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Betongold

Viele altere Menschen verfligen Uber Immobilieneigentum und
finanzieren mit Mieteinnahmen ihre Rente. Doch nicht wenigen
wird die Belastung durch die Verwaltung der Liegenschaften zu
hoch. Der Verkauf scheint keine Losung zu sein. Wer méchte
schon in diesen Zeiten reale Werte gegen Bankguthaben oder
andere Finanzanlagen tauschen?

Die Verrentung des Immobilien-Vermégens dagegen bietet fur
dieses Dilemma eine geeignete Losung. Doch daftir missen
mehrere Faktoren zusammenkommen:

Zunachst geht es um fair verhandelte Konditionen zwischen
dem Verkaufer und dem neuen Eigenttmer. Der eine tber-
nimmt das Betongold, die andere Seite erhalt eine regelmaBige
Zahlung. Diese Rentenzahlung kann auf mehrere Jahre limitiert
(Zeitrente) oder als Leibrente vereinbart werden. Auch Kombi-
nationen aus beiden Varianten sind moglich.

Die regelméaBigen, meist monatlichen Zahlungen an den Ver-
kaufer sind indexiert und damit vor Inflation geschitzt.

Behélt der Vorbesitzer ein Wohnrecht in der Immobilie, so sollte
dieser Mietwert eindeutig bewertet und ebenfalls vor Inflation
geschitzt sein. Nimmt der Alt-Eigentlimer sein Wohn- oder
Nutzungsrecht nicht mehr wahr, erhalt er daftr den entspre-
chenden finanziellen Ausgleich.

Als letzte Komponente muss die Ruickabwicklung der Transak-
tion vereinbart werden, wenn der neue Eigentlimer mit seinen
Zahlungen mehrfach in Verzug gerét. Der Alt-Eigentimer kann
die Immobilie somit im Falle eines Falles erneut verwerten.

Damit sind alle notwendigen Komponenten der Immobilien-
verrentung genannt, namlich

o faire Bewertung von Immobilienbesitz, eventuellem Wohn-
oder Nutzungsrecht und der monatlichen Rentenzahlung
inklusive

¢ Inflationsschutz und

¢ hochstmagliche Sicherheit fir den Verkaufer durch Absiche-
rung mittels Grundbucheintrag und Rickabwicklungsverein-
barung.

Erst durch die Option der Rickabwicklung genieBt der Verkau-
fer regelmaBige Zahlungen, die durch den Immobilienbesitz
gedeckt sind, verfligt also indirekt weiterhin Gber reale Werte.

Da diese Variante bei institutionellen Anbietern kaum maoglich
ist, sind hier eigentlich die Immobilienmakler gefordert. Die
Immobilien-Profis waren in ihrem Element, denn hier kommt
einiges zusammen: Beratung der Eigentimer Uber die Chancen
und Risiken, Vermarktung des Immobilieneigentums und Aus-
handeln der Konditionen. Wer sonst, wenn nicht der Makler,
kann diese Aufgabe Gbernehmen? (Siehe Seite 14).

Doch leider lassen sich viele Makler lieber zum Tippgeber fur
institutionelle Anbieter degradieren und leiten ihre Kunden an
die entsprechenden Anbieter weiter. Dabei nehmen sie nicht
nur deutlich weniger Provision (bei weniger Aufwand) ein,
sondern tragen ungeachtet dessen die Verantwortung fir das
langfristige Gelingen des Verrentungswunschs.

Die meisten Vertrdage der groBen Verrentungsanbieter sind
lickenhaft Warum sollte man sich daran beteiligen? Ein guter
Ruf am Standort ist so schnell ruiniert.

Was finden Sie noch in dieser Ausgabe 112? Maklerkollege
Dietmar Theiler hat das Thema Verrentung schon seit Jahren
besetzt und informiert Eigentlimer regelmaBig Uber Informa-
tionsveranstaltungen. Durch die Pandemie musste er vorzeitig
auf Webinare ausweichen und berichtet von seinen Erfolgen.

SchlieBlich erfahren Sie in unserem Makeln21-Erfahrungsbe-
richt, wie es Pedro Garcia in einem nicht immer einfachen,
aber dank seiner Beharrlichkeit erfolgreichen Prozess geschafft
hat, vom Angestellten seiner Firma zum echten Unternehmer
zu werden — eine wahre Weihnachtsgeschichte, Nachahmung
warmstens empfohlen.

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 (Fiihrung), 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 zunéchst Kontakte
zu Eigentimern aufgebaut werden, dies ist die Eigentimer-Gewinnung. In der EGW
geschieht dies tber unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer, Imagebroschiren, Veranstal-
tungen oder das Internet. Wenn es zum ersten personlichen Kontakt kommt, aktiv oder
passiv aus Maklersicht, startet die Auftragsgewinnung (AGW).

LEB - Leistungserbringung

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

MGM - Management

Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des Unternehmens sowie

die Systematisierung des Unternehmens Uber Arbeitsanweisungen und Prozessdokumen-
tationen.

FHG - Fiihrung

Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und kommunikativen Fahigkeiten,
entscheiden maBgeblich tber 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 Fhrung bedarf der schriftlichen Dokumentation von Fihrungsgrundsatzen, Rollenbe-
schreibungen und eines Prozesses fir die Rekrutierung von Mitarbeitern.
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EGW - Eigentiimergewinnung
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11 Profi-Tipps fur erfolgreichen
Markenaufbau in Facebook & Instagram

Franck Winnig

Mit diesen 11 Profi-Tipps fiir erfolgreichen Marken-
aufbau in Facebook & Instagram festigen Immobi-
lienmakler lhre Marke im Internet und gewinnen
neue Klienten.

uch wenn Sie vielleicht im Privatleben die Sozialen

Medien scheuen mégen, fur lhr Maklerunternehmen
sind Facebook und Instagram eine glnstige oder sogar
kostenlose Méglichkeit, lokal bekannter zu werden und
auf ,Einkaufstour” zu gehen.

Auf beiden Plattformen kénnen Sie die Besucherzahlen
Ihrer Unternehmens-Homepage ankurbeln, indem Sie
einzelne Objekte oder Ratgeber-Artikel anpreisen und so-
mit Interessenten Uber Facebook oder Instagram auf Ihre
Webseite leiten. Allerdings mussen Sie am Ball bleiben
und sich in regelmaBigen Abstanden mit neuen Posts in
Erinnerung rufen. Wie Sie es richtig machen, zeigen wir
Ihnen mit unseren 11 Profi-Tipps fur einen erfolgreichen
Markenaufbau auf Facebook und Instagram. Besonders
bei Facebook suchen Nutzer nach Unternehmen, die sie

- b a9 d e W




Renate Weber Immobilien verkauft nach eigenen Angaben sehr gut
Uber die lokalen Facebookaktivitaten. Zeitaufwand: 4 Stunden pro Monat.

mmohilienemaklerfin

gerade interessieren oder deren Pro-
dukte von Nutzen sein kénnten. Dort
haben Sie die Moglichkeit, durch lhre
Beitrdge und Firmenprasentation In-
teresse zu wecken und Vertrauen zu
schaffen.

1. Unternehmens-Profil auf Facebook
anlegen: Wichtig bei dem Erstellen
eines Unternehmensprofils ist, dass
Sie lhr privates Facebook-Profil von
dem lhres Unternehmens getrennt
halten. Legen Sie deshalb eine Unter-
nehmensseite an. Es wird Ausnahmen
geben, die wir Ihnen in den nachfol-
genden Punkten erldutern werden.
Sie benoétigen ein Privatprofil, um
eine Geschéaftsseite erstellen zu kon-
nen. Achten Sie hier darauf, dass die
Angaben sowohl in ihrem Privatprofil
als auch auf der Unternehmens-Seite
Ubereinstimmen, da Facebook die Sei-
te sonst als ,Fake” einstufen kénnte.
Eine genaue Anleitung zum Erstellen
einer Unternehmens-Seite finden Sie
bei Facebook unter facebook.com/
business/help.

Wahlen Sie einen Namen fur lhre
Page aus, der exakt dem entspricht,
wie Sie sich auch auBerhalb von
Facebook & Co. Prasentieren. Denn
dieser stellt einen wichtigen Wieder-

¢ Renate Weber Immobilien
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Charity-Aktion von Renate Weber

erkennungswert dar. Nutzen Sie als
Profilfoto Ihr Logo und laden Sie ein
professionell wirkendes Cover-Foto
hoch. Am besten verwenden Sie auf
allen Plattformen die gleichen Bilder,
moglicherweise von der Startseite
lhrer Homepage, um wiedererkannt
zu werden. Verfassen Sie eine kurze,
aussagekraftige Beschreibung Ihres
Unternehmens und fullen Sie alle
Felder aus, insbesondere wie man Sie
kontaktieren kann und die Adresse
lhrer Webseite. Stellen Sie sich in ei-
nem ersten Beitrag kurz vor.

Haben Sie die Seite komplett ausge-
fallt, ein paar schone Bilder hoch-
geladen (bitte professionelle Bilder,

Immobilie reserviert oder verkauft: Proof of concept.
Am besten mit der Meldung der Vermarktungsdauer.

Renate Webar Immobilisn
eriven s THAS @
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Je mehr , Likes” lhre
Geschaftsseite auf Facebook
erhalt, desto , wichtiger”
erscheinen Sie.

nicht nur Handybilder in schlechter
Qualitat und auch nur welche, die mit
lhrem Unternehmen zu tun haben)
und den ersten Willkommens-Post er-
stellt, laden Sie lhre Freunde ein, die
Seite zu liken. Je mehr ,Likes” lhre
Geschaftsseite auf Facebook erhalt,
desto , wichtiger” erscheinen Sie.

2. Warum sollten Sie lokalen Gruppen
beitreten? Lokale Facebook-Gruppen
bieten eine hervorragende Méglich-
keit, direkt Neukunden zu finden. Als
Scharbeutzer Makler wirde ich zum
Beispiel der Facebookgruppe ,We
love Scharbeutz” mit 12.000 Mitglie-
dern beitreten. Welche Gruppen von
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Suchen Sie in lhrem
Ort und der Umgebung
lokale Gruppen und
bewerben Sie sich beim
Administrator mit ein
paar netten Worten.

Je mehr Mitglieder,
desto netter!

MUt ae 5

Relevanz sind, hangt nicht nur vom Zweck der Gruppe
(also das Thema) ab, sondern auch von der Anzahl der
Gruppenmitglieder. Oft gibt es aber schon Gruppen: Ich
habe gerade Recherchen fur die Facebook-Aktivitdaten
eines Nurnberger Makler gemacht und fur ihn die Seite
~Wohnungsmarkt Nurnberg und Umgebung” gefunden,
in der er Uber 35.000 Mitglieder erreichen kann!

Immobilienmakler Mike Hauser aus Ihringen ist sehr aktiv
in Facebook und hat (ohne Anzeigen zu schalten) gute
Erfahrungen gemacht: ,Die 6ffentlichen Seiten der Ge-
meinden erlauben in der Regel keine Eigenwerbung, die
sind sehr streng und man sollte das vorher absprechen,
bevor man dort einfach einen Post absetzt. Wenn man
ein bisschen sucht, findet man aber eben die regionalen
Gruppen, bei denen man sich am besten vorher dem Ad-

Mike Easyhome Hauser
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Es gibt auch Orte ohne private Gruppen.

Hier lohnt es sich vielleicht, selbst eine Gruppe
zu er6ffnen, die sich mit dem regen Austausch
rund um den Ort oder die Region beschaftigt.

ministrator kurz vorstellt, wenn man die Mitgliedschaft
beantragt. Der muss lhre Posts in der Regel sowieso ge-
nehmigen.” Achten Sie jedoch schon im Vorfeld darauf,
ob die Gruppe Immobilienmaklern erlaubt, sich dort zu
prasentieren. Stellen Sie sich zudem immer gut mit den
Admins der Gruppe, indem Sie deren Beitrage liken und
am besten auch kommentieren.

Es gibt auch Orte ohne private Gruppen. Hier lohnt es sich
vielleicht, selbst eine Gruppe zu er6ffnen, die sich mit dem
regen Austausch rund um den Ort oder die Region be-
schaftigt. Wenn man Glick hat und die Plattform anfangs
nicht direkt mit Werbung fullt, sondern mit News und
schonen Fotos aus der Region, wird man wahrscheinlich
bald mit vielen Mitgliedern belohnt, die dort wohnen ...
oder Urlaub machen.

Die Firma EASY HOME aus
lhringen postet neben den

» Hausvideos vor allem auch
private Aktivitaten aus der
regionalen Umgebung.
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Eigenwerbung: Wir kaufen Ihr
Grundsttick von Mike Hauser B
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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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Gern gesehen:
Facebook-Auftritt des IMMOBILIEN-PROFI
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Nachdem Michael Haupt aus Wendelstein bei Nurn-
berg zuvor nur den privaten Account mit Freunden
fullte, versucht er nun die Uber 1.000 Freunde auf sein
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Bilder, die eine gute Qualitat aufweisen und
aussagekraftig sind, kommen immer gut an.
Versuchen Sie, Emotionen hervorzurufen.

3. Welche Beitrdage sind sinnvoll? Posten Sie auf Ihrer
Facebook-Page Immobilien, die zum Verkauf stehen,
um nicht nur potenzielle Kaufer zu finden, sondern auch
den Eigentimern damit zu zeigen, dass Sie sich aktiv um
den Verkauf kimmern. Die Bilder mussen professionell
und ansprechend sein, einen kurzen, einprdgsamen Text
haben und ein Link zu Ihrer Webseite mit mehr Informa-
tionen darf naturlich auch nicht fehlen.

Verlinken Sie in Posts auf lhre Blog-Ratgeber zu Sachthe-
men wie z. B. Scheidungsimmobilie, Immobilie im Alter
oder Tipps fur den Verkaufer. Ganz wichtig sind auch ak-
tuelle Themen, zum Beispiel wie Besichtigungen in Coro-
na-Zeiten stattfinden sollten.

Achten Sie immer darauf, dass der Text in lhren Beitragen
kurz und aussagekraftig ist und lediglich dazu anregt,
mehr erfahren zu wollen. So leiten Sie Interessenten auf
lhre Webseite, auf der diese mehr Informationen finden
kénnen.

Posten Sie auch kurze Videos zu interessanten Sachthe-
men. Wir produzieren z. B. spannende Interviewvideos zu
Ratgeberthemen mit unseren Maklern. Dazu erhalten un-
sere Makler vorher ein Interview-Skript zu einem Thema
und werden von mir interviewt. Das ist gar nicht teuer,

Makler-Profil zu ziehen. Grund: Viele Likes der Freunde

i D machen seine Beitrdge fur Facebook wertvoller

Wichael Maugt imsobifien
PR @
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Potenzialanalyse statt Bewertung: Neue Kam-
pagne aus dem Hause DAS WEISSE BUERO
mit Terminbestatigung in Echtzeit

die Videoproduktion inkl. Schnitt und Videotafel liegt bei
rund 275 Euro pro Video.

Auch wenn Sie an sich keine Privatangelegenheiten auf
Ihrer Geschafts-Seite posten sollten, so gibt es dennoch
ein paar Ausnahmen. Zeigen Sie lhrer Interessentengrup-
pe, dass Sie ein Lokalmatador sind und geben Sie auch
mal eine Empfehlung flr ein besonders gutes Restaurant.
Wenn Sie ein Bild posten, achten Sie darauf, dass Sie kei-
nen Alkohol zeigen, machen Sie keine unprofessionellen
~Faxen” und achten Sie immer auf eine gute Qualitat des
Bildes.

Besonders geeignet sind Fotos und lokale Informationen
Uber Wanderungen, Fahrradtouren oder auch Geschéafte
wie Gartencenter. All das eben, was Heimbesitzer im Alter
45+ in der Gegend interessieren kénnte.

4. Was macht einen guten Post aus? Bilder, die eine gute
Qualitat aufweisen und aussagekraftig sind, kommen im-
mer gut an. Versuchen Sie, Emotionen hervorzurufen. Ja,
es klingt wie ein Klischee, doch die Zielgruppe 45+ liebt
Sonnenauf- und -untergdange. Versuchen Sie, den Text
kreativ zu gestalten, denn Humor kommt immer gut an.

Ich selbst war vorher nie Facebook-Fan, mache leider dort



Der ,,Aha-Effekt” im Marketing

Marketing ist weit mehr

als nur Werbung. Marketing
sollte der Kern eines jeden
Unternehmens sein.

Denn hier geht es um lhre
Kunden, lhre Dienstleistung
und lhren Markt. Und oft
geht es auch um die
Investition von viel Geld.

Jetzt
bestellen!

Online unter www.IMMOBILIEN-PROFI.de/shop

Telefonisch unter Fon: (0221) 168071-24
oder per Fax: (0221) 168071-29

Versand nur innerhalb Deutschlands!

in-media Verlag & AV-Produktion GmbH
Mohrenstralle 1-3, 50670 Kéln
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Ja, ich mochte ___ Exemplare zum Preis von je 38,70 Euro

bestellen. Rechnung und Lieferung bitte an:

Name

Firma

Adresse/Stempel

Unterschrift



www.immobilien-profi.de
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Die groften Akquise-Erfolge werden offline erzielt. Ein professionelles
Kundenmagazin liefert, was Online-Akgquise verspricht.
Einladung zum Webinar am Mittwoch,

o

IAMOEILIENPROFLEDUNPCOM
Tricks fiir ein erfolgreiches
Kundenmagazin und mehr...
Warum sich die Investition in lkr
eigenes Kunden-Magazin auch
als Einzel-pMakler bohnt 15..

ﬁ Dirk Richtering und 3 weitere Personen 1 Mal getelt

’}'"'j Gefallt mir D Kommentieren & Teilen a u

Beitrag teilen:
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Nehmen Sie eigene und fremde Beitrdge und teilen Sie sie in den lokalen Gruppen.

selbst manchmal viel zu wenig. Ich habe, um mich mit
diesem Thema zu beschaftigen, die Facebookseite eines
Restaurants in Scharbeutz fur zwei Monate aufgebaut und
betreut. Witzigerweise war die Meldung ,,ICH BIN HEUTE
ROLLIG" mit dem Angebot fur Roulade (und das im Som-
mer) der Hit! Sie erreichte 3.892 Personen statt wie sonst
durchschnittlich 700. Im Vergleich: Ein Post, den wir in
Facebook mit 100 Euro bewarben, erreichte gerade ein-
mal 1.900 Menschen.

5. Wann ist der richtige Zeitpunkt fiir einen Post?

Es ist eine regelrechte Wissenschaft, wann die beste Zeit
ist, um auf Facebook zu posten. Unsere Erfahrung zeigt
jedoch, dass dies auch ganz auf die Zielgruppe und das
Thema ankommt. Laut Untersuchungen werden Posts am
meisten von Montag bis Freitag zwischen 12 und 15 Uhr

Maklerin Christiane Waschkies aus Fuchstal postet mindestens einmal
die Woche, gibt sich in Facebook dabei auch sehr privat und erntet
dafir viele Likes. Neue Angebote bewirbt sie mit kleinen Videos aus

der Wohnung.
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und am Wochenende zwischen 12 und 13 Uhr angeklickt.
Wir empfehlen Ihnen, es einfach mal auszuprobieren.
Auch morgens beim Fruhstlick oder abends nach dem
Abendessen kann eine gute Zeit sein. Sie werden schnell
merken, zu welcher Zeit Sie die meisten Rickmeldungen
bekommen.

6. Warum sollten Sie auch externe Quellen posten? Es
wird gerne gesehen, wenn Sie Beitrage, Artikel oder Web-
seiten teilen, die nicht von lhnen stammen. Damit unter-
streichen Sie lhre Kompetenz und zeigen, dass Ihr Wissen
nicht von ,irgendwoher” kommt. Achten Sie jedoch da-
rauf, dass es sich immer um offizielle Quellen handelt, um
zu vermeiden, dass Sie eventuell Fake-Nachrichten teilen.
Politik und eigene Meinungen sollten Sie immer vermei-
den. Teilen Sie beispielsweise wichtige Gesetzesanderun-
gen im Bereich Immobilien-Erbschaft eines renommierten
Rechtsanwaltes oder einen Beitrag der Deutschen Bundes-
regierung zum Thema. Es bietet sich zudem auch an, einen
lokalen Notar zu teilen, den Sie gut kennen und schatzen.

7. Wie teile ich interessante Beitrdge? Wie genau das Tei-
len eines Beitrages auf Facebook funktioniert, sehen Sie



Franck Winnigs personlicher
Post-Erfolg: Ich bin heute rollig.
Die Resonanz kénnen Sie im
Firmenprofil detailliert abrufen.
T o Hier sind es 3.770 Personen,
die er mit dem Restaurant-Post
fur den Kunden erreichte.,

267 Klicks, 161 Fotoaufrufe,

14 Kommentare und 4 x wurde
der Beitrag geteilt. Kosten? Nix!
5 ‘ - Erfolg? Rinderrouladen an diesem
heiBen Sommertag ausverkauft!
Winnig: ,Das Ganze war als
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3 Der Autor
: Franck Winnig ist Autor und Inhaber
der Ideenschmiede DAS WEISSE
BUERO. Der Kreativkopf arbeitete
fiir Publikums-Magazine wie Elle,
Brigitte, Bunte, Focus oder Stern;
seit 2006 macht er sich innovative
Gedanken fiir das Immobilien-
marketing. Diesen Artikel schrieb

er zusammen mit seiner Kollegin
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auf den Bildern und den Help-Seiten
von Facebook. Teilen Sie hauptsach-
lich als Unternehmen auf lhrer Ge-
schafts-Seite. Allerdings kann es in
bestimmten Fallen personlicher wir-
ken, wenn Sie auch einmal als Privat-
person Inhalte teilen. Achten Sie hier
jedoch darauf, dass lhre Privatposts
auch privat sind, sodass nicht jeder
Ihre privaten Posts sehen kann, wenn
er auf lhr Profil klickt.

In Gruppen sollten Sie zudem Uber-
wiegend als Privatperson auftreten,
da gewerbliche Seiten oft nicht so
gerne gesehen werden. Sie kénnen
dort jederzeit lhre Facebook-Page
teilen, sollte jemand Interesse verkin-
den oder auf der Suche sein. Teilen Sie
Ihre Unternehmens-Posts ruhig auch
auf lhrem Privatprofil mit Ihren Freun-
den, dies jedoch auch nur in MaBen.

8. Was ist eine Facebook-Story und
welchen Vorteil hat sie? Der Vorteil
einer Facebook-Story ist, dass diese
bei jedem Nutzer, der |hrer Seite folgt,
ganz oben erscheint. Diese Option
lohnt sich allerdings nur, wenn Sie
schon einige Likes haben. Erstellen Sie
entweder unabhangige Stories oder
teilen Sie Ihre Beitrage auch als Story.

9. Warum sollten Sie die Beitrage
anderer kommentieren? Kommen-
tieren Sie positive Beitrége anderer,
um sichtbar zu werden. Achten Sie

CUMTEMT
e | Al kg sy Gag gedacht, um Facebook Fachfrau fiir Social Media mit groBer
.L::‘; e a Zu testen.” ' Leidenschaft diesem Thema widmet.

Mit steigendem Know-how wird dieses Tool lediglich

ca. 20 Minuten pro Tag benétigen, um lhre Marke zu

pflegen und potenzielle Klienten anzusprechen.

darauf, dass Sie sich nicht in Diskus-
sionen verwickeln, in denen Sie lhre
Meinung kundtun. Dies kann negativ
bewertet werden. Denken Sie daran:
Als Facebook-Page sind Sie eine Mar-
ke, die Ihr Unternehmen reprasen-
tiert und keine Privatperson.

Es eignen sich Antworten auf Fragen
in Gruppen, wie beispielsweise ,Sind
zu Besuch in Dresden, kann mir je-
mand einen Tipp fur ein italienisches
Restaurant geben?”. Kommentieren
oder liken Sie auch Beitrage lokaler
Firmen, Handwerker, Friseure, Res-
taurants. Bleiben Sie dabei stets pro-
fessionell, freundlich und hilfreich.

10. Lohnen sich Facebook-Anzeigen?
Ob sich eine Facebook-Anzeige fur
Sie lohnen kann, zeigt am besten ein
Testlauf. Setzen Sie einen geringen
Betrag von 25 Euro ein und bewerben
Sie einen Beitrag. Wichtig ist, dass Sie
die Zielgruppe richtig auswahlen und
dafur ein neues Profil anlegen. Ich
personlich habe aber mit beworbe-
nen Eintrdgen nur wenig Resonanz
erreicht: Die Werbung fir einen Haus-
verkauf in Horstmar (ein Gebiet, in
dem ich nicht wohne und das ich des-
halb bewarb, Zielgruppe Menschen
im Alter 35-48 Jahren, wohnhaft in
Horstmar plus 200 km), brachte laut
Facebook angeblich 1.092 Aufrufe,
uns aber keine einzige Anfrage. Sie
kénnen das testweise versuchen und

Ihre eigenen Erfahrungen machen.
Ich hére von unseren Kunden jedoch,
dass Facebook-Teaser mit einem Link
auf den unternehmenseigenen Blog
deutlich mehr bringen als bezahlte
Werbung.

11. Wie funktioniert dies auf Ins-
tagram? Instagram eignet sich far
Makler weniger als Verkaufsinstru-
ment, sondern vielmehr dazu, lhre
Arbeit und lhr Kénnen anzupreisen.
Stellen Sie Ihr Team vor, gewéhren Sie
einen Einblick in den Alltag oder hal-
ten Sie besondere Momente fest wie
Jubilden lhres Unternehmens oder
von Mitarbeitern. Themen kdénnen
dann zum Beispiel das 10-jahrige Fir-
menjubildum, ein Interview, das Sie
gegeben haben oder auch lhr lokales
Engagement fur einen guten Zweck
sein.

Fazit

Facebook ist eine hervorragende
Moglichkeit, um sich einen lokalen
Namen zu machen, gesehen und vor
allem gefunden zu werden — und das
ganz kostenlos! Anfangs wird dies
einiges von lhrer Zeit in Anspruch
nehmen. Doch mit zunehmender
Erfahrung und steigendem Know-
how wird dieses Tool lediglich ca.
20 Minuten pro Tag bendtigen, um
Ihre Marke zu pflegen und potenziel-
le Klienten anzusprechen.



Immobilienverrentung DIGITAL (1)

Ralf Schwarzhof

Der digitale Wandel ist nicht aufzuhalten. Wer
heute effizient arbeiten will, kommt weder um
die Themen Automatisierung und Digitalisierung
noch um die digitale Transformation herum. Das
gilt insbesondere fiir Geschaftsbereiche, die nicht
zur eigenen Kernkompetenz gehoren. Die Immobi-
lien-Verrentung ist so ein Bereich. Er zdhlt nicht zur
Kernkompetenz eines Maklers, gehért aber trotz-
dem ins Portfolio eines jeden Maklerunternehmens.

m die digitale Transformation im Bereich Immobili-
enverrentung zu verstehen, missen die Beriihrungs-
punkte und Abgrenzungen von den Aspekten der Digita-
lisierung und der Automatisierung unterschieden werden.

Herausforderung 1: Verrentungs-Moglichkeiten priifen
und berechnen Christian Civello, der Geschaftsfihrer von
AKZEPTA Immobilen, bietet seit vielen Jahren interessier-
ten Immobilieneigentiimern Beratungen zum Thema Im-
mobilienverrentung an. Dabei ist die erste Frage der Ei-
gentimer eigentlich immer: ,Welche Mdglichkeiten gibt
es und wieviel Rente bekomme ich fur meine Immobilie?”
Um diese Frage zu beantworten, mussten nun manuell die
Moglichkeiten auf Basis der individuellen Gegebenheiten
(Immobilienwert, Alter der Eigentlimer, Restschulden
usw.) geprift und aufwendige Berechnungen angestellt
werden. Nachdem das Ergebnis mit den Eigentiimern
besprochen ist, kommen haufig weitere Fragen (kUrzere
Laufzeiten, héhere Einmalzahlung usw.) auf. In der Folge
beginnen die Berechnungen von vorne. Ein aufwendiger
und oft nervenaufreibender Prozess, der noch dadurch er-
schwert wird, dass kaum jemand wei8 und versteht, wie
eine Verrentung berechnet wird.

Losung: Immobilienverrentung automatisieren Christian
Civello und viele andere Maklerunternehmen nutzen da-
her den Service von LEIBRENTEN-BOERSE.de, um diese
Pruf- und Berechnungsprozesse und sogar die Akquise von
Verrentungs-Interessenten zu automatisieren. Der Verren-
tungsrechner auf der eigenen Homepage (,,Wie viel Rente
steckt in meiner Immobilie?”) generiert Anfragen und lei-
tet diese automatisch in den internen Bereich des Maklers
weiter. Die hinterlegte Datenbank prift nun die Moglich-
keiten des Interessenten und zeigt die Berechnungsergeb-
nisse nach nur einem Klick in Echtzeit an. Der Immobilien-
wert ist doch héher/niedriger? Kein Problem mehr! Neuen
Wert eingeben, abspeichern und das neue Ergebnis wird

angezeigt. Eine enorme Zeitersparnis fur Makler und ein
groBer Vorteil fur die Beratung beim Kunden.

Herausforderung 2: Verrentungs-Beratung Nun ist das Er-
gebnis zwar sichtbar, aber wie erklare, wie prasentiere ich
das dem Kunden? Wie Uberzeuge ich einen Interessenten,
damit er zum Auftraggeber wird? Ernsthafte Interessenten
haben sich mit dem Thema bereits beschaftigt und sich so
einen ersten Uberblick verschafft. Diese Eigentiimer kén-
nen nur durch neue Fakten und eine kompetente Bera-
tung Uberzeugt werden. Aber wie soll das gehen, wenn
Immobilienverrentung nicht meine Kernkompetenz ist?

Lésung: Immobilienverrentung digitalisieren Die , Digita-
lisierung der Immobilienverrentung” geht Uber die Auto-
matisierung hinaus. Welche Variante bietet welche Moég-
lichkeit, mit welchen Auszahlungen und warum?

Das Ergebnis auf ein Blatt zu schreiben und zu fragen
+Wollen Sie das machen?” wird nicht reichen. Dem Mak-
ler miussen digitale Werkzeuge zur Verfiigung stehen, mit
denen er diese nackten Zahlen und Ergebnisse kompakt,
visuell und verstandlich dem Eigentimer prasentieren
kann. Uberzeugen Sie den Eigentiimer dann noch mit fir
ihn neuen Erkenntnissen (Aha-Effekt) und einer kompe-
tenten Beratung, sind Sie einem Verkaufs-/Verrentungs-
auftrag schon einen groBen Schritt nahergekommen.

Als Partner von LEIBRENTEN-BOERSE.de stehen Ihnen ge-
nau diese und viele andere Prasentations-Werkzeuge zu
Verfagung.

Ohne Vorkenntnisse, mit nur einem Klick, erzeugen Sie
eine individualisierte und personalisierte Prasentation der
Verrentungsmaoglichkeiten: Die Verrentungs-Analyse! In-
dividualisiert, weil sie auf Basis der Vorgaben, Werte und
Wiinsche des jeweiligen Eigentimers individuell berechnet
ist. Personalisiert, weil sie mit allen persdnlichen Kontakt-
daten des Maklers versehen ist. Mit der Verrentungs-Analy-
se wird nicht nur die Verrentungs-Berechnung digitalisiert,
sondern auch die Verrentungs-Beratung. Auf 17 Seiten
werden alle Méglichkeiten gepriift, mit Zahlen belegt und
auBerdem wertvolle Tipps und Empfehlungen gegeben. So
wird eine individuelle Verrentungs-Beratung zum Kinder-
spiel. Das zeigt Kompetenz und schafft Vertrauen.

Herausforderung 3: Viele Anfragen, wenig Auftrage Nun
haben Sie den Interessenten kompetent beraten, das beste
Angebot mit der héchstmoéglichen Sicherheit vorgestellt,
aber der Auftrag lasst trotzdem auf sich warten. Tatsach-



Der Eigentimer erzahlt:

»Ich war Samstag beim Kegeln
und habe meinen Freunden
erzahlt, dass ich verrenten will.
Daraufhin hat mein Freund
Paul gesagt, dass er einen
Artikel gelesen hat und dass
das alles Betrlger sind.”

lich ist die sogenannte Konversions-
quote, also die Umwandlungsrate
von Anfragen zu Interessenten, bei
Verrentungsanfragen sehr hoch. Die
Konversionsquote von Interessen-
ten in Auftraggeber dagegen bleibt
meist gering. Die Herausforderung ist
es daher, mehr Interessenten in Auf-
traggeber zu verwandeln.

Losung: Die digitale Transformation
der Verrentung Nachdem der Prozess
der Immobilienverrentung in den letz-
ten Jahren von der LEIBRENTENBORSE
fur Maklerunternehmen automati-
siert und digitalisiert wurde, geht es
nun nur noch darum, diese Prozesse
und Ergebnisse immer weiter zu opti-
mieren. Diese Ablaufe strukturell und
systematisch zu verbessern nennt man
Ldigitale Transformation”. Die ,digi-
tale Transformation” ist ein laufender
Prozess, der immer wieder den aktu-
ellen Marktgegebenheiten angepasst
wird. Bei der Immobilienverrentung
werden also Lésungen gesucht, die das
zweifelsfrei hohe Interesse der Immo-
bilien-Eigentumer in immer mehr Auf-
trage fur die Immobilienmakler um-
wandeln. Um aber solche Lésungen zu
finden, missen zuerst einmal die Ursa-
chen des Problems erkannt werden.
Warum tun sich Eigentiimer so schwer,
ihre Immobilie zu verrenten, obwohl
sie es eigentlich wollen?

Mit dem Verrentungs-Gutachten vor Auftrag Geld verdienen

Bieten Sie das Gutachten Eigentiimern kostenpflichtig und mit dem Hinweis an, dass die
Schutzgebuhr bei einer Auftragserteilung entfallt. Damit trennen Sie die Spreu vom Wei-
zen und filtern die wirklich interessierten Eigentimer heraus. Die Chance, das Gutachten
kostenlos zu erhalten, wird Eigentiumer zudem anspornen, lhnen den Verrentungsauf-
trag schlieBlich auch zu erteilen. Macht der Eigentumer es, verdienen sie mit der Verren-
tung die Provision. Macht er es nicht, haben sie immerhin die Gebuhr fur das Gutachten
als Aufwandsentschadigung. So oder so: Sie verdienen Geld.

Ein weiterer Aspekt ist die Kompetenz, die ein solches Verrentungs-Gutachten vermit-
telt. Eigentiimer werden dankbar und beindruckt sein. Sie kénnen sicher sein: Wenn der
Eigentimer seine Immobilie verrenten oder verkaufen wird, dann nur mit lhnen. Und
auch das Alleinstellungsmerkmal ist ein weiterer Vorteil. Nur Partnern der Leibrenten-
borse steht dieses Expertenwissen jederzeit auf Abruf zur Verflgung.

Mit diesem neuen Tool haben wir die digitale Transformation der Auftragsakquise
weiter optimiert. Partner der Leibrentenboérse kdnnen ab sofort automatisiert Verren-
tungs-Gutachten fur interessierte Immobilien-Eigentumer erstellen. Das funktioniert
ganz ohne Vorkenntnisse, wie immer datenbankhinterlegt und mit nur einem Mausklick.
In der nachsten Ausgabe lesen Sie den zweiten Teil dieses Beitrags. Darin geht es um die
letzte Herausforderung der Immobilienverrentung: Der automatisierten Suche nach dem

geeigneten Kaufer. Wir digitalisieren den gesamten Verkaufsprozess!

Angst und Gier bei der Immobilien-
Verrentung - zwei wahre Geschichten
Ein Makler aus Gladbeck hat einen
Termin bei einem Immobilien-Eigen-
timer. Mit der Verrentungsanalyse
gut vorbereitet ist die Beratung ein
voller Erfolg. Die Eigentumer sind
begeistert. Der Makler lasst, so wie
er es immer macht, den Verrentungs-
auftrag bei den Interessenten. Diese
versichern, ihm den Auftrag in den
nachsten Tagen zuzuschicken.

Nach einer Woche, in der nichts pas-
siert war, ruft der Makler an und fragt
nach. Der Eigentumer erzahlt: ,Ich
war Samstag beim Kegeln und habe
meinen Freunden erzahlt, dass ich
verrenten will. Daraufhin hat mein
Freund Paul gesagt, dass er einen Ar-
tikel gelesen hat und dass das alles
Betruger sind.”

Der Interessent hat aufgrund einer
haltlosen Aussage eines Freundes
Angst bekommen. Da half auch keine
Erklarung mehr. Der Vertrag kam nie
zustande.

Eine zweite Geschichte ist in DuUssel-
dorf passiert. Dort gab es vor einiger
Zeit mal wieder ein neues, innovati-
ves und groBartiges Verrentungskon-
zept eines Schweizer Unternehmens.
Diese Firma hat mit sehr hohen Ren-
tenzahlungen geworben. Das gelang
mit einem bizarren Rechenweg: Vom
Immobilienwert wurden erst einmal

70 Prozent als Sicherheit-Abschlag
abgezogen. Die restlichen 30 Prozent
sollten die Eigentiimer nun in einen
speziellen Fonds der Firma stecken,
der jahrlich Uber 35 Prozent Rendite
erwirtschaftet.

.Das kann doch niemand unter-
schreiben!”, werden Sie sagen. Doch!
Es gab tatsachlich Eigentimer, die
darauf reingefallen sind. Warum?
Weil sie so sehr an die hohe Renten-
zahlung geglaubt haben, dass sie das
Konstrukt nicht hinterfragt haben.
Sie wurden gierig und haben sich
von einer seriésen Fassade blenden
lassen. Mittlerweile gibt es diese Fir-
ma nicht mehr. Aber immer wieder
kommen selbsternannte Spezialisten
auf den Markt, um dann nach eini-
ger Zeit wieder zu verschwinden. Wir
machen Immobilienverrentungen
seit 21 Jahren und nur die Stiftung
Liebenau ist seit dieser Zeit immer
noch im Bereich Immobilienverren-
tung unterwegs.

Welche Lehren ziehen wir aus diesen
beiden Geschichten?

Die Urinstinkte Angst und Gier sind
auch bei einer Immobilienverrentung
ein entscheidendes Kriterium. Es gibt
schlichtweg zu wenig Aufklarung.
Das Fazit aller Artikel zum Thema Im-
mobilien-Verrentung ist ausnahmslos
immer dasselbe: ,Es gibt Fallstricke.

9



Schauen Sie sich den Vertrag genau an. Passen Sie auf!”
Doch was soll ich anschauen? Wo sind die Fallstricke? Wo-
rauf muss ich genau aufpassen? Das steht in keinem ein-
zigen Artikel. Und genau diese Ungewissheit schirt die
Angst und Unsicherheit bei demjenigen Eigentimer, der
seine Immobilie eigentlich gern verrenten mochte.

.Es wird empfohlen, die Vertrage
genau zu prifen, da es viele unseridse
Anbieter gibt”.

Ein weiterer Punkt ist die Werbemacht einiger Unterneh-
men. Dort stehen Millionen fir Werbekampagnen zur
Verfiigung. Und die Marketingspezialisten dieser Firmen
nutzen dieses Budget geschickt. Auch dazu zwei Beispiele.

Wolfe im Schafspelz sind nicht selten Der selbsternann-
te Marktfuhrer fir die Immobilien-Verrentung wirbt auf
seiner Webseite damit, dass im ZDF-Verbrauchermagazin
WISO die Immobilienverrentung als Lésung fur Senioren
vorgestellt wurde, die an Zusatzeinnahmen interessiert
sind, aber gleichzeitig in ihrer Immobilie bleiben médch-
ten. Dort steht weiter: ,Es wird empfohlen, die Vertrage
genau zu prufen, da es viele unseriése Anbieter gibt"”.
Damit wird der Eindruck vermittelt, die Leute schlitzen
zu wollen. Wirde man allerdings den Vertrag eben die-
ses Anbieters einmal genau prifen, musste man zu der
Erkenntnis gelangen, dass man die dort festgelegten
Konditionen nicht empfehlen und schon gar nicht unter-
schreiben kann. Somit ist die eingangs erwahnte Werbe-
strategie nur eine geschickte Ablenkung von den eigenen
Schwachen. Zugegeben: Diese Strategie ist marketing-
technisch nicht nur geschickt, sondern genial. Denn dort
wird mit etwas geworben, was man gar nicht bieten kann.
Denn im gleichen Betrag empfiehlt die Verbraucherzent-
rale dringend, ein RuckUbertragungsrecht fr Immobilien-
Verrentungs-Vertrage zu vereinbaren. Das wird jedoch
vom ,Marktfthrer” schlichtweg verschwiegen, da er die
geforderte Ruckfallklausel nicht im Vertrag hat.

Eine ahnliche Strategie verfolgt der selbsternannte ,Er-
finder des Teilverkaufs”. Gerade um diese Variante der
Verrentung ist aktuell ein wahrer Hype entstanden. Dort
wirbt man damit, dass der Eigentimer trotz Teilverkaufs
.die volle Entscheidungshoheit Gber die Immobilie be-
halt”. Schaut man sich aber die Notarvertrage an, die der
Eigentimer unterzeichnen muss, ist das schlichtweg falsch.
Die Klauseln, die dort aufgefuihrt sind, kann eigentlich nie-
mand mit gesundem Menschenverstand unterschreiben.
Einen spannenden Artikel zum Thema Immobilienverren-
tung hat gerade die Stiftung Finanztest veréffentlicht. Ob-
wohl der Artikel inhaltlich zu den besseren gehort, wurde
es auch hier versaumt, auf die risikobehafteten Vertrags-

klauseln der einzelnen Anbieter einzugehen. Auch hier
wird einmal mehr lediglich an der Oberflache gekratzt, im
Ergebnis bleibt bei interessierten Eigentimern und Mak-
lern ein Gefuhl der Unsicherheit.

Das VERRENTUNGS-GUTACHTEN kommt Dieser Unsicher-
heit wirkt die Leibrentenbdrse nun noch gezielter mit
dem Verrentungs-Gutachten entgegen.

Dieses Verrentungsgutachten erweitert unsere bekann-

te, ohnehin schon sehr ausfuhrliche 17-seitige Verren-

tungs-Analyse nochmals deutlich. Auf Basis der gemach-
ten Angaben sieht der Eigentumer folgendes:

1. Alle Verrentungs-Mdoglichkeiten werden auf Machbar-
keit geprift (Leibrente, Einmalzahlung, Ruckmietver-
kauf, Teilverkauf; alles mit oder ohne Wohnrecht/NieB3-
brauch).

2. Fur jede Verrentungsvariante werden die zu erwarten-
den Auszahlungen berechnet, sowohl die der gewerbli-
chen wie auch die der privaten Kaufer.

3. Fur jede Variante wird eine begrindete Empfehlung
mit Vor- und Nachteilen benannt.

4. Fur jede Variante werden die fur den Vertrag notwendi-
gen Sicherheiten benannt und formuliert (!) als Vorlage
zur Verfigung gestellt.

5. Bei jeder Variante wird genau auf Ubliche Vertragsfal-
len der Marktanbieter hingewiesen und entsprechende
Lésungen/Vertragsanderungen definiert. Gerade bei
den vermeintlich groBen Anbietern gibt es Einiges zu
beachten.

6. Die Steuertabellen sind hinterlegt und sichtbar (Wie viel
Leibrente muss ich versteuern?).

7. Samtliche Varianten und Teilbereiche der Immobilien-
verrentung werden detailliert behandelt, erklart und
mit den entsprechenden Gesetzestexten belegt. Dies
macht die Uberprifung durch einen Anwalt/Notar ein-
fach.

8. Das Verrentungsgutachten wird mit Zahlen, Fakten,
Grafiken und Statistiken visuell so aufgearbeitet, dass
es verstandlich und nachvollziehbar ist.

Der Autor

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir
die Bewertung von Immobilien,
gilt als Pionier im Bereich der
Verrentungs-modelle und referiert
regelmaBig zum Thema , Leib-
und Zeitrente”.

Kontakt: www.immotax.de




Dietmar Theiler und sein Team
verstehen sich als Problemloser
und ergriinden hierzu die Ziele,
die hinter den Wunschen des
Kunden stehen.

T

Ist digital besser?

Das Thema Verrentung steht bei
vielen Eigentiimern hoch im Kurs.
Nicht zuletzt deswegen setzen
Makler wie Dietmar Theiler bereits
seit Jahren auf Informationsver-
anstaltungen zu diesem Thema,
seit Sommer dieses Jahres auch
als Webinar. Durch Corona haben
digitale Seminare noch einmal er-
heblich an Bedeutung gewonnen.
Was bringen sie dem Makler und
sind sie den Vor-Ort-Veranstaltun-
gen liberlegen?

F(]r Dietmar Theiler ist die Verren-
tung von Wohnimmobilien kein
Novum, im Gegenteil: Seit der Grin-
dung seines Unternehmens im Jahr
2010 beschaftigt sich der Berliner
Makler, der mittlerweile zwei BUros
in den Stadtteilen Friedrichshagen
und Zehlendorf betreibt, intensiv mit
dieser Form des Verkaufs: ,,Wir haben
unseren Kunden von Anfang an im-
mer beide Maoglichkeiten offeriert,

sowohl den klassischen Verkauf als
auch die Verrentung ihrer Immobi-
lie”, so Theiler. Das Unternehmen mit
derzeit 15 Mitarbeitern ist ausschlieB-
lich in der Vermittlung von Wohnun-
gen und Hausern tatig, betreibt also
keine Vermietung. Als ERA-Makler
verfugt Theiler Uber eine Lizenz fur
den GroBBraum Berlin, der Standort
in Zehlendorf wurde 2018 eroffnet
und belegt eindrucksvoll die positi-
ve Geschaftsentwicklung des Unter-
nehmens innerhalb der vergangenen
zehn Jahre.

Einstieg dank Corona Bis zum Frih-
jahr fuhrte das Unternehmen seine
Vortragsveranstaltungen ganz klas-
sisch in offentlichen Gebauden wie
dem ortlichen Kulturzentrum Schul-
zendorf durch. ,Das kennen die Leu-
te schon, da dort sonst beispielsweise
Tanz- oder Cafénachmittage stattfin-
den”. Beworben wurden die Seminare
per Flyer, Zeitungsanzeigen, Infos auf

Eigentlich wollten wir erst
2021 mit Webinaren beginnen,
aber Corona hat auch hier als
Beschleuniger gewirkt.

der Website sowie im Rahmen ande-
rer Vortrage. Aber diese Zeiten sind
erst einmal vorbei, weswegen sich
das Unternehmen erstmals im Som-
mer/Frihjahr auf die Veranstaltung
eines Webinars verlegte. ,Eigentlich
wollten wir erst 2021 mit Webinaren
beginnen, aber Corona hat auch hier
als Beschleuniger gewirkt.” So sei die
Verrentungsveranstaltung im Frthjahr
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aufgrund des Lockdowns auf Online umgestellt worden.
.Wir haben dann alle Interessenten, die sich zum Seminar
angemeldet hatten, eingeladen, stattdessen am Webinar
teilzunehmen. Davon haben jedoch weniger als die Half-
te der Teilnehmer Gebrauch gemacht”, berichtet Theiler.
Dennoch: Insgesamt ist das Feedback der Gaste sehr posi-
tiv. Insbesondere viele der alteren Teilnehmer, die internet-
affin sind, waren von dem neuen Format begeistert.
~Aber man muss auch sagen, dass die Chance, eine per-
sonliche Bindung mit dem Interessenten aufzubauen, im
Rahmen eines Webinars deutlich geringer ist als bei einer
Prasenzveranstaltung”, so Theiler. Zudem sei die Zielgrup-
pe im Bereich 70 plus angesiedelt, und bei dieser sei die
Hurde, ein Webinar zu besuchen, im Vergleich zur Prasenz-
veranstaltung oftmals héher. Dennoch: Die Veranstaltun-
gen kommen an. Zwischen 15 und 50 Teilnehmern konnten
Theiler und sein Team bei den vier Webinaren, die dieses
Jahr zum Thema Verrentung stattgefunden haben, begru-
Ben, wobei dir Akzeptanz hier stetig steigt, bedingt wohl
nicht zuletzt auch durch die fortlaufenden Pandemiebe-
schrankungen.

.Haufig sind diese Webinare der
letzte Ansto3, um die Dinge jetzt
wirklich in die Hand zu nehmen. Man
hat viel gelesen, gehort, gesprochen
und will jetzt konkret werden ..."

Online kommt gut an Im kommenden Jahr sollen es zehn
werden, dann allerdings auch zu anderen Themenberei-
chen wie Vererbung und Scheidung. Ist das Online-Format
bei sensiblen Themen also besser geeignet, Barrieren bei
bestimmten Teilnehmern abzubauen und neue Auftra-
ge zu gewinnen? Ganz so einfach ist es dann doch nicht,
denn das Webinar selbst ist immer nur eine Station der
gesamten Customer Journey im Bereich Verrentung. , Der
persdnliche Austausch ist durch nichts zu ersetzen. Denn
nur dann weil3 ich, wo den Interessenten eigentlich der
Schuh drickt und was die Ziele des Kunden hinter dem
Waunsch sind, seine Immobilie zu verrenten”, so Theiler.
Hier gilt fur ihn das Bonmot, dass man seinem Anwalt, sei-
nem Steuerberater und seinem Makler immer die Wahr-
heit erzahlen sollte, um am Ende auch ein optimales Er-
gebnis zu erzielen.

,Das ist im Rahmen eines Webinars naturlich so nicht zu
leisten. Die Leute haben zwar oft Fragen, diese beantwor-
ten wir im Detail aber lieber persénlich”, erklart Theiler.
Entweder besuchen seine Mitarbeiter die Interessenten
dann personlich oder sie kommen in sein Biro. Auch eine
telefonische Beratung ist moglich. Denn jede Verrentung
besteht aus den drei Bausteinen Wohnrecht, einmalige

Ob im Biro oder direkt beim Kunden — die persénliche Beratung ist bei
Wohnhausimmobilien das A und O.

Zahlung und eben die Rente selbst, wobei alle drei Stell-
schrauben individuell justiert werden koénnen. ,Hieraus
ergibt sich ein intensiver Beratungsbedarf. Aber auch die
Interessenten haben im Vergleich zu einem klassischen
Verkauf eine langere Abwagungs- und Entscheidungspha-
se, da sie die verschiedenen Optionen der einzelnen Bau-
steine priufen mussen.” Die Vermarktungszeit sei daher im
Allgemeinen langer, jedoch gebe es neben denjenigen,
die langer fur eine Entscheidung brauchten auch solche
Verrentungsinteressenten, die ihre Entscheidung zlgig
trafen, um zu einem Ergebnis zu kommen.

Hauseigene Expertise ,Haufig sind diese Webinare der
letzte AnstoB, um die Dinge jetzt wirklich in die Hand zu
nehmen. Man hat viel gelesen, gehort, gesprochen und
will jetzt konkret werden. Die zweite Variante ist, dass
man sich das erste Mal naher mit dem Thema beschéaftigen
will. ,In beiden Fallen sind neben dem Webinar immer
auch Beratung, Berechnungen und Infomaterial gefragt”,
so Theiler. Die notwendigen Kalkulationen erledigt eine
exklusiv fur WohnHauslmmobilien entwickelte Software.
Auch die Webinare selbst sind aktuell selbst organisiert
und werden von Dietmar Theiler durchgefthrt. In Zukunft
soll zum Beispiel zum Thema Vererbung ein entsprechen-
der Experte eingebunden werden. Der Zeitrahmen ist
dabei auf 60 Minuten festgesetzt, die Teilnehmer haben
wahrenddessen die Maoglichkeit, mittels Chatfunktion
ihre Fragen zu stellen. Die Anmeldung erfolgt Uber ei-
nen Einladungslink oder klassisch per E-Mail und Telefon.
Beworben werden die Webinare vom internen Eventma-
nagement, das hierbei auf die internen Kanale wie Flyer,
Newsletter, Anzeigen, Mailingaktionen, Webseite, auf
Social Media sowie externe Kooperationspartner setzt.



Gut leben im Alter

Immobilienverrentung - Wir sagen Ih nen wie es geht.
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Inhaber Dietmar Theiler im Gesprach mit einem Kunden.

Im Nachgang zum Webinar erhalten
die Teilnehmer zur Aufrechterhal-
tung des Kontakts den Newsletter
sowie die unternehmenseigene Zeit-
schrift zugesandt. AuBerdem fasst
Theiler per Mail oder Brief noch
einmal bei den Interessenten nach,
sie sich ihre Plane entwickelt haben.
SchlieBlich steht hinter jeder Verren-
tungsanfrage ein konkreter Wunsch
und der private Hintergrund ist sehr
unterschiedlich. Wir kennen am Ende
der Beratung oft die komplette Fami-
liengeschichte, und fast immer wer-
den auch die Kinder und/oder Enkel
bzw. andere Verwandte in den Ent-
scheidungsprozess miteinbezogen.”
Apropos einbeziehen: Ein Vorteil der
Webinare ist, dass auch die Familie
sich im Rahmen des Webinars ortsun-
abhangig zum Thema Verrentung in-
formieren kann. Dies erh6ht oftmals
die Akzeptanz einer Verrentung auf
der Seite der Kinder.

Jede Menge neue Kontakte Ebenfalls
ein Pluspunkt: Ist die Verrentung ge-
gltckt, erhalt Theiler in vielen Fallen
personliche Weiterempfehlungen
durch seine ehemaligen Kunden. ,Es
ergeben sich viele Folgekontakte,
manchmal kennen wir danach fast
den gesamten Freundeskreis unseres

Verrentungskunden. Dadurch gene-
rieren wir auch wieder Auftrage”,
freut sich Theiler. Klassische Verkaufs-
auftrage kdmen nach den Webinaren
zwar ebenfalls zustande, seien je-
doch eher selten, da diejenigen, die
sich mit dem Thema Verrentung be-
schaftigen, nicht aus ihrer Immobilie
ausziehen wollen. Bei den so verren-
teten Objekten dominieren derzeit
eindeutig Einfamilienhauser das Bild,
die Quote liegt hier bei 95 zu 5 im
Vergleich zu Eigentumswohnungen.
.Diesen Markt wollen wir zuklnftig
jedoch starker ins Visier nehmen und
planen daher, auch die Eigentimer
von Wohnungen verstarkt mit un-
seren Webinaren anzusprechen”, so
Theiler. Dazu sollen auch eine ausge-
dehnte Medienarbeit sowie die ver-
starkten Aktivitaten in den eigenen
Social-Media-Kanalen beitragen. Die-
ser Schritt ist fir das kommende Jahr
geplant und soll die Alternative zum
klassischen Verkauf bei Immobilienei-
gentimern bekannt machen

Und welches Modell ist nun im Hin-
blick auf die Erfolgsquote besser —
online oder live? ,Von der Quote her
kann man gar nicht sagen, was erfolg-
reicher ist. Beide Formate haben - je
nach Netzaffinitat, Reifegrad Infor-
mationsbedlrfnis des Interessenten
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Im Bereich Verrentung arbeitet das
Unternehmen mit einem Partner zusammen.

ihre Berechtigung. Aber so viel kann
ich sagen: Es gab noch kein Webinar,
aus dem wir nicht einen Auftrag ge-
neriert haben”, so Theiler.

Webinare als sinnvolle Ergdnzung
Fazit: Digital ist nicht per se besser,
aber eine winschenswerte und sinn-
volle Ergdnzung des bestehenden Be-
ratungsangebotes fiur entsprechend
netzaffine Zielgruppen. Hier helfen
Webinare bei der ErschlieBung der
entsprechenden Interessentenkreise
und sollten daher nach Méglichkeit
neben den hoffentlich bald wieder
moglichen Live-Seminaren parallel
eingesetzt werden. Sie kdnnen dazu
dienen, Hemmschwellen abzubauen
und eine anonyme Teilnahme zu er-
moglichen, ohne Gefahr zu laufen,
von den Nachbarn auf der Veran-
staltung gesehen zu werden. Dazu
sind jedoch wiederum Anwender-
kenntnisse der Webinar-Software
notwendig.

Praktisch fur den Makler: Er kann die
Termine relativ einfach variieren und
auch einmal am Sonntagnachmittag
ein Webinar anbieten. Und das véllig
unabhangig davon, ob die Gaststat-
ten und andere Veranstaltungsorte
ihre Pforten ge6ffnet haben oder
nicht.



Susanne Humbert (li)
und Anja Wittig (re)
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Topvermietete Microappartements

im Corona-Jahr

Preisgekrontes DGHR-STAR-Projekt in Diisseldorf
unterstreicht die Wirkung gezielter Vermietungs-
einrichtung

Wéhrend andere Wohnen-auf-Zeit-Objekte gerade
" verkauft werden, ist ,unser” Haus seit der Eroff-
nung 2019 nonstop ausgebucht, selbst in diesem Jahr”,
berichten Anja Wittig und Susanne Humbert von ihrem
erfolgreichen Redesign-Projekt in Dusseldorf. Mit ihrer
Arbeit fur acht Microappartments belegten sie im Som-
mer den 1. Platz bei den DGHR-STARS 2020.

Phase 1: Zusammenarbeit Ein Altbau in Dusseldorf-Eller
wurde kernsaniert. Das Ziel des privaten Investors war
die Schaffung von Appartements zur Vermietung auf
Zeit. Nach Fertigstellung der groben UmbaumaBnah-
men kam die Frage nach der Einrichtung auf. Auf Emp-
fehlung wurde Susanne Humbert vom Unternehmen
~raumwerte Home Staging & Interior Redesign” aus Er-
krath hinzugezogen. Susanne Humbert wusste, dass ihre
DGHR-Verbandskollegin Anja Wittig aus Hattingen von
L~raumcouture Einrichtung & Home Staging” bereits ein
Dutzend Microappartements eingerichtet hatte. Eine Zu-
sammenarbeit bei diesem umfangreichen Projekt lag also
nahe. ,Fur die erste Prasentation fertigten wir kolorierte
Grundrisse und emotionale Moodboards mit Materialpro-
ben an.” Mit dieser gemeinsamen Konzeption begeister-
ten sie den Inhaber und erhielten den Gesamtauftrag.

Phase 2: Einrichtungskonzept ,Wir legten eine durchgan-
gige Linie fur alle acht Wohnungen fest und doch haben
wir jedes Appartement ein Stlck neu gedacht”, erzéhlen
die DGHR-Home-Stagerinnen, die beide seit vielen Jahren
Uber die Zusatzqualifikation ,Re-Design” verfugen. Indi-
viduelles handwerkliches Arbeiten war unverzichtbar, da
in der fast einhundert Jahre alten Immobilie keine Wand
gerade verlauft. Bei der Einrichtung stand ein urbaner Stil
fur eine junge Zielgruppe im Fokus. ,Von Anfang an wa-
ren wir uns einig, dass wir hochwertige und gleichzeitig
modern-funktionale Mdébel brauchen.” Die Basis fur die
Anschaffungen war der konzeptionelle Grundgedanke
von Humbert und Wittig: Auf allerkleinstem Raum soll-
ten die Funktionen Schlafen, Kochen, Essen, Arbeiten und
Wohnen jeweils fur sich klar abgrenzbare Zonen sein, die
dennoch flieBend und stimmig ineinander Ubergehen.
Erganzt wird die Einrichtung durch ein neutrales Farb-
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Wir lieBen wir uns auch von unzahligen Farbeimern
im Flur nicht ausbremsen. Mdébel in achtfacher
Ausfertigung wurden bei sommerlichen Temperaturen
in die einzelnen Wohnungen getragen.

konzept in Schwarz-, WeiB3- und Grau-Ténen, das in jeder
Wohnung eine andere zusatzliche Akzentfarbe hat.

Phase 3: Fertigstellung , Insgesamt haben wir drei Monate
lang an dem Projekt gearbeitet. Die Konzeptionskosten
dafur lagen bei rund 12.000 Euro. Die letzten zwei Wo-
chen waren besonders spannend. Da haben wir mit unse-
ren Kiichenbauern und Monteuren alles vor Ort angepasst
und eingerichtet, wahrend andere Handwerker im Objekt
noch nicht fertig waren. Doch die Entscheidung fur den
Einzugstermin stand. Wir lieBen wir uns auch von unzahli-
gen Farbeimern im Flur nicht ausbremsen. Mébel in acht-
facher Ausfertigung wurden bei sommerlichen Tempera-
turen in die einzelnen Wohnungen getragen.”

Zuletzt kimmerten sich die Home-Stagerinnen um das
Vermarktungsstyling vor dem Fotoshooting fur die Ver-
mieter-Website. Das Resultat der akribischen Arbeit ist eine
lickenlose Vermietungsbilanz, selbst in schwierigen Coro-
na-Zeiten, mit der der Auftraggeber hochzufrieden ist.




. Die letzten zwei Wochen waren
besonders spannend. Da haben
wir mit unseren Kiichenbauern
und Monteuren alles vor Ort
angepasst und eingerichtet,
wahrend andere Handwerker im

Objekt noch nicht fertig waren.”

Vorher
Nachher
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,Was ist der Zweck

des eigenen Unternehmens?”

Makler Pedro Garcia ist so etwas wie ein Musterfall
fur das System Makeln21. Seit 2006 hat er konse-
quent immer weniger im, sondern mehr und mehr
am Unternehmen gearbeitet, das er mittlerweile
nur noch sporadisch berat. Erfahren Sie im nach-
folgenden Beitrag mehr Giber den Weg dorthin und
was Makeln21 mit Mountainbike fahren zu tun hat.

Der im sauerldndischen Attendorn ansassige Makler
und mittlerweile auch Unternehmensberater Pedro
Garcia ist beim IMMOBILIEN-PROFI ein Kunde der ersten
Stunde. Er wollte immer schon Unternehmer werden,
war nach der Grindung seines Maklerbiros im Wesent-
lichen jedoch zunachst nur Angestellter im eigenen Un-
ternehmen. Der Wendepunkt kam 2006/2007, als er auf
einer langen Heimfahrt mit dem Auto von einem Seminar
in Stddeutschland mit dem Ho6r-Buch ,The E-Myth” des
US-Amerikaners Michael Gerber (siehe IP 43) in Kontakt
kam. Dieser beschrieb eindricklich die Idee, nicht mehr
nur in, sondern vor allem an seinem Unternehmen zu
arbeiten, um so ein echter Unternehmer zu werden und
seine eigenen Ziele zu verwirklichen. Mit diesem Konzept
zahlt Gerber heute zu den Ideengebern und Vorlaufern
von Makeln21, wie es zu diesem Zeitpunkt in Deutschland
maBgeblich vom 2015 verstorbenen Dr. Jochen Sommer
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fur die Immobilienbranche entwickelt wurde. Heute ist
Garcia eher ,nebenberuflich” Immobilienmakler und in
seiner Firma nur noch in strategischen Bereichen wie der
Markenentwicklung, oder im Recruitment tatig. Inzwi-
schen arbeitet er — seit 2017 — als Berater fur ein Multi-Fa-
mily Office in KéIn, wo vermégende Kunden ihr Portfolio
managen lassen: Dort macht er im Prinzip das Gleiche, was
er zuvor in seiner eigenen Firma so erfolgreich umgesetzt
hat: Prozesse entwickeln und ausbauen und das Unter-
nehmen von innen heraus weiterentwickeln. SchlieBlich
kann er dort seine Kenntnisse und Erfahrungen perfekt
einbringen.

Im oder am Unternehmen arbeiten? Doch bis dahin war es
ein langer Weg, der viel Einsatz und Konsequenz von ihm
abverlangt hat. Die Motivation hierzu verdankt er dem Au-
tor Michael Gerber und Jochen Sommer: Beide waren far
ihn die zentralen Inspirationsgeber fur die Systematisierung
seines Unternehmens. ,Bei Michael Gerber hat mich die
Klarheit fasziniert in der Unterscheidung, im oder am Un-
ternehmen arbeiten. Er hat das so préazise und einleuchtend
auf den Punkt gebracht und mich genau dort abgeholt, wo
ich damals stand”, erinnert sich Garcia. Es folgte die Begeg-
nung und der enge Kontakt mit Jochen Sommer, der und
damit die entscheidenden Impulse fur eine stetige Profes-



Wie soll das mit dem Ruickzug
des Unternehmers aus dem
operativen Geschaft in einem
Dienstleistungsbetrieb wie
einem Maklerunternehmen
eigentlich funktionieren?
Gerade dort bin ich als Makler
doch das Aushangeschild

des der Firma.

sionalisierung der Ablaufe in allen sie-
ben Geschaftsbereichen (EGW, AGW,
LEB, SUP, FIN, MGM, MKT) gab. Von da
an entschloss er sich, fokussiert an der
Entwicklung seines Unternehmens im
Sinne von Makeln21 zu arbeiten und
stellte sich hierfur als Testkunde zur
Verfugung. ,Es war dann erstmal ein
Doppelleben, man musste ja mit dem
operativen Geschaft weiterhin sein
Brot verdienen und erst einmal Kapi-
tal erarbeiten, um zu investieren und
daneben die Prozesse und Verande-
rungen einleiten. Ich habe das taglich
drei Stunden gemacht: Von 6 bis 9 Uhr
habe ich am Unternehmen gearbeitet,
danach im Unternehmen”, so Garcia.

Aller Anfang ist schwer Was noch er-
staunlicher ist an Garcias Geschichte:
In den Anfangsjahren 2006 und 2007
hatte er nicht nur mit den Herausfor-
derungen der Systematisierung seines
Unternehmens zu kampfen, sondern
auch mit zahlreichen weiteren ge-
schaftlichen und privaten ,Baustel-
len”, teilweise im wahrsten Sinne des
Wortes. So trennte er sich von seinem
Mit-Gesellschafter und musste diesen
entsprechend auszahlen. Zudem ver-
lieBen zwei seiner Makler kurz vorher
das Unternehmen, es folgte der not-
wendige Umzug in neue Geschafts-
raume und schlieBlich musste er ne-
ben dem laufenden Coaching auch

noch den Bau seines eigenen Hauses
stemmen.

Doch letzten Endes gelang es ihm, alle
diese Steine erfolgreich aus seinem
Weg zum Erfolg zu rdumen. Und das
hing nicht zuletzt mit dem guten Ge-
fuihl zusammen, nun langsam Herr im
eigenen Unternehmen zu werden und
sich weiterzuentwickeln: ,Ich musste
mich einfach freischwimmen und mich
daher von meinem damaligen Teilha-
ber trennen. Trotzdem hatte ich dabei
das gute Gefiihl, nun meinen eigenen
Weg zu gehen, das gab mir wieder un-
heimlich viel Kraft”, so Garcia. Wich-
tig war dabei neben der eigentlichen
Arbeit an den Prozessen vor allem
die eigene Einstellung, betont Garcia:
~Michael Gerber hat es richtig gesagt:
Nicht jeder Selbststandige ist auto-
matisch auch ein Unternehmer, denn
das ist eine ganz andere Baustelle.”
Natdrlich habe er anfangs auch ge-
wisse Zweifel gehabt: ,Ich habe mich
gefragt: Wie soll das mit dem Riickzug
des Unternehmers aus dem operativen
Geschéaft in einem Dienstleistungsbe-
trieb wie einem Maklerunternehmen
eigentlich funktionieren? Gerade dort
bin ich als Makler doch das Aushan-
geschild des der Firma. Sie tragt doch
meinen eigenen Namen.”

Die Vogelperspektive einnehmen
Aber Garcia verfolgte diesen Prozess,
sich selbst und die eigene Position ein-
mal aus einer anderen Warte, einer
Art Vogelperspektive zu beobachten
und fur sich selbst klar zu definieren:
Was will man selbst erreichen als Un-
ternehmer, zu was dient die Firma?
Garcia legte fir sich — nach mehr als
einem Monat grindlichen Uberle-
gens — folgendes Ziel fest: ,Ich woll-
te mir mehr Zeit verschaffen und mit
der gewonnenen Zeit weitere Ziele
auBerhalb des Unternehmens verfol-
gen. Zunachst stehen da manchmal
auch finanzielle Mittel im Fokus, aber
die sind lediglich Mittel zum Zweck.”
Seiner Erfahrung nach ist eine reine
Fokussierung auf ein Ziel wie ,Mehr
Geld” nicht zielfiUhrend, denn das

verkommt oft zum Selbstzweck und
man gerat dadurch noch starker in die
Muhle der Abhangigkeit vom eigenen
Unternehmen.

Oft sind Makler zu

sehr mit den operativen
Feldern wie Akquise oder
Verkauf in der Leistungs-
erbringung beschaftigt und
vernachlassigen dabei die
strategischen Felder wie
Personal, Management
und Finanzen.

Neben dem professionellen Coaching
durch Dr. Jochen Sommer war auch die
sogenannte G7-Arbeitsgruppe (siehe
IP 70 S.4), in der sich gleichgesinnte
Makler zusammengetan hatten, eine
wichtige Quelle der Erfahrung und
Inspiration fur ihn in der Zeit des Um-
bruchs. , Dort arbeiteten wir die Er-
gebnisse von Makeln21 gemeinsam
aus, diskutierten und berieten uns. Wir
arbeiteten konsequent, strategisch
und intensiv alle Geschaftsbereiche
nacheinander durch. Dabei halfen die
unterschiedlichen Perspektiven, die
sich aus den verschiedenen Strukturen
und GréBenordnungen der teilneh-
menden Makler ergaben. Diese waren
ein groBer Gewinn an Einsichten und
Informationen”, so Garcia. Man traf
sich zunachst alle zwei bis drei Monate
jeweils zwei Tage lang.”

Nicht bei der Akquise stehenbleiben
,Dabei sind wir zum Glutck nicht beim
Maklerthema Nummer 1, der Akquise,
stehengeblieben, sondern haben uns
auch um die strategischen Bereiche
wie Management, Fihrung und Finan-
zen gekimmert”, erklart Garcia. Die-
ses Rustzeug aus den Anfangstagen
hilft ihm noch heute in seinem Unter-
nehmen: , Zwar haben wir die Doku-
mentationen und Hilfsmittel mit der
Zeit immer weiter optimiert. Doch die
damals erarbeiteten Leitfaden, zum

23



www.immobilien-profi.de

Beispiel im Bereich Rekrutierung, helfen uns heute noch
schnell und effizient bei der Gewinnung der richtigen Mit-
arbeiter”, so Garcia weiter. Der groBe Clou bei Makeln21:
Oft sind Makler zu sehr mit den operativen Feldern wie
Akquise oder Verkauf in der Leistungserbringung beschaf-
tigt und vernachlassigen dabei die strategischen Felder wie
Personal, Management und Finanzen. Hierzu hat Garcia
eine klare Meinung: , Diese Bereiche sind von Anfang an
erfolgsgestaltend und holen das Unternehmen fraher oder
spater immer wieder ein, man sollte sie daher keinesfalls
vernachlassigen. Das haben wir zum Beispiel beim Thema
DSGVO gesehen: Wir konnten dort sehr schnell an die Um-
setzung gehen, weil solche Ereignisse in der Struktur schon
festgelegt sind bei der Zustandigkeit und den Ablaufen.
Andere stilpen solche Sachen nur durch externe Dienst-
leister schnell auf, dann wird das Thema jedoch nur an der
Oberflache angekratzt.” 2011, nach einer Vorstellung der
Arbeitsgruppen auf dem Meeting, folgte fur Garcia erst
einmal eine Zeit der Konsolidierung der zuvor erarbeiteten
Prozesse und Dokumentationen. Das |6ste einen Reifepro-
zess aus, der Zeit brauchte. Die Prozesse mussten erst ein-
mal in der Praxis ein- und durchgefuhrt und anschlieBend
angepasst und feinjustiert werden.

Sich selbst konsequent Aufgaben setzen Heute sieht sich
Garcia im eigenen Unternehmen eher in der Beraterrolle
und pendelt von seinem neuen Lebensmittelpunkt KéIn
nur noch ein bis zwei Mal im Monat nach Attendorn, um
dort nach dem Rechten zu schauen. ,Wenn bei den Pro-
zessen selbst etwas aktualisiert werden muss, haben wir
dafur Mitarbeiter im Administrationsbereich, die die Rolle
der Fortschreibung der Dokumentation als Aufgabe haben,
falls es Anpassungen oder Modifikationen gibt”, so Garcia.
Fur die operative Bearbeitung von Prozessen nutzt sein Un-
ternehmen das entsprechende Tool seiner CRM onOffice.

Was sind nun die Voraussetzungen daflr, dass man solch
tiefgreifende Veranderungen auch tatsachlich umsetzen
kann? Garcia nennt hier drei wesentliche Punkte: ,Es ist
auBerst wichtig, auch einmal loslassen zu kénnen und Mit-
arbeiter fur verantwortliche Rollen in geschaftsleitender,
auch unternehmerischer Funktion zu entwickeln und die-
sen Entscheidungen zu Uberlassen. Dafir muss man auch
mal in finanzieller Hinsicht, zumindest gefuhlt, etwas los-
zulassen. Das sind aber eher gefiihlte Sorgen, im Endef-
fekt macht es gar nicht so viel aus. Oft wird das eher als
Ausrede genutzt werden, um Veranderungen aus dem
Weg zu gehen. Manchmal muss man einfach in vertretba-
rem MaBe etwas investieren und in Vorleistung gehen, um
sich weiterzuentwickeln.” Der zweite Punkt: ,Man muss
sich selbst eine Art Termin setzen fur die Arbeit am eige-
nen Unternehmen. Wo und wann passt es am besten zu
mir? Dann setze ich mir Arbeitsauftrage und Aufgaben,
die Stuck fur Stuck abgearbeitet werden. Einer meiner
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Die Antwort ,,Mehr Geld" greift dann nicht
mehr, das fuhrt nicht weit. Man muss wissen,
wozu man das nutzen will. Zum Beispiel
Freirdume zu haben, unabhdngig sein. Bei
mir sind das Dinge wie die Familie in Spanien
besuchen und mein Hobby Mountainbike
fahren, sich mit anderen interessanten Men-
schen zu vernetzen und neue Ideen umset-
zen. Das sind Sachen, die kann man nicht
unendlich nach hinten verschieben ...

Mentoren sagte immer, dass ich z.B. nach jedem besuchten
Seminar/Webinar zehn neue MaBnahmen und Ideen mit-
bringen solle. Das ist nicht wortlich zu nehmen, es kénnen
auch mal drei oder vier sein. Wichtig ist nur, das diszipliniert
zu machen, denn drei oder vier Punkte sind immer noch
besser als null.”

Personliche Ziele definieren Der dritte Punkt ist ein ganz
personlicher und daher auch mit der wichtigste: Man muss
sich selbst und seine Bedurfnisse wie Familie und Hobbies
realistisch einschdtzen und beides miteinander langfristig
zu kombinieren. Denn das eigene Tun muss auch als sinn-
voll empfunden werden und SpaB3 machen. Garcia meint
dazu: ,Das A und O ist die Frage: Zu welchem Zweck soll
die Firma existieren? Wenn man sich nicht mit Herzblut
reinhangt, werden alle Aktivitdten nur bloBer Aktionismus
bleiben und damit Stickwerk. Ich habe Uber einen Mo-
nat gebraucht, um diese Frage fur mich abschlieBend und
befriedigend zu beantworten. Die Antwort ,Mehr Geld”
greift dann nicht mehr, das fuhrt nicht weit. Man muss
wissen, wozu man das nutzen will. Zum Beispiel Freirdaume
zu haben, unabhéangig sein. Bei mir sind das Dinge wie die
Familie in Spanien besuchen und mein Hobby Mountain-
bike fahren, sich mit anderen interessanten Menschen zu
vernetzen und neue Ideen umsetzen. Das sind Sachen, die
kann man nicht unendlich nach hinten verschieben, denn
irgendwann geht es nicht mehr. Deswegen greift die Aussa-
ge, dass man erst so und so viel Geld verdient haben muss,
um das zu machen, zu kurz und funktioniert auf Dauer
nicht”, stellt Garcia klar.

Es bleibt festzuhalten: Ziel eines jeden Unternehmers muss
es sein, am und nicht im eigenen Unternehmen zu arbeiten.
Nur diese Perspektive er6ffnet mittelfristig die Moglichkeit,
eigene Lebensvorstellungen Gber den rein materiellen Grad
hinaus zu befriedigen. Die konsequente Systematisierung
ist, wie am Beispiel von Pedro Garcia gezeigt wurde, hierfur
die unbedingte Voraussetzung und fuhrt fast unvermeid-
lich zum unternehmerischen Erfolg. Wie kaum ein anderer
hat Pedro Garcia die Angebote des IMMOBILIEN-PROFI ge-
nutzt und konsequent umgesetzt. = Harald Henkel



Das Maklerhandbuch,

nicht einfach, aber machhar

Peter Arndt

Jedes Maklerunternehmen er-
reicht friiher oder spater den kri-
tischen Punkt: So wie bisher kann
es nicht weitergehen. Der wei-
tere Erfolg des Unternehmens
hdngt dann entscheidend davon
ab, wie die Geschaftsfiihrung mit
dieser Erkenntnis umgeht. Ein Er-

in Weg, das Maklerunternehmen

fur eine erfolgreiche Zukunft aus-
zurichten, ist die EinfUhrung eines
Maklerhandbuchs und die damit ein-
hergehende Arbeit an den Geschafts-
prozessen. Der Autor hat seit 1990
umfangreiche Erfahrung bei der Op-
timierung und Dokumentation von
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zuletzt animiert durch die Arbeit im
Maklerunternehmen eines Familien-
mitglieds und die Zusammenarbeit
mit dem IMMOBILIEN-PROFI, be-
schaftigt er sich seit einigen Jahren
intensiv mit der Prozessgestaltung,
-optimierung und -dokumentation
bei Immobilienmaklern. Uber die

fahrungsbericht aus der Praxis. Arbeitsabldufen gesammelt. Nicht Grundlagen hierzu kénnen Leser des

-
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Immobilienprofis in verschiedenen Fachartikeln von ihm
lesen. Erganzt werden diese durch Webinare, die im Mit-
gliederbereich abrufbar sind. Fur die Umsetzung im eige-
nen Unternehmen werden sowohl Seminare als auch eine
erganzende Coachinggruppe angeboten. Der vorliegende
Artikel soll daher einige Punkte behandeln, die in den
Seminaren und Coachinggruppen aufgefallen sind und
die oftmals Stolpersteine darstellen. Diese kénnen Sie mit
lhrem eigenen Maklerhandbuch vermeiden.

Viele Wege, wenig System Intuition und Irritation statt
Dokumentation. Die haufigste Erkenntnis bei der Arbeit
fur das Maklerhandbuch ist die, dass die Kolleginnen und
Kollegen erstens gar nicht wissen, wie viel sie eigentlich
wissen. Und zweitens, dass sie keine Klarheit dartber ha-
ben, was sie (und ihre Mitarbeiter) genau tun. Oft fehlt
das grundlegende Verstandnis flur die Einrichtung repro-
duzierbarer Arbeitsabldufe. Stattdessen wird die Arbeit
«irgendwie” erledigt. Oder so, wie es schon immer ge-
macht wurde. Auf Basis der Aufgabe: ,Skizzieren Sie,
wie Sie bei einer Aufgabe vorgehen.” entwickelten sich
in den Coachinggruppen spannende Gesprache. Aus die-
sen wurde oftmals ersichtlich, dass sich die Arbeitsweise
von Inhaber und Mitarbeiter teilweise gravierend unter-
scheiden. Da bekanntlich viele Wege nach Rom fuhren,
ist dies vom Endergebnis her vielleicht sogar in Ordnung.
Aus Sicht eines Teams jedoch, das sich gegenseitig ver-
treten soll und muss sowie der Notwendigkeit einer ein-
heitlichen AuBenkommunikation des Unternehmens (,,So
arbeiten wir fur Sie ...") ist das sicherlich optimierungs-
fahig. Die gemeinsame Arbeit am Handbuch fuhrt im
Endergebnis zu nahezu identischen Arbeitsablaufen im
gesamten Unternehmen.

Das gemeinsame Verstandnis professioneller Geschafts-
prozesse ist am Anfang nicht einfach. Eine Ubung im
Seminar, der Beispielprozess ,Kaffee machen”, zeigt ver-
schiedene Vorstellungen des Prozesses. Er sieht bei einem
Teilnehmer so aus: ,Kaffeetasse in die Maschine stellen.
Knopf driucken. Fertig.” Ein anderer beginnt damit, wie
in Brasilien der Kaffeebauer eine Bohne, frei von Frucht-
fleisch und Hulle, einige Zentimeter tief in den idealerwei-
se leicht sauren Mutterboden drickt. Beide Varianten sind
korrekt. Allerdings stellt sich dabei immer auch die Frage,
wie praktikabel ein Geschaftsprozess ist. Deshalb muss
klar sein, wo dieser beginnt (Startpunkt) und wo er endet.

Gut Ding will Weile haben ,Lieber Gott, bitte gib mir
Geduld. Aber ganz schnell.” Wéahrend meiner Zeit im
Schwarzwald lief ich regelméaBig eine recht anspruchsvol-
le Joggingstrecke. Eines Tages bot ein befreundeter Un-
ternehmer an, mich beim Laufen zu begleiten. Das Erleb-
nis habe ich bis heute nicht vergessen. Im Gegensatz zu
meinem ruhigen und gleichmaBigen Laufstil rannte der
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Unternehmer los wie von der Tarantel gestochen und hat-
te schnell einen groBBen Vorsprung. Nach kurzer Zeit blieb
er, vollig auBer Puste, stehen und ich lief an ihm vorbei.
Kurz darauf, das gleiche Spiel. Wieder zu Kraften gekom-
men, rannte er an mir vorbei. Um danach wieder stehen
zu bleiben. Das wiederholte sich noch einige Male. Und
wahrend ich ziemlich entspannt am Ziel ankam, war er
total erledigt. Er begleitete mich nie mehr. Ahnlich erging
es einigen Kollegen mit ihrem Maklerhandbuch. Ihr Plan:
In kUrzester Zeit, neben der Tagesarbeit, ein komplettes
Maklerhandbuch zu schreiben. Mit allen Kraften versu-
chen sie den Handbuchprozess zu beschleunigen oder
abzuklrzen. Dabei besteht das Geheimnis auch hier in
regelméaBigem und konsequentem Vorangehen statt wil-
der Sprints. Nach meiner Erfahrung braucht jedes Makler-
handbuch so lange, wie es eben braucht. Geben Sie sich
selbst die nétige Zeit.

Keep it simple ,Tools make Desaster faster.” Immer wie-
der ein Thema im Seminar und in den Coachinggruppen
sind Tools. Die dahinterliegende Vorstellung ist: Das rich-
tige Tool wird die ganze Arbeit schon erledigen. Dem ist
leider nicht so. Meistens lauft die Geschichte eines Tools in
drei Akten ab. Akt 1: Das Tool wird voller Begeisterung ge-
kauft. Akt 2: Ernlchterung. Das Tool ist ziemlich komplex
und erfordert einen erheblichen Aufwand fur die Einar-
beitung. Die Suche nach Unterstitzung beim Hersteller,
in diversen Foren oder im Bekanntenkreis beginnt. Akt 3:
Ein Profi fur das Tool wird eingekauft. Oder das Tool wird
in die Tonne getreten. Die Suche nach dem néchsten Tool
beginnt.

Wahrenddessen lauft die Zeit — und am Maklerhandbuch
wird nichts gearbeitet. Mein Tipp: Nutzen Sie, zumindest
zu Beginn, die einfachsten verfliigbaren Maoglichkeiten.
Zwei Beispiele: Nutzen Sie fur Ihr Handbuch das Textver-
arbeitungsprogramm, mit dem Sie sowieso arbeiten. Ver-
wenden Sie fur die Prozessdokumentation kein Tool, mit
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Nichts macht Ihre Anstrengun-
gen schneller zunichte als die-
ser Fehler. Er heiB3t: , Alle sollen -
es tun, nur der Chef nicht.”

Fuhren Sie als Chefin oder L.
Chef ein Regelwerk ein, das Sie
selbst nicht befolgen, sind die
Auswirkungen so gravierend,
dass man beinahe von (Selbst)

a Der Autor

Peter Arndt ist Berater und Trainer.
Schwerpunkt seiner Arbeit sind
Organisationssysteme

fiir Menschen und Unternehmen mit
dem Ziel deutlicher Produktivitats-
steigerung mit weniger Aufwand.

dem Sie auch den Bau eines Atom-
kraftwerks planen und dokumentie-
ren kénnen. Post-its mit Verbindungs-
pfeilen an einer Tafel, die danach
fur das Handbuch fotografiert wird,
reichen véllig aus. Spater kénnen
Sie sich immer noch um ergénzende
Tools kiimmern.

Gut begonnen, halb gewonnen Aristo-
teles sagte einmal ,Der Anfang ist die
Halfte des Ganzen”. Teilnehmer be-
richten haufig Gber Anlaufschwierig-
keiten. Die Losung: Zuerst alle Prozes-
se aufschreiben, die im Unternehmen
ablaufen. Unsortiert, So, wie sie Ihnen
gerade einfallen. Danach sortieren Sie
die Prozesse nach den Kategorien des
Systems von Makeln21, um zu sehen,
wo Schwerpunkte sind. Tummeln sich
in einem bestimmten Bereich viele
Prozesse und eine andere Kategorie
ist leer, kann dies ein Hinweis auf eine
einseitige Unternehmensausrichtung
sein. Ich lernte in meiner Tatigkeit
einige Unternehmen kennen, die so
versessen auf ihren Vertrieb waren,
dass Sie die eigentliche Leistungs-
erbringung vollig vernachlassigten.
Mit entsprechenden Folgen fir Kun-
denzufriedenheit und Empfehlungs-
quoten. Priorisieren Sie anschlieBend
Ihre Prozesse mit einer Prozessmatrix
(Achsen: Erfolgsrelevanz und Entwick-
lungspotenzial) und starten Sie lhre
Handbucharbeit mit dem erfolgver-
sprechendsten Arbeitsablauf.

Sabotage reden muss.

Makeln21 ist eine hervorragende
Systemdokumentation, wie ich sie in
meinem Berufsleben in keiner ande-
ren Branche gefunden habe. Trotz-
dem sollten Sie sich stets der folgen-
den Tatsache bewusst sein: Makeln21
ist nicht die Bibel, sondern ein Sys-
temmodell. Ein Modell, das Sie fur
lhre eigenen Bedirfnisse anpassen
durfen und mussen. Manche Teilneh-
mer hatten nahezu Hemmungen, mit
ihrem Handbuch zu starten, weil zu
Beginn einige Strukturebenen von
Makeln21 leer blieben. Ich pladie-
re daflr, Strukturebenen erst dann
anzulegen, wenn tatsachlich Inhalte
daftr vorhanden sind. Auch die Er-
weiterung von einzelnen Rubriken ist
nahezu Pflicht. Das Marketing kann
fir bessere Ubersicht ergénzt werden
um ,,Bildwelten, Druckwelten, Audio-
welten und Videowelten”. Danach
weil3 bspw. jeder Mitarbeiter, wo die
Videos fir die Webseite (Videowel-
ten) oder der Firmenflyer (Druckwel-
ten) gespeichert sind.

Nach dem Handbuch ist vor der Op-
timierung AbschlieBend will ich noch
meinen ,Lieblingsfehler” schildern,
mit dem Sie lhre gesamte Handbuch-
arbeit binnen kurzester Zeit ad ab-
surdum fuhren kénnen. Nichts macht
Ihre Anstrengungen schneller zunich-
te als dieser Fehler. Er heiBt: ,Alle
sollen es tun, nur der Chef nicht.”
FUhren Sie als Chefin oder Chef ein

Info: www.orgasysteme.de

Regelwerk ein, das Sie selbst nicht
befolgen, sind die Auswirkungen so
gravierend, dass man beinahe von
(Selbst)Sabotage reden muss. Zu-
nachst wird das regelwidrige Verhal-
ten von den Mitarbeitern registriert.
Als erste Folge sind sie verunsichert
und zweifeln an ihren Fahigkeiten,
die gestellten Aufgaben richtig zu
erledigen. Dann merken sie, dass die
allgemeinen Regeln fur die Chefeta-
ge offensichtlich nicht gelten. Es ist
danach nur noch ein kleiner Schritt,
bis sie beginnen, ebenfalls weiterhin
nach ihren eigenen Vorstellungen zu
arbeiten.

Zuallerletzt: Seien Sie achtsam, wenn
Ihr Maklerhandbuch gut eingefihrt
ist und lhre Prozesse wie gewlinscht
funktionieren. Dann lauert namlich
die Erfolgsfalle auf Sie. So wie bei ei-
nem meiner Teilnehmer, der mir be-
richtete: ,Wir haben unsere Prozes-
se so gut optimiert und strukturiert,
dass das Geschaft lauft wie selten
zuvor. Leider haben wir dadurch jetzt
Uberhaupt keine Zeit mehr, uns um
die Pflege und Weiterentwicklung
des Handbuchs zu kiimmern.”

Auf der neuen Webseite www.makler-
handbuch.de finden Sie im freien Mit-

gliederbereich nach kurzer, kostenloser,
Registrierung weitere Losungshinweise,
F&A-Webinare, Checklisten und Bezugs-
quellen zum Thema.
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y2Jeranderung beginnt mit

Verunsicherung”

Michael Sudahl

Fazit eines Maklers nach dem Coaching: Deutlich
verbesserte Lebensqualitat

KarI-Heinz Baumbach (Name geandert) fuhlt sich kurz
vor dem Burn-out, als er im November 2019 beim Im-
mobilienprofi Meeting in KéIn den Vortrag von Leonhard
Fromm Uber Selbstfihrung und Persénlichkeitsentwick-
lung hoért. Dem 59-jahrigen Stiddeutschen, der ein Makler-
blro mit Hausverwaltung betreibt und zehn Mitarbeiter
fuhrt, scheint alles zu viel zu sein: Unzuverlassige Hand-
werker, sdumige Mieter, schwierige Mitarbeiter.

Wochen spater ruft Baumbach den Gestalttherapeuten
Fromm an, der als Teamentwickler und FUhrungskrafte-
coach in Schorndorf bei Stuttgart arbeitet und vereinbart
mit dem 57-Jahrigen einen Kennenlerntermin. Im Erstge-
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sprach skizziert der exzellent gekleidete Geschaftsmann
dem Therapeuten seinen Alltag, den er kaum mehr zu be-
waltigen vermag. Fromm spiegelt seinem Klienten, ob ihm
auffalle, dass er wahrend der dramatischen Schilderungen
standig lache und wechselt mit dessen Einverstandnis zum
Du, das personlicher ist.

Verborgene Probleme Hier kommt Baumbach erstmals
ins Nachdenken, der als Verkaufer quasi ,den Gute-Lau-
ne-Bar” verinnerlicht hat, und das Gesprach wird sofort
um Stufen ernsthafter und der Makler schweigsam. Der
Coach: ,,Du bist hier willkommen wie Du wirklich bist. Ich
lade Dich ein: Zeige Dich!” An Schlafstérungen, Selbst-
zweifeln und Suizidgedanken sei nichts lustig. Wir hatten
aber gelernt, im Alltag zumindest negative Gefuhle zu



Baumbach, worum es geht:
»Was Dein Mitarbeiter zuhau-
se macht, interessiert nicht.

In Deinem Biro gelten Deine
Regeln, das ist der Punkt.”
Mit der Frage nach ,,zuhause”
lade er das Gegendiber regel-
recht ein, ihn in eine Diskussion
zu verheddern, in der er mit
seiner Konfliktscheu dann
den Kirzeren ziehe.

verbergen, um keine Schwachen zu
zeigen. Dieses antrainierte Verhalten
koste aber zusatzliche Energie, die of-
fenbar bereits knapp sei.

Der Klient kommt ins Erzéahlen: Von
Mietern, die sich nicht an die Haus-
ordnung halten; Handwerker, die sich
nicht an Fristen halten und potentiel-
le Kaufer, die ihn vertrosten. Fromm
spiegelt dem 59-Jdhrigen, was er
hort: ,,Bei Dir darf offenbar jeder ma-
chen, was er will.” Resigniert stimmt
Baumbach zu: ,So sieht es aus!”
Gemeinsam erarbeiten sie, dass der
Makler immer nett sein will, jedem
das Beste unterstellt und vor allem
den Konflikt scheut.
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Scheinlésung Konfliktvermeidung
Deshalb vermeidet er beim Sprechen
jede Klarheit und insbesondere die
Anklindigung von Sanktionen. Im
Rollenspiel trainiert Baumbach, kla-
re Ansagen zu machen, in denen ihm
der Therapeut als Mieter oder Mit-
arbeiter dient. Fromm spiegelt ihm
jeweils, was er hort: ,Du formulierst
immer so, dass verhandelbar ist, was
Du mochtest!” Einmal kommt die
Aufforderung als Bitte daher; dann
wieder wird sie relativiert mit Zusat-
zen wie ,,ich méchte keinen Konflikt”
oder ,verstehen Sie mich bitte nicht
falsch” oder als Frage: ,Machen Sie
das bei sich zuhause auch so?”

DAMIT AUCH SIE

MORGEN NOCH KRAFTVOLL

Jetzt den
IMMOBILIEN-PROFI

MAKELN KONNEN.

abonnieren und das brandneue

Buch von Axel Jockwer
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Der Therapeut verdeutlicht Baumbach, worum es geht:
+Was Dein Mitarbeiter zuhause macht, interessiert nicht.
In Deinem Biiro gelten Deine Regeln, das ist der Punkt.”
Mit der Frage nach ,zuhause” lade er das Gegenuber re-
gelrecht ein, ihn in eine Diskussion zu verheddern, in der
er mit seiner Konfliktscheu dann den Kirzeren ziehe. Des-
halb seien klare Ansagen wichtig inklusive ,Strafen” bei
Zuwiderhandlung, idealerweise schriftlich fixiert und von
beiden unterzeichnet.

Ziel: Klares Auftreten Bei den Folgeterminen berichtet der
Klient von ersten Erfolgen in seinem Alltag, wenn er nicht
mehr nett, sondern klar auftritt. Immer deutlicher wird,
woher seine kraftzehrenden Verhaltensmuster (Nachge-
ben, Diskutieren etc.) und fatalen Glaubenssatze (,Ich
kann ja eh nichts machen”) stammen: Die Mutter war do-
minant und manipulativ, der Sohn wuchs ohne Vater und
Geschwister auf und Karl-Heinz fuhlte sich ihr ausgelie-
fert. Die Folge: Dem Sohn fehlt es an ,Krieger-Energie”
in Wort und Tat, die sich in klarer Sprache und Wut als
Energieform ausdriickt. Fromm: ,,Grundgefuhle sind Freu-
de, Trauer, Angst und Wut. Aber nur in der Wut sitzt die
Energie zur Veranderung.”

.Eine Antwort gebe ich Dir
morgen bis 12 Uhr hier in
meinem BUro.”

Die Mutter, selbst eine Geschaftsfrau, domestizierte den
Sohn als gefligigen Helfer, was ihr dessen Erziehung er-
leichterte und im Alltag natzte. Vermutlich handelte sie
sogar unbewusst und in Abwertung des Vaters des Jun-
gen, der fur das Mannliche an sich bei ihr stand und damit
auch fur den Typus des Kriegers. Deshalb bekam der Sohn
diese toxische Energie ab.

Gefiihle wahrnehmen und artikulieren Wahrend der Coa-
chings geht es nun darum, dass Baumbach zuerst Uber-
haupt einmal spurt, wie es ihm geht, diese Gefuhle wahr-
nimmt und zu artikulieren lernt. Auf dieser Basis geht
es darum, Begegnungen und Konflikte im Alltag neu zu
inszenieren — und alternativ zu reagieren. Zwei Beispie-
le: Statt ,folgsam” eine Frage zu beantworten, trainiert
der Klient, eine Gegenfrage zu stellen, z.B. ,Wozu willst
Du das wissen?" Oder: ,,Wieso fragst Du erst jetzt?” Denn
wer fragt, fuhrt. Eine zweite Verhaltensveranderung:
Baumbach trifft schwierige Entscheidungen nicht mehr
sofort, sondern gonnt sich Bedenkzeit, weil er ja Chef ist,
und teilt das moglichst prazise seinem Gegentber mit, z.B.
«Eine Antwort gebe ich Dir morgen bis 12 Uhr hier in mei-
nem Buro.”
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.Die eigenen Gefuhle sind nicht
verhandelbar.” Deshalb sei es ginstig,
Uber sich zu sprechen, darlber, wie
man selbst eine Situation erlebt hat,
statt dem anderen seine eigene
Spekulation zu unterstellen, z.B.

., Du wolltest, dass ich nur fur Dich

da bin.”

Zwischen den einstiindigen Coachings mit Fromm hat
Baumbach geniigend Zeit, sein neues Verhalten einzu-
Uben und strittige Punkte zu notieren, die dann in der
nachsten Sitzung besprochen werden. ,Das fuhlt sich
noch sehr ungewohnt an,” sagt der Klient haufig, wenn
der Therapeut ihn fragt, wie es ihm mit den neuen Verhal-
tensregeln geht. Und Fromm beruhigt dann: ,Ungewohnt
ist gut. Denn Veranderung beginnt mit Verunsicherung.”

Zeit nehmen fiir Veranderung Mit der Zeit gelingt dem
Klienten, seine neuen Verhaltensweisen in stetig mehr
Lebensbereichen anzuwenden: Auf die Lebensgefahrtin,
seine erwachsenen Kinder und deren Partner. Auch hierzu
zwei Beispiele: Statt sich mit der Partnerin zu befehden
und sie gar zu attackieren, spricht Baumbach nun von
seiner Befindlichkeit, dass er sich bedrangt fuhlt, tber-
gangen oder traurig ist, offenbar nicht richtig verstanden
worden zu sein. Fromm: , Die eigenen Geflhle sind nicht
verhandelbar.” Deshalb sei es glinstig, Uber sich zu spre-
chen, dartber, wie man selbst eine Situation erlebt hat,
statt dem anderen seine eigene Spekulation zu unterstel-
len, z.B. ,Du wolltest, dass ich nur fur Dich da bin.” Oh-
nehin sei es in Beziehungen nicht zielfuhrend zu urteilen,
zu bewerten oder zu generalisieren. Der Therapeut: ,Es
gibt kein richtig oder falsch, sondern nur ein echt oder
unecht.”

Fitnessstudio fiir die Seele Mittlerweile hat Baumbach
die Intervalle seiner Besuche bei Fromm von urspringlich
wochentlich auf monatlich verlangert. Die Stunden die-
nen ihm nun noch zur Feinjustierung oder um schwierige
anstehende Gesprache auf der Sach-, Geftihls- und Be-
ziehungsebene vorzubereiten. Fazit des Maklers: ,Meine
Lebensqualitat hat sich deutlich verbessert.” Die Stunden
erlebt er als ,Fitnessstudio fur die Seele”.
www.der-lebensberater.net



MIT ONLINE

BESICHTIGUNGEN

VON OGULO

WEITERHIN

ERFOLGREICH

BLEIBEN 360° Rundginge s e
EINE DIGITALE = heemsdas

VERMARKTUNG
WARNOCHNIESO =
WICHTIG WIE HEUTE.

%
. ol I}'

KONTAKT

Im Mediapark 5d
50670 Kaln

info@ogulo.de
www.ogulo.com
+49 (0) 228 286 956-10

Entdecken Sie Ogulo auf www.ogulo.com/kostenfrei-testen @ﬁ@



Fithrung stirbt nicht

Peter Holzer

Warum Mut und Entschlossenheit das Uberleben Ih-
res Unternehmens sichern

Das Leben ist kurz. Den meisten scheint das erst wah-
rend der Corona-Pandemie bewusst zu werden. Da-
bei hat sich eigentlich nichts gedndert: Das Leben ist le-
bensgefahrlich und endet garantiert tédlich. Das gilt far
Unternehmen. Und erst recht fir uns Menschen. Was also
tun, um beruflich wie privat eine moglichst gute Zeit zu
haben?

Der Feind im eigenen Lager Flihrung ist gefragt. Konkre-
ter: Moderne, starke AnfUhrer. Doch stattdessen haben
wir in vielen Unternehmen und groBen Teilen der Ge-
sellschaft eine FUhrungskrise. Ein gefahrlicher Irrglaube
halt sich hartnackig in unseren Képfen fest: Nur weil sich
jemand auf eine Flhrungsposition bewirbt oder einmal
eine solche innehatte, gehen wir davon aus, dass die Per-
son auch tatsachlich fihren kann. Ein Trugschluss!

Die Fehlbesetzungen von FlUhrungspositionen sehen un-
terschiedlich aus. Da haben wir zum einen die Fihrungs-
krafte, die sich wie das sprichwortliche Fahnchen im Wind
verhalten. Ihr Erkennungsmerkmal: sie glanzen durch Ent-
scheidungs- und Umsetzungsschwache. Zum anderen gibt
es die egozentrierten Machtmenschen. Ihnen geht es vor
allem um die eigene Karriere. Prestige und héherer Ge-
haltsscheck sind ihnen dabei wichtiger als die Menschen,
die sie eigentlich anfUhren sollten. Zusatzlich tobt ein Ge-
schlechterkampf, der an der ein oder anderen Stelle weit
Uber den eigentlich richtigen Wunsch nach Gleichberech-
tigung hinaus geht: Statt die Position durch den besten
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Menschen zu besetzen, erscheinen mir manche Aktivita-
ten eher als pauschaler Feldzug gegen Manner und Mann-
lichkeit als solche.

Uber die Notwendigkeit der beschriebenen Aspekte lasst
sich trefflich und vor allem emotional streiten. Fakt ist: es
wird viel zu viel Zeit in Nebenkriegsschauplatze investiert,
die mit dem Uberleben des Unternehmens und dem Nut-
zen fir die Kunden erstmal gar nichts zu tun haben. Dazu
zwingt uns niemand. Wir machen das freiwillig. Statt res-
pektvoll miteinander umzugehen und gemeinsam erfolg-
reich zu sein, lautet die Diagnose: In vielen Unternehmen
sitzt der Feind im eigenen Lager.

Haben Sie das Zeug zum Fiihren? In meiner Arbeit erle-
be ich verschiedene Branchen, UnternehmensgréBen und
Nationalitaten. Und eines lasst sich allgemein sagen: Ohne
wirkungsvolle Fuhrung und klare Kommunikation wird
alles — nichts!

Doch was bedeutet wirkungsvolle Fihrung? Aktuell sprie-
Ben neue Arbeitsmethoden wie Pilze aus dem Boden. Vie-
le stellen Hierarchie in Frage. Andere wollen Flihrung an
sich gleich voéllig abschaffen. Doch das halte ich fur falsch.
Denn damit Harmonie zwischen Menschen herrscht,
braucht es Hierarchie. Ohne Hierarchie entsteht Chaos.
FUhrung stirbt eben nicht. Und wir brauchen mehr moder-
ne, starke Anfuhrer, die es Gbrigens in mannlich, weiblich
und divers gibt. Doch was zeichnet einen solchen Anfih-
rer aus?

Wollen Sie fiihren? Eine einfache, aber wichtige Frage. Es
gibt leider viel zu viele Verkaufer, die auf Grund ihrer Er-
folge in eine Fuhrungsposition katapultiert wurden und
seitdem das Gefuhl haben, dass sie hier nur noch ihre Le-
benszeit verschwenden. Die Sehnsucht zurtick an die Kun-
denfront ist groB. Es will eben nicht jeder fuhren.

Konnen Sie das Gewicht der Verantwortung tragen?
Verantwortung ist eine Last. Ahnlich wie Gewichte im Fit-
nessstudio kann diese Last Ihnen Freude und eine positive
Herausforderung bieten. Oder Sie brechen darunter zu-
sammen. So ist es auch mit Verantwortung und Fuhrung.
Naturlich kénnen Sie in eine neue Verantwortung hinein-
wachsen und sich — dhnlich wie lhre Muskeln beim Sport —
an das neue Gewicht gewdhnen. Ihre wahre Herausforde-
rung dabei ist, sich nur so viel Verantwortung aufzuladen,
wie Sie auch nachhaltig gut tragen kénnen. Nicht jeder
ist zum Unternehmer oder Verkaufer geboren. Manche



Haben Sie Mumm und seien Sie als Anflhrer unbequem
gegen sich selbst. Rufen Sie nicht nach Papa Staat und
Mama Gesetz, sondern sorgen Sie einfach dafdr, dass in
Ihrem Unternehmen die richtige Arbeitskultur herrscht.

Der Autor

Peter Holzer arbeitet als Unter-
nehmer-Coach und Autor. Seine

Spezialgebiete sind Fiihrung und
Umsetzung von Veranderungen.

wollen nur angestellt oder moglichst
weit weg von Messbarkeit und Provi-
sion arbeiten.

Koénnen Sie Entscheidungen treffen,
auch wenn Sie damit anderen oder
gar sich selbst ,weh tun”? Autsch -
heikles Thema. In einer Gesellschaft,
in der alles und jeder in Watte ge-
packt werden will und muss, gehoért
L~weh tun” nicht zum aktiven Wort-
schatz. Das fangt bei zunehmend feh-
lender Anstrengungsbereitschaft an.
Und endet dabei, dass viele Menschen
Konflikte meiden. Doch Fihrung ist
kein Zuckerschlecken. Niemand hat
gesagt, dass es lhr Ziel ist, sich nur
die angenehmen Rosinen aus dem
Kucken zu picken. Im Gegenteil: die
angenehmen Seiten der Fihrung sind
nur die Kar. Sie mussen vor allem die
Pflicht beherrschen. Namlich, wenn
es darauf ankommt, auch konstruktiv
unbequem zu sein.

Bevor Sie Uber Ihre Konfliktfahigkeit
mit anderen nachdenken, schauen Sie
lieber erstmal in den Spiegel. Kbnnen
Sie unbequem sich selbst gegentber
sein? Wenn Sie sich dazu entscheiden,
FUhrungsverantwortung zu Uberneh-
men, kénnen Sie diese Verantwor-
tung nicht auf Pause stellen. Entwe-
der tragen Sie sie — oder Sie geben sie
wieder ab. Doch der sich in der Gesell-
schaft verbreitende Anspruch auf ein
Schlaraffenland infiziert mittlerweile
sogar Vorstandsetagen. Wer Vorstand
wird, tragt Verantwortung und Risi-
ken. Dafir wird er firstlich entlohnt
und bekommt weitere Vorzige wie
Macht, Prestige und hochwertige
Kontakte. Gleichzeitig mussen Sie

dann einen Preis daftr zahlen: nam-
lich, dass Sie die volle Verantwortung
tragen und private Themen im Zwei-
fel hintenanstehen lassen mussen.
Die Initiative , Stay on Board” will das
nun andern und fordert eine Gesetze-
sanderung, damit auch Vorstande fur
bis zu sechs Monate ihr Mandat ru-
hen lassen kénnen, um sich privaten
Themen wie Baby oder Elternpflege
zu widmen.

Haben Sie Mumm und seien Sie als An-
fuhrer unbequem gegen sich selbst.
Rufen Sie nicht nach Papa Staat und
Mama Gesetz, sondern sorgen Sie ein-
fach dafur, dass in Ihrem Unternehmen
die richtige Arbeitskultur herrscht.
Fangen Sie doch einfach damit an, ge-
genseitigen Respekt und Vertrauen zu
leben. Dann kénnen Sie auch eine Ba-
bypause als Vorstand mit ihrem Team

www.peterholzer.com

gestemmt kriegen. Ganz ohne neue
Gesetze und Verordnungen.

Filhrung beginnt mit Selbstfiihrung
Sie merken also, was Sie langst wis-
sen: Es nutzen lhnen weder aufBlere
Rahmenbedingungen noch die gan-
zen modernen Management-Tools,
wenn eine Sache schwach ist — lhre
Haltung. Starke Anflhrer zeichnen
sich durch Haltung aus. Hart in der Sa-
che, fair zum Menschen. Seien Sie ein-
fach kein Arschloch. Fuhren Sie auf
Augenhéhe und verdienen Sie sich
natdrliche Autoritat, indem Sie Vor-
bild sind. Zeigen Sie einen attraktiven
Horizont auf und gehen Sie vorweg.
Und dann werden Sie sehen: andere
Menschen werden lhnen folgen. Und
damit erfullen Sie die Definition eines
modernen Anfuhrers: Ein Mensch,
dem andere freiwillig folgen.

Wenn Sie an |hrer Haltung als Anfuhrer arbeiten wollen, empfehle ich

Ihnen zwei Dinge:

Online-Kurs ,,Selbstbestimmt leben”

Sie kénnen andere Menschen umso besser fuhren, wenn Sie sich selbst
auch gut fuhren kénnen. Beantworten Sie die starkste Frage: Wo wol-
len Sie eigentlich hin im Leben? Wie kénnen Sie den Wandel aktiv
gestalten? Und auch trotz Schwierigkeiten auf Kurs bleiben? Denken
Sie daran: Das Leben ist kurz. Machen Sie etwas daraus.

Details: https://www.holzer-academy.com/selbstbestimmt-leben

Immobilien-Profi-Leser sparen 50 Euro netto mit dem Gutscheincode

IMMOPROFI

Buch ,Fiihrung stirbt nicht”

Erfahren Sie mehr, was einen modernen, starken Anfuhrer auszeich-
net. Und was Ihre wirklich entscheidenden Aufgaben sind. Sorgen Sie
fur eine Renaissance der Fuhrung. Hart in der Sache. Fair zum Men-

schen.

Leseprobe & Video: www.peterholzer.com/fuehrung-stirbt-nicht

Erhaltlich Gberall, wo es Biicher gibt.
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Klare Kante fur Ilhren Verkaufserfolg

Was bedeutet die neue Provisionsregelung fiir Sie als Eigentiimer?

JFUr die meisten Medien, die sich im
Vorfeld des Inkrafttretens der vier
neu gefassten Makler-Paragrafen
des Burgerlichen Gesetzbuch befass-
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ten, war die Sache eindeutig: Frei
nach dem Motto ,Geteiltes Leid ist
halbes Leid” propagierte die Uber-
groBe Mehrheit der Journalisten das
vom Gesetzeber erstmals juristisch
verankerte Halbteilungsprinzip bei
der Vermittlungsgebuhr fur Woh-
nimmobilien im privaten Umfeld.
Kein Kaufer muss seitdem mehr Pro-
vision an den Makler zahlen als der
Verkaufer. Das klingt zunachst nach
mehr Fairness und Transparenz und
hat fur diejenigen, die ein Haus oder

N\

eine Wohnung kaufen méchten, un-
ter Umstanden in der Tat finanzielle
Vorteile.

Aber —wie so oft — berichteten viele
der Beitrage zu diesem Thema nur
die halbe Wahrheit. Denn fur Sie
als Eigentimer bedeutet die halfti-
ge Aufteilung der Provision keines-
wegs automatisch auch die Einspa-

rung der entsprechenden
an Geld, ganz im Gegente
obwohl Sie bei dieser Rege
nachst nur 50 Prozent der K
die Vermittlung tragen, g
auch Nachteile ein.

Warum ist das so, werden
fragen. Die Antwort ist einf
liegt in der Tatsache be
dass die in § 656¢ BGB vorg
gleichwertige Aufteilung c
tage auch eine doppelte In
vertretung des Maklers bedi
heiBt im Klartext, dass der V
in diesem Fall nicht mehr ve
lhre Interessen als Verka
dienen darf, sondern sich ,
gegenuber beiden Parteie
halten hat. Halbe Kosten
Makler. Zunachst erscheint
eine faire Regelung, aber is
die beste Losung fur Sie?

Sicher ist auch, dass der vc
beauftragte Immobilienp
einer solchen Zwitterrolle
der Lage sein wird, alle Re:
ziehen, die Ihnen den hoc
lichen Verkaufspreis fur It
mals wertvollsten Vermo
sicherstellt. Darunter fall
licherweise die, fur den Vi
auBerst lukrativen Bieterve
bei denen vom Makler qua
Interessenten Hochstgebote
Immobilie abgeben. Bei ei
tigen Teilung der Courtage
damit einhergehenden Dog
keit des Maklers ergeben
bei jedoch oftmals nicht n
lische Probleme. Die Durch
eines Bieterverfahrens ist |
zumindest umstritten.

Das hier beschriebene Dile
bei der Verengung auf die
lungsregel vorprogrammi
kann Sie einen deutlich hot
trag kosten als die durch di
lung der Provision eingesps
me. Was also kénnen Sie tur
der professionellen Vermit



Nach grundlicher Lektbiire

ko es nur ein Ergebnis geben:
Besser dem Profi vertrauen!
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Die Antwort hierauf hat der Gesetz-
geber dankenswerterweise selbst
geliefert, und zwar in Form alterna-
tiver Beauftragungsmaoglichkeiten.
SchlieBlich ist die halftige Teilung
der Provision nur eine Mindest-
bestimmung. Das heiBt fur Sie zu-
nachst einmal: Darunter geht nichts
mehr, Punkt. Verdachtig klingende
Slogans wie ,provisionsfrei fur den
Eigentimer” gehdren damit der Ver-
gangenheit an. Doch das muss kein
Grund zur Trauer sein, im Gegenteil:
Der Gesetzgeber legt fest, dass der
Eigentimer auch als alleiniger Auf-
traggeber des Maklers fungieren
kann und dabei auch die gesamte
Provision tbernimmt. Klingt teurer?
Oberflachlich betrachtet vielleicht,
aber denken Sie daran, dass Sie da-
fur auch einen Profi an lhrer Seite
haben, der juristisch einwandfrei
ausschlieBlich lhre Interessen ver-
tritt. Und das zahlt sich — wie oben
gezeigt - fast immer doppelt und
dreifach zu Ihren Gunsten aus.

Hort sich das gut an? Das neue Ge-
setz gibt Ihnen mit dem § 656d BGB
sogar die Moglichkeit, die Vorteile
aus beiden Moglichkeiten zu kom-
binieren, und das geht so: Sie beauf-
tragen exklusiv den Makler mit der
Vermittlung lhrer Immobilie, legen
dabei aber gleichzeitig fest, dass der
Kaufer spater die Halfte der Vermitt-
lungskosten GUbernehmen soll. Als
einziger Vertragspartner des Mak-
lers schulden Sie pro forma zwar die
gesamte Provision, doch sobald der
Notarvertrag geschlossen wurde, ist
der Kaufer in der Pflicht, den ver-
einbarten Anteil zu zahlen oder zu
erstatten. HeiBt fur Sie: Den ganzen
Makler zum halben Preis!

Doch wie bei allen Transaktionen
zahlt immer der Kaufer fur das Pro-
dukt, den Transport, die Werbung
und auch den Verkaufer, deshalb
wird man sich spatestens jetzt fra-
gen, warum die Vermarktungskos-
ten nicht doch vollstandig in den
Verkaufspreis inkludiert werden.
Diese Vorgehensweise ist nicht nur
in allen anderen Branchen, sondern
auch bei Maklern in fast allen an-
deren Landern der Welt eine Ubli-
che und bewahrte Vorgehensweise.
Zudem ist damit sichergestellt, dass
dem Kaufer seitens seiner Bank so-
wohl der Kaufpreis als auch die Mak-
lerprovision finanziert werden - das
schafft zusatzlich Luft fur einen ho-
heren, lhren, Kaufpreis und verhin-
dert, dass das Eigenkapital lhrer In-
teressenten unnotig gemindert wird.

Fazit: Fur Sie als Eigentumer ist die
Doppeltatigkeit des Maklers die
schlechteste der drei vorgestellten
Alternativen. Mit einer eindeutigen
Vertretung lhrer Interessen als Ver-
kaufer sichern Sie sich den bestmég-
lichen Verkaufserfolg.
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IMMOBILIEN
PROFI

So verkaufen Sie lhre "\
Immobilie schnell und sicher

Joas

PRIVATVERKAUF
So vermeiden Sie
teure Fehler
VERHANDLUNG
Tipps und Tricks
MARKTWERT
Vorsicht Falle!

Planung - Vorbereitung
Erste Schritte - Alternativen

Immpuls

Seit Jahren nutzen Mitglieder des IMMOBILIEN-PROFI
das kostenlose Akquise-Magazin IMMPULS. Sie erhalten
das Magazin als offene Datei und kdnnen das 36-seitige
Heft an Ihr Cl anpassen, Texte ergdnzen oder einzelne
Beitrage entfernen.

IMMPULS behandelt alle relevanten Themen fir Eigen-
tumer, die Gber den privaten Verkauf nachdenken:

e Vorsicht beim Immobilienverkauf — die Fallstricke

e Leib- und Zeitrenten

* Was im Falle einer Scheidung beachtet werden muss
e Typische Fehler beim Angebotspreis

e Schutzt der Notar Kaufer und Verkaufer?

® uswW.

Nach grandlicher Lektire kann es nur ein Ergebnis ge-
ben: Besser dem Profi vertrauen!

Rechtzeitig zur neuen Provisionsregelung wurde das
Magazin mit einem Beitrag Uber die unterschiedlichen
Vertragsmodelle, insbesondere Uber die einseitige Ver-
tretung der Eigentimer-Interessen oder den ,Doppel-
makler” aktualisiert.
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Andere Lander, andere Sitten
Australien ()

Wer hat nicht schon einmal davon getraumt, dem
wechselhaften Klima mitteleuropaischer Gefil-
de zu entfliehen und sich auf dem von der Sonne
verwohnten Fiinften Kontinent niederzulassen?
Als Makler hat man hier gute Karten, denn die Be-
auftragung eines Profis gilt hier als Routine. Doch
auch wenn hohe Objektwerte und eine stabile
Wirtschaftsentwicklung locken: Auch dort stehen
traditionelle Makler vor einer Vielzahl von Heraus-
forderungen. In unserer Serie beleuchten wir Chan-
cen und Risiken und klaren liber Hintergriinde des
australischen Marktes auf.

eben dem Geschaft mit Gebrauchtimmobilien spie-

len auch die zahlreichen Neubauprojekte eine immer
wichtigere Rolle fir Makler wie Cheng Wu aus Sydney.
.Die liegen dann zwar oft ein bis zwei Autostunden von
meinem Buro entfernt, aber der Absatz solcher Objekte
ist attraktiv”, so Wu. Auch er berichtet von der Kauflust
der Australier, die zusatzlich noch durch attraktive
Steuersparmodelle der Regierung angeheizt wurde. So
kénnen jegliche Aufwendungen, die im Zusammenhang
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mit dem Kauf einer Immobilie getatigt werden, als ein-
kommensmindernde Aufwendungen vom zu versteuern-
den Einkommen abgesetzt werden, also der Abtrag sowie
die entsprechenden Zinszahlungen. Doch die Hochzeiten
der Immobilienparty ist erst einmal vorbei. Insbesondere
an der sogenannten Gold Coast und in den groBen Bal-
lungsraumen haben sich, wie angedeutet, in bestimmten
Segmenten bereits Uberkapazitdten aufgebaut, die nun
die Preise etwas nach unten ziehen. Dennoch: Die meis-
ten Verkaufer arbeiten hier nicht mit Festpreisen, sondern
gebenihr Objektin eine 6ffentliche Auktion, beider dann—
wie im hierzulande bekannten Bieterverfahren — meist-
bietend versteigert wird. So lassen sich in einem boomen-
den Markt erhebliche Mehrerlése erzielen. Das bestatigt
auch Makler Wu: ,Es gab Hauser, die ich mit einem Ver-
kaufspreis von 900.000 AUS$ angesetzt hatte. Aber im
Rahmen der Auktion sind die dann fur 1,1 Millionen weg-
gegangen”, erinnert er sich an einen besonders krassen
AusreiBer.

Chinesen kaufen gern Wie kommen solche Preisspriinge
zustande, fragt man sich unwillktrlich? Fir Wu liegen die



Ich wollte ein Haus als
Investmentobjekt kaufen,
hatte 800.000 Dollar anvisiert.
Doch zwei junge Typen boten
sich gegenseitig auf 1,2 Mil-
lionen hoch.

Grunde auf der Hand. Seine eigenen
Landsleute sind es, die ohne Rucksicht
auf die Kosten in Australien Immo-
bilien aufkaufen, oft als Studenten
anwesend und mit dem Geld ihrer El-
tern. Wie das geht? Nun, die Metho-

den sind, schenkt man seinen Wor-
ten Glauben, wohl nicht immer ganz
koscher. ,Da gibt es Vermittler, die
das Geld auf verschiedenen Kanalen
aus China herausbringen, und dann
in Australien den Kindern zur Verfu-
gung stellen. Die chinesische Regie-
rung hat eigentlich strikte Kapitalaus-
fuhrkontrollen in Kraft gesetzt, aber
wie es in korrupten Landern eben
ist — mit genug Geld kann man die
entsprechenden Leute dazu bringen,
dass sie ein Auge zudricken.” Ihn ar-
gern nicht so sehr die Aktivitaten der
K&aufer an sich, sondern ihre Unbe-
darftheit, mit dem sie mit dem Geld
ihrer Eltern oder Verwandten umher-
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schmeiBen, wenn es um den Erwerb
von Immobilien geht. ,Einmal war
ich selbst davon betroffen. Ich wollte
ein Haus als Investmentobjekt kau-
fen, hatte 800.000 Dollar anvisiert.
Doch zwei junge Typen boten sich ge-
genseitig auf 1,2 Millionen hoch. Da
musste ich naturlich passen, denn das
Ganze war zu dem Preis schlicht nicht
mehr rentabel”, erinnert sich Wu.

Starker Wettbewerb in Sydney Doch
um Rentabilitat geht es den Chinesen
nicht. Sie wollen einfach ihr Geld in
Sicherheit bringen, da in ihrer Heimat
die kommunistischen Machthaber
wie ein Damoklesschwert stets mit
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Enteignung drohen. ,Das ist nicht so wie in Australien
oder in Europa. Wenn eine StraBe gebaut werden soll,
geht das vor allem deshalb so schnell, weil die Grund-
stlickseigentiimer einfach enteignet werden. Keine lan-
gen Verhandlungen, keine groBartigen Entschadigungen.
Die Machthaber in China nehmen sich, was sie brauchen,
ohne Riicksicht auf Verluste”, so der australische Kolle-
ge weiter. Und wie laufen nun die Geschafte nach dem
Ende des groBen Booms vor etwa zwei, drei Jahren? ,Es
ist ruhiger geworden”, stellt Wu fest. Ohne seine zusatzli-
chen Einnahmen aus der Hausverwaltung ware es fur ihn
deutlich schwieriger, in einem so wettbewerbsintensiven
Maklermarkt wie Sydney zurecht zu kommen. Die Haus-
verwaltung fur ein angrenzendes Einkaufszentrum be-
treibt er schon seit Jahrzehnten, kennt alle Geschaftsleu-
te personlich. In den Ubrigen Etagen des sechsstdckigen
Hauses sind Wohnungen untergebracht. Auch hier ist Wu
Ansprechpartner far die Mieter, er verwaltet die Mietein-
nahmen und die entsprechenden Ausgaben und muss am
Monatsende dem Eigentiimer Rechenschaft ablegen.

Immerhin dirfen in Australien
die monatlichen Tilgungsraten
von der Steuer abgesetzt werden
und entlasten so den Kaufer.

Neue Maklerkonkurrenz aus Fernost Dass er sich auch
um neue Mieter kimmert, versteht sich von selbst. Aber
das sei ein undankbares Geschaft, schlieBlich betrage die
Provision in Sydney nur eine Wochenmiete. Im Gewerbe-
bereich betragt sie immerhin eine Monatsmiete. ,Wenn
da noch jemand handeln will, sage ich ihm gleich, dass
er es selbst machen soll, denn bei solchen Kunden weiB3
ich, dass da nichts Gutes bei herumkommt”, spricht er aus
langjahriger Erfahrung. Im Ubrigen befindet er sich in
starker Konkurrenz zu vielen aufstrebenden chinesischen
Jungmaklern, die aber wohl eher aus Verlegenheit statt
aus Passion ein Maklerbiro in den oberen Etagen der Ge-
schaftshauser erdffnen. ,Die brauchen kein Ladenlokal
direkt an der StraBe mit Schaufensterfront so wie ich”, er-
zahlt er. Seine jungen Konkurrenten mieten sich ein giins-
tiges BUro im Hinterzimmer und betreiben dann online
und Uber persoénliche Kontakte nach China ihr Maklerge-
schaft. Er wolle niemandem etwas unterstellen, aber es
kénne gut sein, dass da manche Dinge abliefen, die nicht
ganz gesetzeskonform seien. Zudem sei die personliche
Betreuung der Auslandschinesen so umfassend, dass diese
ihre Vermittlungsauftrage gerne den Newcomern anver-
trauen wirden. Beispielsweise habe sich ein Abholservice
direkt am Flughafen etabliert, sodass die Interessenten
eine Art Rundumbetreuung erhielten, bis hin zu Fahrten
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Wenn da noch jemand handeln will,

sage ich ihm gleich, dass er es selbst machen soll,
denn bei solchen Kunden weif3 ich,

dass da nichts Gutes bei herumkommt

zu verschiedenen Objekten, Unterstitzung bei den Auk-
tionen sowie dem Kapitaltransfer, oft durch entsprechen-
de Strohleute.

Provision und Stempelsteuer Er selbst hat viele Hohen
und Tiefen des Marktes miterlebt und wird sich in den
nachsten Jahren aus dem Geschaft zurtickziehen. Sein
26-jahriger Sohn steht bereits in den Startléchern und hat
bereits so viel Einfluss, dass er Fotoaufnahmen im Inne-
ren des Buros unterbinden kann. ,,Zu unordentlich” seien
die Geschaftsraume, gibt er freundlich, aber bestimmt zu
Protokoll. Immerhin - von auB3en darf das sich im Herzen
von Chinatown in der Sussex Street befindende Ladenlo-
kal gerne fotografiert werden. In der Nachbarschaft gibt
es noch einige andere Makler chinesischer Provenienz,
doch man kommt sich angesichts des groBen Marktes nur
selten in die Quere. Die alteingesessenen Makler kennen
und schéatzen sich, ein Dorn im Auge sind ihnen vielmehr
die bereits erwahnten Jungchinesen mit ihren Hinterzim-
merburos sowie die aggressiv auftretenden Online-Mak-
ler, die in Down Under lediglich ein Prozent Provision ver-
langen. Das nimmt sich deutlich weniger aus als die 1,5
bis 2,5 Prozent (bei steigendem Objektwert wird es ent-
sprechend weniger) der traditionellen Makler. Eine Beson-
derheit ist die sogenannte ,,abgestufte Provision”: Hierbei
kann eine Grundprovision von beispielsweise 2 Prozent
bis zu einem Verkaufspreis von bis zu 500.000 AUD ver-
einbart werden. Fur alles, was daruber liegt, erhéalt der
Makler jedoch 5 Prozent, was fur ihn ein perfekter Anreiz
ist, den bestmoglichen Preis herauszuholen. Zur Provision
kommt noch eine sogenannte ,,Stamp Fee” der Behérden,
vergleichbar also mit der deutschen Grunderwerbsteuer.
Diese betragt aktuell zwischen 3 bis 4 Prozent fur austra-
lische Staatsburger. Wer als Auslander kaufen will, muss
zusatzlich nochmals zwischen 7 und 8 Prozent , Auslan-
derstempelsteuer” drauflegen. Einzig die auslandischen
Kaufer im Hauptstadtdistrikt rund um Canberra sind hier-
von ausgenommen, vermutlich aufgrund diplomatischer
Erwagungen. Immerhin dirfen in Australien die monatli-
chen Tilgungsraten von der Steuer abgesetzt werden und
entlasten so den Kaufer.

Im dritten Teil der Serie geht es um den Maklerverband
REIA, die Preisentwicklung der letzten Monate sowie die
Methoden eines erfolgreichen Franchisenehmers in Syd-
ney. i1 Harald Henkel
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Mallorca: Insel der gliickseligen Makler?

Die Pandemie traf Spanien so
hart wie fast kein anderes EU-
Land: mit einem der strengsten
Ausgangssperren und langem
Lockdown. Wahrend die Immo-
bilienbranche auf dem Festland
schwierigen Zeiten entgegen
sieht, scheint auf Mallorca die
Welt in Ordnung zu sein. Da-
mit wiirde sich mal wieder die
Robustheit des Inselmarktes be-
wahrheiten. Aber auch auf Mal-
lorca gibt es Licht und Schatten,
ebenso wie bei den Maklerkolle-
gen in Deutschland.

er deutsche Wohnimmobilien-

markt leidet kaum unter den
Pandemie-Folgen. Nachdem wahrend
des Lockdowns im Maéarz und April
die Zahl der Anfragen zurlickging,
erreichte sie nach einer Schockphase
das Vorkrisenniveau. Auch die Preise
und Kaltmieten blieben stabil, in vie-
len Regionen erhdhten sie sich sogar.

So ermittelte das Bundesamt fur Sta-
tistik, dass Wohnimmobilienpreise im
zweiten Quartal 2020 im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum um 6,6 Pro-
zent stiegen. Erhdhungen gab es in
allen Regionen: sowohl in Ballungs-
rdumen als auch in landlichen Gebie-
ten.

Also alles wie immer? Mitnichten.
Immobilienprofis, die im Gewerbeim-
mobilien- sowie im Investmentbereich
tatig sind, haben durchaus Probleme.
Einige davon kénnten ihnen auf Dau-
er erhalten bleiben. So mussten gro-
Be Gewerbe- und Investmentmakler
wie Avison Young, JLL, Savills, BNP
Paribas Real Estate und NAI-Apollo im
April und Mai vorubergehend Kurz-
arbeit einfuhren. Viele ihrer Kunden
haben ihre Suche zurlckgestellt.
Internationale Investoren konnten
nicht anreisen und auch aktuell sind
landerlUbergreifende Geschaftsreisen
wegen zahlreicher Quaranténe-Re-

Es gab Einbriiche nach dem
Platzen der Dotcom-Blase vor
etwa 20 Jahren sowie Rick-
gange nach der Finanzkrise
2008/2009. Danach hat sich
der Markt immer wieder erholt.

gelungen schwierig (Stand: Anfang
Oktober 2020).

Unklar ist, wie sich Gastronomie- und
Handelsflachen entwickeln. Die Kri-
se hat die Verletzlichkeit dieser Mie-
tergruppen gezeigt. Waren friher
Modefilialisten gern gesehene Miet-
vertragspartner, so sind heute Dro-
gerie- und Supermarkte Vermieters
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Lieblinge. Viele Experten sind sich einig, dass nach Miet-
reduktionen in vielen Nebenlagen und Mittelstadten nun
auch in High-Streets und Einkaufszentren die Mieten sin-
ken kénnten. Diese Entwicklung, nicht zuletzt befllgelt
durch den Online-Handel, zeichnete sich bereits vor Coro-
na ab. Covid-19 wirkt jetzt als Brandbeschleuniger.
Weitere Tiefschlage kénnten kommen, wenn im Herbst
und Winter viele Corona-HilfsmaBnahmen auslaufen und
mehr Unternehmen Insolvenz anmelden. Es ist zu vermu-
ten, dass die Zahl der Pleiten stark steigt. Einige haben
ihren Konkurs wegen der Corona-Gelder offenbar ,ver-
schleppt”: Seit Ausbruch der Krise ist die Zahl der Insol-
venzen im Vergleich zum Vorjahr gesunken (!).

.Viele Anleger, die normalerweise

in Gewerbeobjekte investierten,
wahlen nun reine Mehrfamilienhduser
beziehungsweise suchen nach

einem Gebdude mit geringem
Gewerbeanteil.”

Viele BUronutzer und Makler verbrechen sich zudem den
Kopf, wie es mit Home-Office weitergeht. Wird es zu ei-
nem festen Bestandteil der Arbeitskultur, so dass Mitar-
beiter tageweise von Zuhause aus arbeiten und im Biro
weniger Schreibtische nétig sind? Oder steigt der Flachen-
bedarf wegen der Abstandsflachen, die moglicherweise
noch 2021 und 2022 einzuhalten sind? Das Maklerhaus
NAIl-Apollo hat fur Frankfurt am Main beispielhaft be-
rechnet, wie sich eine Home-Office-Quote von zehn bis
20 Prozent der Blroarbeitsplatze auswirken wirde. Dem-
nach kéonnten in der Bankenstadt mittelfristig Uber eine
Million Quadratmeter Buroflache uUberflUssig werden.
Insgesamt belduft sich der Burobestand am Main auf circa
12 Millionen Quadratmeter.

Makler, die verschiedene Immobiliensegmente bedienen
und neben Selbstnutzern fir Wohnraum auch Investoren,
Versicherungen und Family Offices betreuen, mussten zu-
meist keine Mitarbeiter in Kurzarbeit schicken. Dazu zahlt
beispielsweise das Maklerhaus Aengevelt in Dusseldorf,
das 130 Mitarbeiter hat und funf Niederlassungen unter-
halt.

«Das Maklergeschift ist hdaufiger von Hohen und Tiefen
gepragt. Es gab EinbrtGche nach dem Platzen der Dot-
com-Blase vor etwa 20 Jahren sowie Rickgange nach der
Finanzkrise 2008/2009. Danach hat sich der Markt immer
wieder erholt. Das sollte auch nach der Pandemie so sein.
Unsere Vermittler kennen Hochs und Tiefs”, gibt sich Un-
ternehmenssprecher Thomas Glodek entspannt.

Wahrend Glodeks Vermittlungskollegen am Standort
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... ich rechne damit, dass fur Immobilien im
mittleren und unteren Segment die Preise sinken
und sich einige Eigentlimer, wie beispielsweise
Hoteliers, die in der aktuellen Phase kaum Ertrage
erzielen, von ihren Eigenheimen und Wohnungen
trennen massen. Im Premiumbereich rechne ich
mit weiteren Steigerungen

Magdeburg beobachten, dass die lokale Buronachfrage
weiterhin stabil ist, bemerkt er in Hochburgen wie Dussel-
dorf und Frankfurt am Main eine schleppende Nachfrage,
verbunden mit vielen Bestandsmietern, die Flachen unter-
vermieten mochten. Weil in der Regel auch bei Unterver-
mietungen Makler hinzugezogen werden, verdienen die
Vermittler mit.

Auch John Brlnings, Mitgeschaftsfuhrer der PH Immobi-
liengesellschaft (PHI) in Aachen, konstatierte nach dem
Lockdown einen Rlckgang bei der Nachfrage nach Buros
und Ladenlokalen. ,Das betraf vor allem Geschafte fur
Mode, Schuhe, Kosmetik etc., die keine Waren des tagli-
chen Bedarfs verkaufen”, so der Immobilienexperte. Ein-
zelhandler, die es nicht geschafft haben, sich zu digitali-
sieren und ihre Produkte online zu verkaufen, werden es
auch kunftig schwer haben. Daher rechnet Brinings mit
zunehmenden Geschaftsaufgaben.

.Im Biirosektor prognostizieren wir in den nachsten Mo-
naten ebenfalls mehr Leerstande. Aber das sollte sich
mittelfristig wieder normalisieren”, erganzt PHI-Mitge-
schaftsfihrer Sebastian Hucz. Er ist der Uberzeugung, dass
sich die Arbeitswelt aufgrund der Home-Office-Erfahrun-
gen vieler Arbeitnehmer verandert. ,Auch wir haben in
unserem Unternehmen festgestellt, dass sich unsere Mit-
arbeiter im BUro mehr Freiraum zur persénlichen Entfal-
tung und mehr Komfort winschen. Der Platzbedarf pro
Mitarbeiter wird also steigen — und somit die Nachfrage
nach Immobilien mit flexibleren Mietmodellen”, so Hucz.
Im Wohnimmobiliensektor stieg hingegen bei PHI die
Nachfrage. ,Viele Anleger, die normalerweise in Gewer-
beobjekte investierten, wahlen nun reine Mehrfamilien-
hauser beziehungsweise suchen nach einem Gebaude mit
geringem Gewerbeanteil”, so Brinings: Auf diese Weise
wollen sie Risiken fur Leerstdnde und damit verbundene
Mietausfalle begrenzen.

Wie geht es den Maklerkollegen, die auf Mallorca Geschaf-
te machen? Spanien zéhlte im Frahjahr zu den Landern
mit dem langsten Lockdown, der anndhernd drei Monate
dauerte. Nachdem dieser Mitte Juni aufgehoben wurde,
strdmten nicht nur Touristen, sondern auch viele Besitzer
von Ferienimmobilien auf die Inseln. ,Wir haben wahrend
des Lockdowns zu den Kaufinteressenten Kontakt gehal-
ten. Als nach den Lockerungen viele fur Besichtigungen
auf die Insel kamen, trafen diese besonders schnell ihre
Kaufentscheidung. Der Juli war fir uns sehr erfolgreich”,

%
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berichtet Andreas Dinges, CEO der Firma Private Property
Mallorca, die zwei Niederlassungen auf der Insel hat.

Er fUhrt dies darauf zurtick, dass viele Menschen nun erst
recht ihren Traum von einem Feriendomizil wahr machen
wollen. ,Wahrend der Phase der Einschrankungen haben
sie gesehen, wie wichtig es ist, mehr Wohnraum und ei-
nen groBen Garten zu haben”, so der Immobilienexper-
te. Auch auf dem spanischen Festland oder in Frankreich
flichteten viele Stadter in ihre Ferienh&duser an der Kuste,
um dort die Lockdown-Zeit zu verbringen.

Die Immobilienpreise stiegen jedes
Jahr im Schnitt um 5 Prozent. Laut
Engel & Volkers lag der Durchschnitts-
verkaufspreis bei 1,4 Mio. Euro.

Doch der zweite Schock kam wenige Wochen spéter. Seit
14. August zahlt Mallorca zu den Risikogebieten. Es gab
in den Wochen davor zu viele Neuinfektionen. Die damit
verbunden Quarantdne-Regeln und Tests vermiesen po-
tenziellen Kaufern die Lust auf Auslandsreisen. Dinges
vertraut aber auf kunftige Nachholeffekte, wenn es ei-
nen Impfstoff gibt und der Reiseverkehr im nachsten Jah-
re wieder ruckelfrei lauft. Uber 50 Prozent des Umsatzes
macht sein Unternehmen mit Luxusobjekten, die bei 2,5
Mio. Euro starten. ,Diese Kauferklientel ist vermégend
und kaum von wirtschaftlichen Turbulenzen betroffen”,
so der Immobiliendienstleister, der seit 16 Jahren auf
Mallorca tatig ist und 16 Mitarbeiter beschaftigt. Viele
bendtigen fur den Erwerb keinen Kredit. Das war schon
wahrend der Immobilien- und Finanzkrise 2008/2009 zu
beobachten. Auch damals blieb der mallorquinische Ferie-
nimmobilienmarkt von den Einbrichen auf dem Festland
weitgehend unberidhrt. In Madrid, Barcelona und ande-
ren GroBstadten hingegen kénnen viele Menschen ihre
Mieten und Immobiliendarlehen Corona-bedingt nicht
mehr begleichen. Erstmals seit zehn Jahren gaben dort die
Preise daher nach.

Balearen-Makler Eric Schwinning ist hinsichtlich der Fe-
rienimmobilien ebenfalls optimistisch. Auch er verla-
gerte seine Beratung von Besichtigungsterminen auf
digitale Lésungen. Anfragen wurden vermehrt mit Mes-
senger-Diensten und Video-Calls bearbeitet. Aktuell ar-
beitet der Geschaftsfuhrer von ImmoConceptBalear an
virtuellen 3-D-Touren durch seine Immobilien. Viele Inte-
ressenten hatten sich an die Technik gewohnt.

Das werde auch nach Corona zu einem anderen Kommu-
nikationsverhalten fiihren. Summa summarum rechnet er
kaum mit UmsatzeinbuBen im laufenden Jahr. Die vor-
gegebenen Ziele wirden zwar nicht erreicht. ,Aber wir
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kénnen wir nach jetzigen Berechnungen an das Umsat-
zergebnis des Vorjahres anknupfen”, so Schwinning. Sein
Kollege Andreas Dinges glaubt ebenfalls, dass sein dies-
jahriger Umsatz auf Vorjahresniveau liegen wird.

Fiir die Einheimischen und viele Deutsche sowie andere
Nationalitaten, die auf der Insel vom Tourismus leben und
beispielsweise Hotels betreiben, Hochzeiten planen, Gar-
ten pflegen, Firmenevents organisieren oder als Einzel-
handler arbeiten, sieht die Lage anders aus. Viele plagen
Existenzsorgen. , Daher rechne ich damit, dass fur Immo-
bilien im mittleren und unteren Segment die Preise sinken
und sich einige Eigentimer, wie beispielsweise Hoteliers,
die in der aktuellen Phase kaum Ertrage erzielen, von ih-
ren Eigenheimen und Wohnungen trennen mussen. Im
Premiumbereich rechne ich mit weiteren Steigerungen”,
so Dinges.

Sein Kollege Marcus Trapp pflichtet ihm bei: ,Ich schatze,
dass im mittleren und unteren Qualitats- und Lageseg-
ment die Preise um zehn bis 15 Prozent fallen mussen,
um Erwerber zu finden. Im Luxusbereich sollten die Preise
stabil bleiben. In einigen Gebieten wie dem SlUdwesten,
vom Hafen von Palma bis nach Port d’ Andratx, werden sie
sogar leicht steigen.” Trapp betreibt mit einem Geschafts-
partner ein Vermittlungsgeschaft auf Mallorca, makelt
aber auch Objekte an der Algarve und hat sein Hauptblro
in DUsseldorf.

Die letzten drei Jahre waren fiir den mallorquinischen Fe-
rienimmobilienmarkt sehr gut. Die Immobilienpreise stie-
gen jedes Jahr im Schnitt um 5 Prozent. Laut Engel & V6l-
kers lag der Durchschnittsverkaufspreis bei 1,4 Mio. Euro.
Deutsche bilden auf dem Immobilienmarkt mit etwa 60
Prozent die groBte Kaufergruppe. 12 Prozent der Erwer-
ber sind Spanier, 10 Prozent Briten. Auch Schweizer und
Skandinavier sind wichtige Klienten. In den zurtickliegen-
den 20 Jahren stieg die Inselbevélkerung um 43 Prozent.
Von den knapp 900.000 Einwohnern sind tGber 31 Prozent
Deutsche.

Im vergangenen Jahr wurden auf der Insel noch Debat-
ten Uber ,Overtourism” gefuhrt und die Frage erértert,
wie man gegen Eigentiimer vorgehen kann, die ihre Woh-
nungen und H&user an Touristen vermieten und dem re-
guldren Markt entziehen. Jetzt sehnen sich die meisten
Insulaner nach Gasten. Gleichzeitig wird daruber disku-
tiert, nicht mehr bendétigte Hotels in Sozialwohnungen
umzubauen. Die Politik méchte — Corona hin oder her —
die ,Sauftouristen” in die Wuste schicken, die bevorzugt
in solchen Herbergen absteigen. Das betrifft vor allem
betagte Zwei- und Drei-Sterne-Hauser in weniger guten
Lagen. Laut spanischem Bautragerverband Proinba fehlen
auf der Insel derzeit etwa 16.000 Wohnungen ftr Normal-

verdiener. = Bernhard Hoffmann
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Jenseits der Boom-Stadte

Die Medien berichten gerne
liber (prosperierende) Immobili-
enmarkte in Ballungsregionen.
Gebiete, in denen die Preise und
Mieten stabil sind und Eigenhei-
me teils fiir weniger als 100.000
Euro liber den Tisch gehen, blei-
ben oft unberiicksichtigt. Welche
Provisionsvereinbarungen treffen
zum Beispiel Makler in der West-
pfalz, bei geringer Kaufkraft und
moderaten Preisen? Wie wirkt
sich fir sie die neue gesetzliche
Provisionsteilung aus? Wie erhal-
ten sie selbst von finanzschwa-
chen Verkaufern eine Courtage?

oogelt man die Stadt Pirmasens,

dann wird als erste Wortergan-
zung ,Armut” vorgeschlagen. Kein
Wunder: Wird ein neuer Armutsbe-
richt fur Deutschland veroffentlicht
oder eine Studie zu Kinderarmut
oder der Quote der Hartz-IV-Bezie-

Renovierungsobjekte
v Leere Wohnungen
Zugestellte Hauser
Neubauimmobilien

 SPACE RENOVATOR

her, dann fuhrt die Stadt haufig die
Negativliste an. Auch die Arbeitslo-
senquote liegt mit 12,3 Prozent Gber
dem Bundesdurchschnitt von 6,4
Prozent. Dazu kommt die héchste
Pro-Kopf-Verschuldung.

Man muss allerdings auch sehen, dass
die Stadt von mehreren Tiefschldagen
gebeutelt wurde. Bis in die 1970er
Jahre hinein war die Region Pirma-
sens-Zweibrucken von Schuhfabriken
gepragt. lhr ging es gut. Weil der
GrofBteil der Fabrikjobs aus einfachen
Anlerntatigkeiten bestand, bestand
fur wenige Westpfalzer Anlass, eine
hohere Schulausbildung zu absolvie-
ren. Mit der Verlagerung der Schuh-
produktion zunachst nach Stdeuropa
und spater nach Asien kam die Globa-
lisierung im auBersten Stdwesten der
Republik an. Von ehemals tber 500
Schuhfabriken in der Stadt sowie im
Kreis existieren heute noch drei. Zéhl-
te Pirmasens in den 1980er Jahren
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In den letzten zwolf Monaten
haben sich die Preise fir
gepflegte Mehrfamilienhauser
um 20 Prozent erhoht.

Die Nachfrage ist auch nach
Ausbruch der Corona-Krise
nicht zuriickgegangen

noch tber 60.000 Einwohner, so sind
es aktuell etwa 42.000.

Der zweite Schock kam liberraschend
vor 30 Jahren. Nach der Wiederverei-
nigung wurde die Zahl der alliierten
Soldaten drastisch reduziert. Aus Pir-
masens zogen viele tausend US-Solda-

3D Bild




MARKTE

www.immobilien-profi.de

ten ab, Uber 5.000 Arbeitsplatze gingen verloren. Letztlich
waren auch viele Deutsche bei der U.S. Army tatig.

.Die Einstiegspreise sind mit einem
Kaufpreis-Vervielfaltiger von 10
vergleichsweise moderat, so dass

sich Renditen von vier bis finf Prozent
erwirtschaften lassen.”

Eine dhnliche Entwicklung spielte sich in Zweibricken ab.
22 Kilometer von Pirmasens entfernt verlieBen in jener
Zeit ebenfalls viele tausend Amerikaner ihren deutschen
Stutzpunkt. Durch ihren Abzug wurde ein Geldnde frei,
das einem Drittel der Stadtflache entsprach. Ein Bereich
(Kreuzbergkaserne) wurde zur Hochschule, ein anderer zu
einem Regionalflughafen, der aber nur wenige Jahre be-
trieben wurde und Ende 2014 schloss. Am erfolgreichsten
ist das Fashion-Outlet-Center neben dem ehemaligen Air-
port, das vier Erweiterungen hinter sich hat und die flinfte
gerade plant.

Zu allem Ungluck befindet sich der gréBte Stolz der Regi-
on in der Dauerkrise: Der FuBballclub 1. FC Kaiserslautern.
Viele Jahrzehnte aus der ersten Bundesliga nicht wegzu-
denken, spielen die ,Roten Teufel” seit funf Jahren in der
dritten Liga.

Naturlich gibt es auch in Pirmasens und der Region gute
Wohngegenden und Quartiere mit hohen Immobilienprei-
sen. Und Anleger, die in Karlsruhe, Mannheim und Heidel-
berg keine Mehrfamilienhauser finden, haben mittlerwei-
le ihre Fuhler in die benachbarte Westpfalz ausgestreckt.
,In den letzten zwolf Monaten haben sich die Preise fur
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gepflegte Mehrfamilienhduser um 20 Prozent erhoht.
Die Nachfrage ist auch nach Ausbruch der Corona-Krise
nicht zurlickgegangen”, berichtet der Pirmasenser Makler
Alexander Schaaf. Im Gegenteil: ,Mehr Menschen haben
eine diffuse Angst vor einer Geldentwertung und investie-
ren in Betongold.”

Weitere Beweggriinde liegen fur den Geschaftsfuhrer der
gleichnamigen Immobilienfirma auf der Hand: Niedrige
Zinsen und ein in der Stadt sowie einigen Umlandgemein-
den weitaus hoheres Angebot an Mehrfamilienhausern
als in Ballungsregionen. Die Einstiegspreise sind mit einem
Kaufpreis-Vervielfaltiger von 10 vergleichsweise moderat,
so dass sich Renditen von vier bis funf Prozent erwirtschaf-
ten lassen, wie Schaaf vorrechnet. Zum Vergleich: in Mainz
liegt der Faktor bei 20, in Stuttgart bei 33. Fir Eigentums-
wohnungen aus dem Bestand in mittelguten Lagen wer-
den in Pirmasens 700 Euro aufgerufen, in Zweibricken
1.000 Euro und in Kusel 800 Euro pro Quadratmeter. Dies
geht aus aktuellen Zahlen des IVD hervor. Die Kaltmieten
belaufen sich in guten Wohnlagen von Pirmasens auf etwa
5 Euro, in Zweibricken auf 5,50 Euro und in Kaiserslautern
auf 6,50 Euro pro Wohnquadratmeter.

Investoren konnen kaum mit steigenden Mieten rechnen.
Aber auch in vielen betuchteren Gegenden unterbin-
den seit Uber funf Jahren Mietpreisbremsen Erhéhungs-
maoglichkeiten, wie sie in den 2000er Jahren noch még-
lich waren. Kurz: Fur viele Anleger ist es wichtiger, ihr
Geld Uberhaupt investieren zu kénnen, letztlich um den
Negativzinsen ihrer Bank zu entgehen.

Unter den Selbstnutzern sind seit Neuestem viele Personen,
die jahrzehntelang zur Miete wohnten. Seit Ausbruch der



Pandemie halten sie Ausschau nach
einem Eigenheim mit Garten. ,Viele
nutzten die Zeit des Lockdowns, um
sich mit einem Immobilienerwerb aus-
einanderzusetzen und merkten, dass
dank der niedrigen Zinsen ein Immo-
bilienkauf moglich ist”, beobachtet
Andreas Schnellting. Er ist Inhaber der
AS Immobilien in Kusel. Die Kreisstadt
liegt etwa 30 Kilometer nordwestlich
von Kaiserslautern und zahlt rund
5.000 Einwohner.

.Seit Corona sind die Zinsen noch-
mals gesunken. Viele wollen nicht
mehr in einer 60-Quadratmter-Miet-
wohnung leben, sondern in einem
Haus mit AuBenflache. Haufig sind
die Kaufer handwerklich begabt und
suchen gezielt nach Eigenheimen fur
weniger als 100.000 Euro”, beobach-
tet Schnellting. Wenngleich er anfligt,
dass diese Klientel haufig Probleme
bei der Finanzierung habe: Es fehle an
Eigenmitteln, oft arbeiten die Interes-
senten in befristeten Arbeitsverhalt-
nissen; Kurzarbeit sei in der Region
bereits vor der Pandemie ein weitver-
breitetes Phanomen gewesen.

Viele Kaufinteressenten kommen ak-
tuell auch von weiter weg. lhr Kal-
kal: Wenn sie kanftig haufiger im
Home-Office arbeiten koénnen und
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Nur bei Neubauprojekten ist es auch bei uns Ublich,
dass die Provision vom Bautrdger in den Verkaufspreis

inkludiert wird. Zudem vereinbare ich in Einzelfallen bei
hoherpreisigen Objekten eine reine Verkauferprovision.

seltener ins Buro in die 80 bis 100 Ki-
lometer entfernte, prosperierende
Vorderpfalz (Landau, Bad Durkheim,
Neustadt a.d. WeinstraBe) fahren
mussen, dann kénnen sie sich ein Ei-
genheim mit Garten in landlicher Um-
gebung leisten.

,Dorfer mit weniger
als 500 Einwohnern,
die eher abgelegen
sind sowie Uber keine
nennenswerte Infra-
struktur wie Super-
markte, Arzte, Schulen
oder Kitas verflgen,
haben es ungebrochen
schwer.”

Und weil nicht nur die Zinsen, son-
dern auch die Benzinpreise seit Lan-
gem niedrig sind, wahlen immer mehr
Familien diesen Weg. ,FUr eine hoch-
wertige Immobilie, die ich fur 320.000
anbiete, hatte ich vor Corona im Nor-
malfall alle paar Wochen eine Anfra-
ge. Bis wir beim Notar saBen, vergin-
gen oft zwei Jahre. Nun melden sich
fur ein solches Objekt innerhalb von

zwei Wochen Uber 20 Interessenten,
einige mit konkreten Kaufabsichten.
Die meisten kommen von auswarts”,
so Schnellting.

Sein Kollege Markus Mayer beobach-
tet Ahnliches in seiner Region. Er ist
im Umfeld von Kirchheimbolanden
tatig. Die Stadt mit rund 8.000 Ein-
wohnern liegt zwischen Mainz und
Kaiserslautern. Auch sein Einfami-
lienhaus-Markt scheint von der Pan-
demie zu profitieren. ,Es suchen viel
mehr Interessenten aus Mainz in der
Region. Sie haben die Erfahrung ge-
macht, dass ihre Wohnung in der Lan-
deshauptstadt zu klein ist, um dort
im Home-Office und mit Familie ar-
beiten zu kénnen. Jetzt mieten oder
kaufen sie ein Haus in Kirchheimbo-
landen und pendeln die 40 Kilometer.
Die Kaltmieten in der Landeshaupt-
stadt liegen bei etwa 12 Euro: Fur
eine 100-Quadratmeter-Wohnung in
Mainz bekommt man in Mayers Ver-
mittlungsgebiet ein Haus mit doppelt
so viel Wohnflache plus Garten.

Allzu landlich darf es allerdings nicht
sein. ,Dorfer mit weniger als 500 Ein-
wohnern, die eher abgelegen sind
sowie Uber keine nennenswerte In-
frastruktur wie Supermérkte, Arzte,
Schulen oder Kitas verfligen, haben
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es ungebrochen schwer”, so Mayer, der Inhaber der Firma
Eupora-Immobilien ist. Je abgeschiedener der Ort, umso
schlechter sei zumeist auch die Internet-Versorgung. Die-
ser Punkt sei allen Interessenten wichtig.

Wegen dieser Entwicklungen liegt die Nachfrage bei Mak-
ler Andreas Schnellting Gber 30 Prozent héher als im Ok-
tober vergangenen Jahres. Ob der Trend, aufs Land zu
ziehen, nachhaltig sein wird, vermag er nicht zu prognos-
tizieren. So ganz traut er dem Braten nicht. Die groBe Un-
bekannte ist, ob Home-Office auf Dauer fur viele Beschaf-
tigte eine Option ist. Oder ob nach der Pandemie wieder
alle funf Tage die Woche an ihren Arbeitsplatz einrtcken.
Immerhin tragt die hohere Nachfrage dazu bei, dass in vie-
len Kommunen der Westpfalz nach Jahren der Stagnation
die Preise fur Wohneigentum moderat stiegen. ,In den zu-
rickliegenden zwei bis drei Jahren erhdhten sie sich um
funf bis zehn Prozent”, erklart Makler Klaus Baumann aus
Zweibrucken.

Auch Kollege Andreas Schnellting

hat fir Hauser unter 100.000 Euro
einen eigenen Honorierungsweg
gefunden: Er nimmt vom Verkaufer
pauschal 3.000 Euro und vom Erwerber
die Ublichen drei Prozent netto.

Der gr6Bte Arbeitgeber in Zweibrticken, der Kranhersteller
Tadano-Demag, steckt seit September in einer Insolvenz in
Eigenverwaltung, circa 1.600 Arbeitspldatze hangen an der
Firma, die sich nun gesundschrumpfen und Unternehmen-
steile verkaufen mochte. Dieser Schock und die offene Ent-
wicklung weiterer Betriebe, die wegen der Corona-Folgen
vielleicht Leute entlassen mussen, lassen Makler Baumann,
der seit 1997 in der Region Zweibrlcken tatig ist, die Zu-
kunft ebenfalls nicht rosarot sehen.

Alle befragten Makler sagen, dass sie in Uber 90 Prozent
der Falle mit der ortstblichen Provisionsteilung arbeiten
und glauben, dass sich die neue gesetzliche Regelung ab
Jahresende kaum auf ihre Vergttung auswirkt. Bei durch-
schnittlichen Verkaufspreisen fur Eigenheime zwischen
120.000 und 200.000 Euro mussten sie von beiden Seiten
eine Courtage nehmen, um finanziell Gber die Runden zu
kommen. Die Teilung werde auch von beiden Seiten, also
sowohl vom Verkaufer als auch vom Kaufer, akzeptiert. Bei
hoheren Verkaufspreisen, die in Ballungsregionen selten
unter 700.000 Euro liegen, kénnten Kollegen naturlich auf
die Verkauferprovision verzichten. In der Westpfalz sei dies
undenkbar. ,Nur bei Neubauprojekten ist es auch bei uns
Ublich, dass die Provision vom Bautrager in den Verkaufs-
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Ich erhalte die Verkauferprovision erst,
wenn die Kaufpreissumme geflossen ist.
Dies vereinbare ich seit Gber 20 Jahren
mit den Verkaufern”

preis inkludiert wird. Zudem vereinbare ich in Einzelfallen
bei hoéherpreisigen Objekten eine reine Verkauferprovi-
sion”, erlautert Makler Schnellting. Fur solche Objekte sei
die Nachfrage geringer und der Hinweis auf einen provi-
sionsfreien Erwerb durch den K&ufer ziehe bei manchen
Objekten zusatzliche Interessenten an.

Haufiger anzutreffen sind spezielle Courtage-Vereinba-
rungen bei niedrigen Immobilienwerten. , Bei Immobilien
fur weniger als 100.000 Euro nehme ich von Kaufer und
Verkaufer eine Pauschale von jeweils 4.000 Euro. Bei Ob-
jekten, die fur weniger als 50.000 Euro angeboten werden,
berechne ich 3.500 Euro von beiden”, erldutert Markus
Mayer aus Kirchheimbolanden seine Kalkulation: ,Letzt-
lich sind solche Objekte oft sanierungsbedurftig. Das heif3t,
es sind mehr Besichtigungen nétig und die Kaufer haben
meist ein geringes Einkommen, weshalb ihre Finanzierung
oft kompliziert ist.” Unter dem Strich verursachten solche
Objekte mehr Arbeit als marktgangige Hauser.

Auch Kollege Andreas Schnellting hat fur Hauser unter
100.000 Euro einen eigenen Honorierungsweg gefunden:
Er nimmt vom Verkaufer pauschal 3.000 Euro und vom Er-
werber die Ublichen drei Prozent netto. Hier werden mit
der gesetzlichen Neuregelung gegebenenfalls kleine An-
passungen nétig, damit der Erwerber keine héhere Provi-
sion bezahlt als der Verkaufer.

Im strukturschwachen Siidwesten stehen Makler zudem
vor dem Problem, dass manche Verkaufer die Maklerpro-
vision nicht aus eigener Tasche direkt nach dem Notar-
termin bezahlen kénnen. ,Ich erhalte die Verkauferpro-
vision erst, wenn die Kaufpreissumme geflossen ist. Dies
vereinbare ich seit Uber 20 Jahren mit den Verkaufern”,
so Immobilienexperte Schnellting. Das sei ebenso gut fur
Personen, die von einer sparlichen Witwenrente leben wie
fur verschuldete Verkaufer geeignet.

Einen weiteren Pluspunkt kénnen viele Makler in [andli-
chen Regionen verbuchen: Der Wettbewerb untereinander
ist nicht so groB. In Boom-Stadten wie Hamburg, Berlin,
Ko6ln oder Dusseldorf hat sich die Zahl der Maklerfirmen
in den zuruckliegenden zehn Jahren mehr als verdoppelt.
Steigende Objektpreise locken viele Grinder an. Aber auch
in der Westpfalz konnte die Zeit der Beschaulichkeit vorbei
sein. Vor einigen Monaten erdffnete Von Poll Immobilien

eine Niederlassung in Zweibrlcken. = Bernhard Hoffmann
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NEU beim IMMOBILIEN-PROFI: Zwel P"LLQSE.;\ .
Hybrid-Seminare mit einer Kiapp

Live vor Ort oder bequem von zu Hause - Sie haben die Wahl! Seit November bietet der
IMMOBILIEN-PROFI ein neues Seminarerlebnis an: Hybrid-Seminare, an denen Teilnehmer
sowohl physisch in unserem Seminarraum in Kéln als auch live und online iiber ein Video-
konferenzsystem teilnehmen konnen.

Wir reagieren damit auf die aktuellen Corona-Bedingungen, denn die Teilnehmerzahl ist auf-
grund des nétigen Sicherheitsabstands begrenzt, zudem erschweren Mobilitatsbeschrankungen
die Anreise. Damit unsere Mitglieder aber dennoch ihre Weiterbildungsplicht erftillen kénnen
und die Nachfrage nach Seminaren bedient werden kann, ist nun auch eine zeitgleiche virtuelle
Teilnahme maoglich.

Die Konstellation Seminar plus Online-Ubertragung schlagt zwei Fliegen mit einer Klappe: Zum
einen spricht der Referent weiterhin vor echten Teilnehmern und fuhlt sich — im Gegensatz zu
reinen Online-Seminaren — in seinem gewohnten Element. Zum anderen kann dank der Hybri-
disierung die Anzahl der Online-Teilnehmer nahezu unbegrenzt erhéht werden.

Unabhangig von Corona werden wir unseren Mitgliedern auch in Zukunft die Méglichkeit bie-
ten, Geld und Zeit zu sparen, indem Fahrtkosten und -zeit wegfallen. Die Technik im Seminar-
raum wurde daflir entsprechend aufgerustet und ermdéglicht so ein abwechslungsreiches und
intensives Seminarerlebnis — eben das Beste aus beiden Welten, der realen und der virtuellen!

alle
Was bieten wir? SE.M d
Um dem Seminar auch online mehr Leben zu geben, haben wir seit diesem Monat drei Ka- d b
meras im Raum fest installiert. Dadurch erhalten auch die Online-Teilnehmer immer die beste ale
Sicht. Und zwar auf den Referenten, den Flipchart sowie optional bei Zwischenfragen auf die -

Seminarraum Koéln ~ Kamera 2
Ton Teilnehmer e'e
Kamera 3 . .
e @, {optional) Flipchart . .
TTTITIT I 1T ¢
o ®
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‘-Q Referent Seminarteilnehmer 'I_I'

mit Mikre vor Ort

m m Streaming—PC ® I. I
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vor Ort teilnehmenden Kollegen. Der Referent ist zum besseren Verstandnis mit
einem Mikrofon ausgestattet und auch die Teilnehmer im Raum kénnen bei Be-
darf jeweils per Ton zugeschaltet werden. Fir den Wechsel zwischen den Kame-
rapositionen — wie bei einem Regiepult — sorgt ein spezieller Video-Mixer. Dieser
kann entweder vor Ort oder auch per Netzwerk von anderen autorisierten PCs
gesteuert werden. Damit hat IMMOBILIEN-PROFI volle Kontrolle in Bezug auf den
Livestream und ist zugleich flexibel in der Bedienung.

Was benoétigen Sie?

Sicherlich haben auch Sie in den vergangenen Tagen bereits Erfahrungen mit
Online-Konferenzen gesammelt. Haben Sie daher keine Scheu! Als Software
nutzen wir die derzeit populdre ZOOM Videokonferenz. Voraussetzung fur die
Online-Teilnahme ist ein Rechner mit einem Internet-Browser und normal schnel-
lem Internetzugang, idealerweise auch ein Headset mit Mikrofon und eine durch-
schnittliche Webcam. Letztere ist standardmaBig in fast allen Laptops integriert.
Sie haben zwar die Méglichkeit, Ihre Kamera wahrend des Seminars zu deaktivie-
ren, jedoch ist fur einen optimalen Lernerfolg die visuelle Kommunikation emp-
fehlenswert. Auf diese Weise erhalt auch der Referent die nétige Ruckmeldung
der Teilnehmer und jeder Teilnehmer kann alles mitverfolgen und mit jedem kom-
munizieren - fast wie ein ,normales” Seminar, eben nur hybrid!

Wie melden Sie sich an?

Eine Ubersicht unserer aktuellen Seminare finden Sie auf der IMMOBILIEN-PROFI-
Homepage. Dort kénnen Sie sich wie gewohnt zu den Seminaren anmelden.
Wenn Sie an einer Hybrid-Veranstaltung nur online teilnehmen wollen, kénnen
Sie das in dem Kommentarfeld anmerken. Das war es schon! Weitere Informatio-
nen sowie den Link mit dem Zugang erhalten Sie dann per E-Mail.

Das Angebot bezieht sich bisher jedoch nur auf Seminare, die im Seminarraum
des IMMOBILIEN-PROFIs in KoIn stattfinden. Reine Prasenz-Seminare in anderen
Stadten werden weiterhin stattfinden und sind gerade zum Netzwerken unent-
behrlich.

Und ganz wichtig: Ein Seminar-Tag beim IMMOBILIEN-PROFI, also sieben Stun-
den geballte Weiterbildung, reicht bereits fiir Ihre jahrliche Fortbildungspflicht.
Weitere Details finden Sie ab Januar 2021 auf www.immobilien-profi.de/Seminare.
Sollten Sie noch Fragen haben, kénnen Sie uns gerne per Telefon unter der
0221/ 16 80 71-10 kontaktieren.




Das neue Maklerrecht

Achim Amann

Am 23.12.2020 tritt in Deutsch-
land das neue Maklerrecht in
Kraft. Im Kern bedeutet dies fiir
uns als Makler, dass im privaten
Wohnungsmarkt vom Kaufer fiir
unsere Dienstleistung nicht mehr
als vom Verkaufer verlangt wird.
Die Hohe der Provisionen ist da-
bei frei verhandelbar. Je nach Re-
gion und Art der Immobilie wird
also der Wettbewerb die Hohe
der Provision regeln.

us unserer Sicht ist das neue

Maklerrecht, auch Bestellerprin-
zip genannt, fur alle Marktteilnehmer
von Vorteil. Schon sehr lange befur-
worten wir, dass die Verkdufer dem
Makler fur seine Leistungen ein Ho-
norar zahlen. Die einseitige Zahlung
des Maklers nur fur die Kauferseite
war nicht mehr zeitgemaB. Wir se-
hen deshalb groBe Chancen im neu-
en Maklergesetz. Sowohl fur Kaufer

als auch fur Verkaufer. Wir gehen da-
von aus, dass die Verkaufer sich auf
Provisionen von 3 Prozent plus ge-
setzlicher Mehrwertsteuer einstellen
werden und die Kaufer ebenso.

Die bisherigen Erfahrungen sind po-
sitiv Wir haben bereits mehrfach be-
wiesen, dass der private Verkaufer
am besten fahrt, wenn er sogar die
komplette Maklerleistung bezahlt.
Somit kann der Kaufer provisionsfrei
kaufen und spart Eigenkapital. Bei
vielen Banken ist es Usus, eher hdhere
Kaufpreise zu finanzieren als die Mak-
lerkosten. Mit Black Label Immobilien
bieten wir schon lange neben der er-
folgsbasierten Maklervergltung auch
ein flexibles Modell an.

Unser Modell sieht wie folgt aus: Es
wird ein pauschaler Satz mit dem
Makler vereinbart, welchen der Ver-
kaufer direkt an den Makler zahlt, je
nach gewulnschter Dienstleistung und

IMV GmbH

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

KOLUMNE
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Der einzige echte Nachteil,

den ich im neuen Maklerrecht
erkenne, ist der deutlich lange-
re Zahlungslauf. Gerade in den
Grol3stadten wie Berlin dauert
es oft mehrere Wochen, wenn
nicht sogar Monate, bis der
Kaufpreis bezahlt wird.

Aufwand. Wir werden nun die kom-
menden Jahre beobachten kénnen,
ob sich nicht sogar -vergleichbar wie
in praktisch allen anderen freien Be-
rufen — eine Art Beraterhonorar ver-
einbaren lasst. Der Vorteil fur Makler

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 Ihrer Region:
www.imv-online.de/jetzttesten

MARKTDATEN
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hierbei ist, dass er keine Arbeiten und Leistungen erbrin-
gen muss, die spater nicht vergttet werden.

Die Vorteile des neuen Maklerrechts fur Kaufer ist neben
dem geringeren Einsatz von Eigenkapital auch die Ver-
gleichbarkeit von Maklerleistungen. Die Kaufer kénnen
recht klar erkennen, welche Makler welche Leistungen
durchsetzen und abrechnen — auch beim Verkaufer. Aller-
dings werden dadurch gerade kleine Makler méglicher-
weise nicht am Markt bestehen kénnen.

Neue Herausforderungen

Den Trend zur Marktkonsolidierung beobachten wir aber
schon seit mehreren Jahren, denn die Anforderungen
an Makler steigen permanent. Immer mehr gesetzliche
Anforderungen fur Weiterbildungen haben nicht nur die
Eintrittsbarrieren erhdht, sondern auch die wirtschaftli-
chen Risiken. Auch die erheblichen und wachsenden Kos-
ten fur Marketing und Infrastruktur stellen unsere Zunft
vor Herausforderungen.

Der Autor

Achim Amann ist Geschaftsfiihrer
bei Black Label Immobilien in
Berlin-Brandenburg, Leipzig und
Magdeburg

Der einzige echte Nachteil, den ich im neuen Maklerrecht
erkenne, ist der deutlich langere Zahlungslauf. Gerade in
den GroBstadten wie Berlin dauert es oft mehrere Wo-
chen, wenn nicht sogar Monate, bis der Kaufpreis bezahlt
wird. Somit ist schon jetzt erkennbar, dass der Makler lan-
ge auf die Begleichung seiner Rechnung warten mussen
wird. Dies ist wiederum eine Anforderung an das Ma-
nagement der Maklerh&user: Sie mussen fir ausreichend
Kapitaldeckung sorgen, um solche Phasen zu Uberstehen.
Auch wenn das Gesetz zu einer gewissen Marktbereini-
gung mit entsprechenden Nachwirkungen fuhren wird,
so bin ich Uberzeugt, dass nicht nur wir und unsere Wett-
bewerber davon profitieren werden. Auch fur die ande-
ren Marktteilnehmer, private und institutionelle, wird das
neue Maklerrecht von Vorteil sein. =

IMMOBILIENPROFI

kompakt

Alles fiir den schonsten Beruf

'WEG-RECHT

Neues vom
Verwaltertag
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m Ihre Webseite —
der Flop?
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Wettbewerbsbeobachtung

Die vorliegende Ausgabe beschaftigt sich mit den Themen Internet, Webseiten, deren
Konzeption und Reichweiten. Alles Dinge, die fur Makler heute Relevanz besitzen.
SchlieBlich kann es als sicher gelten, dass ein Eigentamer immer auch den Online-Auftritt
eines Maklers studiert, bevor er einen Auftrag unterschreibt. Und der wird in Zukunft
weiter an Bedeutung gewinnen, da sich Makler nicht mehr kostenlos anpreisen darfen.
Somit machen sich viele Kollegen Gedanken uber ihres Internet-

MaklerCharts von immoXXL vergleicht
" o won -
unternehmen in Bezug auf die Platzie-
rungen bei Google zu maklerrelevanten
Suchbegriffen. Die Charts bieten speziell
il i die erste

Auftritts. SchlieBlich soll die Webseite neues Eigentamer-interesse generieren.

Aber eine Frage wird dabei selten gestellt: Wie viele Interessenten verlere ich wegen
meines Webauftritts?

Diese Frag g hat durchaus kann auch einen
negativen Akquise-Saldo haben. Ihre Homepage steht schiieBlich in Konkurrenz zu allen
anderen lokalen Anbietern ~ mindestens: Denn es gibt ja auch noch die uberregionalen
Wettbewerber, die mit Wagniskapital gedopt wurden.

Falhren Sie darum einen regelmaBigen , Check” Ihrer lokalen Mitbewerber durch, binden
Sie auch neutrale Personen, moglichst Personen im Alter lhrer Zielgruppe, mit ein
Welche Website gefallt? Und warum? Was schafft Vertrauen? Was fahrt zur Ablehnung?
Dieser Test sollte g lefert Sie fest, dass
Ihre Zielgruppe ganz anders reagiert, als es sich , die Leute von der Werbeagentur
vorstellen.

Werfen Sie anschiieBend einen Blick auf die aktuelle Technik der Wettbewerber. Sind de-
ren Webseiten responsiv, stellen sie sich also automatisch auf unterschiedliche Endgerate
und Displays ein? Wer dies nicht leistet, wird von Google schonungslos herabgestuft und
veriiert 50 viele Klicks.

Wie stellen sich die Mitbewerber vor? Gibt es Fotos vom Team? Wer eine immaterielle
Dienstleistung anbietet, muss irgendwie Vertrauen aufbauen. Der Auftraggeber kauft
schiieBlich , die Katze im Sack”, da man das Endprodukt weder testen noch anfassen
kann. Das it auch for Referenzen der Kollegen. Daher muss man dem Kunden im
Dienstleistungsmarketing Indizien dafir liefern, dass man der richtige Partner fir sein
Anliegen ist.

Die Beobachtung der Mitbewerber ist durchaus lohnend. Lenkt sie den Bick doch auf das
Iokale Urnfeld und nicht au die neuesten — und teuren ~ Ideen von Unternehmensseiten
anderer Branchen und Regionen, mit denen man in keinem Wettbewerb steft. Wir wer-
den dieses Thema in den nchsten Ausgaben weiterverfolgen und einen entsprechenden
Leitiaden hierzu verdffentiichen.

w@%o; 1

Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag de

und einzige deutschlandweite Auswertung
von Google- Suchergebnissen.

Durch ein ausgefeiltes Punktesystem sieht je-
der Makler seinen Erfolg bei der Suchmaschi-
ne und kann ihn direkt mit anderen Mitbe-
werbern vergleichen.

Die MaklerCharts ~(www.maklercharts.de)
werden alle 14 Tage durch die Auswertung
von dber vier Millionen Platzierungen bei
Google aktualisiert. Auf diese Weise kannen
alle Veranderungen im Auswertungszeitraum
gesehen und die Entwicklung der eigenen
Webseite und der der Mitbewerber verfolgt
werden.

WARUM MAKLERCHARTS

Fur die Akquise von neuen Alleinauftragen ist
Google eine sehr wichtige Quelle. Diese kann
aber nur durch teure Werbeplatzbuchungen
(Google Ads) oder Top-Platzierungen bei
wichtigen Keywords in den organischen Such-
ergebnissen angezapft werden.

Bisher gab es am Markt kein Auswertungssys-
tem, welches den tatsachlichen Google-Erfolg
von Immobilienmaklern zeigt und deren Be-

Weiter auf Seite 2 >

Themen der nachsten
kompakt-Ausgabe (Januar):

MGM Der Verkauf des
Unternehmens

AGW Erste Erfahrung mit
dem neuen Maklerrecht
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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-
konditionen
sichern!

Uber 2.500 Bewertungen
durchschnittliche Kundenbewertung

~ 4,7/5
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Prozesse und der automatische
Anfragenmanager von onOffice
erleichtern unsere Arbeit und
schenken uns Zeit fiir person-
liche Kundenkontakte.

Wir nutzen die Digitalisierung zu
unserem Vorteil und zum Vorteil
unserer Kunden.

Dr. Oliver Alt ovel
Volksbank Munsterlan eG

Erfolgreich mit onOffice

Uber 30.000 Anwender vertrauen bereits auf die Immobiliensoftware von onOffice. Pro Jahr
wachst die Zahl um rund 1.000 Neukunden. Das Familienunternehmen wurde 2001 durch

Inhaber Stefan Mantl gegrindet und beschaftigt aktuell etwa 300 Mitarbeiter.
Jetzt wechseln und noch erfolgreicher makeln.

JonOffice

onOffice.com SOFTWARE



