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Fortschritte hewahren

Derzeit zeigt sich der Immobilienmarkt, bezogen auf Wohn-
immobilien fir Eigennutzer und Kapitalanleger, in einer fir
die Branche bedngstigenden Verfassung — die Nachfrage lésst
spurbar nach, das Angebot Ubertrifft in vielen Bereichen den
Bedarf, der Absatz ist schleppend.

Wahrend Newcomer, die erst in den letzten finf Jahren ins
Immobiliengeschéft eingestiegen sind, diesem, bisher fir sie
unbekannten Phdnomen, hilflos gegentberstehen, erinnern
sich die ,alten Hasen” an friihere Zeiten, in denen sie Ver-
gleichbares erlebt und durchgestanden haben — der Markt
wechselt vom Verkédufermarkt zum Kaufermarkt!

Klingt sehr dramatisch, oder? Es ist auch nicht von mir. Mit den
oben aufgefiihrten Worten beginnt das Buch ,,Immobilienver-
kauf” von Klaus Nielen aus Marz 1995.

Die Zinsen der letzten 10 Jahre haben gewaltige Nachfrage
nach Immobilien entfacht, die vom Markt zu keiner Zeit befrie-
digt werden konnte. Nun erfolgt die Uberfallige Korrektur.

Was die aktuelle Zinssteigerung bewirkt, hat kirzlich Ralf
Schwarzhof (Leibrentenbérse) in einem Webinar vorgerechnet.
Eine Immobilie mit Kaufpreis 1 Million Euro und Mieteinnah-
men in Héhe von 45.000 bietet einem Erwerber 10.000 jahrli-
chen Uberschuss, solange mit 1,5 Prozent Zins und 2 Prozent
Tilgung finanziert wird. Heute gelingt das aber eher mit

3,5 Prozent Zins und fuhrt zu einer jahrlichen Unterdeckung
von 10.000 Euro.

Was wiirde ein Investor mit gleicher Renditeerwartung heute
fur dieses Objekt zahlen? Nur bei 665.000 Euro Kaufpreis geht
die Rechnung noch mit 10.000 Euro Jahrestberschuss auf.
Entweder geben die Preise entsprechend nach, oder die Nach-
frage bleibt aus. Was bedeutet das fur die Maklerbranche?

Die bisherige Situation war durch geringes Angebot und
extreme Nachfrage gekennzeichnet. Ergebnis: Wenig Objekte
und viele Interessenten. Heil3t eigentlich: Viel Arbeit, durch die
Bearbeitung von Anfragen, und weniger Lohn durch seltene
Transaktionen.

Kippt die Situation nun in Richtung Kaufermarkt, erhéht sich
das Angebot. Die Nachfrage schwindet zwar deutlich, sollte

aber immer noch ausreichen, um den Markt in Bewegung zu
halten. Es dauert nur alles eben ein wenig langer.

Bislang zahlte nur der Eigentiimer, Interessenten gab es im
Uberfluss. In einem Verkdufermarkt konnten sich die Eigen-
timer ihre Makler genau aussuchen. Die Profis mussten
deshalb in den letzten zehn Jahren an Marketing, Eigentimer-
und Auftragsgewinnung arbeiten, um nicht den Anschluss zu
verlieren.

In der Leistungserbringung stieg derweil die Effizienz. Es ging
um maoglichst viel Ergebnis bei geringem Aufwand und wenig
Reibungsverlusten in guter Qualitat. Sonst waren die vielen
Anfragen nicht zu bewaltigen. Die Branche hat sich dadurch
professionalisiert.

Immobilienbdrsen sind im Verkaufermarkt eigentlich ohne
Bedeutung. Wer braucht Annoncen, wenn Interessenten
Schlange stehen? Die Maklerbranche hat deshalb die Portale
groBzlgig weiter gefuttert — leben und leben lassen oder wie
man im Rheinland sagt: Man muss auch génnen kénnen.

Jetzt geht es ab in den Kaufermarkt. Wird sich alles nun ins
Gegenteil kehren? Werden die Borsen dominanter? Geraten
die Fortschritte der letzten Jahre wieder in Vergessenheit?
Wenn Interessenten und nicht mehr die Eigentiimer im Fokus
stehen, gibt es dann wieder ,, Arbeitstermine” mit Kaufern
und Besichtigungen am Wochenende? Wird im Verkauf bald
wieder mit Druck gearbeitet?

Es bleibt zu hoffen, dass doch einiges bewahrt wird.

to@o%o: (

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Die Volksbank Immobilien Minsterland produziert seit
Oktober 2021 Podcasts. Mittlerweile existieren 26 Folgen
mit Informationen fur Verkaufer und Erwerber, oft Exper-
teninterviews. Manche Folgen werden viele hundertmal
aufgerufen. Von Bernhard Hoffmann

Besser akquirieren!

Perfekt ist, wenn man nichts mehr weglassen kann.
Beim Makeln2 1-Akquise-Prozess sieht’s danach aus.
Eine Zusammenfassung mit Tipps zur Umsetzung.
Von Werner Berghaus
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Die Generierung neuer Eigentimerkontakte gehort
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takte investiert. Doch was passiert mit den gewonnenen
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wird plotzlich groB3
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36 Warum Kontrolle teuer ist
Angestellte arbeiten lieber und oft besser, wenn
sie moglichst viel Eigenverantwortung haben.
Wenngleich dies mittlerweile alle Fiihrungskrafte wissen,
fallt es ihnen haufig schwer, die Leine zu lockern.
Von Bernhard Hoffmann
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32 Serie Quereinsteiger (1): Gestern Labormaus,
heute Finanzierungsberater und Makler
In einer Serie stellt IMMOBILIEN-PROFI einige auBerge-
wohnliche Werdegange vor. Wie erlebten Quereinsteiger
den Ubertritt in den neuen Beruf?
Von Bernhard Hoffmann

35 Branchenbuch fiir Inmobilien-Profis

40  Franchising-Portrat: m2-Immobilien
Wir schauen uns das Konzept von m2-Immobilien
einmal naher an.

Gebrauchsanweisung — bitte vorher lesen

Alle Beitrage in dieser Ausgabe sind nach der
Matrix der Makeln21-Systematik organisiert.

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 (Leistungs-
erbringung). Die weiteren Unternehmensbereiche MGM (Manage-
ment), FHG (Fihrung), MKT (Marketing) und FIN (Finanzen) sind
selbsterklarend. Jedem Unternehmensbereich sind weiterhin noch
Strategien, Prozesse, Tools / Vorlagen, Kennziffern und Definitionen
untergeordnet. Auf die einzelnen Unternehmensbereiche wird in
jedem Kapitel gesondert eingegangen.

EGW - Eigentiimergewinnung

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

AGW - Auftragsgewinnung

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

:l;"ﬂ' EGW AGW LEB MGM FHG MKT FIN
Strategsen
Prozesse
Tools | Vorlagen

Kennzilfern

Definitionen

LEB - Leistungserbringung

Die erfolgreiche Vermarktung oder Vermietung der Immobilie ist
das Versprechen des Maklers an den Eigenttimer. Der Verkauf heil3t
deshalb Leistungserbringung, auch um eindeutig festzulegen, dass
nur der Eigentiimer der Kunde des Maklers ist.

MGM - Management

Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des
Unternehmens sowie die Systematisierung des Unternehmens tber
Arbeitsanweisungen und Prozessdokumentationen.

FHG - Fiihrung

Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und kommu-
nikativen Fahigkeiten, entscheiden maBgeblich Uber den Erfolg
eines Unternehmens. Da Mitarbeiter i.d.R. die héchsten Kosten
verursachen, ist es von entscheidender Bedeutung, dass die rich-
tigen Mitarbeiter eingestellt und ihre Fahigkeiten optimal genutzt
werden. Die Systematisierung der Fiihrung bedarf der schriftlichen
Dokumentation von Fuhrungsgrundsatzen, Rollenbeschreibungen
und eines Prozesses fur die Rekrutierung von Mitarbeitern.
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2021 Podcasts. Mittlerweile existieren

- 26 Folgen mit Informationen fiir
a Uf d I e 0 h re n Verkaufer und Erwerber, oft Experten-
interviews. Manche Folgen werden
viele hundertmal aufgerufen.
Warum das Unternehmen auf dieses
Medium setzt und welche Tipps es
fur Kollegen hat.
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ie Vorteile des Podcast-Horens

liegen auf der Hand: Viele Men-
schen schitzen es, wenn sie Informa-
tionen nicht lesen mussen, sondern
auch horen kénnen. Dies erklart auch
den Erfolg von Hoérbuchern und Hor-
spielen sowie das allgemein hohe In-
teresse an Podcasts aus unterschiedli-
chen Bereichen. So gibt es von vielen
Medienhdusern taglich gesprochene
Nachrichten, Podcasts mit Comedians
und zahlreiche Wissens-Podcasts. Ei-
ner der bekanntesten war zu Beginn
der Pandemie das , Corona-Virus-Up-
date” des NDR. Durch dieses Medium
gelangte unter anderem der Virologe
Christian Drosten BeriGhmtheit.

Aber auch im Immobilienbereich sind
Podcasts zum Wissenstransfer sinn-
voll. Die meisten Verbraucher sind
nur einmal im Leben mit dem Kauf
oder Verkauf einer Immobilie befasst.
Es geht um viel Geld, daher wollen sie
keine Fehler machen und sich im Vor-
feld umfassend informieren. Entspre-
chend wissbegierig sind viele. Pod-
casts kdnnen zu Hause, unterwegs im
Auto oder im Urlaub am Strand ge-
hort werden. Auch éaltere Folgen sind
jederzeit abrufbar.

Gerade diese permanente Verfugbar-
keit brachte Makler Dr. Oliver Alten-
hoével auf die Idee, selbst Wissensfor-
mate zu produzieren. Er startete im
Oktober 2021 mit den ersten Folgen,
mittlerweile stehen 26 Episoden zu

VERKAUFEN SIE IHRE IMMOBILIE
MIT DEM PLATZHIRSCH

Immobilien im Minsterland sind unser Revier. Mehr als 495 erfolg- [
reiche Vermittlungen in 2021 sind der Beweis. Vertrauen Sie beim
Immobilienverkauf den 45 Immobilienexperten an 8 Standorten.

Biiro Miinster | 0251 5005-580 | volksbank-immobilien.info
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Hat ein Eigentlimer Interesse
am Teilverkauf seiner Immobilie,
mailen wir ihm neben einer
Ratgeber-Broschire einen Link
zur Podcast-Folge.

Dr. Oliver Altenhovel,
Volksbank Munster h
Immobilien

unterschiedlichen Immobilienthemen
online. Neben den genannten Vor-
teilen schatzt der Immobilienexperte
aus Munster, mit dem Medium seine
Kunden besser zu qualifizieren. ,Hat
ein Eigentlmer Interesse am Teilver-
kauf seiner Immobilie, mailen wir
ihm neben einer Ratgeber-Broschire
einen Link zur Podcast-Folge. Wenn
wir danach miteinander telefonieren,
ist er vorbereitet”, so Altenhoével. Er
ist Geschaftsfuhrer der Volksbank
Immobilien Munsterland GmbH. Das
Unternehmen beschaftigt 45 Mitar-
beitende und vermittelt jedes Jahr
etwa 500 Objekte, fast ausnahmslos
Wohnimmobilien und Bauland.

Altenhével erstellt die Podcasts zu-
sammen mit seinem Auszubilden-
den Adrian Bartos im Zwei-Wochen-
Rhythmus. Die Themen liegen fir ihn
auf der StraBe: Neben den genann-
ten allgemeineren Informationen zu
Immobiliensuche, Finanzierung und
Privatverkauf geht es auch um ge-
setzliche Neuregelungen oder For-
dermittel-Veranderungen. Kleiner
Nebeneffekt: Das Immobilienwissen,
das sich Azubi Bartos bei der Pod-
cast-Vorbereitung aneignet, zahlt zu
seinen Ausbildungsinhalten.

Die Podcast-Experten arbeiten mit der
Spotify-Software Anchor. Diese hat
den Vorteil, dass die Inhalte automa-
tisch auf acht weiteren Plattformen,
sogenannten Podcatcher-Apps, an-
geboten werden, wie bei Apple- und
Google-Podcasts, Amazon-Music etc.

Zu seiner beliebtesten Folge zahlt
der Beitrag zum Teilverkauf einer
Immobilie. Der Erfinder dieser Art
von Immobilientransaktion wurde im
Podcast von Bartos und Altenhével
befragt. Auch die Folgen tber nach-
haltige Immobilienfinanzierung und
Energieberatung finden starke Reso-
nanz. In Zahlen bedeutet dies, dass
sie bislang von mehreren Hundert
Nutzern gehért wurden (Stand: Ende
Juni 2022). Altenhoével schatzt, dass
bis Ende des Jahres die 24. Folge vier-
stellige Abrufzahlen haben wird. Die-
se befasst sich mit der Teilrtickerstat-
tung der Grunderwerbsteuer in NRW.
»In dem Podcast erklaren wir, wer in
den Genuss der Teilerstattung kommt
und wie man diese Summe bei der
NRW-Bank beantragt. Wir denken,
das ist eine gute Serviceleistung fur
unsere Kunden”, so der Munsteraner.
Extra Werbung machen die Immo-
bilienprofis fur ihr Medium nicht.
Vielmehr nutzen sie vorhandene
Marketingkanale. Auf der letzten
Seite der Exposés findet sich ein Hin-
weis auf alle Podcasts mit QR-Code. In
einer Zeitungsanzeige, die regelma-
Big erscheint, wird ebenfalls auf die
Medien hingewiesen. Gleiches gilt fur
die Social-Media-Kanale und das Im-
mobilienmagazin der Maklerfirma.

In der zweiten Jahreshalfte planen
die beiden Experten unter anderem
eine Episode zur Grundsteuerreform
in Nordrhein-Westfalen. Vor Weih-
nachten wird es noch eine Folge zu



Der rote Faden der Podcasts und ein Interview mit den Machern des Mnster Monopoly

Erbimmobilien geben und nach Weihnachten zu Schei-
dungsimmobilien, da die Scheidungsquote nach den Feier-
tagen nach oben geht. ,,Wir denken, dass wir mit diesem
Medium unseren Expertenstatus ausbauen und gleichzei-
tig neue Verkaufsfalle akquirieren®, so der Immobilienex-
perte, der rat, den Themenplan nicht zu starr zu halten.
Man sollte immer flexibel sein, um aktuelle Themen auf-
greifen zu kénnen. Diese werden bei den Minsterlander
Podcastern jeweils in die Woche zwischen dem 14-tagigen
Rhythmus geschoben.

~Wenn wir Experten zum Podcast-
Interview einladen, steigert dies auch
unseren Expertenstatus, weil wir zeigen,
dass wir so wichtig sind, dass sich
Branchenprofis mit uns unterhalten”

Die Lernkurve, die die beiden Novizen seit Oktober ver-
gangenen Jahres nahmen, ist steil. Die ersten Aufnahmen
haben Bartos und Altenhdvel noch an einem Stiick einge-
sprochen (,,No cut”). Beim Hochladen dieser Datenmen-
ge gab es allerdings mehrmals Probleme, sodass ihre Ar-
beit teils umsonst war. Seitdem werden die Aufnahmen
in Sequenzen von acht bis zehn Minuten unterteilt und
anschlieBend zusammengefligt. ,Unsere ersten Podcasts
waren zudem viel zu lang. Mittlerweile sind wir bei den
gangigen 15 bis 30 Minuten pro Folge angelangt”, so Al-
tenhovel. Nach wenigen Folgen investierten sie in ein pro-
fessionelleres Mikrofon. Das ist die einzige Anschaffung,
die getatigt werden musste. Den Zeitaufwand fur eine
Aufnahme beziffert er auf etwa eine Stunde Vorberei-
tung. Bei Folgen ohne Gast werden frihere Themen aus
Seminaren genutzt. Bei Folgen mit Gast schreibt dieser
die Fragen beziehungsweise das Skript. Azubi Bartos kiim-
mert sich um die gesamte Technik und den anschlieBen-
den Schnitt. Das dauert nochmals etwa eine Stunde.

Der rote Faden der Podcastfolgen ist das Spiel ,Mono-
poly”. Daher werden in einer Folge auch die Macher des
Minster-Monopoly interviewt und ihr Spiel vorgestellt.
DemgemaB wird in jeder Podcast-Folge zur Themenein-

fuhrung eine ,Ereigniskarte” gezogen. Auch Beginn und
Ende jedes Podcasts sind mittlerweile identisch, damit der
Wiedererkennungswert hoch ist. Seit geraumer Zeit gibt
es einen Trailer.

Uberhaupt rat Altenhével Kollegen, die ebenfalls Podcasts
erstellen méchten, Experten einzuladen, die sich zu unter-
schiedlichen Immobilienthemen aduBern. Eine Aufnahme
wird aufgelockert, wenn zwei oder drei Personen reden
und sich in Interviewform die Balle zuwerfen. ,,Wenn wir
Experten zum Podcast-Interview einladen, steigert dies
auch unseren Expertenstatus, weil wir zeigen, dass wir so
wichtig sind, dass sich Branchenprofis mit uns unterhal-
ten”, bringt es Altenhével auf den Punkt. Zudem positio-
niere sich die Firma als innovatives Vermittlungsunterneh-
men in der Region, weil es als einziges Podcasts anbietet.

Gesprachspartner, die noch keine Erfahrung mit Interviews
haben, sollte man dahin gehend unterweisen, dass sie
ihre Antworten keinesfalls ablesen. Den Zuhorern fallt es
schwer, solchen Ausflihrungen zu folgen, viele brechen ab
und horen den Podcast nicht zu Ende. Zum Format gehort
es auch, alle Gesprachspartner zu duzen. Das schaffe mehr
N&he und einen lockeren, weniger formellen Rahmen.

Kollegen, die kiinftig Podcasts produzieren moéchten, rat
Altenhovel, einfach loszulegen: ,,Man muss eine gewisse
Praxis beim Interviewen erlangen und das Lampenfieber
in den Griff bekommen. Das schafft man nur beim ,Lear-
ning by doing” und mit wachsender Erfahrung.” Auch ei-
nen Tipp von einem erfahrenen Podcaster mochte er an
alle Starter weitergeben: , Die ersten Podcast-Folgen wer-
den immer die schlechtesten sein. Daher ist es sinnvoll, zu-
nachst einige Folgen auf Vorrat herzustellen und mit einer
spater erstellten, geglickten Folge zu beginnen. Weniger
gelungene Folgen kdénnen zu einem spateren Zeitpunkt
hochgeladen werden.

Fazit: Mit Podcasts lassen sich Kunden vorqualifizieren.
Makler erreichen Verkadufer und Erwerber, die sich lieber
Informationen anhéren als dass sie Texte lesen. Zudem ge-
lingt es, sich als innovatives Unternehmen ein (weiteres)
Alleinstellungsmerkmal in der Region aufzubauen.
Bernhard Hoffmann

Weitere Infos unter: www.Extras.IMMOBILIEN-PROFI.de



Besser akquirieren!

Werner Berghaus

Perfekt ist, wenn man nichts
mehr weglassen kann. Beim
Makeln21-Akquise-Prozess sieht’s
danach aus. Eine Zusammenfas-
sung mit Tipps zur Umsetzung.

Nach welcher Strategie akquirie-
ren Sie neue Vermittlungsauf-
trage? Eine Strategie ist der Plan,
der grobe Ablauf so, wie es im Ide-
alfall sein sollte. Keine Details, keine
+~Wenns” und ,Abers”. Wir schauen
auf die Route und nicht auf einzelne
Streckenabschnitte.

Zur Strategie zahlen insbesondere die
Anzahl der Termine mit Eigentimer.
Wie viele sind notwendig? Ein Erfolg
beim Ersttermin ist eher selten, also
planen wir immer mit mindestens
zwei Terminen.

Wo finden die Termine statt? Bekannt
sind drei Varianten: Die ,02-Stra-
tegie”, beide Termine werden vom
Makler am Objekt wahrgenommen.
Bei der ,, OB-Strategie” findet das Ab-
schluss-Gesprach im Maklerburo statt
und die ,,BOB-Strategie” beginnt und
endet im Maklerblro, dazwischen
liegt nur die Objektaufnahme.

Kritik am Ersttermin im Biiro Nur we-
nige Makler laden zum Ersttermin ins
eigene Buro ein. Das mag daran lie-
gen, dass einige kein reprasentatives
BlUro nutzen, in dem man Besucher
empfangt. Andere behaupten, dass
man die Immobilie erst einmal ken-
nenlernen muss, bevor man sich um
deren Eigentimer kiimmert.

Diese Argumente sollte man weniger
ernst nehmen. Wer als Makler zunachst
Gefallen am Objekt finden muss, hat
den Beruf verfehlt. Merke: Ein Makler
kann jede Immobilie verkaufen — aber
nicht mit oder fur jeden Eigentimer!
Es gilt: erst WER, dann WAS!

Viel mehr wird befurchtet, dass der
BuUrotermin als Filter wirkt, der Eigen-
tumer davon abhalt, das Gesprach mit
dem Makler zu fuhren. Lehnen Eigen-
timer grundsatzlich Makler ab? Mus-
sen immer Widerstande Uberwunden
werden? Hier sollten sich einige Mak-
ler einmal selbst prufen, welches Bild
sie von der eigenen Leistung haben.
Ist der Auftrag ein glucklicher Tref-
fer oder erhélt der Eigentiimer eine
wertvolle Leistung, die eher zu gering
entlohnt wird?

Wenn dagegen der Immobilien-
Profi zu Beginn Anlass und Ziel des
Gesprachs klart, kdnnen sich die
Eigentimer entspannen. Und da-
durch auch konzentrierter zuhéren
und sind offener fiir Argumente.

Was wollen Eigentiimer? Kommen
Eigentimer ungern ins Maklerburo?
Wird der Burotermin so zum Risiko?
Droht Auftragsverlust nur, weil man
zu bequem war ins Auto zu steigen?
Der Autor hat etwa 20 angehende
Immobilien-Fachwirte in einem Semi-
nar befragt und folgende Alternati-
ven vorgestellt:

Ausgangslage: Sie wollen /| mussen
ihre Immobilien verkaufen. Diesen
Auftrag soll ein Makler erhalten.
Frage: Méchten Sie fir ein erstes In-
formationsgesprdch den Makler in
dessen Bliro besuchen?

Oder ist es fur Sie angenehmer und
bequemer, den Makler zu Hause zu
empfangen?

/s
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Antwort: Niemand votiert fur den
Besuch des Maklers in den eigenen
Raumlichkeiten.

Im Maklerbiiro kénnen Eigentiimer
das Gesprach viel leichter kontrol-
lieren. Jeder, der sich einmal erfolg-
reich, in die Rolle eines verkaufswil-
ligen Eigentimers versetzt, wird dies
nachvollziehen kénnen. Wer mochte
schon einem Wildfremden die eigene
Immobilie vorfihren. Wie lange dau-
ert das Gesprach? Wie wird man den
Makler wieder los?

Der Burotermin ist kein Filter. Eigen-
timer gehen nur davon aus, dass
ein Experte die Immobilie erst ein-
mal intensiv in Augenschein nehmen
muss. Sie kennen es meist auch nicht
anders. Viele Makler argumentieren
ahnlich. , Ich muss doch lhre Immobi-
lie erst einmal gesehen haben!”.
Wozu? Ist man Profi, der jede Immo-
bilie verkaufen kann oder Liebhaber
bestimmter Objekttypen?

Der Burotermin spart zweifellos viel
Zeit. Allein das ist schon ein Grund,
Uber den Ersttermin im Blro nachzu-
denken. Ausnahme: Es gibt kein Blro
oder kein angemessenes, reprasenta-
tives Biro.

Ziel des Ersttermins Das Ziel des Erst-
termins ist nicht der Auftrag, sonst
gabe es keinen Zweit- oder Dritt-
termin. (Von den berihmten Aus-
nahmen sehen wir hier ab. Wenn es
schneller geht, gibt es keinen Grund,
die Eigentimer noch mit einem Fol-
getermin zu qualen - logisch!)

Dann sollte es aber unbedingt kom-
muniziert werden, dass im ersten Ge-
sprach keine Unterschrift unter den
Vertrag erwartet wird. Sonst ratseln
die Eigentimer ununterbrochen, wie
es weiter geht und was als Nachstes
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ventionellen Akquise beim Objekt wird dies kaum deut-
lich, denn:

e Der Makler will das Objekt besichtigen und

¢ Daten fur eine Einwertung ermitteln

¢ Die Eigentimer kennenlernen,

¢ eine positive Beziehung zu diesen aufbauen,

e deren Motive erforschen und dann noch

¢ sich und sein Unternehmen prasentieren.

Und wer gleichzeitig noch die mégliche Provision im Kopf
Uberschlagt, ist da schon sehr gefordert. Maklerinnen sol-
len ja Multitasking-fahig sein, Makler eher nicht.

Stellen Sie sich dazu einfach einen
Zahnarzttermin vor, bei dem der Arzt
einfach loslegt, ohne Sie auch nur mit
einem Wort in die nachsten Schritte
einzuweihen.

Anders verlduft es beim Ersttermin im Maklerburo. An-
und Abreise, Parkplatzsuche etc. entfallen ohnehin. So-
bald die Eigentimer erscheinen und nach wenigen Minu-
ten Wartezeit vom Makler empfangen werden, scheiden
alle Immobilien-spezifischen Stérer aus. In den Fokus rickt
indessen die zukinftige Zusammenarbeit. Motive und
Bereitschaft zur Zusammenarbeit und der Wille, der Ver-
marktungsstrategie des Profis zu folgen.

Gelingt der Beziehungsaufbau nicht, ist es besser, sich
schnell zu trennen. Das hat dem Makler wenig Aufwand be-
reitet und der Arger Giber den Misserfolg bleibt gedampft.
Ganz im Gegenteil sollte man sich freuen, eine schwierige
Zusammenarbeit rechtzeitig gestoppt zu haben.

Zwischen-Fazit: Der Blrotermin ist aus den beschriebenen
Grunden schon lange fester Bestandteil im Makeln21-Re-
ferenzprozess fur die Akquise. Bevor Sie sich ein Urteil bil-
den, weil alle anderen Kollegen als ,Hausierer” arbeiten,
sollte Sie einen Test wagen:

Daflr bieten sich ,warm akquirierte Eigentimer” an,
also jene, die selbst den Kontakt zum Makler aufnehmen.
Sprechen Sie eine Einladung in Ihr Biro aus und erklaren

oder kein Mindestpreis
angegeben

© Kischkel Immobilien

Sie das mit dem Vorteil, so lhr Unternehmen kennenzu-
lernen. Warum sollten Eigentiimer diese Gelegenheit aus-
schlagen?
Vergleichen Sie dann die unterschiedliche Gesprachs-At-
mosphare.

Der Biirotermin: So geht’s Wie schon erwdhnt hat es sich
bewahrt, wenn die Eigentimer erst einmal ,ankommen®”.
Dazu lasst man sie einfach im Konferenzraum oder Be-
sprechungszimmer einige Minuten durchatmen. Dann
folgt der Auftritt des Immobilien-Profis.

BegruBung und kurzes Warm-up , Haben Sie gut herge-
funden?”. ,Wir benotigen etwa x Minuten Zeit fur dieses
Gesprach, passt das bei lhnen?” und damit sind die ersten
Vereinbarungen schon getroffen.

Klaren Sie nun zu Beginn dieses Termins unbedingt das
Ziel der Zusammenkunft und dass Hier und Jetzt kein
Auftrag erteilt werden muss. Zeigen Sie dazu einfach eine
Visualisierung der weiteren Zusammenarbeit in Form ei-
nes Flussdiagramms (siehe Bild).

Das verschafft den Besuchern schon einmal Gelassenheit.
Stellen Sie sich dazu einfach einen Zahnarzttermin vor, bei
dem der Arzt einfach loslegt, ohne Sie auch nur mit einem
Wort in die nachsten Schritte einzuweihen.

Jetzt folgt die nachste entscheidende Weichenstellung.
Startet der Makler indessen seine Prasentation oder wird
ein Interview mit den Eigentiimern durchgefihrt?

Die Prasentation Bei einer Prasentation redet nur einer —
der Makler. Die Eigentimer durfen Fragen stellen, gele-
gentlich (rhetorische) Fragen beantworten und versuchen
immer wieder mit gelegentlichen Einwanden am ,Ge-
sprach” teilzunehmen.

Eine Prasentation ist immer autoritar, weil sie einem ge-
planten Ablauf folgt. Der Makler erhalt wenig Feedback,
erfahrt nicht, was die Eigentimer schon wissen, was sie
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Auch Unterlagen haben beim Ersttermin nichts

verloren. Der Makler interessiert sich nur fur die
Eigentimer, sein Vermarktungskonzept verkauft
schlieBlich alle Immobilien.

w «©
Entscheidung — ’h\
Al
Beauftragung

—

zum Verkauf

erfahren wollen und wissen sollten.
Auch wenn die Eigentimer fur die
meisten Details kein Interesse auf-
bringen. Sie mussen sie da durch,
wahrend der Makler von seinen M&g-
lichkeiten schwarmt und alle Kunst-
sticke der Vermarktung ausfuhrlich
schildert.

Das Interview Eine andere Form der
Kommunikation bietet das Interview.
Naturlich erfolgt eine BegriBung und
ein wenige Warm-up mittels Small-
talk. Dann kénnen aber schon die ers-
ten Fragen erfolgen:

+Wie finden Sie es, dass Sie beim ers-
ten Termin hier bei uns sind?”

Stellen Sie nur Fragen, auf die Sie
wirklich eine Antwort héren moch-
ten, etwa ,Es ist angenehmer, da es
nicht unsere eigenen Raumlichkeiten
sind...” ...kénnte darauf folgen.

+Was erwarten Sie von einem Makler?”
»Glauben Sie, dass Sie einen Makler
fur den Verkauf lhrer Immobilie brau-
chen?”

Geben Sie sich nicht mit der ersten Ant-
wort zufrieden. ,Warum?”, ,Tatsach-
lich brauchen Sie nur einen Notar ..."
~Welche Preisvorstellung haben Sie
von |hrer Immobilie?”

+Was machen Sie, wenn wir ermitteln,
dass dieser Preis nicht erzielbar ist?"
+~Was denken Sie, wer bezahlt den
Makler? Wer sollte den Makler bezah-
len?” - hinterfragen Sie die Antwor-

en: ,Finden Sie es gerecht, wenn der
Kaufer den Makler bezahlt?”
Alternative Antwort: , Ublicherweise
teilen sich Kaufer und Verkaufer die
Provision”. ,,Was meinen Sie mit Ubli-
cherweise?”

,Sie werden vom Verkaufer bezahlt,
das haben wir schon gehort”, muss
nicht weiter kommentiert oder besta-
tigt werden.

»Werden Sie unsere Verkaufs-Philoso-
phie / Strategie annehmen?”
Nochmals: Fragen Sie nur, was Sie auch
wirklich erfahren wollen. Fragen Sie
konkret, ohne verkaufstypische Kon-
junktive und hinterfragen Sie die Ant-
worten. Wenn man gezielt fragt, er-
halten Sie von Eigentiimern auch die
Antworten, die Sie brauchen. (Stich-
wort: HPS, siehe Seite 12)

In der Regel erklaren sich die Eigen-
timer so Details selbst, die Sie in der
Prasentation nur muihsam vermitteln
kénnen.

Zwischen-Fazit: Damit haben wir alle
Zutaten fur bessere Akquise-Gespra-
che zusammen. Der Blrotermin sorgt
fur unterbrechungsfreie, ungestorte
Gesprache. Standigen Unterbrechun-
gen mit Geschichten und unwichti-
gen Details der Immobilie entfallen.
Im Idealfall kennt der Makler weder
Objekt noch den genauen Standort,
also keine Ablenkung durch beson-
ders attraktive Objekte. Der Makler

bleibt unbefangen, jeder Akquise-Ter-
min, jeder Eigentimer genieBt den
gleichen Stellenwert.

Auch Unterlagen haben beim Erstter-
min nichts verloren. Der Makler inte-
ressiert sich nur far die Eigentimer,
sein Vermarktungskonzept verkauft
schlieBlich alle Immobilien.

Wo bleibt der Abschluss? Da im Erst-
gesprach keine Entscheidung fallt,
erfolgt auch kein Abschluss. Ganz im
Gegenteil erfahren die Eigentumer,
dass sie noch mindestens zweimal die
Zusammenarbeit kostenfrei beenden
kénnen. Es wird bewusst kein Druck
erzeugt!

Im nachsten Termin wird der Makler
das Objekt unter die Lupe nehmen
und eine Wertermittlung berechnen.
Sowohl vor als auch nach der Objek-
taufnahme koénnen die EigentUmer
weiterhin die Zusammenarbeit einsei-
tig beenden.

Der dann ermittelte Mindestverkaufs-
preis bildet die nachste Hirde. Wollen
die Eigentimer noch den dritten und
letzten Termin beim Makler wahrneh-
men, auch wenn sie telefonisch infor-
miert wurden, dass der Wunschpreis
nicht erzielbar ist? Das ware die letzte
Gelegenheit fur einen kostenfreien
Ausstieg.

Im dritten Termin beim Makler fallt
die Entscheidung. Die Wertermitt-
lung wird diskutiert und Uberreicht.
Nun haben die Eigentimer die Wahl:
Entweder die Wertermittlung wird
bezahlt oder ein Vermittlungsauftrag
unterzeichnet.

Doch dafur lasst Innen der Makler
noch etwa eine Woche Zeit.

Weitere Infos unter:
www.Extras.IMMOBILIEN-PROFI.de
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Erfolgsfaktoren
Vertrauen
und Respekt

Die ultimativen Entscheidungskriterien der Eigentii-
mer. Welches sind die wichtigsten Faktoren bei der
Vergabe eines Maklerauftrag?

Entspricht lhr Verkaufsstil den grundlegenden Bedurf-
nissen lhrer potenziellen Kunden? Universitdten und
Marktforschungsunternehmen haben zahlreiche Studien
durchgefuhrt, um die wichtigsten Kaufentscheidungsfak-
toren der Menschen zu ermitteln, wenn sie bedeutende
Kaufe tatigen. Es wurden so viele dieser Studien zusam-
mengetragen, wie moglich und Analysen durchgefihrt,
um den Durchschnitt der Ergebnisse zu ermitteln. Hier
sind die Ergebnisse in der Reihenfolge ihrer Bedeutung.

Gewichtete Werte* der Faktoren fiir Kaufentscheidungen:

1. Grad des Vertrauens in den Verkaufer: 87
2. Grad des Respekts gegentiber dem Verkaufer: 82
3. Ruf des Unternehmens oder des Produkts: 76
4. Eigenschaften des Produkts oder der Dienstleistung: 71
5. Qualitat und Service: 56
6. Preis / Kosten: 16
(...)
12. Sympathie des Verkaufers (Beziehung): 3

*(Gewichtung = Prozentsatz der Personen, die jeden Faktor in ihre
Top 5 aufnehmen)

Der durchschnittliche Verkiufer weiB, wie er vier der
sieben oben genannten Faktoren wirksam prasentieren
kann: Ruf / Image (Nr. 3), Eigenschaften des Produkts
(Nr. 4), Qualitat und Service (Nr. 5) sowie Sympathie / Rap-
port (Nr. 12).

Doch die meisten Verkdufer versuchen, die beiden ent-
scheidenden Faktoren fur Kaufentscheidungen, namlich
Vertrauen (Nr. 1) und Respekt (Nr. 2), durch den Aufbau
von Rapport (Nr. 12) zu erreichen. Das ist ein Widerspruch.
Denn der gezielte Aufbau von ,Rapport” ist von Natur
aus eine manipulative Taktik. Ironischerweise versuchen

&)

Eigentlimer brauchen keinen Entertainer

typische Verkaufer, die Faktoren Vertrauen und Respekt —
also nicht-manipulative Faktoren — aufzubauen, indem sie
Menschen manipulieren. Der gezielte Aufbau von Rap-
port / Sympathie schafft weder Vertrauen noch Respekt,
sondern untergrabt Vertrauen und Respekt. Daher geben
lediglich drei Prozent aller befragten Kaufer an, dass die
Sympathie des Verkaufers ein wichtiger Faktor fur die
Kaufentscheidung ist.

Nett sein fiihrt nicht zum Maklerauftrag! Wenn Vertrau-
en und Respekt so wichtig sind, warum lernen dann die
meisten Verkaufer nicht, wie sie eine vertrauens- und re-
spektvolle Beziehung zu ihren Interessenten und Kunden
aufbauen kénnen? Wir sind zu dem Schluss gekommen,
dass es dafur drei Grinde gibt:

1. Die meisten Verkaufer wissen nicht, dass dies moglich
ist.

2. Wenn sie einen Prozess lernen, der diese Art von Bezie-
hung entwickelt, fuhlen sie sich nicht wohl dabei, weil
er sehr unkonventionell ist.

3. Vertrauen und Respekt sind sehr persdnliche Emotio-
nen, und das Teilen von Emotionen wird gemeinhin als
nur fur intime Beziehungen geeignet angesehen. Die
meisten Vertriebsmitarbeiter haben Angst vor Intimitat.
Wir haben jedoch herausgefunden, dass weniger als
0,5 Prozent der Interessenten und Kunden Angst davor
haben.

Nehmen wir an, Sie stehen vor einer bedeutungsvollen
Kaufentscheidung. Nehmen wir an, Sie haben beschlos-
sen, funfzig Kilometer von lhrem jetzigen Wohnort weg-
zuziehen, damit Sie und |hr Ehepartner einen kirzeren
Arbeitsweg haben. Sie mussen also lhr jetziges Haus ver-
kaufen und ein neues kaufen. Wem wurden Sie den er-
folgreichen Verkauf Ihres wertvollsten Besitzes zutrauen?
Werden Sie den Verkauf Ihres Hauses einem charmanten
und freundlichen Makler anvertrauen, der lhnen erzahlt,
er habe das beste Marketingsystem, die besten Fahigkei-
ten, das beste Verhandlungsgeschick und sei Teil der groB-
ten Immobilienfirma?
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Oder werden Sie den Immobilienma-
kler, dem Sie am meisten vertrauen
und den Sie am meisten respektieren,
mit dem Verkauf lhres wertvollsten
Besitzes beauftragen?

Unabhangig davon, ob Sie an Ver-
braucher oder B-2-B verkaufen, wer-
den alle Verkaufe mit Menschen ge-

tatigt. Wenn es sich um bedeutende
Entscheidungen handelt, méchten
die meisten Menschen von jeman-
dem kaufen, dem sie vertrauen und
den sie respektieren. Und warum?
Die Angst vor Verlust ist das wichtigs-
te Kaufmotiv. In den Handen eines
unzuverlassigen Immobilienmaklers
kénnen Sie Zehntausende verlieren.
Bei der Arbeit kénnte die Wahl ei-
nes unzuverldssigen Anbieters eine
Gehaltserhohung, eine Befdrderung
oder den Arbeitsplatz kosten.

Wenn Sie sich ein Verfahren aneig-
nen, mit dem Sie schon beim ersten
Gesprach mit potenziellen Kunden
eine Beziehung des gegenseitigen
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 www. expose-text-generator. de

Vertrauens und Respekts aufbauen,
haben Sie den ultimativen Wettbe-
werbsvorteil.

Wenn nicht, hoffen Sie, dass Sie der
Uberzeugendste Verkaufer sind, den
Ihre potenziellen Kunden treffen -
und hoffen Sie, dass jemand, der High
Probability Selling praktiziert, nicht
Ihr Konkurrent ist! Viel Erfolg!

Ausgeschnitten aus:
www.highprobabilityselling.blog

Mit dem Thema ,High Probability Sel-
ling”, (Verkauf mit hoher Wahrscheinlich-
keit) oder auch Verkaufen 2.0 werden wir
uns in den nachsten Ausgaben intensiv
beschaftigen.

Weitere Infos unter: www.Extras.IMMO-
BILIEN-PROFI.de
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Immobilienverrentung (14)

Ein kleiner Markt wird plotzlich groB

Ralf Schwarzhof

Gibt es einen Kaufermarkt fiir Verrentungsimmobi-
lien in landlichen bzw. weniger hochpreisigen Im-
mobilienlagen? Es sind mehr als Sie denken.

ekanntermaBen verrenten wir Immobilien auf www.

leibrenten-boerse.de fast nur an private Investoren
bzw. Kaufer. In diesem Zusammenhang tauchen immer
wieder dieselben Fragen zur Lage auf. Sowohl von Eigen-
tdmern, die ihre Immobilie verrenten wollen und abseits
der GroBstadt wohnen, aber auch von Makler(innen), die
ihre Farm in weniger hochpreisigen Lagen haben.
.Gibt es liberhaupt einen Kaufermarkt fiir Verrentungs-
immobilien in landlichen bzw. weniger hochpreisigen Im-
mobilienlagen? Gibt es Kaufer, die hier investieren?”

Nach nun mehr als 20 Jahren Markterfahrung ist die Ant-
wort eindeutig: JA! Die vereinfachte Erklarung dafur ist,
dass es schlichtweg viel mehr Kaufinteressenten mit einem
kleinen Geldbeutel gibt als Investoren mit viel Kapital.
Was das mit dem neuen Konzept der Leibrenten-Bérse
+IMMOBILIEN-VERRENTUNG-DIGITAL-INVEST" zu tun hat,
verstehen Sei am Ende des Artikels.

Leibrenten-Einflussfaktoren Was haben Eigentlimeralter,
Immobilienwert gemeinsam? Beides sind Faktoren, die
maBgeblich die Hohe einer Leibrente bestimmen.

Entgegen der weitverbreiteten Meinung spielt der Wohn-
wert, also die erzielbare Miete bei einer Verrentung mit le-
benslangem Wohnrecht absolut gar keine Rolle. Sie haben




richtig gelesen: Die Hoéhe
der erzielbaren Miete hat
bei der Berechnung einer
Leibrente rechnerisch kei-
nerlei Einfluss auf die H6he
der Leibrente! Ja, ich weiB:
Viele Anbieter arbeiten mit
einer fiktiven Miete, welche

Es gibt sehr viele Kaufinteressenten, die in der
Lage und bereit sind, monatlich 150 EUR in eine
Immobilienverrentung zu investieren. Aber es
gibt nur ganz wenige, die bereit sind und

die Uberhaupt die Liquiditdt haben monatlich
3.000 EUR in eine Leibrente zu investieren.

sicherungen zugunsten der
Verkaufer (Wohnungsrecht,
Reallast, Ruckfallklausel)
eine Beleihung schlichtweg
unmoglich  machen. Also
muss die Einmalzahlung aus
Eigenmitteln geleistet wer-
den und das machen Inves-

von einer moglichen Ge-
samtrente abgezogen wird.
Dies ist jedoch nur ein Erklarungsversuch um die Hohe der
Leibrente in Verbindung mit einem (lebenslangen) Wohn-
recht zu ,rechtfertigen”. Auch wir gehen einen dhnlichen
Weg, um Eigentimern zu erklaren, warum sie z. B. nur
1.000 EUR Leibrente bekommen und nicht 2.000 EUR (ver-
einfachtes Beispiel). Die 1.000 EUR Differenz in diesem
Beispiel werden dann dem Wohnwert zugeschrieben, was
weder dem tatsachlichen Mietwert entspricht (es ware rei-
ner Zufall, wenn dem so ware), noch fur die Berechnung
der Leibrente eine Rolle spielt. Die Berechnung einer Leib-
rente ist deutlich komplexer und von viel mehr Faktoren
abhangig.
Zwei Dinge stimmen aber immer bei der Verrentung in
Verbindung mit einem lebenslangen Wohnungsrecht:
1. Je alter die Eigentimer, desto héher die monatliche
Leibrente bzw. die Einmalzahlung
2. Je héher der Immobilienwert, desto héher die Leibrente
bzw. die Einmalzahlung
Beim zweiten Punkt besteht ein direkter Zusammenhang
von guten und schlechten Lagen. Eine gute Lage fuhrt
zwangslaufig zu héheren Immobilienpreisen und damit
zu hoéheren Leibrenten. Doch was heif3t das jetzt in Bezug
auf einen potenziellen Kaufermarkt? Auch hier kann die
Frage mit einer Frage beantwortet werden. Was glauben
Sie: Ist es leichter einen K&ufer/Investor zu finden, der
monatlich 3.000 EUR zahlen soll oder einen der monatlich
150 EUR zahlen soll? Eigentlich musste das ,,zahlen soll”
durch ,zahlen kann” ersetzt werden. Denn naturlich gibt
es massig mehr Kaufer die monatlich 150 EUR zahlen kon-
nen, als Kaufer die monatlich 3.000 EUR zahlen kénnen
und wollen. Je héher die Leibrente, desto kleiner der in-
frage kommende Kaufermarkt. Und irgendwann wird der
Markt potenzieller Kaufinteressenten dann sehr diinn.

Einmalbetrag-Einflussfaktoren Ein anderer Problembe-
reich bei der Verrentung von Immobilien sind Einmal-
zahlungen. Diese kdnnen gewdinscht sein oder aber not-
wendig, z.B. zur Ablésung von Restschulden. Wahrend
Investoren Leibrenten normalerweise gut aus lhrer mo-
natlichen Liquiditat bedienen kénnen, wird es bei Einmal-
zahlungen deutlich komplizierter. Eine Finanzierung der
Einmalzahlung mittels einer Hypothek in der zu kaufen-
den Immobilie ist nicht moglich, weil die erstrangigen Be-

toren ungern. Denn es gibt
ja noch die Kaufnebenkos-
ten. Diese sind ebenso wenig finanzierbar und deshalb
aus Eigenmitteln zu leisten. Damit haben wir den zweiten
Aspekt, der Einfluss auf den Markt der infrage kommen-
den Investoren hat: Die Hohe der Einmalzahlung.
Es gibt fir Immobilienverrentungen zwei unterschiedliche
Kaufergruppen:
a. Investoren, die sich mit regelméaBigen Betragen beteili-
gen wollen (Leibrente)
b. Investoren, welche die Investition mit einem Einmalbe-
trag wiinschen
FUr beide Gruppen gilt: je héher das notwendige (monat-
liche) Investment, desto kleiner wird die potenzielle Kau-
fergruppe. Im Ergebnis kénnen wir den Kaufermarkt mit
folgender Formel vereinfacht zusammenfassen:

Gesamtmarkt der méglichen Investoren /
(Hohe der Leibrente + Hohe der Einmalzahlung)

Kaufermarkt der einzelnen Verrentungsimmobilie

Wer diese Zusammenhange oder die Formel kennt, der
versteht auch die Konsequenzen, die sich daraus ergeben.
Die Hohe des erzielbaren Preises richtet sich nach dem
vorhandenen Markt.

Mehr Kaufer = Mehr Angebote -> Mehr Angebote = Ho-
here Preise (héhere Leibrenten)

Das uralte ewig wahrende Gesetz von Nachfrage und An-
gebot gilt auch bei der Immobilienverrentung. Es gibt sehr
viele Kaufinteressenten, die in der Lage und bereit sind,
monatlich 150 EUR in eine Immobilienverrentung zu inves-
tieren. Aber es gibt nur ganz wenige, die bereit sind und
die Gberhaupt die Liquiditat haben monatlich 3.000 EUR
in eine Leibrente zu investieren. Diese Tatsache ist die ein-
zige Existenzberechtigung, die selbst ernannte Marktfuh-
rer von Immobilienrenten Uberhaupt haben: Eine groBe
Menge an Fremdkapital, mit dem solche Rentenhéhen ge-
stemmt werden kénnen. Wie wir neuerdings wissen, sind
diese Fremdgeld-Ressourcen fur Leibrenten aber auch bei
diesen Anbietern endlich.

Die Quadratur des Kreises Oder: Wie wir aus einem klei-
nen Kaufermarkt einen groBen Kaufermarkt machen und
zusatzlich einen anderen Kaufermarkt 6ffnen



Die LEIBRENTENBOERSE hat es geschafft, eine Lésung fur
diese Problematik zu finden. Diese Losung lag auf der
Hand und ist wie alles bei uns aus Praxiserfahrungen gebo-
ren. Sie wurde vereinzelt immer wieder mal angewendet.
Die Kunst bestand darin, diese Lésung so herunterzubre-
chen, dass sie fur jedermann nutzbar, méglichst online und
moglichst einfach und immer wieder reproduzierbar ist.

In den vergangenen Jahren bin ich bei der Verrentung von
Immobilien immer wieder mal mit kleinen Kdufergruppen
zusammengekommen. Diese Kaufergruppen bestanden
dabei aus 4-7 Kiufern, die zusammen in eine einzelne
Verrentungsimmobilie investiert haben. Interessanterwei-
se hatten diese Kaufergruppen immer einen Migrations-
hintergrund. Vor rd. 10 Jahren habe ich dazu bereits eine
Erklérung in einem Interview in der Immobilienwirtschaft
gegeben.

Wer Schulungen von mir besucht hat, kann sich vielleicht
noch an den Ursprung der Leibrente erinnern. Vor vielen
Jahrhunderten wurde die Leibrente aus der Not heraus er-
funden, denn es gab ein Zinsverbot der Kirchen. Und das
ausnahmsweise mal einheitlich bei Juden, Christen und
Moslems. Von Zinsgeschaften zu profitieren war absolut
verboten. In jeder Richtung. Gab man einen Kredit, pro-
fitierte man in Form von Zinsen = verboten. Nahm man
einen Kredit profitierten die Banken oder der Kreditgeber
in Form von Zinsen = verboten. Bei Juden und Christen
gibt es das heute nicht mehr. Bei Muslimen gilt diese Regel
tatsachlich heute immer noch. Wen es interessiert kann
dazu gerne mal den Suchbegriff ,Scharia konforme Geld-
anlagen” googeln. Ein gigantischer Markt. Naturlich sind
heutige Muslime viel aufgeschlossener. Trotzdem fuhrt
dieses bestehende Zinsverbot dazu, dass gerade Moslem
gerne in Verrentungsimmobilien investieren. Es gibt kei-
nen offiziellen Zins und man kann Leibrenten schén aus
der eigenen Liquiditat zahlen. Im Besonderen, wenn die
Last auf mehrere Schultern verteilt wird. Und noch Etwas
kann ich aus jahrelanger Erfahrung bestatigen. Solche
~Gemeinschaften” sind meiner Erfahrung nach die zuver-
lassigsten Zahler Gberhaupt.

Indem wir eine groBe Immobilieninvestition in mehre-
re kleinen Investitionen aufgeteilt haben und auBer-
dem den Erwerb zwei eigentlich unterschiedlichen
Kaufergruppen ermdglichen, ist es nun moglich auch
sehr hochpreisige Immobilien effizient und einfach zu
verrenten.

Doch wie schaffen wir es, solche Gemeinschaftsgeschafte
maximal automatisiert, online fur alle und jederzeit zu-
ganglich zu machen?

Wir nennen unsere Losung intern ,Mini-Crowd” (von
Crowdinvesting). Dieses Mini-Crowd fur Verrentungsim-
mobilien funktioniert wie folgt:

1. Die Verrentungsimmobilie wird kleinere Immobilienan-
teile ,aufgeteilt”. Die Anzahl der Anteile richtet sich
dabei an der Hohe des fiur die Verrentung notwendigen
Gesamtkapitalbedarfs-Kapitalbedarfs in Verbindung
mit dem Immobilienwert. Je hoéher beides ist, desto
mehr Anteile. Die Maximalanzahl der Anteile wird 50
jedoch niemals Uberschreiten. Im Gegensatz zum her-
kémmlichen Crowdinvesting muss das Ziel immer sein
maoglichst wenig Anteile zu bendtigen. Daher unser in-
terner Name ,Mini-Crowd”. Méglichst wenig Anteile
haben zudem den Vorteil, dass es méglich ist, die ein-
zelne Investition (also den Anteil) grundbuchlich absi-
chern zu kénnen.

2. Sparplan — Um bei unserem Beispiel zu bleiben: Statt
einen Kaufer/Investor zu suchen, der in der Lage ist mo-
natlich 3.000 EUR Leibrente zu zahlen und 100 Prozent
der Immobilie erwirbt gehen wir einen anderen Weg.
Wir machen die Immobilie 20 Kaufern zugéanglich, die
jeder nur 150 EUR Leibrente zahlen und daftir 5 Prozent
an der Immobilie erwerben. So wird aus einem kleinen
Markt wieder ein groBer Markt, bei dem auch fur Zah-
lungsausfélle Regelungen getroffen sind.
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3. Einmalbetrag - Es gibt nicht nur
Investoren, die monatlich investie-
ren wollen, sondern einen Einmal-
betrag zur Verfiigung haben. Auch
diesen Kaufern ist die Investition
maoglich. Dabei wird das notwendi-
ge Gesamtkapital fur die , Anteils-
rente” auf die Laufzeit (in der Re-
gel lebenslang) kapitalisiert und so
ein Einmalbetrag festgelegt. Statt
des Sparplans reicht hier ein ein-
maliger Betrag, um 5 Prozent der
Immobilie zu erwerben.

4. Die Beteiligungen sind endfallig.
Das bedeutet, dass bis zum Ver-
kauf der Immobilie keine Renditen
ausgeschlttet werden, auch nicht,
wenn die Immobilie im Wert ge-
stiegen ist. Unsere Notare haben
aufgrund des enormen Verwal-
tungsaufwandes davon abgeraten.
Und sie haben recht. Sind die ehe-
maligen Eigentimer verstorben
oder ausgezogen, wird die Immo-
bilie verkauft und die Investoren
erhalten entsprechend ihres erwor-
benen Anteils lhren Anteil am Ver-
kaufserlos.

5. Alles ist vertraglich geregelt. Die
Investoren erwerben Anteile an ei-
ner KG die Eigentiimerin nur dieser
Immobilie ist und erhalten zudem
auf Wunsch eine Grundbuchbesi-
cherung. Im KG Vertrag sind alle
notwendigen Rechte, Pflichten
und Zustandigkeiten geregelt. Als

Ansprechpartner fur die Verkaufer
ist immer und allein die LEIBREN-
TENBOERSE, die immer mindestens
einen Anteil der Immobilie halt.

6. Um die Akquise und Abwicklung
zu vereinfachen, gibt es eine digi-
tale Zeichnungsstrecke, welche die
Investoren auf unserer Webseite
durchlaufen und sich so ihren An-
teil online reservieren kénnen.

Dieser Schritt ist nur

die Basis fur das jetzt
kommende, aus meiner
Sicht endlich , perfekte
Verrentungsprodukt”.
Dieses , perfekte Verren-
tungsprodukt” wird alle
Verrentungsmaoglichkei-
ten vereinen ...

Indem wir eine groBe Immobilien-
investition in mehrere kleinen Inves-
titionen aufgeteilt haben und au-
Berdem den Erwerb zwei eigentlich
unterschiedlichen Kaufergruppen
ermdglichen, ist es nun moglich auch
sehr hochpreisige Immobilien effizi-
ent und einfach zu verrenten. Dieses
»~Mini-Crowd fur Verrentungsimmo-
bilien” kdnnen unsere Kooperations-
partner, also Sie, ab sofort nutzen.

Stillstand ist Riickschritt: Wir kopie-
ren nicht, wir entwickeln. Diese Digi-
talisierung ist ein weiterer Schritt zur
maximalen Vereinfachung und Opti-
mierung von Immobilienverrentun-
gen. Aber es geht immer weiter. Die-
ser Schritt ist nur die Basis fur das jetzt
kommende, aus meiner Sicht endlich
Jperfekte Verrentungsprodukt”. Die-
ses ,perfekte Verrentungsprodukt”
wird alle Verrentungsméglichkeiten
vereinen, dabei Eigentimern alle
Optionen lassen und damit nahezu
alle Zweifel, Angste und Sorgen eli-
minieren (wer Verrentungsberatun-
gen kennt, weiB3, wovon ich spreche),
welche EigentUmer bis jetzt immer
wieder hindern sich endlich fur eine
Verrentung zu entscheiden. Dazu in
Kirze mehr. Seien Sie gespannt.

Info: www.leibrenten-boerse.de
Weitere Infos: www.Extras.IMMOBILIEN-
PROFI.de

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”.

#1 Kontakt: www.immotax.de
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Umdenken bei der Preis-Findung
von Immobhilien

Lars Loppe

Wie Sie die aktuelle Marktsituation bei der Akquise
und in den Vermarktungsprozess einbeziehen

Ein ,Weiter-So” bei der Vermarktung von Immobilien ist
aufgrund gestiegener Zinsen so nicht mehr méglich. Also
wagen wir einmal ein Gedankenspiel mit einer kiihnen
Idee, denn ,Innovation beginnt im Kopf, mit der ktihnen
Idee und dem Mut zum Risiko”. (Bjorn Engholm).

Bevor wir zur kthnen ldee kommen, betrachten wir erst
einmal die Lage.

Die aktuelle Ausgangslage: Kauf-Blockade Die aktuelle
Marktsituation fuhrt zur Blockade beim Kauf von Wohn-
immobilien. Kaufinteressentinnen kénnen durch die stei-
genden Zinsen nicht mehr so viel Immobilie finanzieren,
wie noch vor wenigen Monaten. Gleichzeitig orientieren
sich Verkaufer immer noch an den hohen Verkaufspreisen
der Vergangenheit.

Dies bedeutet, es besteht eine gleichbleibend hohe Nach-
frage, aber mit geringeren finanziellen Spielraumen. So
entsteht ein Gefalle zwischen Erwartung und Machbar-
keit.

Besser agieren als reagieren Sie konnen als Makler unter-
schiedlich mit der sich verandernden Marktlage umgehen.
Folgende Mdglichkeiten bieten sich an:

Weiter wie bisher mit hohen Immobilienpreisen? Sie ver-
suchen, die Uberhoéhten Verkaufspreisvorstellungen der
Eigentimer zu halten. Die Vermarktung kann hierbei aber
nun langwieriger und aufwendiger werden als bisher,
denn Kaufinteressenten sind zwar vorhanden, doch Fi-
nanzierungen werden zunehmend schwieriger. Im besten
Fall erhéht sich nur die Vermarktungszeit, im schlimms-
ten Fall jedoch lauft der Maklervertrag mit dem Verkaufer
ohne Ergebnis aus und Sie bleiben auf lhren Aufwanden
sitzen. Das geht auf lange Sicht nicht gut.

Somit werden Sie zwangslaufig friher oder spater be-
ginnen, den Verkaufer ,runter zu kochen”. Doch erst ein
Versprechen geben und falsche Vorstellungen zu nahren
um es dann, nach Unterzeichnung des Maklervertrages zu
revidieren, ist schlecht furs Image und kann zu heftigen
Gegenreaktionen fuhren. Negative Kommentare im Netz,
schlechte Bewertungen und Sonderkindigungsrechte bei
starker Preisreduktion bringen langfristig einen hohen
Schaden fur das eigene Geschaft.



Das ,reverse Bieterverfahren”

hat das Ziel, durch eine schritt-
weise Reduzierung in festgelegten
Stufen den bestmoglichen Ver-
kaufspreis zu erzielen, wenn der
urspriingliche Preis nicht erreicht
werden kann.

Die Preisvorstellungen des Verkaufers
mit Ihrer Expertise zu dampfen ist
zwar ehrlich, aber solange Wettbe-
werber weiterhin hohe Verkaufsprei-
se in Aussicht stellt, eher eine theo-
retische Option. Denn ohne Auftrage
lasst sich mit Sicherheit kein Umsatz
generieren.

Damit kommen wir zu unserer kih-
nen Idee: Innovativ agieren mit ei-
nem zweistufigen Bieterverfahren
Nehmen Sie sich selbst aus dem Fo-
kus und lassen Sie die Marktsituation
fur sich sprechen. So starken Sie die
eigene Position und nutzen den psy-
chologischen Effekt des ,Bieten mit
System*”.

Damit sind wir beim Plan: Spielma-
cher sein mit effektivem
nagement

Preisma-

Die Frage ist, wie schaffen Sie es, dass

alle beteiligten Interessenten, am Ball

bleiben” und dabei der beste Preis fur
den Auftraggeber erzielt wird?

Konkret bedeutet dies: Nach einer

Besichtigung gibt es eine erste Ge-

botsphase. In dieser Phase kann jeder

Interessent — ausgehend vom ange-

gebenen Startpreis - ein Gebot abge-

geben, welches nicht veroffentlicht
wird. Die Gebote haben weder ein

Limit nach oben, noch nach unten.

Hierbei gilt es, wirklich alle Interes-

sentinnen zu motivieren, ein Gebot

abzugeben, auch wenn es unterhalb
des Startpreises liegt.

Am Ende dieser Phase gibt es vier

Moglichkeiten:

1. Gebote liber dem Startpreis — dann
kann entschieden werden, ob ein
offenes Bieterverfahren tiberhaupt
noch Sinn macht. Ein Kaufer ist in
jedem Fall gefunden.

2. Nur ein Gebot: Den Eigentimern
wird das Gebot vorgelegt.

3. Kein Gebot: Die Argumentation
der Preisreduzierung ist durch die
Marktlage zwingend gegeben.

4. Gebote unter dem Startpreis:
Nutzen Sie hier eine innovative

IMV GmbH

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

Méglichkeit, die zunéachst seltsam
klingt, aber gut funktionieren
kann - ein ,Runterbieten” in selbst
gewahlten Schritten.

Zum bestmdglichen Preis verkaufen
mit einem ,Rickwarts-Bieterverfah-
ren” Das ,reverse Bieterverfahren”
hat das Ziel, durch eine schrittweise
Reduzierung in festgelegten Stufen
den bestméglichen Verkaufspreis
zu erzielen, wenn der urspringliche
Preis nicht erreicht werden kann. Es
endet entweder beim hochsten Ge-
bot aus dem geschlossenen Bieter-
verfahren oder beim Mindestpreis,
den der Eigentimer vorgibt. So wird
ein Verkauf in einem bestimmten
Zeitrahmen zum flur den Verkaufer
besten Preis erreicht.

Warum sind die Gebote in diesem Ver-
fahren meist hoéher als urspringlich
von Interessenten im geschlossenen
Bieterverfahren angegeben? Weil bei
den Bietenden ein psychologischer
Druck entsteht, vielleicht nicht den
Zuschlag zu erhalten. So wird allen
Mitbietenden zu einem festgelegten
Termin ein reduzierter Preis mitge-
teilt — jeder kann dann entscheiden,

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



ob er zu diesem Preis kaufen will.
Das Verfahren lauft nur so lange, bis
das hoéchste Gebot oder der Mindest-
preis erreicht ist. Durch die schrittwei-
se Reduzierung findet das Verfahren
ein kalkulierbares Ende und sorgt sys-
tematisch far Notartermine.

Hierzu ein Beispiel: Nach dem ge-
schlossenen Bieterverfahren mit ei-
nem Startpreis von 600.000 Euro fur
eine Immobilie gab es sechs Gebote.
Vier Gebote lagen unter dem absolu-
ten Mindestpreis des Verkaufers von
500.000 Euro, die beiden anderen la-
gen bei 500.000 und 510.000 Euro.

Der Vorzug der , RUckwarts-
Auktion besteht in der Geschwin-
digkeit der Abwicklung.

Nun wird jedoch nicht dem Hochstbie-
tenden sofort der Zuschlag gegeben,
sondern es wird ein , Runterbieten”
des Preises eroffnet, welches zum
Beispiel mit 590.000 Euro startet. Die
Bietenden wissen nicht, wie viel die
anderen Beteiligten geboten haben
und kénnen bei jeder Preisstufe ,zu-
schlagen”. So erhéht sich die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein Beteiligter am
Bieterverfahren vielleicht doch schon
bei der Preisstufe von 530.000 Euro
zuschlagt. Vorausgesetzt natdrlich
die finanziellen Mittel sind vorhan-
den, wird somit mehr investiert als
urspringlich geboten. Denn niemand
mochte sich am Ende die Immobilie
~wieder wegnehmen” lassen.

zulassen, aber letztlich ist es fair und
sehr transparent.

Vorgehen mit Fingerspitzengefiihl

und Makler-Expertise Der Ablauf

nutzt automatische Prozesse beim

Bieterverfahren, ist aber ohne die Ex-

pertise und das Gespur einer profes-

sionellen Maklerin nicht méglich. So-

wohl zum Festlegen eines akkuraten

Startpreises als auch zum Akquirieren

von Mitbietenden, deren Bonitats-

prafung und Begleitung des Verfah-

rens sind Sie als Immobilienexperte

gefragt. Die Technik alleine fuhrt da-

bei nicht zum Erfolg.

Dies sind wichtige Argumente, denn

die Moglichkeit des ,Runterbietens”

funktioniert nur mit der Vereinba-

rung einer Innenprovision. Es steht Ih-

nen als Makler naturlich auch frei, mit

den Eigentimern einen Festpreis fur

die Durchfuhrung des Verfahrens zu

vereinbaren, welcher auch zu bezah-

len ist, wenn der Mindestpreis nicht

erreicht wird.

Der Ablauf in der Ubersicht:

1. Marktpreiseinschatzung der Immo-
bilie

2. Festlegung eines Startpreises fur
den Immobilienverkauf

3. Einladung méglicher Kunden mit
Zugriff auf eine Online-Besichti-
gung (zum Beispiel mit 360-Grad-
Tour)

4. Bei Interesse Einholung eines Boni-
tatsnachweises

5. Planung und Durchfihrung von Be-
sichtigungen vor Ort

6. Durchfuhrung eines geschlossenen
Bieterverfahrens mit madglichen
Kaufinteressenten

7. Anhand der abgegebenen Gebo-
te wird der nachste Schritt festge-
legt: Direktverkauf, offenes oder
Zweitpreis-Bieterverfahren, Ruick-

MarketingmaBnahmen sind notwen-
dig um das System zu erkldren und
bekannt zu machen. Denn es wird
sicherlich Skepsis und Widerstande
geben. Aber: Wer mutig ein solches
Alleinstellungsmerkmal etabliert, ver-
schafft sich einen deutlichen Vorteil
am Markt und kann dies auch fur das
eigene Marketing nutzen, denn
~Innovation beginnt im Kopf mit der
kithnen Idee und dem Mut zum Risi-
ko.”

In.medias.res Das umgekehrte Ge-
botsverfahren oder auch ,nieder-
landische Auktion” findet in ande-
ren Branchen bereits Anwendung.
Der Vorzug der ,Ruckwarts-Auktion
besteht in der Geschwindigkeit der
Abwicklung. Im Gegensatz zu einer
gewdhnlichen Auktion wird das Auk-
tionsgut schneller verkauft, da die
Entscheidung schon bei der ersten
Zustimmung eines Interessenten fest-
steht. Die Interessenten kénnen bzw.
mussen nicht aufeinander reagieren,
Bietergefechte sind ausgeschlossen.
Besonders geeignet ist dieses Verfah-
ren dann, wenn sich nur wenige Inte-
ressenten gefunden haben.

Bei , niederléndischen Auktionen”
stehen die Kaufinteressenten unter
hohem Entscheidungsdruck. Wenn
ein Interessent taktiert und auf einen
glnstigeren Prejs wartet, ist die Wahr-
scheinlichkeit hoch, dass das Los an
einen Konkurrenten verkauft wird,
der schneller zugreift”. (Wikipedia)

Der Autor

Lars Loppe ist Geschaftsfiihrer der
MaklerWerft Beratungsgesellschaft
mbH und Ideentreiber fiir innovative

i ﬁ"‘-\ m Kundengewinnung.

Als Spezialistin fiir die Verkniipfung

von Webseite und CRM-Software
erstellt die MaklerWerft Makler-
Webseiten mit Automatisierungs-
prozessen. Lars Loppe und sein
Team beraten Immobilienmakler zur
optimalen Online-Leadgenerierung
und Kundenbindung. Dabei werden
kontinuierlich neue und zukunfts-
orientierte Module entwickelt.

Damit kann der EigentUmer sicher warts-Gebote.
sein, den bestmoglichen Preis zu er-
halten und der Makler kann das Ver-
fahren innerhalb eines definierten
Zeitrahmens zum Abschluss bringen.
Nicht jeder Interessent wird bereit

sein, sich auf ein solches ,Bieten” ein-

Der Erfolg dieser Art der Vermark-
tung wird durch die Kombination
aus Technik, MarketingmaBnahmen
und Markenvertrauen bestimmt. Die
Technik kann eingekauft werden.
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Nur eine schnelle Fotomontage.
Die Sieger Christina Wellhausen und
Andreas Kischkel hatten wenig Zeit.

Das umgekehrte Haus

Wenn Kiiche und Wohnzimmer im Obergeschoss
sind, dann ist klar: Dieses Haus ist anders. Ein aus-
gezeichnetes Home Staging Projekt mit einem Ver-
kaufsplus von liber 100.000 Euro.

Wir haben es unter uns das umgekehrte Haus ge-
” nannt”, erzahlt Home Stagerin Christina Well-
hausen, die fur dieses Projekt im Mai mit dem STAR der
Deutschen Gesellschaft fir Home Staging und ReDesign
ausgezeichnet wurde. Ein Grund fur die Auszeichnung:
Das Haus wurde im (stillen) Gebotsverfahren fur mehr als
100.000 Euro Uber dem Angebotspreis durch den Makler
Andreas Kischkel verkauft.

Auftrag Uber den Gartenzaun Christina Wellhausen ist
seit Uber zehn Jahren selbststdndig und DGHR-Home
Staging Advanced Professional. Mit ihrem Unternehmen

~Wellhausen Home Staging” arbeitet sie in Berlin und am
Niederrhein. In Nordrhein-Westfalen stehen auch beide
Objekte, mit denen sie in diesem Jahr jeweils den 1. Platz
bei den DGHR-Stars gewann - in den Kategorien ,Unre-
novierte Bestandsimmobilie” und , Bewohnte Immobilie”.
Sie erinnert sich: ,Den Auftrag fur die Bestandsimmobi-
lie bekamen wir Gbern Gartenzaun bei der Durchfiihrung
eines anderen Projektes. Der unmittelbare Nachbar schau-
te immer wieder riiber und beobachtete uns. Stérten wir
ihn? Nein, er verfolgte unsere Arbeit sehr interessiert und
bekam den riesigen Verkaufserfolg von Home Staging di-
rekt mit. Prompt hat er uns verpflichtet.”

Im Team mit Makler Kischkel Christina Wellhausen ar-
beitet am Niederrhein eng mit Makler Andreas Kischkel
zusammen, wahrend sie in Berlin vorwiegend Muster-
wohnungen fur Bautrager einrichtet. Wichtig ist ihr, in
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Vorher
Nachher

die Jahre und aus der Mode gekommene Objekte durch
Home Staging optisch ,in die Moderne” zu bringen. Dazu
gab es bei dem freistehenden Einfamilienhaus die unge-
wohnliche Aufteilung mit Schlafzimmern unten und Ku-
che sowie Wohnzimmer im Obergeschoss. ,,Das schrankte
die Zielgruppe auf junge Leute ein. Gemeinsam planten
wir im Hinblick darauf jedes Zimmer fur das Immobilien-
marketing. Bei mir lag dann der Part der Einrichtung - mit
zwei weiteren Herausforderungen: eine sehr groB3e De-
ckenflache mit dunkler Holzvertéfelung und ein knallig in
turkis gefliestes Badezimmer. Um die Kosten fir das Home
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Andreas Kischkel und Christina Wellhausen
fdhrten an einem einzigen Besichtigungstag
22 Interessenten durch das gestagte Haus.

Staging im Rahmen zu halten, war es nicht méglich Decke
oder Fliesen zu andern. So habe ich etwas gewagt Tur-
kis zur modernen Leitfarbe erklart und in allen Rdumen
mit aufgenommen. Statt die Decke anzufassen, habe ich
den Boden im ganzen Haus einheitlich verandert. Der Ef-
fekt der neuen Belagfarbe war eine ganz andere optische
Harmonie, die selbst die beteiligten Handwerker positiv
Uberraschte.



1. Termin, fast 20 Kaufzusagen
Andreas Kischkel und Christina Well-
hausen fuhrten an einem einzigen Be-
sichtigungstag 22 Interessenten durch
das gestagte Haus. Die meisten davon
erteilten eine Kaufzusage, was damit
zwangslaufig zu einem Gebotsverfah-
ren fuhrt. Der Makler hatte bereits
nach dem Staging aufgrund der gro-
Ben Resonanz den Preis von 300.000
Euro auf 330.000 Euro angehoben.

.Das Ergebnis des Bieterverfahrens
hat uns alle begeistert, denn das Haus
wurde far rund 436.000 Euro an eine
junge Familie verkauft - innerhalb
von zwei Wochen nach Veroéffentli-
chung. Das Investment in Ho6he von
etwas Uber 6.000 Euro fur Home Sta-
ging hatte sich mehr als gelohnt.”

Fazit: Uber die Arbeitsweise von
Andreas Kischkel wurde schon mehr-

Das Investment in Hohe

von etwas Uber 6.000 Euro
fir Home Staging hatte sich
mehr als gelohnt.

fach im IMMOBILIEN-PROFI berichtet.
Zuletzt in der Ausgabe 124 zu Face-
book-Marketing. Mehr tber die Wir-
kung von Home Staging im Verkauf
in Ausgabe 107, S. 18.

Ein stilles Bieterverfahren bedeutet,
dass das Gebotsverfahren nicht ange-
kindigt, aber vom Makler angestrebt
wird. Wenn mehr als ein Kaufinteres-
sent gefunden ist, muss das Gebot
entscheiden.
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Automatisierung (3)

Auftragsgewinnung digital steuern

Santino Giese

Die Generierung neuer Eigentiimerkontakte gehort
oft zu den groBten Herausforderungen im Mak-
leralltag. Viel Geld wird in die Gewinnung neuer Ei-
gentiimerkontakte investiert. Doch was passiert mit
den gewonnenen Kontakten?

Halten Sie alle Kontakte nach? Hier ist digitale Unter-
stitzung gefragt. Klar, CRM-Systeme, Prozesse & Co.
Ubernehmen nicht die Termine beim Eigentlimer. Sie hel-
fen jedoch bei der Terminvor- und nachbereitung bis zum
Auftrag und sorgen flr stetigen
Uberblick der relevanten Kontak-
te. Sie sorgen auch fur die Aus-

Schnelligkeit und Professionalitat ist gefragt Der Wett-
bewerb ist groB. Einmal durch lokale Kollegen und zum
anderen durch die groBBen Player aus der TV-Werbung.
Schnelligkeit und Professionalitat ist also gefragt. Egal,
ob ein neuer Eigentimerkontakt per Anruf, Mail oder di-
gitaler Systeme das BUro erreicht, es bedarf sofort einer
Anlage im CRM-System. Ist eine Adresse als neuer Eigen-
tumerkontakt deklariert, kann unmittelbar automatisch
eine BegriBung-E-Mail versendet werden: ,Vielen Dank
fur die Kontaktaufnahme! Hr. Max Mustermann kommt in
Kurze telefonisch auf Sie zu.”

Akquisemethoden wie Leadkauf -
mit Verteilung des Leads direkt an

wertbarkeit von Leadquellen und
der MarketingmaBnahmen. Ein
echter Gewinn ist auch die auto-
matisierte ReAkquise.

Manchmal erfahrt
man beim Nachfassen,
dass der gewinschte
Verkaufszeitpunkt erst

mehrere Makler - verscharfen die
Situation zusatzlich. Hier ist oft auch
eine automatisch versandte SMS der
Wunsch vieler Makler, um méglichst

Ein neuer Kontakt erreicht das
Maklerbiro und die erste Hlurde
folgt so gleich. Nicht in jedem
Maklerburo erfolgt die sofortige
Adressanlage im CRM-System.

Allzu oft kommen Zettel und anrufen nervt.

Was also tun, um in Erinnerung
zu bleiben? Alle drei Wochen

der erste Anrufer zu sein.

nach einigen Monaten erfolgt.

Gezielte Terminvorbereitung Wird
der Eigentumer erreicht und ein Ter-
min an der Immobilie vor Ort verein-
bart, ist dies ein Erfolg. Die Anlage

Stift zum Einsatz. Dies kann be-
deuten, dass ein neuer Eigenti-
merkontakt — den man vielleicht
Freitagnachmittag nicht sofort erreicht, ,liegen bleibt”.
Die nachsten Termine, zum Beispiel zur Besichtigung, ste-
hen schlieBlich schon wieder an. Und dann gilt das Prinzip
Hoffnung, ob der Zettel nach dem Wochenende noch als
Oberstes auf dem Schreibtisch liegt.

Der Autor

Santino Giese

Als gelernter Fachinformatiker und
staatl. gepr. Betriebswirt kombiniert
und vermittelt der Automatisie-
rungsexperte Santino Giese das
Beste aus beiden Welten.

Er gibt Unternehmern und Fiih-
rungskraften in seinen Beitrdgen
regelmaBig neue Impulse.
www.santino-giese.com
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der Immobilie im CRM-System sollte
nun erfolgen. Dies ist nicht in jedem
Maklerblro selbstverstandlich. Da-
bei liegen auch hier die Vorteile auf der Hand. Es verein-
facht Ablaufe, z.B. bei einer Terminbestatigung mit Nen-
nung der Adresse als Treffpunkt oder erste Recherchen in
der eigenen oder externen Datenbank.

Direkt im oder spatestens nach dem Termin kénnen Anga-
ben zur Immobilie im CRM-System vervollstandigt und Do-
kumente zur Immobilie hinzugefiigt werden. Da jedoch
alle Informationen vorliegen, lassen sich Bewertungen
einfacher erstellen und ein Maklerauftrag ist vorausge-
fullt per Knopf erstellt oder kann sogar versendet werden.

Was ist, wenn der Maklerauftrag nicht direkt unterschrie-
ben wird? Wenn der Auftrag einmal dem Eigenttimer vor-
liegt, folgt hoffentlich die unterschriebene Ricksendung.
Nur leider macht das nicht jeder und somit ist weiteres
Nachfassen vonnéten. Gut gemachte Systeme und Prozesse
identifizieren genau diese Kontakte und stellen sie in einer
Ubersicht inkl. To-do (z. B. telefonischem Nachfassen) zur
Verflgung, damit kein Eigentimer in Vergessenheit gerat.
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Auch eine automatische Nachfass-Mail
im Namen des Maklers ist moglich.

ReAkquise - automatisiert in Erinne-
rung bleiben Manchmal erfdhrt man
beim Nachfassen, dass der gewlinsch-
te Verkaufszeitpunkt erst nach eini-
gen Monaten erfolgt. Was also tun,
um in Erinnerung zu bleiben? Alle
drei Wochen anrufen nervt. Hier hel-
fen automatisierte E-Mail-Serien. In

MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

- Automatisiertes
B Farming

regelmaBigen Abstanden — und nach
Verkaufsgrund abgestimmt - wer-
den personliche Nachfass-Mails vom
Makler mit relevanten Informatio-
nen an den Eigentimer senden. Nach
ein paar Mails erhalt der zustandige
Akquisiteur einen Hinweis, dass nun
ein guter Zeitpunkt ware, den Eigen-
timer erneut telefonisch zu kontak-
tieren. Garantiert gerat so niemand
mehr in Vergessenheit.

Welche Leadquellen lohnen sich? Ge-
rade beim Leadkauf wird die Frage oft

gestellt: Welcher Anbieter lohnt sich?
Oft entscheidet das Bauchgefunhl.
Verlasslichere Entscheidungen sind
jedoch gar nicht so schwer. Vorausset-
zung hierfur ist, bei der Anlage eines
neuen Leads im Datensatz zu vermer-
ken, woher der Lead kommt. Am bes-
ten erfolgt auch dies automatisiert.
Wenn der Maklerauftrag zustande
kommt, identifiziert das System die
Quelle und kann beispielsweise aus-
wertbar vermerken ,Auftrag durch
Leadquelle A". Fortsetzung folgt.

(Teil 4 der Serie erschien in Ausgabe 125, Teil 3
wird hiermit nachgereicht)

SPRENGNETI'ER

Akademie

MarktWert-Makler

3-tagiger Workshop
zum Einstieg in die
Wertermittlung

Buchung unter sprengnetter.de/marktwertmakler



Freude am

und terhalt lhrer

Mit der Maus zum Haus

Friiher von Immobilienangeboten erfahren

Im Bestand eines Profi-Maklers befinden sich in der Regel
nicht nur die Immobilienangebote, die er auch auf seiner
Webseite und in Suchportalen anbietet. Es gibt weitere
Objekte, die ,off-market* gehandelt werden, also ohne
Jemals in ffentlichen Vermarktungskanalen sichtbar zu
werden. Ferner sind Makler standig mit der Akaquise neu-
er Objekte beschéitigt. Ihr beruflicher Erfolg beruht nicht

Sie finden keine
Immobilie?

Durch hren
Suchauftrag an einen Makler verschaffen Sie sich einen
Vorsprung: Neu akquirierte Immobilien, die mit Ihrem

wird nbie-
ten. So haben Sie die Chance, Immobilien zu besichtigen,
von denen andere Interessenten noch gar nichts wissen
Kénnen. Haben Sie Ihr Traumhaus gefunden, konnen Sie

Woche fiir Woche durchforsten Sit

icher,
yerf_wel!elt die Immobilienangebote ‘warum viele Immobilienangebote gar nicht erst bis in die
in samtlichen Zeitungen und Such- 2

portalen. Doch der Markt ist wie
leergefegt. Was kbnnen
trotzdem eine geeignete Immobilie
2ufinden?

‘Klarheit

r eigene Suchkriterien gewinnen

| Um gezielt nach relevanten Angeboten fii Sie suchen zu
Kénnen, bendtigt der Makler genaue Angaben, welche
Merkmale Ihrer neven Immobilie fiir Sie unverzichtbar,
welche besonders wiinschenswert sind oder welche ein
Ausschlusskriterium darstellen. Beim Formulieren des
Suchauftrags konnen Sie Ihre Anforderungen an Ihr neues
Zuhause auch fii sich selbst noch einmal prazisieren. Zu
den wichtigen Suchkiterien gehbrt auch die (maximale)
Kaufsumme, die Sie sich leisten wollen. Auch sollten Sie
sich bereits iber die Finanzierung im Klaren sein und im
besten Fall eine Finanzierungsexpertise erstellen lassen,
die Sie dem Makler zusammen mit Ihrem Suchauftrag.
zusenden kinnen. Dadurch iberzeugen Sie den Immobi-
lien-Profi, dass er es mit einem seridsen Interessenten zu
tun hat und unterstreichen Ihre dringende Kaufabsicht.

Bei der Immobiliensuche

rteilen Sie einem lokalen Makler
einen Suchauftrag! Meist konnen
Sie das schon auf dessen Website
erledigen. Als vorgemerkter Kun-

de erfahren Sie exklusiv von Im- ,
mobilien, bevor der Makler diese
in den Portalen anbietet. Immo-
biliensuchende haben es dieser Tage in vielen
dten und Regionen wirklich schwer. Die An-
gebote sind sparlich gesiit, und ist einmal eine
Immobilie dabei, die attraktiv erscheint, kann
man sich sicher sein, dass auch zahlreiche an-
dere Interessenten schon langst zur Stelle sind.
Welche Vorteile hat es in dieser Situation, einen
Makler mit derimmobiliensuche zu beautragen?

Immobiliensuche ohne Stress und ohne Risiko

Wenn ein Makler nach der passenden Immobilie fi Sie

Alles, was Sie beim
Immobilienkauf wis-
sen miissen. Von der
Vorbereitung, den
ersten Schritt Giber
Besichtigungen bis
zum Notartermin.

Fiir Kaufer

Auf dem Weg in den Kaufermarkt?
IMMPULS st schon da.

Eine vollig neue Ausgabe beschreibt
alles, was Kaufer wissen mussen.
Beispielsweise, wie man Immobilien
kauft, wenn man noch im Eigentum
wohnt und wie ein Makler dabei
unterstatzt.

Wie immer steht IMMPULS Mitglie-
der kostenlos als offene Datei zur
Verfligung (Vor-Bestellung im Shop.
IMMOBILIEN-PROFI.de). Das Magazin
kann von lhnen personalisiert und
angepasst werden.

Ein Makler
sieht mehr:

Der Immobilienmarkt besteht aus mehreren Schichten. Nur die
erste Schicht ist fiir jeden sichtbar: die groBen Suchportale im
Internet, oder vielleicht i il igen in Zeitun-
gen. Doch dort tauchen in vielen Regionen kaum noch Immobili-
f. Wer eine ili , muss in
tieferen Schichten des Marktes vordringen. Das gelingt zum
ispit d: i am besten by

mehreren lokalen Maklern.

6 III 'lI
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mmobiliensuchende haben es zurzeit vieler-
orts schwer. Es werden nur wenige Immobili-
en verkauft, und von diesen wenigen gelangt
der Grofteil gar nicht erst bis aufdie offiziellen
Marktplatze, sondern wird schon vorher unter
der Hand verkauft - oder off-Market, wie der
Immobilienprofi es nennt. Diese Immabilien-
angebote sind also fiir die meisten Suchenden
unsichtbar. Aber: ein professioneller Makler
sieht mehr!

Warum Off-Market-Akquise
Kénigsdisziplin fiir Makler ist

Die Akquise von Off-Market-Im-
mobilien ist, wie Insider es aus-

driicken, die Konigsdisziplin

der Immobilienakquise. Es ist

quasi das Fundament des be-

ruflichen Erfolgs eines Maklers,

dass er einen genauen Uberblick

iiber den lokalen Markt hat und zum

Verkauf stehende Immobilien friiher als
andere entdeckt. Ein wesentlicher Teil seiner
Titigkeit besteht genau darin, seine lokalen
Netzwerke immer weiter auszubauen, um per-
manent an neue Objekte zu gelangen. Sie kin-
nen sich vorstellen, dass das sehr viel Arbeit
bedeutet und sehr viel Erfahrung voraussetzt.
Wenn Sie sich selbst auf die Suche nach einer
Off-Market-Immobilie begeben, fehlt Ihnen die-
ses professionelle Know-how. Ohne Frage - es
kann trotzdem von Erfolg gekront sein, sich in
eigenen Netzwerken nach anstehenden Immo-

Sie sich durch einen Suchauftrag
einen Vorsprung verschaffen

Doch ob Sie auf diesem Wege zu einem passen-
den Immobilienangebot gelangen, st natilich
Gliickssache. Um Ihrem Gliick etwas nachzu-
helfen, lohnt es sich, auf die Expertise lokaler
Qualititsmakler zu setzen. Bei fast jedem Mak-
ler konnen Sie einen sogenannten Suchauftrag
anlegen. Der Makler wird hnen daraufhin neu
akquirierte Immobilien, die mit Ihrem Such-
profil iibereinstimmen, zuerst anbie-

ten, bevor er sie ber offentliche

Kanéle vermarktet. Zudem gibt

es auch Verkéufer, die ihre Im-

mobilie aus verschiedenen

Griinden gar nicht auf dem

offenen Markt présentieren

méchten. Diese beauftragen

dann einen Makler explizit mit

der diskreten Vermarktung. Das.

bedeutet fiir Sie nichts anderes, als

dass Sie einzig iiber den Makler an ein
solches Objekt herankommen. Durch Suchauf-
trage bei mehreren Maklern verschaffen Sie sich
einen klaren Vorsprung gegeniiber anderen In-
teressenten. Und zwar nicht nur dadurch, dass
Sie mehr Immabilien angeboten bekommen als
in den gangigen Portalen zu finden sind, son-
dern auch dadurch, dass Sie weniger Konkur-
renz durch andere Interessenten haben. Denn
Sie konnen Immobilien bereits besichtigen, von
denen andere noch gar nichts wissen. Entde-
cken Sie bei einer solchen Besichtigung Ihre
i Ihre Chance

dass in einigen Regionen 30 Prozent aller Ver-
dufeim pri Iso unter

nutzen und den Verkaufer mit Ihrem Preisvor-
schlag, lhrem It -

Nachbarn, Freunden oder Kollegen.

haften Nachweisen Ihrer Bonitat iiberzeugen.
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Fiir Verkaufer

Auch das beliebte IMMPULS-
Magazin fur die Akquise pra-
sentiert sich im neuen Gewand.
Das Heft wurde optisch erneu-
ert und inhaltlich Gberarbeitet.
Das Design orientiert sich am
Layout von Magazinen, die von
Senioren gerne gelesen werden.
Geblieben ist die kostenlose
Nutzung und Personalisierung
fur Mitglieder. Lieferbar ist die
Ausgabe 2023 ab September,
Bestellung ebenfalls Gber Shop.
IMMOBILIEN-PROFI.de
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- Vorsicht beim
Immobilienverkauf

- Wer seine Immobilie privat
verkaufen will, muss zahlreichen
- Stolpersteinen ausweichen.

v Eigentlich msste ein Magazin mit ei- ringem Erfolg, da noch einige andere Inter-
ner Erfolgsstory eraffnet werden. Und  essenten den Mullers starkes Kaufinteresse
8 ilie M folgt der

die Miillers sind stolz, das ,Abenteuer Privat-
verkauf* ich i haben.

Tatsichlich ist eine solche Erfolgsstory sicher-
lich die Ausnahme und wire auch im Sinne
dieses Magazins keine echte Hilfe. Es sind

.. lungsreserve enthalt. beim privaten Immobilienverkauf zahireiche
Stolpersteine zu beachten und deshalb muss
hier beschrieben werden, was moglicherweise

- ieerstellen eine Verkaufsanzeigeim  passieren kann. Die nachfolgenden Beispiele
Internet und erhalten zahlreiche sind teilweise etwas iiberspitzt dargestellt,aber
sy Anfragen per E-Mail, die sie in al- sie haben sich so oder dhnlich tatsiichlich er-

2 ler Ruhe auf dem heimischen Sofa eignet.

" auswerten. Erste Besichtigungster-

= ‘mine werden vereinbart und unter den ersten  Etwa die Geschichte des 70-jihrigen Hans.
Wy Besuchern erwischt es ein junges Interessen- Weichert*, dessen Traum vom unbeschwerten
L tenpaar, das sich Hals iiber Kopf in Millers  Lebensabend im angenehmen Klima von Mal-
%4 Haus verliebt. Man triff sich ein weiteres Mal  lorca Wirklichkeit zu werden schien. Endlich,
iy um Detailfragen zu Kliren. nach mehreren Monaten, hatte er einen Kiufer
e fiir sein Einfamilienhaus am Rande von Ber-

Die Interessenten versuchen zwar noch ein

‘wenig den Preis zu verhandeln, aber mit ge- * Namen geandert

lin gefunden, der ohne Zogern bereit war, die
erhofften 260.000 Euro zu bezahlen.

Wihrend der Vertragsunterzeichnung - in An-
wesenheit des Notars - iiuerte der Kiufer nur
wenige Wiinsche, die im Vertrag aufgenommen
wurden und der Kauf wurde rechtskriiftig beur-
Kundet. Schon kurze Zeit spiiter musste Rent-
ner Weichert feststellen, dass er tatsichlich nur
noch 50.000 Euro fir sein Haus erhalten sollte
und nach mehreren aufreibenden Gerichtsver-
handlungen blieb dem alten Herrn nach Ab-
2ug der Anwalts- und Gerichtskosten gerade

So verkaufen Sie lhre
Immobilie schnell und sicher

nung - Vorbereitung

e - Alterna

meldeten sich nicht nur viele Interessenten,
sondern auch zahlreiche Makler. ,Ich glaube,
wir haben viel zu billig angeboten®, meinte

noch genug fiir einen auf der
Trauminsel.

Uber die Wochen fiel der
Verkaufspreis immer
weiter bis das Haus
schlieRlich deutlich
unter dem tatséchlichen
Marktwert einen neuen
Eigentiimer fand.

Auch die Eheleute Kameke* hatten sich den

Herr Frau.
h nur zahlreiche Besuche von Neugierigen,
ohne dass ein Kaufvertrag zustande kam. Dass.
Interessenten auch Sonntagmorgens oder am
spiten Abend vor der Tiir standen, war fir Fa-
milie Kameke noch vergleichsweise harmlos.
Doch nachdem auch ,Besucher” erschienen,
als niemand zu Hause war und dabei Wertsa-
chen mitgehen liefien, war das Maf voll.

Nun wurde der Preis gesenkt, denn das Geld

fiir den Verkauf war schon fiir die neue Im-

‘mobilie verplant, doch fanden sich keine neu-

en Kaufinteressenten. Uber die Wochen fiel
er

Verkauf ihrer vier rgestellt.
Sie hatten sich vorab in der Nachbarschaft um-
gehiirt und erfahren, dass Immobilien in ihrer
Wohngegend zu hohen Preisen gehandelt wur-
den. Sowollte man es natiirlich auch mit einem
hohen Preis versuchen. In der ersten Woche

s

immer weiter bis das Haus
schlieBlich deutlich unter dem tatsichlichen
Marktwert einen neuen Eigentiimer fand.

‘Wer seine Immobilie privat veriufiern will, der
muss zahlreiche Fallstricke beachten, die das
Vermogen gefiihrden. So ist der Privatverkauf
einer Wohnung oder eines Hauses keineswegs
mit dem Verkauf eines Gebrauchtwagens oder
cines Wohnzimmerschranks vergleichbar.
Trotzdem wird etwa jede fiinfte Wohnimmo-
bilie von privat an privat verkauft.

Doch wer es ohne professionelle Hilfe versucht,
der sollte einiges bedenken, um Schiiden zu
vermeiden. Dazu finden Sie weiter unten die
wichtigsten Ratschlige.

*Namen geandert

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

Die wichtigsten Ratschléige in Kurzform e

1. Legensi fest.
Eine spatere Korrektur ist nur bedingt moglich. Es ist zwar Gblich, beim Gebrauchtwagen-
verkauf mit Verhandlungspreisen zu operieren, aber hier handelt s sich um Massen-
produkte, di vom identisch sind.
Eine Immobilie ist dagegen immer ein Unikat. Deshalb sollte der Verkaufspreis behutsam
festgesetzt werden, denn der Spielraum fir Korrekturen ist eng, da die Gruppe der Inte-
ressenten viel kleiner ist, als es sich der Laie vorstellt. Das Schlimmste, was lhnen beim 4
Verkauf passieren kann, ist, wenn Sie zu Beginn der Vermarktung zwar groRes Interesse
wecken, aber gleichzeitig zu teuer sind. Es fGilt schwer, dann den Preis zu senken. Die

Giber Wochen den il der und kennen
das Angebot. Eine Preissenkung I8st deshalb nicht plotzlich Kautbereisonaft aus, tat- 3
séchlich wird nun die Immobilie ohne Not dem Verdacht ausgesetz, es sei an ihr etwas
Jfaul.

wann Ihre Immobilie leer steht! Am Samstagmorgen kiingelt das Telefon und ein Frem-
der wanscht, Ihre Immobilie zu besichtigen. Nun wird ein gemeinsamer Termin gesucht.
FUr Interessenten ist es leicht, festzustellen, an welchen Tagen oder zu welcher Uhrzeit
niemand das Haus hitet.

. v-rsehlekon sl- kolno Unterlagen,

Einblick,
tiss der Immobilie und wissen bereits, wo man am leichtesten einsteigen konnte.

4. S it ni intli isen lock
Werden Sie mi isch, wenn ig Ihren Preis Weni
Sie selber den Eindruck haben, dass Ihr Verkaufspreis eher hoch angesetzt ist, gilt dop- S

pelte Vorsicht! Prafen Sie die Bonitat der Kaufer, bevor Sie zum Notar fahren.

Der Notar ist nur fr die Beurkundung zustandig - nicht fur den Vertragsinhalt und ins-
nicht fur die ¢ der des Kaufers. Ob der
Kaufer bezahlen kann, interessiert den Notar nicht.
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~Warum die meisten Maklerunter- ¥ |
The

nehmen nicht funktionieren und
was man dagegen tun kann” von

; Real Estate Agent
Michael E. Gerber und Brad Korn : :

Hammer oder Amboss sein (11 und Schiuss)

Just do it!

Mit ihrem Bestseller ,The E-Myth - Warum die
meisten Maklerunternehmen nicht funktionieren
und was man dagegen tun kann” haben Michael E.
Gerber und Brad Korn die Maklerbranche revolutio-
niert. In ihrem Buch nehmen die beiden Autoren die
gangigen Mythen dariiber, was einen Unternehmer
ausmacht, griindlich und mit viel Hintergrundwis-
sen auseinander. SchlieBlich ist Co-Autor Brad Korn
selbst seit Uber 20 Jahren praktizierender Makler.
Zum Abschluss wenden sich beide den Themen
«Veranderung und Wandel”, ,Zeit” und ,Strategi-
sche versus taktische Tatigkeiten” zu.
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um Abschluss wird es noch einmal philosophisch: Wan-

del und Veranderung bezeichnet Gerber als extreme
Herausforderung fur den Menschen und damit auch fur
den Makler. Daher bevorzugen viele Makler seiner Erfah-
rung nach trotz eines extrem belastenden Arbeitsalltags
in einer Art Hamsterrad die gewohnte Frustration, als
sich neuen Herausforderungen zu stellen und damit un-
bekannte Schwierigkeiten und Probleme heraufzube-
schworen. Es lebt sich fur viele vermeintlich besser in ihrer
gewohnten Blase. Doch wie kann dieser Teufelskreislauf
durchbrochen werden und eine andere Sichtweise auf das
Thema ,Veréanderung” erzielt werden?




Entweder meine Firma dient
meinem eigenen Wohl oder ich
diene meiner Firma.

Vom Standpunkt zum Aussichtspunkt
Gerber zitiert den Kultautoren Thad-
deus Golas, der Anfang der siebzi-
ger Jahre das Buch ,The Lazy Man'’s
Guide to Enlightenment” (auf Deutsch
etwa ,Erleuchtung fir Dummies”)
geschrieben hat und darin das univer-
selle Lebensprinzip von Ausdehnung
und Kontraktion beschrieben hat.
Wahrend die Expansion dazu fuhre,
dass man selbst offen und permeabel,
also durchlassig und fur neue Ideen
und Gedanken aufnahmefahig sei, ist
das Stadium der Kontraktion von Ab-
geschlossenheit und einer gewissen
Starre gekennzeichnet. Beide Phasen
gehoren laut Golas zum Leben dazu,
es sollte also ein produktiver Wechsel
der beiden Stadien stattfinden, um
im Ergebnis eine Weiterentwicklung
einer Person, aber auch einer Organi-
sation zu ermdéglichen.

Wenn das Leben Dir Zitronen gibt...
Dabei ist ein Aspekt zentral: Wer sich
durch seine aktuellen Lebensumstan-
de im Stadium der (inneren) Verhar-
tung befindet, an dem werden jeg-
liche Tendenzen zur Umgestaltung
der eigenen Lebensperspektive und
infolge dessen auch der eigenen Un-
ternehmensstruktur abprallen. Die-
se Gedanken finden einfach keinen
Zugang. Je nach innerer Einstellung
kann das Wort ,Verdanderung” drei
unterschiedliche Reaktionen her-
vorrufen: Fir die Angstlichen ist der
Terminus mit dem Gefiuihl der Bedro-
hung konnotiert, weil sie furchten,
dass die Dinge sich zum Schlechteren
wenden kdnnten. Fur die Hoffnungs-
vollen wirkt der Begriff der Verénde-
rung ermutigend, weil sie sich eine
Besserung davon versprechen. Fur die
Selbstbewussten ist das Konzept des

Wandels dagegen sogar inspirierend,
weil hierin die Chance auf eine positi-
ve Neugestaltung mitschwingt.

Als wirkmachtiges Prinzip durchzieht
der Wandel, die Veranderung von
Dingen und Zustanden, das gesam-
te Universum und stellt nach Ansicht
von Gerber ein universelles Prinzip
dar. Ohne eine Bewusstsein um die-
ses Prinzip kann jedoch kein Wandel
stattfinden, weshalb die Selbster-
kenntnis um den eigenen Zustand
hinsichtlich Verhartung und Offen-
heit die Grundvoraussetzung fiur die
Anwendung der in dem Buch ,The
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E-Myth” beschriebenen Handlungs-
anweisungen darstellt. Ein wichtiger
Punkt ist fur viele die Angst, das Be-
stehende zu verlieren. Dabei ist ihnen
nicht klar, dass sie auf jeden Fall etwas
(auch wenn es noch nicht konkret be-
nannt werden kann) verlieren, wenn
sie sich der Veranderung des Selbst
und ihres Unternehmens bewusst
oder unbewusst entgegenstemmen.
Gerber rundet seine Ansicht zum
Thema Wandel mit einem Zitat von
Charles Darwin ab: ,Nicht die starks-
ten oder intelligentesten Exemplare
einer Art Uberleben, sondern die, die
sich als die anpassungsfahigsten Mit- -
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glieder erweisen.” Damit unterstreicht er nochmals den
Titel dieser Serie: Entweder die eigene Firma dient mei-
nem eigenen Wohl oder ich diene meiner Firma. Wer kei-
ne klare Wachstums- und Veranderungsperspektive fur
sein Unternehmen entwirft, bleibt daher ein Spielball der
eigenen Firmenstrukturen und nicht ihr Meister.

Ohne Wandel keine Entwicklung Dieser Sichtweise pflich-
tet Gerbers Co-Autor und Makler Brad Korn uneinge-
schrankt bei. Aus seiner eigenen anfanglichen Erfahrung
heraus fugt er hinzu, dass ein solcher Veranderungspro-
zess sowohl auf der personlichen als auch der unterneh-
merischen Ebene extrem herausfordernd ist, weil wirklich
alle Glaubenssatze Uber den Haufen geworfen werden
mussen und die Prozesse des Unter-
nehmens von Grund auf neu aufge-
baut werden mussen. Mit halbherzi-
gen Aktionen ist es also nicht getan.
SAMTLICHE Prozesse mdissen auf
den Prifstand, und nur in der Sum-
me ergeben diese optimierten Ab-
laufe mehr als ihre einzelnen Teile.
Dafir jedoch bedarf es der internen
Abstimmung und auch der offenen
Kommunikation mit den von diesen
extremen Veranderungen betroffe-
nen Mitarbeitern.

Machen, machen, machen!

Eine wesentliche Voraussetzung fur

In den beiden letzten Kapiteln
geben Gerber und Korn noch
einmal Tipps zur praktischen
Umsetzung des Geschrie-
benen. Zentraler Aspekt:

Arbeiten, die prinzipiell delegiert werden kénnen und
daher mit Uberschaubarem Aufwand die Produktivitat
deutlich steigern. Orange schlieBlich fur alle persénlichen
Aktivitaten mit Familie und Freunden, die durch nichts
zu ersetzen sind. Mit diesem System hatte Korn sich eine
klar definierte Struktur geschaffen, deren Matrix er dank
der Farben auf einen Blick Uberwachen und messen und
schlieBlich seinen Output massiv steigern konnte.

Strategische vs. taktische Tatigkeiten Dieses System be-
rahrt auch die Frage, ob die jeweilige Tatigkeit nun ,takti-
scher” oder ,strategischer” Natur ist. Unternehmensfihrer
sollten sich, um ihr Unternehmen Gberhaupt entwickeln
zu kénnen und nicht in der Rolle des , Technikers” zu ver-
harren, unbedingt auch mit strategi-
schen Fragen auseinandersetzen. Das
mag fur viele erst einmal lastig klin-
gen und bedeutet in der Tat gerade
zu Beginn einen erheblichen Zeitauf-
wand, doch amortisiert sich dieser un-
zahlige Male in der Zukunft. Nicht nur
hinsichtlich der eigenen Zeitstruktur,
sondern vor allem mit Blick auf straff
und effizient organisierte Prozesse
und die damit einhergehende Produk-
tivitatssteigerung der eigenen Mitar-
beiter. In den beiden letzten Kapiteln
geben Gerber und Korn noch einmal
Tipps zur praktischen Umsetzung des

einen erfolgreichen Wandel ist es

laut Gerber, sich des Faktors Zeit be-

wusst zu werden. Hierflr ist es notwendig, Zeit nicht als
eine Art unerschopflichen Werkstoff anzusehen, sondern
ein Bewusstsein dafur zu entwickeln, dass die eigene Le-
benszeit endlich ist. Er erinnert daran, dass man sich als
Kind immer gefragt hat, was man einmal werden, also
sein méchte und nicht, was man einmal tun will. Doch im
Erwachsenenalter liegt der Fokus fast ausschlieBlich auf
dem Tun, auch wenn sich dies von der viel fundamentale-
ren Frage des Seins vollkommen losgeldst hat. Gerber pla-
diert daher dafur, sich wieder auf das Wesen der Zeit und
ihres Wertes zu besinnen und dem eigenen beruflichen
Dasein wieder diejenige Bedeutung und Kraft zu verlei-
hen, die es verdient. Brad Korn fasst dieses Thema als ak-
tiver Makler von der praktischen Seite auf: 80 Prozent der
taglich verwendeten Zeit erbringen lediglich 20 Prozent
aller Einnahmen, wahrend es sich mit den Gbrigen 20 Pro-
zent genau umgekehrt verhalt. Sein Ziel: die so Uberaus
produktiven 20 Prozent der Tatigkeiten verdoppeln, um
damit sein Einkommen zu vervielfachen. Um das zu errei-
chen, entwickelte er einen Farbcode fur all seine Aktivi-
taten: Gran fur Dinge, die aktiv Einkommen generieren
und die zu den produktiven Tatigkeiten zahlen. Gelb fur
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Geschriebenen. Zentraler Aspekt: Ma-

chen, machen, machen! Denn grau ist
alle Theorie. Daher empfiehlt Gerber einen strategischen
Dreiklang aus Innovation (die Dinge, die man tut, besser
machen), Quantifizierung (die Dinge, die man macht,
messbar machen) und Orchestrierung (die Dinge, die man
tut, zu standardisierten Prozessen machen, die selbststén-
dig ablaufen). Doch wo anfangen? Hierfur hat Brad Korn
einen einfachen Tipp: Der Makler sollte zunachst einen
Bereich wie zum Beispiel die Interessentengewinnung
wahlen, in der er in kurzer Zeit neue Prozesse aufsetzen
kann. Im Marketingbereich nennt man das ein ,,Minimum
Viable Product” (MVP), also ein Produkt, mit dem ich
schnell auf den Markt gehen kann und das mir zeitnah ein
Feedback hinsichtlich Performance und Akzeptanz seitens
des Kunden zurlckspielt.

Als Fazit des Buches bleiben folgende Kernaussagen: die
eigene Situation realistisch analysieren, die Rolle der eige-
nen Person und des Unternehmens definieren, Prozesse
und Ablaufe dokumentieren, quantifizieren und messen
und schlieBlich: loslegen! Fir Ihren Weg in ein neues Un-
ternehmerleben wiinsche ich lhnen alles Gute und durch-
schlagenden Erfolg. = Harald Henkel
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Serie Quereinsteiger (1)

Gestern Lahormaus,

Grunder Dieter Pasch und
Co-Geschaftsflihrer Thomas PaeBens

heute Finanzierungsherater und Makler

In der Immobilienbranche wimmelt es von Men-
schen, die zunéachst einen anderen Beruf erlernten,
um spdter ins Maklerbusiness zu wechseln. In einer
Serie stellt IMMOBILIEN-PROFI einige auBergewo6hn-
liche Werdegénge vor. Wie erlebten Quereinsteiger
den Ubertritt in den neuen Beruf? Was hat sie dazu
bewogen und was raten sie Wechselwilligen?

ieter Pasch arbeitete mehr als 20 Jahre in Chemie-

laboren, unter anderem war er an der Entwicklung
der ,Pampers” beteiligt. Dann suchte er eine neue Her-
ausforderung. Er wollte mehr mit Menschen zu tun haben,
sie beraten, anstatt als Eigenbrétler im Labor zu forschen.
Warum er als Baufinanzierungsberater und Makler seine
neue Bestimmung fand und was Produktentwicklungen
im Labor und Restschuldgrafiken verbindet.
Zundachst sah es nicht so aus, als ob Dieter Pasch mit sei-
ner Berufswahl einmal unzufrieden sein kénnte. Mit 14
Jahren begann er beim Chemiekonzern Bayer eine Aus-
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bildung zum Chemielaboranten, bildete sich regelmaBig
weiter und studierte Chemie- und Verfahrenstechnik.
Mit dieser Qualifikation arbeitete er etwa zehn Jahre in
der Forschung der Firma Stockhausen (heute: Evonik). In
dieser Zeit war er unter anderem an der Entwicklung des
Flussigkeitsabsorbers fur Babywindeln beteiligt, wie sie
unter anderem von Pampers eingesetzt werden.

Aber irgendwann fehlten ihm die Herausforderungen, er
wollte seinen Kittel an den Nagel hangen und kein Leben
mehr als ,Labormaus” fristen. Er bildete sich im Bereich
Geldanlagen und Finanzierungsberatung weiter und ent-
deckte dabei sein Interesse fur Baufinanzierungen.
~Zunachst machte ich beide Jobs parallel. Von morgens
um sieben Uhr bis 16 Uhr arbeitete ich im Labor. Um
17 Uhr und um 19.30 Uhr machte ich Beratungstermine
fur Baufinanzierungen. Um 22 Uhr war ich dann zu Hau-
se”, erinnert sich Pasch an diese anstrengende Phase.
Im Schnitt hatte er pro Woche funf bis sieben Termine,
die er zudem nacharbeiten musste. Aber das Finanzie-



Pasch & Kruszona am Standort Krefeld

rungsvermittlungsgeschaft lief von
Anfang an rund. ,Rasch habe ich in
meinem Nebenerwerb mehr verdient
als in meinem Hauptberuf, sodass ich
nach zweieinhalb Jahren den Job in
der chemischen Produktforschung
kiandigte und zusammen mit Jochen
Kruszona Anfang 1991 die Firma
Pasch & Kruszona in Krefeld griinde-
te”, erldautert der heute 63-Jahrige.
Sein Geschaftspartner war Ubrigens
vorher beim Landeskriminalamt in
der Spurensicherung beschaftigt.
Also ebenfalls ein Quereinsteiger.

Mit drei Personen starteten die beiden
Berufswechsler, mittlerweile arbeiten
24 Personen fur das Unternehmen.
Dabei sind die Finanzierungsberater
als freie Handelsmakler tatig und
kénnen die Buroinfrastruktur, das
Netzwerk sowie die Software nutzen.
.Das heiBt, die Finanzierungsbera-
ter machen Beratungstermine und

konnen auf unsere Backoffice-Krafte
zugreifen, die sich darum kimmern,
dass im Anschluss die notigten Darle-
hensunterlagen besorgt und einge-
reicht werden.

,Daher dauert bei uns ein
Beratungstermin einein-
halb bis zwei Stunden;
bei Banken hingegen oft
nur 20 Minuten.”

Schon frih empfand Pasch die Finan-
zierungsberatung als verbesserungs-
fahig. Als Wissenschaftler war er es
gewohnt, Themen zu durchdringen.
Entsprechend will er auch fur seine
Kunden das Beste herausholen. ,Weil
wir die Vermégenssituation der Dar-
lehensnehmer genau untersuchen,
dauern unsere Beratungstermine
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Rasch habe ich in meinem
Nebenerwerb mehr verdient als
in meinem Hauptberuf ...

in der Regel langer als bei Wettbe-
werbern. Wir fragen zum Beispiel,
ob sie laufende Sparvertrage haben,
die aufgelést werden koénnten. Wir
prufen Fordermittel und steuerli-
che Gestaltungsmoglichkeiten, die
zu besseren Finanzierungsoptionen
fUhren oder ob ein Erbe bevorsteht”,
so Pasch: ,Daher dauert bei uns ein
Beratungstermin eineinhalb bis zwei
Stunden; bei Banken hingegen oft
nur 20 Minuten.”

Dieses 360-Grad-Gesprach sei das Al-
leinstellungsmerkmal seines Unter-
nehmens. Die meisten Wettbewerber
beschrénken sich darauf, eigene Pro-
dukte zu verkaufen und sich auf den
niedrigsten Zinssatz zu fokussieren.
Das flihre aber selten zum bestmogli-
chen Ergebnis fur den Darlehensneh-
mer, ist sich Pasch sicher.

Er beobachtet, dass Kredithehmer
durchaus offen sind fur eine kom-
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Anfangs stand meine mathematische
Herangehensweise, die Finanzierungs-
beratung ausschlieBlich auf Zahlen
und Fakten aufzubauen, zu sehr im
Vordergrund.

)

Pasch und sein Team sehen sich nicht nur als reine Baufinanzierungsberater.

plexere und erklarungsbedirftige Herangehensweise. Es
sei seine Aufgabe, dies mundgerecht zu vermitteln. Da-
bei habe er in der Vergangenheit auch Lehrgeld bezahlt.
~Anfangs stand meine mathematische Herangehenswei-
se, die Finanzierungsberatung ausschlieBlich auf Zahlen
und Fakten aufzubauen, zu sehr im Vordergrund. Da kam
meine wissenschaftliche Ader zum Vorschein”, erinnert
sich Pasch. Schnell hatte er verinnerlicht, wie wichtig es
darUber hinaus ist, ein persdnliches Vertrauensverhaltnis
zu seinen Kunden aufzubauen, ihre Bedurfnisse und mog-
lichen Vorbehalte zu kennen.

Pasch und sein Team sehen sich nicht
nur als reine Baufinanzierungsberater,
sondern vielmehr als lebenslange Be-
rater in allen Fragen rund ums Immo-
bilienvermodgen.

Weil die bestehenden Beratungssoftware-Angebote im
Finanzierungssektor nicht seinen Vorstellungen entspra-
chen, programmierte er vor vielen Jahren kurzerhand sein
eigenes Beratungsprogramm, das er und sein Beraterteam
noch immer verwenden und das permanent angepasst
wird. Herzstiick sind Module, mit denen sich die Entwick-
lung der persdnlichen Restschuld und der monatlichen
Belastung simulieren lassen, wenn bestimmte Parameter
in der Software verandert werden, wie die Tilgungshoéhe,
die Laufzeit der Zinsbindung etc. Das mache fur Darle-
hensnehmer ihre kinftige finanzielle Entwicklung sehr
anschaulich. Auch Immobilienanleger wirden auf diese
Weise erkennen, wie sich Mietertrége, ihre monatliche Be-
lastung und weitere Aspekte in der Zukunft entwickeln.
Die Simulation kunftiger Entwicklungen ist wiederum
sehr nah an seinem Erstberuf, als er viel Zeit darauf ver-
wendete, bei der Produktentwicklung Computer mit
Versuchsergebnissen zu futtern, um zu berechnen, wie sich
eine Produkteigenschaft verandert, wenn man bestimmte
Zusatze in gewissen Mengen beimischt oder weglasst.
Aktuell bildet er sich im Bereich Steuern und Erbrecht
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weiter. Die Moglichkeiten fur Eigentiimer beim Vererben
und Verschenken durch passende Regelungen Steuern
zu sparen, sollen dann in die Software und damit auch
in die Kundenberatung einflieBen. Welchen Wert diese
Software hat, erlebte er 2005, als die damalige Hypothe-
kenbank Eurohypo, eine Tochter der Commerzbank, auf
die Beratungsqualitat von Pasch & Kruszona aufmerksam
wurde. Denn die Berater verbuchten deutlich weniger
Kreditausfalle als die Commerzbank mit eigenen Finan-
zierungen.

.Die Eurohypo-Vertreter wollten, dass wir fur sie ein bun-
desweites Immobilienfinanzierungsnetzwerk aufbauen,
Mitarbeiter schulen etc. Als die ersten Niederlassungen
ans Netz gehen sollten, kam jedoch die Finanzkrise. Das
Projekt musste eingestampft werden”, erinnert sich Pasch
an die spannende Zeit, in der er 6fter in den Bankentur-
men in Frankfurt am Main Termine hatte.

Pasch und sein Team sehen sich nicht nur als reine Bau-
finanzierungsberater, sondern vielmehr als lebenslange
Berater in allen Fragen rund ums Immobilienvermégen.
Folgerichtig bildet auch die Immobilienvermittlung einen
kleinen Bereich seines Tatigkeitsgebiets. Dass er gleich-
zeitig viel von seinem Netzwerk mit Immobilienmaklern
profitiert, die ihm K&aufer zur Baufinanzierungsberatung
vorbeischicken, sei kein Hindernis. Der Provisionsanteil,
der durch die Immobilienvermittlung erzielt werde, liege
jedes Jahr bei unter zehn Prozent der Gesamtumsatze,
spiele also eine untergeordnete Rolle.

Pasch ist ein groBer Anhdnger des Netzwerkgedankens
und tauscht sich mit Steuerberatern, Maklern, Bautra-
gern und weiteren Branchenvertretern regelmaflig aus.
Kommt es Uber die Vermittlung eines Partners zu einem
Geschaft durfe man auch nicht die Tippprovision verges-
sen. Er nennt dies ,gemeinsames Jagen” und ist Uber-
zeugt, zusammen bessere Ergebnisse erzielen zu kénnen
als alleine. Bei vielen Immobilienmaklern vermisst er diese
Arbeitsweise.

Kontakte, die Uber Netzwerke entstehen, seien zudem
wertvoller als eingekaufte Leads, ist sich Pasch sicher, weil
sie aus persénlichen Verbindungen entstehen.

Bernhard Hoffmann
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teuer ist

Angestellte arbeiten lieber und oft besser,
wenn sie moéglichst viel Eigenverantwortung
haben. Wenngleich dies mittlerweile alle
Filhrungskrafte wissen, fallt es ihnen haufig
schwer, die Leine zu lockern. Wie finden sie
das richtige MaB zwischen Vertrauen und Kon-
trolle? Und warum nicht jede Art von Uber-
wachung bei den Mitarbeitern verpont ist.




Die Pandemie erleben viele Fih-
rungskrafte als extrem heraus-
fordernd. In den Maklerfirmen muss-
ten Prozesse umgestellt, Kaufer und
Verkdufer Uber Hygienebestimmun-
gen informiert werden. Teils wurde
die Vermarktung auf virtuelle Be-
sichtigungen umgestellt. Zudem war
zu Beginn der Pandemie niemandem
klar, wie sich diese Ausnahmesitua-
tion auf Immobiliennachfrage und
Umsatze auswirkt.

Nicht wenige Chefs hatten zudem
Bauchschmerzen als ihre Mitarbeiter
nicht mehr ins Biro kamen, sondern
im Home-Office arbeiteten. Gerade
fur Firmenleiter, die tber viele Jahre
hinweg Verfechter starrer BUropra-
senz waren, mussten sich von heute
auf morgen umstellen. Haufig wurde
ihre Skepsis eines Besseren belehrt.
Meistens arbeiteten die Mitarbeiter
am Kichentisch effizienter und mehr
als am Arbeitsplatz. Wichtig war da-
bei, ihnen Vertrauen entgegenzu-
bringen.

Auch jenseits von Pandemie und
Home-Office ist Vertrauen ein wich-
tiger Baustein bei der Mitarbei-
terfUhrung. Eva Schulte-Austum,
Wirtschaftspsychologin  und  Busi-
ness-Coach, befasst sich seit rund
15 Jahren mit Vertrauen im beruf-
lichen Kontext. Nach ihrer Ansicht
hat Vertrauen drei Merkmale: Man
gibt Kontrolle ab, geht zweitens Un-
sicherheiten ein und hofft, dass der
GegenUber diesen Vertrauensvor-
schuss nicht missbraucht. Das passiert
im Ubrigen nur in den seltensten
Fallen. Vielmehr steigt mit einer ho-
hen Vertrauenskultur die Motivation
der Angestellten. Mit mehr Entschei-
dungsbefugnissen oder der Freiheit,
selbstbestimmt Uber Arbeitszeit und
-ort zu verfligen, sind sie engagierter
und zufriedener (siehe unten).

Die Coachin trifft in Unternehmen oft
FUhrungskrafte, die glauben, Verant-
wortung an Mitarbeiter abzugeben.
Sie sind dann aber vom Resultat ent-

... Wenn Mitarbeiter ihren
FUhrungskraften vertrauen,
passiert etwas Spannendes:
Sie sind bereit, um Hilfe zu
bitten, Fehler zuzugeben
und denken vielleicht privat
unter der Dusche Uber be-
rufliche Probleme nach.

Eva Schulte-Austum,
Wirtschaftspsychologin
und Business-Coach
(Foto: Boris Breuer)

tauscht: ,Ich entgegne ihnen, dass
Vertrauen nicht heiBt, die gesamte
Verantwortung abzugeben. Zutrau-
en gegeniiber Angestellten bedeutet
vielmehr: Ich traue ihnen etwas zu
und unterstutze sie bei Bedarf. Wenn
Mitarbeiter ihren FUhrungskraften
vertrauen, passiert etwas Spannen-
des: Sie sind bereit, um Hilfe zu bit-
ten, Fehler zuzugeben und denken
vielleicht privat unter der Dusche
Uber berufliche Probleme nach. Sie
kommen ins Unternehmen und haben
eine Lésung. Sie sind hoch engagiert
und Ubernehmen Verantwortung, in
dem Wissen, dass keine Kopfe rollen,
falls etwas schiefgeht.”

Genau solche Angestellten wirden
Firmen heute bendtigen. In einer
komplexen Welt, in der sich vieles in
immer klrzeren Abstdnden veran-
dert, sei Vertrauen absolut notwen-
dig, so Schulte-Austum.

Bei Schurrer & Fleischer Immobilien
setzt man auf ein gutes Vertrauens-
verhéltnis innerhalb der insgesamt
zehn Niederlassungen. ,Vertrauen ist
die Basis unseres beruflichen Mitein-
anders. Auf diese Weise kontrollieren
und motivieren sich einzelne Teams

auch selbst. Denn in kleinen Einheiten
fallt sofort auf, wenn jemand etwa
weniger arbeitet als der Kollege. Un-
sere dreikopfige Geschaftsfuhrung
hatte auBerdem nicht die Zeit, alle
Mitarbeitenden eng zu fihren, erlau-
tert Geschaftsfuhrer Peter Schurrer.

Um zu prafen, ob neue Mitarbeiter
und Auszubildende in die Teams pas-
sen, durchlaufen sie bei Schirrer &
Fleischer ein langwieriges Verfahren.
.Nach der Bewerbung fuhren wir
einen Videocall mit den Aspiranten
durch. Dann gibt es ein oder zwei
Vorstellungsgesprache. Wenn bis da-
hin alles passt, absolvieren sie einen
Probearbeitstag, bei dem sie ihre po-
tenziellen Kollegen, unsere Arbeits-
weise etc. kennen lernen. Kommt
es zur Einstellung bringen wir ihnen
einen Vertrauensvorschuss entgegen.
Gerade jungere Kollegen legen Wert
auf eigenstandiges Arbeiten. Seit
der Pandemie haben zudem alle Of-
fice-Mitarbeiter Arbeitsvertrage, die
ihnen erlauben, zwei Tage die Woche
im Home-Office zu arbeiten. Auch
hierbei machen wir gute Erfahrun-
gen, wenngleich sich die Teams auch
regelmaBig im Buro sehen sollen”, so
Schurrer: ,,Manche Mitarbeiter fah-



Nina Schulte-Schimonik
beim Meeting2019,
siehe: www.IMMOBILIEN-
PROFI.de/audio-video/

ren jeden Tag eine Stunde zum Arbeitsplatz. Wenn die
gelegentlich Telearbeit machen kénnen, ist das fur sie ein
Gewinn an Lebensqualitat, fur den sie dankbar sind.”

Pandemie forderte Vertrauensvorschuss Seine Kollegin
Nina Schulte-Schimonik, Geschaftsfuhrerin bei Méller-
herm Immobilien, stellt fest, dass sie in ihrer Firma seit
Beginn der Pandemie eher bereit sind, Mitarbeitenden
einen Vertrauensvorschuss zu geben und einen entspann-
teren Umgang mit Home-Office-Regelungen haben. ,Eine
Kollegin wollte nach der Elternzeit mit drei Arbeitsstun-
den pro Tag einsteigen. Weil sie eine lange Anfahrt hat,
lohnt sich dies nur, wenn sie im Home-Office arbeiten
kann. Das haben wir erméglicht. Vor Corona, als wir eine
Prasenzkultur lebten, hatten wir gar nicht an eine solche
Lésung gedacht”, erlautert Schulte-Schimonik.

Wahrend der Lockdowns hatten einige wenige Mitarbei-
ter die neue Freiheit missverstanden. So musste Schulte-
Schimonik, die bei Moéllerherm unter anderem das Per-
sonalwesen verantwortet, vereinzelt Innendienstkrafte
darauf hinweisen, dass auch im Home-Office wahrend der
Birozeiten der Telefondienst funktionieren musse. ,Ein
diskreter Hinweis, dass wir mit unserer Software genau
sehen kénnen, wer einen Anruf annimmt und wer nicht
und welche Tatigkeiten von wem erledigt werden, gentig-
te jedoch, um fur das nétige Umdenken bei den wenigen
Betroffenen zu sorgen. Danach lief es reibungslos”, so die
Maklerin, deren Firma an acht Standorten 48 Mitarbeiter
beschaftigt.

Coachin Schulte-Austum sagt: ,Vertrauen schafft Ver-
trauen. Wenn ein Kunde einem Dienstleister vertraut
respektive ein Mitarbeiter seinem Chef, dann gehen alle
davon aus, dass die Zusammenarbeit funktioniert. Fragt
die Fuhrungskraft allerdings finfmal nach und redet dem
Angestellten permanent rein, dann leidet das Miteinan-
der.” Zudem gelte: Je mehr Fihrungskrafte kontrollierten,
desto mehr Kontrollen werden notwendig und desto ge-
ringer sei die Arbeitszufriedenheit aller. AuBerdem erho6-
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Ein diskreter Hinweis, dass wir mit unserer
Software genau sehen kénnen, wer einen
Anruf annimmt und wer nicht und welche
Tatigkeiten von wem erledigt werden, ge-
ndgte jedoch, um fir das nétige Umdenken
bei den wenigen Betroffenen zu sorgen.
Danach lief es reibungslos.”

he sich die Fluktuation und der Anteil der Mitarbeiter, die
innerlich resignieren, erlautert Schulte-Austum.

Dies ist nicht gleichbedeutend damit, dass im Unterneh-
men keine Kontrollen stattfinden. Nattrlich missen vom
Unternehmen vorgegebene Leitplanken Uberpruft wer-
den. Merken Mitarbeiter, dass sie sich auf diesen gesteck-
ten Rahmen verlassen kénnen, schafft ihnen das Hand-
lungssicherheit. ,Meistens kdnnen sie mit klaren Ansagen
und Prozessen gut leben. Es gibt ihnen Sicherheit”, beob-
achtet auch Immobilienmakler Scharrer.

Kollegin Schulte-Schimonik pflichtet ihm bei: ,,Wir beob-
achten, dass allem Mitarbeitern Struktur und Organisati-
on im Job wichtig sind. Sie schatzen ein gewisses Mal3 an
Orientierung, um darin wiederum moglichst frei arbeiten
zu kénnen.”

Griinde fiir Kontrollen miissen gegeniiber Mitarbeitern
kommuniziert werden Wichtig ist, dass den Mitarbeiten-
den der Sinn von Uberwachungen klar ist. Dies zu vermit-
teln ist wiederum Aufgabe der Fuhrungskraft. Beispiel:
Festgelegte Prozesse im Maklerunternehmen, die von der
Software abgebildet werden, geben Mitarbeitern vor, was
sie wann zu tun haben. Gleichzeitig sehen Kollegen und
Vorgesetzten, wo es unter Umstanden hakt, warum es bei
manchen Ablaufen stockt, so wenn etwa ein Exposé nicht
fertiggestellt werden kann, weil noch eine Unterlage des
Bauamts fehlt.



Dieses Uberprifen der Prozesse gibt
Firmenleitern einen Uberblick Gber
die aktuelle Zahl der vermarkteten
Immobilien, der Objekte im Akqui-
se-Status etc. und zeigt ihnen, wann
ein Mitarbeiter gegebenenfalls Uber-
lastet ist, seine Aufgaben in der ge-
planten Zeit nicht erfullen kann. Das
ist wiederum ein wichtiger Punkt,
der fur Controlling spricht und den
alle Mitarbeitenden nachvollziehen
kénnen, wenn dieser richtig erlautert
wird.

Vertrauen ist ein wichtiger Schliissel
in Verdanderungsprozessen Oft fehlt
FUhrungskraften aber auch die Erfah-
rung mit Vertrauen, etwa weil sie in
eine hierarchisch gepragte Firmen-
kultur hineingewachsen sind. Dann
sollten sie sich — wegen der genann-
ten Vorzige - eine Vertrauenskultur
aneignen. ,Neben dem téaglichen
Miteinander verbessert Vertrauen ge-
nauer gesagt ein Vertrauensvorschuss
gegeniber neuen Mitarbeitern auch
Veréanderungsprozesse im Unterneh-
men. Wenn dieser fehlt, kommt es oft
zu Widerstand. Der kann sich ganz
unterschiedlich duBern: durch Unzu-
friedenheit oder negativen Tratsch.
Das kostet Unternehmen Zeit, Ener-
gie, Nerven und Geld.

In Danemark sagt man:

Und genau das macht Veranderungs-
prozesse effektiv und erfolgreich”,
erlautert Vertrauensexpertin Schulte-
Austum.

Sinnbildlich fir den unterschiedli-
chen Stellenwert, den Vertrauen im
Arbeitsalltag genieBt, stehen zwei
Sprichworter: In Danemark sagt man:
«Vertrauen ist gut, Kontrolle ist teu-
er.” In Deutschland gibt es hingegen
das gefligelte Wort: ,Vertrauen ist
gut. Kontrolle ist besser.” Das mag
zeigen, dass hierzulande anstatt ei-
ner offenen Kommunikation und
Vertrauenskultur traditionell eher auf

Aber das ist alte Schule, die wohl
Uberholt ist.

Im liberaleren Danemark legt man den
Fokus darauf, dass Kontrolle mit viel
Aufwand und damit hohen Kosten
verbunden ist. Wachst die Firma, dann
mussen auch immer mehr Kontrollme-
chanismen eingebaut werden, die Fih-
rungskrafte unnétig blockieren. Exper-
tin Schulte-Austum sagt hierzu: ,Wo
Vertrauen herrscht, gehen die Kosten
zurlick und steigt die Effizienz. Solche
Unternehmen sind deutlich flexibler.
Alles bis ins Detail zu kontrollieren,
kostet Zeit und Geld. Eine Vertrauens-
kultur ist also ein starker Wettbewerbs-

Kontrollmechanismen gesetzt wird.

vorteil.” m Bernhard Hoffmann

WIE MAN VERTRAUEN IN DER FIRMA AUFBAUT

. Vertrauen ist gut, Kontrolle ist
teuer.” In Deutschland gibt es
hingegen das gefligelte Wort:
. Vertrauen ist gut. Kontrolle

ist besser.”

Prozesse werden immer von Men-
schen umgesetzt. Und wenn Men-
schen sich dagegen strauben, kann
man noch so tolle Prozesse kreiert ha-
ben, die Umsetzung bleibt unter ih-
ren Moglichkeiten. Vertrauen ist der
Schlussel in Veréanderungsprozessen.
Wo es vorhanden ist und in Anpas-
sungsphasen sogar wachst, sinken die
Kosten und steigt die Schnelligkeit.

Vertrauen entsteht, wenn man als Fuhrungskraft offen
und transparent informiert. Das gilt gerade bei unange-
nehmen Themen wie betrieblichen Veranderungen, Ent-
lassungen etc.

Vertrauen besteht aus drei Merkmalen: Man gibt Kontrol-
le ab, geht zweitens Unsicherheiten ein und darf zu Recht
davon ausgehen, dass der Gegenuber diesen Vertrauens-
vorschuss nicht gegen einen selbst verwendet.

Dr. Reinhard Sprenger hat das Phdnomen in seinem Buch
.Vertrauen fuhrt” umfassend analysiert. Die eigene Ver-
letzbarkeit I6st auf der Gegenseite eine Art inneren Reflex
aus. Und diesen Mechanismus kann jeder selbst starten,
so Sprenger: ,Je groBer der fur Sie mogliche Schaden (bei
der eigenen Verletzbarkeit), desto groBer die Vertrauens-
leistung (des Anderen). Wollen Sie Vertrauen aufbauen,
dann rédumen Sie jemanden aktiv die Gelegenheit zur
Verletzung ein und sind zugleich zuversichtlich, dass er
diese Gelegenheit nicht nutzen wird”. (sieche IMMOBILIEN-
PROFI 53)

Wer keine Erfahrung mit Vertrauen hat, sollte sich als ers-
ten Schritt damit behelfen, seinen Mitarbeitern Zutrauen
zu schenken. Also von der positiven Entwicklung ausge-
hen, dass die Kollegen zum Beispiel auch im Home-Office
gewissenhaft arbeiten.

Sind an bestimmten Stellen Kontrollen nétig, sollte gegen-
Uber den Mitarbeitern klar kommuniziert werden, warum
diese erfolgen. Dies macht sie nachvollziehbar, Missver-
standnisse werden vermieden.

Wird Mitarbeitenden Vertrauen entgegengebracht, sind
sie motivierter und engagierter.
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Franchising-Portrat:
m2-immobilien

Wir schauen uns das Konzept von m2-Immobilien
einmal ndher an.

er Anglizismus Franchising steht in der Wirtschaft fur

Vertriebssysteme, mit deren Hilfe Produkte, Dienst-
leistungen, Know-how oder Technologien unter Beach-
tung von vorgegebenen Standards vermarktet werden,
wobei die wirtschaftliche und rechtliche Selbstandigkeit
der Vertragsparteien erhalten bleibt, so WIKIPEDIA.
Zwei Dinge springen dabei sofort ins Auge, einerseits die
rechtliche Selbststandigkeit aller Vertragspartner sowie
die Nutzung von vorgegebenen Standards in Rahmen des
Vertriebssystems. Der Maklerbranche sind Standards Gber-
wiegend fremd, die Vermittlung von Immobilien bleibt
eben eine sehr individuelle Dienstleistung.

Standards und deren Funktion sind es also weniger, nach
denen man ein Makler-Franchising bewerten kann. Mak-
ler-Franchising verspricht dagegen die Nutzung einer ein-
gefuhrten Marke, Aus- und Weiterbildung und dass der
Einsteiger an der Erfahrung der Kollegen partizipiert. Ob
Versprechen und Hoffnungen eintreten, soll die Zukunft
beantworten.
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Das Team von m2-Immobilien in Solingen (oben). Die Ansprechpartner
Hans Buchs und Ramona Dietz

Da hilft es nur, zwei andere Frage zu beleuchten. Es ist
zunachst der Moment, wenn die ,Tinte auf dem Fran-
chise-Vertrag” trocknet. Wer hat in diesem Moment das
bessere Geschaft abgeschlossen? Der Franchise-Geber,
weil ihm eine hohe EintrittsgebUhr winkt? Oder ist es der
Franchise-Nehmer, weil sie oder er nun wertvolle Unter-
stitzung und Betreuung beanspruchen kann?

Und wie ,performt” das Franchising auf Dauer? Bieten
Ausbildung und Unterstitzung bei den ersten Schritten
nur dem Neu-Makler einen Nutzen, wahrend fur den er-
fahrenen Kollegen die Vorteile immer weiter schwinden?
Beide Kriterien, Start- und Laufzeit sind wertvolle Indi-
katoren, ebenso die Fluktuation der angeschlossenen
Partnerunternehmen. Betrachten wir m2-Immobilien Fran-
chise unter diesen Aspekten:
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Diese Vier sind nach fast 10 Jahren immer

noch dabei, wahrend jahrlich zwei bis drei neue
Partner dazu gestoBen sind. Heute umfasst

das Netzwerk 22 Unternehmen. Qualitat steht

wohl vor Quantitat.

Start-Phase Mit nur 2.500 Euro ist
man schon dabei. Dieser Wert ist im
Vergleich zu anderen Systemen aus-
gesprochen gunstig. Denn die neuen
Partner erhalten Aus- und Weiterbil-
dung in Form von praktischer Einar-
beitung, Softwareschulung und ler-
nen ihr Farminggebiet zu definieren.
Erganzt wird diese mit Akquise-Trai-
ning und Begleitung bei der Akquise.
Die Systemzentrale zeigt sich ,offen
fur Fragen 24/7". Ein Franchise-Hand-
buch steht ebenfalls zur Verfligung.

Viel Leistung fur wenig Eintrittsge-
bUhr bedeutet aber auch, dass der

Franchise-Geber genau hinschauen
muss, mit wem man eine Partner-
schaft eingeht. Quer-Einsteiger sind
zwar willkommen, man winscht sich
aber mehr bereits aktive Makler,
die sich in ein Netzwerk integrieren
mochten.

Laufzeit Die fixen monatlichen Kos-
ten sind ebenfalls tGberschaubar. Sie
betragen knapp 500 Euro monatlich,
dies sind 99 Euro fur das Makler-CRM
onoffice (1 Arbeitsplatz, mehrere
Platze optional) und weitere 399 Euro
fur alle groBen Immobilien-Portale.

Kick-off Meeting mit den Partnern

Laufenden Kosten stehen also kon-
krete Leistungen gegenuber, fur die
der Einzelmakler in der Regel mehr
bezahlen muss.

Bei den fixen Kosten bleibt es nattr-
lich nicht, da dies nach Auskunft der
Zentrale lediglich kostendeckend ist.
Wie alle anderen Franchise-Systemen
will die Systemzentrale zu Recht am
Erfolg seiner Partner beteiligt wer-
den. Die Umsatzbeteiligung ist zwi-
schen 15 und 10 Prozent gestaffelt
und erreicht bereits bei 80.000 Euro
Jahresumsatz den gunstigsten Wert.

Wachstum und Fluktuation Ob bei-
de Vertragspartner mit Franchising
gltcklich werden, zeigt sich meist
erst nach einigen Jahren. Deshalb gilt
dem Blick auf die Fluktuation inner-
halb der Gruppe besonders Augen-
merk.

Schnelles Wachstum scheint nicht
das primare Ziel von m2-Immobilien
zu sein. Nachdem das Unternehmen
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Geringe Einstiegskos-
ten und nur eine kurze
Vertragsbindung sind
positive Eigenschaften
dieses Angebots.

RegelmaBige Weiterbildung
organisiert die Zentrale

1998 von Hans Buchs als Einzelmakler
gegrundet wurde, stie3 2011 der ers-
te Lizenzpartner hinzu, ein Jahr spa-
ter folgte der zweite und nach drei

Diese Vier sind nach fast 10 Jahren
immer noch dabei, wahrend jahrlich
zwei bis drei neue Partner dazu ge-
stoBen sind. Heute umfasst das Netz-

Jahren waren es vier.

DIE FAKTEN
Name:

Geschaftsfuhrer /
Ansprechpartner

Website

EintrittsgebUhr
Grindung
Erste Franchisepartner

Anzahl Partner
(Stand Juni 2022)

Bendétigtes Eigenkapital
Kosten, monatlich:

GebUhr

Start-Leistungen

Weitere Leistungen

USP:

Slogan / Claim:
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werk 22 Unternehmen. Qualitat steht

m2 Immobilien GmbH

Hans Buchs / Ramona Dietz

www.immobilienfranchiseinfo.de bzw.
www.m-quadrat-immobilien.de

2.500 Euro
1998 als Einzelmakler
ab 2011

22
ab 10.000 Euro

498 Euro, enthalt alle Portale (399 Euro),
onoffice-CRM und Marketingvorlagen (99 Euro)

10% bis 15%,

gestaffelt: bis 60.000 Euro Umsatz 15%, bis
80.000 Euro 12,5% ab 80.000 Euro 10%

Ausbildung, Einarbeitung, Softwareschulung

Aus- und Weiterbildung, Hilfestellung bei Fragen
aller Art

Alle leitenden Mitarbeiter verfligen Uber Erfah-
rung als Makler

Franchise vom Makler ftur Makler

wohl vor Quantitat, was auch daran
erkennbar ist, dass alle ausgeschie-
denen Partner besondere Grinde
hatten, also Rente, Krankheit oder

berufliche Neu-Orientierung den
Ausschlag gaben. Eine vertragliche
Bindung zu mz-Immobilien geht man
nur fur das erste Jahr ein, danach ar-
beitet man unbefristet miteinander.

Fazit Geringe Einstiegskosten und nur
eine kurze Vertragsbindung sind po-
sitive Eigenschaften dieses Angebots,
denn sie zeigen, dass der Franchise-
Geber auf den Erfolg seiner Partner
angewiesen ist.

Musterrechnung: Was bleibt? Ange-
nommen wird ein Ein-Personen-Mak-
ler mit 150.000 Euro Umsatz. Hier
liegen die Kosten fur die Portal- und
Software-Nutzung zwar nur bei 6.000
Euro jahrlich, daneben existieren aber
weitere Ausgabentreiber wie Telefon,
Fahrzeug oder BUromiete. Wenn wir
von einer gesamten Umsatzrendite
von 50 Prozent ausgehen, verbleiben
also noch 75.000 Euro Uberschuss.
Davon ist dann noch die 10-prozen-
tige Systembeteiligung abzuziehen
(15.000 Euro) womit 60.000 Jahresge-
winn verbleiben. Der erzielte Umsatz
sollte also deutlich hoher sein und
ein nicht unbedeutender Teil davon
sollte der Makler dem Franchising
verdanken.



Ein kostenloses
Dollhouse fiir
Immoprofis!

3D-Dollhouse

Setzen Sie lhre Immobilie mithilfe des Dollhouses
ins perfekte Licht und erzeugen so mehr Aufmerk-
samkeit bei potentiellen Verkiufern. Testen Sie es
jetzt kostenlos aus und lernen die positiven Zusatz-
features des Dollhouses kennen!
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QR Code scannen
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Ogulo GmbH
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50670 Koln, Deutschland
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%sen!

Software fir Immobilienmakler

Optimieren Sie Ihren Workflow mit automatisierten Prozessen und digitalisieren Sie |hr
Unternehmen: Mit onOffice enterprise lassen sich Routineaufgaben wie von selbst im Hinter-

grund erledigen, damit Sie mehr Zeit fur die persdnlichen Aspekte des Makelns haben.

onOffice enterprise passt sich flexibel an lhre Arbeitsweise an - onlinebasiert, portalunab-

hangig und benutzerfreundlich.

Maklersoftware, Automatisierung, Fakturierung, Webprdsenz, SEO & Content

- alles fiir das tdgliche Immobiliengeschidift.

[ JonOffice

onOffice.com SOFTWARE



