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Braucht der Makler
einen Makler?

Sonntagvormittag, die Bundesliga-Zusammenfassung vom
Vortag wird durch den obligatorischen Werbeblock gestort.
Minutenlang werden Stromtarife, Kreditkonditionen, Urlaubs-
reisen oder Pizza-Lieferdienste angepriesen.

So unterschiedlich diese Produkte auch sind, die werbenden
Firmen haben alle eines gemeinsam: Sie stellen das Produkt
oder die Dienstleistung nicht selber her. Sie vermitteln nur den
Kunden an den eigentlichen Hersteller. Gelockt werden die
Konsumenten mit angeblich besten Konditionen oder mehr
Auswahl unter dem Motto ,Wer nicht checkt, bleibt dumm®,
zahlt zu viel oder erhélt zu wenig.

Wer ein Produkt sucht oder eine Dienstleistung benétigt, fahndet
heute im Internet nach dem besten Anbieter oder hat sich bei-
nahe entschieden und iberpriift im Internet, ob es noch etwas
Besseres gibt. Im Web lauern die Branchenportale und verspre-
chen die besten Konditionen.

Dabei gilt es zu unterscheiden, ob man das gewiinschte Produkt
bereits im Web erstehen kann oder ob der ersten Auswahl eine
personliche Beratung folgt. Im ersten Fall wird man direkt auf
die Webseite des Dienstleisters weitergeleitet, fiillt Formulare
aus und anschlieBend freut sich der Vermittler auf eine Provision.

Im zweiten Fall - und das ist neu — geht es um eine beratungsin-
tensive, komplexe Dienstleistung. Das Internet-Portal verspricht,
den besten Anbieter herauszufinden. Der Interessent gibt seine
Daten ein und erhdlt anschlieBend mehrere Empfehlungen. So
agiert beispielsweise www.kaeuferportal.de. Dort k6nnen Ver-
braucher nach Anbietern von Solaranlagen, Treppenliften oder
Kiichen suchen. Die Interessenten haben ihren Suchwunsch bei
Google eingegeben und werden dann (iber suchmaschinenop-
timierte Seiten oder Google AdWords eingefangen. Sie miissen
dort ihren Wohnort und den Suchwunsch prézisieren und schon
ermittelt das System scheinbar die besten Anbieter. Wer dann
seine Kontaktdaten verrdt, wird kurz darauf angerufen. Die
Mitarbeiter vom Call-Center iiberpriifen erneut die Ernsthaftig-
keit der Suche und fragen, welche Anbieter man bereits kennt.
Unabhéngig davon werden dann die Anbieter empfohlen, die sich
vertraglich an die Website ,Kduferportal” gebunden haben.

Nach diesem Muster funktioniert seit einigen Wochen auch
die Suche nach Immobilienmaklern. ,Kiuferportal” benennt drei

Makler an Eigentiimer, die angeben haben, ihre Immobilie ver-
kaufen zu wollen und berechnet dafiir 180 Euro an jeden der
Auserwdhlten. Es sind immer drei Makler, die den Lead erhalten,
Jjede Adresse wird also aktuell fiir 540 Euro weiterverkauft.

Dabei arbeitet ,Kduferportal” in einer Region nur mit vier, maxi-
mal fiinf Maklern zusammen, die abwechselnd bedient werden,
je nachdem, wie weit sie bereit sind, ,Leads” anzukaufen. Ent-
weder unbegrenzt oder limitiert. Die Leistungsfdhigkeit der
Makler wird nicht gepriift, dies wird erst spdter (iber die Feed-
backs der Auftraggeber ermittelt. Die bisherigen Erfahrungen mit
Kéuferportal unserer Kunden sind durchwachsen, einige Makler
beschweren sich (iber teure, aber ungeeignete Leads, andere
freuen sich tber zusétzliche Auftrdge.

Doch das ist nicht das Thema. ,Kduferportal” ist nur eines von
vielen. Fast monatlich tauchen neue Anbieter auf, die dem
Makler Auftriige verschaffen wollen, einige beteiligen sich direkt
an der Provision (ca. 30 Prozent), andere bieten Adressen zum
Festpreis an. Braucht der Makler nun einen Makler?

Noch vor Jahresfrist hétte es kaum jemand fiir méglich gehalten,
dass man Eigentiimer iibers Web akquirieren kann. Doch die
Branche hitte gewarnt sein kénnen, Beispiele wie imcheck24,
die auch gleich die Maklerleistung tibernehmen, wurden bereits
vorgestellt (siehe IP76).

Der Makler, der ein Ladenlokal unterhilt, tausende Flyer vor Ort
verteilt und sich um stete Prdsenz bemiiht, lernt seine Kunden
nun durch das Internet kennen? Ein Kollege siidlich von KéIn
kaufte kiirzlich den Lead eines Eigentiimers, der kurz zuvor vor
seinem Ladenlokal gestanden hat (und dann doch den Weg iibers
Internet wdhlte).

Hat die einzelne Makler-Homepage eine Chance gegen profes-
sionelle Lead-Sammler? In der Online-Welt wohl kaum, noch
mehr Prisenz in der realen Welt kann eine Antwort sein. Doch
wie lange wird es dauern, bis das erste Immobilien-Portal Leads
anbietet? Frei nach dem Motto: Jahrelang haben wir nur die
Kdufer besorgt, jetzt liefern wir auch die Auftraggeber.

w&@g@; (

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Verkaufskolumne
Schnitzeljagd
Von Georg Ortner

Folgende Symbole begegnen lhnen bei einzelnen
Beitragen, je nachdem welcher Maklertyp beson-
ders angesprochen wird.

.

Solist

Der Solist ist der ,klassische Einzelkimpfer”, der alleine
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

Verkauf.

Dirigent

Der Dirigent hat ebenfalls seinen Fokus auf Einkauf und
Verkauf. Er ist der Haupt-Umsatztréger im eigenen Unter-
nehmen und wird von mehreren Assistenten unterstiitzt.

YTy
2222

Intendant

Der Intendant hat sich aus dem operativen Geschéft
zuriickgezogen und arbeitet iiberwiegend am und nicht
im Unternehmen. Fir den Intendanten dominieren Ma-
nagement, Marketing und Fiihrung.
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Als Makler mit
Druckerkolonnen
gleichgesetzt wurden

Bernhard Hoffmann

Seit liber einem halben Jahr diirfen Verbraucher Mak-
lervertridge binnen 14 Tagen widerrufen. Wie gehen
Makler damit um?

akler miissen Verbraucher tiber das Widerrufsrecht auf-

klaren und koénnen versuchen, diese Frist gegen eine
Kundenunterschrift auBer Kraft zu setzen. Dann dirfen sie
flir die Interessenten sofort aktiv werden.
Auch viele Monate nach Einfiihrung reagieren Verbraucher
mit Ablehnung und Misstrauen gegen diese neue Formalie.
Nicht alle wollen sich damit auseinandersetzen. Viele bre-
chen den Kontakt zum Makler beim Exposé-Abruf oder Ver-
einbaren eines Besichtigungstermins ab. Dabei sollte diese
Richtlinie dem besseren Schutz der Verbraucher dienen. Bei
sogenannten Haustlirgeschiaften besteht dieses Riicktritts-
recht schon lange.

Die Widerrufsbelehrung iiber Maklervertrige war neben dem
Bestellerprinzip der grofite Aufreger in den zuriickliegenden
Monaten. Softwareanbieter und Portale haben sich zumeist
rechtzeitig zum Einflihrungstermin am 13. Juni 2014 darauf
eingestellt und ihre Technik angepasst. Von den Maklern
selbst kann man dies nicht immer behaupten. Noch immer
gibt es welche, die die Belehrung ignorieren.

Sie wollen nicht missverstanden werden und den potenziel-
len Kaufer oder Mieter sofort verlieren. Ihr Argument: Der
Hinweis auf den Abschluss eines widerrufbaren Maklerver-
trags und damit verbunden einer Provisionszahlung im Er-
folgsfall sei kein optimaler Auftakt einer vertrauensvollen
Geschiftsbeziehung,.

Andererseits sollten sich Interessenten, die langer auf der Su-
che sind, an das wiederkehrende Prozedere bei jedem neuen
Objektangebot gewohnen und dann widerspruchslos den Wi-
derrufshaken setzen beziehungsweise die Vereinbarung un-
terschreiben.

Es gibt aber auch einige Ausnahmefille, in denen keine Be-
lehrung notig ist, die nicht alle Vermittler kennen (siehe Kas-

ten S. 6). Und wer ausschlieBlich vom Verkdufer eine Innen-
provision verlangt, ist aus dem Schneider, weil der Eigen-
timer in einem personlichen Gesprdch bei der Objektauf-
nahme informiert werden kann. Der Kduferkunde muss dann
nicht mehr behelligt werden beziehungsweise sich wundern,
wenn er beim Exposéaufruf Mails mit schwer verstindlichen
Belehrungen erhilt.

Wie geht die Branche mit der Widerrufsbelehrung um? Sind
zwischenzeitlich die Wogen gegléttet und gibt es bei Inte-
ressenten selten Probleme und Erklarungsbedarf? Zeit fiir ei-
ne Bestandsaufnahme.

Der Begriff ,Provision” wiirde die Vergiitung besser
beschreiben als die verwendeten Begriffe wie
«Lieferkosten" und dass bei einer ,Riickzahlung keine

zusatzlichen Entgelte berechnet werden”.

Makler Bernd Bannasch ist auch nach tber sechs Monaten
nicht gut auf die Widerrufsbelehrung zu sprechen. In seiner
Software wird der Mehraufwand, den ihm die EU-Richtlinie
eingebrockt hat, dokumentiert: Wéahrend etwa 60 Prozent der
Interessenten die Widerrufsbelehrung als gelesen anklicken
und einer Verkiirzung um 14 Tage zustimmen, verursachen
40 Prozent Mehraufwand. ,Wir rufen jeden Verweigerer an,
erklaren die Widerrufsbelehrung und vermitteln, dass sich
an der Vermarktungsprozedur und der Provision nichts dn-
dert. Nur dass nun der Maklervertrag nicht konkludent zu-
stande kommt, sondern der Kunde diesen per Widerrufsbe-
lehrung eigens akzeptiert. Die Telefonate dauern im Schnitt



zehn Minuten. Manche wollen mit keinem Mitarbeiter, son-
dern mit mir, dem Firmeninhaber, sprechen, weil sie aufge-
bracht sind*, so der Leonberger Makler. Die Uberzeugungsar-
beit, die fast eine Innendienstmitarbeiterin bindet, fruchtet
dennoch nicht bei allen: Die Mehrheit lasse sich nicht {iber-
zeugen, so sein Fazit. Zwar beobachtet Bannasch einen leich-
ten Riickgang der beratungsintensiven Kunden, aber von Ent-
spannung konne keine Rede sein. Internetaffine Menschen,
die online einkaufen, seien mit AGBs und dieser Belehrung
vertraut. Aber dltere Interessenten oder Migranten, die der
deutschen (Behorden-)Sprache nicht zu hundert Prozent
michtig seien, hitten oft Verstindnisprobleme, so Bannasch.

Wer fiir ein online gestelltes Objekt ein Exposé erhalten will,
muss bei Bannasch - ebenso wie bei Angeboten auf Porta-
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len - Name, Anschrift, Telefonnummer und Mail-Adresse an-
geben. Daraufthin erhilt er von Bannasch eine Mail mit der
Widerrufsbelehrung. Am Textende soll er anklicken, dass er
die Widerrufsbelehrung gelesen und verstanden hat. Ferner
muss er einen Haken fiir das AuBerkraftsetzen der 14-tigi-
gen Phase setzen. Daraufthin erhdlt er einen vierstelligen
Code, mit dem er das per Mail zugeschickte PDF-Exposé 6ff-
nen kann. In Bannaschs Software werden gleichzeitig die In-
teressentendaten nebst Widerruf hinterlegt.

Die grofen Immobilienportale gehen mit der Widerrufsbeleh-
rung dhnlich um, aber nicht gleich. Suchende, die beispiels-
weise bei Immobilienscout mit dem Makler einen Besichti-
gungstermin vereinbaren wollen, miissen auf der Website ih-
re Daten angeben und erhalten daraufhin vom Portal eine

Sie brauchen Unterstiitzung beim Immobilien-
Einkauf und -Verkauf?

lhren Flyer...

...nach lhren Vorstellungen und Wiinschen.

In verschiedenen Formaten und Auflagen maglich.
Kontaktieren Sie uns telefonisch unter 0911 / 322 553 0
oder per E-Mail info@flyermeyer.de.

OPEN HOUSE, Hausverkauf, Imageflyer, Objektakquise?

Wir layouten und drucken

Abb.: Musterbeispiel

Ein Angebot von flyermeyer.de

Infohotline: 0911 /322 553 0 ® info@flyermeyer.de
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Bestdtigungsmail. Darin findet sich unter anderem ein Hin-
weis auf einen Finanzierungsrechner sowie Anzeigen fiir Um-
zugsunternehmen und eine Online-Immobilienbewertung. Ir-
gendwo dazwischen versteckt sich auch ein Link auf das
Mailende mit Widerrufshinweisen. Diese sind in 7-Punkt-
GroBe geschrieben und in einer kaum lesbarer grauen Schrift.
Im Anschluss kommt eine Mail vom Objektanbieter, in dem
teilweise direkt das Exposé mit allen Angaben aufgefiihrt
wird. ,An dieser Stelle miissen die Makler im eigenen Inte-
resse flir eine saubere juristische Vorgehensweise mit dem
Widerruf sorgen®, erldutert Rechtsanwalt Broder Bosenberg.
Er arbeitet in der Kanzlei Bethge-Immobilienanwélte in Han-
nover und befasst sich seit iiber einem Jahr mit der neuen
Richtlinie.

Der Interessent weiB klar, dass er bei
Vertragsabschluss eine Provision bezahlen muss.
Er wurde im Vorfeld informiert, bestenfalls hat er
sogar eine Vereinbarung unterschrieben, wenn er

die Widerrufsfrist verkiirzen will.

Bei einer beispielhaften Anfrage schickte eine Immobilien-
firma einen Link auf ihre Website zum Widerruf; ferner war
der Text nebst Exposé als PDF angehingt. Es gab allerdings
keinen Hinweis in der Mail, dass der Interessent aktiv wer-
den, also die Widerrufsbelehrung signieren und zuriick-
schicken muss. Beziehungsweise dass er die Annahme per
Hikchen bestitigt. ,Darauf sollte aber jede Immobilienfirma
achten, denn an ihr liegt es, zu dokumentieren, dass der Kun-
de die Widerrufsbelehrung erhalten hat“, so Bosenberg. Der
Versand einer Mail, die gegebenenfalls im Spam-Ordner ver-
schwindet, wiirde als Beweis nicht taugen. Auch ein Link auf
den auf der Maklerwebsite hinterlegten Widerruftext reiche
nicht aus.

Beim Software-Anbieter onOffice hat man auf Kunden-
wunsch eine Wahlmoglichkeit eingebaut, so dass Makler die
Widerrufsbelehrung ohne Bestdtigung verschicken kénnen.
Die allermeisten Nutzer sind aber froh tber die durchorga-
nisierte Widerrufsbelehrung und Dokumentation. ,,Auf den
Ratschlag eines Anwalts hin haben wir alle Texte mit dem
Widerruf, der Verkiirzung desselben und der Frage, ob der
Makler den Kunden anrufen darf, mit separaten Abhakfunk-
tionen versehen. Dies wird in der Software bei den Adress-
daten des Kunden als Aktivitdt hinterlegt”, erldautert Wider-
rufspezialist Holger Lauter. Erst wenn die entsprechenden Ha-
ken gesetzt sind, kann der Link zum Exposé gedffnet wer-
den. Denn die Objektinformationen werden nicht mehr wie
frither als PDF-Dateien verschickt.

Kniffelige Félle in Sachen Widerruf

Erbengemeinschaft. Nicht nur Kdufer, auch Verkéaufer haben ein
14-tdgiges Widerrufsrecht und miissen dartiber belehrt werden.
Es reicht aber aus, denjenigen Vertreter etwa einer Erbenge-
meinschaft oder Ehepartner zu belehren, der den Maklervertrag
unterschreibt. Die anderen missen nicht belehrt werden.

Mehrere Objekte des gleichen Maklers. Der Interessent muss
fiir jedes Objekt eine erneute Widerrufshelehrung abschlieBen.
Denn die Fristen starten und enden unterschiedlich, daher ist die-
se Vorgehensweise zwingend. Der Makler kann versuchen, mit
dem Interessenten einen Suchauftrag abzuschlieBen. Dann ge-
niigt eine einmalige Belehrung.

Interessent erhélt im Biiro des Maklers Objektunterlagen. Er-
halt der Interessent im Biiro des Maklers sein Exposé, hat der
Kunde kein Widerrufsrecht, denn es handelt sich nicht um einen
Fernabsatzvertrag (§312e BGB) und der Maklervertrag kommt zu-
dem nicht auBerhalb der Biiroraume zustande (§312b BGB). Der
Makler ist auf der sicheren Seite, wenn er sich trotzdem sein Pro-
visionsverlangen im Erfolgsfall in einem Vertrag signieren lasst.

Der Interessent ist ein gewerblicher Mieter oder Kaufer. Das
Widerrufsrecht betrifft Verbraucher. Gewerbekunden, also Fir-
meninhaber, die Biiro- oder Ladenlokale kaufen oder mieten wol-
len, fallen nicht darunter. Die Abgrenzung ist nicht immer leicht.
Ein vermdgender Pensiondr, der ein Mehrfamilienhaus kaufen
will, agiert als Person, aber sein Immobilienvermdgen kann
durchaus gewerbliche Dimensionen annehmen. Auch ein Exis-
tenzgriinder, der einer GmbH in Griindung vorsteht, muss eher
als Verbraucher denn als Gewerbekunde zu sehen sein. Im Zwei-
fel lieber einmal zu viel als zu wenig belehren, rdt Anwalt Bosen-
berg.

Der Interessent wurde nicht belehrt und die Frist von ihm nicht
auBer Kraft gesetzt? Der vom Makler eingefadelte Kaufvertrag
bleibt gltig. Der Maklervertrag (iber die Provision aber ist un-
gtiltig (wegen fehlender Widerrufsbelehrung etc.)

,Heilungschance“: Im Notarvertrag eine Maklerklausel aufneh-
men (Vertrag zugunsten Dritter), worin die Courtagezahlung ver-
einbart wird. Die bayerische Notarkammer rat inren Mitgliedern
von der Klausel ab, so Bsenberg. Der Notar miisste nach An-
sicht dieser Kammer vorab die im Einzelfall schwierige Abgren-
zung treffen, ob die Maklerklausel beurkundungspflichtig ist oder
freiwillig mitbeurkundet werden soll. Erst danach kénne der No-
tar ordnungsgemaB belehren. Es bleibt abzuwarten wie es wei-
tergeht und ob die Idee Schule macht.

Ein Problem besteht bei Mietverirdgen ohne Widerrufsheleh-
rung. Dann ist der Makler auf unsicherem Eis. Grundsatzlich gilt:
Makler, die das Widerrufsrecht ignorieren, laufen Gefahr, abge-
mahnt zu werden.



Dass alle Makler hei diesen Feinheiten unterschiedlich agieren
und der offizielle Widerrufsinhalt standardisiert und nicht
auf die Maklerbranche zugeschnitten ist, mag ein weiterer
Grund fir die geringe Akzeptanz bei Verbrauchern sein. Der
Begriff ,Provision” wiirde die Vergiitung besser beschreiben
als die verwendeten Begriffe wie ,Lieferkosten® und dass bei
einer ,Riickzahlung keine zusitzlichen Entgelte berechnet
werden”, Dennoch riat der Anwalt davon ab, das Dementi zu
verandern und dabei zu riskieren, einen nicht rechtskonfor-
men Text zu verwenden.

Wenn man schon nicht den Text dndern soll, so konnen Mak-
ler immerhin den Hinweis positiv formulieren, etwas indem
sie ihren Suchenden sagen, dass ihnen nun ein umfangrei-
cheres Verbraucherrecht eingerdumt wird.

Hilfreich kann auch ein Erklarvideo sein, wie es das Berliner
Unternehmen Immofilmservice gemeinsam mit dem IMMO-
BILIEN-PROFI produziert hat und seit einigen Monaten an-
bietet. Der Film wird auf jedes Maklerunternehmen zuge-
schnitten, indem Telefonnummer und Firmenlogo einbettet
werden.

Geschiéftsfiihrer Jan Kricheldorf ist mit dem Verkauf zufrie-
den. In den ersten Monaten bestellten weit tiber hundert Mak-
ler das Produkt, das dazu beitrdgt, ihren Kommunikations-
aufwand in Sachen Widerruf zu reduzieren. ,Die Vermittler
sollten das Video auf méglichst vielen Kanédlen kommuni-
zieren. Sie sollten in ihrer Mail-Signatur darauf verlinken,
auf ihrer Website und in ihren PDF-Exposés das Video ein-
binden. Es sollte tiberall dort zu finden sein, wo er Kontakt
zum Kunden hat. Manche Immobilienprofis haben auf ihrer
Homepage einen eigenen Mentiipunkt geschaffen und kléren
dort iiber die neuen Verbraucherrechte auf. Auch das ist ei-
ne gute Idee”, so Kricheldorf.

Bei aller Kritik und allem Mehraufwand bietet die Widerrufs-
belehrung aber auch eine Chance auf juristisch wasserdicht
geschlossene Maklervertrage samt Provisionsvereinbarung,.
Denn der Interessent weil klar, dass er bei Vertragsabschluss
eine Provision bezahlen muss. Er wurde im Vorfeld infor-
miert, bestenfalls hat er sogar eine Vereinbarung unter-
schrieben, wenn er die Widerrufsfrist verkiirzen will. Nicht
zuletzt, damit ihm kein anderer Interessent beim Kauf zu-
vorkommt.

»Es wird also liber das leidige Thema Geld und Courtage im
Vorfeld gesprochen. Das ist gut. Vor allem wenn man sich
ins Gedéachtnis ruft, dass fast alle Provisionsstreitigkeiten, die
bei Gerichten landen, von Kiufern und Mietern angezettelt
werden®, so Anwalt Bosenberg. Die Verkdufer und Vermie-
ter, mit denen der Makler schon immer Vermittlungsvertra-
ge mit Provisionsklauseln abschlieBt, streiten fast nie iiber
den Maklerlohn.

TITELTHEMA

www.immobilien-profi.de

Der Autor:

Bernhard Hoffmann ist Journalist und PR-Berater und war
tiber zehn Jahre in der Immobilienbranche als Presse-
= sprecher tatig, bevor er sich im Sommer 2009 mit der
Firma ,Sprachgut — Agentur fiir Immobilienkommuni-
kation® in Kdln selbststandig machte. Er ist Co-Autor des
Buches ,Maklerleistungen transparent“ und arbeitet als
Referent zu den Themen Marketing, Offentlichkeitsarbeit
und Texten.

Dass viele Interessenten Angst vor Unterlagen von Maklern ha-
ben, liegt gewiss auch am miesen Image der Branche. Die
Widerrufsbelehrung mit klaren Provisionsklauseln kann also
als vertrauensbildende MaBnahme dienen und langfristig die
Reputation verbessern. [l

ELEGANCE - Tablet-Organizer

mit Universalhalter fiir 9,7 bis 10,5-Zoll-Tablets
... perfekt organisiert im Kundengespréach

Schreibblock und Tablet, Handy und Stifte, Karten, Zubehdr und A5-Unterlagen, alles
findet tbersichtlich geordnet seinen Platz im handlichen Organizer. Fiir Prasentationen
Tablet-Halter mit Fotolinsenloch schnell per ReiBverschluss entnehmen und im Hoch-
oder Querformat aufstellen.
0b Apple iPad AIR oder Samsung Galaxy Tab S — der flexible Halterungsmechanismus
fixiert alle Tablets mit einer Ldnge von 240-266 mm und einer Breite
von 170-186 mm sicher und fest.

Die pflegeleichte Oberfldche aus hochwertigem Kunstleder und strukturiertem Nylon
ist ideal fiir den téglichen Einsatz im modernen Business.

Werner Dorsch GmbH
DieselstraBe 13 - 64807 Dieburg
www.wedo.de




IMMPULS

Ihr Akquise Magazin

Das 24-seitige IMMPULS Magazin
behandelt alle wichtigen Aspekte
des privaten Immobilienverkaufs.
Eigentiimer erkennen: Das kann nur
ein Makler! IMMPULS wird als
offene Datei fiir Adobe InDesign
geliefert. Sie kdnnen dieses Magazin
nach Ihren Wiinschen anpassen.

600,00 €
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Drei Flyer-Motive fiir Ihre Akquise
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schiedliche Zielgruppen (Paar, Familie
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beschreiben Sie das Suchprofil der
Interessenten. Sie erhalten die Flyer
als offene Datei fiir Adobe InDesign
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Bestellung im Shop bei www.IMMOBILIEN-PROFI.de Rubrik > Tools

Fiir Mitglieder

Diese Tools und zahlreiche weitere Downloads stehen
flir Mitglieder kostenlos zur Verfigung. Mehr Infos unter:
www.premium.IMMOBILIEN-PROFI.de

Kostenlos fiir Mitglieder |

Fiir Abonnenten

Abonnenten erhalten halbjéhrlich einen , Treue-Bonus“ im
Wert von 100 Euro. Dieser Bonus und auch ,angesparte”
Boni konnen bei Bestellung verrechnet werden.

Mehr Infos unter www.abo.IMMOBILIEN-PROFI.de

Kostenlos fiir Abonnenten



Technik und das
europaische
Widerrufs-Recht

Beim Thema Widerruf helfen ein neuer Prozess und
die technische Umsetzung

ie europaische Verbraucherrichtlinie, auch bekannt als
Widerrufsrecht, bereitet Maklern Kopfzerbrechen (siehe
Seite 4). Die empfohlene Methodik mit Belehrung, Bestiti-
gung abwarten und dann die Genehmigung zum vorzeitigen
Beginn der Dienstleistung einholen st68t beim Verbraucher
auf wenig Verstindnis. Die neue Rechtslage zu ignorieren
kann sich jedoch niemand leisten, zu groB ist das Risiko, Pro-
visionsforderungen abschreiben zu miissen.
Zunichst muss man sich die Mechanik der neuen Rechtsla-
ge in Erinnerung rufen:
1. Der Verbraucher hat beim Abschluss eines Maklervertrags
ein Widerrufsrecht von 14 Tagen.
2. Der Makler muss den Verbraucher tiber dieses Recht be-
lehren.
3. Erfolgt diese Belehrung nicht oder fehlerhaft, gilt eine Wi-
derrufsfrist von einem Jahr und 14 Tagen.
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Die empfohlene Vorgehensweise verlangt, dass

1. der Makler die Belehrung mit einem Standardformular
durchfiihrt,

2. die Bestiatigung einfordert, dass die Belehrung stattgefun-
den hat und

3. dann die Genehmigung vom Interessenten einholt, mit der
Dienstleistung bereits vor Ablauf der 14-Tage-Frist zu be-
ginnen und

4. zusétzlich dartiber belehren muss, dass, falls die Leistung
des Maklers vollstindig erbracht ist, die Widerrufsfrist
vorzeitig erloschen ist und

5. sich zusétzlich quittieren ldsst, dass auch die zweite Be-
lehrung erfolgt ist.

Dies alles muss ein Interessent iiber sich ergehen lassen, der
nur ein Exposé anfordert. So wird es von den meisten Kol-
legen gehandhabt, weil dies ein Geschéaftsprozess ist, der von
Anwilten entwickelt wurde und natiirlich alle Eventualiti-
ten absichern soll. Zu diesen Eventualititen zdhlt auch der
Fall, dass der Makler keinen belastbaren Alleinauftrag hat.
Davon gehen wir aber im Weiteren nicht aus und damit wird
der Vorgang einfacher.

In der Immobilienabteilung einer groBen deutschen Sparkas-
se werden beispielsweise alle Interessenten per Exposé iiber
ihre (Widerrufs-)Rechte belehrt. Jedoch wird keine weitere
Bestétigung iiber die Belehrung eingeholt. Das gentigt aber
bereits, die Widerrufsfrist verkiirzt sich auf 14 Tagen und da-
mit kann der Makler zunichst leben. Es fehlt lediglich der
Nachweis tiber die erfolgte Belehrung.

So geht es also auch - man sollte aber im Streitfall die kor-

rekte Belehrung beweisen kénnen. Es bleibt jedoch die 14- P>

Erfolgreiche Webseiten
speziell fiir Immobilienunternehmen

" eigens fiir die Inmobilienbranche entwickeltes. CMS
+/ einfachste Bedienung ohne Schulungsaufwand

v unschlagbares Komplettpaket - alles aus einer, Hand
+” echte nachweisbare Suchmaschinenoptimierung

o erstkiassiger Support direkt von den Entwicklern

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

Immaonia GmbH, Venloer Str, 308 a + b, D-50823 Kiln
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tagige Frist, in der der Interessent den Vertrag ohne Angabe
von Griinden widerrufen kann, der Makler sollte sich also
mit der Vermittlungstatigkeit nicht beeilen.

Die reale Besichtigung ist mit
hoher Wahrscheinlichkeit nur der letzte Schritt

bis zur Entscheidung.

Eine sichere Variante, der Pflicht zur Widerrufsbelehrung zu
geniigen, bieten sogenannte 360-Grad-Immobilienbesichti-
gungen. Bereits seit Monaten sind 360-Grad-Besichtigungen,
wie sie beispielsweise die Firma Ogulo (www.ogulo.de) an-
bietet, ein beliebter Service bei Interessenten und Maklern.
Letztere sparen viel Zeit, weil Besichtigungen virtuell, ohne
Makler und am heimischen Computer durchgefiihrt werden
kénnen. Mit dieser Technik kénnen wir nun unseren Prozess
gestalten, denn sie bietet auch Interessenten ein Maximum
an Komfort. Dies machen wir uns nun geschickt zu Nutze:
1. Es meldet sich ein Kaufinteressent beim Makler und bit-
tet um weitere Informationen zu einer bestimmten Immo-
bilie. Juristisch bedeutet das: Der Interessent macht ein
Angebot (!), einen Maklervertrag einzugehen, weil er sich
an einen Makler wendet, der Provision fiir die erfolgrei-
che Vermittlung beansprucht.

2. Schickt der Makler nun ein Exposé oder vereinbart einen
Besichtigungstermin, wird damit das Angebot des Interes-
senten durch den Makler (!) angenommen. Es gibt nun fiir
dieses Objekt einen weiteren Maklervertrag, ebenso wie
mit allen bisherigen Interessenten ein Vertrag dariiber zu-
stande gekommen ist.

3. Zeitnah sollte nun die Belehrung iiber das Widerrufsrecht
erfolgen. Der Makler liefert in unserem Beispiel per E-Mail
die Zugangsdaten zur virtuellen Besichtigung und fiigt
dieser Nachricht die Widerrufsbelehrung bei. (Die not-
wendige Qualifizierung des Interessenten wird in diesem
Beispiel ignoriert).

4. Nutzt der Interessent die 360-Grad-Tour, erhilt der Mak-
ler eine entsprechende Nachricht und hat damit auch den
sicheren Nachweis dariiber, dass die Belehrung erfolgt ist.
Nun gilt erst einmal ein Widerrufsrecht von 14 Tagen.

Die Besonderheit bei Maklervertragen ist es, dass mit jedem
Interessenten ein Vertrag geschlossen werden muss, obwohl
der Provisionsanspruch natiirlich erst greift, wenn die Im-
mobilie erfolgreich vermittelt wurde. Je nach Objekt werden
also zahlreiche Maklervertrige geschlossen, obwohl nur ein
Interessent kaufen wird. Das hat sich aber nicht die EU aus-
gedacht, es ist nationales Maklerrecht in Deutschland und
Osterreich.
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Aus diesem Grund erfolgt zwar die formelle Widerrufsbeleh-
rung, wir verzichten aber auf eine ausdriickliche Bestéitigung.
Die erhalten wir ja, sobald der Interessent die virtuelle Be-
sichtigung nutzt.

Warum 360-Grad-Besichtigungen? Wir erhalten diese Bestiti-
gung, weil der Interessent nachweisbar einen Online-Zugang
nutzt, den wir per Mail und inklusive der Widerrufsbeleh-
rung Ubermittelt haben. Die ausdriickliche Riickbestitigung
des Interessenten ist nicht mehr erforderlich.

Dies alles kénnen wir zwar auch mit einem Online-Exposé
erreichen. Die virtuelle Innenbesichtigung bietet aber noch
einen weiteren Vorteil: Wir liefern den Interessenten das, was
sie sich wiinschen, ndmlich so viel Informationen wie mog-
lich und so wenig Makler wie notig. Interessieren sich die
Interessenten nicht weiter fiir das Angebot, ist der entstan-
dene Maklervertrag obsolet. Der bisherige Aufwand des Mak-
lers ist gering.

Dies &ndert sich erst, wenn die Interessenten kurze Zeit spé-
ter die Immobilie real besuchen wollen und sich wieder beim
Makler melden. Die Interessenten konnten die Immobilie vir-
tuell ausfiihrlich und ohne ,den stérenden Makler” besichti-
gen, sie kennen vielleicht sogar die Adresse. Die reale Be-
sichtigung ist mit hoher Wahrscheinlichkeit nur der letzte
Schritt bis zur Entscheidung.

Hier nun stellt sich die Frage, ob bereits 14 Tage ins Land ge-

gangen sind. Falls nicht, ist der Maklervertrag noch von ei-

nem moglichen Widerruf bedroht. Dann muss der Makler sich

die Zustimmung der Interessenten einholen, dass er

1 vorzeitig (vor Ablauf der Frist) mit der Dienstleistung - hier
der Besichtigung - beginnen darf,

2. die Interessenten dariiber aufgeklart hat und

3. bei vollstiandiger Erbringung der Leistung, also wenn die
Entscheidung fiir die Immobilie gefallen ist, das Wider-
rufsrecht erlischt.

Dies kann wieder per E-Mail erfolgen. Eine ausdriickliche
Bestatigung der Interessenten muss jetzt vorliegen, dann
ist die Maklerprovision fiir den Fall gesichert, dass es die
Interessenten innerhalb der 14-Tage-Frist bis zum Notar
schaffen.

Das Modell funktioniert gleichermafBen im Verkauf wie in der
Vermietung. Es mindert Konflikte in der Immobilienver-
marktung, die dadurch entstehen, dass Vertrage tiber Situa-
tionen geschlossen werden (miissen), die sich erst in naher
Zukunft stellen. Es wird aber ausdriicklich vorausgesetzt,
dass der Makler iiber einen qualifizierten Alleinauftrag und
das Vertrauen des Eigentiimers verfiigt. Mit anderen Worten:
Ohne den Profi-Makler kommt der Interessent weder zum
Mietvertrag noch zum Notartermin. [l
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Liigenpresse

Warum sich Makler vor Journalisten in Acht nehmen
sollen.

ligenpresse® ist das Unwort des Jahres 2014 - berichtet
»Aadie Presse. Traditionell wihlt ein Gremium aus Sprach-
wissenschaftlern und (!) Journalisten die auf ein Wort
komprimierte ,politisch korrekte Leitlinie* So wird klar, dass
die Wort-Kombination Liige und Presse zukiinftig als un-
gehorig anzusehen ist. Ob es jedoch bei journalistischen
Beitrdgen immer mit der Wahrheit zugeht, darf trotzdem an-
gezweifelt werden. Zwei Beispiele zeigen, warum man sich
bei Presse, Funk und besonders Fernsehen in Acht nehmen
muss.
Siegmund Lorenscheit, Leiter der Vermietungsabteilung bei
Haferkamp Immobilien in Hamburg, hat es mit seinem
ersten Fernsehauftritt gleich bis zu Stefan Raab geschafft.
Leider nicht als Herausforderer bei ,Schlag den Raab“ son-
dern in die Sendung ,, TV Total“, wo Raab regelméBig unter-
schiedliche TV-Pannen vorstellt. Es traf den Makler Loren-
scheit, weil er in einem Interview mit dem NDR auf eine
scheinbar einfache Frage keine Antwort geben konnte.

Quélend lange 35 Sekunden lief die Kamera, wihrend der
Makler nach Worten rang, einen Schluck Wasser benétigte,
um dann die Interviewfrage zum Thema Besteller-Prinzip mit
dem Hinweis ,Das ist wirklich eine interessante Frage.” of-
fen zu lassen. Wie konnte das passieren?

Das Interview kam nicht tiberraschend, der Sender hatte sich
angekiindigt und die Fragen waren zwischen Redakteur und
Makler abgestimmt. Haferkamp Immobilien betreibt seit
Monaten eine Plattform, auf der Wohnungssuchende sich
beim Makler online anmelden und erst danach Wohnungen
vorgestellt bekommen, die im Internet nicht prasentiert wer-
den. So wird der Mieter zum Auftraggeber des Maklers - zum
Besteller - und Haferkamp Immobilien kennt damit eine Ant-
wort auf das kommende Besteller-Prinzip. Eine aufwindige
Losung, die im September 2014 bereits beim IMMOBILIEN-
PROFI Meeting vorgestellt und kurz danach auch mit dem
FlowFact-Award gewtirdigt wurde.

Doch der Norddeutsche Rundfunk in Gestalt seines Redakteurs
witterte dahinter eine Umgehung kommender Gesetze, mog-
licherweise Illegales, zumindest aber ,Maklertricks - Am En-
de zahlt doch der Mieter. So lautete auch die Anmoderation
des Beitrags.
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Nun sind Makler seit Monaten schon Opfer einer Medien-
kampagne. Immobilienmakler und deren Vertreter haben
quasi keine Chance, dass angemessen iiber sie berichtet wird.
Warum gibt man dann trotzdem ein Interview, wenn das Er-
gebnis doch vorhersehbar ist?

Aus 60 Minuten Rohmaterial kénnen leicht
60 Sekunden herausgeschnitten werden, um jedes

beliebige Ergebnis zu bebildern.

Die Gefahr sei groB, so Lorenscheit, dass die Berichterstat-
tung erst recht negativ ausfillt, wenn dem Interviewwunsch
nicht entsprochen wiirde, denn bereits im Vorfeld wurde ein
Kamerateam vor dem Haferkamp-Biiro gesichtet. So kam es
zum Gespriachstermin, auf den sich der Makler gut vorberei-
tet wihnte. Doch der staunte zunichst nicht schlecht, als er
erkannte, dass der Redakteur, der zum Interview erschien,
bereits einige Tage zuvor das Biiro als angeblicher Eigen-
timer/Auftraggeber besucht hatte und dort, wie dann der
TV-Beitrag offenbarte, mit versteckter Kamera filmte. Keine
guten Startbedingungen, sollte man meinen.

Das Interview verlief zu Beginn entspannt, bis dann der Red-
akteur unterbrach. Lorenscheit sei doch sehr souveridn vor
der Kamera, schmeichelte er und fragte den Makler, ob er
nicht auf seinen Spickzettel verzichten moge. Es wiirde sonst
so aussehen, als miisste der Makler jede Antworten ablesen,
riet der Journalist scheinbar wohlmeinend. Diese Situation
zeigt schon, dass man gegen einen TV-Redakteur, der Boses
im Schilde fiihrt, kaum Chancen hat. Entweder Lorenscheit
lasst sich verunsichern, einerseits durch die Unterbrechung
und weil er auf seine knappen Stichworte verzichtet oder aber
die Kamera wird so in Stellung gebracht, dass man die No-
tizen in jeder Einstellung sehen wird.

Das Interview dauerte schlieBlich lange 60 Minuten, immer
mehr dhnelte die Situation einem Verhor. Immer gleiche
Fragen wurden gestellt, umformuliert und erneut vorgetra-
gen. Wer in den ersten zehn Minuten noch souverén ist, wird
nach 30 Minuten miide und nach fast 60 Minuten miirbe.
Und dann schligt die Stunde des Journalisten. Aus 60 Mi-
nuten Rohmaterial kénnen leicht 60 Sekunden herausge-
schnitten werden, um jedes beliebige Ergebnis zu bebildern.
Was in den restlichen 59 Minuten besprochen wurde, landet
in den Archiven.

Genau diese Konstellation wurde Lorenscheit zum Verhidng-
nis: Ein einziger Aussetzer geniigte, um als spektakuldrer
Aufhinger herzuhalten und die Vereinbarkeit der, von sei-
nem Unternehmen entwickelten Losung fiir das Besteller-
Prinzip, in Zweifel zu ziehen.



Auch der Home Stagerin Iris Houghton wurde im Jahr 2010
iibel mitgespielt. Damals meldete sich eine Redakteurin von
Radio Bremen. Sie stamme aus Irland, eroffnete sie, kenne
Home Staging aus GroBbritannien und fande es ,fantastisch®,
dass dieses neue Konzept nun auch in Deutschland FuB fasst.
Besonders faszinierend sei auch, dass dieses innovative Kon-
zept nicht in den Metropolen Berlin oder Hamburg startet,
sondern in der Provinz nahe Bremen. Sehr gerne wolle sie
dariiber in der regionalen TV-Sendung ,Buten un Binnen*
berichten. Das wire ja genau ihre Zielgruppe, freute sich die
Home Stagerin, denn ,Buten un Binnen“ wird tiglich zwi-
schen 18 und 20 Uhr ausgestrahlt und erreicht ein vorwie-
gend é&lteres Publikum.

Nach einigem Hin und Her waren die Drehtermine fixiert. Es
sollte nur ein Staging-Projekt zu Beginn, wihrend der Ar-
beiten und nach Fertigstellung begleitet werden. Als weitere
Protagonisten waren der Makler eingeplant und eine Auf-
traggeberin, die das Haus ihrer Eltern fiir den Verkauf vor-
bereiten wollte.

Die Dreharbeiten mit dem Fernseh-Team verliefen in ange-
nehmer Atmosphére, alle waren bemiiht, die Arbeiten zu un-

Originalaufnahmen der Immobilie, die von Iris Houghton fiir den
Verkauf vorbereitet wurde. Der Vergleich Vorher-Nachher zeigt:
Home Staging schafft Licht und Luft.
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terstiitzen, besonders, wenn die Zeit knapp wurde; beispiels-
weise um das Haus zu entriimpeln. Dann sprangen die Kol-
legen des Ehemannes von der Freiwilligen Feuerwehr ein und
schafften die alten Mobel provisorisch in den Garten. Dass
dies eine emotional schwierige Situation fiir die Auftragge-
berin wird, die so ,das Leben ihrer Eltern auf den
Miill werfen ldsst* war allen Beteiligten klar. Auch das dies
kein Motiv fiir die TV-Kamera ist und mit normaler Home
Staging-Praxis nichts gemein hat. Zur Sicherheit erinnerte
Iris Houghton die Redakteurin daran, dieses Motiv keines-
falls zu verwenden.

Alle Protagonisten wurden interviewt. Die Eigentiimerin er-
klarte ihre Beweggriinde fiir den Staging-Auftrag. Das Haus
mit den alten Mébeln und der griingemusterten Tapete im
Wohnzimmer passe sicher nicht mehr in die Zeit, sie hatte
wohl selber Schwierigkeiten, sich fiir ein Haus in diesem
Zustand zu erwarmen. Der Makler erklérte, dass er sich vom
Staging einen hoheren Verkaufspreis und besonders einen
schnellen Verkauf erhoffte und die Stagerin selber wurde

befragt, ob man denn Schimmel und verborgene Méngel ver- p
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decken wiirde. Dankbar iiber diese Frage erlduterte Iris
Houghton, dass genau dies nicht nur dem Ehrenkodex des
Home Stagings widerspreche, sondern dariiber hinaus auch
nichts mit dem Ziel des Stagings, der optischen Verkaufs-
vorbereitung, zu tun habe. Der Redakteurin dankte sie nach
dem Interview nochmals ausdriicklich fiir die Gelegenheit,
diesem Vorurteil begegnen zu konnen. Missverstdndnisse
sollten daraufthin nicht entstehen.

Was dann folgte, stellte alles
auf den Kopf, was vorher erlebt, besprochen

und erarbeitet wurde.

Nach Ende der Dreharbeiten waren alle gliicklich tiber das
vermeintliche Ergebnis, die geleistete Arbeit und entspre-
chend neugierig auf die Ausstrahlung. Iris Houghton hatte
sich im Vorfeld zusichern lassen, dass sie das Recht habe,
den Beitrag vor der Sendung abzunehmen, wéhnte sich also
auf der sicheren Seite. Es sollte ihr nichts nutzen.

Die gemusterten Tapeten wurden einfach weif Gberstrichen.
Das Bett besteht lediglich aus Kartons und einer Uberdecke —
skandal6ses Treiben fiir Radio Bremen.
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Am Abschlussdrehtag verkiindete dann die Redakteurin, sie
hétte nun ganz liberraschend fiir den kommenden Samstag
einen ,Slot* kurz vor der Sportschau bekommen. Dies sei
doch eine ideale Platzierung, um moglichst viele Zuschauer
zu erreichen, beteuerte die Journalistin. Mit der vereinbarten
Freigabe des fertigen Beitrags durch die Home Stagerin sei
das aber nicht mehr zu schaffen. Ob man dies nicht unkom-
pliziert und im Interesse des giinstigen Sendeplatzes schnell
durchwinken kdnne.

Gesagt, getan, schlieBlich war ja auch der zwischenmensch-
liche Kontakt sehr angenehm verlaufen und der Beitrag
durfte ohne vorherige Abnahme am kommenden Samstag
ausgestrahlt werden.

Am bhesagten Samstag passierte erstmal nichts. Es dauerte
dann noch mehrere Tage bis zur Ausstrahlung. Schon die
Anmoderation lieB Boses erahnen: ,Mehr Schein als Sein“
sei ,frei ibersetzt eine Geschiftsidee aus den USA, die sich
Home Staging nennt“, mit der ,Omas Hiuschen herausge-
putzt wird“, damit man trotz ,Schimmelflecken und loser
Dielen im Flur® noch einen guten Preis erzielen kann.




Zum Nachteil der Stagerin und des kooperierenden

Maklers wurde der dort Eindruck erweckt, mit Home Staging

wiirde ,viel Geld fiir viel Pappe" verbrannt.

Iris Houghton
www.Haus-Staging.de

Was dann folgte, stellte alles auf den Kopf, was vorher er-
lebt, besprochen und erarbeitet wurde. Iris Houghton stellte
erschrocken fest, dass zu ihrem Interview bei der spéteren
Bearbeitung die Fragen der Redakteurin abgewandelt wur-
den. Die Eigentiimerin wurde so zitiert, dass sie vom Home
Staging deshalb tiberzeugt sei, weil sie ,selber ein solches
Haus nicht kaufen wiirde”. Gemeint war jedoch, dass sie von
einem Haus in der urspriinglichen Ausstattung und Moblie-
rung wohl selber Abstand nehmen wiirde. Im Interview mit
dem Makler wurde der Eindruck erweckt, dass das Haus le-
diglich einen realen Wert von 110.000 Euro hitte und durch
Home Staging nun mit einem Angebotspreis von 140.000 Eu-
ro starten konne.

Die gesamte Tétigkeit des Home Staging wurde in die Nihe
des Betrugs geriickt. Geniisslich verfolgte die Kamera etwa
das Uberstreichen der griinen Tapeten im Wohnzimmer. Aus
dem ,Off* emporte sich die Redakteurin {iber den einfachen
Anstrich und dass die Home Stagerin ,keine Bedenken bei
dieser Schummelei“ habe. Die provisorische Lagerung der al-
ten Einrichtung im Garten wurde in mehreren Einstellungen
gezeigt. Trotz anderer Vereinbarung und wider besseren
Wissens. Dieses Motiv war nur entstanden, um den von der
Redakteurin geforderten Zeitrahmen einzuhalten. Und
schlieBlich verfolgte die Kamera auch noch Iris Houghton,
wie sie dort nach niitzlichen Einrichtungsgegenstinden fahn-
dete und zwei alte Koffer fiir die Dekoration rettete, ganz so,
wie es die Redakteurin zuvor angeregt hatte.

Am Schluss wird dann die Auftraggeberin vorgefiihrt, die er-
klart, ihr wiren ,schon die Trinen gekommen®, sie sei von
der Home Stagerin tiberrumpelt worden, und habe ,ihr El-
ternhaus nicht mehr wieder erkannt“ Dabei war die Eigen-
timerin bei der Schlussbegehung vom Ergebnis geriihrt.
Nachdem man Raum fiir Raum mit dem Fernsehteam be-
sichtigt hatte, wurde sie dann in der Kiiche isoliert, wihrend
Iris Houghton herauskomplimentiert wurde. Erst nach lan-
gen 25 Minuten endete das Einzelinterview mit der Eigentii-
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merin. Das war die Zeit, die die Journalistin brauchte, um ihr
ein paar Trinen und die passenden Aussagen zu entlocken.
Geweint hat die Auftraggeberin schlieBlich doch - nachdem
sie diesen Beitrag anschauen musste.

Mittlerweile ist die verantwortliche Redakteurin wieder auf der
Suche nach Opfern fiir weitere Berichte {iber Home Staging,
doch die meisten Dienstleister im Sendegebiet sind gewarnt:
Mittlerweile iiber den Verband DGHR organisiert und infor-
miert, sind die alle Home Stager bei Anfragen von Journa-
listen hochst vorsichtig.

Auch wenn es manchmal zunichst gut geht, so wie bei der
Home Stagerin Wiebke Rieck im Ruhrgebiet, die sich zwei-
mal {iber positive Berichte des WDR freuen durfte - das
dicke Ende kommt doch. Denn ohne ihr Mitwirken und oh-
ne vorherige Absprache wurde das mit ihr gefilmte Material
ein drittes Mal verwendet. Zum Nachteil der Stagerin und
des kooperierenden Maklers wurde der dort Eindruck erweckt,
mit Home Staging wiirde ,viel Geld fiir viel Pappe* verbrannt.
Vor Journalisten sei also gewarnt. Makler und deren Inte-
ressensvertreter werden derzeit keine Chance haben, positiv
Jruber zu kommen* Es ist gleichgiltig, wie gut man sich vor
der Kamera prasentiert, der Beitrag im Kopf des Redakteurs
ist langst fertig, dem Kamerateam fehlen nur noch die pas-
senden Bilder. Ein Patzer wie bei Makler Lorenscheit wird
dann zum Highlight des journalistischen Schaffens.
Interessant ist nebenbei, dass es sich hier um Journalismus
vermeintlich seriéser Medien handelt. Radio Bremen, NDR
oder WDR leben von eingetriebenen Gebiihren. Sie miissen
keine Sendungen thematisch ,aufmotzen®, weil ihnen die
Quote egal sein kann. Wenn Interviewpartner so perfide hin-
tergangen werden, um ein vergleichsweise banales
Thema ins falsche Licht zu riicken, wie ist es dann um die
Berichterstattung bei wichtigen Themen bestellt? M

Iris Houghton hat aus den Erfahrungen gelernt und vermittelt
einige Tipps, wie man sich bei Anfragen von Journalisten
verhalten sollte:

1. Beim ersten, meist telefonischen, Kontakt immer — aus
angeblichem Zeitmangel — auf einen spéteren Gespréachs-
termin ausweichen.

2. Sender, Sendeplatz und besonders den Namen des Redak-
teurs notieren.

3. Im Internet andere Beitrdge des Redakteurs auswerten.

4. Im Zweifel besser auf eine Berichterstattung verzichten.
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Das Bestellerprinzip
— Fragen
und Antworten

Interview mit Siegmund Lorenscheit von Haferkamp
Immobilien in Hamburg zum neuen Gesetz und mog-
lichen Losungen

Die Umsetzung der Geldwéscherichtlinien, die Energie-
ausweispflicht, das Widerrufsrecht fiir Verbraucher und
die anstehenden Gesetzesinderungen zum Wohnraumver-
mittlungsgesetz mit Mietpreisbremse und Bestellerprinzip
zeigen: Immobilienunternehmen miissen in der heutigen Zeit
flexibel reagieren. Im Fall des Bestellerprinzips mit einem
Leistungskonzept, von dem sowohl Vermieter als auch Mie-
ter profitieren. Wie eine Umsetzung im Rahmen verschiede-
ner gesetzlicher Szenarien aussehen kann, erldutert Sieg-
mund Lorenscheit, Geschiftsfiithrer fiir den Bereich Miete.

Kommt das Bestellerprinzip fiir Sie unerwartet?

Siegmund Lorenscheit: Auf keinen Fall. Der Medienhype um
dieses Thema ist im Moment sehr groB, neu ist es nicht. Als
vorausschauendes, innovatives Unternehmen beschiftigen
wir uns seit mehr als zwei Jahren mit den verschiedenen
Moglichkeiten, Vermietern und Mietern faire Konditionen
und einen guten Service im Rahmen des Bestellerprinzips zu
bieten. Da der Gesetzesentwurf immer noch nicht beschlos-
sen ist, missen wir natirlich verschiedene Szenarien durch-
denken. Losungen fiir ein ,echtes* Bestellerprinzip, bei dem
beide Seiten auftragsberechtigt sind, waren intern deshalb
ebenso im Gespriach wie Losungen, die ausschlieBlich dem
Vermieter die Courtage in Rechnung stellen.

Siegmund Lorenscheit ist
Geschiftsfiihrer Vermie-
tung von Wohn- und
Gewerbeimmobilien bei
Haferkamp Immobilien
in Hamburg. Das 1966
gegriindete Unternehmen
hat heute iiber 40 Mitar-
beiter an drei Standorten
im Hamburger Siiden.
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Was bedeutet ,,echtes“ Bestellerprinzip?

Es bedeutet, dass mal der Vermieter, mal der Mieter die Pro-
vision zahlt - abhingig davon, wer den Auftrag gibt. Der
Gesetzesentwurf zum Wohnraumvermittlungsgesetz im Jahr
2013 sah diese Mdoglichkeit noch vor. Auch der Koalitions-
vertrag der neuen Bundesregierung Ende 2013 verfolgte das
marktwirtschaftliche Prinzip: Wer bestellt, zahlt. Danach soll-
te der Wohnungssuchende nur dann fiir die Maklerprovision
aufkommen, wenn er als Erster den Makler schriftlich mit der
Wohnungssuche beauftragt.

Allerdings wurde an diese Moglichkeit eine weitere Bedin-
gung gekniipft: Der Vermieter, der {ibrigens auch eine Haus-
verwaltung oder ein Investor sein kann, darf zum Zeitpunkt
der Erteilung des Suchauftrages durch den Interessenten dem
Makler noch nicht den Auftrag erteilt haben, die Wohnung
auf dem Immobilienmarkt anzubieten.

Per SMS und per E-Mail werden
Mietinteressenten umgehend informiert,

sobald ein passendes Objekt eintrifft.

Was bedeutet ,,unechtes“ Bestellerprinzip?

Im Moment wird im Bundestag ein neuer Gesetzentwurf dis-
kutiert, der eine AusschlieBlichkeitsklausel beinhaltet. Das
heiBt: Kiinftig zahlt immer der Vermieter die Courtage. Aller
Voraussicht nach wird diese Variante jedoch nicht mit dem
bestehenden Recht zu vereinbaren sein, das Vertragsfreiheit
garantiert.

Im Ubrigen ist es bereits jetzt so, dass bei Neubauprojekten
der Vermieter fiir die Maklerkosten aufkommt. Haufig kommt
man potenziellen Mietern noch weiter entgegen, z. B. mit ei-
nem flexiblen Mietbeginn und zusitzlichen Anreizen wie
Gutscheinen fiir Einrichtungshiuser.

Wie reagiert Haferkamp Immobilien auf die groBe Wohnraum-
nachfrage in Hamburg?

Mit einem Service, der sich fiir Mieter und Vermieter lohnt.
In Ballungszentren wie Hamburg kommen teilweise bis zu
300 Bewerber auf eine Wohnung. Fiir die meisten Makler-
unternehmen ist der Interessentenansturm nur schwierig
aufzufangen. Die Folge sind Massenbesichtigungen und frus-
trierte Mietinteressenten, die auf ihre uber ein Immobilien-
portal gestellte Anfrage keine Antwort erhalten. Da wundert
es nicht, dass viele Mieter den Eindruck bekommen, fiir viel
Geld kaum Leistung zu erhalten. Da faire Konditionen fiir
alle von uns an erster Stelle stehen, entwickelten wir eine
bislang in Deutschland einzigartige Losung, mit der wir seit
Mitte 2014 erfolgreich arbeiten. >



Willkommen in einem

ausgezeichneten* Unternehmen!

Sie interessieren sich fur einen Job, der Horizonte 6ffnet. Sie suchen
ein Unternehmen, in dem jeder Einzelne zahlt. Sie wollen dazu
beitragen, dass groBe Aufgaben gelingen und hohe Ziele erreicht
werden. Wenn Sie sich fur uns entscheiden, bekommen Sie noch
mehr. Mit rund 14 Millionen Privatkunden zahlt die Postbank zu
den Top-Unternehmen der Finanzdienstleistungsbranche in Deutsch-
land. Im Kerngeschaft, dem Retailbanking, ist unser Name Synonym
far Innovation und hochste Standards. Die komplexen Strukturen
und vielfaltigen Geschaftsfelder machen das Arbeiten spannend.
Sie bieten Raum fur Ideen und Vorwartskommen — flr unsere
18.000 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, und auch fur Sie.

Die Postbank Immobilien GmbH ist ein Unternehmen der Postbank
Gruppe, einer der groBten Finanzdienstleister Deutschlands. Fur
die Vermittlung von Wohnungen, Hausern und Ferienimmobilien —
zur Eigennutzung oder als Kapitalanlage — gelten wir bundesweit
als erstklassiger Beratungspartner. Unseren Immobilienmaklern
bieten wir ein einzigartiges Vertriebspotenzial im Verbund der
Postbank. Wir suchen:

Immobilienmakler mmw

Sie sind eine engagierte Unternehmerpersonlichkeit mit mehrjahri-
ger Erfahrung in der Immobilienvermittlung und fest in lhrem Markt
etabliert. Wir bieten lhnen ein einzigartiges Geschaftsmodell als
selbststandiger Immobilienmakler im Verbund der Postbank Gruppe.
Bei entsprechender Erfahrung fihren Sie ein Maklerteam.

Direktor Immobilienvertrieb mmw

Als Unternehmerpersonlichkeit mit mehrjéghriger Management- und
Immobilienvertriebspraxis bringen Sie als selbststandiger Unterneh-
mer m/w Ihre Erfahrung und Kenntnis des regionalen Immobilien-

marktes ein: in die Rekrutierung, Fiihrung und fachliche Verantwor-

tung fur lhre Maklerteams.

Informieren und bewerben Sie sich:

Postbank Immobilien GmbH

Tel. 040 88901618 oder unter
www.postbank.de/immobilienkarriere2015

a *15-mal funf Sterne: Mit diesem Ergebnis schnitt Postbank
Ca,pltal Immobilien beim ,Makler-Kompass” des renommierten Wirt-
o schaftsmagazins , Capital” hervorragend ab. Ein Expertenteam
MAKLER-KOWPASS nahm die Qualitat marktfuhrender Maklerfirmen unter die
Lupe. Von 650 Unternehmen konnten so die 100 besten in
25 Regionen ermittelt werden. Die Makler von Postbank

Hchstote fir Immobilien Uberzeugten unter anderem durch ihre Erfahrung,
Postbank Immobilien | jhre professionellen Exposees und den fairen Umgang mit
coew o] jhren Kunden.

Region Bonn

B8] 47 Postbank
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Wie sieht die neue Servicelosung von Haferkamp Immobilien
aus?

Im Zentrum steht ein von uns in Zusammenarbeit mit einem
IT-Unternehmen entwickeltes Matching-Tool, das auf der
CRM-Software aus dem Hause FlowFact basiert. Das Tool
entstand nicht von jetzt auf gleich. Zwolf Monate lang tra-
fen wir uns regelmiBig zu Workshops, holten die Meinun-
gen von Kollegen ein und lieBen uns extern beraten. Das
Ergebnis ist der qualifizierte Suchauftrag fiir Mietinteres-
senten, der im Oktober dieses Jahres den FlowFact Award
Platin erhielt, eine Auszeichnung fiir besonders innovative
Projekte. 40 Mitarbeiter des Unternehmens wurden mit der
CRM-Software aus dem Hause FlowFact ausgestattet. Fiir das
darauf aufbauende Matching-Tool haben wir mit dem Her-
steller Gebietsschutz vereinbart. Das heit: Im Raum Ham-
burg arbeitet ausschlieflich Haferkamp Immobilien mit dem
Matching-Tool.

Ist das neue Matching-Tool bei jeder Gesetzeslage die Losung?
Dieses Konzept haben wir entwickelt, um ein echtes Bestel-
lerprinzip iberhaupt realisieren zu konnen - gesetzt den Fall,

Im Fall eines echten Bestellerprinzips

erhalten neu eingehende Angebote bevorzugt
diejenigen, die uns einen provisionspflichtigen

Suchauftrag erteilt haben.
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der erste Gesetzesentwurf tritt in Kraft und die Inhalte des
Koalitionsvertrags bleiben bestehen. Im Interesse von Ver-
mietern und Mietern wire das wiinschenswert, denn unsere
Losung halt fiir beide Seiten viele Leistungen und Vorteile
bereit. Unabhingig davon, ob nun das Gesetz ein echtes Be-
stellerprinzip zuldsst oder nicht, ist unser Tool die Lésung,
um den Service fiir unsere Kunden weiter auszubauen. Wie
effizient es ist, zeigt die Praxis: Wir arbeiten seit Mitte 2014
mit dem neuen System und sind mit dem Ergebnis mehr als
zufrieden. Wir sind also auf jede Situation vorbereitet. Wie
das Gesetz letztlich ausfillt, wissen wir jedoch nicht. Was wir
jedoch sagen konnen, ist, dass es zu Beginn des zweiten oder
spatestens dritten Quartals 2015 in Kraft treten wird.

Welche Vorteile hietet das Matching-Tool fiir Mieter?

Das neue Tool bietet Mietinteressenten einen ganz klaren
Vorteil. Einmal registriert, erhalten sie im Anschluss Objekt-
angebote, die entweder nie oder erst viel spater auf den
gingigen Immobilienportalen zu finden sind. Per SMS und
per E-Mail werden Mietinteressenten umgehend informiert,
sobald ein passendes Objekt eintrifft. Dass es passt, wissen
wir, weil unser Suchauftrag die Moglichkeit bietet, klar zu
definieren, was man sucht. (Mehr dazu findet sich unter
www.haferkamp-immobilien.de/Suche.htm).

Durch den genauen Datenabgleich vorab spart der potenzielle
Mieter zudem viel Zeit. Wird er von uns zu einem Besichti-
gungstermin eingeladen, kann er oder sie sicher sein, dass
die Immobilie alle wichtigen Eckdaten erfillt. Enttduschte
Gesichter vor Ort sind daher selten.

Noch ein Wort zur Provision: Mietinteressenten zahlen selbst
bei provisionspflichtigen Angeboten natiirlich nur dann,
wenn der Mietvertrag wirklich zustande kommt. Alle unsere
Serviceleistungen wie Besichtigungen nach 20 Uhr und am
Wochenende, eine ausfiihrliche Aufkldrung {iber Rechte
und Pflichten eines Mieters sowie die Priifung von Vertrigen
sind auch bei provisionspflichtigen Immobilien bis zum
Mietvertragsabschluss gratis. Handelt es sich um ein provi-
sionsfreies Angebot, ist unser gesamter Service fiir den Mie-
ter kostenlos.

Wie profitieren Vermieter vom neuen Tool?

Da die Suchkriterien der Interessenten direkt mit dem
Mieterfinder auf unserer Homepage verbunden sind, sehen
Vermieter in Echtzeit, ob es potenzielle Bewerber fiir ihr Ob-
jekt gibt. Das spart Zeit und beschleunigt in der Regel die
Anschlussvermietung. Erhalten wir infolge des groBen An-
gebots an Mietinteressenten einen Vermietungsauftrag,
lassen sich iiber das Matching-Tool die Wunschkandidaten
finden. Kurz gesagt bietet unser Matching-Tool die Mog-
lichkeit, Interessen abzugleichen und auf dem schnellsten
Weg zu vernetzen. Wohnungen in Lagen, fiir die ausreichend



Mietinteressenten haben beim Einrichten ihres Suchauftrags

bei Haferkamp Immobilien iibrigens die Wahl, ob sie provisionsfreie

oder provisionspflichtige Angebote erhalten wollen.

Suchauftrige vorliegen, konnen so direkt an Mietinteressen-
ten vermittelt werden. Fiir Vermieter, Hausverwaltungen und
Investoren heifit das: Auch in Zukunft besteht die Moglich-
keit, Wohnungen provisionsfrei zu vermieten, da wir in vie-
len Féllen als Erstes vom Mietinteressenten mit der Suche
schriftlich beauftragt wurden. Dies setzt natiirlich voraus,
dass sich das echte Bestellerprinzip durchsetzt.

Das im Raum Hamburg einzigartige, von uns angewendete
System funktioniert schon jetzt hervorragend - und wire,
ganz gleich wie die Gesetzesdnderung ausfillt, die optimale
Losung flr beide Seiten, fiir Mieter wie auch fiir Vermieter,
Hausverwaltungen und Investoren.

Wer zahlt fiir die Vermittlung iiber das Matching-System?

Wer als Erstes den Auftrag erteilt, zahlt. Meint, dass der Mie-
ter oder Vermieter die Maklerkosten tibernimmt, der uns mit
der Dienstleistung zuerst beauftragt hat. Was wir anstreben,
ist ein Mischverhiltnis unserer Kundenstruktur von Interes-
senten und Eigentiimern.

Mietinteressenten haben beim Einrichten ihres Suchauftrags
bei Haferkamp Immobilien tbrigens die Wahl, ob sie pro-
visionsfreie oder provisionspflichtige Angebote erhalten wol-
len. Neue Objekte werden vorerst nur den bei uns registrier-
ten Mietern offeriert. Im Fall eines echten Bestellerprinzips
erhalten neu eingehende Angebote bevorzugt diejenigen,
die uns einen provisionspflichtigen Suchauftrag erteilt ha-
ben - ein ganz klarer Vorteil, der allerdings nur dann zum
Tragen kommt, wenn sich der erste Gesetzesentwurf durch-
setzt und SPD und CDU sich an die Inhalte des Koalitions-
vertrags halten.
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Ist ein solches Konzept von jedem Makler umsetzbar?

Nein, schon allein deshalb nicht, weil derzeit nur wir mit un-
serem Matching-Tool tber die technischen Voraussetzungen
verfiigen. Dariiber hinaus sollte ein auf Wohnraumvermie-
tung spezialisiertes Maklerunternehmen, das nach diesem
Prinzip arbeiten méchte, schon eine gewisse Gréfe haben.
Das heift rund 500 Vermietungen pro Jahr miissten getatigt
werden. Kleinere Unternehmen verfiigen vermutlich nicht
uber die Vielzahl von Mietinteressenten, um den Kreislauf
aufrecht zu erhalten. Obwohl das Konzept fiir Mieter und
Vermieter eine gute Losung darstellt, wird ein breites 6ffent-
liches Angebot an Wohnungen erforderlich sein, die provi-
sionsfrei zu haben sind. Hierzu zdhlen neben Neubauprojek-
ten insbesondere Wohnungen in den normalen und weniger
nachgefragten Lagen, die sich nicht an vorgemerkte Interes-
senten vermitteln lassen.

Welche Folgen hat das unechte Besteller-Prinzip?

Sollte die AusschlieBlichkeitsklausel wirksam werden, sind
Mieter natiirlich finanziell entlastet, aber dennoch im Nach-
teil, denn viele fiir den Mieter interessante Leistungen gehen
verloren. Anfragen von Menschen, die berufsbedingt den
Wohnort wechseln, kénnen nicht mehr in der bisherigen
Form beriicksichtigt werden.

Das Leistungsangebot fiir Vermieter wird hingegen erweitert.
Wir denken da an ein schriftliches Leistungsversprechen fiir
Vermieter mit einer Haftungsklausel, tiber die wir im ersten
Jahr fiir die Solvenz des Mieters biirgen.

Lesen Sie auch die Beitrdge auf Seite 4 und Seite 23.

IMV-Marktdaten - jetzt online!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet

Einfache und effiziente Workflows fir die Objektakquise
Einbindung von Telefonisten und Callcentern
Zugriff auf rickwartige/historische Daten

Vielfaltige Exportmdglichkeiten, Schnittstelle zu onOffice

NEU: Marktbericht mit Auswertungen, Charts, Objektlisten

sowie Deckblatt mit lhrem Firmenlogo

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:

www.imv-online.de/jetzttesten

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

MARKTDATEN

larktbeobachtung
nobilien-Akquise
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Vermietungsmakler
weg — und dann?

Lars Loppe

Im letzten Jahr hat die Diskussion um das Besteller-
prinzip deutlich an Fahrt aufgenommen. Derzeit wird
in Berlin darum gerungen, ob Makler nur ,aus-
schlieBlich“ fiir einen Interessenten titig werden
diirfen. Dieses kleine Wort kann dariiber entscheiden,
ob zukiinftig lokale Maklerunternehmen oder multi-
nationale Konzerne den Mietmarkt kontrollieren wer-
den.

erbleibt dieses Wort im Gesetzestext konnte das Miet-

wohnungsangebot in engen Méirkten vollig einbrechen.
Die entstehende Situation wiirde gerade fiir Familien und bo-
nititsschwache Mietinteressenten Kosten mit sich bringen,
die bis jetzt niemand thematisiert hat. Will die Politik wirk-
lich Innenstddte ohne Normalverdiener und Familien?

Gesetzt den Fall, das Bestellerprinzip tritt in Kraft, wird sich die
Nachfrage- und Angebotssituation in den gefragten Lagen
nur wenig verdndern. Méglicherweise zieht die Nachfrage so-
gar deutlich an, weil viele den Wunsch nach Verdnderung
zurlickgestellt hatten, um von der Mietpreisbremse und dem
Bestellerprinzip zu profitieren.

Die Makler sind ebenfalls auf den Stichtag vorbereitet und
wurden von vielen Kunden beauftragt, auch weiterhin Mie-
ter fiir ihre Immobilien zu finden. Ein anderer Teil der Ver-
mieter hat sich entschieden, die Vermietung selber in Hand
zu nehmen und bietet die Immobilie jetzt privat an. Der Miet-
interessent wird zukiinftig also auch mit Maklern und Pri-
vatanbietern kommunizieren.

Der Makler ist jetzt ausschlieBlich fiir den Vermieter titig. Da
der Vermieter eine deutlich bessere Verhandlungsposition
hat, wird er nicht die bisher tiblichen 2,38 Monatsmieten Pro-
vision durchsetzen konnen. Beispielsweise hat Kampmeyer
Immobilien in K6ln den Preis fiir die Vermietung fiir Eigen-
tlimer bereits heute um 37% auf 1,49 Monatsmieten gesenkt.
Da die Leistung des Maklers dann fiir den Interessenten kos-
tenfrei sein wird, wird der Makler mit noch mehr Anfragen
fiir ein Angebot rechnen miissen. Die Kombination aus ge-
ringerem Preis und starker Nachfrage verlangt nach konse-
quent standardisierten Abldufen mit moglichst wenig perso-
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nellem Aufwand. Folglich werden die Makler zunichst eine
Anmeldung der Interessenten auf der Homepage mit einer
vollstindigen Registrierung verlangen, wie es Haferkamp Im-
mobilien in Hamburg (s. S. 16) bereits heute eingefiihrt hat.
Nur Mietinteressenten, welche formal alle Voraussetzungen
erfiillen, werden die Mdglichkeit zur Besichtigung der Woh-
nung erhalten. Die Besichtigungstermine miissen vom Mak-
ler effizient gehalten werden, daher wird es meist nur einen
kurzen Termin mit vielen Interessenten geben. In gefragten
Lagen ist absehbar, dass sich Mieter bei vielen Maklern, Ver-
waltern und Wohnungsgesellschaften registrieren miissen,
um {berhaupt die Chance auf eine Besichtigung zu erhalten.

Der private Vermieter wird zunéchst iiberrascht sein von der
hohen Nachfrage. Er wird die Wohnung also nur kurz verof-
fentlichen. Der Mietinteressent ist also gezwungen, stindig
neue Angebote zu priifen und schnell zu reagieren. Andere
Anbieter werden Namen und Telefonnummer nicht verdf-
fentlichen. In diesen Féllen ist es fiir den Interessenten un-




gleich schwerer, einen personlichen Kontakt aufzubauen. Der
Vermieter wird nur einige Interessenten auswihlen und sich
nicht die Arbeit machen, allen zu antworten. Hinzu kommt,
dass die Privatanbieter meist nur unvollstdndige Informatio-
nen und wenig aussagekriftige Bilder veroffentlichen wer-
den. Verniinftige Grundrisse oder 360-Grad-Rundgiange wer-
den die Ausnahme darstellen. Folglich wird sich ein Mieter
viel Arbeit machen miissen, um Privatanbieter zu kontaktie-
ren und er wird viele Wohnungen erst besichtigen miissen
um festzustellen, ob sie iiberhaupt fiir ihn geeignet sind.
Auch werden die wenigsten Vermieter die Bonitit der Mie-
ter im Vorfeld priifen, sondern erst nach einer Besichtigung.
Somit ist davon auszugehen, dass viele Mieter Termine wahr-
nehmen werden, ohne wirklich die Chance auf die Wohnung
zu haben.

Objektiv betrachtet kiindigt sich hier eine unglaubliche Ver-
schwendung von Lebenszeit an. Am Anfang der Suche wer-
den Interessenten Stunden damit verbringen, sich bei allen
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moglichen Unternehmen zu registrieren. In den meisten
Féllen werden sie nie eine Resonanz auf die Bewerbung er-
halten, da nach dem Gleichstellungsgesetz nicht zu erwarten
ist, dass ein professionelles Unternehmen eine Riickmeldung
zu aussichtslosen Bewerbungen gibt. Danach ist Kreativitat
gefragt, um bei den Privatanbietern ausgewéhlt zu werden.
Dazu kommt die stindige Priifung der Internetborsen auf
neue Angebote. Am Wochenende erwartet die Interessenten
dann ein Besichtigungsmarathon mit Massenabfertigung und
vollig tberforderten und unkoordinierten Privatanbietern.
Man kann nur jede Person begliickwiinschen, welche diese
Lebensphase erfolgreich meistert.

Der Wohnungssuchende hat hier die Moglichkeit,
sich mit Bildern, Lebenslauf, Gehaltsnachweisen und

Schufa-Auskunft zu prasentieren.

Es ist davon auszugehen, dass dieser Zustand nicht lange so
bleibt. Zum einen werden viele Privatanbieter nach den
ersten Erfahrungen wieder die Dienste eines Maklers in An-
spruch nehmen. Hier ist zu erwarten, dass sich die Anzahl
der Makler reduziert. Da sich fiir viele Makler die Vermitt-
lung bei geringeren Preisen nicht mehr lohnt, werden sie sich
auf den Immobilienverkauf konzentrieren oder ganz vom
Markt verschwinden. Die Eigentiimer werden Preise und
Leistungen vergleichen und hart verhandeln. Es ist davon
auszugehen, dass sich einzelne Makler auf das Vermietungs-
geschift konzentrieren und massiv in den Ausbau Threr
Internetangebote investieren werden. Gelingt es diesen
Maklern einen Bestand von Suchkunden aufzubauen, der es
ermoglicht, eine schnelle Vermittlung von Standardimmo-
bilien sicher zu stellen, wird sich die Angebotssituation ver-
andern.

Langfristig werden nicht mehr alle Wohnungen in den In-
ternetportalen beworben, weil es gelingt, bereits einen GroB-
teil aus dem Bestand zu vermitteln. Es werden nur noch aus-
gesuchte Immobilien beworben, um weiterhin am Markt
sichtbar zu sein.

Fiir die Privatanbieter, welche keinen Makler beaufiragen
mochten, bilden sich bereits heute neue Angebote. Immo-
bilienscout24 hat dafiir eine Premiumsuche entwickelt. Hier
hat der Wohnungssuchende die Moglichkeit, sich mit Bildern,
Lebenslauf, Gehaltsnachweisen und Schufa-Auskunft zu pra-
sentieren. Damit verbunden ist die Hoffnung, dass eine sol-
che ,Bewerbung® bei einem Privatanbieter oder Makler be-
vorzugt behandelt wird. Immobilienscout verlangt fiir die
Premiumsuche eine monatliche Gebiihr von 29 Euro. Ahnli-

che Angebote entstehen gerade mit ,faceyourbase.de“ oder >
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sind wie ,hoome.ch” in der Schweiz bereits am Markt eta-
bliert. Moglicherweise entstehen weitere Miethorsen, wie die
»Miinchener Mietborse* welche von Maklern und Privatan-
bietern genutzt werden.

Auch wenn der rosa Elefant und der revolutionédre Ansatz
des Anbieters ,smmove.de* zundchst wenig seriés wirken, ist
der Gedanke, den Mietpreis im Bieterverfahren zu ermitteln,
nicht ohne Reiz fiir Vermieter. Auf diese Weise konnte ein
Interessent eine schlechte Bonitéit und eine kurzfristige Miet-
absicht mit hoheren Monatsmieten ausgleichen, zumindest
so lange, bis die Mietpreisbremse greift.

Gemeinsamen ist allen Ansitzen, dass keine Provision im bis-
herigen Sinn verlangt wird, die Mietinteressenten aber durch
Gebiihren belastet werden. Verdndert sich der Markt in die-
se Richtung, entsteht eine Intransparenz bei den Angeboten,
da diese nur registrierten und zahlenden Kunden zur Verfii-
gung gestellt werden. In der Konsequenz folgt, dass sich ein
Interessent bei moglichst vielen Internetangeboten registrie-
ren muss, um eine Chance auf Wohnraum zu erhalten. Jede
Registrierung ist fiir ihn kostenpflichtig, gibt aber keine
Sicherheit, auch Angebote zu erhalten. In der Regel werden
bonitétsstarke Kunden von den Vermietern bevorzugt, be-
sonders wenn die Auswahl anhand von Daten und nicht per-
sonlich erfolgt. Folglich werden bonitétsstarke Kunden
schnell eine Wohnung finden und daher nicht lange diese
Gebiihren zahlen miissen. Interessenten mit schlechter Boni-
tat werden ldnger suchen miissen und damit auch starker mit
den Suchkosten belastet. Insbesondere gilt dies fiir Familien,
da sie den Wohnraum intensiver nutzen. Viele Vermieter be-
vorzugen daher Singles oder Paare ohne Kinder. In diesem
Szenario werden zahlreiche Mietinteressenten sehr viel Geld
bezahlen miissen, ohne jemals eine neue Wohnung zu er-
halten. Fiir die Vermieter werden diese Angebote langfristig
kostenfrei werden, da die Internetvermittler die knappen An-
gebote bendtigen, um die Monatsgebiihren von den Interes-
senten erheben zu koénnen.

0b Makler ein dhnliches System aufbauen diirfen, um im Er-
folgsfall auch eine Provision zu erhalten, entscheidet sich an
dem Wort ,ausschlieBlich” im Gesetzestext. Bleibt es bei die-
sem Text, darf ein Wohnungsvermittler lediglich von einem
einzigen Interessenten die Provision verlangen. Mietet dieser
Interessent nicht, kann er von keinem anderen seiner Inte-
ressenten eine Vermittlungsprovision verlangen. Der Makler
miisste jetzt vom Eigentiimer beauftragt werden, die Woh-
nung zu vermarkten.

Auch kann der Makler fiir Aufnahme in die Datenbank kei-
ne Gebiihr verlangen, da dies als Einschreibegebiihr ausgelegt
werden kann, welche nach dem Wohnungsvermittlungsgesetz
verboten ist. Folglich gibt es kaum ein lukratives Geschéfts-
modell fiir Makler bei dieser Formulierung des Gesetzes. Die
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Bleiben die Makler im Geschaft, werden die Mieter in diesen Markten
auch weiterhin Provisionen fiir eine erfolgreiche Vermittlung bezahlen.

Wird die Vermittlung von Internetplattformen ilibernommen, werden

Gebiihren erhoben, auch wenn keine Vermittlung erfolgt.

meisten Makler wéren gezwungen, das Vermietungsgeschift
einzustellen. Gewinner in dieser Situation wéiren die Betrei-
ber von Internetplattformen, da diese nicht als Wohnungs-
vermittler gelten und Gebiihren verlangen konnen.

Egal in welcher Form der Gesetzestext verabschiedet wird,
die Situation in engen Mietmérkten wird mit dem Besteller-
prinzip intransparenter. Bleiben die Makler im Geschift,
werden die Mieter in diesen Méarkten auch weiterhin Provi-
sionen fiir eine erfolgreiche Vermittlung bezahlen. Wird die
Vermittlung von Internetplattformen tibernommen, werden
Gebiihren erhoben, auch wenn keine Vermittlung erfolgt.
Die Kosten werden dann unterschiedlich verteilt und Miet-
interessenten mit schlechter Bonitét stirker belasten.

Das Szenario zeigt deutlich, dass es weiterhin teuer sein wird,
in den gefragten Lagen zu wohnen. Dieser Umstand ist nicht
durch ein Gesetz zu verdndern, welches regelt, wer die
Kosten fiir die Vermittlung zu tragen hat. Das Gesetz ent-
scheidet aber dariiber, ob zukiinftig internationale Konzerne
oder lokale Maklerunternehmen profitieren. Wenn die
Schlussfolgerungen dieses Szenarios richtig sind, fiihrt das
Wort ,ausschlieBlich” in der Regelung des Bestellerprinzips
zu unerwiinschten Nebeneffekten fiir bonitiatsschwache Mie-
ter. Die Kostenbelastung durch Mieterkarteien hat es in den
Zeiten vor dem Internet bereits gegeben und sie ist konse-
quenterweise im Wohnungsvermittlungsgesetz unterbunden
worden. Es ist nicht zu erwarten, dass die groBen Konzerne,
welche die Internetplattformen betreiben, sich eine derart lu-
krative Einnahmenquelle entgehen lassen. Entweder weitet
die Politik den Begriff des Wohnungsvermittlers dahingehend
aus, dass er auch die Portalanbieter erfasst oder sie verzich-
tet auf das Wort ,ausschlieflich®. Nur so gibt es fiir lokale
Unternehmen die Moglichkeit, ein Geschaftsmodell zu ent-
wickeln, welches weiterhin auf der erfolgreichen Vermittlung
basiert. Mit dem echten Bestellerprinzip wird sich auch fiir
Interessenten ein Dienstleistungsangebot entwickeln, welches
sich an ihren Bediirfnissen orientiert. Il

Der Autor:

Lars Loppe

1 ist seit mehreren Jahren als Berater fiir Maklerunterneh-
4 men tatig. Durch das Studium der Wirtschaftspadagogik
¢ und Wirtschaftsinformatik verbinden seine Ansdtze
" Softwareldsungen mit Geschaftsprozessen. Als Geschafts-
fiihrer der MaklerWerft entwickelt er individuelle Lsungen
und biindelt Immobilienwissen in innovativen Produkten.

Info: www.MaklerWerft.de



Schneller Picken (33)
Vermieten Sie liber
mich und die Miete
ist garantiert

Lars Grosenick

Kreative Losungen, das kommende Bestellerprinzip
zu umgehen, geistern aktuell durch die sozialen Me-
dien und machen auch nicht vor offentlich-rechtli-
chen Fernsehsendern halt.

uh”“, schreien die einen Kollegen, und verdammen die
»~A I Praxis, in Ballungszentren den Mieter auf Umwegen
zum Besteller zu machen. ,Verstindlich“, brummen die an-
deren und machen es ebenso, nur nicht so laut. ,Ich stelle
mich anders auf*, ist die dritte Variante. Anfang Dezember
ist der erste Vermarkter mit seinem neuen Leistungsportfolio
fiir Vermieter offensiv in den Markt gegangen.

Ob Geschenk oder bezahlte Leistung:
Der Abschluss der Mietausfallversicherung zeigt
Eigentlimern, dass wir als Vermarkter

ihre Furcht vor einem Mietausfall ernst nehmen.

Was dndert sich mit dem Bestellerprinzip? Viele Eigentiimer
sind es ohnehin gewohnt, mit dem Makler zusammenzu-
arbeiten. Aber demnéchst miissen sie den Vermarkter auch
bezahlen. Jetzt sind neue Argumente gefragt.

Sichere Zahlungsstréme. Schutz vor Mietnomaden. Keine
Probleme mit insolventen Mietern. Warum nicht die groBte
Angst von Vermietern ansprechen, ndmlich einen Mieter zu
haben, der nicht bezahlt? Ob noch Belastungen auf dem Ob-
jekt sind oder der Eigentiimer schon mit Mietnomaden zu
kdampfen hatte, spielt hierbei eine untergeordnete Rolle. Ei-
ne Mietausfallversicherung ohne weitergehende Vertragsbin-
dung kann die Antwort sein.

Was leistet eine Mietausfallversicherung? Diese bezahlt die
Miete, wenn der Mieter trotz Kiindigung nicht auszieht.
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SCHNELLER PICKEN

Stellt man sich den Gesamtmarkt der Wohnimmobilien als Kuchen vor, dann ist
dieser Kuchen je nach Konjunktur gréBer oder kleiner. Fiir den Einzelnen geht es
aber nie um diesen Markt — den Kuchen — sondern um dessen Kriimel! In die-
ser Reihe stellen wir Methoden vor, einfacher und schneller an die Kriimel zu
kommen: Schneller picken!

Und das bis zu zwolf Monate lang. Den Service fir Eigen-
tlimer gibt es nur beim Immobilienmakler oder Hausver-
walter. Damit ist die Versicherung eine mdégliche Antwort
auf das kommende Bestellerprinzip. Wenn der Eigentiimer
die Versicherung als Sicherheit abschlieBen mdchte, muss
er mit dem Makler kooperieren. Die Kosten betragen ein-
malig knapp ein Prozent der vereinbarten jihrlichen Warm-
miete.

Verschenken oder verkaufen? Als Argument zum Alleinauf-
trag kann die Mietausfallversicherung offensiv als Geschenk
genutzt werden. Oder neben der Preisermittlung, Vertrags-
verhandlung und Bonititspriifung - die ohnehin in der Miet-
ausfallversicherung enthalten ist - Bestandteil des Leis-
tungskataloges sein. Ob Geschenk oder bezahlte Leistung: der
Abschluss der Mietausfallversicherung zeigt Eigentiimern,
dass wir als Vermarkter ihre Furcht vor einem Mietausfall
ernst nehmen. Das macht eine seriése und bessere Dienst-
leistung aus.

Der Weg zur Mietausfallversicherung fiihrt iiber das CRM-Sys-
tem. Der Auftrag fiir die Versicherung kann per Klick aus der
Software heraus, ausgehend vom Objekt und dem verkniipf-
ten Eigentiimer sowie dem potenziellen Mieter, ausgeldst
werden. Einzige Voraussetzung ist die Einwilligungserkla-
rung von Mieter und Vermieter. Ndhere Informationen auch
unter https://mietsurance.de/.

Der Autor:

Lars Grosenick ist Makler aus Leidenschaft. Als Vorstand
der Flowfact AG ist er verantwortlich fir die Weiterent-
wicklung und den Vertrieb intelligenter Softwareldsungen
{ fiir den Immobilienmarkt.

o Seine berufliche Leidenschaft ist die Organisation von Ge-
schéftsprozessen und (Kunden-)Beziehungen. Mehr Info:
www.flowfact.de
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KOLUMNE
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Der Teich war

im Schnitt einen
halben Meter tief
und trotzdem ist
die Kuh ersoffen!

Liebe Leserin, lieber Leser,

Sie haben schon Recht, wenn Sie denken ,,Das ist aber
eine komische Uberschrift fiir einen Artikel in der

bR

‘Ertrags-Kolumne’.

Worum geht es? Es geht um den Sinn und den Unsinn
von ,Benchmarks®. Ich weiB3 nicht, ob es Ihnen auch so
geht wie mir. Ich hore den Begriff derzeit mehr denn je.

Dabei hatte ich mit ,,Benchmarks“, also Kennziffern, bereits
vor iiber 20 Jahren zu tun, nimlich wihrend meiner Zeit als
Banker im Firmenkundengeschidft und im Rahmen der
damaligen ,Jahresabschluss-Analysen® Was wurde dabei
gemacht? Es wurde nachgeschaut, wie sich verschiedene
Kennzahlen im Verhéltnis zu ,vergleichbaren“ Unternehmen
verhalten und daraus bestimmte Schliisse gezogen.

An dieser Stelle halte ich es fiir angebracht, einmal in Erin-
nerung zu rufen, wo der Begriff ,Benchmark” eigentlich her-
stammt. Es bedeutete, dass ein Schreiner auf seiner Werk-
bank (=bench) eine Markierung (=mark) angebracht hat, da-
mit seine Zuschnitte auch tatsidchlich gleich lang wurden.
Brauchen Sie ein Instrument, damit Thr Unternehmen ge-
nauso wird wie andere Unternehmen oder wollen Sie sich
gerade von anderen Unternehmen unterscheiden und immer
ein Stiickchen besser werden?

Ich schildere Ihnen in diesem Zusammenhang einen Fall aus
meiner ,Ertrags-Steigerer-Praxis®. Hier hatten wir es vor ei-
nigen Monaten mit einem Unternehmen zu tun, das beim
»-Benchmarking® in der Position ,sonstige betriebliche Auf-
wendungen® im Schnitt recht gut da stand und daher fiir sich
keinen Handlungsbedarf sah.
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Dipl.-Kfm. Achim Engels ist
seit 1996 als ,Ertrags-
steigerer” tatig. 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 fiir
Imobilienmakler vorstellen.

Dann boten wir dem Kunden an, diese Position mit unseren
yInstrumenten“ einmal ,unter die Lupe” zu nehmen. Dieses
,Tiefen-Rontgenbild“ ergab folgendes Ergebnis:

e Das Unternehmen war in der Tat in weiten Bereichen schon
recht gut aufgestellt.

e In zwei Bereichen bestand jedoch Optimierungsbedarf und
heute steht das Unternehmen pro Jahr um ca. 30.000 Eu-
ro besser dar, was in 5 Jahren bereits 150.000 Euro be-
deutet.

Und was soll die Uberschrift bedeuten? Es ist nicht alles gleich
im Leben. Der Teich ist selten iiberall einen halben Meter tief.
Es gibt mit Sicherheit ganz seichte Stellen und ebenso wahr-
scheinlich ganz tiefe Stellen. Daher kann ein allgemeines
Benchmark nur eine ,grobe Orientierung“ sein.

Der aus meiner Sicht beste Vergleich ist immer noch Ihr
eigenes Unternehmen. Fallen Sie gegeniiber den vergangenen
Leistungen ab, ist klar, dass etwas schief lauft. Orientieren
Sie sich bei Threr Unternehmensentwicklung an Thren eige-
nen Werten als Messpunkt.

Dann liegen Sie besser!

ez

Ihr Achim Engels
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Die kundenorientierte
Maklersite

Dr. Jochen Sommer

Eine moderne Maklerwebsite muss heute verschiede-
ne Anforderungen erfiillen.

ine Maklerwebsite sollte optisch ansprechend sein, um
Eschnell einen positiven Eindruck zu hinterlassen. Sie soll-
te interessentenorientiert (Lead-generierend) sein, so dass
Verkdufer und Vermieter schnell und direkt zu einer Kon-
taktaufnahme angeregt werden und sie muss kundenorien-
tiert sein.
Eine umfangreiche Analyse zeigt, dass es extrem groBe Un-
terschiede zwischen den Websites von Immobilienmaklern
gibt. Teilweise hat dies fatale Auswirkungen fiir die nach-
lassigeren Makler.

Kundenorientierung —was ist das? Dieser Artikel behandelt das
Thema Kundenorientierung von Maklerwebsites. Laut Wiki-
pedia stellt Kundenorientierung die Abhdngigkeit der Unter-
nehmen vom Kunden in den Mittelpunkt unternehmerischer
Entscheidungen und kann die Umsétze und Ertrdge steigern.
Nun ist ein Kunde in Makeln21 seit langem klar definiert:
Ein Kunde ist jemand, mit dem eine (vertragliche) Verein-
barung iiber eine Leistungserbringung getroffen wurde. Es
besteht also bereits eine geschéftliche Beziehung zum Kun-
den, beispielsweise wurde ein Vermarktungsauftrag fiir eine
Immobilie mit ihm abgeschlossen - und das bedeutet, dass
er im Gegensatz zum Interessenten auch ganz andere An-
forderungen an die Maklerwebsite stellt.

Die bisherigen Analysen zahlreicher Maklerwebsites zeigen
deutlich, dass ein geringer Teil der Makler mittlerweile Ver-
besserungen im Bereich der Lead-Erzeugung aufweist. So
werden heute beispielsweise deutlich haufiger die Leistungen
des Maklers beschrieben und es finden sich zahlreiche Re-
ferenzaussagen zufriedener Kunden. So wird es neuen Inte-
ressenten leichter gemacht, sich fiir den Makler zu interes-
sieren und Kontakt aufzunehmen.

Kundenorientierung bei Websites bedeutet, dass einem be-
stehenden Kunden mdéglichst transparent und verstindlich
aufgezeigt wird, mit was fiir einem Unternehmen er es zu
tun hat und die Site ihn dabei unterstiitzt, dass seine Wiin-
sche erfiillt werden. So bringen einem bestehenden Kunden
beispielsweise Referenzaussagen nur bedingten Nutzen, da er
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sich ja bereits fiir den Makler entschieden hat und sich nun
selbst eine Meinung bilden kann. Im schlimmsten Fall sind
Referenzen sogar peinlich, wenn der Kunde sich gerade iiber
die durchgefiihrte Leistung beschwert und der Makler ihm
mit den Positivaussagen vermittelt, dass er offenbar der Ein-
zige ist, der Probleme erlebt.

Stellen Sie lhre Leistungen, Preise/Provisionen
und die aktuellen Angebote mdglichst vollstandig und

prazise formuliert dar.

Kriterien der Kundenorientierung: Kundenorientierung bei
Maklersites bedeutet mehr als nur schone Darstellung und
Préasentation. Da der Betrachter der Website bereits Kunde ist,
sucht er gezielt andere Informationen als ein friiher Interes-
sent. Der Kunde méchte wissen, welche Leistungen er bean-
spruchen kann, was bereits fiir ihn getan wurde und mit wel-
chem Unternehmen er es zu tun hat. Natiirlich erwartet er
eine optimale Prisentation seiner eigenen Immobilie, und
hier zeigen sich bereits deutliche Unterschiede der einzelnen
Websites.

Zeigen Sie lhren Kunden, was sie von Ihnen erhalten. Eine
klare Positionierungsaussage direkt auf der Startseite ist ein
absolutes Muss. Je konkreter Sie sind, desto besser. Aussagen



wie ,,Wir bieten alles rund um die Immobilie!“ sind irrefiih-
rend und lassen vermuten, dass Sie nicht nur als regionaler
Makler aktiv sind, sondern vielleicht auch Sanierungen, Gar-
tengestaltung und Innenausbau vermitteln. Es ist nicht be-
sonders kundenorientiert, vage Aussagen zu treffen, um dann
spater entsprechende Anfragen abzuweisen.

Stellen Sie Thre Leistungen, Preise/Provisionen und die ak-
tuellen Angebote moglichst vollstindig und prizise formu-
liert dar.

Kaum eine Maklerwebsite informiert ausreichend tber das
Unternehmen. Héaufig fehlen die Ansprechpartner zu den
Objekten vollig oder es sind Modellfotos abgebildet, die ei-
nen falschen Eindruck von der realen Belegschaft vermitteln.
Ein gutes Firmenprofil beschreibt die Entwicklung und den
Serviceanspruch des Maklerbiiros. Auch oft vernachléssigt:
Der Makler engagiert sich in seiner Region, unterstiitzt Ver-
eine und Aktionen, doch auf der Website fehlen jegliche Hin-
weise auf sein soziales Engagement.

Kontakt- und Informationsangebot: Die hiufigsten Fehler in
diesem Bereich sind: Fehlende oder schwer auffindbare,
einfach gestaltete Riickrufformulare. Oft wird (von einem
bestehenden Kunden) verlangt, dass er neben Namen und Te-
lefonnummer seine gesamte Adresse (Pflichtfelder) erneut
eingibt und nicht selten muss er sogar diverse Erklarungen
(AGB, Datenschutz) akzeptieren, nur um einen einfachen
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Website

Abonnenten und Mitglieder konnen lhre Website im Rahmen der Aktion
,Die kundenorientierte Maklersite“ auf Kundenorientierung testen las-
sen. Im Shop bei www.IMMOBILIEN-PROFI.de bestellen Sie den Test
und erhalten innerhalb von 10 Tagen Ihren ausfiihrlichen Priifbericht und
ein Testzertifikat. Nach dem Log-In wird der Sonderpreis von 29 Euro
(anstatt 49 Euro) zzgl. MwSt. angezeigt.

Riickruf zu erhalten. Dafiir fehlt dann die Méglichkeit, einen
Kommentar zu hinterlassen, wann der Riickruf idealerweise
erfolgen soll. Wiahrend hochstens ca. 15 Prozent der Web-
sites einen Kundenzugang (Objekt-Tracking) beinhalten, ver-
zichten fast alle Websites auf Downloadbroschiiren und ein
Newsletterangebot.

Im Bereich der Rechtssicherheit ist es heute relativ leicht, an
Informationen heranzukommen, wie ein richtiges Impressum
aussieht und selbst der einfachste Homepagebaukasten gibt
oft genligend Vorgaben: Klar ist, dass es deutlich erkennbar
bereits auf der Startsite verlinkt wird. Neben der ordentlichen
Firmenbezeichnung und Anschrift miissen die Ansprech-
partner und der Hinweis auf den §34c GewO enthalten sein.
Oft wird versdumt, Bildrechte im Impressum zu erwéhnen.
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FINANZIERUNGSPARTNER IN IHRER REGION

08352 Raschau:
Ralf Gahlert, Partner von Haus & Wohnen
BergstraB3e 30b
Tel. 037 74/82 29 70, Fax 037 74/8229 71
Ralf-Gahlert@t-online.de

42389 Wuppertal:
Uwe Kaletka, Partner von Haus & Wohnen
Jesinghauser StraBe 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. 0221/34091 92-0, 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 34/9239 61 oder 0171/202 81 39
Fax 026 34/92 39 62, axel.runkel@vr-web.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

65189 Wiesbaden:
Haus & Wohnen GmbH, Herr Fink
WelfenstraBe 9-11
Tel. 06 11/8 90 90-0, Fax 06 11/8 90 90-12

Und Sie? Ihre Anzeige fiir nur € 300 im Jahr:
Tel. 0221/168071-23, www.immobilien-profi.com
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Auch so genannte lizenzfreie Bilder fordern, dass der Urhe-
ber genannt wird und es ist durchaus hilfreich zu erwéhnen,
dass bestimmte Bilder aus dem eigenen Archiv stammen. Das
Risiko entsprechender Abmahnungen mag gering sein, doch
wenn es einmal passiert, wire der damit verbundene Arger
vermeidbar gewesen. Der Kunde hat zwar keinen direkten
Nachteil, wenn diese Informationen fehlen, bei den Analy-
sen haben wir es jedoch als Sonderkriterium (ohne Auswir-
kung auf die Bewertung der Site) mitgepriift.

«Die Ursachen fiir mangelnde Kundenorientierung
liegen haufig in der Unternehmenskultur, der Struktur
und in wenig effektiven oder intransparenten Prozessen

des Unternehmens.”

Am Beispiel gut gemachter Websites erkennt man, wie eine
kundenorientierte Website aufgebaut sein muss. Es gibt vie-
le gute Beispiele und an dieser Stelle méchten wir ohne wei-
tere Erlduterung vier Beispiele empfehlen:
www.haferkamp-immobilien.de

www.lechler-immobilien.de
www.renate-weber-immobilien.de
www.knabe-immobilien.de

Fazit: Kundenorientierung, ein zentraler Fokus der optimalen
Maklerwebsite, wird bisher meist stréiflich vernachléssig oder
komplett ignoriert. Eine Hauptursache dafiir ist schnell
ausgemacht und findet sich auch in Wikipedia: ,Die Ursachen
flir mangelnde Kundenorientierung liegen héufig in der
Unternehmenskultur, der Struktur und in wenig effektiven
oder intransparenten Prozessen des Unternehmens.” Ein gut
organisierter Maklerbetrieb ist also auch hier wieder die
Basis fiir den Erfolg. [l

Der Autor:

Dr. Jochen Sommer Autor des Business-Bestsellers
,Der 4-Tage-Firmenscan® hat zahlreiche Analysen von
Maklerbetrieben durchgefiihrt und ist zu einem klaren
Ergebnis gekommen: ,,Gut systematisierte Betriebe sind
dem Wetthewerb deutlich iiberlegen!



PREMIUM-
PARTNER

Premium-Partner mit denen wir zum Nuizen unserer Kunden gerne zusammen arbeiten.
Erfolgreiche Unternehmen, die Sie beim IMMOBILIEN-PROFI Meeting im September treffen kinnen.

-

B inkl. Passworschutz
il inkl. statistischer Auswertung

FLOWFACT

Relations. Apps.

hand|ge|macht

Adjektiv; (etwas, das flr Sie ganz individuell von Hand gefertigt
wird; etwas, in dem viel Liebe, Kreativitdt und Sorgfalt steckt
— s0 wie das handgemachte Marketing der Agentur Solowerk.
Mit klarem Blick konzipiert, eleganter Feder geschrieben und
kunstvollem Pinsel gestaltet)

Q. 089.88952068 M 0171.99 46 459
4 info@solowerk.de m® www.solowerk.de

solo [

multiphone

365 Tage

- telefonisch erreichbar sein
- &5

)

onOffice

SOFTWARE

Warum
lange
vermarkten
wenn’s
auch
schnell

geht ...

... am schnellsten mit

Home Staging

DEUTSCHE GESELLSCHAFT
FUR HOME STAGING UND REDESIGN"e.\.

www.dghr-info.de
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Albufeira oder
Palma -
Hauptsache makeln!

Harald Henkel

Maklerkollegin Janette Ortner hat nicht nur zeitlich
betrachtet ein hohes Mafl an Erfahrung gesammelt,
sondern auch im Hinblick auf die Orte, an denen sie
erfolgreich als Immobilienvermittlerin titig war.

n nicht weniger als vier europdischen Lindern hat Frau

Ortner gemakelt: Deutschland, Portugal, Spanien und Os-
terreich. Uber die Umstinde und Besonderheiten ihrer Tour
durch das europdische Maklerwesen berichtet der nachfol-
gende Artikel.
Begonnen hat ihre Maklerinnenkarriere im Jahre 2000 in Ess-
lingen am Neckar im viterlichen Immobilienbiiro. Im Jahr
2004 siedelte sie nach Franken um und schloss sich einem
RE/MAX-Biiro in Niirnberg als Maklerin an. Dort avancier-
te sie dank ihres auBergewohnlichen Engagements und ihrer
Innovationsfreudigkeit zu einer lokalen GréBe: Konsequent
setzte sie damals noch neue und nicht selten von den Mak-
lerkollegen argwohnische bedugten Konzepte wie ,Open
House® und ,Farming” um und konnte sich dadurch binnen
weniger Jahre als kunden- und damit verkduferorientierte
Marke etablieren.

Janette Ortner,
Maklerin in
Stuttgart-Feuer-
bach in der
IMMOBILIEN-
PROFI-Ausgabe
Nr. 41
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Doch da man bekanntlich aufhdren soll, wenn es am schons-
ten ist, beendete Janette Ortner ihre Tatigkeit in Niirnberg
drei Jahre spiter, um gemeinsam mit ihrem Mann, dem
Verkaufstrainer Georg Ortner, nach Portugal umzusiedeln,
denn die Geburt ihres ersten Kindes stand unmittelbar vor
der Tir. Die junge Familie lieB sich in Albufeira nieder,
etwa 25 Kilometer von Faro entfernt. Albufeira ist ein ma-
lerischer Kiistenort, der berithmt ist fiir seine Timesharing-
Szene, aber vor allen Dingen fiir traumhaften Strinde und
die urspriingliche Landschaft.

Mallorca ist ein besonderes Pflaster: Nicht nur die
unterschiedlichen Preiskategorien, anhand derer sich die
Insel in verschiedene Zonen aufteilt, sondern auch die

besonderen Umgangsformen mit den Interessenten.

Hier wollte die bis dahin erfolgreiche Geschéftsfrau nicht nur
das Kind hiiten, sondern auch in Portugal mit dem Makeln
weitermachen. Dafiir musste sie allerdings ein Zertifikat, die
sogenannte Angariacdo Imobilidria erwerben, die die Ver-
waltung von Faro den Maklern erteilt. Hierfiir miissen die
Anwiérter allerdings eine Priifung ablegen, es reicht also
nicht, einfach beim Gewerbeamt vorstellig zu werden und
sich einen ,34 c* ausstellen zu lassen.

,0hne jegliche Sprachkenntnisse des Portugiesischen war es
am Anfang gar nicht so einfach“, erinnert sich Janette
Ortner. Und so begann sie, neben der Sprache gleich auch
einen Kurs fiir das begehrte Zertifikat, die ,Angariacdo“, zu
besuchen. Der Kurs dauerte ein halbes Jahr und behandelte
Themen wie Aufbau und Struktur des Grundbuchwesens
sowie die Bestimmungen des Bau- und Vertragsrechts in
Portugal. Frau Ortner lernte dabei auch sdmtliche portugie-
sischen Fachtermini, die im Zusammenhang mit der Im-
mobilienwirtschaft und der Vermittlung von Immobilien von
Bedeutung sind. Insgesamt umfasste der Priifungskatalog 100
Fragen rund um das Thema Maklerrecht und Immobilienwe-



sen. Doch damit nicht genug: Die Prifung gilt nur fiir die
Dauer von zwei Jahren und muss dann wiederholt werden.
Die Provision zahlt in Portugal {ibrigens immer der Verkdu-
fer, wobei die iibliche Provisionshohe bei fiinf Prozent des
Verkaufspreises liegt.

Im Jahr 2010 fassten die Ortners den Entschluss, ihren Le-
bensmittelpunkt nach Mallorca zu verlegen. Auf Mallorca
sind nicht nur die Flugverbindungen nach Deutschland fiir
den Verkaufstrainer Georg Ortner wesentlich besser, auch die
Bedingungen fiir Makler sind weit weniger weniger streng
als in Portugal. Die Maklerin Janette Ortner bendtigte dort
lediglich eine Art Gewerbeerlaubnis der Gemeinde (,Griiner
Zettel“) - dhnlich wie in Deutschland.

Auf der exklusiven Insel, die sich vom Ballermann-Image
schon langst verabschiedet hat, gelang es Janette Ortner, als
Mitarbeiterin in einem 6rtlichen Immobilienbiiro FuB zu fas-
sen. Sie ibernahm dabei den Part der Besichtigungsdurch-
fiihrung und der Interessentenbetreuung. Die Interessenten
wurden ihr dabei zugespielt. Es sind bei den dortigen Im-
mobilien tibrigens immer mindestens zwei bis drei Makler in-
volviert, ein Alleinauftrag ist auf Mallorca duBerst uniiblich.
Daher zdhlen bei der Vielzahl an beteiligten Maklern vor al-
len Eigenschaften wie Schnelligkeit und gutes Gefiihl fiir die
Interessenten.

Hierbei gilt es, den Kontakt zu ihnen aufrecht zu erhalten,
einen Beziehungsaufbau per E-Mail und Telefon zu erreichen,
damit sich die oftmals betuchten, aber auch flatterhaften po-
tenziellen Kaufern nicht vom nichsten Kollegen um die Ecke
~einfangen® lassen. Wie stark die Konkurrenz unter den dort
ansidssigen Maklern ist, zeigt eine kleine Anekdote: Als Frau
Ortner mit einem Interessenten ein hochpreisiges Objekt be-
sichtigen wollte, passte plotzlich der Schliissel vom Vorhin-
geschloss nicht mehr. Des Rétsels Losung: Ein anderer Mak-
ler hatte das Schloss ausgetauscht, um missliebigen Kollegen
die Besichtigung zu erschweren.

Dass Mallorca ein besonderes Pflaster ist, merkte Frau Ort-
ner schnell. Es waren nicht nur die unterschiedlichen Preis-
kategorien, anhand derer sich die Insel in verschiedene Zo-
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nen aufteilt, sondern auch die besonderen Umgangsformen
mit den Interessenten. Diese mussten zum einen immer be-
sonders gepriift werden, um keine Zeit mit ,Seh-Leuten® zu
vergeuden, zum anderen jedoch stets ausufernd betreut wer-
den, denn schlieBlich konnte ja doch der Kaufer unter ihnen
sein. Die Provision teilen sich in Spanien ibrigens Kéufer
und Verkiufer zu jeweils drei Prozent.

Ihr bislang letzter Umzug fiihrte die Ortners im Jahre 2012
wieder zuriick in deutschsprachige Gefilde, genauer gesagt
in die lindlich geprigte Steiermark, etwa 60 Kilometer von
Graz entfernt. Hier, in Ndhe der Schwiegermutter, wollte es
Frau Ortner noch einmal wissen und auch in Osterreich als
Maklerin titig werden. Doch auch in Osterreich galt es ho-
he formale Hiirden zu tiberwinden. Denn trotz ihrer umfan-
greichen Berufspraxis und den in Deutschland und Portugal
erworbenen theoretischen Kenntnissen musste sie eine staat-
liche Priifung zur Immobilientreuhidnderin ablegen, um in
Osterreich Geschifte machen zu diirfen. Immerhin: Das Amt
der Steiermérkischen Landesregierung erlieB ihr die Préa-
senzpflicht fiir den Immobilientreuhdnder-Kurs, den sie
ansonsten ein Jahr lang zweimal pro Woche abends hitte be-
suchen miissen. So konnte sie sich mittels Selbststudium das
entsprechende Wissen aneignen und direkt an der Priifung
teilnehmen.

Zu erwihnen ist hier der Unterschied zwischen dem ,mmo-
bilienassistent und dem ,Immobilientreuhdnder: Wahrend
der Assistent lediglich zuarbeiten darf und Sekretariats-
aufgaben tibernimmt, kann der Immobilientreuhdnder sein
eigenes Biiro er6ffnen und trégt als Inhaber auch die Ver-
antwortung fiir die Tatigkeiten seiner Mitarbeiter. Die Zerti-
fizierung zum Assistenten dauert lediglich drei Monate, der
Kurs umfasst 60 Stunden Anwesenheitspflicht.

In Portugal gibt es eine dhnliche Differenzierung: Es wird
dort zwischen Verkdufern und Biirobetreibern unterschieden,
wobei der Biirobetreiber wiederum nicht makeln darf. Dies
hat Franchiseunternehmen wie RE/MAX stark gemacht, denn
erst Ende der neunziger Jahre wurde der Marktzugang fiir
Immobilienmakler in Portugal gesetzlich geregelt.

Zuriickblickend ist festzustellen, dass jedes Land seine eige-
nen Regeln und Gesetze hinsichtlich der Maklertitigkeit hat
und dass die Europidische Union trotz der vollmundig
verlautbarten Erklarungen von der Gleichstellung der natio-
nalen Ausbildungsabschliisse noch weit davon entfernt ist,
diese in der Praxis auch anzuerkennen beziehungsweise zu
harmonisieren. Somit wurde Janette Ortner nahezu nichts an-
erkannt und sie musste jedes Mal wieder fast ganz von vor-
ne anfangen. Ihrem Elan hat das allerdings keinen Abbruch
getan: Sie hat sich auf jedem neuen Terrain zu behaupten
gewusst. [l
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Immobilien-
Verrentung (9):
Mehrfamilienhauser

Ralf Schwarzhof

Hohe Steuerersparnis fiir Senioren durch Verkauf

eim letzten Besuch bei einem der Schwergewichte auf

dem Markt der denkmalgeschiitzten Immobilien wurde
ich mal wieder mit einer unbequemen Wahrheit konfrontiert:
Immobilienkauf muss nicht immer verniinftig sein!
Auf die Frage, warum Leute denkmalgeschiitzte Immobilien
denn tiberhaupt kaufen, wurde mir geantwortet: ,Wegen der
Steuerersparnis!”. Auch wenn die vermeintliche Steuer-
ersparnis bei denkmalgeschiitzten Immobilien meist auf den
Kaufpreis aufgeschlagen wurde, verkauft sich das Ganze of-
fenbar immer noch wie geschnittenes Brot.
»Ja tatsdchlich! Es ist das Zauberwort ,Steuerersparnis®, das
die Immobilie verkauft”. Diese ehrlichen Worte lieBen mich
aufhorchen, um dem Makler die Immobilienverrentung ein-
mal aus steuerlicher Sicht ndherzubringen. Zwar muss die
Leibrente nur mit dem altersabhingigen Ertragsanteil ver-
steuert werden, aber wie wirkt sich der ,Verkauf auf Ren-
tenbasis“ denn in den fiskalischen Details aus?

Das Alterseinkiinftegesetz. Seit dem 01.01.2005 werden pri-
vate Renten nur noch mit dem Ertragswertanteil versteuert.
Dies ist im sogenannten ,Alterseinklinftegesetz* geregelt.
Danach richtete sich der zu versteuernde Anteil nach dem
Alter des Rentenberechtigten bei Rentenbeginn. So muss bei-
spielsweise ein 70jahriger nur 15 Prozent dieser Renten-
einkiinfte versteuern. Eine Leibrente ist eine solche private
Rente!

Mit zunehmendem Alter werden Mehrfamilienhduser haufig
zur Last. Notwendige Reparaturen, der Verwaltungsaufwand
sowie Arger mit Mietern und die damit verbundenen Miet-
ausfille tberfordern &ltere Eigentiimer schlichtweg. Statt
den Lebensabend genieBen zu kénnen, muss man sich mit
unangenechmen Dingen auseinandersetzen. Unweigerlich
drangt sich die Frage auf, warum die Immobilie nicht ein-
fach verkauft wird. Die Antwort ist in den meisten Féllen
ganz einfach: Weil die Mieteinnahmen einen wesentlichen
Teil der Alterseinkiinfte darstellen. Ohne diese Mieteinkiinf-
te konnte der gewohnte Lebensstandard nicht gehalten wer-
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den. Auch ein normaler Verkauf hilft in der heutigen Zeit
kaum weiter. Denn was dann? Den Verkaufserlos anlegen
und von den Zinsen leben? Bei den heutigen Zinsen, die
Banken ausschiitten, lohnt sich das kaum. Und bei Versiche-
rungen sieht es sogar noch schlechter aus. Verkauf und an-
schlieBende Anlage des Verkaufs-Erloses lohnen also nicht.
Aus diesem Grund behalten Eigentiimer ihre Mehrfamilien-
hauser.

Mit der Leibrente fahren die Eigentiimer (Verkaufer)
in der Regel deutlich besser als mit den

«Einnahmen aus Vermietung und Verpachtung”.

Verrentung von Mehrfamilienhdusern: Ein echter Geheimtipp.
Spannend wird es nun, wenn man im Alter eine vermietete
Immobilie (z.B. MFH/ETW) auf Rentenbasis, also gegen eine
Leibrente verkauft und die realen Einkiinfte vor und nach
der Verrentung miteinander vergleicht.

Beispiel: Herr Schubert ist 76 Jahre und Rentner. Er besitzt
ein Mehrfamilienhaus, welches ihm monatlich 2.500 Euro
Mieteinnahmen (netto, kalt) einbringt. Das Haus hat einen
Wert von 500.000 Euro. Neben den Mieteinnahmen bezieht
er noch eine gesetzliche Rente von monatlich 2.000 Euro.
Der herkommliche Verkauf seiner Immobilie kommt fiir ihn
aus den genannten Griinden nicht infrage.



Verrentung eines Mehrfamilienhauses
im Wert von 500.000 Euro

Beispielrechnung fiir einen

76-jahrigen Eigentiimer VOR NACH
Verrentung Verrentung

vorhandenes Renteneinkommen: 24.000 € 24.000 €

Einnahmen aus Vermietung

und Verpachtung: 30.000 € 0€

private Renteneinkiinfte

aus Leibrente 0€ 47.400 €

jahrliches Brutto Einkommen 54.000 € 71.400 €

zu versteuerndes Einkommen

nach Abzug des Altersent- Grundtabelle Grundtabelle

lastungshetrags/BWKs rd.: 45.000 € 27.000 €
Steuer: -10.803 € -4.633 €
Soli 5,50%: -594 € -255 €
Ki St 9,00%: -972 € 417 €
Krankenkasse 8,20%: -3.690 € -1.968 €
Pflegeversicherung 2,05%: -923 € -492 €
Gesamtabgaben: -16.982 € -1.765 €
Netto-Einkommen pro Jahr rd.: 37.000 € 63.600 €
Bewirtschaftungskosten pro Jahr: -7.500 € 0€
Annuitat fir Darlehen pro Jahr 0€ 0€
Einkommen (real) pro Jahr: 29.500 € 63.600 €
Einkommen (real) monatlich rd.: 2.460 € 5.300 €

Uber einen Makler hat er von der Verrentungs-Moglichkeit
erfahren und lisst sich eine Verrentungsberechnung erstel-
len. Diese Berechnung vergleicht sein heutiges Real-Ein-
kommen mit den ,Einnahmen aus Vermietung und Verpach-
tung” mit einer Leibrente, welche er nach einem Verkauf auf
Rentenbasis erhalten wiirde.

»Einnahmen aus Vermietung und Verpachtung“ vs. Leibrente.
Nach Abzug der Bewirtschaftungskosten und Freibetrdge be-
tragt das zu versteuernde Einkommen von Herrn Schubert
heute 45.000 Euro. Nach Abzug von Steuer, Soli, Kranken-
kasse und Pflegeversicherung verfiigt er iiber ein Nettoein-
kommen in Héhe von 37.000 Euro. Davon muss er jetzt noch
die jahrlichen Bewirtschaftungskosten von 7.500 Euro (25%
NKM) bezahlen. Somit verbleibt ihm ein Real-Einkommen
von 29.500 Euro jahrlich oder 2.460 Euro monatlich.

Bei einer Verrentung erhilt Herr Schubert monatlich 3.950
Euro Leibrente. Obwohl sein ,Brutto“-Einkommen mit 71.400
Euro nun hoéher ist, betrdgt sein zu versteuerndes Einkom-
men nur 27.000 Euro. Der Grund ist, dass Herr Schubert auf-
grund seines Alters lediglich 10 Prozent der Leibrente-Ein-
kiinfte versteuern muss (siehe Tabelle rechts). Nach Abzug
von Steuer, Soli, Krankenkasse und Pflegeversicherung ver-
fligt er jetzt iiber ein Nettoeinkommen in Héhe von 63.600
Euro. Da er nun auch keinerlei Aufwendungen fiir die Im-
mobilie zu tragen hat, verbleibt ihm dieser Betrag von 63.600
Euro jéhrlich (oder 5.300 Euro monatlich) als ungeschméler-
tes Real-Einkommen.
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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

Steuervorteil nach Verkauf. Im Vergleich zu den Einnahmen
aus Vermietung und Verpachtung verdoppelt Herr Schubert
sein monatliches Real-Einkommen beinahe. Er hat jetzt mo-
natlich 2.840,00 Euro mehr in der Tasche. Auf einen 15-Jah-
res-Zeitraum betrachtet entspricht dieser Mehrerl6s mehr als
dem heutigen Immobilienwert von 500.000 Euro.

Mit der Leibrente fahren die Eigentiimer (Verkédufer) in der
Regel deutlich besser als mit den ,Einnahmen aus Vermie-
tung und Verpachtung® Noch deutlicher fallen die Vorteile
ins Gewicht, wenn beispielsweise noch Resthypotheken
driicken und bei einer Verrentung abgelost werden. Genau
das ist fiir unsere Partner die Chance, sich einen ganz neu-
en Markt zu erschlieBen.

Denn warum nutzt Herr Schubert diese Moglichkeit nicht? Weil
er davon schlichtweg keine Kenntnis hat. Informieren Sie
Eigentlimer iiber die Moglichkeiten einer Verrentung. Denn:
»Viele Eigentiimer wiirden wollen, wenn sie wiissten, dass sie
konnten®,

Gerne sende ich interessierten Maklern weitere Infos zu die-
sem Thema. Senden Sie einfach eine Mail an:
mehrfamilienhaus@immotax.de

AUS DER PRAXIS: 1 X VERRENTET; 2 X VERKAUFT

Unser Partner Helmut Hengstebeck, Immobilienmakler in Dortmund, konnte im
letzten Jahr seine erste Immobilie verrenten. Nachdem er den Auftrag zur
Verrentung ibernommen hatte, brauchte er nicht lange nach einem Kéaufer
suchen. Denn dank unserer Kooperation mit der Reale Werte eG erwarb die
Genossenschaft die Immobilie und zahlte Herrn Hengstebeck auch die Ver-
mittlungsprovision.

Seit Dezember 2014 ist die ehemalige Eigentiimerin ausgezogen und die Im-
mobilie wird somit frei. Da wir, wenn méglich, immer den Makler beauftragen,
welcher die Immobilie verrentet hat, konnte Herr Hengstebeck nun zum zwei-
ten Mal den Verkaufsauftrag erhalten.

Er wird die frei gewordene Immobilie verkaufen und hat dann viermal Provi-
sion (jeweils zweimal Innen und AuBen) generiert. Folgegeschaft: Auch das ist
Immobilienverrentung.
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Von der
Kundenumfrage zum
Akquise-Tool

Harald Henkel

Zufriedenheitsumfragen unter den Kunden des Un-
ternehmens sind in der Maklerbranche nach wie vor
die Ausnahme.

ie effektiv dieses Instrument jedoch nicht nur im Hin-

blick auf die Optimierung von Prozessen eines Ma-
klerunternehmens sein kann, zeigt das Beispiel des Makler-
kollegen Martin Tentschert. Bei ihm hat das Tool zusitzlich
zu den Aussagen zur Kundenzufriedenheit auch gleich noch
mehrere Auftrige generiert, sozusagen als erfreuliches Ne-
benprodukt.
Zunichst ging es Martin Tentschert bei der Durchfiihrung
der telefonischen Kundenbefragung, an der im Jahr 2011
170 ehemalige Kunden (Kdufer von Hiusern und Eigen-
tumswohnungen) teilnahmen, um eine objektive Ermittlung
des Images nach auBen, das die Firma ihren Kunden gegen-
tiber abgibt. Hierzu wurden den Angerufenen insgesamt
21 Fragen gestellt. Davon waren sieben Fragen ungestiitzt,
also ohne vorgegebene Antwortmdéglichkeiten konzipiert. Fiir
die Operationalisierung der Umfrage sowie deren praktische
Durchfithrung nutzte Tentschert die Dienste eines Profis:
Das Forschungs-Institut Wiirtenberger ibernahm die gesam-
te Organisation und erstellte auch eine detaillierte Auswer-
tung der Umfrageergebnisse.

,»ES war unser Ziel, einmal ein ungeschminktes und belastbares
Bild zu erhalten, wie wir und unsere Leistungen von den
Kunden beurteilt werden. Bei 170 Meinungen haben wir hier-
flir eine verlassliche Basis, das ist etwas ganz anderes, als
wenn man im Tagesgeschift hier und dort einmal etwas
hort”, begriindet Martin Tentschert die Nutzung einer Kun-
denzufriedenheitsumfrage in seinem Unternehmen.

Zunichst wurden Merkmale wie das Geschlecht und das Al-
ter der Kunden erfasst. Danach gaben die Befragten an, wo-
her sie auf das Unternehmen aufmerksam geworden waren.
Diese Information ist fiir Tentschert so wichtig, dass sie ein
fester Bestandteil der Stammdaten im hauseigenen CRM sind,
denn anhand der Kontaktherkunft lassen sich Marketing-
mafBnahmen passgenau auf die Bediirfnisse des Kunden ab-
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stimmen. Sollte der Kontakt durch eine persénliche Empfeh-
lung zustande gekommen sein, wird im CRM die Adresse des
Empfehlenden, mit derjenigen des neuen Kunden verkniipft.
Ein weiterer, wichtiger Aspekt der Umfrage war, dass jeder
Kunde seinen personlichen Ansprechpartner im Unterneh-
men nennen sollte. Hierdurch war es moglich, gezielt die
Leistung der einzelnen Mitarbeiter sowie die Zufriedenheit
der Kunden mit ihnen zu beurteilen. Dies hilft der Ge-
schiftsfithrung, Schwachstellen aufzudecken, punktgenaue
GegenmaBnahmen bei sich hdufenden schlechten Werten in
der Zufriedenheit zu ergreifen und die Personalsteuerung ins-
gesamt zu optimieren. Nachdem also die zuvor genannten
grundlegenden Merkmale erfasst worden waren, folgten
Fragen hinsichtlich der Zufriedenheit mit dem erworbenen
Objekt, der Freundlichkeit der Mitarbeiter, der Qualitiat der
Beratung und der Qualitdt der Betreuung. Auch wurden die
Kunden gefragt, ob die ihnen unterbreiteten Finanzierungs-
angebote ihren Vorstellungen entsprachen und ob sie mit der
Betreuung nach der Kaufentscheidung bis zum Notartermin
zufrieden waren. Die Ergebnisse konnten sich sehen lassen:
95 Prozent der Kaufer sind mit ihrer Immobilie zufrieden.

Uber 90 Prozent der Befragten beurteilten zudem die Qualitiit
der Betreuung als ,sehr gut“ bzw. ,gut“ Ein leichter Abfall
der Kundenzufriedenheit war lediglich im Zeitraum nach der
Kaufentscheidung und vor dem Notartermin festzustellen, wo
immerhin mehr als ein Fiinftel der Befragten die Betreuung
als ,eher schlecht* (20 Prozent) bzw. ,schlecht” (1,7 Prozent)
empfanden. Somit wurde dank der Umfrage ersichtlich, dass
sich die Kunden in dieser Periode eine intensivere Betreuung
wiinschen. Darauf hat Tentschert Immobilien sofort reagiert
und inzwischen MaBnahmen ergriffen, um die Kunden in
dieser wichtigen Phase nun enger zu betreuen. Hier hat die
Umfrage unmittelbar zur Verbesserung von Prozessen beige-
tragen. Alle anderen Zufriedenheitswerte erreichten jedoch
stets um die 90 Prozent sehr gute und gute Beurteilungen.

Eine weitere Frage war, ob man Tentschert Immobilien noch
einmal beauftragen wiirde. Hier gaben 86,1 Prozent an, dies
yauf jeden Fall“ wieder tun zu wollen, gefolgt von 5,4 Pro-
zent, die dies ,moglicherweise” in Erwdgung ziehen wiirden.
Dass diese Frage nicht nur eine theoretische Relevanz hatte,
sollte sich bereits wihrend der telefonischen Interviews he-
rausstellen: Hier hatten mehrere Befragte den Interviewern
zu verstehen gegeben, dass sie in der nédchsten Zeit wieder



eine Immobilie kaufen oder verkaufen wollten. Diese Infor-
mationen gab das Forschungs-Institut Wiirtenberger sofort
an Tentschert weiter. Nachdem die Mitarbeiter des Maklers
Kontakt zu den entsprechenden Personen aufgenommen hat-
ten, konnte sich Martin Tentschert tiber vier Verkaufsauftra-
ge und drei Kdufer freuen. Allein diese Abschliisse haben die
Umfrage fiir ihn bereits zu einer lohnenswerten Angelegen-
heit gemacht.

»ES hat uns wirklich iiberrascht, wie einfach es war, im Zuge
dieser Umfrage mit einem simplen Telefonanruf neue Auf-
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Hier hatten mehrere Befragte den Interviewern
zu verstehen gegeben, dass sie in
der nachsten Zeit wieder eine Immobilie

kaufen oder verkaufen wollten.

trige zu generieren“, beschreibt Martin Tentschert die an-
genehmen Nebeneffekte seiner Umfrage. Und weil es so gut
lief, kann er sich durchaus vorstellen, in naher Zukunft wie-
der eine solche Aktion zu starten. Diese fordert eben nicht
nur ein detailliertes Bild zur AuBenwirkung von Unter-
nehmen und Mitarbeitern zutage, sondern kann dariiber
hinaus ohne besondere Miihe neue Auftrige generieren, die
den fiir die die Umfrage notwendigen Aufwand mehr als
wettmachen.

Weitere Informationen zum Thema ,Maklerumfragen“ finden
Sie auch auf www.institut-wuertenberger.de. ll
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Der Mitarbeiter geht,
sein Wissen auch?

Bernhard Hoffmann

Scheidende Mitarbeiter nehmen das Wissen aus ih-
rer Unternehmenstatigkeit mit. Und nicht selten nut-
zen sie dieses zusammen mit Kundenkontakten, um
sich als Mitbewerber selbststindig zu machen.

ie lasst sich Fachkompetenz in der Firma halten und
Wwie die Erfahrung é&lterer Mitarbeiter auf jingere Kol-
legen tiibertragen, wenn diese in Rente gehen? Helfen Pro-
zesse und arbeitsteilende MaBnahmen dabei, Wissen in der
EDV anstatt in Képfen zu verankern?

Makler Stefan Vollmer hat eine Excel-Liste mit dem Alter sei-
ner 22 Mitarbeiter. Sie hilft ihm, das Wissen im Unterneh-
men zu halten und Ruhestandsregelungen mit den Mitarbei-
tern zu vereinbaren. ,Etwa drei Jahre vor dem gesetzlichen
Rentenbeginn suche ich mit den Betroffenen das Gespréch.
Wir vereinbaren beispielsweise eine Teilzeitregelung oder
dass ihnen ein jiingerer Mitarbeiter an die Seite gestellt wird,
der in die Abldufe eingewiesen wird, um ihn nach dem Ru-
hestand zu ersetzen®, erldutert der Wuppertaler Makler und
Hausverwalter. Er zwinge aber keinen in die Rente. Wer 1dn-
ger arbeiten kann und will, darf weiter ins Biiro kommen.
Davon Gebrauch macht ein 67-jihriger Architekt.

Vollmers Firma war noch nie dem Jugendwahn verfallen. Von
seinem Team sind knapp 70 Prozent dlter als 50 Jahre. Er
selbst ist 49. Vor kurzem hat er eine 48-Jihrige eingestellt,
die ihn tiberzeugte. Thm fillt auf, dass viele erfahrene Ar-
beitnehmer einen sicheren Job, schlanke Hierarchien mit di-
rektem Zugang zum Chef wiinschen. Deshalb entschieden
sich viele fiir Familienunternehmen wie seines.

»,Menschen mit iiber 50 bringen reichlich Berufserfahrung mit.
Sie sind in der Regel zuverlédssiger und loyaler als Jlingere.
Zudem stehen sie sicherer im Leben: Wer um die 30 ist, zieht
moglicherweise noch in eine andere Stadt und wechselt hdu-
figer den Job. Das Geld, das man als Arbeitgeber in deren
Weiterbildung gesteckt hat, ist dann genauso schnell weg*,
so Vollmer. Als er vor einigen Monaten auf eine neue Haus-
verwaltersoftware umstellte, fanden sich alle Mitarbeiter
gleichermafBen leicht mit der neuen Technik zurecht. ,Es ist
ein Klischee, dass lang dienende Mitarbeiter per se weniger
wissbegierig sind und sich schlechter am PC auskennen als
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jlngere. Das ist eine Frage des Charakters, nicht des Alters.”
Die Demographie macht es zudem notwendig, Mitarbeiter
nicht in die Frithverrentung zu schicken, sondern mdoglichst
lange zu beschiftigen. In spétestens 15 Jahren gehen die ge-
burtenstarken Jahrginge der 1960er Jahre in Rente. Fiir den
Arbeitsmarkt bedeutet das 6,5 Millionen weniger Erwerbs-
tatige im Alter zwischen 20 und 64 Jahren. Anders ausge-
driickt: Im Jahr 2030 werden auf 100 Erwerbstitige lber
50 Pensiondre kommen. Immerhin beginnt ein Umdenken.
Laut Bundesagentur fiir Arbeit lag die Beschiftigungsquote
unter den 60- bis 65-Jdhrigen im Jahr 2001 noch bei 11,6
Prozent; im Jahr 2012 hingegen bei 29,2 Prozent.

»Es ist eine Mar, dass dltere Mitarbeiter weniger Leistung brin-
gen als jungere“, erganzt Prof. Dr. Jurgen Deller, Sprecher
des Instituts fiir Strategisches Personalmanagement der
Leuphana Universitit in Lineburg. Vielmehr zeigten Unter-
suchungen, dass es bei Biirojobs keine gravierenden Unter-
schiede in der Arbeitsleistung &lterer und jiingerer Arbeit-
nehmer gibt. Zwar nehmen Kraft und Reaktionsvermdégen ab,
dafiir arbeiten reifere Semester umsichtiger und voraus-
schauender. Das Problem seien oft die Chefs. ,Viele Mitar-
beiter werden mit 45 oder 50 Jahren aufs Abstellgleis ge-
schoben: Sie werden bei Weiterbildungs- oder Aufstiegs-
moglichkeiten nicht berticksichtigt”, so der Wissenschaftler.
Dies treffe vor allem auf kleine und mittelstdndische Unter-
nehmen zu. GroSkonzerne hétten die Zeichen der Zeit eher
erkannt und Modelle entwickelt, um das Wissen der Alteren
selbst nach deren Renteneintritt im Betrieb zu halten. Er rat
zu altersgemischten Teams, Altersteilzeit und der Moglich-
keit, Pensionire stundenweise in die Firma zu holen, falls es
Probleme gibt, die nur sie l6sen kdnnen.

Der Autor Malcolm Gladwell meint, dass man erst dann zur
Hochstleistung auflaufe, wenn man sich mindestens 10.000
Stunden mit einer Materie befasst habe. Als Beispiel nennt
er in einem Zeitungsinterview die Beatles, denen erst nach
10.000 Stunden gemeinsamer Auftritte und Proben der



Durchbruch gelang. Bill Gates habe nicht weniger viel Zeit
am Computer verbracht, bevor er Microsoft griindete. Und
Mozart soll seine besten Werke geschrieben haben, als er 20
Jahre als Komponist auf dem Buckel hatte.

«Ich kenne eine Firma, bei der treffen sich taglich alle
Mitarbeiter auf dem Flur, um in 15 Minuten anstehende

Projekte und Fragen zu erdrtern.”

Setzen sich Beschéftigte zur Ruhe, nehmen sie oft ihr beruf-
liches Wissen mit. Dabei gibt es einen groBen Widerspruch:
97,2 Prozent der Unternehmen sind sich bewusst, dass es
wichtig wire, diese Kenntnisse zu archivieren, um sie wei-
terhin zu nutzen. Allerdings handeln weniger als 20 Prozent
danach. Dies forderte eine Studie der Nordakademie Elms-
horn zutage.

Nicht nur durch die personliche Weitergabe von é&lteren auf
jungere Kollegen, sondern auch durch Software-Tools lésst
sich das Wissen strukturieren und im Unternehmen halten.
»Dabei sollten alle Kontakte wie Mails, Briefe, Telefonate und
Kundendaten auf einem einheitlichen Server liegen und von
allen PC-Arbeitspldtzen aus bearbeitet werden kénnen. Jeder
Klick des Mitarbeiters wird in einer professionellen CRM-
Software dokumentiert”, erldutert Daniela Rennings, Unter-
nehmensberaterin bei Kitza, Rennings & Kollegen in Essen.
Die Organisation und Dokumentation solcher Ablidufe sind
auch notwendig, um eine DIN-Zertifizierung zu erhalten.
,Ein Nebeneffekt bei dieser EDV-Struktur ist, dass es ein-
facher ist, jemanden einzuarbeiten und dass Mitarbeiter, die
einen Kollegen vertreten, sich besser einen Uberblick iiber
die Kundenkontakte und Tétigkeiten verschaffen konnen®,
erginzt Flowfact-CEO Lars Grosenick.

Ferner helfen Prozessmanager von Softwarefirmen und auch
komplette Abldufe, wie sie von Makeln21 entwickelt wurden.
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Sie unterstiitzen Makler beim Systematisieren und Ver-
schlanken wiederkehrender Arbeitsschritte. Zudem wird
durch die Arbeitsteilung und Dokumentation fiir Dritte er-
sichtlich, an welcher Stelle jeder Prozess gerade steht.
Bestenfalls kann ein anderer Mitarbeiter problemlos tiber-
nehmen, wenn der damit Beauftragte krank ist oder das Un-
ternehmen verlassen hat.

Grosenick rat, dass man als Makler bei der Festlegung
dieser Prozesse mit den Bereichen Immobilieneinkauf und -
verkauf beginnen sollte: ,Er sollte mit kleinen Schritten
beginnen und nicht direkt die ganze Firma umkrempeln
wollen. Oft scheitern Verdnderungen, weil man sich zu viel
vornimmt.*

Makler Dirk Schemmer beschéftigte sich mit Prozessen, seit-
dem fiir ihn klar war, dass er als Firmenleiter nicht mehr
alle Arbeiten erledigen wollte. Er hinterfragte, was er wegen
seiner Kompetenz selbst machen muss und was er delegieren
kann. Als erstes bildete er den Verlauf von Besichtigungs-
terminen in seiner Software ab, unzihlige weitere folgten.
Als ein neuer Mitarbeiter eingestellt wurde, war es fiir ihn
der beste Zeitpunkt, um auf die prozessgesteuerte Arbeitstei-
lung umzustellen. ,Das Wissen und die Tatigkeiten werden
in der Software hinterlegt. Die Zustédndigkeiten sind klarer
geregelt”, so der Immobilienexperte aus Freiburg.

Neben der Software-Dokumentation sei der personliche Aus-
tausch fiir den Knowledge-Transfer entscheidend, so Unter-
nehmensberaterin Rennings. Dies miissen nicht immer Mee-
tings sein. ,Ich kenne eine Firma, bei der treffen sich taglich
alle Mitarbeiter auf dem Flur, um in 15 Minuten anstehende
Projekte und Fragen zu erortern. In kurzer Zeit sind alle in-
formiert und konnen bei Problemen friihzeitig gegensteuern.”
Egal ob bei einem altersbedingten, geordneten Ausscheiden
oder einer Kiindigung: auf alle Fille sollten Kunden {iber den
Wechsel informiert werden. Bei wichtigen Geschiftspartnern
mache es laut Rennings zudem Sinn, dass der bisherige und
der nachfolgende Ansprechpartner einen gemeinsamen Ter-
min machen. ,Der Kunde ist informiert und nicht iiberrascht.
Dies fordert das Vertrauen in das Unternehmen und in die
neue Kontaktperson. Auch wenn viele Firmen die Kosten fiir
solche Doppeltermine scheuen, so sind sie duBerst sinnvoll®,
so die Expertin.

Bei aller Technik ist der menschliche Faktor nicht zu unter-
schitzen. Das Wissen {iber das Objekt ist das eine. Das Know-
how, Angebote zu akquirieren und ein guter Verkdufer zu
sein, etwas anderes. Ein guter Mitarbeiter, der kiindigt und
sich selbstindig machen will, kann darauf bauen, dass ihm
zufriedene Kunden folgen. Daher sollten Chefs in die Zu-
friedenheit ihrer Mitarbeiter investieren, damit sie erst gar
nicht in Versuchung kommen.
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»Klare Arbeitsprozesse
erleichtern den
Wissenstransfer*

Héufig werden Makler damit konfrontiert, dass ein Mitarbeiter
kiindigt, sich selbststandig macht und Wissen und Kundenkon-
takte mitnimmt.

Das Problem ist nicht primér sein Austritt. Dieser macht es
vielmehr offenkundig: Viele Mitarbeiter mit Kundenkontakt
pflegen ein Eigenleben. Was heiBit, dass der Vertrieb wenig
systematisch erfasst und gesteuert wird. Wir stellen immer
wieder fest, dass auch gréBere Unternehmen kein CRM-Sys-
tem nutzen, in dem sidmtliche Akquisitions- und Kunden-
bindungsaktivititen mit Daten, Gesprichsergebnissen,
Wiedervorlagefunktionen erfasst werden, um zum Beispiel
Folgeaktionen zu starten. Viel zu oft werden stattdessen
Handakten oder Excel-Listen genutzt, deren Aussagewert so-
wie Kontrollmoglichkeiten gering sind.

Was empfehlen Sie noch?

Es ldsst sich nicht ausschlieBen, dass Kunden mit einem
ausscheidenden Mitarbeiter mitgehen. Den Chefs rate ich, den
Kundenkontakt nicht auf jeweils einen Mitarbeiter zu be-
schrinken und einen derart guten Service rund um Akqui-
sition und Kundenbetreuung zu bieten, der von einem aus-
scheidenden Mitarbeiter nicht kopiert werden kann.

Es geht darum, das Vertrauen des Kunden auf das Unter-
nehmen und seine Leistungen zu richten, weniger auf ein-
zelne Mitarbeiter.

Auch wenn altere Mitarbeiter in den Ruhestand gehen, wird
deren Wissen selten hewahrt. Warum?

Das fehlende Bewusstsein fiir das Wissensmanagement ist in
vielen Unternehmen anzutreffen, unabhingig von der Gro-
Be. Und dieses Fehlen ist die Wurzel des Problems. Namlich,
dass die jeweilige Unternehmensleitung das Thema héaufig
nicht ausreichend im Fokus hat oder nicht veranlasst und
nachhilt, dass Instrumente fiir die Informationssicherung
konzipiert werden.

Was raten Sie kleineren Makler- und Hausverwalterfirmen in
Sachen Wissensmangement?

Zunichst einmal sollten gerade kleinere Unternehmen eine
Kultur der Transparenz hinsichtlich ihrer Prozesse und Ent-
scheidungen pflegen. Hierfiir sind natiirlich die Unternehmer
selbst verantwortlich, sie miissen vorbildlich handeln. Der
Grundsatz muss lauten: Alles Wissen, das erforderlich ist, um
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Kunden zu gewinnen und zu betreuen, muss allen Mitarbei-
tern zur Verfligung stehen. Auf dieser Basis sollte dann die
IT-Architektur errichtet werden. Wobei hier der Grundsatz
des papierlosen Biiros Vorbild sein sollte. Die Dateien sollten
auf einem Server liegen, zu dem alle Mitarbeiter Zugriff
haben. Es sollte in eine méglichst selbsterkldrende Ordner-
struktur gegliedert sein, die ein schnelles Auffinden ermog-
licht.

Gibt es hdufig Widerstande bei der Einfiihrung eines solchen
Wissensmanagements?

Grundsiatzlich werden die meisten Mitarbeiter schnell die
Vorziige schitzen. SchlieBlich ersparen Systematik und ein-
fache Handhabung viel Zeit, wenn sie sich mit (angehenden)
Kunden befassen. Widerstdnde kann es aus zwei Richtungen
geben: Mitarbeiter konnten der Meinung sein, dass zukiinf-
tig die Arbeit viel komplizierter und zeitraubender wird, weil
man sich mit dem neuen Programm und der Ablagestruktur
nicht auskenne. Dann hilft es, sie in die Planung einzube-
ziehen. Ganz nebenbei kénnen die Vorgesetzten dabei die
bisherigen Arbeitsprozesse auf Effizienz und Effektivitit hin
prifen - und modifizieren, denn die IT-Struktur folgt ja den
Prozessen. Hieraus kann sich dann quasi als Nebeneffekt ein
neues Wir-Gefiihl einstellen.

Der zweite Widerstand konnte von Mitarbeitern kommen,
die ihr Wissen um den Kunden und seine Historie bisher fiir
sich behielten oder rudimentir protokollierten. In diesen
Féllen hilft neben dem Erkldren des Warum nur klare Fiih-
rung, sprich: Keine Zweifel lassen, dass die Neuausrichtung
des Wissensmanagements nicht relativier- oder verhandelbar

ist.
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Schnitzeljagd

Liebe Leserin, lieber Leser,

Dreht sich der Markt? Erleben wir das Ende der Pha-
se mit liberzogener Nachfrage, ausverkauften Mak-
lern und leergefegten Mirkten in Regionen mit ho-
her Nachfrage? Einige Kollegen bemerken schon ers-
te Anzeichen. Die Vermarktungszeiten werden linger,
langst Vergessenes, etwa geplatzte Notartermine, tau-
chen wieder auf.

rehen sich auch die Makler? In den Zeiten, als an Kauf-
Dinteressenten kein Mangel herrschte, sind viele neue
Techniken entstanden. Interessenten werden dis-qualifiziert
und nicht mehr therapiert (qualifiziert). Die Feststellung ,Im-
mobilien werden ge-kauft und nicht ver-kauft* findet breite
Zustimmung. Was passiert, wenn die Kdufer nun wieder rar
werden? Dreht sich der Makler auch wieder um 180 Grad -
mit Blick auf die andere Seite des Markts?

Hoffentlich nicht, denn auch bei schwacher Nachfrage wird
es nicht gelingen, Immobilien an Selbstbezieher zu ver-kau-
fen. Der Interessent wird sich nicht iiberreden lassen und bei
Immobilien findet ein Spontankauf hochst selten statt.

Lediglich bei der Akquise steht der Makler in Konkurrenz zu
anderen Maklern. Auf dieser Seite muss der Profi dem Ei-

gentlimer weiterhin die mithsamen Tatigkeiten deutlich ma-
chen, die ein Privatverkdufer nicht machen kann oder nicht
machen will. Das ist der Weg zum Alleinauftrag.

Auf der Interessentenseite konkurriert der Makler mit ande-
ren Objekten. Hier gilt es, das eigene Angebot besser darzu-
stellen. Profis investieren in Vorbereitung und Aufbereitung
- aber ohne den Interessenten hinterherzulaufen.

Profis animiert das ,Kopfkino“ der Interessenten, denn da-
mit beginnt die ,Makler-Schnitzeljagd®.

Die Schnitzeljagd startet im Immobilien-Portal, wo der Inte-
ressent die Spur aufnimmt. Drei, vier gute Fotos in der An-
zeige verraten nur wenig iiber die Immobilie. ,Auf meiner
Homepage habe ich weitere Bilder®, schreibt der Makler in
der Anzeige. Der echte Interessent prift das nach und findet
nicht nur weitere Fotos auf der Makler-Homepage, sondern
einen Hinweis auf eine Video- oder 360-Grad-Tour. Um die-
se Features zu nutzen, braucht es aber die Genehmigung des
Maklers. So muss man halt zum Telefonhorer greifen oder
eine E-Mail an den Makler schreiben. Und so geht’s Schritt
flir Schritt weiter bis zur Besichtigung ...

Die Schnitzeljagd fordert vom Interessenten aktives Interes-
se. Interessenten werden nicht vom Makler ,zum Jagen ge-
tragen®. Nur wer aktiv mitarbeitet, kommt ans Ziel.

Ihr Georg Ortner
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VERKAUFS- KOLUMNE VON GEORG ORTNER

In dieser Kolumne von Verkaufstrainer Georg Ortner finden Sie regelméBig
Tipps, neue Ideen und Anregungen fiir engagierte Vermarkter.
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I WA Immobilien-Wert-Analyse schnell, einfach & professionell

Nk | /

Kostenlos

DIE IMMOBILIEN-BEWERTUNGS-
SOFTWARE FUR MAKLER

Der Turbo bei der Inmobilienakquise

testen!

Immobilien fachgerecht bewerten und professionell
prasentieren — in nur wenigen Minuten

Die Online-Immobilienbewertungs-Software IWA Pro bietet Maklern,
Sachverstandigen und anderen Gewerbetreibenden aus der Immobilien-
wirtschaft eine komfortable Losung, Immobilien fachgerecht und dennoch
schnell und einfach nach der Sachwert- und Ertragswertmethode zu
bewerten.

Vermeiden Sie zdhe Kaufpreisverhandlungen oder tbertriebene Kauf-
preiseinschatzungen und geben Sie sich und Ihren Kunden Sicherheit bei
der marktgerechten Kaufpreisfindung — transparent und nachvollziehbar.

Immobilienbewertung mit
IWA Pro — auch als App.

www.immobilien-schnellbewertung.de d o
ZwoVadis GmbH // Projektstr. 4 // 52134 Herzogenrath // +49 2407 9038646 // info@immobilien-schnellbewertung.de ZW( ) Va 1S



onOffice

SOFTWARE

onOffice — eine runde Sache!
18 Jahre Maklertatigkeit und gutes
Know-How iiber die meisten Maklersoft-
warelosungen lassen nur eine Losung als
die Beste zu: onOffice.
Unabhéngig (da in privater Hand), schneller
und qualifizierter Support, innovativ,
modern, responsiv, online (daher keine
Server- und Backupkosten), individuell
konfigurierbar — alles Eigenschaften der
Nummer 1 am Maklerhimmel.
DAS professionelle Allzweckwerkzeug fiir
den erfolgreichen Makler.
Eine der besten Entscheidungen meiner

beruflichen Laufbahn!®

— Alexander Endres, Die ImmoProfis —




