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Immobilien

EINKAUF

Lars Grosenick und Georg Ortner sprechen tiber die bes-
ten Methoden fiir erfolgreiche Makler.

Der Maklersoftware-CEO und der Verkaufs-Trainer haben
getan, worauf die Branche schon lange wartet, ihre
Erfahrungen gebtndelt und ein Akquise-Buch geschrie-
ben.

Seien es die grofiten Probleme der Privatverkiufer,

Akquise als strukturierter Prozess oder der Wert eines

Vermittlungsauftrages, das Thema Einkauf wird sowohl
aus der Vertriebs-Perspektive als auch in Bezug auf
Marketingaktivititen umfassend beleuchtet. Viele praxis-
nahe Informationen — etwa ein Telefonleitfaden fir die
Kaltakquise, die verschiedenen Schritte des ersten
Besichtigungstermins oder Vorlagen fiir Nachfass-Briefe —

ermoglichen dem Leser die direkte Umsetzung der
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Anregungen. Kreative Ansitze wie Lars Grosenicks 2010

erstmals vorgestellte ,Make- Me-Move-Strategie“ (MMM)

i b

laden zum Dialog ein.
Eingebettet ist der Akquise-Leitfaden in den Appell fir
eine konsequente Unternehmenspositionierung, eine

Aufforderung zum Spezialistentum. Auch hierfur finden
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praxisnahen Beschreibung der Farming-Strategie fir
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erfolgreiche lokale Makler.
2 Profis, 1 Buch, viel Erfolg!
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Einfach Antwortkarte abschicken oder per Fax an 0221/16 8071-29

Ja, bitte liefern Sie Exemplare zum Preis von je 38,00 € an folgende Anschrift:
Name:

StraBe:

PLZ: in-media
- Verlag & AV-Produktion GmbH
Tel. Best. ,,Immobilieneinkauf”

Hansaring 1
E-Mail: 50670 Kdln

Online hestellen: www.immobilieneinkauf-dasBuch.de
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Schneller Picken

Vor dem Erscheinen einer neuen Ausgabe schaue ich gerne ins
Heftarchiv und vergleiche, welche Themen uns vor fiinf oder
zehn Jahren beschdftigt haben. In der Ausgabe 30 aus dem Jahr
2003 werde ich fiindig. ,Schneller Picken" fordert Lars Grosenick
(Seite 16) und behauptet, der Imnmobilienmarkt wiirde sich in
den ndchsten Jahren aufgrund des demographischen Wandels
halbieren.

Wie und wann sich die Halbierung des Immobilienmarktes
abspielt, lassen wir hier offen. Gefiihlt hat sich aktuell zumindest
das verfiigbare Angebot schon halbiert. Heute sucht jeder nach
neuen ldeen fiir die Objektakquise, im Jahre 2003 dominierte
noch die Suche nach dem Kdufer.

Mit ,Schneller Picken" vermittelt Lars Grosenick, Vorstand der
Flowfact AG und damals auch Geschdftsfiihrer eines Makler-
unternehmens, ein Bild des Immobilienmarktes, das man wie
folgt skizzieren kann:

Der Gesamtmarkt ist wie ein Kuchen, von dem niemand, auch
nicht die groBen institutionellen Anbieter, mehr oder minder
groBe Tortenstiicke besitzt. Der Gesamtmarkt zerfdllt in kleinste
Teile. Das sind die Kriimel des (Immobilien-)Kuchens, die es gilt,
schneller aufzupicken. Wie das geht? Steigerung der Effizienz
(die Dinge richtig tun) und Steigerung der Effektivitdt (die rich-
tigen Dinge tun). Heute wiirden wir sagen: Bessere Prozesse
miissen her! Vor zehn Jahren hitte dies kaum jemand verstan-
den.

Dass heute in der Maklerbranche iiber Geschdftsprozesse dis-
kutiert wird - und dies gilt nicht nur fiir den IMMOBILIEN-PROFI
und seine Leser - verdanken wir dem CompetenceClub. Dieses
Forum fiir ambitionierte und engagierte Makler wurde im Sep-
tember 2003 auf der Plattform IMMOBILIEN-PROFI gegriindet,
um neue Ideen und Erfahrungen unter Kollegen auszutauschen.

Dabei wurde friih ein interessantes Phdnomen beobachtet:
Sobald ein Makler von einer erfolgreichen MaBnahme in Einkauf

oder Verkauf berichtete, meldet sich schon ein Kollege, der
bestditigt, dass er eine vergleichbare Aktion ebenfalls einige Zeit
getestet hat, dass diese ebenfalls erfolgreich war, und dass er
diese MaBnahme aus unerkldrlichen Griinden wieder eingestellt
oder sogar vergessen hat. Die anderen Kollegen schmunzelten
bei dieser Schilderung, ganz offensichtlich hat jeder der Anwe-
senden bereits Ghnliche Erfahrungen gesammelt.

So entstand der Wunsch, Ideen nicht nur zu diskutieren, sondern
als Konzept festzuhalten und aus guten Konzepten noch bessere
zu entwickeln. Systematisierung statt Spontanitdt. Und spdtes-
tens seit Januar 2005, als im Rahmen eines Seminars erstmals
ausfiihrlich Geschdftsprozesse vorgestellt wurden, nutzen wir
diese Mdglichkeit, Abldufe in Einkauf, Verkauf oder Administra-
tion festzuhalten, sie zu visualisieren und iber diesen Weg auch
zu optimieren.

Es gibt immer noch genug Optimierungsbedarf. Vor zehn
Jahren wurden Kdufer hiinderingend gesucht, heute stehen die
Auftraggeber im Fokus. Doch neben der sich stdndig dndernden
Marktlage hat sich in den letzten Jahren ein ganz anderer
Wandel vollzogen. Immer mehr Kollegen konzentrieren sich auf
Ihr Unternehmen, auf die Strategie und die Organisation und
weniger auf das operative Geschdft. Die Fragestellung hat sich
vielfach gedndert. Die kurzfristige Sicht ,Wie bekomme ich

den ndchsten Auftrag?”, ,Wo finde ich den Kdufer?” hat sich
gewandelt zu ,Wie minimiere ich nachhaltig den Zeitaufwand
im Verkauf?" (S. 8) ,Wie wird mein Unternehmen kontinuierlich
wachsen?” (S. 40).

So gesehen ist die Branche in den letzten zehn Jahren reifer
geworden.

(

torﬁa@ﬁop 0\

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Prozesse

Geschaftsprozesse im Maklerunternehmen — Was bringt’s?
Kennzeichnend fiir Prozesse ist, dass sie regelméBig
durchlaufen werden.

Gibt es also Prozesse in jedem Unternehmen? ..........

oo
|

Ihr erster Geschaftsprozess

Wenn Sie sich alleine oder gemeinsam mit Kollegen
aufmachen, erste Geschiftsprozesse zu erfassen, |

stellt Innen Makeln21 bereits vieles zur Verfiigung. B e |
Werner Berghaus . ............. ... ... ... ..., 8 = -

K
if @
|| 7

Das Geldwéschegesetz und der Inmobilienmakler

Das Geldwéschegesetzt stellt erheblich

hohere Anforderungen als bisher an die

Pflichten der betroffenen Gewerbetreibenden.

Wieder helfen gute Prozesse: . T 13

Neue Bedrohung fiir die Maklerprovisionen

Spitestens mit Umsetzung der neuen Verbraucherschutzrichtlinie
der EU konnen auch Maklervertrage unter das Gesetz tiber
Fernabsatzvertrige fallen.

Lars Grosenik ........... ... ... ... . L., 15

Akquise / Verkauf

Jung trifft alt

Souverdn auftreten, auch wenn der Kunde viel alter ist als ich.
Peter HOIZEr . . . . o it e 23

Immobilien-Verrentung (6) -

Genossenschaftliche Immobilienrente
3 Provision ohne Verkauf
' “ Ralf Schwarzhof . ......... ... ... ... ... ...

Marketing macht stolz
Drei Makler, die das Marketing fiir sich entdeckt haben.

Dabei sind es nicht immer die grofen Kampagnen,

die zum Erfolg fiihren, sondern durchaus auch kleine Ideen.
Kristina Kromer .. .. ... ... .

.18

Do it yourself: Home Staging
Vor iiber einem Jahr hat es mit ein
paar Mébeln in einer Garage angefangen.
Seitdem hat Carsten Frick von

Frick Immobilien e.K. in Essen Home Staging
in Eigenregie weiter optimiert.
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Mtide / Stategien

Denkmalimmobilien, eine der letzten T
Maoglichkeiten, Steuern zu sparen
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In den letzten Jahren sind die Moglichkeiten, legal und ::::“:n n=n— [ o | o |
wirtschaftlich sinnvoll Steuern zu sparen, immer mehr = | =TI nn_un= [ o [ « |
geschrumpft. Was spricht fiir die Denkmalimmobilie? P “—“— “_-_
RUAOIF ATENS ..o veoee e e 33 pefiniionen [0 N R | e [ |

Weitere Informationen zum Titelbild und zur Ma-

Andere Linder, andere Situationen (1) Frankreich keln21-Matrix finden Sie unter www.makeln21.de

In unserer neuen Serie stellen wir Thnen die Situation
von Immobilienmaklern im Ausland vor.

Wir starten unsere Entdeckungsreise in Frankreich. ......... 42 Folgende Symbole begegnen Ihnen bei einzelnen

Beitrégen, je nachdem welcher Maklertyp beson-
ders angesprochen wird.

Solist

Der Solist ist der ,klassische Einzelkdmpfer”, der alleine
50 oder mit ein, zwei Assistenten im eigenen oder einem
anderen Unternehmen tétig ist. Der Schwerpunkt des
Solisten liegt klar auf den operativen Themen Einkauf und

Management / Fiihrung / Finanzen / EDV Verkau.

Zusammen ist man stirker

Einkaufsbiindelungen

Achim Engels . .o v it e e 38
=
55____________-.'—_._—_'— Abgerechnet wird zuerst

% Ein durchdachtes Kalkulationsmodell schafft Transparenz

r "= fiir die Finanzen und weitere Expansionspline. . . .. ........ 44 He
Pt p P Dirigent
I R oo Umatirger m e Une
Verkauf. Er ist der Haupt-Umsatztréger im eigenen Unter-

nehmen und wird von mehreren Assistenten unterstitzt.

Kdnigliche Nachbarschaft

Das Bauprojekt ,Valdebebas* im Nordosten Madrids

gilt als eines der groBten Stadtentwicklungsvorhaben Spaniens.
Seit 2006 entsteht auf ehemaligem Brachland ein

ganzer Stadtteil aus der Retorte.

Harald Henkel . . .. ... ... . . 48

Zwangsversteigerung (5)

Kritische Ereignisse im Versteigerungs-Termin

Was kann schiefgehen im Gerichtssaal?

Jorg Winterlich / Michael Wiesendorf . . . ... ... ... .. e

Editorial

Schneller Picken ... ..ot e e s 1

IMPIESSUM ... .ottt e 2 B W] & & & &

Professionals & ‘ & &

Expedition26 . ........ ... 4

Top-Tipp Intendant

Neues aus dem Netz . ... 52 Der Intendant hat sich aus dem operativen Geschéft
zuriickgezogen und arbeitet (iberwiegend am und nicht

Seminart . 53 im Unternehmen. Fiir den Intendanten dominieren Ma-

EMINAMEIMING . . . ... ... ...ttt it e nagement, Marketing und Fiihrung.

w
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Expedition26

ie letzte Expedition des CompetenceClubs fiihrte im

Frithjahr 2013 nach Madrid. Programmpunkte waren die
Erkundung der spanischen Metropole. Eine Stadtfiithrung
durch die ,Ciudad Austria“ bot erste Gelegenheit, Land und
Leute kennen zu lernen (rechts und unten).
Immobilienspezifische Programmpunkte lieferten die Finanz-
krise und deren Auswirkung auf den spanischen Immobilien-
markt, die Arbeitsweise spanischer Maklerkollegen und eine
Besichtigung des Entwicklungsgebiet Valdebebas (s. S. 48).



PROFESSIONALS I Ein besonderes Highlight bot das Tagungshotel
,Silken Puerta América“. Jede Etage samt Hotelzimmer
und Mobiliar wurde von einem anderen Architekten,
www.immobilien-profi.com in meist eigenwilligem Design, gestaltet. (rechts).
Ein ,Skywalk* hoch iiber der Stadtautobahn

(links und unten) und die Hotelbar mit einem gewaltigen
Marmortresen rundeten den Gesamteindruck ab.

Alle Fotos: Armin Baisch, aufer X (Werner Berghaus)

5
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Geschaftsprozesse im
Maklerunternehmen
— Was bringt’s?

Geschiftsprozesse sind ,strukturierte Abldufe, die
helfen, ein geschiftliches oder betriebliches Ziel zu
erreichen“. Kennzeichnend fiir Prozesse ist, dass
sie regelmédBig durchlaufen werden. Gibt es also
Prozesse in jedem Unternehmen?

akler Dinkel* staunte nicht schlecht. Vor zwei Wochen

hatte er zwei neue Mitarbeiterinnen eingestellt und
nach nur wenigen Tagen Einarbeitung waren beide einsatz-
fahig. Wenn er vorher geahnt hitte, wie schnell dies gelungen
ist, hitte er in Personalfragen anders und schneller ent-
schieden.
Denn aus Sorge um die lange Einarbeitungszeit neuer Kol-
legen hatte er sich von fritheren Mitarbeitern nicht recht-
zeitig getrennt. Stattdessen musste er sich Dinge gefallen
lassen, die nicht im Interesse des Unternehmens lagen, und
immer wieder Kompromisse eingehen.

War es Gliick oder Zufall, dass die Neuen so schnell ,ans Ar-
beiten“ kommen? Hat Dinkel zufillig zwei besonders begab-
te Mitarbeiterinnen erwischt? Eher nicht. Die Ursache liegt
darin, dass Dinkel die letzten Monate dazu verwendet hat,
ausfiihrliche Arbeitsanweisungen zu verfassen und samtliche
Geschiftsprozesse seines Unternehmens zu beschreiben.
Diese akribische Vorbereitung beschleunigte die Einarbeitung
erheblich und weil die Mitarbeiter stets auf schriftliche An-
leitungen zuriickgreifen konnen, wurden Fehler eliminiert,
Rickfragen minimiert. Neue Mitarbeiter fiihlen sich sicher
auch ohne Routine bei ungewohnten Arbeiten.

Nicht zuletzt hat aber auch der Unternehmer Dinkel durch
das Unternehmenshandbuch an Freiheit gewonnen. In Zu-
kunft kann er (nicht nur) in Personalangelegenheiten souve-
raner reagieren. Aber das ist noch nicht alles.

Das Beispiel Dinkel zeigt zunéchst, was es fiir den Inhaber
bedeutet, wenn er sein Unternehmen auf Basis schriftlicher
Geschéftsprozesse organisiert. Faktisch erhélt er so erst das
alleinige Eigentum tiber sein Unternehmen, zumindest hat er
etwas, von dem andere Unternehmer trdumen - ein System.
Denn ohne schriftliche Arbeitsanweisungen bleibt immer

*Name geandert

eine mehr oder minder starke Abhéngigkeit von einzelnen
Mitarbeitern bestehen. Sei es die scheinbar unersetzbare
Biirokraft, die Assistentin, die Gedanken lesen kann, der

Starverkdufer, der einen GroBteil des Gesamtumsatzes
verantwortet und nicht zuletzt der Inhaber oder Griinder
des Unternehmens, der ganzlich unersetzbar ist. Fazit: Das
Unternehmen basiert auf individuellen Fahigkeiten und
privatem Wissen Einzelner und ist damit wertlos.

Prozesse ermdglichen Systeme,
aber der Nutzen strukturierter Abldufe

stellt sich weit friiher ein.

Natiirlich kann ein solches Unternehmen hohe Gewinne er-
wirtschaften und viele Aktiva anhdufen. Doch solange eine
mehr oder minder starke Abhéngigkeit von einzelnen Perso-
nen besteht, wird ein eventueller Kdufer nur in Ausnahme-
fallen mehr als den Buchwert dafiir bezahlen. Gute Prozesse
losen diese Abhingigkeiten von Einzelpersonen und schaf-
fen damit Werte, die {iber die Bilanz hinaus reichen. Je nach
Konstellation wiirde schon das Handbuch zum Unternehmen
hoher bewertet als das gesamte Anlagevermégen. Der Schliis-
sel dazu ist die Systematisierung, die Automatisierung - kurz:
Prozesse.

Gibt es Prozesse in meinem Unternehmen?, wird sich nun
mancher fragen. Die Definition ist ganz einfach: Prozesse
existieren erst, wenn sie schriftlich niedergelegt sind! Die
Schriftlichkeit ist der entscheidende Unterschied, denn sonst
gibt es nichts, an dem man sich orientieren kann. Denn in
der tiglichen Praxis werden einzelne Arbeiten frither oder
spater abgeédndert, verkiirzt oder eigenwillig optimiert. So
entstehen kleine Reviere, in denen sich kein anderer mehr
zurecht findet. Das fiihrt dann zu den eingangs beschriebe-
nen Folgen fiir den Unternehmer.

Prozesse erméglichen Systeme, aber der Nutzen strukturier-
ter Ablaufe stellt sich weit frither ein.

Schlanke Abldufe. Wer sich mit Prozessen beschiftigt, diese
visualisiert und schriftlich niederlegt, wird zwangslaufig auf



brach liegendes Potenzial stoBen. Es wird sich nicht verhin-
dern lassen, dass man erkennt, dass bestimmte Ergebnisse
auch einfacher erzielt werden konnen.

Mehr Ertrag. Optimierte Geschéftsprozesse bieten echte
geldwerte Vorteile, weil Arbeiten einfacher oder schneller er-
ledigt werden. Oft fallt dies erst auf, wenn man bestimmte
Tétigkeiten auslagert.

So offeriert die Firma Multiphone mit myOffice einen um-
fassenden Sekretariats-Service fiir Makler, bei dem zahlrei-
che Tatigkeiten, solange sie ohne persénliche Priasenz mog-
lich sind, angeboten werden. Dieses Angebot wird mit jedem
Makler individuell abgestimmt und in einer monatlichen
Servicegebiihr abgerechnet. Je besser der Makler organisiert
ist, je schlanker seine Geschiftsprozesse, desto geringer der
Aufwand und um so niedriger auch der Rechnungssaldo.

Verkauf & Akquise. Bei Maklern geht es nicht nur um Zeit
und Geld, es geht auch darum, mit guten Prozessen mehr

PROZESSE

www.immobilien-profi.de

Auftraggeber oder schneller Kdufer zu gewinnen. Dazu hat-
ten wir IThnen in den letzten beiden Ausgaben jeweils ein
Beispiel eines Prozesses fiir die Objektakquise geliefert. In
dieser Ausgabe stellen wir einen optimierten Prozess fur die
Leistungserbringung, den Verkauf, vor (S. 8).

Sicherheit. Das Know-how in Sachen Prozessoptimierung
hilft auch bei ungewohnten Titigkeiten oder neuen Heraus-
forderungen. Vor diesen werden Makler ndmlich durch das
neue Geldwiaschegesetz gestellt. Optimierte Abldaufe sorgen
dafiir, dass die neuen Verpflichtungen nicht zu groBen Be-
lastungen fiihren, sie vermitteln Sicherheit nach innen, weil
jeder weiB, was zu tun ist und Verlésslichkeit nach auBen,
weil Professionalitidt vermittelt wird. In einem weiteren Bei-
spiel erleben Sie einen Prozess, der vor dem Verlust der Pro-
vision schiitzt (S. 13 und 15).

Das Thema Prozesse wird hiermit noch nicht abgeschlossen.
Wir werden das Thema in der kommenden Ausgabe Nr. 75
weiter vertiefen. ll

ALS MARKTWERT-MAKLER®
ZU MEHR ERFOLG

SPRENGNE-ER

Immobilienbewertung

Profitieren Sie von:

200,_ € . n'.lei"nlrbEr'Folg in dI;r Ei&en;ﬁmzr-Akr?uise
prefSVo ol Hlp Sie tiberzeugen Ihre Kunden durc
e rtejl fiir fundierte Bewertungskompetenz
M"tg“eder des = mehr Erfolg in der Objekt-Vermarktung
Ol]uﬂ' Sie ermitteln nachvollziehbare Markt-
R werte, reduzieren Preisdiskussionen und
verringern die Vermarktungsdauer

* |mage-Steigerung
Sie positionieren sich als Immobilien-
Experte indem Sie lhren Kunden Preis-
und Markttransparenz bieten

Jetzt zum 3-Tages-Workshop mit
100% Praxisbezug anmelden:

* 24.-26.09.2013 in Essen

* 15.-17.10.2013 in Dresden

* 21.-23.1.2013 in Sinzig

Mehr Infos zum Workshop unter: www.sprengnetter.de/mwm oder direkt beim

telefonisch unter 0221 16 80 71 - 0 anmelden und 200,- € sparen.
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lhr erster
Geschaftsprozess

Werner Berghaus

Wenn Sie sich alleine oder gemeinsam mit Kollegen
aufmachen, erste Geschaftsprozesse zu erfassen, stellt
Ihnen Makeln21 bereits vieles zur Verfiigung.

tarten mit der Matrix (sieche Abb. 1). Diese Tabelle stellt
Seinen virtuellen Aktenschrank dar, der alle Informatio-
nen zu [hrem Unternehmen aufnimmt. Hier sind persénliche
Anpassungen weder erforderlich noch notwendig, denn mit
der Matrix arbeiten bereits zahlreiche Kollegen erfolgreich.
Wenn Sie Ihre Ergebnisse vielleicht spater mit anderen ver-
gleichen wollen, geht dies besser auf der Basis eines ge-
meinsamen Standards. Detaillierte Informationen zur Matrix
finden Sie unter www.extra.immobilien-profi.de.
Nehmen Sie sich nun einen Unternehmensbereich vor, der
farbig von anderen unterschieden ist. Am einfachsten gelingt
die Systematisierung Ihres Unternehmens in der Akquise,
bzw. Auftragsgewinnung, oder auch Auftraggebergewin-
nung, abgekiirzt AGW, weil dieser Bereich am besten er-
forscht ist. Da wir jedoch in den letzten beiden Ausgaben
jeweils ein komplettes Prozess-Modell fir die Akquise vor-
gestellt haben, widmen wir uns nun dem Verkauf.
Der Verkauf heiBt seit Makeln21 Leistungserbringung (LEB),
weil nach der Auftragserteilung die versprochene Aktivititen
starten, die zu einer erfolgreichen Vermittlung der Immobilie
flihren sollen.

Schritt 1: Verschaffen Sie sich einen Uberblick. Viele Zusam-
menhdnge erkennt man besser, wenn man etwas Abstand
halt. Wer den Wald vor lauter Baumen nicht erkennt, steht
schon zu nah davor oder bereits mitten drin. Wer schon ein-
mal eine Immobilie im Auftrag vermittelt hat, weil wo der
Verkauf startet (mit dem Auftrag) und womit es endet

Strategien
Prozesse

Tools | Vorlagen
Kennziffern

Definitionen

(Notartermin). Wenn Sie diese Eckpunkte auf zwei Kartei-
karten schreiben, brauchen Sie nur noch alle Tatigkeiten
nacheinander aufzulisten, die zwischen Beginn und Ziel
des Verkaufs liegen. Dies wiren dann die Objektaufbereitung,
die Werbung, die erste Kontaktaufnahme mit Interessenten,

Besichtigungen und schlieBlich der erfolgreiche Abschluss.

Einfacher und schneller geht es, wenn Sie sich anschauen,

was Makeln21 zum Thema bereits entwickelt hat. Dies fin-

den Sie auf der Website www.immobilien-profi.de im Bereich

Verkauf und dort unter Strategie.

Im Schaubild (Abb. 2) sind alle wesentlichen Geschifts-

prozesse aufgefiihrt und vielleicht finden Sie dort auch neue

Anregungen. Der Blick auf die Abbildung 2 zeigt im oberen

Bereich alle notwendigen Sub-Prozesse von links nach rechts

ablaufend:

o Am Anfang steht der Auftrag. Der ist in dunkelgriin, der
Farbe der Auftragsgewinnung (AGW) gehalten und zeigt wie
die Strategien in Akquise und Verkauf zusammen wirken.

e Weiter geht es mit der Objektaufbereitung

e Darauf folgt die Objektwerbung

e Dies 19st Interesse aus und es melden sich Interessenten.

Der Sub-Prozess Interessentenkontakt schlief3t alle weiteren

MaBnahmen, etwa Qualifizierung, Besichtigung, Finanzie-

rungsberatung und Abschlussverhandlungen mit ein.

Neben der Arbeit mit Interessenten diirfen Sie Ihren Auf-

traggeber nicht vergessen. Deshalb verlduft der Sub-

Prozess ,Kommunikation/Uberwachung® parallel ab. Sie

informieren den Eigentiimer regelmiBig iiber den Ver-

kaufsstand und kontrollieren, ob das Objekt noch korrekt
in den Borsen oder Schaukidsten prasentiert wird.

e Endlich kommt es zum Notartermin und

Sie konnen eine Rechnung an Kéufer bzw. Verkdufer

schreiben. Dieser Prozessschritt ist blau in der Farbe der

Finanzen gehalten.

o Bei aller Begeisterung {iber den Abschluss sollte nicht ver-
sdumt werden, den Erfolg in der Nachbarschaft, Homepage,
etc. zu vermelden, damit der erfolgreich ausgefiihrte Auf-
trag wieder zu einem neuen Auftrag fiihrt. Aus diesem
Grunde ist die ,Multiplikation® in der Farbe der Eigen-
timer-Gewinnung (EGW) gehalten. Dies ist der Geschifts-
bereich, der dafiir sorgt, dass Sie neue Eigentiimer ken-
nenlernen.

Unterhalb dieser Ubersicht sind alle wichtigen Sub-Prozesse
aufgefiihrt, die Sie bei der Vermittlung unterstiitzen. Sie er-
kennen Foto-Shooting, OpenHouse und Bieterverfahren
(wenn Sie dies nutzen), die aktive Suche fiir Interessenten
(Make me Move) und das Auftraggeber-Gesprich, fiir den
Fall, dass die Vermarktung irgendwo klemmt.

Diese Abldufe sind weitgehend beschrieben und kénnen
als PDF auf www.immobilien-profi.de bezogen werden. Im



Vers. 4.2

Kontinuierliche Verhesserung

PROZESSE

www.immobilien-profi.de

Interes.
Kontakt

DObjektauf-
bereitung

Objekt-
werbung

Vertrag / Auftrag
Kommun.
Uiberwachuni

Aftersales
Multiplikation

Notartermin

Rechnung

Foto-Video
Shooting

Praview

Objektakie

Open
House
Bieterverf,

Erstbesich-
tigung

Birotermin

Zweithe-
sichtigung

Finanzierungs-
vermittl.

Auftraggeber-

Gesprach

Wachdienst

Referenzen

Auftraggeber

Kiufer-
Party

Statistische
eistungskennzahlyg

Abb. 2

Weiteren verwenden wir den umfangreichen Prozess ,Inte-
ressenten-Kontakt® um die weitere Konzeption Ihres Pro-
zessmodells zu beschreiben.

Ein guter Prozess sollte einen klar definierten Prozessstart, ei-

nen Trigger, haben. Er sollte nicht mehr als zehn Schritte

aufweisen und in der finalen Visualisierung auf ein A4-Blatt

passen. Ferner braucht der Prozess ein klar definiertes Ziel.

Das erscheint auf den ersten Blick einfach: Wir wollen einen

Kéufer fiir die Immobilie finden.

Doch dies ist das Ziel der gesamten Leistungserbringung und

deshalb sollten wir hier das Ziel etwas genauer beschreiben

und enger fassen. Beispielsweise konnten wir definieren, dass

wir im Sub-Prozess ,Interessenten-Kontakt*

e cine hohe Service-Qualitat fiir alle Beteiligten (Auftrag-
geber und Interessent) sicherstellen méchten und

e gleichzeitig einen minimalen Arbeitsaufwand fiir Makler
und Back-Office anstreben.

Das sind zwei Ziele, die vermeintlich in Konkurrenz zuein-
ander stehen. Doch bekanntlich wird oft sehr viel Zeit und
Geld fiir Kaufinteressenten aufgewendet, die in der Akquise
besser investiert wiaren und deshalb lohnt sich das Vorhaben.
Fragt man Makler in Workshops nach den Prozessen zur
Akquise, erhilt man recht genaue Auskiinfte. Erkundigt man
sich, wie der Verkauf ablduft, bekommt man selten eine pra-

Qualitit

Geschwindi
Kosten (DB1)

{c) Werner Berghaus / weww.immobidien-prof.de -

zise Auskunft und je mehr Makler zusammen sitzen, umso
weniger Struktur wird erkennbar. Entweder findet der Ver-
kauf weniger Beachtung oder die Vorgehensweise wird von
den Interessenten diktiert. Beides ist nicht akzeptabel, denn
im Einkauf entsteht der Gewinn, aber im Verkauf wird von
Anfang bis Ende nur Zeit und Geld verbraucht. Das beginnt
bei der Erstellung eines Exposés und endet mit dem Porto
fiir die Provisionsrechnung. Es lohnt sich doppelt, Ressourcen
im Verkauf zu sparen, wenn sie dadurch der Akquise, dem
Gewinn oder der Lebensqualitit zugutekommen.

Dieses Ziel vor Augen nehmen wir einige Karteikarten zu Hand
und beginnen, die einzelnen Schritte zu fixieren. Unser Trig-
ger ist schnell gefunden, es ist die Kontaktaufnahme durch
den Interessenten. Ohne einen aktiven Interessenten wére der
gesamte Ablauf sinnlos. Unser Interessent ruft an und
wiinscht weitere Informationen. Den Fall, dass diese Anfra-
ge per E-Mail eingeht, nehmen wir uns spéter vor.

Was passiert nun beim telefonischen Erstkontakt? Wir miis-
sen davon ausgehen, dass wir es mit unterschiedlichen
Interessenten zu tun haben. Sind es Neugierige, Anfanger
oder kaufwillige Interessenten? Wer verdient unsere Zeit?
Wer fiihrt die ersten Gesprache? Kommt dafiir nur der Mak-
ler infrage? Dann wére es kein guter Prozess und wir wiir-
den viel (vergeblichen) Aufwand auf den Makler konzentrie-

ren, wihrend im Office vielleicht Ddumchen gedreht wird. >

it



PROZESSE

www.immobilien-profi.de

Wir wissen, dass Immobilien gekauft und nicht verkauft
werden, wir wissen auch, dass echte Interessenten sich nicht
vergraulen lassen, deshalb versuchen wir es mit der Dis-
Qualifikation der Interessenten. Im ersten Schritt priifen wir,
ob die sachlichen Bedingungen iiberhaupt passen und zielen
bewusst auf das ,Nein" der Interessenten. Dazu gibt es einen
Gespréichsleitfaden, den auch die Assistenten benutzen kon-
nen. So werden die Interessenten nach wenigen Daten ge-
fragt:

,Ich gebe Thnen gerne die Adresse der Immobilien, aber vor-
her hitte ich noch ein paar Fragen...”

Wer zieht ein? Wie viele Personen? Ist die Lage vertraut und
gewiinscht? Brauchen Sie unbedingt Balkon/Garage/Keller
(falls es das nicht gibt)? Stort Sie die BundesstraBe vor dem
Haus? Mit wem haben Sie die Finanzierung geklart? Welches
Gesamtbudget steht zu Verfiigung (falls Renovierungen er-
forderlich sind).

Diesen Leitfaden kann man als grobes Raster und individuell
fiir die Immobile erstellen. Passen die Eigenschaften der Im-
mobilie zu den Anforderungen der Interessenten wird die
Adresse des Objekts mitgeteilt. Man solle sich dort um-
schauen, aber die Eigentlimer bitte nicht beldstigen. Wenn es
anschlieBend gewiinscht wére, kdnne man gerne einen Be-
sichtigungstermin vereinbaren.

An dieser Stelle werden nun einige Kollegen mit ,Provisions-
Paranoia® aufstohnen, weil sie diesen Schritt mangels Nach-
weis nicht nachvollziehen mochten. Hier sei auf ein gutes
Verhiltnis zum Auftraggeber, auf gute Vertrige, moglichst
mit vollstdndiger Innenprovision verwiesen. Wenn die
Provision auBer Gefahr ist, werden Prozesse eben schlanker,

NOTATION — WIE PROZESSE VISUALISIERT WERDEN

Die ersten Prozesse entstehen am besten auf Karteikarten

und mit Hilfe von Bleistift und Radiergummi. Dann kdnnen Sie die

einzelnen Schritte und Entscheidungsknoten hin und her schieben,

bis der optimierte Ablauf steht.

andernfalls miissen zusdtzlich aufwindige Schritte zur
Nachweissicherung konzipiert werden. Dies ist in unserem
Modell nicht erforderlich.

Priifen wir kurz unsere Prozessziele. GenieBt der Interessent
eine gute Qualitdt? Ja, denn man bekommt die gewiinschten
Informationen und wird nicht lange vom Makler ,qualifi-
ziert", heiBt: Misstrauisch ausgefragt. Sparen wir Zeit und
Geld? Ja. Mussen wir die Adresse des Interessenten festhal-
ten? Eigentlich noch nicht, denn wenn wir Verkaufsschildern
einsetzen, kennen wir auch nicht die Anschrift derjenigen,
die vor dem Objekt gestanden haben.

Entspannt warten wir ab, ob sich die Anrufer wieder melden.
Falls nicht, belastet uns das kaum. Es wurde negativ ent-
schieden und deshalb sind Nachfasstelefonate sinnlos. Soll-
ten sich die Interessenten nun wieder melden, weil ihnen das
Objekt weiterhin zusagt, konnen wir einen interessanten
Zwischenschritt einbauen - die virtuelle Objektbesichtigung.
Dazu haben wir die Immobilie zuvor mittels 360-Grad
Fotografie aufgenommen und erlauben den Interessenten
nun eine Innenbesichtigung vom heimischen Rechner aus.
Dazu tibersenden wir einen Freischalt-Code der es Ihnen er-
moglicht, alle Rdume virtuelle zu begehen. Zuvor war das
yvirtuelle Betreten“ der Immobilie nicht oder nur einge-
schrinkt moéglich. Dazu nehmen wir nun die Adresse auf und
senden die Freischaltung, eventuell sogar per Brief, zu und
legen weiteres Informationsmaterial bei.

Priifen wir, ob wir die gesteckten Ziele erreichen? Qualitit fiir
den Interessenten? Ganz sicher, der oder die kénnen sich nun P>

Bei der Visualisierung von Geschéftsprozessen sind nur wenige Regeln zu beachten:
. Ein Prozess braucht einen genau definierten Startpunkt, einen so genannten Trigger, der
den Prozess auslost und ein Ziel.

. Der Prozess sollte auf eine A4-Seite passen und maglichst nicht mehr als zehn Schritte
aufweisen. Werden es deutlich mehr Prozessschritte ist der Prozess aufzuteilen oder
einige Schritte werden als Sub-Prozess ausgelagert.

. Es werden nur wenige Symbole verwendet. Fir ein Maklerbiiro sind die in Abb. 3 auf-
gefiihrten fiinf Symbole zunéchst ausreichend. Diese sind in einem ,leeren” Muster-Pro-
zess aufgefiihrt:

. der Prozess-Start, der Trigger, [
b. es folgt ein erster Prozess-Schritt, bei dem

c. ein Dokument oder eine Vorlage zum Einsatz kommt,

d. es folgt eine Entscheidung, die entweder

e. zum Abbruch des Prozess fihrt (Nein) oder

f. einen neuen Sub-Prozess ausldst (Ja), der an anderer Stelle ausfiihrlich beschrieben wird.
Diese Symbole finden Sie auch in lhrer Office-Software z.B. Word oder PowerPoint.

—_

NN

w

[

Sub-
Prozess

Abb. 3
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Die Visualisierung des Erstkontakts wirkt mit 14 Einzelschritten
schon iiberladen. Gut erkennbar sind der Prozess-Start und die
einzelnen Sub-Prozesse wie Notartermin, Besichtigungen oder Ja

Abschluss-Gespréach sowie die Entscheidungsknoten.

Der Erstkontakt per E-Mail sowie die virtuelle Besichtigung sind Notartermin
nicht aufgefiinrt. (€) Wemer Berghaus | www.i ilien-profi.de
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in aller Ruhe die Immobilie anschauen. Qualitét fiir den Auf-
traggeber? GleichermaBen, denn es wurde mindestens eine
Besichtigungstour eingespart. Arbeiten wir weiterhin effi-
zient? Und wie!

Alternativ oder erginzend kann die virtuelle Besichtigung
auch durch eine Erstbesichtigung ersetzt werden. Die Erst-
besichtigung dient dem Kennenlernen und unterscheidet sich
eindeutig von der Zweitbesichtigung, wo es schon um eine
(Vor-) Entscheidung geht. Dieser Unterschied muss auch
gegeniiber den Interessenten deutlich kommuniziert werden,
denn beim Ersttermin wird nicht der Makler erscheinen, son-
dern dessen Assistenz. Fragen konnen nur teilweise geklart
werden, detaillierte Prifung der Heizung oder sonstiger
Gebéudeteile sind noch nicht vorgesehen. So ,gebrieft* wird
der erste Besichtigungstermin von den Interessenten richtig
eingeschatzt.

Die meisten Prozessschritte konnen von Assistenten
und vom Innendienst ausgefiihrt werden,
wahrend der Makler sich mit der Akquise

beschaftigen kann.

Wenn die Interessenten sich wieder melden, kommen wir dem
erfolgreichen Abschluss schon ein gutes Stiick ndher. Falls
nicht, darf auch telefonisch nachgefasst werden. Dies erfolgt
aber mit einiger Verzégerung und wird als ,Service-Anruf*
durchgefiihrt.

Interessenten, die jetzt weiter dran bleiben, kennen die Im-
mobilie sehr genau, sie haben die Lage begutachtet, eine
ausdauernde virtuelle Innenbesichtigung genutzt und bereits
die Erstbesichtigung hinter sich. Nun wird der Makler aktiv
und bittet zu einem Termin im Biiro. Dem kann ein ldngeres
Telefonat vorgeschaltet werden in dem folgende Fragen ge-
klart werden:

Welche Fragen sind noch offen? Was mochten Sie bei der
néchsten Besichtigung unter die Lupe nehmen? Wer entschei-
det eventuell noch mit und muss einbezogen werden? Was
gefillt Ihnen besonders an der Immobilie? Was stért noch?
Die néchsten Schritte verlaufen nun nach dem gewohnten
Muster. Die Immobilie wird erneut und ausfiihrlich besich-
tigt, Fragen werden geklart und schlieflich féllt eine Ent-
scheidung.

Wir werfen einen priifenden Blick auf unseren Prozess. Wir
konnen mit minimalem Aufwand eine grofe Anzahl unter-
schiedlicher Interessenten ,durchschleusen“ Diese Interes-
senten erleben einen qualitativ hochwertigen Service und
konnen sich in aller Ruhe mit der Immobilie vertraut ma-

HANDWERKLICHES

Die ersten Prozesse entstehen am besten auf Karteikarten und mit Hilfe von
Bleistift und Radiergummi. Dann kdnnen Sie die einzelnen Schritte und Ent-
scheidungsknoten hin und her schieben, bis der optimierte Ablauf steht.
Spater dann kann der Prozess mittels Software visualisiert werden. Marktfiihrer
und Standardsoftware ist Visio von Microsoft. Das Programm ist sehr um-
fangreich und teilweise recht umsténdlich in der Bedienung. Als Alternativen emp-
fehlen sich Lucidchart (Online Software). Es ist aber auch mdglich, entsprechende
Symbole aus Word oder Powerpoint zu verwenden.

Weitere Tipps unter www.extra.immobilien-profi.de

chen. Unser Auftraggeber wird ebenfalls geschont, weil wir
Besichtigungen minimieren. Die virtuelle Besichtigung wird
von der Firma Ogulo erst seit einigen Monaten angeboten
und ist seitdem ein interessanter Prozessschritt, der die Zahl
der Besichtigungen weiter senkt.

Erstbesichtigungen fassen wir zu Sammelterminen zusam-
men, die wir vorher mit dem Eigentiimer festgelegt haben.
Dabei bieten wir komfortable Termine, die zu angenehmen
Zeiten stattfinden, und weniger bequeme Besichtigungs-
Slots, etwa am Mittwochvormittag, die wir den Interessen-
ten vorschlagen, denen wir den Kauf nicht zutrauen. Damit
setzen wir einen guten Filter, um vergeblichen Aufwand zu
vermeiden.

Der Makler wird erst am Prozess beteiligt, wenn der erfolg-
reiche Abschluss in greifbarer Nédhe ist. Die meisten Pro-
zessschritte kénnen von Assistenten und vom Innendienst
ausgefiihrt werden, wihrend der Makler sich mit der Akqui-
se beschiftigen kann.

Bleibt noch offen, wie wir eingehende E-Mails behandeln
wollen. Oft werden Makler mit Anfragen ohne vollstindige
Adresse bombardiert und geben sich viel Miihe mit der
Adressklarung. Wir dagegen verzichten zunichst auf die
vollstindige Adresse und steuern das erste Telefoninterview
an. So beantworten wir jede Anfrage mit folgendem Text:
»Sehr geehrte Dame, sehr geehrter Herr, wir freuen uns iiber
Ihr Interesse an unserem Angebot. Gerne mdchten wir die
weiteren Schritte mit lhnen telefonisch abstimmen. Bitte
teilen Sie uns mit, wann wir Sie und unter welcher Ruf-
nummer am besten erreichen konnen. Vielen Dank! Max
Mustermakler*.

Erreicht uns eine Antwort befinden wir uns in der gleichen
Situation wie in der telefonischen Kontaktaufnahme durch
einen Interessenten und kénnen unseren Prozess wie ge-
wohnt ablaufen lassen. Il

Online-Extra: Unter www.extra.immobilien-profi.de finden Sie

weitere Informationen.



Das
Geldwaschegesetz
und der
Immobilienmakler

Das Geldwischegesetzt ist seit dem 01.03.2012 voll-
standig in Kraft und stellt erheblich hohere Anfor-
derungen als bisher an die Pflichten der betroffenen
Gewerbetreibenden. Wieder helfen gute Prozesse.

mmobilienmakler gehorten schon seit Beginn der gesetz-

lichen Entwicklung zur Zielgruppe des Gesetzgebers.
Das urspriingliche ,Gesetz tiber das Aufspiiren von Gewin-
nen aus schweren Straftaten” (Geldwéschegesetz - GwG) vom
25.10.1993 wurde inzwischen mehrfach iiberarbeitet. Das
aktuell maBgebliche Gesetz zur Optimierung der Geld-
wischepravention (BGBI I, S. 2959 ff.) ist am 29.12.2011 in
weiten Teilen in Kraft getreten; die tbrigen Vorschriften
sodann am 01.03.2012.

Neben vielen anderen Berufsgruppen richtet es sich an Immo-
bilienmakler. Durch die komplexen Regelungen ist Unsicher-
heit entstanden, da die Rechtsmaterie in ihrer Gesamtheit von
einem juristischen Laien schwer zu erfassen ist. Es gibt we-

Erfolgreiche Webseiten

speziell fur Immobilienunternehmen

v/ eigens fiir die Inmobilienbranche entwickeltes CMS
v/ einfachste Bedienung ohne Schulungsaufwand

+ unschlagbares Komplettpaket - alles aus einer Hand
+" echte nachweisbare Suchmaschinenoptimierung

v erstklassiger Support direkt von den Entwicklern
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nig praktische Erfahrungen, was die Befiirchtung aufkom-
men lasst, irgendwann wegen fehlender Beachtung der ge-
setzlichen Pflichten durch eine Behorde eine empfindliche
Sanktion zu erhalten und erkennen zu miissen, dass man sich
viel eher und tiefgreifender mit der Materie hitte beschafti-
gen miissen. Der Zeitaufwand hierfiir ist ganz erheblich und
fihrt bei den betroffenen Unternehmen zu Mehrbelastungen,
wenn man alles umsetzen wiirde, was der Gesetzgeber ver-
langt, wihrend bei Nichteinhaltung oder bei Versto gegen
die neuen gesetzlichen Vorgaben ein BuBgeld von bis zu
100.000 Euro droht. Was soll mit dem neuen Gesetz erreicht
werden und wie kann man die Anforderungen erfiillen?

Grundsétzlicher Ablauf der Geldwdsche. Im ersten Schritt
werden die durch Straftaten erlangten Bargeldbetrége in den
Finanz- oder Wirtschaftskreislauf eingespeist. RegelmiBig
geschieht das zunichst in kleineren Teilbetrdgen, um nicht
aufzufallen.

Die nachsten Schritte bestehen darin, die Herkunft von Ver-
mogenswerten zu verschleiern. Geldbetrage werden in meh-
reren Transaktionen verschoben mit dem Ziel, dass spiter die
Herkunft aus krimineller Quelle nicht mehr nachgewiesen
werden kann (z. B. durch Scheingeschifte und multinatio-
nale Geldbewegungen).

Nachdem die Herkunft des Geldes nicht mehr feststellbar ist,
wird das ,gewaschene Geld” fiir eine Geschiftstédtigkeit ge-
nutzt, beispielsweise um Immobilien zu erwerben. Dies fiihrt
dazu, dass Immobilienmakler verstirkt in den Focus des Ge-
setzes und der damit zustdndigen Behorden gekommen sind.

Die Pflichten des Maklers. Der Immobilienmakler als Ver-
pflichteter gem&B § 2 Abs. 1 Nr. 10 GwG hat folgende Pflich-
ten:

JETZT SICHERN
20% First-Mover Rabatt

bei unserer Designlinie ,Classic”

immoXXL

Weiterfiihrende Informationen sowie BAUKASTEN-Musterseiten
und einen exklusiven PREMIUM-Showroom finden Sie auf
unserer neu gestalteten Webseite!

www.immoXXL.de

Immonia GmbH, Venloer Str. 308 a + b, D-50823 Kiiln
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e Vertragspartner identifizieren

e Hintergrund der Geschéftsbeziehung priifen
e Ermittlung des wirtschaftlich Berechtigten
e Uberwachung der Geschiftsbeziehung

e Dokumentation

e Interne Sicherungssysteme schaffen

Dies alles verursacht nun den Maklern erhebliches Kopf-
zerbrechen, denn der deutsche Makler tendiert bekanntlich
dazu, jeden Interessenten fiir eine Immobilie moglichst frith
zum Vertragspartner zu erkldren, damit der Provisionsan-
spruch gesichert ist. Das wiirde dann bedeuten, dass schon
die Besichtigung einer Immobilie durch einen Interessenten
die o.g. Pflichten auslost. Also gilt es spitestens jetzt, zu prii-
fen, um welchen Vertrag es sich handelt und wer demnach
der Vertragspartner des Maklers ist. Denn das GwG interes-
siert sich nicht(!) fir den Maklervertrag, dieser ist zur Geld-
wische denkbar ungeeignet. Der Gesetzgeber interessiert sich
lediglich fiir die Immobilientransaktion.

Selbst wenn der Prozess fehlerhaft sein sollte ist er
immer noch besser als ein nicht dokumentierter Ablauf,
denn es zeigt, dass man seine Pflichten aus dem GwG

ernst genommen hat.

Die Verpflichtungen im Sinne des GwGs sind ein eigenstindi-
ger Sub-Prozess und ein guter Prozess hat immer einen exakt
definierten Ausloser oder ,Trigger”. Den gilt es nun zu be-
stimmen.

Es mag sein, dass ein Interessent, der Informationsmaterial
zu einem Immobilienangebot anfordert (Exposé) verpflichtet
ist, im Falle einer Kaufzusage eine Provision an den Makler
zu zahlen. Gleiches gilt, wenn er eine Besichtigung beim
Makler bucht oder Teilnehmer einer Open-House-Veranstal-
tung ist. In all diesen Féllen ist eine konkrete Kaufabsicht
aber noch in weiter Ferne. Aus diesem Grund unterscheiden
viele Makler zwischen der Erstbesichtigung und den Folge-
terminen. Die Erstbesichtigung, Poeten unter den Maklern
nennen es den ,Verliebungstermin®, dient lediglich dazu, die
Immobilie kennenzulernen, um dann zu entscheiden, ob man
sich weiter mit dem Haus oder der Wohnung beschéftigen
soll oder sich anderen Angeboten zuwendet.

Die Schnittstellen zwischen ,Mal Gucken®, ,Wir iiberlegen
und miissen nochmal schauen® und ,Wir wollen es haben*
liegen immer zwischen der Erstbesichtigung und dem Folge-
termin. Hier setzen wir unseren ,Trigger® und starten den
Sub-Prozess ,,GwG-Priifung".

Jetzt fillt es doch leicht, einige Erkundigungen iiber die
Interessenten einzuholen und diese beispielsweise vor der
Zweitbesichtigung ins Biiro zu bitten (siehe S. 8).

e Vertragspartnern identifizieren: Name und Adresse? Eine
Selbstverstidndlichkeit fiir Makler, die ihren Provisions-
anspruch schiitzen wollen.

e Ermittlung des wirtschaftlich Berechtigten: Besichtigt da
jemand im Auftrag eines anderen? Das wére ebenfalls
schidlich fiir den Provisionsanspruch und wird bereits im
eigenen Interesse gepriift.

e Hintergrund der Geschiftsbeziehung? Warum wollen Sie

umziehen? Wie wohnen Sie denn zurzeit?

Das sind keine neuen Fragen an Interessenten. Dabei will

der Gesetzgeber nicht einmal ausdriicklich wissen, wo das

erforderliche Geld herkommt - Makler hingegen hinter-
fragen die Finanzierung sehr genau.

Uberwachung der Geschiftsbeziehung: Das erscheint

kompliziert, besonders da die Geschéftsbeziehung ja beim

Notar beendet wird. Aber viele Makler haben erkannt, dass

es sich lohnt, Alt-Kunden immer wieder mal zu kontakten.

Im Falle eines Falles kann man dies auch als Uberwachung

deklarieren.

e Dokumentation: Dafiir gibt es Softwarelésungen fiir Makler.

o Interne Sicherungssysteme schaffen: Dass Verkaufsprozesse
regelmaBig geschult werden ist auch nicht neu. Und wer sich
mit Prozessen beschiftigt, verfiigt auch tiber geeignete For-
mulare und entsprechende Checklisten fiir diese Vorginge.

Wer die neuen Pflichten aus dem Geldwischegesetz in einem
Geschéftsprozess dokumentiert, ist auf der sicheren Seite.
Denn dieser Prozess zeigt einem AuBenstehenden, dass man
sich konstant an einem vorher festgelegten Ablauf orientiert
und wie die gewonnenen Daten verarbeitet werden. Selbst
wenn der Prozess fehlerhaft sein sollte, ist er immer noch
besser als ein nicht dokumentierter Ablauf, denn es zeigt,
dass man seine Pflichten aus dem GwG ernst genommen
hat. Wer Prozesse mit unterschiedlichen Versionsnummern
hinterlegt, kann zudem nachweisen, dass man sich stets um
Aktualisierungen bemiiht hat. Il

Online-Extra: Weitere Infos zum Geldwaschegesetz finden Sie

unter www.extra.immobilien-profi.de




Neue Bedrohung
fur die
Maklerprovisionen

Lars Grosenick

Die Rechtslage zum Fernabsatzvertrag bedroht die
Provisionen. Spitestens mit Umsetzung der neuen
Verbraucherschutzrichtlinie der EU konnen auch
Maklervertriage unter das Gesetz iiber Fernabsatzver-
triage fallen.

Nach dem Fernabsatz-Gesetz muss bei Zustandekommen
eines Vertrages iiber die Widerrufsmoglichkeiten belehrt
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und eine Vereinbarung iiber die Rechtsfolgen des Widerrufs
geschlossen werden. Wird dies versdumt, konnen alle Makler-
vertrige widerrufen werden, und zwar bis der Kunde die
Rechnung bezahlt hat.

Der Kunde muss ausdriicklich erklaren,
dass er der Ausfiihrung der Dienstleistung

vor Ende der Widerrufsfrist zustimmt.

Der Hintergrund: Warum die Maklerprovision in Gefahr ist.
Provisionsvereinbarungen mit Kaufinteressenten kommen
tiber die einschliagigen Immobilienportale oder iiber die ei-
gene Makler-Homepage héufig auf elektronischem Weg
zustande. Denn: Der Interessent liest das Exposé, das den
eindeutigen Provisionshinweis enthilt, und kontaktiert den
Makler per Mail, beispielsweise um einen Besichtigungs-
termin zu vereinbaren. Der Makler bestdtigt per Mail, und
damit ist der Maklervertrag abgeschlossen. Diesen Weg nennt
das Gesetz Fernkommunikation.

www.immografik.de
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Fiir Vertrage, die ausschlieBlich tiber Fernkommunikations-
mittel zustande gekommen sind, gelten die Regelungen {iber
Fernabsatzvertrige. Fernkommunikationsmittel sind Medien,
die ohne die korperliche Anwesenheit der Vertragsparteien
eingesetzt werden, zum Beispiel Briefe, Telefon, Fax, E-Mail,
Rundfunk/Fernsehen, Internet und alle anderen Tele- und
Mediendienste. Bei einem solchen Fernabsatzvertrag hat der
Verbraucher, und das ist ein wesentlicher Punkt, ein Wider-
rufsrecht. Dieses Widerrufsrecht ist an eine Frist gebunden.
Die Widerrufsfrist betragt 14 Tage, wenn spitestens bei Ver-
tragsschluss oder unverziiglich nach Vertragsschluss eine Wi-
derrufsbelehrung in Textform erfolgt. Wenn der Verbraucher
spater belehrt wird, betrdgt die Widerrufsfrist einen Monat.

Wer nun an seine Allgemeinen Geschaftsbedingungen
(AGB) denkt, um dem Verbraucher die
Informationen unterzujubeln, der sei an dieser Stelle

ausdriicklich gewarnt.

Wenn der Vertrag widerrufen wird, miissen beide Parteien die
empfangenen Leistungen zuriickgewdhren - schwierig bei
einer Dienstleistung wie der Vermittlungstitigkeit. Achtung:
Der Vertrag kann auch dann noch widerrufen werden, wenn
der Makler seine Leistung - das ist der Nachweis und/oder
die Vermittlung einer Vertragsgelegenheit — bereits erbracht
hat. Das ist der wesentliche Punkt! Denn: Der Verbraucher
muss einen Wertersatz fiir die erbrachten Dienstleistungen
nur leisten, wenn er darauf vor Abschluss des Vertrages
hingewiesen worden ist und ausdriicklich zugestimmt hat,
dass der Unternehmer vor Ende der Widerrufsfrist mit der
Ausfithrung der Dienstleistung beginnt.

Dartiber hinaus muss die Zustimmung auch noch aktiv er-
folgen. Das bedeutet, es reicht nicht, die Klausel einfach in
die AGBs aufzunehmen, sondern der Kunde muss ausdriick-
lich erkldren, dass er der Ausfiihrung der Dienstleistung vor
Ende der Widerrufsfrist zustimmt.

Nur dann hat der Makler einen Anspruch auf Wertersatz,
wenn der Kunde nach Erbringung der Dienstleistung wider-
ruft. Der Wertersatz kann der Provisionshohe entsprechen.

Die Aufldsung in der Praxis. Aufgrund der rechtlichen Lage
muss vor Vereinbarung des Maklervertrages ein wichtiger
Zwischenschritt eingebaut werden. Hierfiir gibt es verschie-
dene denkbare Moglichkeiten:

Moglichkeit 1: Der Interessent sichtet in einem Immobilien-
portal oder auf der Makler-Homepage erste Informationen zu
einer Immobilie, die fiir ihn in Frage kommt. Hier ist, wie
gehabt, der Hinweis auf die Provisionspflicht bereits enthal-

ten. Im néchsten Schritt setzt er sich mit dem Makler in
Verbindung und bittet um weitere Details.

Anstatt nun sofort das ausfiihrliche Exposé mitsamt Adres-
se herauszusenden, muss eine wichtige Information zwi-
schengeschaltet werden. Der Makler sendet dem Interessen-
ten eine E-Mail, in der er a) darauf hingewiesen wird, dass
der Makler mit dieser Mail das Angebot des Interessenten auf
Abschluss des Maklervertrages noch nicht annimmt, sondern
dass b) der Vertrag erst geschlossen werden kann, wenn der
Interessent die E-Mail zuriickschickt und seine Zustimmung
dazu erklért, dass der Makler vor Ende der Widerrufsfrist
tatig wird.

Weiterhin muss der Interessent {iber sein Widerrufsrecht be-
lehrt werden. Dartiber hinaus wird er darauf hingewiesen,
dass er bei einem Widerruf zum Wertersatz verpflichtet ist,
wenn er zustimmt, dass der Vermarkter vor Ende der Wider-
rufsfrist tatig wird. Der Wertersatz entspricht meist der orts-
tiblichen Provision; auch dies sollte festgehalten werden.
Die Zustimmung zu beiden Klauseln, also a) der Widerrufs-



belehrung und b) der Erkldrung tiber den Wertersatz, muss
der Interessent aktiv geben. In unserer Konstellation miisste
er also die E-Mail zuriickschicken mit einem entsprechend
gesetzten ,,Hakchen®

Wer nun an seine Allgemeinen Geschiftsbedingungen (AGB)
denkt, um dem Verbraucher die Informationen unterzujubeln,
der sei an dieser Stelle ausdriicklich gewarnt. Die Zustim-
mung muss aktiv erfolgen. Und Achtung: Stimmt der Inte-
ressent der Widerrufsbelehrung und der Erkldarung tiber den
Wertersatz nicht zu, dann kann der Makler den Vertrag trotz-
dem annehmen. Aber ihn nicht vor Ablauf der Widerrufsfrist
erfiillen.

Moglichkeit 2: Eine einfache technische Losung, die die
FlowFact-Software direct hAPPy ab sofort beinhaltet, hebelt
die existenzbedrohende Regelung ebenso auf - jedoch mit
wesentlich geringerem Aufwand. Mit dem neuen secure-
exposé, kurz s-exposé, bietet die FlowFact AG eine Ein-
schreiben-Funktion fiir direct hAPPy Nutzer an. Mit diesem
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Der Autor:

Lars Grosenick ist Makler aus Leidenschaft. Als Vorstand

¥ der Flowfact AG ist er verantwortlich fiir die Weiterent-
wicklung und den Vertrieb intelligenter Softwareldsungen

{ fiir den Immobilienmarkt.

Seine berufliche Leidenschaft ist die Organisation von Ge-

schaftsprozessen und (Kunden-)Beziehungen. Mehr Info:

www.flowfact.de

neuen Feature konnen Nutzer mit nur einem Mausklick
E-Mails und Exposés aus direct hAPPy heraus als ,Ein-
schreiben® versenden. Das macht das Online-Exposé nicht
nur nachweissicher. Indem hier zwei Klauseln eingefiigt wer-
den, die der Kunde aktiv bestdtigen muss, ist das juristische
Problem hinfillig.

Die Klauseln enthalten den Hinweis auf das Widerrufsrecht
und den Hinweis auf die Pflicht zum Wertersatz bei Wider-
ruf. Erst nach Bestdtigung beider Klauseln bekommt der
Kunde das Exposé. Ohne Mehraufwand fiir beide Seiten wird
das Online-Exposé so zum rechtssicher durchgefiihrten Nach-
weis und zur technisch einfachen Losung.

Variante Innenprovision. Wird das Widerrufsrecht zur Gefahr
bei Innenprovisionsregelungen? Jein, bei Auftraggebern, die
ich langer kenne, ist das Thema ohnehin kein Problem. Bei
Auftraggebern, die auf private Inserate hin angeschrieben
werden, sollte die Widerrufsbelehrung sicherheitshalber
beiliegen. Rechtsstreitigkeiten in dieser Konstellation sind
nicht bekannt, aber sicher ist sicher. [l
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Marketing
macht stolz

Drei Makler, die das Marketing fiir sich entdeckt
haben. Dabei sind es nicht immer die groBen Kam-
pagnen, die zum Erfolg fiihren, sondern durchaus
auch kleine Ideen. Aber: Wihrend viele Makler ein-
fach jede Idee kopieren und ausprobieren, haben un-
sere drei Beispiele eines gemeinsam: ein personliches
Konzept und die stringente Anwendung.

enn Renate Weber frith morgens um acht ihren Ar-

beitsplatz betritt, ist alles noch ganz ruhig. Was sie
sieht, macht sie stolz. Im weiBen Lack der drei Schreibtische
spiegelt sich das Blau des groBen Logos an der Wand, die
goldene Kugelvase auf dem Designertisch bildet einen scho-
nen Kontrast zu der ungewohnlichen Papierblumenlampe, die
als Blickfang den ungewdhnlichen Look ihres neuen Laden-
lokals bestimmt.

Jeder nach

em

Renate Weber im Beratungsgesprach

Die Rdume sind durchgehend in nur drei Farben gehalten:
Blau, Weil und Gold - Corporate Design bis ins kleinste
Detail. WeiBe Tische, gold(brauner) Boden, blaue Plexiglas-
flaichen vor weiBen Aktenordnern, blaue Stifte, Hefter und
Locher... und sogar die Papierkorbe unter den Schreibtischen
sind in aus goldfarbenem Aluminium. Ein winziges Detail,
das sie immerhin zwei Stunden Recherche gekostet hat. Bei
der Inneneinrichtung hat sie zusammen mit ihrer Werbe-
agentur ein stringentes Konzept festgelegt: Die Kunden
sollen die ,weibliche Hand“ spiiren, die Farbgebung wird
konsequent und ohne Kompromisse eingehalten.

Das dunkle, satte Blau kommt aus ihrem Logo, das Gold wur-
de als zusétzliche Schmuckfarbe definiert. Diesen Farben be-
gegnen ihre Kunden nicht nur im Ladenlokal im rheinischen
Neunkirchen-Seelscheid, sondern auch in allen Prospekten

.......uuth!‘.f

ReNATE weseR Ml
IMMOBILIEN

WEineldes personlicher...
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Corporate Design bei der Inneneinrichtung des Ladenlokals

und Unterlagen der Maklerfirma. Der stringente Auftritt
vermittelt Kontinuitdt und Verlésslichkeit und: Liebe zum De-
tail. Aus der ehemaligen Bickerei ist ein attraktiver Blickfang
geworden, vor dem die Kunden neugierig stehen bleiben. Im
hinteren Bereich wartet statt einer langweiligen Teekiiche
eine schicke Bar, dahinter liegt Renate Webers (eine-idee-
persoenlicher.de) eigener Arbeitsplatz. Hier empfingt sie
Eigentiimer und bespricht die Verkaufsstrategie, trifft Kaufer
fur die Vertragsverhandlungen.

Der einzelne kann auf die Erfahrungen und Anwendung
unserer Werkzeuge bei Kollegen zuriickgreifen,
aber was bei Makler A funktioniert, kann bei Makler B

auch zum Blindgénger werden.

Seit letztem Jahr ist die Maklerin von ihrem Biiro, das sich
im Untergeschoss ihres Privathauses befand, mitten ins
Zentrum der 20.000 Seelen-Ortschaft gezogen. Und macht
seitdem allerbeste Geschéfte. ,Marketing ist frither kein
wirkliches Thema fiir mich gewesen*, sagt Frau Weber. ,Ich
habe mit einer Assistentin gearbeitet, habe mir in den zehn
Jahren einen guten Kundenstamm aufgebaut und bekam
meine Auftrige meist auf Empfehlung.“ RegelmiBig wurde
Kaltakquise betrieben und Kunden angerufen. ,Ich war mir
damals sicher: So wie das liuft, ist es gut. Ich wollte weder
ein Ladenlokal, noch das groBe Werbe-Tamtam und auch kei-
ne weiteren Mitarbeiter.“ Als sie 2007 zum ersten Mal ein
Marketingseminar des IMMOBILIEN-PROFIs besuchte, dndert
sich ihre Meinung. Acht Monate legt sie von jedem Auftrag
akribisch einen Teilbetrag zuriick und beginnt dann konse-
quent an ihrem Image zu arbeiten.

»Fiir viele bedeutet Marketing eine richtiggehende Hemm-
schwelle!* Behauptet Franck Winnig, der kreative Kopf der
Marketingagentur DAS WEISSE BUERO. Der Hamburger, der
von Anfang an viele seiner Ideen zuerst mit Maklern des
,CompetenceClub“ testet, hat in den letzten Jahren das
Maklerleben bunter gemacht. ,Oft sind es besonders Frauen,
die sagen: Ich mochte nicht so sehr im Mittelpunkt stehen.
Sie empfinden Marketing als marktschreierisch, als eine Zur-
schaustellung.” Es gibt Kollegen, so Winnig, die haben einen

WERBUNG/
MARKETING

www.immobilien-profi.com

gesunden Hang zur Selbstdarstellung. Nicht umsonst heif3t
auch die aktuelle Einkaufskampagne bei Immobilien-Scout24
,Platzhirschkampagne®. Aber das ist eben nicht jedermanns
Sache. ,Ich versuche meinen Kunden zu zeigen, dass die Ver-
marktung ihrer Firma, die ja meist auch den eigenen Namen
tragt, nicht gleichbedeutend mit Wichtigtuerei ist.”

So berdt Winnig heute immer mehr Kunden von Anfang an,
versucht eine personliche Strategie fiir den einzelnen festzu-
legen. ,Nicht jedes unserer Tools, die Sie bei uns im Shop
finden, ist auch fiir jeden gleichgut geeignet. Manchmal ha-
be ich das Gefiihl, da wird einfach alles blind ausprobiert.”
Winnig glaubt, dass Marketing gelebt werden muss und
deshalb individuell sein sollte. ,Dabei kann der einzelne auf
die Erfahrungen und Anwendung unserer Werkzeuge bei Kol-
legen zurlickgreifen, aber was bei Makler A funktioniert,
kann bei Makler B auch zum Blindginger werden.*

Franck Winnig: ,Nach acht Jahren Maklermarketing sehe ich
heute mehr denn je, dass ein ganzheitliches Konzept wich-
tig ist. Ich lerne die Menschen erst kennen und versuche he-
rauszufinden, wer sie sind, wie sie ticken.” Erst dann werden
nach und nach Werkzeuge angepasst, die den Makler in
seinen Aktivititen unterstiitzen und die in ihrer Gesamtheit
den Eigentiimern und Kiufern immer ein einheitliches Bild
vermitteln. Dabei sind es manchmal auch nur kleine Dinge,
die plotzlich zu neuen, ungeahnten Erfolgen fiithren. So ist
das bei Christine Kehl (ginzburg-immo.de) aus Bayern der
Fall.

Seit 1992 arbeitet sie als Maklerin im schwibischen Giinz-
burg, einer Kleinstadt mit rund 19.000 Einwohnern und rund
50 Kilometer von Augsburg entfernt. Sie ist solide ausge-
bildet, tragt die Titel ,Immobilienfachwirtin IHK*, ist diplo-
mierte Sachverstindige DIA fiir bebaute und unbebaute
Grundstiicke, Mieten und Pachten; sie ist Mitglied im Gut-
achterausschuss des Landkreises und zudem Auktionatorin.
,Ich hatte vorher eine kostenlose Website von ImmoScout,
meine Werbung beschrinkte sich auf Objektanzeigen in der
Zeitung und den Annoncen in den Immobilienportalen. Ich
wiirde mich eher als zuriickhaltend beschreiben, aber mit
dieser Art bin ich bisher immer gut gefahren: Meine Kunden
kamen allesamt iiber Empfehlungen, ich finde, dass die Leis-
tung zadhlt.“ Thren Einstieg in die Branche gelang ihr als Im-

mobilienberaterin bei der Sparkasse, vor drei Jahren machte >
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Christine Kehl hat den klassischen Brief wiederentdeckt.

sie sich selbststindig. ,Man sagt zwar, wer nicht wirbt, der
stirbt, aber das Ganze hat mich zuerst richtige Uberwindung
gekostet.” Per Zufall stie sie auf einen Artikel: ,Ich lese im
IMMOBILIEN-PROFI auch tiber tolle Ideen fiirs Marketing
und die Aktivititen der Kollegen*, sagt sie. Aber Eigenmar-
keting sei nicht ihr Ding - gewesen ...

Es ist immer noch ein wenig ungewohnt,
mich selbst auf einem Flyer zu sehen.
Aber ich sehe, dass die Sachen bei den Glinzburgern

super gut ankommen.

Werber Winnig wéhlte bei Christine Kehl deshalb einen an-
deren Weg und machte sich sein Bild {iber die neue Klientin
tiber Interviews mit ihren Kunden. ,Ich lerne Makler am An-
fang eher ungern personlich kennen. Ich mag die Distanz. In
den zehn ungefilterten Gespriachen, die ich mit Frau Kehls
Kunden fiihrte, habe ich viel mehr iiber sie erfahren, als sie
mir hitte je selbst erzdhlen konnen. Das ist intensiver als
jede Briefreferenz. Mir hilft das Bild, das Kunden iiber
einen Makler haben. Das soll nicht durch meine eigene
Meinung beeinflusst werden.” Diese Kundeninterviews, die
DAS WEISSE BUERO bereits seit Jahren immer wieder durch-
fiihrt, verraten den Marketingexperten viel iiber die Vor-
urteile zum Berufsbild des Maklers und das, was Kunden
wirklich wichtig ist.

Fur Frau Kehl wurde dann eine kompakte Website (Kosten
2.000 Euro) entwickelt, dazu drei weitere Tools. Christine
Kehl: ,So habe ich zum Beispiel den klassischen Brief
wieder entdeckt. Ich habe jetzt sehr emotionale, personliche
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Briefvorlagen, die mir aus der Seele sprechen.” Da gibt es
Briefe an die Nachbarn eines Verkaufsobjekts, aber vor al-
lem auch an Eigentlimer, die selbst mit dem Verkauf begin-
nen. ,Diese Akquisebriefe habe ich, ganz nach der Makeln21-
Idee, in meinen Akquiseprozess eingebaut.* Jedes dieser
Schreiben ist eine kleine Minikampagne und baut aufeinan-
der auf. Sie begleiten den Privatverkdufer, geben ihm Tipps
und Ideen. Maklerin Kehl: ,Sieben von zehn dieser Privat-
verkdufer werden dann zu Christine-Kehl-Kunden und geben
mir den Alleinauftrag!®

Werber Winnig erklart die Briefstrategie: ,Die Anschreiben
sind ungewohnlich fiir einen Makler. Personliche Kunden-
ansprache statt tiberheblichem Businessdeutsch, Nédhe statt
Distanz. Sie geben Frau Kehl ein Gesicht*

Teilweise geht Christine Kehl mit diesen Briefen in speziellen,
auffilligen Akquise-Umschlégen selbst von Haus zu Haus.
»Zuerst fand ich den Vorschlag von Herrn Winnig verriickt,
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aber ich habe ihm den Gefallen getan und das mal auspro-
biert.* Uberwindung habe es schon gekostet, aber
der Erfolg war umwerfend: ,Zwei Stunden und ein schoner
Spaziergang: Dabei lerne ich Menschen kennen, die mich
durch die Umschlédge in der Hand wiedererkennen und mich
ansprechen.” So kniipft sie Kontakte und vereinbart gleich
neue Einkaufsgespriche.

,Auch auf meine neue Website bin ich hier im Ort oft ange-
sprochen worden. Und dabei wurde mir zum ersten Mal
bewusst: Marketing kann sehr viel SpaB machen!* In all ih-
ren ImmoScout-Exposés gibt es jetzt einen Mini-Spot, eine
Art ,Elevator Pitch®, in dem sie ihre Firma in 100 Sekunden
kurz vorstellt. AuBerdem schaltete die Glinzburgerin eine
groBe Anzeige, die sich an Eigentlimer richtet. Die 400 Eu-
ro fiir den Vierspalter war bestens Investiert: Samstag im
Blatt, Dienstag drei Einkaufstermine, Mittwoch drei Allein-
auftrige.

Fazit der Maklerin: ,Es ist immer noch ein wenig ungewohnt,
mich selbst auf einem Flyer zu sehen. Aber ich sehe, dass die
Sachen bei den Giinzburgern super gut ankommen, also
brauche ich mich nicht zu schdmen. Im Gegenteil: Ich bin
richtig stolz darauf!”

Das Ehepaar Bianca und Mike Hauser von EasyHome24 setzt
auf eine andere, aber ebenso simple Marketingidee. Sie ma-
chen mit ihren Exposés Werbung fiir den Einkauf.

Mike Hauser: ,Fiir viele Makler ist das Exposé nur eine
lastige Pflicht, die fiir uns aber jetzt zur Kiir geworden ist.”
Das junge Ehepaar Hauser aus dem badischen Ihringen
(easyhome24.com) setzt ein Exposé in Form eines kleinen
Pocketmagazins im A5-Format ein, das sie in Auflagen zwi-
schen 1.000 und 5.000 Stiick verteilen lassen. Dabei zeigt das
Exposé nicht nur die aktuelle Immobilie, die zum Verkauf
steht, sondern vor allem das EasyHome-Konzept. ,Wir las-
sen jedes Exposé von einem Profitexter schreiben. Da finden
Sie neben dem emotionalen Vorwort vor allem die Objekt-
beschreibung, die als eine kleine, iberraschende Story da-
herkommt. Da werden dann zum Beispiel auch mal Nach-
barn vorgestellt, das Weingut aus der Umgebung oder ein
Autor, dessen Verlag nebenan ist und dessen Buch jetzt
verfilmt wird.” Eine verhéltnismaBig geringe Investition von
60-120 Euro, die sich auszahlt. So schreibt ein Kunde zu ei-
nem Objekt in Ihringen: ,... haben Sie vielen Dank fiir die-
ses liebevoll und zugleich sehr menschliche Exposé. Meine
Frau und ich waren sehr angetan davon. Es wiirde uns sehr
freuen, wenn wir fiir diese Immobilie, die uns ja jetzt schon
fast ein bisschen vertraut vorkommt, einen Besichtigungs-
termin mit Thnen ausmachen kénnten.”

Hauser: ,Dieses Feedback macht uns sehr stolz! Nun hat
unsere Agentur aus dem Firmennamen Easy Home noch eine _

- - - o . {
eigene Idee entwickelt, also: Unser Name als Programm!“p> Ay - B g )
Mike und Bianca Hauser mit Hund
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Aungermcsnets Wark: samyhoma mch 2011 a der Spem

die Immobilien
BESCHREIBUNG

Das Exposémagzin in Pocketform ist
ausfiihrlich und professionel betextet.
AuBerdem ist eine Karte mit allen verkauften
Immobilien beigelegt (rechts).

Da werden dann zum Beispiel auch mal Nachbarn
vorgestellt, das Weingut aus der Umgebung oder ein

Autor, dessen Verlag nebenan ist.
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Mike Hauser lédsst bei problematischen Immobilien die orts-
ansdssigen Handwerker ein garantiertes Festpreisangebot
fir notwendige Renovierungen, aber auch Modernisierungen
und Verschonerungsumbauten erstellen. Der Kaufer weifl
so, welche Kosten auf ihn zukommen. ,Preisverhandlun-
gen sind damit einfacher geworden und oft wird dieser
Service auch genutzt. Bei den Handwerkern bedingen wir
uns aus, dass die Arbeiten zeitnah und sorgfiltig durch-
gefiihrt werden, wir wollen dafiir auch keine Umsatzpro-
vision.”

Diese ,,Easy Home, sofort einziehen“-Idee ist vielleicht nicht
brandneu, aber durch den konsequenten Einsatz ein abso-
lutes Alleinstellungsmerkmal der jungen Firma, die bei
den Eigentiimern gut ankommt. ,Auf der zweiten Seite des
Exposés sprechen wir auBerdem konkret die Eigentimer an.
Dazu gibt es eine Karte, in der alle verkauften Objekte ein-
gezeichnet sind.” Ferner findet der Leser aktuelle Themen
rund um die Vermarktung, die die Kompetenz der Hausers
unterstreichen. So gibt es in den aktuellen Exposéausgaben

22

einen Bericht zur Auszeichnung zum ,Best Property Agent
2013 der Zeitschrift ,Bellevue®. Mit dieser Auszeichnung
werben die Hausers nicht nur einfach als Logo auf der Web-
site, wie viele andere Makler, sondern erzdhlen den Thringern
davon in einem eigenen Flyer. ,Wir sind dazu extra nach
Hamburg gefahren und haben ein Foto von der Urkunden-
iiberreichung beim Chefredakteur Claus-Peter Haller produ-
zieren lassen. Dazu einen gut geschriebenen Pressetext und
schon bekamen wir in der lokalen Tageszeitung hier eine
halbe Seite als kostenlose PR, die uns viel Aufmerksamkeit
gebracht hat. Und in der neuen Ausgabe des Gemeindeblatts
hat uns sogar der Biirgermeister gratuliert.”

Franck Winnig Fazit: Es sind also nicht immer die groBen,
teuren Kampagnen, die einen Makler erfolgreich machen.
Aber es muss konsequent geplant sein und zu dem einzel-
nen auch wirklich passen. ,Handgestrickte Sachen, die am
besten nichts kosten, verstehe ich nicht als strategisches, pro-
fessionelles Marketing. Das ist verpulvertes Geld und unniit-
ze Energie, die am Ende nichts bringt.“ Bl Kristina Kromer




Jung trifft Alt

Peter Holzer

Souveridn auftreten, auch wenn der Kunde viel alter
ist als ich.

ie wollen einem Kunden zeigen, dass Sie der richtige Part-
Sner sind, um seine Immobilie erfolgreich zu verkaufen.
Der Haken an der Sache: der Kunde ist deutlich alter als
Sie. Wie konnen Sie dafiir sorgen, dass er lhnen den erfolg-
reichen Verkauf zutraut? Altere Makler haben den Vorteil,
dass sie eine natiirliche Aura der Erfahrung haben. Was kon-
nen Sie tun, um trotz des Altersunterschieds zum Kunden,
einen glaubwiirdigen Auftritt hinzulegen?
Max Meier ist Mitte 30 und ein aufstrebender, dynamischer
Makler. Er sitzt bei einem potenziellen Neukunden, der eine
seiner Immobilien verkaufen méchte. Der Kunde ist Ende 50
und gestandener Geschiftsmann. Vom Alter her konnte er
der Vater von Max sein. Hier trifft Max gleich auf mehrere
Herausforderungen, die er zu losen hat:

o Abstrakte Dienstleistung: der Kunde kann den Erfolg oder
Nicht-Erfolg der Zusammenarbeit erst dann erkennen,
wenn das Projekt abgeschlossen ist. Er hat also die He-
rausforderung, dass er gar nicht weiB, ob der vor ihm sit-
zende Makler die Immobilie bestméglich verkaufen wird.

Altersunterschied: ilteren Menschen sprechen wir in der
Regel automatisch mehr Erfahrung und Kompetenz zu.
Max braucht also eine Losung, wie er sich gegeniiber
dlteren Kollegen so positioniert, dass er sich als kompeten-
ter Ansprechpartner auf Augenhche des Kunden bewegt.

Immobilienverkauf ist wie ein Zahnarzt-Besuch in China. Der
Kunde von Max steht also vor einem Dilemma: er will die
Immobilie durch einen Experten verkaufen lassen, weill aber
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nicht, welcher Makler dies erfolgreich gestalten wird. Stellen
Sie sich einmal vor, Sie befinden sich auf einer Rucksack-Rei-
se durch China. Die Touristen-Hochburgen haben Sie hinter
sich und laufen durch eine Kleinstadt in der Provinz. Beim
Mittagessen kdmpfen Sie sich durch undefinierbares, aber le-
ckeres Essen. Ein plotzliches Knacken gefolgt von messerarti-
gem Stechen im Mund verdirbt Thnen schlagartig den Appetit.

Wie kdnnen Sie sich systematisch intelligent
verhalten, um eine glaubwiirdige Wirkung bei lhren

Kunden zu erzielen?

Die Zahnschmerzen lassen sich kaum ertragen - also begeben
Sie sich auf die Suche nach einem Zahnarzt. Nach vielen
theaterreifen Versuchen sich mit Einheimischen zu verstin-
digen, weist man Ihnen endlich den Weg zu einer Zahnarzt-
praxis. Ihr Chinesisch ist so gut ausgeprigt wie das Deutsch
bzw. Englisch der Praxisangestellten. Verbal kommen Sie
also nicht weiter. Woran machen Sie nun fest, ob Sie sich
auf den Behandlungsstuhl setzen und sich vertrauensvoll in
die Hande des Zahnarztes begeben?

Diese Frage stellt sich auch der Kunde von Max. Wenn er sich
nun dazu entschieden hat, wird es spannend, genau hinzu-
schauen, was passiert ist. Die meisten Verkédufer sprechen an
dieser Stelle davon, dass sie das Ver-trauen des Kunden ge-
wonnen haben. Genau genommen schenkt uns der Kunde je-
doch etwas anderes: ndmlich sein Zu-trauen. Der Kunde traut
es Max zu, dass er die Immobilie erfolgreich verkaufen wird.
Dieses Zu-trauen ist ein Vertrauens-Vorschuss. Denn er weiB
ja noch nicht, ob Max auch wirklich erfolgreich sein wird.

Mit Vorschiissen verbinden wir ein gewisses Risiko. Denn wir
gehen in Vorleistung. Und genau das erwarten wir von
unserem Neukunden. Wir erwarten, dass er in Vorleistung
geht und uns einen Vertrauens-Vorschuss gibt. Was kdnnen
wir als Makler tun, um dem Kunden diese Vorschuss-Ent-
scheidung zu erleichtern? (s. Grafik.)

Schauen wir uns noch einmal die Situation in China an.
Wenn Sie in der Zahnarzt-Praxis stehen und keines der

Worter verstehen, die auf Sie einprasseln, treffen Sie trotz- | 2
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dem eine Entscheidung. Sie erwarten als Ergebnis einen re-
parierten Zahn und eine schmerzfreie Behandlung. Woran
machen Sie nun fest, ob Sie das dem chinesischen Zahnarzt
zutrauen? Da Sie es nur durch Ausprobieren herausbekom-
men koénnen, weichen wir in solchen Situationen auf Surro-
gate aus: Ersatzstoffe, die es uns ermoglichen, guten Gewis-
sens einen Vorschuss zu geben.

Wenn das Gesprich dann in die ,Kompetenzphase”
kommt und Sie Zahlen, Daten, Fakten und
konkrete Vorgehensweisen vorstellen, wechseln Sie

in die ,Pilotenrolle”.

In der Zahnarztpraxis konnten solche Ersatzstoffe sein:
Sauberkeit, Hochwertigkeit und Stil der Einrichtung, Ausse-
hen der Mitarbeiter, Geruch, Farbe, Helligkeit etc. - und das
Verhalten des Zahnarztes. Und genau hier setzen wir in dem
vorliegenden Artikel an: Wie kénnen Sie sich systematisch
intelligent verhalten, um eine glaubwiirdige Wirkung bei
Thren Kunden zu erzielen?

Wirkung entsteht durch das, was die anderen von uns wahr-
nehmen. Da wir uns seit der Geburt in irgendeiner Weise
verhalten, haben sich im Laufe der Jahre gewisse Gewohn-
heiten eingespielt. Mal sind diese Gewohnheiten in Bezug auf
ihre Wirkung intuitiv intelligent - und mal nicht. Aus diesen
zufdlligen Treffern wollen wir systematische Treffer machen.

Dabei hilft Innen das Modell ,Die 4 Stufen der professionel-
len Entwicklung®. (s. Grafik oben.)

Die erste Stufe, auf der wir Wirkung erzielen, ist der Inhalt
- also das, was wir sagen. Je vielfiltiger unser Wortschatz
ist, desto intelligenter wirken wir. AuBerdem ist es natiirlich
hilfreich, zu wissen, wovon man redet. In allen anderen
Fillen schweigt man lieber.

Worin unterscheiden sich nun zwei Makler, die beide Fach-
wissen haben und sich inhaltlich gut ausdriicken kénnen?
Sie unterscheiden sich auf Stufe zwei - ndmlich der Art und
Weise, wie sie ihre Inhalte ibermitteln. Diese Ebene wird we-
sentlich durch unsere Kérpersprache beeinflusst.

Die ersten beiden Stufen nennen wir Wissenschaft, da beide
Kompetenzen systematisch zu erlernen sind. Erst wenn wir
diese beiden Stufen beherrschen, konnen wir uns weiter ent-
wickeln, um die Kunst der Kommunikation und Wirkung zu
beherrschen. Dazu lernen wir auf Stufe 3 das Timing - also
wann setzen wir bestimmte korpersprachliche Elemente ein
und wann nicht (z.B.: wann Sie Blickkontakt halten und
wann Sie ihn brechen). Auf Stufe 4 geht es um die Erlaub-
nis. Es ist die komplexeste Stufe und am leichtesten durch
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Erlaubnis - ob? |

Prozess — wie?
Wissenschaft
Inhalt — was?

,Die 4 Stufen der professionellen Entwicklung“ von Michael Grinder.

»~Aufnahmebereitschaft Ihres Zuhorers* zu erkldren. Grund-
sdtzlich gilt: jemand auf einer hoheren Stufe der profes-
sionellen Entwicklung sticht jemanden aus, der auf einer
darunter liegenden steht.

Um unsere Wirkung auf andere Menschen zu verstirken, nut-
zen wir also unsere Korpersprache (Stufe 2). Dabei konzen-
trieren wir uns nicht auf die Kérpersprache des Gegeniibers
und versuchen, diese zu interpretieren. Sondern wir konzen-
trieren uns auf unsere eigene Korpersprache und wollen die-
se systematisch anwenden.

Die folgenden Erkenntnisse stammen aus unserer Analyse
von weltweit mehr als 6.500 Teams. Dadurch konnten wir
die Verhaltensweisen von Menschen strukturieren. Im We-
sentlichen lassen sich zwei Verhaltens-Typen beschreiben.
Dazu eine Analogie aus der Luftfahrt: Wenn Sie ein Flug-
zeug betreten, meldet sich zunichst der Flugbegleiter. Ty-
pisch sind eine auf- und abschwingende Melodie in der
Stimme und eine Betonung, die am Satzende hoch geht. Thr
Kopf ist meist leicht geneigt und die Handflachen zeigen in
der Regel nach oben.

Ganz anders ist das Verhalten des Piloten, wenn er sich zu
Wort meldet. Seine Stimme ist flach. Am Satzende geht
die Betonung runter. Wenn Sie den Piloten sehen wiirden,
beobachten Sie in der Regel, dass er den Hals steif halt und
die Handflachen nach unten zeigen.

Stewardess / Flughegleiter Pilot
Stimme ~ -
Betonung am Satzende A J
Kopf / Nacken Nickend Steif
Handfléchen Nach oben Nach unten
Wirkung auf
andere Menschen Zuganglich Glaubwiirdig

Diese Korpersprache ist verantwortlich dafiir, dass wir einen
Menschen als eher zugénglich (Flugbegleiter) oder als glaub-
wiirdig (Pilot) wahrnehmen. Doch die beiden unterscheiden
sich nicht nur in ihrer Kérpersprache voneinander. [hnen sind
auch unterschiedliche Themen wichtig. Den Stewardessen ist
eine funktionierende Beziehung wichtig. Sie interessieren
sich flir den anderen und sind bemiiht, dass es den Flug-
gisten (Gespriachspartnern) gut geht. Die Piloten legen auf
die personliche Ebene nicht so viel Wert. Thnen sind Ergeb-
nisse und Effizienz viel wichtiger.

Wir Menschen beherrschen sowohl das Verhaltensmuster des
Piloten als auch das der Flugbegleiterin, aber eines davon ist
dominant ausgepragt. Daher ist es also hilfreich, sich bewusst
zu machen, in welchem Kontext wir das jeweilige Muster an-
wenden.



glaubwurdig
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Die Bedeutung von Koérpersprache und ihre Wirkung auf
andere Menschen erkennen Sie sofort an folgendem Beispiel.
Stellen Sie sich vor, Stewardess und Pilot tauschen ihre
Verhaltensrolle. Die Stewardess spricht nun wie der Pilot und
umgekehrt. Beim Flugbegleiter wiirden wir nun denken: ,Was
hat der fiir eine schlechte Laune.... Und beim Piloten wiir-
den wir denken: ,,Oh! Ich will sofort raus aus dem Flieger...".

Ein Verkaufsgesprédch lasst sich auf verschiedene Arten struk-
turieren. Ein einfaches Modell kennt drei Phasen: Informa-
tionen sammeln - bewerten - entscheiden. In der Phase
des Sammelns von Informationen ist es besser, mehr die Ver-
haltensmuster des Flugbegleiters anzuwenden. Dies wirkt
wie Ol fiir die Unterhaltung, so dass wir unserem Ge-
spriachspartner mehr Informationen entlocken kénnen.
Wenn das Gespriach dann in die ,Kompetenzphase* kommt
und Sie Zahlen, Daten, Fakten und konkrete Vorgehens-
weisen vorstellen, wollen Sie kompetent und glaubwiirdig
wirken. Nun wechseln Sie in die ,Pilotenrolle®. Das glaub-
wiirdige Stimmmuster spielt jetzt die tragende Rolle. Sie {iben
dies wie folgt:
a) Halten Sie das Kinn 2-3cm hoher als normal und begin-
nen Sie zu sprechen.
b) Am Ende eines Satzteils senkt sich das Kinn mit der letz-
ten Silbe.
c¢) Im folgenden Pausen-Moment bewegen Sie den Kopf
schweigend zuriick in die Ausgangsposition (und begin-
nen wieder bei Punkt a).

In den kommenden Ausgaben des IMMOBILIEN PROFI
werden wir weitere Aspekte vorstellen, mit denen Sie Ihre
Wirkung auf andere Menschen gezielt verstirken konnen.
Einiges mag Thnen dabei komisch vorkommen. Das ist auch
nicht verwunderlich. Denn Sie sind es ja bereits gewohnt,
sich in einer bestimmten Art und Weise zu verhalten.
Der englische Dichter Samuel Johnson formulierte es so:
,Die Fesseln der Gewohnheit sind meist so fein, dass man sie
gar nicht spiirt. Doch wenn man sie dann spiirt, sind sie schon
so stark, dass sie sich nicht mehr zerreiBen lassen.“ Diese
Artikel sind vielleicht das Messer, mit dem Sie das ein oder
andere Gewohnheits-Seil durchtrennen, um sich und Ihr
Makler-Dasein auf neue Ebenen zu entwickeln. [l

Der Autor:

A Peter Holzer ist Experte fiir nonverbale Intelligenz. Nach
) seinem Studium an der European Business School (ebs)
baute er als Verantwortlicher fiir Marketing / Vertrieb einen
Mittelstandsfonds mit auf. Es folgten gemeinsame
Seminare mit Erfolgsautor Bodo Schéfer und Motivations-
trainer Alexander Christiani. Seit 2009 trainiert er
Geschéftsfiihrer und Fiihrungskrafte fiir mehr Wirkung in
Fiihrung und Verkauf.

25



VERKAUF/
AKQUISE

www.immobilien-profi.com

Immobilien-
Verrentung (6)
Genossenschaftliche
Immobilienrente

Ralf Schwarzhof

Provision ohne Verkauf

us den Steinen die mir heute in den Weg gelegt werden,

baue ich mir morgen eine schéne Treppe.“, wird Aenne
Burda zitiert. Beim Thema Immobilienverrentung waren
diese ,Steine* meist die potenziellen Erben sowie ein ,un-
flexibles* Wohnrecht. Daraus haben wir eine schéne Treppe
gebaut.
Vor einigen Monaten wurde ich von einer groBen Woh-
nungsbaugenossenschaft beauftragt, deren Verrentungs-
konzept zu iiberpriifen. Ich kam zu dem Schluss, dass es
besser ware, von Grund auf etwas Neues zu entwickeln, an-
statt an einem ,stotternden Motor* weiterzuarbeiten. Ziel war
es, eventuelle Schwachpunkte bei den aktuellen Verrentungs-
Modellen auf dem deutschen Markt zu erkennen, zu ver-
meiden und die Minuspunkte gleichzeitig in Pluspunkte
umzuwandeln. Herausgekommen ist ein hervorragendes
Verrentungsprodukt, welches auch auf die Bedurfnisse von
Immobilienmaklern zugeschnitten wurde.
Unser Modell der Genossenschaftsrente basiert auf dem
normalen ,Verkauf auf Rentenbasis“ (Leibrente oder Zeit-
rente). Auf die Erlduterung dieses Konzepts verzichte ich an
dieser Stelle, da dies in den vorherigen Artikeln ausfiihrlich
behandelt wurde. Stattdessen werde ich die Unterschiede und
Besonderheiten dieser Genossenschaftsrente erldutern.

Das Riickabwicklungsrecht. ,Was passiert, wenn ich eine
Leibrente vereinbare aber vorzeitig versterbe?* und ,,Gehen
meine Erben dann leer aus?® Diese Fragen werden hiufig
von Immobilien-Eigentiimern gestellt, die eine Verrentung in
Betracht ziehen. Auch Kinder (potenzielle Erben), die mit am
Verhandlungstisch sitzen, sind an den Antworten auf diese
Fragen sehr interessiert.

Sicherlich ist es moglich, ein solches Verkédufer-Risiko durch
die Vereinbarung einer Mindestlaufzeit abzumildern. Restlos
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aus der Welt schaffen lésst sich das Problem jedoch nicht.
Insofern miisste die Antworten auf die erste Frage lauten:
,Dann hat der Investor (Kédufer) ein gutes Geschift gemacht!“
und die zweite Antwort wire ein schlichtes ,Ja!*. Und genau
hier setzt das ,Riickabwicklungsrecht* an.

Mit der Klausel ,Riickabwicklungsrecht"
bekommt man also auch die Erben dazu,

einer Verrentung zuzustimmen.

In unserem Modell tritt die Wohnungsbaugenossenschaft als
Kéufer auf und schlieBt einen notariellen Kaufvertrag auf
Rentenbasis mit den Verkdufern. Der Vertrag ist so gestaltet,
dass innerhalb von sechs Monaten nach dem Ableben des
Leibrentenempféngers eine Riickabwicklung des Vertrages
durch die Erben méglich ist.

Im Fall der Riickabwicklung miissen die Erben jedoch den
aufgelaufenen Saldo aus den geleisteten Rentenzahlungen
zuziiglich Zinsen sowie die entstandenen Riickabwicklungs-
kosten an die Genossenschaft zurtickzahlen.



RUCKABWICKLUNG

Hierzu ein Beispiel: Herr Wolf ist 74 Jahre alt und verkauft
sein Einfamilienhaus mit einem Wert von 250.000 Euro an
die Wohnungsbaugenossenschaft gegen ein lebenslanges
Wohnrecht und eine Leibrente. Er hat eine statistische Le-
benserwartung von ca. 12 Jahren und erhélt eine lebenslange
Rente in Héhe von rd. 1.100 Euro.

Nach einem Jahr verstirbt Herr Wolf tiberraschend durch
einen Unfall.

Die Genossenschaft hat bisher 12-mal Rente, also 13.200 Eu-
ro geleistet und konnte jetzt eigentlich die Immobilie ver-
werten. Die Erben nutzen jedoch ihr Riickfallrecht. Sie 16sen
den aufgelaufen Saldo ab und kénnen nun tber die Immo-
bilie nach Belieben verfiigen.

Das Riickabwicklungsrecht gilt nicht nur fiir die Erben,
sondern auch fiir den Leibrentenberechtigten selber. Dieser
kann zu jedem Zeitpunkt den Vertrag zu den genannten Be-
dingungen riickabwickeln lassen. Dabei spielt es keine Rolle
ob der Vertrag erst zwei oder bereits zehn Jahre lauft. Mit
der Klausel ,Riickabwicklungsrecht bekommt man also auch
die Erben dazu, einer Verrentung zuzustimmen und man
nimmt dem Einwand des vorzeitigen Ablebens den Wind aus
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den Segeln. Auch fiir die Genossenschaft rechnet sich eine
Riickabwicklung, da sie fiir geleistete Zahlungen riickwirkend
eine Verzinsung von 6,5 Prozent erhilt.

Die Mietgarantie. Bei Vertragsabschluss sind Eigentiimer fast
immer der Uberzeugung, dass sie bis zum Ableben in ihrem
gewohnten Umfeld wohnen bleiben moéchten. Zu diesem
Zweck wird in der Regel ein lebenslanges Wohnrecht ver-
einbart und festgeschrieben. Doch was bringt die Zukunft?
Wie sieht es in einigen Jahren aus?

Bleiben wir beim genannten Beispiel. In diesem Fall tiberlebt
Herr Wolf den Unfall, ist aber fortan pflegebediirftig oder er
entscheidet sich fiir eine Verdnderung. Entweder weil er muss,
oder, weil er es mochte.

Einen Anspruch auf Kapitalisierung seines Wohnrechts oder
Mietersatzzahlung hétte er normalerweise nicht, da ein Kiu-
fer dem nicht zustimmen muss. Wiirde er ausziehen, misste
er Miete fiir die neue Wohnung zahlen, hitte also weniger
Geld zur Verfiigung, da sein Wohnrecht verfallen wiirde.
Hier setzt die ,Mietgarantie“ an. Bei Vertragsabschluss wer-
den zwei Zahlungen errechnet und vertraglich festgehalten.
1. die ,Rente bei Selbstnutzung*

2. die ,Rente bei vorzeitigem Auszug”

Hierzu wieder ein Beispiel: So lange Frau Peter ihr Woh-
nungsrecht ausiibt, das Haus im Wert von 250.000 Euro selbst
nutzt, erhalt sie die vereinbarten 1.100 Euro. In dem Moment,
wo sie auszieht steigt der Betrag um zusitzliche 600 Euro.
Monat fiir Monat und Jahr fiir Jahr, so lange sie lebt!
Damit ist sie deutlich flexibler, da sie bei Vertragsabschluss
schon weiB, welche Zahlung sie im Falle eines vorzeitigen
Auszugs erhalten wird. Die Mietgarantie ist an die Laufzeit
des vereinbarten Wohnungsrechtes gekoppelt und kann
jederzeit bei einem vorzeitigen Auszug in Anspruch genom-
men werden!

Um das Ganze auch steuerlich zu optimieren, hat Frau Peter
auBerdem die Moglichkeit, sich vertraglich die vereinbarte
Rente inkl. der Mietgarantie komplett als Leibrente auszah-
len zu lassen. Gleichzeitig wird ein lebenslanger Mietvertrag
(Miete 600 Euro = Mietgarantie) abgeschlossen, der nur durch
Frau Peter kiindbar ist. Kiindigt sie den Mietvertrag, muss sie
die Miete nicht mehr zahlen und kann dann iiber die volle
Leibrente (1.100 + 600 Euro) verfiigen. Dadurch erzielt sie
einen enormen steuerlichen Vorteil, da sie lediglich den sehr
geringen Ertragswertanteil der Leibrente versteuern miisste.

Vorteil Makler: Provision ohne Verkauf. Die Wohnungsbau-
genossenschaft kauft bundesweit Immobilien mit einem
maximalen Gewerbeanteil von 25 Prozent an. Auch vermie-
te Einheiten! Das bedeutet fiir Immobilienmakler, dass sie

lediglich die Eigentiimer auf die Verrentungs-Moglichkeit >
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FINANZIERUNGSPARTNER IN IHRER REGION

08352 Raschau: Ralf Gahlert, Partner von Contoplus
Bergstra3e 30b
Tel. 037 74/82 2970, Fax 037 74/822971
Ralf-Gahlert@t-online.de

10243 Berlin: Gerd Lange
Partner von Haus & Wohnen/Contoplus
Warschauer Strale 34-38
Tel. 030/26 94 89 24, Fax 030/2904 87 92
G.Lange-huw@web.de

42389 Wuppertal: Uwe Kaletka, Partner von Haus & Wohnen
Jesinghauser Strafe 13
Tel. 0202/69 87 30, Fax 0202/698 73 19
www.dig-wuppertal.de, Uwe.Kaletka@dig-wuppertal.de

42553 Velbert-Neviges: Dr. Klein
Wilhelmstr. 15a
Tel. 02053/5566, Fax 02053/7500, Mobil 0171 | 772 4743
www.drklein.de, eva.witt@drklein.de

50968 Koln: Hypo Shop GmbH, Herr Marco Eschbach
Tel. 0221/3409192-0, Fax 0221/3409192-93

www.hypo-shop.com, info@hypo-shop.com
56579 Rengsdorf: Axel Runkel, Partner von Haus & Wohnen
Alter Garten 1
Tel. 026 34/92 3961 oder 0171/202 81 39
Fax 026 34/92 39 62, axel.runkel@vr-web.de

57223 Kreuztal: FSB GmbH Rolf Schrey
Rotdornweg 5

Tel. 027 32/16 32, Fax 027 32/28541
FSB-Kreuztal @t-online.de

57520 Emmerzhausen: Herr Orsowa, Haus & Wohnen GmbH
Schone Aussicht 12

Tel. 027 43/92 00-0, Fax 027 43/92 00-29
info@hausundwohnen.de

Meschede: Wolfram Schulte

Partner von Haus & Wohnen

Auf der Knippe 8

Tel. 0291/501 79 und 02972/96 1019
Fax 0291/588 66 und 029 72/96 10 25
W.Schulte@dig-sauerland.de

59872

65187 Wiesbhaden: Haus & Wohnen GmbH, Herr Fink

Mosbacher StraBe 9
Tel. 0611/89090-0, Fax 0611/890 90-10

Und Sie? Ihre Anzeige fiir nur € 300 im Jahr:
Tel. 0221/168071-23, www.immobilien-profi.com
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ansprechen und die Immobilie nicht mehr selber verkaufen
miissen. Stattdessen tritt die Genossenschaft als Kédufer auf.
Und das Beste: Der Makler erhélt trotzdem die volle Kaufer-
Provision. In diesem Fall von der Wohnungsbau-Genossen-
schaft! Unabhéngig davon, was er mit dem Verkédufer even-
tuell noch zusitzlich als Innenprovision vereinbart hat.

Genossenschaftliche Anlagerente mit Kapitalverzehr. Auch fiir
Kapitalanleger haben wir ein interessantes Anlage-Modell
entwickelt. Sollte Frau Peter sich trotzdem gegen eine
Verrentung und stattdessen fiir einen normalen Verkauf
ihres Hauses entscheiden, konnte sie den Verkaufserlos in
eine ,genossenschaftliche Anlagerente mit Kapitalverzehr”
investieren.

Dazu wieder ein Beispiel: Bei 230.000 Euro Anlagesumme und
einer Laufzeit von 12 Jahren erhilt Frau Peter so monatliche
Auszahlungen in Hohe von 2.350 Euro. Auch dafiir erhalten
Makler natiirlich die {ibliche Provision. Eine Gewerbeerlaub-
nis nach § 34F ist im Ubrigen fiir diese Form der Anlage-Be-
ratung nicht notwendig (gerne beraten wir Sie diesbeziiglich).
Wie auch immer sich Frau Peter entscheidet, sei es Verren-
tung oder normaler Verkauf, der Immobilienmakler verdient
Geld! Und so soll es ja sein.

wHerr Schwarzhof hat fiir uns ein herausragendes Verren-
tungskonzept entwickelt, das Seinesgleichen sucht. Wir wer-
den dies exklusiv mit ihm und seinen Partnern bundesweit
umsetzen.“ (Dipl. Inf. Norbert Schramm, Vorstands-Vorsit-
zender ,Reale Werte Wohnungsbaugenossenschaft*)

Die Genossenschaftsrente in allen Variationen wird von uns
ab sofort in allen Verrentungs-Analysen beriicksichtigt und
ausgerechnet. Alle ImmoTax-Partner konnen nun auch auf
dieses Modell zurtickgreifen und ihren Interessenten anbie-

ten. Il

Online-Extra: Informationen zur Partnerschaft (strategische Ko-

operation) finden Sie unter www.extra.immobilien-profi.de.

Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelmdBig zum Thema ,Leib— und
Zeitrente®. Kontakt: www.immotax.de



Lust auf 50% mehr Geschaft?
Erfolgsschlissel: Verbundgeschaft

Immobilie, Baufinanzierung und Geldan-
lage aus einer Hand: Das kommt den Vor-
stellungen vieler Kunden sehr entgegen.
Auch Makler, Kundenberater, Baufinanzie-
rungsspezialisten und Finanzmanager
profitieren von der Zusammenarbeit und
einem engen personlichen Kontakt. Die
Postbank sorgt fiir die nétige Infrastruktur.

Ein solcher Fall kommt haufig vor: Ein Interes-
sent besichtigt mit einem Makler eine Immobilie
und ben&tigt noch eine passende Finanzierung.
Oder ein Kunde erwdhnt gegeniber einem
Berater, dass er gern seine eigenen vier Wénde
erwerben wirde. Der Nachste will ein Haus ver-
kaufen und den Erlés anlegen. Makler,
Kundenberater oder Finanzmanager des Post-
bank Konzerns machen allein bereits einen sehr
guten Job — aber gemeinsam haben sie die
Méglichkeit, den Kunden und auch dem Unter-
nehmen einen echten Mehrwert zu bieten. Sie
mussen Interessenten daflr nur intern an den
passenden Spezialisten weiterleiten und so

gegenseitig zum Turoffner fir zusatzliches
Geschaft werden.

Fur den Kollegen ist eine wichtige Hiirde damit
schon einmal genommen: Der erste Kontakt ist
bereits hergestellt, das Eis gebrochen, und das
Gesprach baut auf den vorhergehenden Kon-
takten auf.

Die Voraussetzung fUr das gegenseitige
.Tippen” hat die Postbank bereits vor einiger
Zeit mit der computerbasierten Uberleitung per
Objekttipp geschaffen: Kommt in einer Bera-
tung das Gesprach auf einen geplanten Kauf
oder Verkauf einer Immobilie, wird der Kunde
mit seinem Einverstandnis beim zustandigen
Makler ,getippt”. Umgekehrt gibt der Makler
den Hinweis, dass eine Finanzierung oder eine
Strategie zur Geldanlage bendtigt wird, in das
System ein, das den Tipp an den entsprechen-
den Kollegen in der Finanzberatung oder in der
Filiale weiterleitet.

»ICH PROFITIERE STARK VON
DER ZUSAMMENARBEIT MIT
DEN KOLLEGEN."

Dominik Méltgen

ANZEIGE




Personliche Kontakte sind besser

RegelmaBige persénliche Gesprache kann das
System jedoch nicht ersetzen. Deshalb hat BHW
Immobilien gemeinsam mit der Postbank
Finanzberatung ein Konzept entwickelt, das zu
mehr Zusammenarbeit in den Teams fuhren soll.
.Die Vertriebe wurden mit der Zeit immer gro-
Ber und sind zunehmend auseinandergedriftet.
Mit dem Fokus auf die eigenen vier Wande fiih-
ren wir das auf einer persénlichen Ebene zusam-
men”, erklart Stephan Hellmann, Gebietsdirek-
tor Nord und Ost bei BHW Immobilien. ,Ein
Verkaufsleiterteam und ein Makler werden zu-
sammengefasst.” Insgesamt sind rund 500 die-
ser Teams geplant. Bei bundesweiten Kick-off-
Meetings, an denen jeweils mehrere dieser neu
zusammengestellten Teams teilgenommen ha-
ben, bereiten sich die Makler und Finanzmana-

ger auf die zuklnftige Zusammenarbeit vor.
Wir wollen die Menschen gezielt zusammen-
bringen”, so Hellmann.

In Zukunft tauschen sich die Teams in eigenstan-
dig organisierten regelmaBigen Treffen Uber
Objekte, gemeinsame Kunden und deren Anlie-
gen aus.

Im Filialvertrieb gibt es diese Teamstruktur schon
langer: RegelmaBig setzen sich die Kundenbera-
ter mit den ihnen zugeordneten Baufinanzie-
rungsspezialisten und den Maklern von BHW
Immobilien zusammen, die in ihrem Filialgebiet
arbeiten. Dabei tauschen sie Tipps aus, geben
wichtige Hinweise und unterstiitzen sich. Inter-
essenten fur Immobilien leiten die Kundenbera-



ter an den Immobilienmakler weiter, fiur Finanzie-
rungen erhalten Sie den Termin mit dem Kunden.
Davon haben alle etwas: Neben einer anteiligen
Provision bei Erfolg tragt der Service aus einer Hand
zur Kundenbindung bei.

Essenziell fur dieses Geschaftsmodell ist eine part-
nerschaftliche Zusammenarbeit zwischen den
Maklern, Kundenberatern, Baufinanzierungsspezi-
alisten und Finanzmanagern: Offenheit, Ehrlichkeit
und klare Spielregeln schaffen Vertrauen und
gemeinsame Starke.

Méochten Sie auch in einem starken Team
erfolgreich sein? Dann bewerben Sie sich jetzt:
Tel. 040 88901618
www.postbank.de/immobilienkarriere

Ich profitiere davon, dass
es bei Kontakten von
Kollegen bereits eine Basis
gibt, auf der ich aufbauen
kann.

Die Zusammenarbeit mit anderen Spe-
zialisten aus dem Postbank Konzern ist
fur BHW Immobilien ein absolutes
Alleinstellungsmerkmal  auf dem
Markt: Kein anderer Makler hat so viel
Expertise im Hintergrund. Ich kann
meinen Kunden bedenkenlos an die
anderen Experten weiterleiten, weil
ich weil3, dass er gut betreut wird. Der
Kunde sieht stets den Service aus einer
Hand, wodurch wir alle glaubwiirdiger
werden.

Mein Tipp: Wie man es in den Wald
hineinruft, so schallt es hinaus — mog-
lichst viel Prasenz in den Filialen zeigen
und auch zum Beispiel beim Starkver-
kehr mal mit anpacken. So lernt man
sich kollegial kennen.



Bessere Erfolgschancen beim Bankenmakler ...

... BHW Immobilien.
Profitieren Sie von der Zusammenarbeit
mit den Spezialisten des Postbank
Konzerns.

lhre Perspektive als:

Immobilienmakler/-in

Wir sind die Konzerntochter der Postbank
und gelten bundesweit als erstklassiger
Beratungspartner. Unseren Immobilien-
maklern und -maklerinnen bieten wir ein
einzigartiges Markt- und Vertriebspotenzial.
AuBerdem professionelle Unterstiitzung
mit unserem Vermarktungspaket.

BHW Immobilien GmbH
Tel. 040 88901618
www.postbank.de/immobilienkarriere

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf!

BHW.A\

Wir freuen uns auf Sie. DerImmobilienmakler der Postbank



Denkmalimmaobilien,
eine der letzten
Moglichkeiten,
Steuern zu sparen

Rudolf Arens

In den letzten Jahren sind die Moglichkeiten, legal
und wirtschaftlich sinnvoll Steuern zu sparen, immer
mehr geschrumpft. Was spricht fiir die Denkmal-
immobilie?

on den steuerlich subventionierten Anlagemoglichkeiten
Vsind als Erste die Filmfonds in die Schlagzeilen geraten.
Seit einiger Zeit sind es nun die Schiffsbeteiligungen. Durch
erhebliche Uberkapazititen bei den Containerschiffen sinken
die Frachtraten. Die Finanzierungen kénnen nicht mehr
bedient werden. Die Anleger miissen nachschieBen. In sehr
vielen Féllen bekommen sie nicht einmal ihr eingezahltes
Kapital zuriick. Die Containerschiffe lassen sich nicht mehr
zu den prognostizierten Preisen verkaufen, erzielen teilwei-
se nur noch den Schrottwert.

Aber auch bei Immobilieninvestitionen sind die Steuerspar-
moglichkeiten begrenzt. Nach dem Wegfall der degressiven
Abschreibung ist die Investition in Denkmalimmobilien eine
der wenigen verbliebenen Moglichkeiten, Steuern zu sparen.
Der sehr beachtliche Steuervorteil ist meist das Hauptmotiv
fir den Erwerb eines Baudenkmals, sowohl bei geplanter
Eigennutzung als auch bei beabsichtigter Vermietung. Bei
Eigennutzung ist es nach dem Wegfall der §7b-Abschreibung
und der Eigenheimzulage die einzige Mdoglichkeit, eine steu-
erliche Forderung zu genieBen.

Gegeniiber den vorgenannten Steuersparmodellen Filmfonds
und Schiffsbeteiligungen hat der Erwerb einer Denkmal-
immobilie den riesigen Vorteil, dass die Gefahr eines Sub-
stanzverlustes in der Regel {iberschaubar ist.

Grundsitzliche Uberlegungen zum Kauf einer Denkmal-
immobilie: Wie bei allen Investitionen sollte der zu erwar-
tende Steuervorteil nicht der einzige Grund sein, sich fiir den
Kauf zu entscheiden. Es gibt eine Reihe von Griinden, sich
fiir den Kauf einer Immobilie zu entscheiden. Das sind so-
wohl wirtschaftliche Uberlegungen, wie Schutz gegen Infla-
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tion und Renditeerwidgungen als auch emotionale Griinde,
zum Beispiel der Wunsch, im eigenen Haus zu wohnen oder
die Faszination, die von einem Baudenkmal ausgehen kann.
Gegeniiber einer konventionellen Immobilie hat ein unter
Denkmalschutz stehendes Geb&dude eine Reihe von Vorteilen
und Nachteilen, die vor der Kaufentscheidung bedacht wer-
den sollten. Hier die Auflistung der wichtigsten Plus- und
Minuspunkte einer Denkmalimmobilie:

e Steuervorteil

e meist gute, zentrale Lage

e wertbestindig wegen Charme der Immobilie

e oft hohe Rdume

e oft groBe, parkdhnliche Grundstticke

Welche Steuern kann ich durch den Kauf einer
Denkmal-Immobilie ,einsparen”. Und vor allem,

welche Steuern zahle ich in der Zukunft?

Dem stehen gegeniiber:

e Bauliche Einschrinkungen durch Denkmalschutz (kleine
Fenster, nicht zuléssige Balkone)

e cingeschrinkte Raumplanung

e hohere Herstellungskosten

e oft Verzogerungen durch nicht vorhersehbare Probleme

e hoheres Risiko, dass der Bautrdger insolvent wird, weil
Baukosten schwer kalkulierbar

e spiter teurere Reparaturen, weil Materialien durch Denk-
malbehdrde vorgeschrieben

e Hohere Heizkosten, weil Moglichkeiten der Energieein-
sparung begrenzt

Ich personlich sehe als groBten Vorteil den langfristigen
Werterhalt der Immobilie, weil diese die Zeit tiberdauert.
Moderne Immobilien unterliegen hingegen stérker kiinftigen
Entwicklungen und sind in 30 Jahren vielleicht nicht mehr
so gefragt, weil sich die Wohngewohnheiten geindert haben
und z.B. die Anforderungen an Zimmeraufteilung und
Badgestaltung andere sind als heute.

GroBter Nachteil sind fiir mich die ganz erheblichen Ein-
schrinkungen bei der Baugestaltung. Hier gibt die Denk-
malschutzbehérde oft sehr enge Vorgaben. Fenster kdnnen
héufig nicht vergroBert werden oder Balkone sind oft nicht
zuldssig. Hierdurch konnen sich gegeniiber heutigen An-
spriichen an eine Immobilie gravierende Nachteile ergeben.
Sehr viele Baudenkmailer sind innen recht dunkel. Der Er-
werber muss entscheiden, ob er damit leben kann, bzw. im
Falle einer geplanten Vermietung, ob und inwieweit die
Vermietung hierdurch beeintrachtigt wird.
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Handelt es sich nicht nur um ein Baudenkmal, sondern auch
um ein Bodendenkmal, ergeben sich weitere Einschriankun-
gen. Dann kann z.B. eine Asphaltdecke fiir die Fahrbahn ver-
boten sein. Oft sind die Wege zu den Miilltonnen oder den
Autoparkplédtzen recht weit. Die Nachteile fiir den Alltag
miissen bedacht werden. Die oft recht groBen Grundstticke
miissen gepflegt werden und hierfiir fallen zuséitzliche Kos-
ten fiir Gartenarbeiten und Bewisserung an. Durch unvor-
hergesehene Probleme wihrend des Baus konnen sich er-
hebliche Verzogerungen im Zeitplan ergeben. Man denke
hierbei nur an das Gerling-Quartier in Kéln, wo sich die Fer-
tigstellung um 12 Monate verschiebt. Die Folgen: Der Um-
zug in die eigene Wohnung im Denkmalobjekt verzégert
sich. Die Zinsbindung fiir das aufgenommene Darlehen lauft
frither aus. Bei einer geplanten Vermietung miissen schon
Bereitstellungszinsen gezahlt werden, denen noch keine
Mieteinnahmen gegeniiberstehen.

Uberlegungen zum Steuervorteil. In den Prospekten wird bei
der Berechnung des Steuervorteils oft vom hdchsten Steuer-
satz ausgegangen. Dadurch ergeben sich teilweise beachtli-
che Renditen. Fiir die Entscheidung Pro und Kontra Erwerb
einer Denkmalimmobilie muss ich aber von meinen kon-
kreten personlichen Verhiltnissen ausgehen. Das bedeutet:
Welchen Steuervorteil erziele ich personlich beim Erwerb ei-
ner Denkmalimmobilie. Das hdngt von zwei entscheidenden
Faktoren ab: Wie viele Steuern zahle ich tiberhaupt, welche
Steuern kann ich durch den Kauf einer Denkmalimmobilie
yeinsparen. Und vor allem, welche Steuern zahle ich in der
Zukunft? Gerade dieser Gesichtspunkt wird oft nicht bedacht.
Die Denkmal-Abschreibung ist eine sehr langfristige Sub-
vention. Die Rechnung geht nur dann auf, wenn ich noch
viele Jahre ohne den Erwerb der Denkmal-Immobilie hohe
Steuern zahlen wiirde. Wenn ich heute einen Kaufvertrag fiir
eine Denkmalimmobilie beim Notar unterschreibe, wird die
Immobilie - wenn alles glatt geht - in zwei Jahren fertig.
Dann erst, mit der Fertigstellung bzw. dem Einzug, beginnt
der Steuer-Vorteil. Von da an lduft die Denkmal-Abschrei-
bung, 10 Jahre lang bei Eigennutzung, 12 Jahre lang bei
Vermietung.

Kann ich diesen Vorteil tiberhaupt nutzen oder bin ich in we-
nigen Jahren schon Rentner mit dann nur noch geringen
steuerlich relevanten Einkiinften. Diese Frage muss ich als
erstes stellen, bevor ich den voraussichtlichen Steuervorteil
ausrechne. Wenn ich beispielsweise tiberwiegend Kapitalein-
kiinfte erziele, die der Abgeltungsteuer von 25 Prozent un-
terliegen, féllt der Steuervorteil moglicherweise sehr gering
aus. Hier ist also eine individuelle Berechnung gefragt. Falls
ich meine Denkmalimmobilie vermieten mdochte, muss ich
sicher sein, diese 10 Jahre lang zu behalten. Bei einem Ver-
kauf vor Ablauf von 10 Jahren fillt der gesamte Steuervorteil
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Der Staat hat ein groBes Interesse daran, schiitzenswerte
Baudenkmadler zu erhalten. Ohne den Steuervorteil
hatten sehr viele Denkmalobjekte keine Chance auf

Modernisierung und sinnvolle Nutzung. -~

riickwirkend wieder weg, weil es sich dann um ein steuer-
pflichtiges privates VerduBerungsgeschéft handelt. Die Steu-
ern konnen dann beachtlich sein, selbst wenn ich nicht
mehr erziele, als ich selbst beim Kauf bezahlt habe, denn in
der steuerlichen Rechnung werden nicht der An- und der
Verkaufspreis miteinander verglichen, sondern der Verkaufs-
preis wird in Relation zum ,Buchwert* gesetzt, dem, um die
Denkmalabschreibung geminderten Wert.

Steuervorteil bei einer selbst genutzten Denkmalimmobilie.
Kommen wir jetzt zum Steuervorteil im Detail. Hierzu ein
Beispiel:

Sie erwerben eine unter Denkmalschutz stehende Immobilie
fir 450.000 Euro.

Hierauf zahlen Sie 5 Prozent Grunderwerbsteuer = 22.500
Euro, hinzu kommen Maklergebiihren mit 3,57 Prozent =
16.065 Euro, Notar- und Gerichtskosten betragen zusammen
1,43 Prozent = 6.435 Euro. Insgesamt wenden Sie 500.000
Euro zum Erwerb der Immobilie auf.

Von den Anschaffungskosten fiir die Immobilie entfallen an-
teilig auf das Grundstiick 15 Prozent gleich 75.000 Euro und




weitere 15 Prozent = 75.000 Euro anteilig auf die erworbe-
ne Altsubstanz.

Somit entfallen 70 Prozent = 350.000 Euro auf die geplan-
ten UmbaumaBnahmen. Nur diese Aufwendungen werden
steuerlich begiinstigt!

Von den 350.000 Euro, die aufgewendet werden, um das
Objekt zu sanieren und wieder nutzbar zu machen, werden
insgesamt 90 Prozent = 315.000 Euro steuerlich gefordert.
Sie kdnnen von diesem Betrag zehn Jahre lang jeweils 9 Pro-
zent steuerlich wie Sonderausgaben abziehen und damit
ihr zu versteuerndes Einkommen entsprechend mindern. In
Zahlen bedeutet das: Ab dem Jahre des Bezugs verringert
sich das zu versteuernde Einkommen 10 Jahre lang um
31.500 Euro. Bei einem personlichen Steuersatz von 40 Pro-
zent bedeutet das 12.600 Euro Steuerersparnis pro Jahr
bzw. 126.000 Euro Steuerersparnis im gesamten Begiinsti-
gungszeitraum. Betrigt ihr personlicher Steuersatz 30 Pro-
zent, verringert sich die Ersparnis auf 9.450 Euro pro Jahr =
94.500 Euro im gesamten 10-Jahres-Zeitraum.

Bitte beachten Sie die Objektbeschriankung: Die Vergiinsti-
gung ist nur bei einem einzigen Baudenkmal moglich. Ehe-
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gatten konnen die Abzugsbetrdge bei insgesamt zwei eigen-
genutzten Baudenkmailern abziehen.

Steuervorteil bei einer vermieteten Denkmalimmobilie. Bei
einer vermieteten Immobilie ergeben sich gegeniiber einer
eigengenutzten Immobilie einige Unterschiede. Ich mdchte
dies an dem vorstehenden Beispiel zur selbstgenutzten Denk-
malimmobilie verdeutlichen: Identisch sind die begiinstigten
Aufwendungen. Es sind auch bei vorgesehener Vermietung
die Kosten fiir die UmbaumaBnahmen. In unserem Beispiel
also 350.000 Euro.

Doch im Unterschied zur Eigennutzung sind die 350.000
Euro zu 100 Prozent steuerlich berticksichtigungsfahig. Wir
erinnern uns - bei der Eigennutzung waren es lediglich
90 Prozent = 315.000 Euro. Der zweite Unterschied ist der
Begilinstigungszeitraum: Die Vergiinstigung wird auf 12 Jah-
re gestreckt. Im Jahre der Fertigstellung und in den ersten
sieben Jahren betrdgt die Abschreibung jeweils neun Pro-
zent, in den folgenden vier Jahren jeweils sieben Prozent
insgesamt also 100 Prozent. In Zahlen bedeutet das fiir die

Jahre eins bis acht eine von 31.500 Euro Neun Prozent von P>
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350.000 Euro und In den Jahren neun bis zwolf eine Ab-
schreibung von 24.000 Euro (sieben Prozent von 350.000
Euro).

Bei einer vermieteten Immobilie kommt noch die Abschrei-
bung auf die Altsubstanz hinzu. Das sind 2 Prozent pro Jahr
auf 75.000 Euro = 1.500 Euro. Die Modellrechnung kénnte
wie folgt aussehen:

Vorgaben: Kapitalbedarf 500.000 Euro, davon 25 Prozent =
125.000 Euro Eigenkapital, 375.000 Euro werden finanziert,
im Beispiel endfillige Tilgung, Zinsen auf gesamte Laufzeit
2,5 Prozent.

Vermietet wird die Immobilie fiir mtl. 1.200 Euro kalt. Vom
Hausgeld sind 2.400 Euro per Anno nicht umlagefahig. Fer-
tigstellung 28.12. 2013, vermietet ab 1.1.2014.

Jahr 2013 2014  2014-2024
Mieteinnahmen (Euro) 0 14.400 14.400
Denkmalabschreibung 31.500 31.500 24.500
Lineare Abschreibung 125 1.500 1.500
Zinsaufwand 5.000 9.375 9.375
Nebenkosten,

nicht umlageféhig 0 2.400 2.400
Steuerliches Ergebnis - 36.625 - 30.375 - 23.375
Steuerersparnis

bei 40% Steuersatz 14.650 12.150 9.350

Steuerersparnis insgesamt: 137.100 Euro, davon auf Denkmalschutz-
Abschreibung entfallend: 350.000 X 40 Prozent = 140.000 Euro.

Was muss ich beachten, um den Steuervorteil zu bekommen?

Um den Steuervorteil zu bekommen, miissen eine Reihe von

Formalien beachtet werden. Dabei miissen Sie sehr penibel

sein, denn im Nachhinein ldsst sich vieles nicht mehr kitten.

Hier zunichst die grundsétzlichen Voraussetzungen fiir die

Steuerbegiinstigung gemdB § 10 g Einkommensteuergesetz:

e Die Erhaltung des Vermégens muss im 6ffentlichen Inte-
resse liegen

e Der Nachweis hierfiir ist die Eintragung des Gebaudes in
die Denkmalliste

e Die Bescheinigung iiber die Eintragung des Denkmals in
die Denkmalliste ist dem Finanzamt vorzulegen

Voraussetzung fiir die Absetzung von Anschaffungskosten/
Herstellungskosten ist, dass das Baudenkmal der Erzielung
steuerpflichtiger Einkiinfte dient (in der Regel Einkiinfte aus
Vermietung und Verpachtung).

Das Gebédude wird hierzu nach dem Erwerb in einen be-
triebsbereiten Zustand versetzt. Der Zustand wird erheblich
verbessert oder das Gebdude wird erweitert. Da nur die Auf-
wendungen nach dem Erwerb begiinstigt sind, miissen Sie
darauf achten, dass mit den BaumaBnahmen bei Abschluss
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Um den Steuervorteil zu bekommen, miissen eine Reihe von Formalien

beachtet werden. Dabei miissen Sie sehr penibel sein, denn im Nachhinein

ldsst sich vieles nicht mehr kitten.

des Kaufvertrages noch nicht begonnen wurde. Auch wenn
Sie eine Denkmalimmobilie zu einem spiteren Zeitpunkt
direkt vom Bautriager kaufen, nachdem dieser mit den Bau-
arbeiten bereits begonnen hat, erhalten Sie in diesem Fall die
Steuervergiinstigung nur auf die nach Abschluss des
Kaufvertrages noch vorgenommenen Arbeiten. Die Finanz-
verwaltung wird anhand der vom Bautrdger vorgelegten
Unterlagen schitzen, wieweit der Baufortschritt zum Zeit-
punkt des Abschlusses des Kaufvertrages war. Kaufen Sie
eine bereits fertiggestellte Denkmalimmobilie, erhalten sie
keinerlei Steuervorteile, auch wenn Sie diese kurz nach der
Fertigstellung erwerben.

Begiinstigt sind nur die Kosten fiir das Geb&dude, nicht fiir
die AuBenanlagen wie Gartenanlagen, Garagen/Carports,
Parkplétze, Miillbehilteranlagen, Kinderspielpldtze. Nicht be-
giinstigt sind auch Neubauten, neue Gebiudeteile (z.B. die
Aufstockung eines Denkmalgebdudes um ein Stockwerk).
Wie aus den Beispielen ersichtlich, sind nur die Herstel-
lungskosten fiir das Baudenkmal begiinstigt, nicht die An-
schaffungskosten fiir den Erwerb der Altsubstanz. Die er-
hohte Abschreibung beginnt im Jahr der Fertigstellung, im
Jahr der Fertigstellung bekommen Sie die gesamte Jahres-
abschreibung. Zuschiisse aus 6ffentlichen Kassen mindern
die Bemessungsgrundlage fiir die erhohten Abschreibungen.

Folgende Denkmalrechtliche Voraussetzungen sind zu beach-
ten: Es muss eine Bescheinigung der Denkmalbehérde vor-
liegen. Das Gebdude muss ein Baudenkmal sein. Die Bau-
maBnahmen miissen mit der Gemeinde/Stadt abgestimmt
sein. Die Aufwendungen miissen erforderlich sein, um das
Baudenkmal zu erhalten und sinnvoll zu nutzen. Dabei ist
ein zeitgemidBer Nutzungsstandard begiinstigt, aber keine
iibertriebene Luxussanierung. Die Abstimmung, was gemacht
wird, muss mit der Denkmalbehorde erfolgen, bevor mit den
Arbeiten begonnen wird (§ 7i Abs. 1 Satz 6 Einkommen-
steuergesetz). Stimmen Sie bitte alle MaBnahmen, die Sie
steuerlich geltend machen wollen, im Rahmen des denkmal-
schutzrechtlichen Genehmigungs- oder Baugenehmigungs-
verfahrens detailliert ab und halten Sie die Ergebnisse
schriftlich fest. Bei neu auftretenden Fragestellungen wéh-
rend der Ausfiihrung, die ein Abweichen von dem abge-
stimmten Projekt erfordern, ist in jedem Fall vor der Durch-
fiihrung eine erneute Abstimmung mit der zustdndigen
Denkmalschutzbehérde erforderlich.

Aufwendungen fiir nicht abgestimmie MaBnahmen kénnen
nicht bescheinigt werden. Die Bescheinigung der Denkmal-
behorde ist Voraussetzung fiir die steuerliche Anerkennung.
Es wire unverzeihlich, wenn an sich begilinstigungsfihige
Aufwendungen steuerlich nicht berticksichtigt werden kon-
nen, weil die Abstimmung mit der Denkmalbehorde nicht



rechtzeitig erfolgt ist. Falls Sie direkt vom Bautriger kaufen,
wdre es von Vorteil, wenn dieser iiber einschldgige Erfah-
rungen mit Denkmalschutzimmobilien verfiigt. Falls Sie Son-
derwiinsche haben, sind die Kosten hierfiir nur begiinstigt,
wenn auch diese rechtzeitig mit der zustindigen Landesbe-
horde abgestimmt werden.

Die (kostenpflichtige) Bescheinigung der Denkmalbehorde ist,
wie gesagt, Voraussetzung fiir die steuerliche Anerkennung.
Mit der Vorlage der Bescheinigung ist der Vorgang fiir die
Finanzbehorde aber noch nicht abgeschlossen. Es schlieft
sich dann in der Regel eine steuerliche Betriebspriifung an,
die erst beginnt, wenn die Bescheinigung der Denkmalbe-
horde vorliegt. Da die Denkmalbehérden hiufig tiberlastet
sind, ist meist viel Geduld gefragt. Es kann bis zu drei
Jahren dauern, bis die endgiiltig von der Finanzverwaltung
akzeptierten Zahlen vorliegen. Wihrend dieser Zeit gibt es
aber die Moglichkeit, einen groBen Teil des Steuervorteils
vorldufig im Schitzungsverfahren anerkannt zu bekommen.

Wie sich aus den Beispielen ergibt, kann der Erwerb einer
Denkmalschutzimmobilie eine gute Investition sein und eine
tolle Moglichkeit, viel Steuern zu sparen. Man sollte aber be-
denken, warum es den Steuervorteil gibt. Der Staat ver-
schenkt nichts. Er hat vielmehr ein groBes Interesse daran,
schiitzenswerte Baudenkmaler zu erhalten. Ohne den Steuer-
vorteil hitten sehr viele Denkmalobjekte keine Chance auf
Modernisierung und sinnvolle Nutzung. Diese Baudenkméler
haben gegeniiber konventionellen Neubauten eine Reihe von
Nachteilen, die sie fiir einen Investor unattraktiv machen,
z.B. die hoheren Baukosten und die hoheren spateren Unter-
haltskosten wegen der Auflagen durch den Denkmalschutz.
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Der Autor:

Rudolf Arens fiihrt eine renommierte Wirtschaftspriifer-

und Steuerberaterkanzlei arens + partner im Kolner Rhein-
.. auhafen. Das 14-kopfige Team konzentriert sich auf die
Bereiche Steuer- und Unternehmensberatung, Vermogens-
planung und Wirtschaftprifung. Das Unternehmen wurde
1993 als GbhR gegriindet, im Jahre 2000 als eines der
ersten mittelstandischen Kanzleien 1ISO 9001 zertifiziert und
2010 in eine Partnergesellschaft umfirmiert.

Info: www.arens-partner.com

AuBerdem die erheblichen Einschrénkungen in der Raum-
und Fassadengestaltung. Die Denkmalschutz-Abschreibung
ist daher aus Sicht des Staates in erster Linie ein Korrektiv,
um trotz dieser oft gravierenden Nachteile den Erwerb und
die Renovierung von Denkmalimmobilien wirtschaftlich
attraktiv zu machen.

Sie sollten daher, bevor Sie eine Kaufentscheidung treffen,
die Vorteile und Nachteile der Denkmalimmobilie gegeniiber
einer Alternativ-Immobilie abwigen. Bedenken Sie auch bit-
te, dass sowohl die hoheren Baukosten als auch der Steuer-
vorteil des Kédufers teilweise in das Angebot eingepreist sind.
Da der Zweiterwerber - wie dargestellt — diese Steuervorteile
nicht hat, kann es lhnen passieren, dass Sie bei einem
Verkauf in den néichsten Jahren einen Abschlag auf den von
Ihnen gezahlten Kaufpreis hinnehmen miissen. Weil der er-
zielte Steuervorteil ein wesentliches Kriterium fiir den Kauf
der Denkmalimmobilie ist, sollte auch einigermaBen sicher
sein, dass dieser in der von Ihnen berechneten Héhe auch
tatsichlich eintritt. Il

Erfolglosen Besichtigungstourismus vermeiden J

www.ogulo.de
0221 / 168 693 03

Virtuelle Rundgange

wer wann wie lange wie oft

| qualifizierte Leadgenerierung
welchem Raum |

Virtuelie fiir den

Name Adresse

Telefonnummer |
100 € pro Immobilie
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Zusammen
ist man starker

Liebe Leserinnen und Leser,

Organisieren Sie Einkaufsbhiindelungen! Die Bewohner
einer StraBe, die alle Heizol verbrauchen, machen es vor.
Alle melden ihren jeweiligen Bedarf bei einer Person an,
die den Einkauf organisiert. Die Einzelbestellungen werden
zusammengefasst, das Heizol bestellt und die Lieferung wird
zum abgesprochenen Termin an verschiedene Haushalte ver-
teilt. Alle freuen sich, dass Sie durch die Kooperation einen
besseren Preis realisiert haben. Nur zwischen Unternehmen
scheint Vergleichbares nicht immer so selbstverstindlich zu
funktionieren, obwohl tberall gleiche oder vergleichbare

Waren und Dienstleistungen eingekauft werden. Was sind die

Ursachen?

e Nicht immer kann ein Produkt oder eine Dienstleistung so
klar definiert werden wie etwa ein Liter Heiz6l, aber den-
noch ist die Zusammenfassung des gemeinsamen Bedarfs
moglich.

e Oft steckt, aus meiner Sicht, die Furcht vor ,,Gesichtsverlust®
dahinter. Es kénnte sich ja herausstellen, dass Kollegen ih-
ren Bedarf in der Vergangenheit besser eingedeckt haben.

Doch Letzteres kann Thnen sowohl bei einer selbst orga-

nisierten, wie auch im Rahmen einer extern organisierten

Einkaufsbiindelung passieren. Wir als ,Die Ertragssteigerer”

nutzen die Einkaufsblindelung zum Beispiel in folgenden

Féllen:

e Die Biindelverhandlungen bei Bedarfen, die nicht nur ort-
lich zusammengehoren, (virtuelle Biindelung).

e Wir unterhalten seit Jahren eine Biirobedarfs-Rahmenver-
einbarung fiir unsere Kunden. Dank dieser Vereinbarung
bekommen alle Unternehmen, die darauf zurlickgreifen,
Konditionen eines ,richtig GroBen® Dies ist im Vergleich
zu den zahlreichen Katalog-Anbietern in unserem Lande
richtig interessant. Mitglieder des CompetenceClubs nut-
zen diese Konditionen bereits.

e Weiteres Potenzial heben wir bei der Mobilien-Finanzie-
rung. Dort nehmen wir den Vertriebsanteil, den die meis-
ten Finanzierungsanbieter einkalkulieren, wieder aus der
Kalkulation.

e Auf das nichste Beispiel will ich etwas genauer eingehen.
Es sind die Gebiihren, die fiir Mobilfunk, Festnetz und In-
ternet anfallen.
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Abonnenten und Mitglieder des IMMOBILIEN PROFI erhalten einen
Optimierungsgutschein mit Fragebogen, den Sie unter www.extra.
immobilien-profi.de finden.

Sobald dies zusammen mit einem Exemplar der letzten Mobilfunk und
Festnetzrechnung an das ,Ertragssteigerer-Team“ gesendet wird,
melden wir uns bei Ihnen und besprechen die Mdglichkeiten zur Opti-
mierung. Dabei ist es das primdre Ziel, dass Sie, wie oben beschrie-
ben, lhren Anbieter nicht wechseln miissen.

Hier einige Beispiele aus der Praxis: Ein Makler spart durch den Ein-
satz neuer Konditionen bei den fiinf Mobilfunkvertrdgen und den
Wechsel des Netzbetreibers im Festnetz rund 900 Euro pro Jahr.

Ein lokaler Versorger hat die Verwaltung seiner Mobilfunk- und
Festnetzvertrage an ,Die Ertragssteigerer” ibertragen und konnte aus
der Einsparung eine Glasfaseranbindung mit hoher Bandbreite finan-
zieren.

Eine dezentrale Vertriebsorganisation konnte mit den Features einer
virtuellen Telefonanlage viele Alltagsprobleme, wie Erreichbarkeit fiir
Kunden, einfache Einrichtung von Rufumleitungen oder die Uber-
tragung einer einheitlichen Rufnummer bei abgehenden Gesprachen
l6sen und damit den Umsatz iiberdurchschnittlich steigern.

Welche Leistungen erhalten Sie?

e Transparente Gegeniiberstellung der heutigen und der mdglichen
zukiinftigen Kosten

o Konkrete Handlungsempfehlung fiir den Fall, dass es Optimierungs-
bedarf gibt

e Wenn Sie der ertragssteigernden Handlungsempfehlung folgen
mdchten, ibernehmen wir die komplette Umstellung fiir Sie

o Nach der Umstellung senden Sie uns die erste neue Rechnung noch
einmal zur Uberpriifung zu

Was kostet Sie das? Ublicherweise erheben wir fiir die Erfassung
der Rechnungsdaten eine einmalige Gebiihr in Héhe von 99 Euro. Fiir
IMMOBILIEN PROFI-Leser entfallt diese Pauschale. Unsere Beratung
inkl. der kompletten Umsetzung lhrer Ertragssteigerung ist fiir Sie
kostenneutral, denn wir werden von unseren Produktpartnern
bezahlt. Und Sie behalten das ausgewiesene Einsparpotenzial in
voller Hohe.

Online-Extra: Weitere Infos und Download lhres Gutscheins

unter www.extra.immobilien-profi.de




Virtuelle Einkaufsgemeinschaft TK-Gebiihren. Ziel der virtuel-

len Einkaufsgemeinschaft ist die Biindelung der Einkaufs-

potenziale zur Erreichung optimaler Konditionen bei gleich-

zeitiger Steigerung der Servicequalitit.

Zielgruppe: Angesprochen sind Immobilienmakler, die min-

destens fiinf Mobilfunkvertrige im Geschéftskundenbereich

oder mindestens 250 Euro pro Monat in den Bereichen Fest-

netz und Datenleitungen "auf der Uhr” haben.

Im Portfolio unserer Einkaufsgemeinschaft befinden sich vie-

le Rahmenvertrige und Sondervereinbarungen folgender

namhafter Netzbetreiber: Telekom, Vodafone, Telefonica, 02,

QSC, Versatel, etc. fiir die folgenden Bereiche:

e Mobilfunk

e Festnetz

e Internet

e Breitband-Internet

e Service-Rufnummern (0800, 0180, 0900, ...)

e Standortvernetzung z.B. fiir Homeoffices oder Filialen

e virtuelle Telefonanlagen inkl. mobiler Clients (Ubertragen
Sie auch vom Handy Ihre Festnetz-Nummer)

Die Vorteile fir die IMMOBILIEN PROFIs:

e Ganzheitliche Betrachtung der Konditionen im Mobilfunk
und Festnetz

e Auswahl aus iiber 100 speziellen Rahmenvertrigen der
Netzbetreiber

e AusschlieBlich Anbieter mit einem hohen Service-Level

e Vollstindige Abwicklung der Anpassungen durch Die Er-
tragssteigerer

e Zukiinftig kann der Kunde auch den personlichen Service
von Die Ertragssteigerer nutzen

ERTRAGS-
KOLUMNE

www.immobilien-profi.com

Dipl.-Kfm. Achim Engels ist
seit 1996 als ,Ertrags-
steigerer” tétig. In diesem
Zusammenhang werden in
Unternehmen ,versteckte
Zusatz-Ertragspotenziale®
aufgedeckt, und zwar in der
Regel auf rein erfolgsorien-
tierter Basis.

Im IMMOBILIEN-PROFI
wird er regelmaBig Ertrags-
steigerungs-Tipps fir
Imobilienmakler vorstellen.

e Automatische Wiedervorlage der Vertragslaufzeiten bei Die
Ertragssteigerer

e Alle Rufnummern werden beibehalten

e Bei Bedarf kann der Kunde einen firmeneinheitlichen
Rufnummernblock fiir die Mobiltelefone erhalten

o Bestehende Vertrige werden nach Maoglichkeit nachver-
handelt, so dass der urspriingliche Anbieter oft nicht ge-
wechselt werden muss

Ihr Achim Engels

oz

MEHR ZEIT

MEHR AUFTRAGE

MEHR UMSATZ!

| TESTEN SIE

WWW.MAKLERTURBO.DEJETZT'!

DIE IMMOBILIENMARKTBEOBACHTER
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Do it yourself:
Home Staging

Vor iiber einem Jahr hat es mit ein paar Mobeln in
einer Garage angefangen. Seitdem hat Carsten Frick
von Frick Immobilien e.K. in Essen Home Staging in
Eigenregie weiter optimiert und kann mittlerweile auf
einen breiten Fundus an Dekorationen und Mdbeln
zuriickgreifen. Der Aufwand ist gro - doch der Er-
folg gibt ihm Recht.

iir Home Staging gab es bei Carsten Frick von Anfang an
F gute Griinde: ,So kénnen wir Immobilien besser verkau-
fen, da diese fiir den Kunden angenehmer zu besichtigen sind
und einfach attraktiver wirken“. Zudem sollte das ,Staging*
als Alleinstellungsmerkmal dienen.
Doch schon ziemlich schnell stellte sich heraus, dass es mit
externen Dienstleistern nicht wie geplant funktionieren
konnte. ,Das Thema Home Staging war in Deutschland zu
unserem Startzeitpunkt noch nicht so weit fortgeschritten.
Es gab keine externen Dienstleister, die in der Lage waren
20 Verkaufs-Objekte gleichzeitig auszustatten“, berichtet
Frick aus den Anfingen.

So blieb nur eine Alternative: Home Staging im ,Do it your-
self”. Und laut Frick bietet die Integration der Dienstleistung
in die Firma einen entscheidenden Vorteil: ,So kann ich
noch flexibler in Einkaufsgesprichen dem Kunden entgegen
kommen, als wenn ich noch einen Dritten hinzuholen muss.*
Angefangen hat es mit Mobeln fiir zwei Immobilien, gela-
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gert in einer kleinen Garage. Auto raus - Mobel rein. Mitt-
lerweile hat Frick sein Sortiment stark erweitert und kann in
einem extra angemieteten Lager aus zahlreichen Kerzen,
Wandbildern, Lampen und Mobeln die geeigneten Deko-
rationen fiir die Objekte heraussuchen. Die groBe Auswahl
vermittelt unweigerlich den Eindruck, dass man sich in ei-
nem schwedischen Mébelhaus befinden kénnte.

Doch bevor es ans Stagen geht, bedarf es ein paar Vorberei-
tungen. Sofern die Immobilie noch mébliert ist, muss diese
erst einmal komplett gerdumt und geputzt werden - sie wird
letztendlich ent-personalisiert. Der Ablauf beim Stagen ist
dann aber immer gleich: Alles startet mit einem Farbkonzept,
dem Zusammenspiel zwischen der im Objekt hauptséichlich
vorherrschenden Farbe und den so genannten Komplemen-
tarfarben. Die dazu passenden Dekorationsartikel und Mdobel

= 5
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werden dann am Morgen des ,Staging-Tags" im Lager Raum
flir Raum zusammengesucht, in den Transporter samt eigens
angeschafften Anhdnger geladen und zum Objekt gefahren.
Die Kunst dabei: Nicht zu viel mitnehmen, aber keinesfalls
zu wenig dabei haben.

Bleibt nur die Frage: Ist Home Staging

in Eigenregie ein Erfolgsrezept?

Vor Ort geht es dann an die Einrichtung. Mit dem Aufbau
der Mobel und der Platzierung von Kerzen, Lampen und
Teppichen wird so innerhalb eines Tages, manchmal auch in
zwei oder drei Tagen, die Immobilie perfekt fiir die erste
Besichtigung vorbereitet. Und auch der Kunde hat seinen
SpaB, ,da er im ganzen Verkaufsprozess eingebunden ist und

Carsten Frick bei der Planung

im Endeffekt die Immobilie auch vorbereiten und leerrdumen
muss."

GroBe Probleme gibt es dabei laut Carsten Frick selten,
héchstens die tiblichen Schwierigkeiten, die in einer Immo-
bilie immer wieder auftauchen: ,Elektrikprobleme oder Sa-
chen zum Nachstreichen, aber da haben wir mittlerweile ein
Konzept entwickelt, das ganz gut funktioniert.”

Doch der Aufwand soll sich schlieBlich rechnen. Und Frick bie-
tet dabei ein durchaus kundenfreundliches Angebot: ,Wir
gehen in Vorleistung, der Kunde zahlt uns nur im Erfolgs-
fall.“ Das bedeutet im Endeffekt ein Prozent mehr Provision
fiir den Auftraggeber. Bleibt nur die Frage: Ist Home Staging
in Eigenregie ein Erfolgsrezept? Carsten Frick ist sich sicher:
,Letztendlich erzielen wir dadurch eine 98-prozentige Ver-
kaufsquote.“ Il Marco Stoffel
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Andere Lander,
andere Situationen (1)
Frankreich

In unserer neuen Serie stellen wir Thnen die Situa-
tion von Immobilienmaklern im Ausland vor. Dabei
beleuchten wir die Arbeitsweise der dort ansissigen
Maklerunternehmen, die rechtlichen Rahmenbedin-
gungen fiir den Berufsstand und die Immobilienver-
mittlung und skizzieren die aktuelle Marktlage an-
hand ausgewéhlter Kennzahlen. Wir starten unsere
Entdeckungsreise in Frankreich.

as ist eine echte Gelegenheit. Besser Sie beeilen sich, weil
Dwir gerade die Zeit der Studentenumziige haben und sehr
viele Anfragen bekommen.* Mit diesen Worten machte der
Makler der jungen Frau aus der Nidhe der franzosischen
Kleinstadt Cinais, etwa 60 Kilometer von Tours entfernt, ihr
das Appartement schmackhaft, das sie gerade im Internet
gesehen hatte. Doch anstatt sich das Objekt, von dem sie nur
funf Kilometer entfernt wohnte, direkt ansehen zu konnen,
bat sie der enthusiastische Makler, dessen Biiro sich ,lang-
jahriger Erfahrung” rithmte, erst einmal nach Tours zu kom-
men, um dort einen Fragebogen auszufiillen - und 195
Euro Honorar zu zahlen. Zwar ging die Suchende zunichst
auf dieses Ansinnen ein, bekam aber durch einen Zufall die
Adresse des Objekts. Der Eigentiimer war sprachlos, als sie
ihm von den Praktiken des Maklerbiiros erzidhlte, denn er
hatte nur einmal telefonischen Kontakt zu dem Unternehmen
gehabt und war davon ausgegangen, mehr Interessenten da-
durch zu bekommen. Von der ,Besichtigungsgebiihr* wusste

MAKLERBRANCHE FRANKREICH IM UBERBLICK:

Anzahl Maklerunternehmen: 27.000 ( )
70.000 (2012)
9,3 Mrd. Euro (2009)
292.000 Euro (2009)
86.700 Euro

7-8 Prozent,
4,9-5,5 Prozent

655.000 (2012)
45-55 Prozent

2012
Anzahl Beschéftigte:
Provisionserldse insgesamt:
Provisionserldse pro Unternehmen:
Provisionserlds pro Mitarbeiter:

Durchschnittliche Provisionshéhe:
Franchisemakler:

Immobilientransaktionen insgesamt:
Anteil der Makler an allen Transaktionen:
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Immobilienshop in Tournus an der Rhone

er nichts. Doch eine Besichtigung wére zu diesem Zeitpunkt
auch zwecklos gewesen - denn das Objekt war bereits ver-
mietet!

Diese kleine Anekdote zeigt, dass es auch in Frankreich
schwarze Schafe im Immobilienmaklerbereich gibt - und das
trotz der deutlich hoheren Anforderungen, die an die
Immobilienmakler dort gestellt werden. Wer Makler werden
mdochte, muss ein Hochschulstudium in Jura, Okonomie oder
Immobilienwirtschaft vorweisen kénnen. Hinzu kommt eine
verpflichtende Ausbildung bei einem Notar. AuBerdem diir-
fen keine Vorstrafen vorliegen. Auch ist eine Versicherung
fiir Schéden, die sich aus der Maklertitigkeit ergeben, vor-
geschrieben.

Erst nach Priifung der Erfiillung dieser Vorbedingungen er-
teilt die Prafektur des jeweiligen Departements dem Aspi-
ranten die sogenannte ,Carte Professionelle®. Diese enthélt
neben einer Registriernummer und den Firmendaten die
Kennzeichen ,T“ fiir Immobilienmakler und ,G* fiir
Immobilienverwalter. Die Carte Professionelle muss wie die
jeweils giiltigen Provisionssitze gut sichtbar in den Biiro-
raumen des Maklers angebracht werden.

Interessant ist hierbei der stetig wachsende Anteil von soge-
nannten Onlinemaklern: Diese sind ein Zwischending aus rei-
nen Immobilienportalen wie zum Beispiel Immobilienscout
und Franchiseunternehmen wie RE/MAX. Sie verfiigen tiber
kein Biiro und verlangen nur einen Bruchteil der ortsiiblichen
Provision. Als unabhéngige Handelsvertreter werden sie von
einem einzigen ,offiziellen“ Makler beschéftigt. Sie besuchen
die Verkdufer zuhause, da sie keine eigenen Biiros haben und
nutzen fiir den Verkauf beziehungsweise die Interessenten-
gewinnung lediglich das Internet.

Derzeit gibt es laut dem Branchenverband FNAIM (Fédéra-
tion National d'Immobilier), der in etwa dem deutschen IVD
entspricht, ca. 27.000 Maklerunternehmen in Frankreich
(2012). Gegeniiber 2011 bedeutet das einen Riickgang von
3.000, somit ist jedes zehnte Unternehmen im Zuge der
Immobilienkrise, die auch in Frankreich zu massiven Ein-
briichen bei der Anzahl der Transaktionen gefiihrt hat, vom
Markt verschwunden.

Diese Unternehmen beschiftigen etwa 70.000 fest angestell-
te Mitarbeiter, hinzu kommt noch eine unbekannte Zahl freier
Agenten. Damit liegt die durchschnittliche Mitarbeiterzahl
inklusive Inhaber bei etwa 3 Personen. Diese vermittelten im
Jahr 2012 insgesamt 655.000 Wohnungen und H&user. 2011
waren es noch 805.000 gewesen.



Laut Schdtzungen werden in Frankreich
zwischen 45 und 55 Prozent aller Immobilienverkiufe

liber Makler abgewickelt.

Der Riickgang der Marktdynamik spiegelt sich auch in der
Preisentwicklung wider: Wiahrend im Jahr 2011 die Preise im
Landesdurchschnitt noch um satte 7,3 Prozent zulegten, stag-
nierten sie im vergangenen Jahr nahezu (+0,8 Prozent).
In den meisten Regionen fielen die Preise pro Quadratmeter
allerdings deutlich, so in den lidndlichen Regionen der Au-
vergne und der Normandie (2,8 bis 7,8 Prozent Riickgang im
Vergleich zu 2011). Lediglich im Kerngebiet von Paris ergab
sich ein Zuwachs von 1,5 Prozent. Die dort gezahlten Prei-
se bewegen sich im Schnitt zwischen 3.278 und 8.518 Euro
pro Quadratmeter, wihrend in den billigsten Regionen Frank-
reich ca. 1.200 bis 1.600 Euro gezahlt wurden (Quelle: Cen-
tury21).

Die Provisionshdhe ist nach einer Gesetzesreform aus dem
Jahr 1986 im Prinzip frei verhandelbar, doch haben sich
gewisse Usancen eingebiirgert. So erhéht sich der Provi-
sionssatz mit steigendem Verkaufspreis und schwankt daher
zwischen 4 und 8 Prozent inklusive Steuern. Die erzielten
Provisionen betragen im Schnitt zwischen 7 und 8 Prozent
des Kaufpreises. Bei Vermietungen betrdgt die Provision 4,5
Prozent (Deutschland: 13,1 Prozent) einer Jahresmiete.

Die Aufteilung der Provisionspflicht muss klar aus den An-
zeigen des Maklers und dem Exposé hervorgehen. Bei Ver-
kdufen ist der Anteil von Kiufer und Verkaufer frei verein-
bar, bei Vermietungen sollen beide Parteien die Héilfte der
Provision bezahlen.

Die fiir das Jahr 2009 vorliegenden Zahlen zum Gesamtpro-
visionserlos weisen einen Umsatz von 9,3 Mrd. Euro aus.
Das bedeutete einen Durchschnittsumsatz pro Maklerunter-
nehmen von ca. 292.000 Euro (ohne MwSt.) und ca. 86.000
Euro pro Mitarbeiter pro Jahr. Laut Schitzungen werden in
Frankreich zwischen 45 und 55 Prozent aller Immobilien-
verkdufe tiber Makler abgewickelt.

>

Abb.: Musterbeispiel

21.04.2013, 15 UHR
MUSTERSTR. 6, 12345 MUSTERDORF
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Wiahrend die durchschnittliche Provisionshdhe aller Makler bei
7 bis 8 Prozent liegt, betrdgt diese bei den am Markt titigen
Franchise-Maklern lediglich 4,87-5,51 Prozent (eigene
Angaben der jeweiligen Unternehmen). Die drei groften
Maklernetzwerke Frankreichs sind die Firmen Foncia (595
Mio. Euro Provisionserlose in 2011), Century21 (406,8 Mio.
Euro in 2011) und Orpi (2008: 400 Mio. Euro). Insgesamt
liegt der Marktanteil dieser Franchise-Netzwerke zwischen
20 und 25 Prozent, Tendenz steigend. Die groBen Franchise-
Makler profitieren dabei von den Vorteilen einer landesweit
einheitlichen Corporate Identity, was beispielsweise Centu-
ry21 einen Bekanntheitsgrad von 89 Prozent beschert. Zu-
dem bietet das Unternehmen auf seiner Website mehr als
75.000 Objekte an und ist mit seinen knapp 900 Biiros mit
mehr als 5.600 Agenten flachendeckend vertreten. SchlieB-
lich investieren die dort angeschlossenen Makler jahrlich et-
wa 14.000 Manntage in die Aus- und Weiterbildung an der
firmeneigenen Akademie.

Wiéhrend die Rolle des Notars in Deutschland sich im Rahmen
der Ubertragung einer Immobilie im Wesentlichen auf die Be-
urkundung des Kaufvertrags und der zwischen den Parteien
geschlossenen Vereinbarungen beschriankt, beurkundet ein
Notar in Frankreich nicht nur, sondern berdt die Parteien
auch bei der juristischen Ausgestaltung des Kaufvertrags.
Vor dem eigentlichen Vertrag ist im Ubrigen der Abschluss
eines Vorvertrages (Compromis de Vente) erforderlich. Dieser
ist rechtlich bindend und schadenersatzpflichtig, wenn er auf-
gelost wird. Im Falle einer Auflosung muss die dafiir verant-
wortliche Vertragspartei in der Regel einen Betrag in Héhe von
10 Prozent des Kaufpreises zahlen. Gerade an dieser rigiden
Regelung wird deutlich, dass dieses ,Kaufversprechen“ einen
sehr viel verbindlicheren Charakter hat als die in Deutschland
iibliche Absichtserklirung bzw. Reservierung. Il

SCHNELL UND EINFACH
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Abgerechnet
wird zuerst

Ein durchdachtes Kalkulationsmodell schafft Transpa-
renz fiir die Finanzen und weitere Expansionsplédne.

aklerkollege Pedro Garcia in Attendorn hat sein Unter-
Mnehmen gut im Griff. Wir konnten zuletzt in IMMOBI-
LIEN-PROFI 72 tiber sein Vertriebsmodell berichten, das fiir
kleine und mittlere Unternehmen leicht anwendbar ist, Raum
flir Wachstum bietet und den Inhaber bzw. Geschiftsfiihrer
entscheidend entlastet. Dieses Modell basiert auf einer exak-
ten Kalkulation von Umsatzchancen, den Kosten im Ist-
Zustand und fiir unterschiedliche Szenarien.
Wie bereits in IP72 dargestellt hat Makler Garcia sein Ver-
triebsgebiet in sogenannte strategische Geschiftsfelder aufge-
teilt. Dies sind beispielsweise:
e Vermieten und Verkaufen in Farmgebiet 1
e Vermieten und Verkaufen in Farmgebiet 2
e Verkauf von hochwertigen Objekten (Select)
e Verkauf von gewerblichen Produktionsflichen (Commercial)

Jedes dieser strategischen Geschiftsfelder ist mit einem Team
aus Einké&ufer, Verkaufer, Vermietungsagent und Teamleitung
besetzt. Hier gilt es kurz festzuhalten, dass es sich in diesem
Modell um Rollen und nicht um Stellen handelt. Die Ge-
schiftsfelder Select und Commercial betreut Unternehmer
Garcia in Akquise und Verkauf, unterstiitzt von seiner Assis-
tentin. Ebenso wird die Rolle des Einkédufers in Farm 1 und
Farm 2 von einer Person besetzt.

Wie die Besetzung dieser Rollen funktioniert und ob Raum fiir
weitere Expansion da ist, rechnet Pedro Garcia anhand einer
Excel-Tabelle. Wie sie aufgebaut ist und welche Unterstiitzung
dieses Kalkulationsmodell fiir die weitere Expansion bietet, das
mochten wir am Beispiel des fiktiven Kollegen Max Makler
beschreiben.

Der Makler nimmt sich vor, schnell zu reagieren,

wenn die Planzahlen eintreten.

Max Makler steht am Anfang einer steilen Karriere als Immo-

bilienmakler, aktuell ist sein Team aber noch tiberschaubar.

Lediglich seine Ehefrau unterstiitzt ihn im Biiro.

0 Auf dem ersten Tabellenblatt gibt Max Makler nur weni-
ge Daten ein:
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e Ein Gehalt bezieht er als Einzelunternehmer zwar nicht,
jedoch plant er fiir sich zunédchst 50.000 Euro Entnahmen
ein.

o Die Erfolgsprovision und die Sozialabgaben entfallen beim
Unternehmer.

O Weiterhin bendtigt er ein Mobiltelefon und einen Dienst-
wagen.

© un die Altersvorsorge will er sich spiter kiimmern.

9 Unterstiitzt wird er von seiner Frau Luise, die ein Gehalt
von 2.000 Euro pro Monat erhilt, also 24.000 Euro im
Jahr. Dafiir fallen, und das rechnet die Excel-Tabelle un-
mittelbar, 5.280 Euro Sozialabgaben an. Es wird ebenfalls
ein Mobiltelefon und ein Firmenfahrzeug benotigt.

Damit kénnen wir den Bereich ,Personalkosten“ vorldufig
abschlieBen und finden einen Saldo mit etwa 92.000 Euro in
der Tabelle.

Nun geht es an den Bereich Support, der Biiro, Telekommuni-

kation und EDV einschlieBt.

0 Max Makler méchte den Markt schnell erobern und traut
sich bereits im ersten Jahr ein Ladenlokal in gut frequen-
tierter Lage zu. Dafiir veranschlagt er 15.000 Euro Raum-
kosten.

0 Fiir EDV, Instandhaltung und Wartung, Leasing und wei-
tere Dinge ermittelt er etwas tiber 10.000 Euro. Die Abtei-
lung Support saldiert etwa 25.000 Euro jahrliche Kosten.
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Weiter geht es mit dem strategischen Marketing.

6 Fiir Flyerverteilung und zwei Infoveranstaltungen werden
10.000 Euro eingeplant. Die unmittelbare Objektwerbung
wird spéter an anderer Stelle erfasst.

Im Bereich Finanzen fallen Versicherungen und Kosten fiir
Buchhaltung sowie Zinsen an. o

Die Fiihrung zeigt die ermittelten Personalkosten und die In-
vestitionen in Weiterbildung, hier IMMOBILIEN-PROFI Pre-
mium-Abo und notwendige Reisekosten. 0

Farm 1

FINANZEN

www.immobilien-profi.de

Damit hat Max Makler seine Kosten fiir’s erste Geschiftsjahr

erfasst, nun geht es darum, die Umsétze zu planen. Dazu

wendet sich der Makler seinem ersten und bis dahin einzigem
strategischen Geschiftsfeld zu. Dazu wechseln wir auf das

zweite Tabellenblatt mit dem Titel ,Farm 1

0 In der Umsatzplanung fiir dieses Geschéftsfeld sind unter-
schiedliche Objekttypen eingeplant, die vermittelt werden
konnen. Ein- und Zweifamilienhduser, Wohnungen,
Neubau, Grundstiicke und Vermietung in den Bereichen
Wohnen und Gewerbe. Im Vorfeld hat Max Makler re-
cherchiert und nutzt die Zahlen des Gutachterausschusses
sowie die moglichen Marktanteile als Benchmarks.

0 Max Makler hélt im ersten Jahr 18 Vertrdge mit Hausern,
acht Abschliisse bei Wohnungen und 25 Vermietungen fiir
realisierbar.

@ Weiter rechts entsteht das Team fiir diese Farm. Die Rol-
len sind schnell besetzt. Die Gattin Luise Makler gibt die
Team-Managerin, Max Makler besetzt Einkauf, Verkauf
und Vermietung.

m Die Kosten fiir Objektwerbung sind ebenfalls schnell er-
rechnet. Max Makler plant 15 Prozent vom Umsatz in
die Vermarktung zu investieren und rechnet damit, dass
er 80 Prozent seiner Auftrige realisiert. Die ergibt effek-
tiv 18 Prozent des Objektumsatzes fiir die Werbung, da
er ja auch Werbung fiir Objekte finanzieren muss, die er
nicht vermittelt.

Der letzte Blick gilt wieder dem ersten Tabellenblatt ,Ma-

nagement".

@ Dort findet Max Makler einen Deckungsbeitrag von ca.
66.000 Euro und eine Rendite von iiber 25 Prozent, ist
begeistert und doppelt motiviert. Mit so viel finanziellen
Sicherheitspolster ausgestattet, nimmt sich der Makler vor
schnell zu reagieren, wenn die Planzahlen eintreten.
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Schneller Erfolg. Noch vor Ende des ersten Geschiiftsjahrs er-
kennt Max Makler, dass seine Pldne aufgehen, dank exakter
Planung kann er nun schnell und doch kontrolliert in sein
Wachstum investieren.

@ Zunidchst wird eine Aushilfe engagiert, die sich aus-
schlieBlich um die Kaltakquise kimmert. Das Honorar inkl.
der Nebenkosten wird im Tabellenblatt Management er-
fasst.

@ Ferner plant er 5.000 Euro in Pressearbeit zu investieren
und erhoht das Budget fiir Flyerverteilung auf 8.000 Eu-
ro. Ein kurzer Blick auf die Salden zeigt, dass weiterhin
genug finanzieller Puffer vorliegt. @

Unangenehme Uberraschungen sind
weitgehend ausgeschlossen, wenn einerseits
akribisch und realistisch geplant wird und
andererseits diese Planung einer regelmaBigen

Kontrolle unterzogen wird.

Ein Jahr spéter entschlieBt sich Max Makler einen Verkaufs-

Agenten ins Team aufzunehmen. Der neue Mitarbeiter heifit

Lutz Loblich und soll helfen eine zweite Farm aufzubauen.

@ Im ersten Schritt 6ffnet Max Makler das dritte Tabellen-
blatt ,Farm 2* und plant den moglichen Umsatz.

@ Mit Hausern will Max Makler 100.000 Euro und mit Woh-
nungen 40.000 Euro Umsatz machen.

@ Dies ergibt zehn bzw. sechs Vertrige, die alle von Max
Makler akquiriert werden.

@ Den Verkauf iibernimmt der neue Mitarbeiter Lutz Léblich.
Da Loblichs Gehalt und die Erfolgsprovision eindeutig der
Farm 2 zuzurechnen sind wird dies auch in der Farm er-
fasst. Hier stehen an:

© Festgehalt von 1.500 Euro,

Farm 2

Susi Sorgfalt

CGutaA  MMktant.
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]
]
o
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0 15 Prozent Provision,

O 22 Prozent Sozialabgaben und

0 ein Firmenwagen,

O was in der Farm knapp 42.000 Euro Personalkosten aus-
macht. Inhaber Max Makler wird ja bekanntlich tibers
Management entlohnt.

@ Zur Unterstlitzung der beiden Makler wird eine Teamlei-
terin gesucht und gefunden. Susi Sorgfalt erhilt ein

0 Gehalt von 1.800 Euro,

0 eine Erfolgsprovision von 2 Prozent,

0 was sich auf jahrlich knapp 30.000 Euro saldiert.

@ Fiir die Objektwerbung sind wieder 18 Prozent vom Um-
satz angesetzt.

@ Der Deckungsbeitrag bezogen auf diese Farm betriagt damit
noch 31.000 Euro. Die Expansion hat also gut Chancen.

Max Makler
| Anahl €
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S Aemh € AwM ¢
w o o
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Die neue Farm entwickelt sich erwartet gut. Jedoch spiirt Max
Makler die Doppelbelastung und denkt dariiber nach, auch in
der ersten Farm eine Entlastung durch einen weiteren Ver-
kaufs-Agenten zu erméglichen.

@ Fritz Fleissig tibernimmt diese Aufgabe.

@ Die Anzahl der verkauften Objekte hilt Max Makler
konstant, obwohl er hofft, mit einem, gr6Berem Team in
Farm 1 das eine oder andere Objekt mehr zu verkaufen.
Vorsichtig plant Max Makler jedoch weiterhin 18 bzw. acht
Objekte einzukaufen.

@ Den Verkauf der Objekte soll {iberwiegend Fritz Fleissig
iibernehmen. Entsprechend verschiebt Max Makler seine
Verkaufsobjekte mehrheitlich auf den neuen Mitarbeiter.

@ Fritz Fleissig erhilt wie der Kollege Loblich

9 1.500 Euro Festgehalt und

0 15 Prozent Provision und

© cin Mobiltelefon

Farm 1
I =
seE zelp/Verm.

Lisite Makler M Makler

(GutaA  %Mktant.  Amshl €
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o und einen Firmenwagen.
O Insgesamt stehen fast 45.000 Euro Lohnkosten an, was zu
Lasten des Deckungsbeitrags fiir diese Farm geht.

Ein Blick auf das Tabellenblatt ,Management® zeigt, dass noch

mehr als 50.000 Euro Deckungsbeitrag im Unternehmen ver-

bleiben.

Zusitzlich gewinnt Max Makler aber Zeit fiir seine Aufgabe

als Unternehmer und kann weitere Szenarien mit Hilfe der

Excel-Tabelle durchspielen. Dazu speichert er die vorhandene

Tabelle unter anderem Namen und verdndert die Daten ent-

sprechend:

e Was passiert, wenn der Marktanteil in Farm 2 sich ebenso
entwickelt wie in Farm 1?

e Rechnet es sich, den Innendienst mit der Rolle ,Marketing-
Manager* zu stiarken?

e Kann sich Max Makler aus dem Verkauf ganz zuriickzie-
hen?

e Wird es Zeit in die Altersvorsorge zu investieren?

e Wann kann eine dritte Farm aufgebaut werden?

Fazit: Unternehmensentwicklung ist planbar und damit keine
Frage von Gliick und Zufall. Wie Makler Max in unserm
Beispiel kann ein Unternehmen gezielt auf Wachstum aus-
gerichtet werden. Unangenehme Uberraschungen sind weitge-
hend ausgeschlossen, wenn einerseits akribisch und realistisch
geplant wird und andererseits diese Planung einer regelmafi-
gen Kontrolle unterzogen wird.

Entwickelt sich der Umsatz nicht so positiv wie geplant, kon-
nen die Reserven (Uberschiisse) genutzt oder es muss gezielt
gespart werden.

Werden dagegen die Pline von der Realitit ibertroffen, kann
das Unternehmen kontrolliert wachsen oder der Inhaber nutzt

freie Mittel, um sich gezielt zu entlasten. Letzteres sollte mit
unserem Beispiel ebenfalls demonstriert werden. ll
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Konigliche

Nachharschaft

Das Bauprojekt ,,Valdebebas“ im Nordosten Madrids
gilt als eines der groBten Stadtentwicklungsvorhaben
Spaniens. Seit 2006 entsteht auf ehemaligem Brach-
land ein ganzer Stadtteil aus der Retorte. Nachdem
im vergangenen September ein Gerichtsurteil wegen
ungiiltiger Bebauungspldne das ganze Projekt ge-
fahrdet hatte, laufen die Bauarbeiten seit dem Friih-
jahr wieder auf Hochtouren.

er Kreisverkehr kurz vor den Toren der Ciudad Real

Madrid, der Trainingsstitte des FuBballklubs Real Ma-
drid, ist ein Mekka fiir die Fans von Ramos, Arbeloa, Pepe
und natiirlich Ronaldo: In Scharen belagern sie vor Beginn
jedes Trainings die ZufahrtsstraBe in Richtung des Estadio
Alfredo di Stéfano. Einheimische und Touristen erwarten
gleichermaBen sehnsiichtig die Ankunft ihrer Idole, um
Autogramme und Fotos abzustauben. Da kommt der Erste in
seinem dunkelblauen Audi R8 in Rennwagenoptik ange-
braust: Es ist Di Maria, der aber ungeriihrt weiterfihrt und
die Fans aufgescheucht zuriick ldsst. Auch Ronaldos Pana-
mera hilt nicht an der improvisierten Fanmeile, sondern ent-

Teilnehmer der Expedition nach Madrid am Modell und bei der Besichtigung

wischt dem Devotionalien und Smartphones schwenkenden
Pulk rasant. Dabei mochte die Madrilena Estrella doch nur
ein paar Autogramme fiir ihr Album. Doch sie hat den Weg
nicht umsonst gemacht: Essien, Pepe, Casillas und Kaka hal-
ten ihre Boliden an, unterschreiben geduldig T-Shirts, Bille
und Karten und lassen sich mit ihren meist weiblichen Fans
ablichten. Auch Estrella hat einige Unterschriften ergattert,
auch die von Kaka. Aber das war auch das Mindeste, was sie
erwarten konnte - schlieBlich ist ihr Kaka auch tber den
FuB} gefahren.

Doch nicht nur FuBballgdtter treten manchem im Stadtteil
Valdebebas auf die FiiBe, auch die spanische Justiz hat dies
im lbertragenen Sinne mit den Machern des gigantischen
Projekts getan: Im September vergangenen Jahres erklarte
der Oberste Gerichtshof des Landes zahlreiche Stadtentwick-
lungs- und Bebauungsplane fiir ungiiltig, darunter auch die
fiir das bereits weit vorangeschrittene GroBprojekt Valdebe-
bas. Hier sollen auf einer Gesamtflache von etwa 5 Millio-
nen Quadratmetern insgesamt 12.500 Wohnungen entstehen.
Allerdings wurden vor dem Baubeginn nicht die notwendi-



gen Regelungen beachtet, sodass die erteilten Baugeneh-
migungen im vergangenen Jahr vom Gericht widerrufen
wurden. Ein harter Schlag fiir die Baugesellschaften und die
zukiinftigen Bewohner, die bereits viel Geld investiert hat-
ten.

Eine Aufteilung in 45 Prozent staatlich geforderte und
55 Prozent frei vermarktbare Einheiten soll eine ausge-

wogene soziale Mischung der Bewohner garantieren.

SchlieBlich sind neben der kompletten Infrastruktur (StraBen,
Versorgungsanschliisse, Metro-Stationen, Beleuchtung)
schon fast 5.000 der 12.500 Wohnungen fast fertiggestellt.
Das entspricht einem Investitionsvolumen von 365,9 Millio-
nen Euro (insgesamt soll das Projekt eine Milliarde Euro ko-
sten), durch das laut Infrastruktur- und Verkehrsministerium
bereits mehr als 11.000 direkt und indirekt von diesem Ent-
wicklungsprojekt abhidngige Arbeitsplitze geschaffen wur-
den. Umso wichtiger ist es auch fiir die Regierenden auf Kom-
munal- und Staatsebene, das Projekt am Leben zu erhalten
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und das bereits begangene Unrecht durch ,heilende* Geset-
ze und Beschliisse bis Anfang August dieses Jahres wieder
in legale Bahnen zu lenken.

Sollten diese Bemiihungen von Erfolg gekront sein, werden
auch die iibrigen ca. 7.500 Wohnungen in nachhaltiger Bau-
weise und komfortabler Ausstattung realisiert. Jedoch soll
hier nach dem Willen der Verantwortlichen kein abgeschot-
tetes Ghetto entstehen: Eine Aufteilung in 45 Prozent staat-
lich geforderte und 55 Prozent frei vermarktbare Einheiten
soll eine ausgewogene soziale Mischung der Bewohner ga-
rantieren.

Nattirlich gibt es neben den Wohneinheiten auch zahlreiche
Biiro- und Handelsfliachen, sodass sich die Einwohner autark
versorgen konnen. Den Anschluss an den o6ffentlichen
Nahverkehr sichern zwei neu errichtete Metrostationen und
zahlreiche Buslinien. Natiirlich verfiigt das Quartier dank
einer von Norden nach Stiden verlaufenden Magistrale auch
iiber exzellente Autobahnanschliisse in alle Richtungen der
spanischen Hauptstadt. Zur bebauten Fliche kommen noch
einmal ca. 5 Millionen Quadratmeter Griinfliche hinzu. Die
ausgedehnten Parkfldchen werden mediterran gestaltet und
sollen représentativ fiir die Natur in den verschiedenen spa-
nischen Landesteilen stehen. Hier finden Wanderer, Jogger
und Radfahrer ideale Erholungsmoglichkeiten. Die Radfahrer
erhalten dariiber hinaus ein eigenes Wegenetz, das sich durch
den gesamten Stadtteil zieht und durch zwei Verbindungs-
knoten in das Radwegenetz Madrids integriert.

Zwar ist die meiste Fldche in Valdebebas bis vor kurzem noch
wilde Einode gewesen, doch die Nachbarschaft dieses bis
2006 noch brach liegenden Areals zwischen den Stadtteilen
Barajas, Moraleja und dem Flughafen Madrid-Barajas ist, wie
bereits angedeutet, recht illuster: Neben der Trainings- und
Heimstétte von Real Madrid residiert im stidostlichen Zipfel
von Valdebebas noch die Messegesellschaft IFEMA mit ih-
rem Verwaltungs- und Ausstellungsgeldnde (umsatz- und
flichenmiBig vergleichbar mit der Kélnmesse). Das einzige,
was vielen Kritikern an dieser Lage Kopfschmerzen bereitet,
ist die direkte Ndhe zum Flughafen: Bis zum Terminal-
gebdude sind es weniger als 1.000 Meter Abstand. Bleibt zu
hoffen, dass den zukiinftigen Bewohnern nicht demnéchst
statt den Rennboliden der FuBballstars ein Flugzeugfahrwerk
tiber die FiiBe rollt Ml Harald Henkel
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Zwangsversteigerung (5)
Kritische Ereignisse
im Versteigerungs-
Termin

Jorg Winterlich / Michael Wiesendorf

Was kann schiefgehen im Gerichtssaal? Mitunter
versuchen Verfahrensbeteiligte oder Bietinteressenten
das Verfahren massiv zu beeinflussen, zu verzogern
oder fiir dessen Einstellung zu sorgen.

ie meisten Verfahren laufen heute zwar ohne offen-
Dsichtliche Storungen ab, jedoch sind immer wieder Ver-
suche der gezielten Interessensdurchsetzung zu beobachten:
e Gezielte Falschinformationen
e Unterschiedliche Antrdge zum Verfahren
e Storungen durch die Eigentiimerseite
e Selbstmordandrohungen des Eigentiimers oder seiner Ver-

wandten

e falsche Bieterparteien
e Nachtrigliche (ungiiltige) Antrage
o Zettelverteilungen vor oder im Gerichtssaal
e Einspruch gegen den Zuschlagsbeschluss und Aufhebung
e Schuldnerschutzantriage
e Nachtréigliche Mietvertrige - Anmeldungen von Mietern
e Vorlage nicht bekannter Unterlagen, usw.

All diese Vorgdnge dienen der Verunsicherung von anderen
Interessenten oder der Verhinderung des Zuschlags an einen
Meistbietenden. Es gibt aber auch Einfliisse/Antrige von Sei-
ten der Verfahrensbeteiligten die selbst bei einem schon be-
gonnen ZV-Termin zur sofortigen Beendigung fiithren knnen.
Hauptursichlich fiir die sofortige Beendigung eines Termins
ist die einstweilige Einstellung durch den Hauptgldubiger, der
das Verfahren gegen den Darlehensschuldner betreibt. Grund
hierfiir kdnnte beispielweise eine nachgewiesene Zahlung
der ausstehenden Summe oder einer vorher vereinbarten
Teilzahlung der Schuld sein. Auch kann ein im Vorfeld ent-
standener Verfahrensfehler zu einer unmittelbaren Beendi-
gung des Termins fiithren. Dann bleibt den Interessenten im
Saal nur noch der Heimweg, die Immobilie kann an diesem
Tag nicht mehr versteigert werden.
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Antrige zum Verfahren. Die Verfahrensbeteiligten (hier
Schuldner gemeint) diirfen grundsitzlich Antriage zum Ver-
fahren stellen. Diese konnen vor dem Versteigerungstermin
gestellt werden, aber auch noch wihrend des laufenden
Zwangsversteigerungstermins. Werden sie zum richtigen
Zeitpunkt, vor Eréffnung der Bietezeit gestellt, sind diese An-
trige grundsitzlich zu berlicksichtigen und kénnen massive
Auswirkung auf das restliche Prozedere haben.

Antrage konnten z. B. sein: auf eine getrennte Versteigerung
verschiedener Grundstiicksparzellen zu bestehen, was wirt-
schaftlich in vielen Fillen oft keinen Sinn macht, aber das
Versteigerungsprozedere extrem komplex macht, nicht nur
fiir die Rechtspflege, sondern auch fiir die Interessenten.

Storungen durch den Eigentiimer. Beispielsweise haben wir
erlebt, dass in einem vollen Gerichtssaal, wo ein Einfami-
lienhaus versteigert wurde, von der Eigentiimerseite im
Gerichtssaal Flugblétter, kleine Zettel, verteilt wurden. Auf
diesem Zettel stand fett gedruckt: ,Sie versteigern hier das
Zuhause einer Familie, wollen Sie unsere Kinder aus ihrem
Heim vertreiben?” bevor die Rechtspflege diese wieder ein-
sammeln konnte, driickt man so auf das schlechte Gewissen
der potenziellen Interessenten.

Auch haben wir erlebt, dass auf einmal Bilder von angebli-
chen Schédden der Versteigerungs-Immobilie auftauchten, wo
im Zweifel der Sachverstindige vorher keine Ortsbegehung
durchfiihren konnte, oder, dass Nachbarstreitigkeiten akut
sind, die ebenfalls zu diesem Zeitpunkt einfach nicht iiber-
priift werden kdnnen. All das verunsichert unerfahrene In-
teressenten sehr.

Selbstmorddrohungen der Eigentiimer oder deren Verwandten.
Ein derzeit beliebte ,Stérung® sind Selbstmordandrohungen
durch den Eigentiimer oder durch einen seiner Familien-
mitglieder. Diese Selbstmordandrohung wird gerne in den
Raum geworfen und sogar von unprofessionellen Schuld-
nerberatern oder ZV-Verhinderern den Eigentiimern vorge-
schlagen, jedoch ohne auf die Konsequenzen hinzuweisen.
Die Folgen einer solchen Drohung vor Gericht, dass man sich
umbringt oder die Ehefrau sich das Leben nehmen will, wenn
die eigene Immobilie versteigert wird, sind nicht ganz uner-
heblich. Die Rechtspflege muss hierauf reagieren, oftmals
werden dann Fiithrerscheine eingezogen, es finden Einwei-
sungen in Landeskliniken mit Vorfithrung beim Amtsarzt
oder dhnliche VorsichtsmaBnahmen statt.

Schuldnerschutzantrdge. Bei den Schuldnerschutzantrigen
gibt es diverse Moglichkeiten, z. B. konnen Antrige auf
Befangenheit der Rechtspflege gestellt oder diverse formale
Fehler angemahnt werden. Das kann tatséchlich zur schnel-
len Aufhebung des Termins fiihren. Dann gibt es auch An-



Historisch gesehen liegen wir noch immer bei fast 200 Prozent mehr
Zwangsversteigerungsverfahren gegeniiber dem Jahr 1996 und rund die Halfte

aller Zwangsversteigerungsverfahren werden auB3erhalb des Gerichtssaales,

etwa liber einen Freiverkauf, abgewickelt.

trage, dass ein falsches oder fehlerhaftes Gutachten erstellt
worden ist mit entsprechend falscher Wertfindung, oftmals
begriindet durch eine fehlende Innenbesichtigung, die aber
der Eigentiimer selber nicht zugelassen hat.

Nachtréagliche Mietverirdge — Anmeldungen von Mietern. Nach-
tragliche Mietvertrage oder Mietkostenvorauszahlung sind
ebenfalls ein breites Feld, auf dem viele Antrége gestellt wer-
den konnen. Es kommt nicht selten vor, dass Mietvertrage
erst im Termin oder zu Beginn eines Zwangsversteigerungs-
termins vorgelegt werden. Liuft parallel kein Zwangs-
verwaltungsverfahren, ist dieser Mietvertrag erst einmal
nicht tberpriifbar und verhindert so im Zweifel ernsthafte
Gebote. Welche Konsequenzen fiir eine Falschaussage an
dieser Stelle auftreten konnen, wollen wir nicht niher be-
leuchten. Dem Autor selbst sind nach Erwerb eines Mehr-
familienhauses in der ZV und trotz laufender Zwangs-
verwaltung nach Zuschlag und Zuschlagsbeschwerde zwei
Mietvertrdge von vermeintlichen Mietern vorgelegt worden.

Mieteranmeldungen von Mietkostenvorauszahlungen. Es gibt
tatsachliche Mietverhiltnisse, wo vereinbart wurde, dass ein
bestimmter Ausbau/Renovierung vom Mieter einer Wohnung
durchgefiihrt und dann ein Teil dieser Investition ,abge-
wohnt* werden kann. Bei den Mietkostenvorauszahlungen
hat sich die Gesetzeslage vor ein paar Jahren geéndert. Oft-
mals wurden bis zu diesem Zeitpunkt horrende Mietkosten-
vorauszahlungen, teilweise sogar im sechsstelligen Euro-
Bereich angemeldet. Das ist ein hohes finanzielles Risiko fiir
den Ersteher. Die Gesetzeslage ist da heute eindeutiger und
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seitdem konnen diese Mietkostenvorauszahlungen von den
Mietern nicht mehr durchgesetzt werden, sodass ein Ersteher
hier besser geschiitzt wird. Im Einzelfall empfehlen wir aber
die genaue Uberpriifung der Situation.

Gesamtfazit zum Thema ZV

e Laien kénnen sehr teure Fehler machen.

e Die ZV ist ein Strategiefeld.

e Kleine Antrdge haben oft groBe Wirkung.

e Es gilt zu erkennen: Wer spielt welche Rolle und wo liegt
wessen Motivation?

e Aufpassen bei den Versteigerungsbedienungen, denn da
kann es teuer sein.

e Jeder Ersteher ist immer selbstverantwortlich titig, ein
Restrisiko bleibt.

e Suchen Sie den Rat eines professionellen ZV-Dienstleisters,
er oder sie hat Erfahrung und eine Menge Tipps.

In vielen der oben beschriebenen Fille wird es vorkommen,
dass die weniger professionellen Bieter ,aussteigen® und nur
der erfahrene Kern weiter agiert - dann mit einem zusétzli-
chen Vorteil.

Wihrend sich viele Bieter durch diese Dinge ggf. verun-
sichern und abschrecken lassen, konnen sachkundige und
professionelle Bieter hiermit oft sehr gut umgehen, sie durch-
schauen die Interessenslage und passen ihre Strategie und
Vorgehensweise darauf an. Oftmals konnen gezielte (Stor-)
Aktionen mit zwei bis drei richtigen Fragen an den Verur-
sacher unterbunden bzw. in eine gegenteilige Richtung

gelenkt werden. Ein professioneller ZV-Dienstleister im Saal P>

IMV-Marktdaten - jetzt online!

An jedem Ort rund um die Uhr verfligbar

Herunterladen von Datenbestanden entfallt

Immer die aktuellste Version ohne Kosten fir Programmupdates

Preisglinstiges Lizenzmodell
Benutzerrollenkonzept fiir effektives Arbeiten im Team

Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:
www.imv-online.de/jetzttesten

IMY

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

Immobilien-

~ www.immobilien-marktdaten.de
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ist hierbei eine grofe Hilfe, da er die immobilienseitigen
Kenntnisse und die Erfahrungen aus hunderten ZV-Terminen
mitbringt.

Die weniger professionellen Bieter konnen insbesondere
verborgene kritische Situationen oft nur eingeschrankt er-
kennen und kaum verniinftig bewerten, sie bringen sich bei
Objekterwerb dann womdoglich selbst in eine nicht kalkulier-
te, wirtschaftlich schwierige Situation. An dieser Stelle sei
darauf hingewiesen, dass bei einem ZV-Verfahren keinerlei
Garantie und Haftung iibernommen wird noch tibernommen
werden kann, weder vom Gericht, noch vom Gutachter,
Glaubiger oder Berater.

Auch wenn die Zahl der neuen Zwangsversteigerungsver-
fahren in den letzten Jahren etwas abgenommen hat und die
ZV-Sile je nach Gebiet teils sehr gut gefiillt sind, so bleibt
die Zwangsversteigerung dennoch ein spannendes Thema mit
vielen Chancen. Historisch gesehen liegen wir noch immer
bei fast 200 Prozent mehr Zwangsversteigerungsverfahren
gegeniiber dem Jahr 1996 und rund die Hélfte aller Zwangs-
versteigerungsverfahren werden aufBlerhalb des Gerichts-
saales, etwa iiber einen Freiverkauf, abgewickelt. Zudem ha-
ben sich viele neue Immobilienkdufer bei Ihren Immobilien-
erwerben finanziell tibernommen und oft einen negativen

Neues aus dem Netz

Die aktuelle TV-Show Wie
immer mochten wir hier
auf die neue TV-Show
auf unserer Homepage
hinweisen: Show 64 be-
richtet wu.a. tber die
Ergebnisse der Umfrage
»~Wo bleibt die Zeit?* und zeigt Ausschnitte aus dem Inter-
view mit dem Steuerberater und Wirtschaftspriifer Rudolf
Arens zum Thema ,Firmenwagen*. Diese sowie weitere Shows
und Videos konnen Sie unter www.immobilien-profi.tv an-
sehen.

IMMORILIN

IMMOBILIEN

7

Wo bleibt dee Zoa?

;

IMMOBILIEN-PROFI vor Ort Durch den gezielten Einsatz von
Mobeln, Licht und Dekoration soll eine leere Immobilie ein
wohnliches Flair erhalten. Carsten Frick von Frick Immo-
bilien bietet fiir Immobilienbesitzer eine zusatzliche Dienst-
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Die Autoren:

Jorg Winterlich ist Mitbegriinder und ehemaliger Vorstand
der FlowFact AG, 2007 verkaufte er seine Anteile. Er tatigt
heute vor allem seine eigenen Immobilieninvestments, be-
rdt Unternehmen und gibt pro Jahr sechs Spezialtrainings
- zu den Themen Immobilieninvestments und Finanzen. Die
| vergangenen Jahre besuchte er viele Experten, Trainer und
immobilienwirtschaftliche Veranstaltungen weltweit. Seit
2009 bietet er (iber die Immobilien-Investment-Training
) JRW GmbH Investment-Seminare an. 2012 gibt es erstma-
dl lig ein 3-Tage Spezialtraining zur Zwangsversteigerung.

Michael Wiesendorf ist Mitinhaber der Michael Wie-
sendorf & W. Geblonsky Immobilien Gesellschaft mit Sitz
in Siegburg, sowie Privatinvestor. Er berét Kreditinstitute
aller GroBenordnungen, Forderungsaufkdufer, Investoren
und Investmentgesellschaften. Wiesendorf ist Mithegriin-
der des bundesweit tatigen VIVD-Maklerportals, ebenso ist
er Ideengeber und Initiator der ZVT-Portal GmbH. Seit
2011 bietet er in Zusammenarbeit mit Immobilien-
Investment-Training Seminare zur Zwangsversteigerung
an. Kontakt: www.wiesendorf-immobilien.de

CashFlow. Bei der nichsten Wirtschaftskrise, so wissen die
ZV-Experten, und unter den neuen Voraussetzungen im
Bankenbereich (z.B. Basel III) wird sich die Zahl der ZV-Ver-
fahren in Zukunft wohl wieder erhéhen.
Ihnen viel Erfolg im Bereich Zwangsversteigerungen und
jederzeit einen sorgenfreien Einkauf! Il

TOP-TIPP

Do it yourself

www.immobilien-profi.de

St

leistung an - er betreibt Home Staging in Eigenregie. Wir
waren mit der TV-Kamera unterwegs und haben ihn vor
Ort in Essen besucht.

Die Video-Reportage hierzu mit einem Interview mit Carsten
Frick, den Vorbereitungen im Lager sowie der Durchfiihrung
in der Immobilie kénnen Sie unter www.immobilien-profi.tv
ansehen.

Zu guter Letzt Sie halten das aktuelle Heft in den Héinden und
freuen sich schon auf die néchste Ausgabe? Dann haben wir
was fiir Sie: Auf unserer Homepage finden Abonnenten und
Mitglieder seit kurzem unter der Rubrik ,Magazin“ und dem
Meniipunkt ,Vorschau“ Beitrdge, die im néchsten IMMO-
BILIEN-PROFI erscheinen werden. Diese und weitere Inhalte
finden Sie unter www.immobilien-profi.de.



SEMINARE

Auf Ihren ersten Seminarbesuch '
erhalten Sie 50 % Schnupperrabatt!

Seminartermine Sept.-Nov. 2013

www.immobilien-profi.com

Datum Thema Referent Ort Preis
06./7.09.2013  Grundlagenseminar ,,Bauhistorie* Evelyn Nicole Lefévre-Sandt  Gelnhausen (Frankf.) 595,00 €
13./14.09.2013 Meeting2013 diverse Referenten Kéln 595,00 €
18./19.09.2013  Akquise & Farming Georg Ortner Liineburg 780,00 €
20./21.09.2013  Verkauf & Fragetechnik Georg Ortner Liineburg 780,00 €
26.-28.09.2013  Expedition28 (nur [CC)) Werner Berghaus London nur CC*
27.09.2013 Leib- und Zeitrenten Ralf Schwarzhof Lineburg 390,00 €
27./28.09.2013  Erfolgsfaktor: Networking Dr. Michael Franz Niirnberg 595,00 €
30.09.2013 6% Innenprovision . Dieter Sieger Stuttgart 390,00 €
04./5.10.2013  Makeln21_Einkauf & Verkauf ‘Tl:‘f! Andreas Kischkel Kéin 780,00 €
11./12.10.2013  Makeln21_Fiihrung ““r}\“,‘ Wolfgang Hammes KéIn 780,00 €
11./12.10.2013  Mehr Einfluss in Fiihrung und Verkauf Peter Holzer Niirnberg 780,00 €
11./12.10.2013  Akquise & Verkauf von Investmentobjekten Ridiger Holey Liineburg 595,00 €
11./12.10.2013  Teamfiihrung & Recruiting Georg Ortner Mallorca 780,00 €
18./19.10.2013  400plus Workshop: Filialisierung (nur @I) Lars Loppe/Bernd Fleischer  Niirnberg nur GC*
01./2.11.2013  Aushildung: Vertriebsassistenz Evelyn Nicole Lefévre-Sandt  Liineburg 595,00 €
07.11.2013 Homestaging fiir Makler Tina Humburg/Iris Houghton Nirnberg 390,00 €
07./8.11.2013 Erfolgsfaktor Assistenten Dr. Michael Franz Koln 595,00 €
09.11.2013 Leib- und Zeitrenten Ralf Schwarzhof Frankfurt 390,00 €
13./14.11.2013  400plus Workshop: Marketing (nur IEI) Thomas Scheuer Kéln nur CC*
13./14.11.2013  Akquise & Farming Georg Ortner Stuttgart 780,00 €
15./16.11.2013  Verkauf & Fragetechnik Georg Ortner Stuttgart 780,00 €
29./30.11.2013  Makeln21_Strategie \““r;\“,‘ Pedro Garcia N.N. 780,00 €

*nur fir CompetenceClub Mitglieder

Bei Nutzung des Freiseminars zahlen Mitglieder bei Veranstaltungen von in-media Q Abonnenten kinnen sich lhren Q-Bonus auf
nur die Tagungspauschale des jeweiligen Hotels. Ihr Seminar anrechnen lassen (98 Euro).
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onOffice Software GmbH
Feldstrafie 40 | 52070 Aachen

- Hauseigene Webdesign-Abteilung: Wir

realisieren lhre individuellen Wiinsche el 446 (0)243 44 686121

S +a9 (01241 44 6BE-249
-+ Von Profis fiir Profis: Vom professionellen 4 infa@onOffice.com

Desigi bis hin 2u maklerspezifischen Funktionen 0 "ww.on0mce.com

-+ Immer aktuell: Einfache Pflege Ihrer Inhalte

mithilfe unseres Content Management Systems - iirvetbindlich

« inkd, online Prasentation

-+ Fiir unterwegs: Vergrofiern Sie Ihr Service- ( )ﬂﬂ Of ﬁt’.’E"
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angebot mit einer mobilen Internetseite




