftsfuhrer der Immobiliengruppe Vollmer-Mobius in
Wuppertal. Seine Makler- und Verwalterfirma war noch
nie dem Jugendwahn verfallen. Von seinem 19-képfigen
Team sind Uber 70 Prozent alter als 50 Jahre. Vor sechs
Jahren hat er eine damals 48-Jahrige eingestellt, die ihn
Uberzeugte. Seitdem hatte er keinen Personalwechsel.
Ihm fallt auf, dass viele erfahrende Arbeitnehmer einen
sicheren Job und schlanke Hierarchien wiinschen. Fast alle
seine Angestellten im Verwaltungsbereich absolvierten
eine kaufmannische Ausbildung, manche waren vorher
in Unternehmen tatig, die keinen Betriebsnachfolger fan-
den, so dass sie sich etwas Neues suchen mussten.
Personalexpertin Marten fuhrt ins Feld, dass erfahrene
Mitarbeiter oft leistungsorientierter sind. Sie gehen mit
einer realistischeren Vorstellung in den Job und wissen,
dass sie im Immobilienvertrieb gegebenenfalls Uberstun-
den leisten und am Wochenende arbeiten mussen. ,,Jun-
gere schreckt oftmals eine Flhrungstatigkeit mit einer
50- bis 60-Stundenwoche ab: Sie legten groBen Wert auf
ihre Work-Live-Balance.

Marten meint, dass es erfahrende Immobilienprofis aktu-
ell leichter haben, einen neuen Job zu finden als noch vor
zehn Jahren und sie prognostiziert, dass sich daran auch in
den kommenden Jahren nichts andert. Wenn sie fir ihre
Auftraggeber Kandidaten fur eine offene Stelle sucht,
versucht sie, auch erfahrene Bewerber zu finden, die sie
ihren Kunden vorschlagen kann.

»Jungere sind als Ideentreiber und Erneuerer
auch in der Immobilienbranche wichtig.”

Aber weder Marten noch Woll reden einen ,Methu-
salem-Team” das Wort. Es sei wichtig, so Woll, dass die
Teams in der Unternehmenszentrale sowie in den Nieder-
lassungen gemischt seien. Jingere sind Trends gegenlber
aufgeschlossener und haben auf gewisse Dinge einen an-
deren Blick. Durch die Kombination verschiedener Lebens-
und Berufsphasen gelingt ein umfanglicherer Blick Uber
den Tellerrand hinaus. Theoretisches Wissen aus einem
kirzlich abgeschlossenen Studium oder aktuelle Technik-
kenntnisse treffen auf eine langjahrige Expertise.

Marten erganzt, dass Jingere eher etwas Neues wagen.
Sie grinden neue Firmen und nehmen in Kauf, damit zu
scheitern. Nicht umsonst sind in Deutschland 56 Prozent
der Grunder eines Start-Ups zwischen 18 und 34 Jahre alt;
nur 16 Prozent sind Uber 45. ,Jingere sind als Ideentrei-
ber und Erneuerer auch in der Immobilienbranche wich-
tig”, bringt es Marten auf den Punkt.

Keine der Befragten kann das Vorurteil bestatigen, dass

grauhaarige Mitarbeiter 6fter krank sind als jingere oder
sich nicht weiterbilden wollen. Die Anzahl der Krankheits-
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tage unterscheide sich kaum. Unter Volkskrankheiten wie
Ruckenleiden, den Folgen von Bewegungsmangel etc. lei-
den alle Altersgruppen. Auch die Bereitschaft, sich weiter-
zubilden sei in allen Altersgruppen gleichermaB3en hoch.
Marten schrankt jedoch ein, dass es darauf ankame, wie
dies organisiert sei, ob Weiterbildung wahrend der Arbeits-
zeit stattfindet oder in der Freizeit. ,,Eine FUhrungskraft, die
durchschnittlich Gber 50 Wochenstunden arbeitet, ist kaum
geneigt, sich zusatzlich in der Freizeit weiterzubilden.”

Letztlich macht es auch die demografische Entwicklung
notwendig, erfahrenes Personal zu halten beziehungswei-
se Silver-Agern eine Chance zu geben. Die Zeiten, in denen
viele mit Ende 50 oder Anfang 60 in Rente geschickt wur-
den, sind vorbei. In den kommenden 15 Jahren gehen die
geburtenstarken Jahrgange der 1960er Jahre in Rente. FUr
den Arbeitsmarkt bedeutet das 6,5 Millionen weniger Er-
werbstatige im Alter zwischen 20 und 64 Jahren. Ab 2032
werden knapp zwei von finf Menschen in Deutschland
55 Jahre und élter sein. In Sachen Erwerbsquote Alterer
setzt sowohl bei den Betroffenen als auch Unternehmen
ein Umdenken ein. Laut Statistischem Bundesamt lag die
Beschaftigungsquote unter den 60- bis 65-Jahrigen 2008
bei 37,8 Prozent; zehn Jahre spater schon bei 62,5 Prozent.
Abzuwarten bleibt, inwiefern die wirtschaftlichen Folgen
der Corona-Krise gerade in produzierenden und export-
orientierten Branchen zu neuen FrUhverrentungswellen
fuhren. Die Immobilienbranche ist davon kaum tangiert.
Lediglich neun Prozent der Mitarbeiter waren wahrend
des Lockdowns in Kurzarbeit. In anderen Branchen wie
der Automobilindustrie waren Anfang April GUber 50 Pro-
zent in Kurzarbeit, in der Gastronomie tber 90 Prozent.

Der Einstieg ins Rentenalter will dennoch geplant sein.
Auch wenn immer mehr Menschen in Deutschland lan-
ger arbeiten, wilnschen sich manche einen langsamen
Wechsel in die Rente, etwa mittels Altersteilzeit. Damit
er méglichst keine Uberraschungen erlebt, fihrt Immobi-
lienprofi Stephan Vollmer eine Excel-Liste mit dem Alter
seiner Mitarbeiter. ,Etwa drei Jahre vor dem gesetzlichen
Rentenbeginn suche ich mit ihnen das Gesprach. Wir ver-
einbaren beispielsweise eine Teilzeitregelung oder dass
ihnen ein jungerer Mitarbeiter an die Seite gestellt wird,
der in seine Ablaufe eingewiesen wird, um ihn nach dem
Ruhestand zu ersetzen”, erldutert Vollmer. Seiner Erfah-
rung nach sei es wichtig, sich Uber die Winsche und Vor-
stellungen frihzeitig und offen auszutauschen.

Ein gewolltes, langsames HinUbergleiten in die Renten-
phase kann sogar gesund sein. Es gibt medizinische Grin-
de, die dagegensprechen, von heute auf morgen das
Arbeitsleben zu verlassen. Im Katalog der Weltgesund-
heitsorganisation taucht die Rente als offizieller Krank-

macher auf. m Bernhard Hoffmann
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Garcia & Co Immobilien, Attendorn

Sichtbarkeit und Passantenfrequenz

Den richtigen Standort fiir sein
Maklerbiiro zu finden ist nicht
einfach. Einige schworen auf La-
denlokale, andere auf Biiroeta-
gen. Wieder andere Immobilien-
dienstleister experimentieren mit
Co-Working-Flachen. Was spricht
fir das eine, was fiir das andere
Konzept? Und was Makler von
Matratzen-Laden lernen konnen.

adengeschaft in der Innenstadt.

Makler Pedro Garcia hat sein Mak-
lerblro in einem Ladenlokal in der
Einkaufszone von Attendorn. Der
Shop von Garcia & Co Immobilien
misst 100 Quadratmeter: Das Erdge-
schoss dient als Anlaufpunkt. Hier
werden Kunden empfangen, Hand-
werker und Vermieter kénnen Un-
terlagen abholen oder abgeben. Au-

Die Menschen sehen,
dass wir vor Ort mitten
im Geschehen sind.

Berdem befindet sich hier ein Teil der
Arbeitsplatze. In der dartberliegen-
den Etage sind weitere Schreibtische
sowie Besprechungsraume zu finden,
die es ermdglichen, vertrauliche Ge-
sprache zu fihren.

Garcia ist mit seinem sechsképfigen
Team im Herbst vergangenen Jahres
an den neuen Standort gezogen, der
70 Meter vom bisherigen Ladenblro

entfernt liegt. ,Am ehemaligen Fir-
mensitz war der offene Blrogrundriss
mit 300 Quadratmetern zu unflexibel.
Mebhr als ein Drittel der Flache ging als
Verkehrsflache verloren. Man konnte
im Innern keine separaten Raume fur
Besprechungen schaffen. Das ist am
neuen Standort besser, letztlich weil
das Buro Uber zwei Etagen geht und
wir Eigentimer sind. Somit bietet
das Gebaude auf weiteren Flachen
Erweiterungsmoglichkeiten”, berich-
tet Garcia. Der Sauerlander schwort
auf Ladengeschafte. Seit er sich vor
21 Jahren selbststandig gemacht hat,
arbeitete er immer in Shops in guten
Lagen. ,Die Menschen sehen, dass
wir vor Ort mitten im Geschehen sind.
Wir werden viel mehr wahrgenom-
men als wenn wir in einer Blroetage
waren und die Leute haben weniger
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Schwellenéngste, einzutreten”, so seine Erfahrung. Seine
Marke sei im Markt gegenwartig. Sein Unternehmen ge-
nieBe mehr Vertrauen, weil man damit das Buro und die
Mitarbeiter verknupft, die man an ihren Schreibtischen
arbeiten sieht. Er widerspricht dem verbreiteten Vorurteil,
dass ein Shop-Konzept sehr viele Menschen anziehe, die
nur nach Mietwohnungen suchen. ,Die Personen, die zu
uns kommen, haben immer ein konkretes Anliegen: Sie
interessieren sich fur ein Angebot, wollen mehr tGber un-
sere Arbeit wissen oder konkret ihre Immobilie verkau-
fen”, so Garcia.

. Wir prifen im Vorfeld, wie
hoch die Frequenz an FuBgangern
beziehungsweise Autos ist...”

Sichtbar in der Biiroetage. Bei Schirrer & Fleischer Immo-
bilien schatzt man hingegen gut sichtbare Blroetagen.
~Wir machen die Erfahrung, dass es ebenso wichtig ist,
dass wir bei der Planung eines neuen Standorts bereits vor
Ort vernetzte Mitarbeiter haben”, so Geschaftsfuhrer Pe-
ter Schirrer. Die dazugehérigen neuen Arbeitsplatze soll-
ten in einer Buroetage liegen. AuBerdem muss es moglich
sein, an der Fassade ein Firmenschild anzubringen. ,Das
klaren wir vorab mit dem Vermieter und der zustandigen

Schurrer & Fleischer, Baden-Baden

P_—
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Garcia & Co Immobilien, Attendorn

Behorde, teilweise gehdren uns die Gebaude, wie bei-
spielsweise im Karlsruher Musikerviertel. Hier haben wir
zudem im Vorgarten eine Fahne mit Firmenlogo aufge-
stellt”, erlautert der Immobilienexperte.

Die Unternehmenszentrale in Bruchsal liegt beispielsweise
inder NahedesSchlosses, die NiederlassunginBaden-Baden
in der FuBgangerzone, nicht weit vom Kurhaus. Die Stutt-
garter Filiale befindet sich an einem wichtigen Blirostand-
ort, der Theodor-Heuss-StraBe. Insgesamt unterhalt das
Unternehmen zehn Standorte. ,Wir prtfen im Vorfeld,
wie hoch die Frequenz an FuBgangern beziehungsweise
Autos ist. Neben der Sichtbarkeit, der Bekanntheit und
der Adresse sei es zudem wichtig, dass Kunden die einzel-
nen Niederlassungen moglichst stressfrei erreichen kén-
nen. Daher sind Kundenparkplatze, eine gute OPNV-An-
bindung und Aufzlige im Gebdude ebenfalls wichtige
Kriterien.

In der Vergangenheit hat das Immobilienunternehmen
nur einmal auf das falsche Pferd gesetzt. In Baden-Baden
befand sich die Niederlassung zwolf Jahre lang in einer
SeitenstraBe der FuBgangerzone. Wie sich herausstellte,
war hier die Passantenfrequenz weitaus geringer als auf
der Laufmeile. Mit dem Umzug in die FuBgangerzone vor
einiger Zeit hat sich die Wahrnehmung spirbar verbessert.
Obwohl das studdeutsche Unternehmen eigentlich auf
Blroetagen schwort, wagt es erstmals den Schritt in ein
Ladenlokal. Schurrer & Fleischer hat den Zuschlag bekom-

Schurrer & Fleischer, Bruchsaal




Ich schatze Ladenlokale

als Geschaftssitz sehr. Die
Hemmschwelle einzutreten

ist gering. Wichtig ist, dass am
Empfang ein Mitarbeiter sitzt,
der Uber Fachwissen verflgt
und beraten kann. Er ist der
erste personliche Kontakt zu
unserem Unternehmen.”

men, fur das amerikanische Luxusim-
mobilien-Unternehmen Sotheby’s in
Stuttgart eine Niederlassung fur Ba-
den-Wurttemberg zu er6ffnen. ,In
diesem speziellen Fall halten wir es
fur ratsam, in einen Shop zu gehen”,
schildert Schurrer die Beweggrinde.
Bis sie ein passendes Ladenlokal ge-
funden haben, betreiben sie das Ge-
schaft von einem temporaren Buro
aus, das sie beim Co-Working-Anbie-
ter Design Offices gemietet haben.

Ladenlokal an verkehrsreicher Stra-
Be. Makler Roland Kampmeyer setzt
bei der Standortwahl auf gut sichtba-
re Ladenlokale, die auch an stark be-
fahrenen StraBBen liegen kénnen. Die
Bonner Niederlassung befindet sich
beispielsweise an der ReuterstraB3en,
durch die taglich Gber 40.000 Autos
in die Stadt hinein- und hinausfah-
ren — Uber den benachbarten Auto-
bahn-Zubringer. ,Ich war tberrascht,
wie schnell wir in Bonn mit der neuen
Niederlassung eine hohe Bekanntheit
erreichten. Die lange Schaufenster-
front wurde vor unserem Einzug mit
Funffach-Verglasung versehen, da-
mit moglichst wenig Verkehrslarm
ins Innere dringt”, fugt Kampmeyer
an. Der Kolner Hauptsitz des vor 25

o
Kampmeyer Immobilien, Bonn

Jahren gegrindeten gleichnamigen
Unternehmens befindet sich seit 2013
am Waidmarkt 11, einer bekannten
Adresse in KélIn, ebenfalls mit viel In-
dividualverkehr vor der Tur. Aber das
Buro ist nicht weit von Hauptbahnhof
und der FuBgangerzone entfernt. Im
Erdgeschoss befinden sich der Emp-
fang sowie einige Mitarbeiter-Ar-
beitsplatze. Ein Besprechungsraum
sowie die weiteren Schreibtische sind
im ersten Stock des mit viel Glas verse-
henen Gebaudes untergebracht. ,Ich
schatze Ladenlokale als Geschaftssitz
sehr. Die Hemmschwelle einzutreten
ist gering. Wichtig ist, dass am Emp-
fang ein Mitarbeiter sitzt, der Gber
Fachwissen verfugt und beraten kann.
Er ist der erste personliche Kontakt
zu unserem Unternehmen. Der muss
professionell sein”, so Kampmeyers
Erfahrung.

Ebenso wie Peter Schirrer so hat
auch er vor einigen Jahren Lehrgeld
bezahlt, als er in der Kdélner Stadt-
teil-EinkaufsstraBe Durener StraB3e
ein Ladenlokal mietete. ,Das Ge-
schaft lag ein paar hundert Meter zu
weit vom Hauptfrequenzbereich ent-
fernt. Deshalb funktionierte der Shop
nicht so, wie wir uns das gewunscht
hatten. Aber das Konzept, in einen
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Shop zu gehen, war richtig und wir
haben es danach weiterverfolgt”, so
der Immobiliendienstleister.

,Seit Ausbruch der Pan-
demie findet ein GroBteil
unserer Beratung per
Video-Call statt, egal
ob mit Kunden oder
Geschéaftspartnern.”

Ein Beweis daflr, dass an der richtigen
Stelle der Durener StraBe in KoIn Im-
mobilienunternehmen funktionieren,
ist, dass seit vielen Jahren in gerin-
gem Abstand vier Maklerfirmen ihre
Shops betreiben, darunter Von Poll
und Engel & Vélkers. Eine lokale Mak-
lerfirma, die hier ebenfalls eine Filia-
le hat, profitiert von dem Hauch von
Luxusimmobilien, die die benachbar-
ten Maklerfirmen abstrahlen. Eigent-
lich ist diese vorzugsweise im Mittel-
preissegment unterwegs, erhalt aber
dank der Premiummakler-Anrainer
verstarkt Angebote fur die Vermitt-
lung hochwertiger Hauser und Woh-
nungen.

Immobiliendienstleister Kampmeyer
fragt sich, ob durch die Corona-Krise
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PH Immobiliengesellschaft, Aachen

langfristig mehrere Niederlassungen sinnvoll sind. ,Seit
Ausbruch der Pandemie findet ein GroBteil unserer Bera-
tung per Video-Call statt, egal ob mit Kunden oder Ge-
schaftspartnern. Ich bin sicher, dass dies auch nach der
Krise so bleibt und vielleicht auf lange Sicht ein Flagship-
Store ausreicht und weniger stationare Niederlassungen
notig sind. Sein Kollege Peter Schiirrer stellt sich ahnliche
Fragen: Ob ein Standort mittelfristig beispielsweise mit
450 anstatt 600 Quadratmeter Flache auskommt, weil
mehr Gesprache digital stattfinden und mehr Mitarbeiter
im Home-Office arbeiten, so dass weniger Buroschreib-

tisch eingeplant werden mussten.

DIE WAHL DES RICHTIGEN FIRMENSTANDORTS

* Es gibt keine Blaupause fur den richtigen Geschéftssitz. Es kommt
immer auf die verfligbaren Flachen, Miethchen, die Zielgruppe, den
Bedarf und die GréBe der Immobilienfirma an.

e \Wer ein Ladenlokal wahlt, sollte gewahrleisten, dass es zu den Ubli-
chen Offnungszeiten besetzt ist und Mitarbeiter am Empfang tatséch-
lich Auskunft geben und nicht nur vertrésten kénnen.

* Bei einer groBen Schaufensterfront ist eine hochwertige Innenein-
richtung wichtiger als bei einem Buro auf der Etage. Zudem mussen
einsehbare Schreibtische etc. aufgeraumt sein.

* Bei Blroetagen ist es ebenfalls wichtig, sichtbar zu sein. Ob AuBen-
werbung in der gewlinschten GréBe machbar ist, entscheiden der
Vermieter sowie die zustandige Behdrde. Bei denkmalgeschitzten
Gebauden gibt es hierbei Einschrankungen.

e Die Corona-Krise wird vermutlich dazu fuhren, dass mehr Geschafte —
in allen Lagen — aufgeben mussen und danach vermehrt fur eine
BUronutzung zur Verfligung stehen. Die Mieten koénnten sinken. Das
konnte fur Makler auf Flachensuche neue Chancen bieten.
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Unter einem Dach mit Netzwerkpartnern. Immobilien-
makler Stephan Prokschi hat sich in ein neues Mixed-
Use-Gebaude in der Nahe der Ravensburger Altstadt mit
seinen drei Mitarbeitern eingemietet. Er hatte einen Ver-
mittlungsauftrag fur die Buroflachen in dem Neubau und
wurde dann selbst Mieter. So hélt er nicht nur Kontakt zu
bereits bekannten Partnern, sondern hat auch neue Nut-
zer, darunter Start-ups, kennengelernt und profitiert von
diesem Netzwerk. Unter anderem sind in dem Gebdude
mit knapp 5.000 Quadratmeter Nutzflache Wirtschafts-
prufer, Steuerberater und Anwalte untergebracht, mit de-
nen zusammen er Vortrage zu lokalen Immobilienthemen
anbietet.

Die Prokschi Immobilien GmbH sitzt in der zweiten Etage,
ein Gebaudeleitsystem mit AuBenpylonen weist zusatzlich
auf das Unternehmen hin. , Ein Ladenlokal kam fur uns
nie in Frage. Unsere Kunden schatzen Diskretion. Diesem
Wunsch kénnen wir in unserem Etagenburo eher entspre-
chen: Besucher fahren auf den Parkplatz und gelangen
mit dem Aufzug direkt zu unserer Firma”, so Prokschi.
Gerade in einer Mittelstadt wie Ravensburg mit 50.000
Einwohnern wollen viele Verbraucher, dass ihre Immobi-
lienfragen vertraulich behandelt werden.

Erdgeschoss mit Biiroetage an EinfallstraBe. Auch in Aachen
schatzt Maklerkollege Sebastian Hucz eine gute Sichtbar-
keit seines Geschéaftssitzes an einer verkehrsreichen Stra-
Be. Vor einigen Jahren erwarb der Geschaftsfuhrer der
PH Immobiliengesellschaft daher ein Gebaude an der Trierer
StraBe, einer wichtigen Ein- und AusfallstraBe von Aachen.
Hinter dem Haus sind viele Parkplatze fur Mitarbeiter und
Kunden vorhanden. Mit 850 Quadratmetern Grundflache
hat das Unternehmen genug Platz zum Expandieren. ,Im
Erdgeschoss befindet sich ein groBer Open-Space-Bereich,
oben stehen unseren Mitarbeitern Teamarbeitsplatze in ge-
schlossenen Buros zur Verfiigung”, erlautert Hucz.
Kollegen, die vor der Entscheidung fir eine neue Burofla-
che stehen, rét er, im Vorfeld einige Fragen zu beantwor-
ten. Bevorzugen sie ein offenes Arbeitsplatzkonzept?
Dann ist ein offener Grundriss das Richtige. Mogen sie es
eher ruhig und privat? Dann sollten Makler eine Immobi-
lie mit Einzelblros in Betracht ziehen. Finden regelmaBig
Kundentermine im Buro statt, dann mussen genltgend
Pkw-Stellplatze vorhanden sein. ,Jedes Immobilienunter-
nehmen muss individuell abwéagen und die passende L6-
sung fur die eigenen Anspriche finden”, bringt es der
Aachener Immobilienprofi auf den Punkt. Bei der Standort-
wahl kénnen Kolleginnen und Kollegen unter Umstéanden
von Matratzenladen lernen: Viele Bettengeschafte liegen
gut sichtbar in EinfallstraBen, gerne an Eckladen und ha-
ben genitigend Parkplatze, damit Kunden ihre erworbenen
sperrigen Matratzen problemlos verladen kénnen. Auch
fur Makler kénnten vergleichbare Standorte gut sein.
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~Der Markt ist brutal geworden!”

Interview mit Dr. Axel Jockwer
zu seinem Buch: ,Marketing fiir
Immobilienmakler”

Immobilien-Profi: In Ihrem jiingst er-
schienenen Buch ,Marketing fiir Im-
mobilienmakler” beschaftigen Sie
sich speziell mit unserer Branche. Was
hat den Ausschlag hierfiir gegeben?
Axel Jockwer: In der Branche herrscht
ein herbes Ungleichgewicht zwischen
den Marketingmethoden der neuen
digitalen Player und der Herangehens-
weise traditioneller Makler. Akquise
tut not — der Markt ist brutal gewor-
den. Das Marketing vieler Immobi-
lienmakler ist weit von einem ,state
of the art” entfernt. Zugleich droht
dem stark fragmentierten Markt eine
massive Konsolidierung. Uberleben
werden nur die starken Makler, die
gut aufgestellt sind.

Warum beschaftigen Sie sich iiber-
haupt mit dem Thema Marketing?
Was war hierfiir die , Initialziindung”?
Seit der Schulzeit faszinieren mich

Medien - Film, Foto, Texte. Und be-
reits im Studium konnte ich meine
Freude an einer kundenorientierten
Prasentation von Inhalten gut nut-
zen. Als das WWW seinen Siegeszug
antrat, haben mich die Moglichkeiten
sofort fasziniert. Bereits 1998 grin-
dete ich mit Unikollegen eine erste
Agentur. Ich habe nie Marketing bzw.
BWL studiert. Aber ich habe es prakti-
ziert und dann auch viele Jahre lang
an der Hochschule gelehrt.

Welche Erfahrungen haben Sie fiir
sich wahrend lhrer mehr als 20-jah-
rigen Tatigkeit als Marketingexperte
gesammelt?

Erstens: Marketing startet meist un-
reflektiert. Daher: Beginne bei den
Grundlagen. Wer sind meine Kunden?
Was kann ich besser? Und arbeite Dich
dann langsam an die Kommunikation
heran. Und zweitens: Kaum jemand
kann texten. Gute Marketingtexte
sind rar. Dass ich das kann und dass
das wirklich eine wertvolle Gabe ist,
das habe ich erst sehr spat begriffen.

Die wenigsten Immobilienmakler
haben eine klare Marketing-
strategie und ein tiefes Verstandnis
von Marketing.

Welche Erfahrungen haben Sie in den
jeweiligen Unternehmen gemacht,
was hat Sie dort erstaunt oder auch
vorangebracht?

Ich habe fast immer in Aufbaupha-
sen mit angepackt. Dadurch konnte
ich immer viel gestalten, ausprobie-
ren, anders machen. Faszinierend zu
erleben: Unternehmen im Wachstum
durchlaufen beinahe schon natur-
gesetzlich bestimmte Phasen. Immer
tauchen die gleichen Probleme auf,
werden die gleichen Fehler gemacht.
Erfahrungen kénnen hier helfen, den
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Weg komplett glattbtgeln aber nicht. Was mich oft er-
staunt hat, ist die Distanz zum Kunden in vielen Unterneh-
men. Wer seinen Kunden nicht kennt und liebt, kann fur
ihn auch kein Produkt schaffen und vermarkten.

Wie ist die Immobilienbranche lhrer Einschdatzung nach
im Bereich Marketing aufgestellt, wo liegen Starken, wo
Schwaéchen der Branche?

Die wenigsten Immobilienmakler haben eine klare Mar-
ketingstrategie und ein tiefes Verstandnis von Marketing.
Marketing ist fur die meisten eine einzelne Kommunika-
tionsmaBnahme, also z.B. Facebook-Werbung oder eine
Flyer-Aktion. Das sieht bei digitalen Wettbewerbern wie
Homeday komplett anders aus — das sind Profis. Zugleich
hat der Makler riesiges Potential, sich als lokale Marke, als
Experte und Problemléser zu positionieren — online wie
offline.

Warum sollten sich Unternehmen - egal, wie gut sie sich
selbst in diesem Bereich aufgestellt sehen - sich mit dem
Thema Marketing beschaftigen?

Marketing ist der zentrale strategische Kern eines Unter-
nehmens. Denn hier stehen der Kunde und seine Bedurf-
nisse im Zentrum. Kunden verandern sich, Markte veran-
dern sich. Hier entscheidet sich Zukunftsfahigkeit.

Wo liegen die aktuellen und zukiinftigen Herausforderun-
gen im Marketingbereich fiir Inmobilienmakler?

Schritt zu halten mit den digitalen Playern und den (weni-
gen) groBen der Branche — das wird in den nachsten Jahren
fur einen Immobilienmakler Uberlebensnotwendig sein.
Nur starke lokale Marken werden Uberleben. Die Vielfalt
von heute wird es in drei bis funf Jahren nicht mehr geben.
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Viele Makler wiinschen sich

so etwas wie eine ,, Zauberformel”
far Marketing. Kénnen Sie die
unseren Lesern versprechen?

Welchen ,Pitch” wiirden Sie Interessenten geben, was er-
wartet die Leserschaft in lhrem Buch?

Man darf mit einer Menge Marketinggrundlagen rechnen—
immer mit einem Bezug zur Praxis. Ziel des Buches ist
es, theoretische Basics mit dem Makleralltag zusammen-
zufuhren. Ich bin hier kein Wissenschaftler, sondern ein
Botschafter des Wissens fur Anwender.

Welchen Stellenwert nimmt das Thema Digitalisierung in
lhren Ausfiihrungen ein und welche Stellschrauben be-
handeln Sie im Buch?

Naturlich spielen die digitalen Kanéle heute eine wichtige
Rolle. Probleme werden gegoogelt, Inspiration holt man
sich bei Facebook oder Instagram. Und ohne eine gute
Website, die Marke und Expertise transportiert und dabei
noch Kontakte generiert, geht heute nichts mehr. Mein
Steckenpferd ist die Kombination aus digital und analog -
so kann man das ganze Potential ausschopfen.

Sie versprechen den Leserinnen und Lesern im Klappen-
text zahlreiche ,,Aha-" und ,Oh"-Effekte. Kénnen Sie uns
fiir diese Highlights ein paar Beispiele geben?

Das Kapitel Uber die Grundlagen ist fur viele augenoff-
nend: Wie wichtig ist der Makler eigentlich als Person und
wie kann er sich zur Marke aufbauen? Wie kann man Kun-
den definieren und dann auch entsprechend erreichen?
Zudem sind meine Ausfiihrungen zum Thema ,Verfihren”
durch Verkaufspsychologie sicher fur viele sehr spannend.
Und nicht zu vergessen: Texten! Nach der Lektlre kénnen
auch Sie Uberschriften verfassen, die wirken.

Viele Makler wiinschen sich so etwas wie eine ,Zauberfor-
mel” fiir Marketing. Kénnen Sie die unseren Lesern ver-
sprechen?

Ja, die ist eigentlich sehr simpel. Aber dennoch flr viele
unerwartet.

Was sagen Sie Leuten, die am Thema Marketing verzwei-
feln und angesichts der Fiille der Parameter die Segel
strecken? Kénnen Sie denen wieder etwas Lust auf das
Thema machen?

Ja, unbedingt. Denn Marketing ist die Seele und der Mund
eines erfolgreichen Unternehmens.
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Mehr Zeit furs Makeln. Beliebig viele Profi-Texte
jetzt kostenlos fur Mitglieder.

Der besondere Exposeeschreiber des IMMOBILIEN-PROFI. Texten wie ein Profi in wenigen
Minuten! Unverkennbar und besonders.

Viele Makler brauchen, das wissen wir aus Gesprachen, fur einen Exposeetext 40 Minuten und
mehr. Jetzt schreiben Sie Ihre Immobilientexte fir Bungalows, Hauser und Wohnungen in nur
noch zehn Minuten. Online gehen, Zugangsdaten eingeben, 10 Fragen beantworten. Fertig!
Den so erstellten Text brauchen Sie jetzt nur noch ein wenig anpassen und individuell veredeln.
Dieses Angebot gilt vorlaufig bis zum 31.12. und wird — abhangig von der Nachfrage — entspre-

‘ chend verlangert. Ausgeliefert werden zunachst Kontingente mit 10 Texten (Laufzeit bis Jah-
resende). Auf Wunsch kénnen jederzeit weitere Kontingente freigeschaltet werden. Mitglieder
haben uneingeschrankten Zugriff auf den Profi-Texter, Abonnenten kdénnen ihre Treue-Boni
einsetzen. Weitere Infos und ein Erklarvido finden Sie unter: www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de
Hier finden Sie zwei Beispieltexte, die mit dem IMMOBILIEN-PROFI-Texter erstellt wurden:

Tex&beispiet: Haus aus den &oer Jahren

Es ist abgeklé?rt, es hat schon einiges gesehen und es blieb (und bleibt) dabei immer
Entspannt_. Dieses |.'|aLfS strahlt Gelassenheit aus. Dieses Haus mit seinen zwei Etagen
at acht Zimmer, die sich auf insgesamt rund 250 m2 Wohnfliche verteilen. Es ist voll-

Textbeispiel

Stadtwohnung

. aren:
Wenn Sie die Wohnung petreten, werden Sie es s;)fortt Ssi[;\:rzuf
Dizses Zuhause ist cool. Bequem. Unbefangen. l;s Leeum. o
ine Bewohner, aber es lasst sie auch in Ruhe. e(;qo o inkluswe
i)e' t Sie direkt zur Wohnung. sie leben auf fast.1 e
Bg{;(%n (anteilig gerechnet) im vierten Stock: Drei s:re?‘r;i AUBer,_
die sich vom fast quadratischen Flur g?schlcktdv;awar e .der Ser
U ie U i iteren Platz, un
rfigen Sie Uber einen werter . |
::YnD\ieenn fur Wohnung gehort ja ein anater B.alléo'\r;l.enSChen gie
Dié Nachbarschaft ist hier ganz gemlsc.ht. Es sind ! ensen Séfort
die zentrale Lage nah des Zentrums heb'len. Hier |s.Iner o
i Gebaude liegt an €
U Il da, wo was los ist! Das . ork be”
:‘)::::nen StraBe. Aber die zentrale Lar‘gimachr‘:glﬁz::\nzk;; aAusstat_
i i Zi en ei
SIE HIER Die drei Zimmer haben €= 77
o LEBI\ESben dem Wohnzimmer haben Sie In dlesgr Wc:hgt;:g
tl\J/\l;\e?i-weitere Zimmer, eines wird sicher das Schlafzimmer:
z g
iegt ruhig nach hinten raus. . o
2:5 ‘ilz‘? ein V\?eiteres Zimmer nach vorne. _Es ist h;eﬂll Lél;\:dzcr ner
ki I?os und eignen sich als weitere Schlafzu_mm_er, ur/ e
Ge"ste Es konnte aber auch |hr neues Arbeitszimmer Wér;:de e
R\'aJckz‘ugsort zum Lesen und Entspannen werden. Die
i t.
i n glatt und weiB verputz . )
gTSSI‘Bi‘Drg;l?\::\AE% hat Badewanne und selbstverstandh(cjl'.\ Vz)liassxr
llzecken Es gibt dunkle Fliesenboden und helle Kacheln, die
eichen. ) . st
Egcé(:ErN Die gut ausgestattete Kuche |rkr; n?o:ie‘zrr‘r;irl\(tiir:sfa_
it ei Herd inkl. vie .
usgestattet mit einem ' o
l((iommeBt;cliofgn (bis 250 Grad), leiser Abzugshag‘?e (:T:hul:,d
teerr)n'Kuhl—Gefrier-Kombination von Bauknecht, Mikrow

Waschtisch mit Handbrause.

PARK . ) -
Iskttfo:ugt(o kénnen Sie ganz bequem direkt im Hof parken, es gi

.. « + allen
einen eigenen stellplatz. Und die nachste? gﬁsc?af::rg\cl;;;r
U i ind alle fuBlautig 2
ostli iten furs perfekte Diner sin ! | o
‘S(;:'t'hg?:el.linien 3,4,5,12 und 16 halten gquasi ums Ecl;, slzifrns?rg‘;d
(S)ie ‘\./on hier fix zum Bahnhof oder zum Flughafen. In der City
e reacen i ili acht
2%::115’§SSENZ: Die absolut zentrale Lage dlesgr lmmzk;l:‘lse?\son-
sie uberaus attraktiv fur alle, die das Leben nicht ne .

dern mittendrin genieBen wollen.

Il,rl]nterkeller‘c, das mtht es praktisch, allerlei angesammelte Sachen unterzubringen
hre 'Nachbarsc.haftulst das, was man friher ,aus gutem Hause” nannte. Ein alter-
ttmlicher Begriff fur Nachbarn im Alter ab 50 Jahre, denen ein gutes Miteinander

wichtig ist. Hier stehen vor allem freisteh dchti i ili
ende, pracht 3 i
zen Garten, p ige Einfamilienhiuser mit stol-

M?n hért die StraBe, keine Frage, oder vielmehr
spateren Abend, wenn die Menschen von d
StraBe sanft und ruhig. Der Garten hatte bi

Besichtigung - jemanden, der ihn sehr lieb
Nachfolger sein?

die Autos. Aber nur am Tag. Am
er Arbeit heimgekehrt sind, traumt die
sher - das sehen Sie spatestens bei der
gehabt hat. Werden Sie jetzt der grine

Die schéne Sommerterrasse von rund 25 m2
Abend. Die Pergola hinter dem Haus, das
solide und auBerdem einfach nur schén. Un
drei Schlafzimmern oben im ersten Stock ha
einem verbindenden Balkon.

SO WOHNEN SIE IN 8 ZIMMERN Das Haus verfi

Ausstattung ist ansprechend und solide. Das Wohnzimmer (40 m2) ist wirklich hell
die anster gehen fast bis zum Boden und lassen schénes Licht herein. Neb '
unweit der Ktiche, haben Sie das Esszimmer. Fevenan
D.Ie vier weiteren Rdume in der oberen Etage bieten sich als Schlaf-
Kinderzimmer an oder als privates Refugium, in dem auch einmal lie
tgngsgéste auf einer Schlafcouch bequem dableiben kénnen

Sie haben auch gentigend Stauraum in eine .
Frage ,Behalten oder wegwerfen?”
DAS BAD hat eine Badewanne und
WeiB-matte XXL-Fliesen im Querfor

hat Sonne vom spaten Morgen bis in den
ist eine Mega-XXL-Terrasse. GroBzugig,
d Sonne hat sie natiirlich auch. Von den
ben Sie einen weiteren Sonnenplatz mit

gt Uber insgesamt acht Zimmer. Die

und auch als
be Ubernach-

! m kleinen Raum, groB genug, um die
ofter mal positiv zu beantworten.
eine Dusche, Waschbecken, WC. Plus: Tageslicht.

XXL-f mat, die komplett bis zur Decke gelegt wurden
AuBerdem: Ein Lufter zieht nach dem Duschen die Feuchtigkeit aus dem gaum. .

EO(;HEI\.JtDi_e Kgche ist klassisch ausgestattet und hat alles, was Sie brauchen. Einen
erd mit vier i U .

Herd erankochfeldern inkl. Dunstabzugshaube, Kthlschrank, und Back-
?traBenb:-:ihn: Linie 1 i.st gleich um die Ecke, auch der Bus halt nur zwei Minuten ent-
ernt. Da ist Shoppen im Zentrum / die Fahrt zum Bahnhof Uberhaupt kein Problem
UIIYSI:ZFE PERSONLICHE M.EINUNG: Wenn Sie ein Zuhause suchen, das sich fur das.
gltic .xche GroBwerden mit Ihren Kindern perfekt eignet, dann kaufen Sie hier rich-
tkl.g.lee_ nahen Schulen od_er die Kindertagesstatte in Schlenderweite, das sichere,
inderliebe Umfeld und die vielen Méglichkeiten zum Spielen und Naturerleber;

werden Ihnen die Gewissheit schenken dass die Li
€ ‘ , e Lieben Ih i i
hitete Kindheit haben werden. s Herzens hier eine be-
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Helge Norbert Ziegler

Vertrauensaufbou
?Q‘. ?‘—-QSQV\EO&LOV\

48

b vorbereitet
Sind Ste Suf die neue

?rovuswmsre.getung

Seminar-Tipp: Warten auf Weihnachten

Fiir Makler wird Weihnachten 2020 ein besonderes Fest. Pinktlich ab 23. Dezem-
ber gelten die neuen Provisionsregeln bei Vermittlung von Wohnimmobilien. Sind
Sie gut vorbereitet? Ab Oktober sollten Sie diesen Termin unbedingt im Auge
behalten und eventuell bereits mit Auftraggebern Vertrage nachverhandeln.
Fur diejenigen, die auch 2021 weiter erfolgreich makeln wollen, stehen mehrere
Seminare zur Verfligung:

Einkauf mit dem , Bestellerprinzip light™ mit Georg Ortner, widmet sich der neu-
en Verhandlungssituation mit Auftraggebern. Von 15 deutschlandweiten Termi-
ne sind bereits zehn Seminare ausgebucht (was u.a. auch den Corona-Abstands-
regeln geschuldet ist). Weitere Termine werden folgen.

.Die neue Provisionsregelung in der Praxis" lautet das Thema von Wirtschafts-
jurist und BVFI-Vorstand Helge Nobert Ziegler und beleuchtet die juristischen Rah-
menbedingungen und wie Sie weiterhin rechtssicher erfolgreich makeln kénnen.
Das eintagige Seminar findet am 14. Oktober in KoIn statt.

.Makeln21_Einkauf & Verkauf" ist das bekannte Thema von Makler Andreas Kisch-
kel. Hier erleben Sie schlanke Prozesse in Akquise und Vermarktung und warum
dies nur mit der reinen Innenprovision méglich ist. In diesem zweitdagigen Seminar
in Koln (5. und 6. November) erfahren Sie auch, wie leicht es ist, mit den Eigen-
timern auf Basis der notwendigen Bedingungen des Maklers abzuschlieBen.

Einen Uberblick erhalten Sie unter www.IMMOBILIEN-PROFI.de/Seminare

Tool-Tipp: Akquise mit PowerPoint

Dieses Tool wird jetzt immer wichtiger und zur idealen Unterstiitzung fur Ihren
Akquise-Termin im Maklerbiro. Diese PowerPoint-Prasentation wurde in der
Praxis erfolgreich getestet und Uberzeugt Eigentimer von lhren Leistungen. In
mehreren Stufen wird die Verkaufer-Courtage, der Alleinauftrag und der richtige
Angebotspreis vorbereitet. Diese Pra-
sentation passt ideal zu jeder Akqui-
sestrategie, denn sie kann leicht von
Ihnen individualisiert werden.

Das Highlight: Die Mehr-Wert-Stra-
tegie. Jetzt verstehen Eigentimer,
welchen Schaden ein zu hoher An-
gebotspreis anrichten kann. Und der
Makler belehrt nicht, sondern kom-
mentiert lediglich die entsprechen-
den Folien - das schafft Glaubwir-
digkeit und Vertrauen.

IMMOBILIEN
PROFI
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Erkusdungspha
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Mitglieder kénnen die Prasentation
im Download-Bereich kostenlos her-
unterladen.
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Schone Bescherung!

Andreas Kischkel

" Der Autor
- 1

. Andreas Kischkel ist Immobilien-
makler in Dinslaken und Berlin.
AuBerdem ist er als Coach fiir
Unternehmen aktiv. Er berat sie
beim Objekteinkauf und Vertrieb
sowie ihren betriebswirtschaftlichen

Pinktlich zu Weihnachten legt
der Gesetzgeber allen Maklern
ein ganz besonderes Geschenk

auf den Gabentisch: die neue Re-
Ja, aber dann fragt mich

gelung zur Verteilung der Makler-
provision tritt am 23. Dezember
in Kraft. Anstatt dariiber in Jam-
mern und Wehklagen zu verfal-
len, sollten sich Immobilienprofis
liber die Novelle freuen: Leichter
war es noch nie, den Eigentiimer
von den Vorteilen der reinen In-
nenprovision zu iliberzeugen.

eulen und Zahneklappern - so

hallt es landauf, landab aus zahl-
reichen Biros der deutschen Makler-
zunft: ,,Oh Graus, wie soll ich denn
dann noch kostendeckend arbei-
ten?”, fragt sich so mancher Kollege.
Und das zu Recht: Das neue Gesetz
schiebt dem beliebten Spiel ,Wir
walzen das Maklerhonorar komplett
auf den Kaufer ab” erstmals einen
Riegel vor, denn: Bezahlen tun nun
beide Seiten immer halftig. Das heiBt
im Klartext: Nur dort, wo der Makler
im Innenverhaltnis demnach drei Pro-
zent aushandelt, kann er es zukUinf-
tig auch nach auBen tun. Doch was,
wenn der Eigentimer nur zwei oder
gar ein Prozent zahlen mdchte? Denn
die Vorschrift, dass die Vergutung
des Profis stets halftig zwischen den
beiden Parteien aufgeteilt werden
muss, gilt auch fur Prozentsatze zwi-
schen 2 und 0!

Das hort sich im ersten Augenblick
wenig attraktiv an und bedeutet im
Klartext, dass die Margen gewaltig
schrumpfen kénnten, wenn sich die
Eigentumer auf ihre Verhandlungs-
position besinnen (siehe Seite 20).
Dank der Pflicht, den mit dem Eigen-
tumer ausgehandelten Provisions-
satz mitzuteilen, bedeutet die neue

der Eigentlimer, warum er bei
mir unterschreiben soll,

wenn es die anderen doch
fur viel weniger machen?”

Regelung auch, dass viele Kollegen
ab Ende Dezember die Hosen run-
terlassen mussten, wenn sie noch mit
geteilter Provision arbeiten wollen.
Doch warum machen sich so viele Kol-
legen Uberhaupt noch einen solchen
Stress? Einmal abgesehen davon, dass
ein gesplittetes Provisionsverhaltnis
im Hinblick auf die Eintreibung der
Courtage viel komplizierter ist als
eine eindeutige Beauftragung durch
den Eigentimer, mochte nicht jeder
Makler seine mit dem Eigentimer
ausgehandelte Provision im Internet
wiederfinden.

Warum also nicht den Stier bei den
Hoérnern packen? Endlich das um-
setzen, was zu vermeiden offen-
sichtlich immer weniger Sinn macht:
die Durchsetzung der vollstandigen
Innenprovision. Ich sehe sie schon
vor mir, die vielen Kollegen, die ent-
nervt abwinken, und das immer mit
dem gleichen, ausgelutschten Argu-
ment: ,Ja, aber dann fragt mich der
EigentUimer, warum er bei mir unter-
schreiben soll, wenn es die anderen
doch fur viel weniger machen?” Die
Antwort darauf ist einfach: Solche
Mitbewerber gab es immer und wird
es auch immer geben. Das Argument
hat also in etwa die Qualitat eines

Prozessen und Kennzahlen.

Totschlagers, der jede weitere Diskus-
sion schon im Keim erstickt. Was aber,
wenn der Profi sich und seine Leis-
tung endlich einmal selbstbewusst
darstellt. Und dabei geht es nicht
um das bloBe Abfeiern der eigenen
Dienstleistung, ganz im Gegenteil.
Mit einer Antwort wie ,Wenn ich far
Sie im Alleinauftrag handele, darf ich
eindeutig lhre Interessen vertreten.
Dann kann ich die Interessenten ganz
anders fuhren und anleiten, um den
hochstmoglichen Preis fur Sie heraus-
holen.”

Dieses Argument zieht: Wenn der
Verkaufer erst einmal begreift, dass
der Makler Interessenten durch eine
geschickte Angebotspreispolitik auch
zu Bieterrunden animieren kann, er-
gibt sich eine Win-win-Situation fur
ihn und den Makler. Letzterer muss
dann nicht mehr jedes zehntel Pro-
zent mihsam aushandeln, sondern
partizipiert an der von ihm selbst
ausgeldsten Dynamik zwischen den
einzelnen Interessenten. Stille oder
offene Bieterverfahren bei geteilter
Provision sind dagegen ganz dinnes
Eis — auch moralisch.

Immer noch skeptisch? Kein Problem,
denn ein Ass haben Sie beim Eigen-
timer noch im Armel, und das ist Ihr
groBter Trumpf: die Einpreisung der
Maklerprovision in den Kaufpreis!
Mit diesem Kniff schaffen Sie nicht
nur, wie bereits erwahnt, vertragli-
che Sicherheit fur sich selbst, sondern

49



KOLUMNE

www.immobilien-profi.de

geben den Kaufinteressenten zusatzlichen finanziellen
Handlungsspielraum. Dieser wiederum erhéht den poten-
ziellen Verkaufserlos fur Inren Kunden, den Verkaufer.

Die Kaufnebenkosten fur den Kaufer
sinken dagegen auf 8.560 Euro,
weil die Maklerprovision ja bereits
im Kaufpreis inbegriffen ist.

Damit haben wir sogar ein Triple Win! Nehmen wir an,
ein Kaufer verfugt Uber ein Eigenkapital von 15.000 Euro.
Seine Bank sagt ihm daraufhin eine Finanzierung von
100.000 Euro zu. Macht im Normalfall eine Verfiigungs-
masse von insgesamt 115.000 Euro. Rechnet man zum
Kaufpreis die Kaufnebenkosten Grunderwerbsteuer (6,5
Prozent), Notarkosten (1,5 Prozent) und Maklercourtage

(6,96 Prozent) hinzu, addieren sich diese Kosten auf knapp
15 Prozent oder 15.000 Euro.

SchlieBt man mit dem Eigentiimer jedoch einen Ver-
trag mit ausschlieBlicher Innenprovision ab, so erhoht
sich der Kaufpreis ohne Nebenkosten auf etwa 107.000
Euro. Die Kaufnebenkosten fur den Kaufer sinken dage-
gen auf 8.560 Euro, weil die Maklerprovision ja bereits im
Kaufpreis inbegriffen ist. Geht man davon aus, dass die
Bank statt 100.000 Euro auch 107.000 Euro finanziert,
ergibt sich dadurch ein zusatzlicher Verhandlungsspiel-
raum des Kaufers von knapp 7.000 Euro. Dies kann fur
ihn — zur Freude von Eigentimer und Makler gleicherma-
Ben - das entscheidende Quantchen mehr sein, um fur die
Traumimmobilie bis 114.000 Euro mitzubieten.

Die Frage fur jeden Profi kann demnach nicht ,Innenpro-
vision — ja oder nein?” lauten, sondern nur noch ,Wann,
wenn nicht jetzt?"! m Aufgezeichnet von Harald Henkel
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Themen der nachsten
kompakt-Ausgabe (Oktober):

AGW Verkaufsskripte ftr
die Verhandlung mit
Eigenttimern

EGW Immobilienbewertung

Digital
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lhre 5 Vorteile

() Energieausweise sofort verfiigbar

) Uber 2.500 Online-Bewertungen

) Einfache Online-Erstellung

) 100% rechtsgiiltig

) Hohe Ersparnis gegeniiber vor-Ort-Erstellung

etzt:
Vorteils-
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sichern!

Uber 2.500 Bewertungen
durchschnittliche Kundenbewertung
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—  Fortsetzung von Seite 28 (IMMOBILIEN-PROFI 109)

,Kleiner Schonheitsfehler” 2

Makeln ist eine Dienstleistung, sprich Service. So
weit, so bekannt. Aber wie das Beispiel von Laura
Remscheidt zeigt, scheint sich selbst eine solche
Binsenweisheit noch nicht bis in alle Winkel der
Republik herumgesprochen zu haben. Lesen Sie im
zweiten Teil von noch mehr haarstraubenden Erfah-
rungen, welche die selbst in der Inmobilienbranche
tatige Interessentin mit einigen Kollegen machen
musste — und die sind ausdriicklich nicht zur Nach-
ahmung empfohlen.

VOn zwei schlechten Erfahrungen gleich auf die gan-
ze Branche schlieBen? Nein, das wollten Laura Rem-
scheidt und ihr Partner nicht. Denn daflur kennt sie die
Branche viel zu gut. SchlieBlich sind sie und ihr Vater als
Verkaufstrainer selbst fir Makler aus ganz Deutschland
tatig. Und so registrierten sie sich ein weiteres Mal bei
einem Immobilienvermittler vom Niederrhein, der ein
scheinbar glinstiges Haus mit viel Griin drumherum anzu-
bieten hatte. Da Frau Remscheidt nach den im ersten Teil
geschilderten Erfahrungen bereits etwas vorsichtig war,
verlangte sie nun direkt mit dem fur die Besichtigung und
das Objekt zustandigen Mitarbeiter zu sprechen. SchlieB3-
lich wirde die Fahrt vom Sauerland aus gut zwei Stunden
dauern. Daher fragte sie den Kollegen, ob das Haus denn
wie beschrieben sei und die Bilder in etwa der Realitat
entsprachen. ,Aber sicher, das Haus ist eigentlich in einem
guten Zustand. Die Heizung ist neu gemacht, und ansons-
ten sind eigentlich nur ein, zwei Sachen zu machen, das
fallt dann eher in den Bereich Schonheitsreparaturen.”

SchlieBlich platzte der geduldigen
Interessentin der Kragen, sie
konfrontierte den Makler mit seiner
Schonfarberei: ,Wie konnen Sie
nur so meine Zeit stehlen?”

So weit, so gut. Doch bei der Ankunft an der angege-
benen Adresse der Schock: ,Schon der Garten war sehr
verwildert und das Haus selbst machte einen ziemlich he-
runtergekommenen Eindruck”, erinnert sich Remscheidt.
»SchlieBlich nahm mich der Makler direkt nach der Begru-
Bung an die Seite und meinte: Es seien nun doch ein paar
Sachen mehr zu machen, aber man kénne ja am Preis noch
was drehen und ich hatte ja gesagt, dass wir handwerklich
selbst was machen kénnen.”
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Schon an diesem Punkt hatte das Paar aufgrund der fal-
schen Versprechungen, mit denen sie zum Haus gelockt
worden waren, die Besichtigung am liebsten abgebro-
chen. Doch da sie nun schon einmal da waren, wollten
sie sich das Haus auch komplett anschauen. Als sie den
Dachboden erreichten, kam der nachste Schock: ,Der
Dachstuhl war morsch, nass und kaputt, als wir nach
oben gegangen sind - von wegen kleine Reparaturen”,
argert sie sich. Aber das war noch langst nicht alles: , Als
ich dann die Treppe hinab in den Keller ging, stand ich
schon in einer Pfutze. Schwimmbad inklusive, kénnte
man sagen.” Die Mangelliste wurde immer langer: In den
Wohnraumen im Erdgeschoss waren, wohl auf Grund der
maroden Substanz, etwa 15 Zentimeter hohe und leicht
schiefe Doppelbdden eingebaut, sodass die Heizkorper
ein gutes Stick im Boden versanken. ,Dies war ,dank”
Hoéchstleistungen beim Erstellen und Bearbeiten der Fotos
im Exposee jedoch nicht zu erkennen. Zu allem Uberfluss
war die Dusche so gebaut, dass das Duschwasser nach au-
Ben ablauft und alles Uberschwemmt. SchlieBlich war der
Garten viel gréBer fotografiert und das Gartenhaus total
verfallen und voller Locher. Das war Photoshopping vom
Feinsten”, erinnert sich Remscheidt.

Einsicht? Null! SchlieBlich platzte der geduldigen Interes-
sentin der Kragen, sie konfrontierte den Makler mit seiner
Schonfarberei: ,,Wie kénnen Sie nur so meine Zeit steh-
len? Ich habe eindeutig gefragt, ob es so aussieht wie auf
den Bildern. Wir sind zwei Stunden gefahren. Das Verhal-
ten wie lhres ist der Grund, warum Immobilienmakler von
vielen so gehasst werden.” Die lapidare Antwort des Mak-
lers: ,Das ist doch alles nicht so dramatisch. Dafur hat das
Haus ja auch einen ginstigen Preis.” Auf ihren Einwand
hin, dass 125.000 Euro fir ein stark sanierungsbedurftiges
Haus wie dieses keineswegs ein Schnappchen seien, brach
der ,Profi” die Kommunikation brusk ab: ,Tut mir leid,
wir haben jetzt keine Zeit mehr. Es kommen gleich die
nachsten und wir brauchen ja sowieso nicht mehr weiter
darlber zu reden, wenn es lhnen nicht gefallt.”

Ignoranz hoch drei Laura Remscheidt war sehr enttauscht,
denn sie hatte im Telefonat mit dem Makler explizit er-
wahnt, dass sie krankheitsbedingt auf Kricken geht und
sich zudem noch in der Rekonvaleszenzphase befindet.
Als sie dann noch einmal auf die Webseite des Unterneh-
mens ging, um zu sehen, mit wem sie es da eigentlich zu
tun gehabt hatte, fielen ihr fast die Augen aus dem Kopf:
Es war der Geschaftsfuhrer selbst, der sie derart unterir-



disch behandelt hatte. ,Ich war so
schockiert, dass ich ihn noch einmal
angerufen habe. Aber von Einsicht
keine Spur, frei nach dem Motto: Das
sei halt der Markt im Rheinland. Es
gabe auch nichts mehr zu besprechen,
denn ich hatte meinen Standpunkt ja
bereits klar gemacht. Und tberhaupt:
Er hatte ja so viele Anfragen, da wur-
de er auf jeden Fall einen Kaufer fur
das Objekt finden”, berichtet Rem-
scheidt.

Das Wunder blieb aus Endgultig vom
Glauben ab fiel sie schlieBlich, als sie
und ihr Freund bei zwei Terminen mit
unterschiedlichen Maklern vor ver-
schlossenen Turen stand und es auf
Nachfrage hieB, das Haus sei schon
verkauft. ,Wahrend der eine Makler
sich daraufhin glaubwurdig entschul-
digt hat, hieB es vom zweiten nur:
Oh sorry, das kann ja mal passieren.”
Doch oh Wunder: SchlieBlich fanden
die beiden ein Haus, das perfekte fur
sie: Super Schnitt, toller Garten, ak-
zeptabler Preis. Doch dieses Mal war
es nicht der Makler, der ihnen dazwi-
schen gratschte — sie hatten es dieses
Mal bei einem privaten Verkaufer
versucht — sondern ein anderes Par-

... Es schadet auch nichts,
ehrlich sein, was den Objekt-
zustand angeht. Denn es
kommt sowieso alles raus.”

chen: ,,Das war wie im Film: Die ha-
ben jede Menge Bargeld dabei ge-
habt, mit Kontoauszligen gewedelt
und sagten, sie kénnten sofort alles
bezahlen. Dagegen kamen wir ein-
fach nicht an und der Verkaufer hat
denen direkt zugesagt”, erinnert sie
sich.

Miete statt Kauf Nach einem dreivier-
tel Jahr gaben die beiden resigniert
auf und fanden schlieBlich eine Woh-
nung zur Miete, wo endlich auch ihre
beiden Hunde akzeptiert wurden.
Nach ihrer Odyssee wollte das Paar
endlich ankommen und legte seine
Kaufplane erst einmal auf Eis. Eines
ist jedoch erst einmal sicher: ,Wir
wurden jetzt erstmal ohne Makler
suchen, denn das hat uns alles doch
sehr enttauscht. Wir dachten, gerade
im Rheinland sei der Wettbewerbs-
druck so hoch, dass sich die Makler

sich mehr Mihe geben wirden, aber
das war wohl ein Trugschluss”, so
Remscheidt. Anfangs habe sie auch
mit dem Gedanken gespielt, den be-
troffenen Maklern eine realistische
Bewertung zu schreiben, doch schlus-
sendlich Uberwogen ihre Skrupel,
~damit moéglicherweise eine Existenz
aufs Spiel zu setzen”.

Ehrlich wahrt am langsten Ihre Moral
aus der Geschichte: ,Als Makler sollte
man manchmal mehr Fragen stellen
und nach dem Entscheidungsprozess
fragen, dann kann man schon vorher
viele Fragen klaren wie die Finanzie-
rung. Es schadet auch nichts, ehrlich
sein, was den Objektzustand angeht.
Denn es kommt sowieso alles raus.”
Und obwohl sie selbst viel mehr
gute als schlechte Vermittler kennt,
hat sie von der Spezies Makler erst
einmal genug: ,Erst einmal suchen
wir jetzt privat, einen Makler schal-
ten wir héchstens noch bei der Ver-
tragsgestaltung ein”, so ihr Fazit. Es
sieht also ganz so aus, als ob es bei
einigen Immobilienprofis noch deut-
lich Luft nach oben gibt. Aber Vor-
sicht: Dort wird sie auch schnell din-
ner. i Harald Henkel
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onOffice schafft die Quadratur des Kreises:
Robust, bewahrt, in der Cloud und gleichzeitig
zukunftsorientiert mit dem Marketplace.

Die Software ist so dynamisch wie
L)
unser Unternehmen.

Roland Kampmeyer
MPMEYER Immobilien GmbH
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Erfolgreich mit onOffice

Digitaler arbeiten und deutlich mehr Umsatz machen - das geht! Durch Automatisierung ent-
steht ein stressfreier und organisierter Arbeitsalltag. Profitieren Sie genau jetzt: Uber 25.000
Anwender vertrauen bereits auf unsere portalunabhangige und vollstandig webbasierte

Maklersoftware.
Jetzt wechseln und noch erfolgreicher makeln.

JonOffice

onOffice.com SOFTWARE





