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Am Fliegenfanger!

Gelegentlich werde ich auf das eine oder andere Editorial von
Lesern angesprochen und gelobt. Das freut mich natiirlich sehr,
denn vorsorglich gehe ich davon aus, dass kaum jemand alles
liest und erst recht nicht das Editorial.

Beim Editorial der Ausgabe 79 dagegen waren die Reaktionen
weniger wohlwollend. Einmal wurde ich angerufen und be-
schimpft, ein anderer Leser schrieb per E-Mail, wie wiitend
ihn mein Text gemacht habe und dass das Heft bereits in den
Papierkorb gewandert sei. In diesen und in anderen Féllen
handelte es sich zwar nicht um Abonnenten, sondern um
unregelmdBige Bezieher von Freiexemplaren. Das ist aber
nur ein schwacher Trost, denn Freiexemplare dienen ja dazu,
neue Makler fiir den IMMOBILIEN-PROFI zu interessieren —
und zwar im positiven Sinne.

Grundsdtzlich gilt ja die Regel, dass Fehler in der Kommunikation
immer zu Lasten des Senders (hier: des Autors) und nicht des
Empfiingers (des Lesers) gehen. Auch Missverstindnisse muss

ich mir daher selbst anlasten.

Das Editorial schildert zundichst die Situation der Hotelbranche,
die sich im ,Wiirgegriff” der groBen Buchungsportale sieht.

Etwa 15 Prozent des erzielten Umsatzes gehen mittlerweile an
die Portale, vermerke ich, und das bei einer Umsatzrendite von
nur drei bis vier Prozent. Die Maklerbranche hdtte es da doch
besser... (Fehler!). Man wiirde doch nur etwa 40 Euro pro Objekt
und Monat zahlen (GroBer Fehler!), hiitte nach drei Monaten mit
zwei Portalplatzierungen ganze 240 Euro Kosten und diirfe die
vergleichsweise hohe Provision ungeschmdlert einstecken.
(Mdchtig groBer Fehler!)

Das Beispiel hinkt, wird von den Kritikern angemerkt. Makler
zahlten nur fiir die Objektwerbung und hdtten noch viel Arbeit
vor sich, wenn sich Interessenten meldeten. Die Hoteliers
dagegen erhielten fertige Buchungen und miissten sich um
nichts mehr kiimmern - auBBer um den Hotelbetrieb. Stimmt,
aber es galt aufzuzeigen, wie sich eine Abhdngigkeit von
Portalen anfiihlt.

Wenn es um Immobilien-Portale geht, besonders um ein
bestimmtes, ist mit Maklern nicht mehr zu reden. Das erinnert
immer mehr an eine véllig zerriittete Ehe, in der jedes Gesprich
sinnlos geworden ist. Ich ignorierte das in der Ausgabe 79 und

schrieb mich munter um Kopf und Kragen, weil ich - wohlge-
merkt aus Sicht der Portale - feststellte, dass diese wohl davon
ausgingen, noch zu wenig an der Transaktion beteiligt zu sein.
JJatséchlich beklagen immer mehr Makler die hohen Preise fiir
die Internet-Portale, was eigentlich nicht sein kann”, steht zu
lesen. Das sollte man so natiirlich iiberhaupt nicht schreiben!

Und doch - um im Bild der zerriitteten Ehe zu bleiben - es geht
im Verhdltnis Makler/Portale nicht mehr um Rationales. Rein
rechnerisch kann ich weiterhin nicht erkennen, dass die Kosten
der Portale zu hoch sind. Sie sind erschreckend intransparent
und gleiche Leistung wird teilweise von Makler zu Makler mit
500 Prozent Unterschied abgerechnet, aber unangemessen teuer
ist es (noch) nicht. Erst recht nicht, wenn man sparsam einstellt
und sich von Objekten fern hilt, die zu den angebotenen Kondi-
tionen keinen Kdufer finden werden.

So hat sich ein Makler beschwert, ich kénne gar nicht einschdt-
zen, wie miihsam es sei, einen Auftrag zu erhalten und wie lange
es dann noch brauche, bis der Eigentiimer von seinem Preis run-
ter komme. Ein anderer Kritiker hat 100 Objekte im Web, bei den
drei aktuellsten Angeboten liegt noch der Schnee auf dem Dach
(Stand Juli!).

Die gefiihlte Abhdngigkeit von den Portalen schmerzt wohl am
meisten. Bei den Hotelier muss man diese Abhdngigkeit auch
nicht fiihlen, sie ist real da - bei den Maklern hingegen noch
lange nicht. Es gibt auch keinen Grund dafiir. In den Ballungs-
rdumen ist Wohnraum zur Miete knapp, trotzdem bewerben
Makler ihre Angebote stoisch auf dem teuersten Marktplatz,
generieren (zu viele) Anfragen, die sie kaum bearbeiten kénnen
und erhalten im Gegenzug schlechte Bewertungen auf der
Plattform. Ebenso gilt in den meisten Regionen, dass es keine
Kunst ist, einen Kdufer fiir eine Immobilie zu finden. Damit
miissten die Portale doch an Bedeutung verlieren, doch das Ge-
genteil ist der Fall. Die gréBten Preiserh6hungen ereignen sich
ausgerechnet in einer Phase, in der das Produkt (Werbeplatz)
wenig oder kaum gebraucht wird. Was kommt dann erst, wenn
sich der Markt dreht?
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Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
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Vier Wichtige!

Vier Beitrage zum Thema Marketing, die Sie auf jeden Fall
lesen sollten.

Erfolgsberichte werden nicht nur gerne veroffentlicht,
sondern auch immer gerne gelesen. Das Beispiel ReWa
Immobilien in Radolfzell ist ein gutes Beispiel fur die sy-
stematische Unternehmensentwicklung nach Makeln21.
Das Unternehmen war keinesfalls schlecht aufgestellt,
ganz im Gegenteil, doch eine neutrale Priufung der Or-
ganisation zeigte diverse Defizite auf, die den Unternehmern
selber nicht bewusst waren.

Damit ging es richtig los! Konsequent wurden die Schwéchen
beseitigt und nach bereits einem halben Jahr hatte sich die Situation
grundlegend verbessert. Mehr Umsatz, mehr Gewinn und ganz
besonders mehr Lebensqualitat standen auf der Habenseite.

Wichtig ist hier zu erkennen, dass das Unternehmen sich weniger
in den operativen Bereichen, Akquise und Verkauf, verbesserte, die
,Big Points® wurden in den strategischen Unternehmensbereichen,
Fuhrung und Marketing, gemacht.

Franck Winnig von DAS WEISSE BUERO startet in dieser Ausgabe
die ,Schreibschule fiir Makler. Es geht um die wenig beliebte Tatigkeit,
Texte flr Exposés zu entwickeln. Helfen kann Ihnen dabei nun die
MOOZINI-Formel, die lhren Texten Struktur verleiht und daflr sorgt,
dass alle Aspekte der neuen Angebote kunftig gewurdigt werden.

Ein witziges Detail am Rande: In obigem Beitrag stellt Winnig das
Maklerduo Bianca und Mike Hauser von EASY HOME aus lhringen vor.
Zuféllig entstand zeitgleich ein Bericht Uber deren Sohn Marvin, der,
obwohl noch Student des CRES, eine erstaunliche Karriere in der
Immobilienwirtschaft startet.

Das ,Besteller-Prinzip“ gilt seit Juni 2015. In einer ersten
Momentaufnahme stellen wir lhnen vor wie unter-
schiedlich die bisherigen Marktteilnehmer auf die neue
Situation reagieren. ,Willkommen in der Marktwirt-

schaft!®, ist der Beitrag Uberschrieben, denn nun mussen
Makler marktfahige Konzepte entwickeln. Das ist Marketing pur, wenn
sich Unternehmen auf einen verdnderten Markt einstellen mtssen. Einige
Kollegen sind damit schon sehr erfolgreich.
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Versaumen Sie auch nicht Georg Ortners Verkaufskolumne, denn der
Verkaufstrainer ist nun immer ofter als ,,Gelegenheitsmakler” unterwegs
und macht so interessante Praxis-Erfahrungen. Beispielsweise, dass das
Verteilen von Handzetteln einerseits Marketing und andererseits ,etwas
ganz anderes ist".
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Expedition nach Istanbul

ie Expedition Nr. 31 fiihrte die Mitglieder des Compe-

tenceClubs und Géste vom 7. bis 9. Mai nach Istanbul. Die
15-Millionen-Metropole am Bosporus, das Zentrum fiir Kul-
tur, Handel, Finanzen und Medien der Tiirkei, begeisterte die
Teilnehmer. Auch aus immobilienwirtschaftlicher Sicht war
Istanbul beeindruckend. Den Auftakt bot die Prasentation {iber
den Immobilienmarkt in Istanbul und der Tiirkei durch Korkut
Ozgenler (3XKO Architects) und Togrul Génden (Cushman
Wakefield). Beeindruckende Projekte wurden vorgestellt, die es
in den nichsten Tagen aufzusuchen galt (Bild rechts).
Unten rechts: Mittagspause im Spago Restaurant. Korkut
Ozgenler, dem wir das spannende Programm verdanken, ein-
gerahmt zwischen Jennifer Lerche und Andreas Hubert.
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M Besichtigung der GroBbaustelle Skyland Istanbul.

I Spektakulires Abendessen direkt am Bosporus und Gruppenfoto nach dem Besuch der Deutsch-Tiirkischen Industrie- und Handelskammer in der Sommerresidenz
der Deutschen Botschaft. Ein Bootsausflug auf dem Bosporus rundete das Programm ab.

Fotos: Robert Hensky, Christian Rayak
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In sechs Monaten
die Unternehmens-
kennzahlen durch
die Decke getrieben

Bernhard Hoffmann

Erfolg ist planbar: ReWa Immobilien aus Radolfzell
verbesserte innerhalb eines halben Jahres nachhaltig
seine Unternehmenskennzahlen. Eine konsequente
Umsetzung der Makeln21-Matrix, der Wille zur Um-
strukturierung und die Hilfe eines BWL-Studenten
ermoglichten diese Erfolgsstory. Warum dies kein
Hexenwerk war und was Kollegen lernen konnen.

er Schock saB tief als Bernd Wackershauser die Ergeb-
Dnisse seines Business-Scans erhielt: Von den maximal
800 Punkten hatte seine Firma lediglich 255 erreicht. Dabei
war sein Unternehmen zu der Zeit schon 18 Jahre am Markt
tatig und durchaus erfolgreich.
Aber das Wachstum auf zwischenzeitlich neun Mitarbeiter
wurde nicht strategisch betrieben und die beiden Geschifts-
fithrer Frank Renz und Bernd Wackershauser, deren Nach-
namen-Anfangsbuchstaben ihrer Firma ReWa Immobilien
den Namen geben, glaubten im Hamsterrad gefangen zu sein.
Immer mehr Mitarbeiter erhdhten den Umsatz; die ge-
wiinschte Entlastung der Chefs blieb aber aus. Es war nicht
daran zu denken, dass sie sich nur ein wenig aus dem Ta-
gesgeschift zuriickziehen konnten. Von einer ausgeglichenen
Work-Life-Balance konnte keine Rede sein. Genau diese
Managementdefizite, verbunden mit weiteren Unzuldnglich-
keiten, forderte die Analyse, durchgefiihrt von der Firma
Sommer-Solutions, zu Tage.

Allzu lange verharrte Wackershauser allerdings nicht in
Schockstarre. Er ist seit vielen Jahrzehnten ein engagierter
Hobby-FuBballer und hat gelernt, mit Niederlagen umzuge-
hen. So stellte er sich auf die HinterfiiBe und verinnerlichte
das Buch ,Der 4-Tage-Firmenscan: So decken Sie die groB-
ten Fehler in IThrem Unternehmen auf und stellen sie ab“. Wie
im FuBball dnderte er die Strategie, stellte die Mannschaft
um und holte sich externe Hilfe. Zum einen eine Beraterin

WAS EIN BUSINESS-SCAN IST
UND WAS ER LEISTET

Beim Business-Scan werden acht Unternehmensbereiche von Immobilienfirmen
mit Hilfe eines Unternehmensberaters analysiert. Er wurde speziell auf die
Maklerbranche zugeschnitten und wird seit iiber fiinf Jahren angewendet. Zu den
liberpriiften Bereichen zéhlen unter anderem die Struktur der Arbeitsablaufe,
Kundenpflege, Werbung, Controlling und Personalfiihrung.

Die Kriterien werden nach einem Punktesystem bewertet. Pro Disziplin sind
maximal 100 Punkte erreichbar, insgesamt also 800. Der hochste jemals er-
reichte Punktestand liegt bei 780, der Branchenschnitt bei etwa 200 Punkten. Ab
400 Punkten kann man von einem gut, ab 600 von einem sehr gut aufgestellten
Unternehmen sprechen.

Der Business-Scan, der unabhdngig von der UnternehmensgroBe gemacht
werden kann, gibt den Ist-Zustand wieder. Unternehmensberater Dr. Jochen
Sommer (Sommer Solutions) hat ihn urspriinglich entwickelt und bereits meh-
rere hundert Analysen durchgefiihrt. Im zweiten Schritt werden Handlungsemp-
fehlungen erarbeitet und umgesetzt, um die Kennziffern zu verbessern.

Makler mit einer hohen Punktezahl generieren mehr Umsatz und Gewinn bei
gleicher Mitarbeiterstérke, verfolgen definierte Unternehmensziele, eine profes-
sionelle Personalpolitik und kdnnen effiziente Abldufe bei einer guten IT-Struk-
tur vorweisen.

aus dem Sommer-Solutions-Team sowie den BWL-Studenten
Timo Traber, der den Change-Management-Prozess begleite-
te und seine Bachelor-Arbeit dariiber verfasste. Und schlie3-
lich verpasste sich Wackershauser zusétzliche Trainingsein-
heiten in Form von Makeln21-Seminaren.

Der Scan mit dem unbefriedigenden Ergebnis erfolgte im
Mairz 2012. Dabei wurden acht Bereiche analysiert, darunter
die Kundengewinnung und -pflege, Marketing, IT-Infra-
struktur, Controlling und Personalfithrung (siehe Kasten).
sInsbesondere in den Bereichen Fithrung und Marketing hat-
ten wir schlecht abgeschnitten. Von jeweils 100 moglichen
Punkten erreichten wir gerade mal zwei beziehungsweise 13
Punkte. Auch die anderen Kennzahlen waren nicht berau-
schend”, erinnert sich der Makler vom Bodensee.

Fiir die Neuausrichtung des Unternehmens bedeutsam war
dagegen das gute Abschneiden bei IT-Infrastruktur und Ex-
cellence, wo 69 von 100 Punkten erreicht wurden. Weil alle
Mitarbeiter mit einer professionellen Software arbeiteten, in
der in Sachen Prozessbeschreibung, Wiedervorlagen-Ma-
nagement und Kundenbetreuung zahlreiche Funktionen
schlummerten, konnte die neue Betriebsstruktur ziigig, nach
etwa sechs Monaten intensiver Arbeit, realisiert werden.
Am Ende der Neuausrichtung stand ein zweiter Scan. Dieses
Mal erreichte ReWa 623 Punkte. In den Segmenten Fiihrung
und Marketing wurden 82 beziehungsweise 93 Punkte er-
reicht.

Und der Makler aus Radolfzell hat Blut geleckt und arbeitet
durch die neu gewonnene Struktur, die ihm mehr Freiheiten
lasst, an der weiteren Optimierung. ,Dank der neuen Ar-
beitsteilung ist klar geregelt, wer welche Tétigkeiten {iber-
nimmt. Unser Betrieb 1duft wie ein Uhrwerk, jeder Mitarbei-
ter wei3, was er wann zu tun hat. Mir entstanden dadurch
Freiriume: Ich arbeitete weniger im, sondern vielmehr am
Unternehmen.“
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Das Team von
ReWa Immobilien

Doch der Reihe nach. Die Umstrukturierung geschah nicht
von Zauberhand, sondern wurde mit Bordmitteln und dem
Makeln21-Modell verwirklicht. Es wurde nicht hektisch der
Trainer entlassen oder Spieler auf die Bank verbannt, alle
Mitarbeiter zogen mit. Nach der gemeinsamen Analyse wur-
den Handlungsempfehlungen abgeleitet und mit Hilfe der
studentischen Hilfskraft umgesetzt und wissenschaftlich be-
gleitet. Insbesondere wurde an den ,Scan-Killern“ Fiihrung,
Personalrekrutierung und Marketing gearbeitet.

Nicht nur die Betriebsabldufe wurden
verschlankt, auch Wackershauser nahm nach
der Neuausrichtung acht Kilo ab,

weil er mehr Zeit fiir sein Hobby findet.

Im Detail wurden die Arbeitsprozesse festgelegt und in Hand-
biichern dokumentiert. Dies fiihrt nicht nur zu klaren Vor-
gaben, welcher Mitarbeiter im Rahmen der Prozesskette wel-
che Aufgaben erfiillt, sondern hat den Nebeneffekt, dass sich
Praktikanten und neue Mitarbeiter schnell integrieren und
alle wichtigen Dinge nachschlagen kénnen. ,Das fingt mit
der Frage an, wie sie sich am Telefon zu melden haben und
geht bis zum Textaufbau eines Exposés und After-Sales-MaB-
nahmen“, so Wackershauser.

In der intensiven Umstellungsphase investierte Wackershauser,
der diese federfithrend betreute, wiahrend sein Geschéafts-
partner den ,Laden am Laufen hielt”, jede Woche etwa zehn
Stunden. Hinzu kamen die Arbeitsstunden des Studenten.

Das Unternehmen arbeitet jetzt unabhingig vom Unterneh-
mer. Im Unternehmen wurde ein Businessplan mit Wachs-
tumszielen und Umsetzungspldanen konzipiert. Dieser wird re-
gelmiBig daraufhin {iberpriift, ob die Ziele noch zeitgeméaB

sind und wie weit ihre Realisierung voranschreitet. Dies ist
eng verbunden mit der Uberpriifung der Kennzahlen. Es wur-
de iiber viele Jahre vernachlissigt, nun gibt es einen klaren
Uberblick iiber Kunden, Dienstleistungen und Ausgaben. ,Die
Fixkosten fiir unser Personal, das sich um Kundenkontakte,
Nachfasstelefonate und andere Backoffice-Arbeiten kiim-
mert, liegt bei monatlich etwa 2.000 Euro. Diese Teilzeit- und
450-Euro-Krifte halten uns Geschiftsfiihrern und den Ver-
triebsmitarbeitern den Riicken frei. Wir kénnen uns auf Ein-
kauf, Verkauf, Controlling und Marketing fokussieren®, so
Wackershauser.

Ein weiterer wichtiger Baustein waren klare Arbeitsplatz-
beschreibungen und die Festlegung von Verantwortungsbe-
reichen fiir jeden Mitarbeiter. ,Diesen Aspekt darf man nicht
unterschitzen. In den meisten Firmen werden neue Mit-
arbeiter nach Qualifikation eingestellt und dann ins kalte
Wasser geworfen. Besser ist es, wenn im Vorfeld der Job klar
definiert wird. Dann wird vielleicht deutlich, dass auch ein
neuer Kollege mit einer geringeren Qualifikation ausreicht.
Andererseits wei3 der Mitarbeiter, woran er ist, er findet ein
gemachtes Nest mit klaren Vorgaben und Erwartungen vor*,
erliutert Unternehmensberater Dr. Jochen Sommer, Ge-
schiftsfithrer von Sommer-Solutions.

Neu eingefiihrt wurde eine strategische Finanzplanung. Da-
durch kénnen Investitionsentscheidungen, die sich eng an
den Businessplan anlehnen, auf Basis hieb- und stichfester
Zahlen begriindet werden. Zudem wurde ein Ablaufplan fiir
das Mahnwesen realisiert; alle wichtigen operativen Finanz-
prozesse werden seit der Umstrukturierung dokumentiert.
Beim Objekteinkauf wurde eine Trennung von Interessenten-
und Kundengewinnung vorgenommen. Der Verkaufsprozess
wurde gegliedert: Gespréchsleitfiden, unterstiitzende Mate-
rialien und Prisentationen wurden entwickelt. Mehr Struk-

tur wurde auch dem Immobilienverkauf zuteil. Nun existie- P>
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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 lhren Wiinschen anpassen.

600,00 €

Elegant zum Alleinauftrag

Diese praxiserprobte Powerpoint-

Présentation unterstiitzt Sie in der

Verhandlung mit Auftraggebern.

Alleinauftrag, Courtage und den

marktgerechten Preis werden

Sie nun problemlos und elegant
< vermitteln.

98,00 €

Potenzialrechner
Uberzeugen mit Zahlen!

Der Potenzialrechner verarbeitet die
hinterlegten Bevélkerungsdaten in
Ihrer Region und ermittelt daraus das
vorhandene Kaufer-Potenzial fiir eine
Immobilie. Das Ergebnis verbliifft
Eigentiimer. Es wird deutlich, wie
wichtig marktgerechte Angebots-
preise sind.

98,00 €

Einkaufsprasentation

N

Chiffrebriefe

Ungenutzes Akquise-Potenzial

Anonyme Verkaufsanzeigen sind
eine besondere Herausforderung —
und ungenutztes Akquise-Potenzial.
Sie erhalten drei aufeinanderfolgende
Schreiben fiir Chiffre-Inserenten
sowie eine ausftihrliche Prozess-
beschreibung.

98,00 €

Farming-Flyer
Drei Flyer-Motive fiir Ihre Akquise

Das Frontseiten-Motiv stellt drei unter-
schiedliche Zielgruppen (Paar, Familie
und Senioren) dar. Auf der Riickseite
beschreiben Sie das Suchprofil der
Interessenten. Sie erhalten die Flyer
als offene Datei fiir Adobe InDesign
und kénnen Anpassungen leicht durch-
fihren.

98,00 €

Akquise-Reporting
fir FLOWFACT

Kennziffer fiir Ihre Akquise

Die wichtigsten Kennziffern fiir die
Akquise auf einen Blick!

Mit dem Reporting-Tool fiir Flowfact
Performer werden eindeutige Kennzah-
len ermittelt und auf dem Startbild-
schirm fiir einzelne Makler, Abteilungen
und das Unternehmen prasentiert.

198,00 €

alle Angaben zzgl. MwSt.

Bestellung im Shop bei www.IMMOBILIEN-PROFI.de Rubrik > Tools

Fur Mitglieder

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

Kostenlos fiir Mitglieder

Fiir Abonnenten

Abonnenten erhalten halbjahrlich einen , Treue-Gutschein®

Kostenlos fiir Abonnenten

im Wert von 100 Euro. Dieser Bonus und auch ,ange-
sparte“ Boni kénnen bei Bestellung verrechnet werden.
Mehr Infos unter www.abo.IMMOBILIEN-PROFI.de




ren Vermarktungspline, jede Transaktion wird bei Mitarbei-
termeetings, die einmal im Monat stattfinden, besprochen.
Dabei werden zuriickliegende Fille analysiert und versucht,
auf dieser Basis den Prozess weiter zu optimieren.

Auf der Habenseite stehen: mehr Umsatz und Gewinn, intak-
te Work-Life-Balance. Nicht nur die Betriebsabliaufe wurden
verschlankt, auch Wackershauser nahm nach der Neuaus-
richtung acht Kilo ab, weil er jetzt mehr Zeit fiir sein Hobby
findet. Viele Arbeitsfelder wurden vereinfacht; Umsatz und
Gewinn haben sich dank effizienter Strukturen erhoht. Nach
der Umstellung war 2014 das erfolgreichste Jahr tiberhaupt.

Damit auch die langfristigen Erfolge dieser
MaBnahmen messbar werden, besteht seit der
Neustrukturierung ein System fiir die Erfolgskontrolle

aller Marketingaktivitaten.

Auf der Habenseite steht ferner, dass ReWa in der Region Kon-
stanz dank des versierteren Marketings seine Marktfiihrer-
schaft ausbaute. ,Was das Objektangebot betrifft, so haben
wir den Abstand zur Nummer zwei stark vergroBert und im
Schnitt doppelt so viele Immobilien im Angebot wie dieser
Wettbewerber. Wenn man sieht, dass in der Region etwa 70
Makler aktiv sind, ist dies eine permanente Herausforderung®,
so der Immobilienprofi. Auch der schon hohe Dienstleis-
tungsanspruch wurde ausgebaut, den die Kunden bei der Im-
mobilienscout-Bewertung mit einer 98-prozentigen Zufrie-
denheit honorieren. Sie werden bei verschiedenen Kontakten
und iber unterschiedliche Wege darum gebeten, ReWa nach
der Transaktion zu bewerten.

Zum 20-jahrigen Firmenjubildum wurden im vergangenen
Jahr in der Tageszeitung ,Stidkurier* groBformatige Anzei-
gen mit Fotos und Zitaten zufriedener Kunden geschaltet, die
auf hohen Zuspruch stieBen. Zudem ist ReWa bei einer lo-
kalen Immobilienmesse prisent und organisiert Experten-
vortriage in Kooperation mit Haus & Grund zum lokalen Im-
mobilienmarkt.

Damit auch die langfristigen Erfolge dieser MaBnahmen
messbar werden, besteht seit der Neustrukturierung ein Sys-
tem fiir die Erfolgskontrolle aller Marketingaktivititen.
Wackershauser schwort mittlerweile auf studentische Hilfs-
krafte. Nach Timo Traber, warfen zwei andere Studenten ei-
nen versierten Blick von auBen auf sein Unternehmen. So
arbeitete Anfang des Jahres ein BWL-Absolvent bei ReWa,
optimierte das Google-Ranking der Firma und gestaltete die
Online-Préasenz so um, dass sie sich an Displays mobiler End-
gerdte wie Smartphones und Tablets anpasst. Im Kécher hat
Wackershauser die Idee einer Zertifizierung nach ISO. Auch
hierfiir wiirde er gerne einen Studenten ins Boot holen.

MANAGEMENT
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Das
Immobilientagebuch

Sie sind der Traum jedes Maklers: Sie wollen kaufen
oder mieten. Eins von beiden auf jeden Fall.

Eine gerdumige Wohnung oder ein Haus soll es sein, nicht
unter 130 qm. Das Hiuschen gerne noch ein wenig gro-

Anfang Januar 20415: Autisten

Erste vorsichtige Schritte in den Markt. Wir nehmen (iber
das Kontaktformular eines sehr bekannten Portals Kontakt
mit unterschiedlichen Immobilien und deren Maklern
Kontakt auf. Wenig Reaktion. Wir bekommen in vielen Féllen
keinerlei Riickmeldung. Selbst im Falle der Weiterleitung
durch ein Call-Center, obwohl derartiges fiir den Makler ja
nicht gratis ist.

Ende Januar 2015:
Erste Besichtigungen

Komisch, irgendwie sah die Wohnung im Internet besser aus
- viel besser sogar. Es war von ,leichtem Renovierungs-
bedarf" die Rede. In Wahrheit steht hier bald eine Kern-
sanierung oder der Abriss an. Wie sehr Bilder doch tduschen
kdnnen, wenn man geschickt giinstige Positionen zum Foto-
grafieren einnimmt. Leider stehen wir bei der Besichtigung
falsch. Weitere Fotos wurden anscheinend kurz nach dem
Richtfest aufgenommen.

Anfang Februar 20415: Stalking

Schon zu Beginn der Besichtigung war klar: Nein! Hatten wir
dem Makler dann auch gesagt und ihm fiir seine Bemiihun-
gen gedankt. Einige Tage spdter klingelt das Telefon, es ist
der Makler: ,Und, haben Sie sich das mit dem Haus iiber-
legt?” ,Wieso iiberlegt? Wir hatten lhnen doch direkt nach
der Besichtigung gesagt, dass wir dieses Haus nicht haben
wollen.” Auf dem Ohr ist der Makler aber taub ,Also, es gibt
da noch einen Interessenten, der..."

Er rief noch vier Mal an, um vor ,anderen Interessenten” zu
warnen, liber abgesprungene Interessenten, an der Finanzie-
rung Gescheiterte oder neue, ,stark interessierte” Konkurren-
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Ber und mit Garten. Denn es darf auch etwas kosten. 2.000
bis 2.200 Euro im Monat, beziehungsweise den entsprechen-
den Wert fiir ein Kaufobjekt. Sollte doch nicht so schwierig
sein ...

Dieses Haus ist perfekt! Kaufen? Ja!
Unsere Begeisterung hatten wir besser ein

wenig geziigelt ...

Das ist die Ausgangssituation seit Beginn des Jahres 2015. Un-
sere Mitarbeiterin Jennifer Lerche ist (immer noch!; Stand

ten zu schwadronieren, um uns ein Haus schmackhaft zu
machen, das, das wir definitiv nicht haben wollen. Der letzte
Reanimationsversuch folgte im Juni: Eine E-Mail-Benach-
richtigung zu einer aktuellen Preisreduzierung.

Februar 2045: Erste Erfahrungen

Mit jeder Besichtigung gewinnen wir an Erfahrung.
Interessante Erkenntnis: Wenn der oder die Eigentiimer bei
der Besichtigung dabei sind, kommt der Makler nicht mehr
zu Wort. In einem Fall wurde die Maklerin sogar von den
Eigentiimern bis zum Ende der Begehung in die Kiiche ver-
bannt. Dafiir ziehen sich dann die Besichtigungen mit Ama-
teuren in die Liinge, weil wir uns von den Eigentiimern jedes
belanglose Detail iiber die Immobilie anhGren miissen.

Der Phantast

Zugegeben, schlecht war sie vielleicht nicht. Aber eben doch
nicht ganz die Einbaukiiche, die wir haben wollten. Zehn
Jahre hatte sie locker auf dem Buckel. ,Nur 10.000 Euro
Ubernahme!” hieB es jovial (sah aber eher nach 5.000 Euro
Neupreis aus). Dass an mehreren Schrdnken die Scharniere
fehlten, interessierte den Makler nicht weiter. Noch aus-
dauernder pries er die Einrichtungs-Altlast weiter an. Bei
Mietobjekten miissen wohl zahlreiche Nebenbedingungen
beachtet werden.

Marz 20135: Der Geschaftsmann

Ein Makler bietet sein ehemaliges Biiro zur Miete an. Aller-
dings nicht provisionsfrei, wie vermutet, sondern (iber eine
andere Firma seiner Unternehmensgruppe. Grundsétzlich
zwar korrekt, aber trotzdem fiihiten wir uns iiber den Tisch
gezogen. Verstdndlich bei einer méglichen Forderung von
mehr als 6.000 Euro.



Mai 2015: Der Snob

Das Gefiihl, ldstig zu sein, beschleicht uns bei Mietobjekten
immer dfter. Dabei gilt ab Juni das Besteller-Prinzip, letzte
Gelegenheit fiir einige Makler, noch ein Geschdft einzufd-
deln. Die mégliche Provision liegt immerhin noch zwischen
4.000 und 6.000 Euro.

Der Entertainer

«Einen wunderschénen guten Tag, verehrte ..., ich begleite
Sie heute auf Ihrer Besichtigung!”, frohlockt der Makler zur
BegriiBung und gebdrdet sich leutselig wie ein Animateur
im Ferienclub. ,Wie viel Kinder wollen Sie eigentlich noch
adoptieren?”, erkundigt er sich nach einiger Zeit. Seine Ant-
wort auf unsere erstaunte Riickfrage: ,Na, weil das Haus
doch so groB ist!"

Der Zocker

Dieses Haus ist perfekt! Kaufen? Ja! Unsere Begeisterung
hdtten wir besser ein wenig geziigelt. Denn sofort gibt es
wieder anderen Interessenten. ,Aber wenn Sie mir noch
8.000 Euro als Extraprovision so dazu geben, bekommen
Sie es.”, verspricht der Makler. Wir verweisen ihn an die
anderen Interessenten. Ob die Eigentiimer ahnen, welche
Geschdfte hinter ihrem Riicken (nicht) gemacht werden?

Juni 20135: Laien

Privatverkdufer sind meist hervorragend vorbereitet.

Alle Unterlagen zur Hand. Welche Abrechnung? Hier ist sie.
Alles bestens dokumentiert und archiviert. Und (iber das
Haus kénnen sie wie kein Zweiter erzihlen. Wann, wie,

von wem, es gebaut wurde, wie hoch die Nebenkosten sind
und wie sich diese entwickelt haben — mit Aufschliisselung

MARKTE
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Juli 2015) auf Immobiliensuche. Es geht um ein neues Zu-
hause fiir zwei Erwachsene mit zwei Kindern. Doch muss sie
schnell feststellen, dass es gar nicht so viele Immobilien-Pro-
fis da drauBen gibt, wie man annehmen mochte - auch oder
besonders, wenn man jeden Tag mit vielen netten Maklern
zu tun hat.

Leider miissen sich diese Immobilien-Profis nach wie vor ge-
gen ,Kollegen® zur Wehr setzen, die das Bild der Branche in
der Offentlichkeit prigen. Nachfolgend finden Sie eine Auf-
zeichnung der teils skurrilen Begebenheiten der vergangenen
sechs Monaten - die leider nicht fiktiv sind.

(aufgezeichnet von Harald Henkel)

der einzelnen Nebenkosten und einem Grundriss. Doch es
gibt auch andere. Die nehmen Fotos von vor 20 Jahren.
Alles so schén neu hier. Der Putz ist noch weiB3 und nicht
grau wie heute. Die Riume wirken frisch, ebenso wie

die Einrichtung. So werden Objektfotos zu Suchbildern -
entdecke die 90er.

Der Drucker

«Sie wollen es sich nochmal iiberlegen? Okay, aber ich muss
Ihnen sagen, dass wir da noch einen ernsthaften Interessen-
ten haben, der das Haus sofort nehmen wiirde. Den kann ich
nicht mehr lange hinhalten.” Solche und dhnliche Spriiche
héren wir immer wieder, wenn wir noch Bedenkzeit erbitten
(Alte Schule nennt das mein Chef). Immer wieder taucht da
ein mysteridser kaufwilliger Dritter auf. Wer glaubt das
denn? Das Vertrauen zum Makler ist in Sekundenbruchteilen
dahin und auch die eigene Kaufbereitschaft verpufft. Denn
wenn so plump Verkaufsdruck aufgebaut wird, ist da mégli-
cherweise was faul.

Der Kreative

Der Putz brickelt von den Wiinden. Die ersehnte Wohnung
war friiher einmal ein Biiro, und der Boden wellt sich wie im
Erlebnispark. ,Kein Problem, da kann man ganz viel draus
machen”, schwdirmt der Makler. Hitten wir den Zustand des
Objekts allerdings im Vorfeld etwas néher an der Realitdt
beschrieben bekommen, wdren wir erst gar nicht auf die Idee
zu kommen, dorthin zu fahren. Leider passiert es immer wie-
der, dass wir von Objektfotos getduscht werden, eine liber-
fliissige Besichtigung vereinbaren, wo dann versucht wird,
uns eine Bruchbude schén zu reden. Ist den Maklern ihre Zeit
nichts wert? Medien wie die virtuelle Innenbesichtigung
kenne ich iibrigens bislang nur aus dem IMMOBILIEN-PROFI.

(wird fortgesetzt)
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Zwischen Klausuren
und siebenstelligen
Projekten

Seit 2013 bietet das Center for Real Estate (CRES) in
Freiburg den dualen Studiengang Immobilienwirt-
schaft in Kooperation mit der Deutschen Immobilien-
Akademie an. Der Student Marvin Hauser erlebte ei-
ne Karriere in Zeitraffer.

as CRES ist ein immobilienwirtschaftliches Institut der
Dprivaten Steinbeis-Hochschule in Berlin. Ein dualer Stu-
diengang zeichnet sich dadurch aus, dass das Studium, in
Anlehnung an das duale Ausbildungssystem, mit festen Pra-
xisblécken in Unternehmen absolviert wird.
Fiir Marvin Hauser bot sich die Moglichkeit, als einer der er-
sten ein Studienmodell zu absolvieren, das seinesgleichen
sucht. Vorbelastet durch das Maklerunternehmen der Eltern
in der Nihe von Freiburg, absolvierte Hauser bereits 13jdh-
rig ein erstes Praktikum im immobilienwirtschaftlichen Be-
reich und erweiterte in den darauffolgenden Jahren seine
Kenntnisse Schritt fiir Schritt. Mit Beginn des Studiums
konnte er auf insgesamt sechs Praktika sowie verschiedene
Nebentatigkeiten an Wochenenden und in den Ferientagen
zuriickblicken.

Es sei schon immer sein Ziel gewesen, groBe Projekte fiir ein
Unternehmen zu leiten oder Verhandlungen im siebenstelli-
gen Bereich zu fiihren, gab Marvin Hauser in den Vorstel-
lungsgesprichen beim CRES an. Den Zeitrahmen bis zur Ver-
wirklichung dieser Ziele sah er aber noch in weiter Zukunft.
Es sollte schneller gehen ...

Wiéhrend des Studiums konnte Marvin Hauser neben den
Tatigkeiten im Unternehmen mit sehr guten Leistungen in
samtlichen Féchern auf sich aufmerksam machen. Genau ein
Semester hat es dann noch gedauert, bis das fokussierte
Hauptziel erreicht war. Mit Unterstiitzung seines Studien-
gangleiters Prof. Dr. Marco Wélfle erhielt er ein Angebot als
Projekt-Manager und Assistent der Geschéftsfithrung der
Steinbeis Immobilien Holding.

Die Stelle war offiziell ausgeschrieben, {iber 200 Bewerber
hatten sich interessiert, doch die Steinbeis Holding hatte den
Mut, unkonventionelle Wege einzuschlagen. Profi oder ta-
lentierter Newcomer? - das war hier die Frage. Marvin Hau-
ser erzdhlt: ,Das Anforderungsprofil. ,Master in der Immo-
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bilienwirtschaft mit zuséitzlicher Berufserfahrung in einer
dhnlichen Position®* konnte ich natiirlich in keinem Punkt er-
fiillen. Das entsprechende Aufgabenportfolio kann sich jeder
vorstellen. Fir mich als Student und vorheriger Kunden-
betreuer eines kleinen Unternehmens im Bereich Vermietung
klang das unvorstellbar.*

Es sollte sein zukiinftiges Tagesgeschéft werden. Bereits nach
dem Erstgesprich erhielt Hauser eine verbindliche Zusage.
Die Steinbeis Holding hatte sich fiir den noch ,formbaren®
Anfinger und gegen jahrelange Berufserfahrung entschie-
den.

... dies sparte nicht nur Zeit und Geld sondern zog
auch eine ruhige und routinierte Arbeitsweise mit sich.
Genau dies war auch vonndten, um mit
Geschaftspartnern, die erwartungsgemafB deutlich
dlter waren und regelmaBig mit Betrdgen im

Millionenbereich operieren, korrespondieren zu konnen.

Marvin Hauser berichtet von seinem ersten Arbeitstag: ,Ich
erhielt sofort mein erstes Projekt: Die Leitung eines 17 Mio.
Euro Biironeubauvorhabens mit darauffolgender Strategie-
entwicklung fiir Vermarktung und Vermietung. Mein Ge-
sichtsausdruck war wohl filmreif.

Um iiberhaupt ein Gefiihl dafiir zu bekommen, wie solche
Projekte bei anderen Unternehmen angegangen werden, rief
ich bei dem nichstgroBten Projektentwickler an und stellte
mich als Kunde und groBer Investor vor. Nach kurzer Zeit
erhielt ich erstklassige Informationen, verglich diese mit un-
seren internen Daten sowie auf der theoretischen Seite mit
den Unterlagen des CRES und machte mich mit Planen und
Strategien auf den Weg zu meinem Neubauprojekt®

Das integrale Studium am CRES vereint Datentheoretisches
Wissen gepaart mit den Erfahrungen der Dozenten und die
direkte Praxisanwendung. Der hohe Anteil der Praxisphasen
im Studium gewihrleistet die eigene Verantwortung fiir Pro-
jekte. Andererseits liefert die enge Zusammenarbeit mit den
Dozenten des CRES die notwendige Unterstiitzung auf der
theoretischen Seite und der Erfahrungsebene.

,Durch diese Bausteine wurde es mir ermdéglicht, selbst als
junger Student erfolgreich das erste Neubauprojekt abzu-
schlieBen”, berichtet Marvin Hauser.

Und weiter ging’s. Nach einer Studienarbeit im dritten Se-
mester am CRES zum strategischen Portfoliomanagement
wurde ihm darauffolgend im Unternehmen die Verantwor-



Marvin Hauser

tung fiir die Leitung des An-und Verkaufs der Immobilien-
portfolios, die Projektentwicklung einer Gastronomie sowie
die deutschlandweite Vertriebsleitung aller Immobilien er-
teilt. Auch hier verglich er die Praxis im Unternehmen mit
der Theorie am CRES und konnte dabei eine verbesserte
strategische Ausrichtung mit deutlich geringeren Schnitt-
stellen entwickeln. Dies sparte nicht nur Zeit und Geld son-
dern zog auch eine ruhige und routinierte Arbeitsweise nach
sich. Genau dies war auch vonnéten, um mit Geschiftspart-

nern, die erwartungsgemifB deutlich dlter waren und regel-
miBig mit Betrdgen im Millionenbereich operieren, korres-
pondieren zu kénnen.

Die Frage, ob die verantwortungsvollen Aufgaben eines
Immobilienprofis als Student erfolgreich getdtigt werden
konnen beantwortet Marvin Hauser so: ,Mit Motivation,
Leidenschaft und insbesondere Loyalitit sowie der Affinitat
zur Immobilienwirtschaft, vereint mit einer gewissen Risiko-
bereitschaft: Ja!* [l

IMV-Marktdaten - jetzt online!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet

Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
Einbindung von Telefonisten und Callcentern
Zugriff auf rickwértige/historische Daten

Vielfaltige Exportmdglichkeiten, Schnittstelle zu onOffice

NEU: Marktbericht mit Auswertungen, Charts, Objektlisten

sowie Deckblatt mit Ihrem Firmenlogo

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:

www.imv-online.de/jetzttesten

IMV GmbH
Grafinger Ring 8 * 85293 Reichertshausen
Telefon 08441 - 8054 83

MARKTDATEN
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Die
Schreibwerkstatt (1)

Franck Winnig

Die MOOZINI-Formel

ehr gepflegter und dem Alter entsprechender Bungalow
» &I mit hochwertig nutzbarem Vollkeller, einer Einbaukii-
che mit Essecke, zwei Bidern, Sauna mit separater Dusche,
groBer Garage sowie vielen weiteren Extras! Fiir eine detail-
liertere Beschreibung stehen wir Ihnen jederzeit telefonisch
zur Verfigung und freuen uns, Ihnen die Vorziige dieser Im-
mobilie nidher bringen zu diirfen. Weitere Beschreibung:
Nichtraucher.*
Das ist die Beschreibung eines Hauses eines Berliner Maklers.
Kein Textauszug: Das ist der komplette Beschreibungstext ei-
nes Verkaufsobjekts fiir weit mehr als 400.000 Euro. Das ist
alles, was es liber dieses arme H&iuschen zu sagen gibt. Wel-
ches Haus hat das bitte verdient? Welcher Eigentiimer? Und
welcher (nichtrauchende) Interessent? Willkommen in der
Prosawelt deutscher Makler.
Diese Makler aus Schleswig-Holstein haben wahrscheinlich
noch niemals gekocht: ,Eine Abstellkammer, abgehend von
der Kiiche, bietet Platz fiir kleine Utensilien des tiglichen Be-
darfs.” Utensilien des téglichen Bedarfs: Wissen Sie, welche
das sein kénnten? Kiichentampons?

Meine Odyssee gestern hat vier Stunden gedauert. Ich klopfte
an die virtuellen Tiiren der Hausseiten unzdhliger Makler
zwischen Berlin und Miinchen; ich suchte Textbeispiele, gu-
te und schlechte, witzige und anriihrende; kurz: Inspiration,
aus der wir beide, Sie und ich, schépfen kénnten.

Ein weiteres, leider wenig inspirierendes, aber lehrreiches
Beispiel: ,Diese schone Kriippelwalmdachdoppelhaushilfte
wurde 1994 in massiver Bauweise erstellt und ist voll un-
terkellert.” Was fiir ein Einstieg! Unser nachster Makler muss
ein Findelkind sein: ,,Vom Elternschlafzimmer gelangen Sie
direkt in das Duschbad mit Tageslicht. Hier findet auch eine
Waschmaschine ihren Platz. Ein Abstellraum und ein Ein-
bauschrank befinden sich im groBziigigen Flurbereich. Im
Hause befindet sich ein Wasch- und Trockenkeller mit eige-
nem Anschluss. Zu der Wohnung gehoren ein eigener gro-
Ber Kellerraum sowie ein Carport. Ein Gemeinschaftsschup-
pen befindet sich neben der Carportanlage, hier finden z.B.
Fahrrader ihren Platz®
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Und manchmal ist es nur ein einziges, unschuldiges Wort,
das die gesamte Atmosphire zerstért wie ein Vorschlag-
hammer. ,Sie betreten die Wohnung durch das funktionelle
Treppenhaus und treten in den Flur ein. Im Anschluss be-
finden sich zunichst die zwei Schlafzimmer, Garderobe,

Hauswirtschaftsraum, Abstellraum und das stilvolle Dusch-
bad mit Urinal und WC.“ Der Urinalstil: voll fiirs Klo.

«Das Exposé ist fiir uns nicht nur
eine professionelle Verkaufshilfe/Einkaufshilfe,
es tragt auch erheblich zum freundlichen und
vertrauensvollen Kontakt mit den Interessenten,
den finanzierenden Banken und den

Hausverwaltungen bei!"

Der nichste Makler kommt von der Ostsee und hat tolle
Ideen: ,Der Verkiufer beabsichtigt einige Rdume zu iiberar-
beiten und Schonheitsreparaturen auszufiihren. Als Kiufer
haben Sie die Mdoglichkeit, die Wohnung nach Ihren Wiin-
schen zu gestalten und Renovierungsarbeiten wie z.B. Ma-
lerarbeiten, teils Bodenbeldge, E-Kiiche und einige weitere,
kleinere Umbauten selbst durchzufiihren.“ Dieser Makler hat
bestimmt vorher bei Hornbach gearbeitet: Es gibt immer was
zu tun. Nett, dass er dem kiinftigen Besitzer die Erlaubnis
fiirs Handwerkern erteilt.

Nun, wir alle haben sicherlich schon einmal kleine Stilbliiten
beim Verfassen von Immobilientexten produziert. Haben un-
freiwillige Komik eingebracht; Sachen anders ausgedriickt,
als sie gemeint waren. Ich auch. Das ist vollig ok. Ich moch-
te Thnen aber mit meiner neuen Formel dabei helfen, dass
Sie Ihren Texten mehr Aufmerksamkeit schenken. Das be-
deutet ndmlich, dass Sie dem Haus oder der Wohnung den
notigen Respekt zollen und damit auch Threm Kunden. Und
letztendlich bedeutet es auch, dass Sie sich und Ihr Kénnen
ernst nehmen.



Voraiart

WETRE |

Texten erfordert ein klein wenig Mut und ist ansonsten ein recht
simples Handwerk. Sie sollen mit ihren Texten keine Kunst
fabrizieren. Sie sollen es nicht zum Romancier bringen, son-
dern zu einem Makler, der seinen Interessenten das Wesen
einer Immobilie mit Gefiihl und Sachverstand nahe bringt.
Ich mochte Sie dazu ermuntern, IThren ganz eigenen Stil zu
entwickeln. Viele Makler rechtfertigen ihr jammerliches Ge-
schreibsel mit der Ausrede ,das liest ja eh® keiner®. Und da-
mit haben diese Makler absolut Unrecht. Einhundert Prozent
Unrecht.

Ich verspreche Thnen, dass Sie sehr schnell merken werden,
dass sowohl Thre Eigentiimer als auch die Interessenten Ih-
ren Einsatz fiir einen guten Text und ein liebevolles Exposé
zu honorieren wissen. Letztendlich wird sich das fiir Sie aus-
zahlen! Und genau in diesem Moment, ehrlich wahr, erreicht
mich eine Mail von meinem geliebten Maklerduo Bianca und
Mike Hauser von EASY HOME aus Ihringen zu genau die-
sem Thema. Lesen Sie mit:

... vorletzte Woche hatte ich noch wegen des Verkaufs der
Eigentumswohnung in Freiburg gejammert und dass es wohl
wegen des unspektakuldren Plattenbaulooks schwierig wer-
den wiirde. Heute liegen mir aber bereits drei Kaufzusagen
vor. Das Verriickte an der Geschichte ist, dass der Verkaufer
die Wohnung vor einem halben Jahr zuerst iiber einen an-
deren Makler anbieten lieB3, die dieser aber trotz Preisreduk-
tionen nicht verkaufen konnte. Mit unserem Exposé zum ur-
spriinglich angedachten Preis samt seinen schonen Texten,
stelle ich immer wieder fest, dass Kaufinteressenten mit ei-
ner sehr positiven Einstellung und Grundstimmung auf uns
zukommen. Die Interessenten sind, obwohl sie mit Maklern
oft sehr {ible Erfahrungen gemacht haben, iiberaus nett und
legen einen sehr respektvollen Umgang mit uns an den Tag.
Auch der Kontakt mit den finanzierenden Banken ist immer
sehr freundlich: Ein Banker rief mich heute Morgen total fas-
ziniert wegen dieses Exposés an. Zusammengefasst: Das
Exposé ist fiir uns nicht nur eine professionelle Verkaufshil-
fe/Einkaufshilfe, es trigt auch erheblich zum freundlichen
und vertrauensvollen Kontakt mit den Interessenten, den
finanzierenden Banken und den Hausverwaltungen bei!“ P>

FINANZIERUNGSPARTNER IN IHRER REGION
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08352 Raschau:
Ralf Gahlert, Partner von Haus & Wohnen
BergstraBe 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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Ich erinnere mich genau an diese Wohnung mit ihren zwei
Zimmern, die zudem vermietet waren. Nicht wirklich span-
nend, keine Riume, die einen sofort zu groBartigen Texten
inspirieren, aber - als ich es jetzt gerade noch einmal lese -
durchaus respektvoll und mit dem Hintergedanken, dass sich
die beiden Hausers damit auch gut verkaufen. Lesen Sie ein-
mal:

»Vor drei Jahren haben wir fiir die Eigentiimer bereits ihr
Haus in Boschweil in kurzer Zeit erfolgreich verkauft. Nun
haben sie uns gebeten, fiir ihre Wohnung in zentraler Lage
von Freiburg einen netten Kéufer zu finden. Denn die hiib-
sche Wohnung in der Merzhauser StraBe hat eine liebens-
wiirdige Mieterin, die einen zuverldssigen Vermieter verdient.
Sie bekommen dafiir eine solide Kapitalanlage: Bei einer
Kaltmiete von 600 Euro im Monat und dem Verkaufspreis
von 160.000 Euro inkl. Stellplatz ergibt sich eine Rendite von
4,5 Prozent. Das Hausgeld betrdgt 214 Euro inkl. Riicklagen.
Damit lasst es sich gut rechnen. Auf den ersten Blick, Sie se-
hen es auf dem Titelbild, verstromen die Hochhauser wohl
nicht gerade das kuschelige Altstadtflair, das Sie privat viel-
leicht selbst bevorzugen. Aber die Mieterin ist treu und zu-
verldssig; die Anlage von 1979 sehr gepflegt, die Wohnung
top in Schuss und die Lage erste Klasse: zum Einkaufen nur
raus aus dem Haus; zu FuB minutenschnell am Bahnhof; mit
der Straflenbahn fix in der City; per Rad gleich an der Uni.
Mit dem Aufzug geht es hinauf in den fiinften Stock. Die
Belohnung: ein herrlicher, freier Blick auf Freiburg. Zwei
Zimmer auf etwas iiber 60 qm. Ein groBes Wohnzimmer mit
kleinem Westbalkon (Sonne ab Nachmittag), eine halboffene
Kiiche und davor noch Platz fiir den Esstisch. Rechts von der
Diele, am Bad vorbei, schlummert das Schlafzimmer: Das
liegt ruhig. Es hat, wie die gesamte Wohnung {iberhaupt, ei-
nen hellen Laminatboden. Die Wénde sind glatt verputzt, die
Anmutung formalistisch-modern. Es gibt keinen Renovie-
rungshedarf, das Bad ist modern und hat eine Wanne, die
Kiiche ist Eigentiimerinventar. Zur Wohnung gehort nicht nur
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ein Kellerabteil, sondern auch ein Stellplatz in der Tiefgara-
ge. Und wenn Sie diese Wohnung zum Beispiel fiir das er-
wachsene Kind selbst nutzen wollen, sprechen wir schon im
Vorfeld gerne mit der Mieterin und kldren das: Sie hat uns
bei unserem letzten Treffen signalisiert, dass sie dafiir Ver-
stindnis hitte und bittet nur um etwas Zeit fiir die Woh-
nungssuche.”

Dass Ihnen gute Texte in Exposés auch im Einkauf helfen,
mochte ich Thnen {iber eine Eigentiimerreferenz beweisen. Es
ist ein Interview mit einer Kundin von Christiane Waschkies,
einer sehr engagierten Maklerin aus dem niederbayerischen
Fuchstal, die sich viel Miihe mit ihren Geschichten gibt. Das
splire ich als Profi, das fiihlen ihre Kunden. Hier spricht Klaus
Fugel, ehemaliger Eigentliimer eines Hauses in Désingen, {iber
Maklerin Christiane Waschkies: ,Ihr Exposé in Form eines
Magazins habe ich in den ganzen Jahren noch nie gesehen,
und ich habe einige Erfahrungen mit Maklern und Immobi-
lien gesammelt, glauben Sie mir. Sie hat das wirklich groB3-
artig gemacht. Das Magazin war gerade gedruckt, da hatten
wir auch schon einen Kaufer.“ Und der bayerische Kabaret-
tist Wolfgang Krebs sagt im Referenzinterview iiber die Text-
arbeit dieser Maklerin: ,Mir hat unser Exposé mit den scho-
nen Texten hervorragend gefallen und wir sind auch von
Nachbarn und Freunden darauf angesprochen worden.*

Und hier noch ein letztes Zitat aus einem Referenzinterview
mit Claudia Looye, Verkduferin eines Hauses, das Sie moti-
vieren soll, Ihren Texten die noétige Beachtung zu schenken,
denn ich mochte, dass Sie mir irgendwann eine dhnliche
Referenz schicken kénnen: ,Klein Bullerbii fiir alle Natur-
liebhaber! So lautete die Uberschrift des Exposés, das Frau
Waschkies von unserem niedlichen Haus in Vilgertshofen
machte. Mich hat diese persénliche Art, ein Exposé zu ge-
stalten, sehr froh gemacht. Es zeigte mir, dass Frau Wasch-
kies ihre Arbeit mit dem Herzen macht, und das Haus, in dem
wir schlieBlich viele Jahre gliicklich waren, auch ernst nimmt.



Es geht halt doch um mehr als nur den Preis, und ich glau-
be, das spilirt dann auch der Interessent, wenn er mit dem
Makler besichtigt.“ Also los, fangen wir endlich an. Machen
wir Thre Kunden froh! Und Sie gleich dazu.

Die MOOZINI-Formel soll Thr kleines Textwerkzeug werden,
eine Art Taschenmesser mit sieben kleinen Tools. Es wird
sicherzustellen, dass Thr Exposétext die sieben wichtigsten
Themen behandelt. Dabei wird es immer wieder einmal vor-
kommen, dass nicht jeder der sieben Punkte in Ihrem ak-
tuellen Projekt beantwortet werden kann oder soll, aber: kei-
ne Regel ohne Ausnahme.

Die MOOZINI-Formel ist ein Geriist, das Thnen Sicherheit
geben und Ihre Gedanken ordnen soll. Eine Art Spickzettel:
Habe ich alles? Wurde von mir nichts vergessen?

Egal, ob Sie die Moozini-Formel fiir lhren Text
nutzen oder nicht: Es ist gut, die Info zu haben,

die Fragen kommen sowieso.

M steht fiir Menschen - die hier einmal wohnen und leben
werden.

0 steht fiir Objekt - iiber das Sie gleich schreiben wollen.

0 steht fiir Ort - und bringt dem Interessenten das Gefiihl der
Lage niher.

Z steht fiir Zeit - und ist ein (auch fiktiv) gewihlter Zeitpunkt,
in der Ihre Immobiliengeschichte spielt.

| steht fiir Interesse - des Eigentiimers: Warum geht er hier
weg? Warum verkauft er?

N steht fiir Nutzung - und bedeutet: Welche Nutzungsmog-
lichkeiten bietet dieses Objekt?

| steht fiir Inspiration - und das sind Ihre ganz personlichen
Vorschlige, die Sie fiir den Umbau und die Modernisierung
haben.

Lesen Sie die folgenden Ausziige aus Exposétexten durch und
ordnen Sie sie instinktiv den Teilen der MOOZINI-Formel zu.
Sie werden sehen, es ist gar nicht so schwer. Die Lésung fin-
den Sie im Kasten am Ende des Artikels.

Text 1: ... die Wohnung top in Schuss und die Lage erste
Klasse: zum Einkaufen nur raus aus dem Haus; zu FuB mi-
nutenschnell am Bahnhof; mit der StraBenbahn fix in der
City; per Rad schnell an der Uni.

Text 2: Diese Wohnung wére eine gute Kapitalanlage zur
Weitervermietung; aber Sie kdnnten hier auch selbst Ihr Ein-
zugsgliick finden.
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Der Autor:

Franck Winnig schrieb mehr als 15 Jahre als Autor

flir groBe Zeitschriften u.a. FOCUS, STERN, ELLE,
PETRA, FREUNDIN oder BUNTE. Heute betreibt er die
Maklermarketing-Agentur DAS WEISSE BUERO. Das
Thema Exposétext gehdrt nach eigenen Angaben zu
»meinem ganz persénlichem Anliegen und Leidenschaft".

Text 3: Den Balkon werden Sie schitzen lernen. Zwei Meter
mal vier groB in etwa und selbst an heiBesten Sommertagen
niemals zu warm: Denn wenn die Sonne im August ihren
Zenit erreicht, liegt immer eine Hélfte des Balkons im Schat-
ten. Das ist sehr angenehm.

Text 4: Die Verkiufer, die jetzt einen neuen Lebensabschnitt
beginnen, haben es sich hier schén gemacht. Wirklich schon.
Schauen Sie einmal auf den Fotos die spannende Naturstein-
wand des Wohnzimmers an. Aufwindig. Und nicht billig.

Text 5: Vielleicht werden Sie bei unserer Besichtigung be-
merken, wie gepflegt das ganze Haus ist. Nun, das hat einen
einfachen Grund. Der Mann, der sich um alles kiimmert, ist
als Hausmeister auch selbst einer der sechs Eigentiimer, die
hier alle respektvoll miteinander leben. Was halten Sie von
der Idee, Teil dieser sehr netten Gemeinschaft zu werden?

Text 6: Das Wohngebiet hier erinnert uns ein wenig an ei-
nen sonnigen Ferienpark: Kleine weie Reihenhiuser im ein-
heitlichen, harmonischen Stil schlédngeln sich in griinen 30er-
Zonen, in der die Autos auch wirklich Schritttempo fahren.
Ein Paradies fiir Kinder.

Text 7: Die Ausstattung ist gut und modern, kein ausge-
sprochener Luxus, aber durchaus ansprechend, so dass Sie
nicht gleich vor dem Einzug alles komplett renovieren miis-
sten: Die Heizung wurde vor zwei Jahren ausgetauscht, die
Fenster auf der Wetterseite wurden warmeisoliert, die Haus-
tlir ist ebenfalls neu. Vielleicht mdchten Sie irgendwann die
Bodenfliesen im Terrakottalook tauschen, das wire eine Idee;
genau wie die Tiir zum Abstellraum, die braucht etwas neue
Farbe.

Text 8: ... dafiir wartet im Garten ein kleines Geschenk fiir
die Kinder: Ein Spielhaus, sogar mit Strom, das in den Som-
merferien fiir abenteuerliche Ubernachtungsgeschichten
sorgt. Das Grundstiick ist optimal nach Siidwesten ausge-

richtet, guckt direkt auf Felder und Wiesen. Die anderen P>
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Nachbarn haben vom Bauern ein Stiick der anliegenden Wei-
se dazu gepachtet, zahlen ihm eine kleine Pauschale von drei-
Big Euro fiir 70 gqm mehr Sommerland.

Text 9: Das weiBle, schmucke Haus schenkt Thnen insgesamt
vier Schlafzimmer; ein groBes Wohn- und Esszimmer mit gut
36 qm im Erdgeschoss samt geschlossener Kiiche, dazu ei-
nen groBen Hobbykeller und Abstellmdglichkeiten im Keller.
Das ist Platz auf knapp 140 qm.

Und? War doch gar nicht so schwer, oder? Ich gebe zu, nicht
jeder der sechs Themen ldsst sich immer in ein Exposé ein-
bauen. Aber ich finde es als Geriist ganz gut: So habe ich
auch eine gute Hilfe bei der Immobilienbegehung. Egal, ob
Sie die Moozini-Formel fiir Ihren Text nutzen oder nicht: Es
ist gut, die Info zu haben, die Fragen kommen sowieso.

Nach meinen Webinaren zur Schreibwerkstatt (www.franck-
winnig.de), die auch regelmiBig wiederholt werden, habe ich
mit vielen Kollegen gesprochen. Das Problem bleibt natiir-
lich, dass man fiir einen guten Text mehr Zeit braucht als
fiir die zwei Sétze im Eingangsbeispiel. Mehr als 35 Minu-

DIE LOSUNGEN

Text 1: Ort aber auch Mensch (Uni, Einkaufen, Bahnhof)
Text 2: Nutzung

Text 3: Zeit

Text 4: Interesse

Text 5: Mensch

Text 6: Ort und Mensch

Text 7: Inspiration

Text 8: Inspiration und Nutzung

Text 9: Objekt

ten investiert ein Makler rein fiirs Schreiben, ergab meine
Umfrage. Wobei ich das sogar wenig finde: Ich selbst sitze
manchmal an Exposétexten fiir meine Kunden locker 50-
70 Minuten, je nachdem, wie kompliziert das Objekt ist. ,Be-
sonders schwer wird es“, sagt mir eine Kollegin aus Miin-
chen, ,wenn es sich um eine Standardimmobilie, z.B. um
ein Haus mit vier Zimmern aus den Sechzigern handelt. Da
sitze ich und mir fillt absolut nichts ein!“ Fiir alle, die ihren
Text in nur noch fiinf Minuten statt 35 schreiben wollen, ha-
be ich jetzt den ,i-Texter* (www.immobilien-texte.de) erfun-
den. Er schreibt fiir Sie als Thr personlicher Ghostwirter auf
Knopfdruck (siehe Kasten)!

In der nichsten Ausgabe des IMMOBILIEN-PROFI stelle ich
Ihnen jeden der sechs MOOZINI-Buchstaben ganz genau vor
und in Teil 3 sprechen wir {iber die ,Bildsprache* Ihrer Ex-
posés. Wenn Sie mogen. Ansonsten lberblittern Sie mich
einfach. H

Weltneuheit:

i-Texter fiir Immobilien-Profis

Wer mit exzellenten Texte glinzen mochte, aber
nicht immer die Zeit und MuBe zum Schreiben
hat: Franck Winnig und sein Team haben den er-
sten, virtuellen Immobilien-Schreiber erfunden.

nter www.immobilien-texte.de kann man sich tber
U12 Fragen in nur 60 Sekunden einen Text erstellen
lassen. Dabei wihlen Sie verschiedene Optionen u.a. zu
Lage, Zielgruppe, Ausstattung oder Garten und klicken
Optionen wie ,Renovierungsvorschlag® oder ,Vorschlag
Umbau Kiiche*.
Der i-Texter generiert aus insgesamt 1.000 Bausteinen
Ihren Text, den Sie einfach kiirzen und kurz iiberarbei-
ten. In den Pre-Tests haben fiinf unserer Makler das Tool
getestet und bewertet. Makler Hans-Jiirgen Trimpop aus
Krefeld arbeitete seinen Text in weniger als drei Minuten
um und Heike Fuchs, Maklerin bei Renate Weber Immo-
bilien aus Neunkirchen-Seelscheid lobt: ,Toll geschrie-
ben, schnell und einfach!“
Das Besondere: Da Thnen das Tool einen langen und un-
gewohnlichen Text ,auswirft®, konnen Sie eine kurze

PR LINING by TIASWE IB5E
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Version mit 2.000 Zeichen auf die Plattformen stellen und
die lingere Version mit mehr Informationen auf der
eigenen Homepage verwenden. Der i-Texter hat einen
Exklusivschutz fiir Ihr PLZ-Gebiet, kostet fiir zwei Jahre
589 Euro. Als unser Leser des IMMOBILIEN-PROFI er-
halten Sie bis 31. August 2015 mit der Angabe ,Aktion
IMMOBILIEN-PROFI* 99 Euro Rabatt, einfach bei der Be-
stellung ins Gutscheinfeld eintragen.

Wer will, schaut Franck Winnig zu, wenn er in der
IMMOBILIEN-PROFI-Akademie das Tool vorstellt und mit
Ihnen live und in Sekunden schreiben ldsst. Termine un-
ter www.franckwinnig.de oder iiber unsere eigene Web-
site www.immobilien-profi.de
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T rm n 2 1 Auf Ihren ersten Seminarbesuch
I erhalten Sie 50 % Schnupperrabatt!

Seminare 2015

Datum Thema .- Referent Ort Preis
4./5.09.2015 Makeln21_Strategie1 ‘\:fi,\t“’:‘ Pedro Garcia Frankfurt 780,00 €
11./12.09.2015 Akquise & Farming Georg Ortner Liineburg 780,00 €
18./19.09.2015 Verkauf & Fragetechnik . Georg Ortner Liineburg 780,00 €
25./26.09.2015 IMMOBILIEN-PROFI Meeting2015 tiﬂ diverse Referenten Kdin 595,00 €
1.-3.10.2015 CompetenceClub Expedition 32 Werner Berghaus Lyon nur GC
9.10.2015 Profesionelle Immobilienvermietung Georg Ortner Frankfurt 390,00 €
16.10.2015 6% Innenprovision . Dieter Sieger Kéln 390,00 €
23./24.10.2015 Makeln21_Strategie2 \\“\:}é\\f} Pedro Garcia Frankfurt 780,00 €
13./14.11.2015 Akquise & Farming o Georg Ortner Koln 780,00 €
20.11.2015 Leib- und Zeitrente Ralf Schwarzhof KoIn 390,00 €
27./28.11.2015 Verkauf & Fragetechnik Georg Ortner Koln 780,00 €

Webhbinare 2015

Bitte informieren Sie sich iiber aktuelle Tehmeunter www.IMMOBILIEN-PROFI.de/akademie

Neu: Abonnenten kdnnen vorhandene Treue-Gutscheine
Bei Nutzung des Freiseminars zahlen Mitglieder bei IMMOBILIEN-PROFI Veranstal- beim Seminarbesuch anrechnen lassen (ab 1.00 Euro).
tungen nur die Tagungspauschale des jeweiligen Hotels (35 bis 65 Euro pro Tag). Mehr unter www.abo.immobilien-protl.de
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Willkommen in der
Marktwirtschaft!

Dank des ,Besteller-Prinzips“ miissen Makler jetzt
marktfihige Konzepte fiir die professionelle Vermie-
tung entwickeln. Welche Chancen gibt es?

ie Situation vor dem 1. Juni 2015 war eindeutig. Der

Eigentiimer beauftragt den Makler mit der Vermietung
einer Immobilie. Der Makler findet den geeigneten Mieter und
berechnet diesem die hochstzulissige Vermittlungsprovision.
Der Mieter kann sich dagegen nicht wehren, einzige Altera-
tive wire der Verzicht auf die Immobilie, was in ange-
spannten Markten kaum méglich ist.
Seit dem 1. Juni scheidet nun der Mieter als Rechnungs-
adressat aus, nur theoretisch kénnte dieser als Besteller den
Makler beauftragen. Fiir Immobilien-Vermarkter scheidet
dieses Modell aus. Wie reagieren die Anbieter auf eine vol-
lig verdnderte Geschiftsgrundlage?

Nicht wenige Makler hoffen, dass sich der Markt nach einiger
Zeit wieder einpendelt. Der private Vermieter wird sich
selber am Markt versuchen, mehr oder minder negative Er-
fahrungen sammeln und sich dann reumdiitig wieder an den
Makler erinnern. Der Makler hilft gerne und berechnet wie
gewohnt zwei Monatsmieten zuziiglich Mehrwertsteuer - nur
diesmal im Innenverhidltnis. Um dies dem Eigentiimer
schmackhaft zu machen, wird gerne darauf hingewiesen,
dass die Makler-Courtage steuerlich als Werbekosten geltend
gemacht werden kann. ,Qualitdt setzt sich durch!®, lautet
das Motto oder ,Ein guter Makler bringt mehr als er kostet*".

Andere Kollegen haben das Vermietungsgeschift bereits er-
heblich reduziert und werden nur noch auf ausdriicklichen
Wunsch von Stammkunden aktiv. Sie beharren aber auf den
iiblichen zwei Monatsmieten im Innenverhiltnis und kénnen
dies in der speziellen Situationen auch durchsetzen.

Ahnlich agieren Immobilien-Vermittler, die den Mietmarkt
als Kontaktquelle zu Eigentlimern sehen. Hier stehen nicht
nur die Provisionseinnahmen aus Vermietung im Vorder-
grund, sondern auch die Aussicht auf kiinftige Verkaufsauf-
trige. ,Zwei Monatsmieten im Innenverhéiltnis sind nicht
marktfahig®, lautet das Motto. Kampmeyer Immobilien in
KoéIn beispielsweise bietet den Vermietungsservice fiir 1,49
Kaltmieten an, inklusiv kostenloser Neuvermietung im ersten
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Jahr. Dies entspricht 1,25 Kaltmieten netto und zeigt den
Trend, das Vermietungshonorar mit weiteren Serviceleistun-
gen zu unterfiittern.

Die Verwalter werden anders kalkulieren
und giinstiger anbieten als die Makler,
die Aufschlige fiir die Ubernahme des Risikos
einarbeiten. Fragt sich, was langfristig

angenommen wird.

Sind zwei Kaltmieten tatsdchlich nicht mehr marktfahig?
Oder ist es eher die hohe Einmalzahlung, die den Vermieter
verschreckt. Immerhin ist es ein Sechstel der Jahresmiete,
die an den Makler geht. Ein Miinchner Kollege verteilt die-
ses Honorar auf monatliche oder quartalsweise Zahlungen
und berechnet acht Prozent der jahrlichen Kaltmiete (vgl. Ort-
ner-Kolumne in IMMOBILIEN-PROFI 81). Auch in diesem Fall
sind ergdnzende Services angedacht, damit der Vertrag mit
dem Vermieter auf unbestimmte Zeit geschlossen werden
kann. Wie rechnet sich das?

Die Vermietung einer Wohnung fiir 500 Euro kalt hétte dem
Makler vor dem 1. Juni 1.000 Euro Erfolgshonorar ein-
gebracht, nun sind es jihrlich 480 Euro und monatlich
entsprechend 40 Euro. Im 25. Monat ist der urspriingliche
Betrag bereits iiberschritten. Gelingt es, die Vermieter l1én-
gerfristig ,bei der Stange zu halten®, entwickelt sich ein inte-
ressanter Zahlungsstrom. ,Ich kann nun erstmals einen ech-



ten Unternehmenswert aufbauen® freut sich der Miinchner
Kollege', denn das Konzept kommt an. Ein erster Test bei elf
Vermietungskunden liefert ein interessantes Feedback. Mehr
als die Hilfte der Vermieter wollte die Geschéftsbeziehung
mit dem Makler eigentlich beenden, nach Vorstellung des
neuen Konzepts blieben alle dem Makler treu.

Dabei hat das Modell noch Luft nach unten. Acht Prozent der
Jahresmiete klingt giinstig und spielt das Maklerhonorar
nach 25 Monaten wieder ein. Bei einer zweijdhrigen Ver-
tragsbindung kidme der Makler noch auf die gewohnten zwei
Kaltmieten. Allerdings werden viele Unternehmen umdenken
miissen. Fiir dieses Modell kommen nur festangestellte Mit-
arbeiter in Frage. Denn Handelsvertreter, finanziert mit Pro-
visionsbeteiligungen, scheiden als Vermietungs-Agenten aus.

Die Frage stellt sich sowieso, ob die Makler den Markt fiir
Vermietungen behalten kénnen. Neue Wettbewerber stellen
sich auf. ,Nun herrscht also Gleichstand: Auch Makler miis-
sen ihre Vermittlungsprovision jetzt beim Vermieter erheben
und Vermieter haben keine Méglichkeit mehr, Maklerprovi-
sionen auf den Mieter abzuwilzen®, frohlockt Dr. Michael
Casser, Vorsitzender des Verbandes der nordrhein-westféli-
schen Immobilienverwalter e. V. (VNWI) und riat Verwaltern,
die Mietervermittlung aktiv anzubieten. ,Von der reinen Ver-
mittlungsleistung bis zur Integration in eine fiir den Ver-
mieter attraktive Gesamtdienstleistung®, denn die Verwalter

1 Name ist der Redaktion bekannt

hitten die stindige Geschéftsbeziehung zum Vermieter und
die Objektkenntnis.

Die Verwalter werden anders kalkulieren und giinstiger an-
bieten als die Makler, die Aufschlige fiir die Ubernahme des
Risikos einarbeiten. Fragt sich, was langfristig angenommen
wird, glinstige Festpreise oder Honorare mit Primie, die nur
im Erfolgsfall fillig werden. So kostete eine Vermietung iiber
einen Makler den Mieter durchschnittlich 1.300 Euro. Eine
hohe Entlohnung, nur um zwei Menschen, Mieter und Ver-
mieter, zusammen zu bringen. Das erscheint in Zeiten des In-
ternets allzu verlockend. Mit FaceYourBase oder Mietercas-
ting stehen erste ,Matching-Portale“ in den Startlochern.
Auch die groBen Internet-Portale werden Appetit bekommen,
sie trauen sich vielleicht noch nicht, um die Makler nicht
restlos zu verdrgern. Aber was ImmoblienScout24 unter dem
Titel ,Eigentiimer Plus“ anbietet, erscheint nicht nur auf den
zweiten Blick wie ein ,Rundrum-Sorglos-Paket* fiir den pri-
vaten Vermieter.

Apropos: Wie werden die groBen Vermieter reagieren? Bislang
konnten sie die Vermietungen auf den Makler iibertragen und
ein anderer kam fiir das Honorar auf. Das rechnet sich nun
anders, denn ein Sechstel der Jahresmiete kann nicht so ein-
fach fiir die Vermittlung verplant werden. Im Gegensatz zu
den privaten Vermietern wird da sicher mit dem spitzen Blei-
stift kalkuliert. Die groBen Bestandshalter werden tiber eige-
ne Vermietungsabteilungen nachsinnen oder diese an spezi-
alisierte Dienstleister outsourcen. Ob diese spezialisierten
Dienstleister Makler sind, darf aus den oben genannten Griin-
den allerdings angezweifelt werden.
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Aus der
Vogelperspektive

Marco Stoffel

Ein neuer Marktplatz fiir Bilder aus der Luft

in Haus im Rhein-Sieg-Kreis mit knapp 1.600 m* groBem

Grundstiick und Schwimmteich steht zum Verkauf. Bei
der Vermarktung des Objektes sollen beeindruckende Fotos
und Videoaufnahmen einer Drohne helfen. Die Bilder liefert
dabei der Multikopter von Pilot Julian Liebl, Anschaffungs-
preis knapp 3.000 Euro. Frither noch eher in militirischen
Einsatzgebieten angesiedelt, sind Multikopter heutzutage
auch im zivilen Bereich keine neue Erscheinung mehr. So
werden in Deutschland immer mehr dieser unbemannten
Flugobjekte gen Himmel geschickt — ausgestattet mit neues-
ter Technik und einer hochauflésenden Kamera.

Gerade im Bereich Immobilien entstehen dadurch ungewohn-
liche und spektakulére Bilder. Das mochte auch Filippo Man-
nella, Geschéftsfithrer von Mannella Immobilienservice, bei
diesem Objekt als Bonbon in der Vermarktung nutzen. Da-
mit diese Aufnahmen moglich werden, musste jedoch der
Kontakt zu einem Piloten hergestellt werden. Und so wurde
Mannella auf airmaizing.net aufmerksam, einer sogenannten
Crowdsourcing-Plattform (siehe Infobox), die Drohnenvideos
und 360°-Fotos fiir jedermann bietet und sich selbst als
~Marktplatz fiir Bilder aus der Luft* sieht.

Das Prinzip ist dabei recht einfach: Der Kunde erstellt auf
airmazing.net das gewiinschte Projekt mit Standort, Preis-
und Zeitrahmen. Die Anfrage wird anschlieBend freigeschal-
tet und somit fiir die angemeldeten Piloten im Portal sicht-
bar. Ist ein Multikopterpilot mit den Rahmenbedingungen
einverstanden, kann er sich auf das Projekt bewerben. Dabei

CROWDSOURCING

Crowdsourcing (auch ,wisdom of the crowd“ = Die Weisheit der Vielen)
bezeichnet die Auslagerung von Aufgaben an eine Gruppe Freiwilliger. Diese
Bezeichnung ist an den Begriff Outsourcing angelehnt, die Auslagerung von Un-
ternehmensaufgaben und -strukturen an Drittunternehmen. (Quelle: Wikipedia)

Die Plattform airmazing.net sowie weitere Details und Erlauterungen finden Sie
unter www.airmazing.net

Zum Artikel gibt es auch einen Videobeitrag bei uns auf der Homepage im
Bereich Audio&Video.
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muss der Kunde jedoch nicht die ,Katze im Sack® beauf-
tragen: Zusétzliche Profilinformationen und Beispielvideos
helfen dabei, die Fihigkeiten eines Piloten einzuschitzen.
Und so kam auch der Kontakt zwischen Julian Liebl und
Filippo Mannella zustande.

Beeindruckende Aufnahmen der Landschaft,
vom Gartenteich sowie der Installationen auf dem

Dach entstehen.

Die airmazing-Griinder, Philipp Barsch und Nikolaus Fischer,
profitieren dabei von einer rasch wachsenden Community an
Hobby-Piloten und mo6chten mit ihrem neuen Portal die bis-
her hohen Kosten fiir die Aufnahmen minimieren. Denn das
Besondere ist, dass der Makler als Projektersteller selbst ent-
scheiden kann, welches Preis-Leistungsverhéltnis er zu Grun-
de legt. Dumpingpreise sind laut Philipp Barsch jedoch nicht
angebracht. ,Bei einem Video {iber eine Immobilie sollte
man einen Preis von ca. 800-1.000 Euro veranschlagen, bei
einer 360-Grad-Foto aus der Luft 300-500 Euro®, gibt er als
Tipp, ergéinzt aber: ,Letztlich bleibt es aber dem Makler
und Piloten vorbehalten, auf welchen Preis sie sich am Ende
einigen.”

Fiir den Makler aus dem Rhein-Sieg-Kreis ist dies eine neue
Art der Objektprisentation, ,weil ja viele gerne vorab wis-
sen mochten, in welcher Umgebung befindet sich das Haus,
wie ist es erschlossen, wie ist die Aufteilung, wo die Son-
neneinstrahlung oder wie ist das Grundstiick belichtet und
welche Nachbarn gibt es.” Eine Menge Fragen, die durch die
Vogelperspektive besser beantwortet werden kénnen.

Und gerade bei diesen Objekteigenschaften soll das kleine
Flugobjekt spektakuldre Perspektiven von der Immobilie bie-
ten und sowohl Eigentiimer als auch Interessenten begeistern.
,Diese Immobilie, die hier heute gefilmt wird, hat gewisse
Besonderheiten®, erkldrt Mannella und ist iiberzeugt davon,
dass Makler das Potenzial eines Multikopters nutzen sollten:
,Nicht nur, dass verschiedene Dachaufbauten, Photovoltaik,
Solartherme, Flichenfenster vom Boden aus schlecht zu se-



hen sind. Sondern auch ein Schwimmteich, mit einer GréBe,
die man auf normalen Fotos nicht richtig darstellen kann,
wird so wiirdig prisentiert.”

Und wie sieht das mit der rechtlichen Grundlage aus? Darf
ich tiberall Aufnahmen von Immobilien in Auftrag geben?
,Um die rechtlichen Rahmenbedingungen muss sich der
Makler nicht kiimmern, weil das vom Piloten geleistet wird",
beruhigt Barsch. Wer auf Nummer sicher gehen will, sollte
bei der Nachbearbeitung der Videos die Moglichkeit in Be-
tracht ziehen, angrenzende Grundstiicke oder Firmen zu ver-
pixeln oder unkenntlich zu machen.

Das Wetter spielt mit, die Lichtverhiltnisse sind mit der
Abendsonne optimal. Trotz leichter Windbden ldsst Pilot Ju-
lian Liebl den Multikopter iiber das Grundstiick gleiten. Be-

eindruckende Aufnahmen der Landschaft, vom Gartenteich
sowie der Installationen auf dem Dach entstehen. Laut Barsch
verdeutlichen diese, dass dadurch ,gerade bei einem allein-
stehenden Haus die Moglichkeit entsteht, das gesamte Grund-
stick und die Landschaft zu zeigen und viel besser auf die
Vorziige der Immobilie einzugehen.*

Die Aufnahmen sind ,im Kasten“ und miissen nun nur noch
nachbearbeitet werden. Und auch hier leistet das Portal die
entsprechende Hilfe: Airmazing.net {ibernimmt den Aus-
tausch des Filmmaterials sowie die Zahlungsabwicklung mit
dem Piloten.

Nun muss der Makler selbst entscheiden, ob der Aufwand
sich lohnt. Doch bei einem fairen Preis und guten Ergebnis-
sen ist es durchaus ein weiterer Vermarktungsbaustein mit
Potenzial, zumindest fiir die besondere Immobilie. [l

Oben: Blick auf die Website von airmazing.net, unten links: Firmengrinder Philipp Barsch und Nikolaus Fischer, rechts unten: Pilot Julian Liebl

IMMOBILIEN ALIS
EINER ARDEREN
FER '_;';F"L'; KTIVE
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Der Weg zum
optimalen
Firmenlogo

Jochen Sommer

Lange vorbei sind die Zeiten, in denen man als
Maklerunternehmen ein stilisiertes Dach mit dem
Firmennamen darunter als innovatives Firmenlogo
prasentieren konnte.

n einer Zeit, in der gutes Design immer mehr zur Grund-

lage der gelungenen Werbekommunikation wird, stellt Thr
Logo als sog. ,Key-Visual® ein wichtiges Signal fiir [hre Kun-
den dar. Dabei sollte man wenig dem Zufall oder alleine dem
personlichen Geschmack tiberlassen. Es gibt unterschiedliche
Wege zum optimalen Firmenlogo. Hier ein systematischer
Ansatz, wie es preiswert und vor allem sicher ablaufen kann.

Ein Logo als graphisches Hauptelement Ihres Firmenauftritts
vermittelt eine Botschaft an Kunden und Interessenten. Da-
mit das Logo die richtige Botschaft vermittelt, ist es not-
wendig zu wissen, was Thre Kunden von einem guten Mak-
ler erwarten und wie man dieses ausdriickt. Das hat zun&chst
wenig mit Threm Geschmack zu tun, sodass sie keinesfalls
einfach von einem Bekannten oder einer Agentur mehrere
Designs erstellen lassen sollten, um dann dasjenige auszu-
wihlen, das Ihnen am besten gefallt.

Erwartungen an einen ,,guten“ Makler: Es gibt grundsitzlich
zwei Wege, wie man herausfindet, was Kunden von einem
Maklerbetrieb erwarten:

1) Sie wihlen aus eigener Erfahrung und Marktbeobachtung
(z. B. Fachzeitungen) Kriterien heraus, die hiufiger ge-
nannt werden. Erstellen Sie eine Liste der wichtigsten
Begriffe. Haufig genannt werden u. a. Seriositit, Zuver-
lassigkeit, Kompetenz, Ehrlichkeit, Geschwindigkeit, Inno-
vation und Angemessenheit der Provision.

2) Sie fiihren eine Kundenbefragung durch. Diese Méglich-
keit bietet sich dann an, wenn sie — z. B. im Rahmen ei-
ner Werbeaktion - ohnehin eine grofe Zahl mdoglicher
Neukunden anschreiben. Es gibt jedoch sicherlich gewis-
se Unsicherheiten, ob diejenigen, die antworten auch tat-
sdchlich mogliche Kunden fiir Thren Betrieb sind. Meist
wird man daher zur ersten Variante greifen.
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Hat man einmal eine Liste wahrscheinlicher Kriterien zu-
sammengestellt, erginzt man diese um seine personlichen
Firmenwerte. SchlieBlich steht Ihr Unternehmen fiir be-
stimmte Ideen und Leistungen, die zumindest in die graphi-
sche Form einflieBen konnen.

Die gefundenen Kriterien miissen nun in eine Art graphische
Basissprache iibersetzt werden. Das ist relativ einfach, da For-
men und Farben immer auch fiir bestimmte Begriffe stehen.
Im Internet finden Sie viele Hinweise zur Farbpsychologie.
Eine kurze Gegeniberstellung finden Sie in der Tabelle.
Hat man die wesentlichen Farben und Formen fiir das neue
Logo festgelegt bzw. ausgeschlossen, kommt nun die Phase
des Designs.

Damit das Logo die richtige Botschaft vermittelt,
ist es notwendig zu wissen, was lhre Kunden von einem

guten Makler erwarten und wie man dieses ausdriickt.

Designerstellung: In jedem Fall sollten Sie den ersten Schritt
sehr sorgfiltig durchfiihren, denn wenn hier Fehler began-
gen werden und sich diese im Logo widerspiegeln, leidet
spater der Umsatz.

Sofern Sie eine Agentur mit der Erstellung des Logos beauf-
tragen, geben Sie Thre moglichen Formen und Farben als
Information weiter und bestehen Sie darauf, dass diese be-
riicksichtigt werden. Manche Agenturen arbeiten so, dass sie
einen Festpreis fiir beispielsweise sechs Logoentwiirfe ver-
langen. Eines der Logos wird dann von Thnen gewéihlt und
gegebenenfalls leicht angepasst. Die anderen fiinf Entwiirfe
stehen dann fiir den néchsten Kunden zur Auswahl. Bei
dieser Praktik besteht die Gefahr, dass Ihnen gedankenlos
Entwiirfe priasentiert werden, die ganz andere Wirkungen
erzielen sollten als beabsichtigt. Bestehen Sie also auf die
Beriicksichtigung Threr Erkenntnisse. Die Preise fiir die Agen-
turen sind dabei hochst unterschiedlich. Bei kleinen Betrie-
ben sind Preise zwischen 500 - 10.000 Euro durchaus denk-
bar, wobei letztendlich das Ergebnis entscheidet und nicht
der Preis.

Fiir viele eine interessante Alternative stellen Logowettbewer-
be dar. Im Internet kann man fiir Preise zwischen 200 - 500
Euro einen Logowettbewerb starten. Bei hoherem Preisgeld
ist die Zahl der teilnehmenden Designer entsprechend hoch
und sie erhalten in kurzer Zeit durchaus 80 bis 150 Vor-
schldge fiir Ihr neues Logo. Durch regelmifBige Bewertung
der besten Entwiirfe erhalten die Designer stindiges Feed-
back von Thnen und passen die Vorschldge neu an. SchlieB3-
lich will jeder gewinnen. Es winkt das Preisgeld und eine gu-
te Platzierung in der Liste der bisherigen Gewinner.
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Bei www.logoarena.de kénnen Sie einen solchen Wettbewerb
starten. Er dauert sieben Tage und am Ende erhalten Sie
das vertraglich zugesicherte zeitlich unbegrenzte Urheber-
recht an dem Logo, sowie die Dateien in festgelegten For-
maten (z.B. EPS, PNG, etc.) und Qualititsstufen.

Ein Onlinefragebogen zu Beginn des Wettbewerbs fragt iibri-
gens die oben genannten Kriterien (und einige weitere Din-
ge) ab.

Achten Sie bei der Designerstellung in jedem Fall vorsorg-
lich darauf, dass keine auffilligen Designkopien bekannter
Marken entstehen. Zeigen Sie die Entwiirfe daher auch Be-
kannten und bitten Sie um deren Meinung. Wenn diese oben
genannten Kriterien beriicksichtigt sind, entscheidet letz-
tendlich der Geschmack, welches Logo die beste Mischung
aus den Kriterien und dem personlichen Geschmack bildet.

Der letzte Schritt ist der Markenschutz Ihres neuen Logos. Die-
sen beantragen Sie, bevor Sie das Logo verwenden. SchlieB-
lich wollen Sie weder kostspielige Abmahnungen durch ei-
fersiichtige Wettbewerber noch die Kosten fiir eine erneute
Umstellung von Papieren und Website riskieren.

Der Autor:

Dr. Jochen Sommer Autor des Business-Bestsellers

K ,Der 4-Tage-Firmenscan“ hat zahlreiche Analysen von
Maklerbetrieben durchgefiihrt und ist zu einem klaren
Ergebnis gekommen: ,,Gut systematisierte Betriebe sind
dem Wetthewerb deutlich tiberlegen!”

Den Markenschutz kann man {iber einen spezialisierten
Patentanwalt vornehmen lassen (Bereits ab 99 Euro im In-
ternet) oder selbst vornehmen. In jedem Fall fallen mind.
300 Euro fiir die Eintragung beim Deutschen Patent- und
Markenamt an. Es ist oft sinnvoll, die Eintragung auf den
eigenen Namen und nicht auf den Firmennamen vorzuneh-
men. Beteiligt man ndmlich spiter einmal jemanden an der
Firma und es kommt anschlieBend zur Trennung, so behal-
ten Sie in jedem Fall die Rechte am Namen oder am Logo.
So miissen Sie nicht umfirmieren, nur weil es zu Streitig-
keiten mit dem Partner kommt. Il

Farbe / Form Ausdruck Typische Eignung
B Blau Lieblingsfarbe von 38% der Deutschen. Sympathie, Harmonie, Gut
Freundlichkeit, Vertrauen, Zuverldssigkeit, Kélte, Kiihle, Phantasie
B Rot Lieblingsfarbe von ca. 20% der Deutschen. Liebe, Energie, Gut
Leidenschaft, Impulsivitat, Verfiihrung, Zorn
Orange Angeblich die unbeliebteste Farbe der Deutschen. Unsympathisch,  Weniger gut. Wird gelegentlich fiir Ndhe
Aufdringlich, Extrovertiert, Gesellig, Lustig, Warme zu mediterranem Stil oder im Bereich
Wellness verwendet
Gelb Wir ebenfalls hdufiger abgelehnt. Zwiespalt, Sonne, Lebensfreude,  Weniger
Reichtum, Eifersucht
Griin Beliebt. Nattirlichkeit, Friithling, Hoffnung, Zuversicht, Frische, Gut
Jugend, Natur
|| weiB Neutral. Licht, Glaube, Ideale, das Gute, Sauberkeit, Unschuld Bedingt geeignet und oft graphisch
(Hintergrund auf Papier ist ebenfalls
weil) ungeeignet
Grau Farbe ohne besonderen Charakter. Einsamkeit, Trauer, Bedrdngnis,  Eher als Beiwerk geeignet
Plinktlich, Farblos
Il Schwarz Recht beliebt. Dunkelheit, Tod, Leere, Gefiihllosigkeit, Konservativ,  Bedingt geeignet
Modern, Sachlich, Funktional
() Rund Weich, innovativ, wechselhaft, freundlich
|| Eckig Sachlich, gradlinig, zuverldssig, kiihl

<> Verschnirkelt

Je nach Ausflinrung edel (z.B. Wappen) oder verspielt
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Wenn die
Selbststandigkeit
triigt

Bernhard Hoffmann

Viele Maklerbiiros beschiftigen freie Mitarbeiter, vor
allem im Vertrieb. Die Vorteile liegen auf der Hand -
die Risiken auch.

reie Mitarbeiter - so genannte Handelsvertreter - miissen
Fsich selbst um Versicherungen und Altersvorsorge kiim-
mern. Der Auftraggeber ist nicht verpflichtet, sie bei einer
Flaute zu beschéftigen und zu bezahlen. Viele Chefs schét-
zen dariiber hinaus deren vermeintlich héhere Motivation
und Leistungsbereitschaft.
Auftraggeber und Freelancer miissen aber aufpassen, dass der
Auftragnehmer in Wirklichkeit keinen Arbeitnehmer-Status
hat und damit ein so genannter Scheinselbststindiger wird.
Zwar wurden vor liber 15 Jahren Kriterien entwickelt, wann
es sich um einen Freiberufler und damit selbststindig Tati-
gen und wann um einen Arbeitnehmer handelt. Abschlie-
Bende Klarheit brachte dies indes nicht.
Mit der Einfiihrung des Mindestlohns zum Jahresanfang ist
die Problematik der Scheinselbstindigkeit erneut in den
Fokus gertickt. Ist der Mitarbeiter ein echter Freiberufler muss
der Auftraggeber ndmlich keinen Mindestlohn bezahlen. Ist
er hingegen scheinselbstindig und liegt damit ein Arbeits-
verhiltnis vor, muss der Mindestlohn von 8,50 Euro brutto
pro Stunde eingehalten werden, vorbehaltlich etwaiger Uber-
gangsvorschriften bis 2017.

Erfolgspramien und Provisionen bleiben zuldssig und diirfen in
die Mindestlohn- Berechnung einflieBen. Es muss jedoch ge-
wihrleistet werden, dass der Mindestlohn fiir die tatsdchlich
geleisteten Arbeitsstunden im gesetzlich vorgesehenen Fil-
ligkeitszeitraum (zwei Monate) erreicht wird. Hierzu ist im
Ergebnis eine Umrechnung der Erfolgszahlungen auf die tat-
sdachlich geleisteten Arbeitsstunden geboten. ,Dies kann bei
monatlich stark schwankenden Provisionen problematisch
werden und bedarf im Einzelfall der ndheren Betrachtung.
Fest steht: Wird der Mindestlohn nicht oder nicht rechtzeitig
gewihrt, drohen dem Arbeitgeber neben der Haftung fiir
die gesetzliche Mindestentlohnung GeldbufBen bis zu 500.000
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Euro®, erkléart Katrin SiiBbrich, Fachanwiltin fiir Arbeitsrecht
und Partnerin bei der Luther Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
in Koéln.

Auch wenn die Richter den Einzelfall priifen,
ist ein guter Vertrag ein Indiz fiir eine selbststandige

Beschiftigung.

Auftraggeber, die unsicher sind, ob ihre Freelancer tatsich-
lich frei sind oder eher den Stand eines Arbeitnehmers er-
fiillen, konnen dies entweder vorab von Fachanwélten oder
rechtsverbindlich von der Deutschen Rentenversicherung
Bund (DRB) im Rahmen eines Statusfeststellungsverfahrens
priifen lassen.

Auftraggeber, die ihren Kopf bei dem Thema in den Sand
stecken, miissen mit Strafen und Riickzahlungen rechnen
(siehe Kasten) sowie mit freien Mitarbeitern, die auf Vorliegen
eines Arbeitsverhiltnisses klagen. Kommt es zum Zerwiirfnis
zwischen Auftraggeber und -nehmer, beschreiten freie Mit-
arbeiter nicht selten diesen Weg. Dies kann die Existenz der
Maklerfirma kosten. ,Manchmal kommen scheinselbststindi-
ge Beschiftigungsverhiltnisse zudem bei Betriebspriifungen
ans Licht. Oder durch Zufall, wenn etwa der Freie seiner Kran-
kenkasse einen Unfall auf dem Weg zur Arbeit schildert und
dabei tibersieht, dass fiir ihn andere Bestimmungen gelten. Dies
kann die Versicherung auf den Plan rufen. Sie wird Nachprii-
fungen anstellen“, erldutert Rechtsanwalt Wolfgang Lehner
von der Kanzlei Lehner, Didnekamp & Mayer in Heidelberg,.

Trotz vieler Gerichtsurteile und einer Anpassung des Regel-
werkes zugunsten der Betroffenen vor iiber zehn Jahren gibt
es keine Blaupause fiir juristisch wasserdichte freiberufliche



Vertragsverhiltnisse. Denn alle Entscheidungen basieren auf
Einzelfillen. Dennoch kénnen Hinweise gegeben werden, wie
der Vertrag mit freien Mitarbeitern gestaltet und wie die Ar-
beit in der Maklerfirma organisiert sein soll, damit im Fall
der Fille freie Mitarbeiter auch von den Richtern als solche
erachtet werden.

Die meisten Immobilienmakler folgen bei der Beschiftigung
freier Vertriebsmitarbeiter dem Motto: Augen zu und durch,
haben selbstgestrickte Vertrage mit ihnen geschlossen und hof-
fen, dass kein Finanzamt und keine Rentenversicherung ihre
Betriebsunterlagen priift. Bei VerstéBen sind die Konsequen-
zen bitter: Vor allem der Auftraggeber muss zuriickbehaltene
Beitrige zur Sozialversicherung (Kranken-, Renten-, Pflege-
und Arbeitslosenversicherung) nachtéglich entrichten. Er steht
dabei sogar in der Verantwortung fiir den Arbeitgeber- und
Arbeitnehmeranteil, weil er diese Beitrage vorenthielt. Der Mit-
arbeiter haftet hingegen maximal drei Monate.

»Grundsatzlich gilt, dass die vertragliche Vereinbarung nur
eine Seite der Medaille ist. Kommt es zur Nagelprobe, zum
Beispiel bei einer Steuerpriifung, ist nicht entscheidend, was
auf dem Papier steht, sondern wie das Arbeitsverhiltnis tat-
sdchlich gelebt wird®, erklart Fachanwiltin SiiBbrich. Den-
noch sollten beide Geschéftspartner Vertrige abschlieBen und
sich gegebenenfalls hierfiir juristischen Rat holen. Auch
wenn die Richter den Einzelfall priifen, ist ein guter Vertrag
ein Indiz fiir eine selbststindige Beschiftigung.

Fiir einen echten freien Mitarbeiter spricht, dass er Zeit und
Ort seiner Leistungserbringung frei wéhlen kann. Ferner muss
er seine Auftrige selbststiandig erfiillen und dafiir eigene Ar-
beitsgerite und eigenes Kapital fiir Pkw, EDV, Briefpapier etc.
aufwenden. Ein Kriterium pro Freelancer ist ferner, dass er
eigene Mitarbeiter beschiftigt. Vor Gericht ist insbesondere
seine betriebliche Einbindung ein wichtiges Kriterium. Er darf

nicht an Weisungen hinsichtlich der Art und Weise seiner P>
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Tétigkeit durch seinen Auftraggeber gebunden und in des-
sen Betriebsabldufe integriert sein. Dem laufen beispielswei-
se Dienstplane wie fiir Wochenendbereitschaften im Makler-
biiro entgegen.

... machte die Erfahrung, dass seine freiberuflichen
Vertriebler, die er beschéftigte, in Deckung gingen,
sobald es darum ging, Telefondienste, Standbetreuung
bei einer Messe oder Backoffice-Arbeiten zu

libernehmen.

Zudem muss er Auftrige ablehnen diirfen. Empfehlenswert
ist, dass der freie Mitarbeiter seine besondere Position deut-
lich macht und dokumentiert. So belegt etwa die Aufstellung
seiner geleisteten Stunden die individuelle Ausgestaltung der
Arbeitszeit. Hinsichtlich des Arbeitsorts spricht fiir einen
echten Solounternehmer, wenn er nicht nur im Maklerbiiro,
sondern auch an anderen Arbeitsstitten tétig ist, also zu
Hause oder in einem eigenen Biiro. Auch dies sollte er bele-
gen. Korrespondenz sollte nicht ausschlieBlich auf dem Ge-
schiftspapier seines Auftraggebers ausgefertigt werden. ,Ist

VERSICHERUNG HILFT BEI KLARUNG
VOM MITARBEITERSTATUS

Bei der Deutschen Rentenversicherung Bund (DRB) kann ein Statusfeststel-
lungsverfahren durchgefiinrt werden, bei dem geprift wird, ob es sich um eine
scheinselbststandige Tatigkeit handelt oder nicht. Auf der Website steht hierfiir
das umfangreiche Formular V027 (www.deutsche-rentenversicherung.de). Die
DRB erldsst auf dieser Basis einen verbindlichen, rechtsmittelfahigen Bescheid.
Kommt es iiberraschend zu einer Uberpriifung, etwa im Rahmen einer Be-
triebspriifung, muss der Arbeitgeber alle hislang nicht entrichteten Sozialversi-
cherungsbeitrage nachzahlen. Zudem wird das Vergehen strafrechtlich verfolgt;
es drohen Freiheitsstrafe oder empfindliche GeldbuBen.

Verdiente beispielsweise ein Scheinselbststandiger pro Monat 1.900 Euro so wird
dieser Betrag als Nettolohn betrachtet. Ausgehend von Steuerklasse 1V ldge der
Bruttolohn bei 4.170 Euro. Hieraus errechnet sich eine monatliche Beitragsschuld
von etwa 830 Euro Arbeitnehmer- und 790 Euro Arbeitgeberanteil. Insgesamt
belduft sich der Jahresbetrag auf knapp 19.500 Euro. Der Arbeitgeber muss auch
den ausstehenden Arbeitnehmeranteil tragen, den er qua Gesetz einbehalten hat
(§266a Strafgesetzbuch). Hinzu kommen Sdumniszuschlége in Hohe von einem
Prozent je angefangenen Monat.

Der Arbeitgeber kann sich einer Haftung nicht unter Berufung auf Rechts-
unkenntnis entziehen. Er hatte dies mittels Statusfeststellungsverfahren klaren
kénnen.

Die Haftung des Arbeitgebers ist auf vier Jahre begrenzt. Bei Vorsatz betragt die
Verjahrungsfrist allerdings 30 Jahre. Ein Riickgriff gegeniiber dem Arbeitnehmer
ist dagegen stets auf drei Lohn- oder Gehaltszahlungen begrenzt.
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der freie Mitarbeiter regelmaBig im Maklerbiiro und nutzt die
Infrastruktur wie Drucker, Software und Telefonzentrale, ist
es ratsam, einen Biirokosten-Zuschuss zu verlangen. Nutzt er
die Rdume unentgeltlich, spricht dies fiir eine arbeitnehmer-
dhnliche Beschiftigung®, erginzt Anwalt Lehner.

Fiir freie Mitarbeiter tabu sind im Regelfall betriebliche Ver-
anstaltungen wie Firmen- und Weihnachtsfeiern.
Kompliziert gestalten sich haufig Honorarvergiitungen. Denn
der Freelancer vermittelt nicht nur selbst akquirierte Immo-
bilien, sondern auch Objekte anderer freier Mitarbeiter
beziehungsweise Gebidude aus einem Pool von Angeboten,
etwa von Immobilienbérsen. Hier sollten die entsprechenden
Provisionsanteile vertraglich fixiert werden.

Ferner miissen Klauseln fiir die Zeit nach Vertragsbeendigung
enthalten sein. So sollte festgelegt sein, dass der Alleinun-
ternehmer dem Auftraggeber beim Ausscheiden alle rele-
vanten Unterlagen zuriickgeben muss.

Bei der Vertragsauflosung mit einem echten freien Mitarbei-
ter droht dem Auftraggeber an einer weiteren Front Unge-
mach. Der Ex-Freelancer kann einen finanziellen Ausgleich
fordern (§ 89b Handelsgesetzbuch, HGB). ,Der Gesetzgeber
geht davon aus, dass er fiir die Firma neue Stammkunden
gewonnen hat. Dafiir darf er Ersatz fordern. Dieser kann sich
auf die Hohe einer Jahresprovision belaufen®, erlautert Fach-
anwiltin StiBbrich. Er kann vertraglich nicht ausgeschlossen
werden. Wihrend beziehungsweise vor der Vertragsbeendi-
gung mit dem freien Vertriebler existiert allerdings Gestal-
tungsspielraum.

Soweit die Theorie. In der Praxis sind in der Maklerbranche
einige Vorgaben schwer erfiillbar. Sicherlich kann der freie
Mitarbeiter mal die Vermarktung eines Objektes ablehnen.
Bei wiederholtem Mal ist er vermutlich seinen Job los. Mak-
ler Andreas Hubert machte in diesem Bereich die Erfahrung,
dass seine freiberuflichen Vertriebler, die er beschiftigte, in
Deckung gingen, sobald es darum ging, Telefondienste,
Standbetreuung bei einer Messe oder Backoffice-Arbeiten zu
iibernehmen. ,Diese Tatigkeiten gehoren aber genauso zum
Job. Sie konnen sich nicht darauf zuriickziehen, ausschlieB3-
lich Besichtigungen zu machen®, so der Vermittler aus Aalen.

Sensibel diirften auch viele Makler reagieren, wenn ein Frei-
berufler fiir andere Immobilienfirmen vor Ort titig ist. Makler
und Freier konnen allerdings vereinbaren, dass hierfiir die Er-
laubnis des Auftraggebers notig ist. Bei der Auslegung dieser
Regel gehen die Sozialversicherungstrager von einem Anteil
von maximal fiinf Sechsteln des Umsatzes mit einem Allein-
auftraggeber aus. Es geniigt nicht, vertraglich mehrere Auf-
tragsverhiltnisse zuzulassen; die Kunden miissen existieren.

Gerade was die Kontaktdaten und die Erreichbarkeit angeht,
sollte man Sorgfalt walten lassen. >
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Kriterien, die fiir den Status eines Freiberuflers
sprechen:

e Er ist nicht weisungsgebunden: Mitarbeiter darf Zeit und
Arbeitsort, Art und Weise seiner Tatigkeit frei wahlen.

* Er hat mehrere Auftraggeber, ein eigenes Biiro, beschéftigt
eigene Mitarbeiter.

* Besitzt ein eigenes Firmenschild, Briefpapier, Logo

* Er verwendet eigene Arbeitsmittel (PC, Tablet, Handy,
Pkw etc.).

* Er hat gegeniiber den Angestellten seines Auftragsgebers
oder anderen Alleinunternehmern keine Weisungsbefugnis.

Kriterien, die fiir ein Angestelltenverhaltnis

(Scheinselbststdndigkeit) sprechen:

e Er ist in Betriebsabldufe fest eingebunden, in Dienstpléne,
regelméBige Meetings; er kann seine Teilnahme schwerlich
absagen.

* Er hat einen eigenen, festen Schreibtisch, nutzt Firmen-Pkw.

* Er hat eine personliche Firmen-Mailadresse, Telefondurchwahl.

* Er ist ausschlieBlich fiir einen Auftraggeber tatig.

* Die Arbeit entspricht einer Tatigkeit, die eine andere Person
zuvor auf Basis eines Beschaftigungsverhaltnisses ausiibte.

e Er erhdlt Entgeltfortzahlung im Krankheitsfall oder bezahlten
Urlaub.

Es gilt: Es kommt immer auf den Einzelfall an. Bei Uberpriifungen ist nicht entscheidend, was Auftraggeber und
-nehmer schriftlich vereinbart haben, sondern wie das Arbeitsverhédltnis gelebt wird. Gerichte entscheiden teils recht
unterschiedlich. Sprechen einige Kriterien fiir eine selbststdndige Tatigkeit, andere fiir eine Arbeitnehmereigenschatft,

wird zumeist danach gewichtet, wo der Schwerpunkt liegt.

Ein Solounternehmer kann durchaus eine Visitenkarte seines
Auftraggebers haben, auf der sollte aber eine allgemeine
E-Mail-Adresse (info@) stehen und keine Telefondurchwabhl.
Dies wiirde eher fiir eine abhidngige Beschiftigung sprechen.
~Besser ist es, wenn er per Telefon iiber die Zentrale ange-
rufen wird und die Gesprache in sein Biiro oder auf sein Han-
dy weitergeleitet werden®, rit Lehner. Im Immobilienbereich
ist der personliche Kundenkontakt wichtig, ein Spagat zwi-
schen statusschidigender Erreichbarkeit des (freiberuflichen)
Vertrieblers und dem Gebot, keine angestelltendhnlichen per-
sonlichen Daten zu kommunizieren, ist schwierig.

Immobilienmakler Pedro Garcia aus Attendorn hatte neben
angestellten Mitarbeitern einige Zeit auch einen Freiberufler
im Vertrieb beschiftigt. Nach zwei Jahren konnte er diesen
fiir eine Festanstellung gewinnen. Neben den juristischen
Problemen, diese berufliche Unabhingigkeit im Tagesge-
schift konsequent zu leben, sprichen weitere Aspekte fiir ei-
nen reguldren Arbeitsvertrag. ,Angestellte Mitarbeiter sind
loyaler gegeniiber unserem Unternehmen. Der Qualitit der
Kundenberatung ist es zutrdglich, wenn unsere Vermittler
nicht rein provisionsabhingig bezahlt werden; angestellte
Personen leben eher unsere Dienstleistungsqualitit. AuBer-
dem ist die Weisungsbefugnis fiir mich als Geschéftsfiihrer
ein wichtiges Fiihrungsinstrument, das ich bei Freien nicht
habe®, so Garcia. Er fligt an, dass alle Freiberufler mitnich-
ten mit ihrem Status, also schwankenden Einkiinften, hoher
Eigenverantwortung und den steuerlichen Aspekten klar-
kommen. Nicht alle sind iiberzeugte Unternehmer. ,Nicht we-
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nige wihlen bei sich bietender Gelegenheit eine Festanstel-
lung bei einem Wetthewerber und sind schnell wieder weg*,
so Garcia, der neun Mitarbeiter beschéaftigt.

Er beobachtet seit einigen Jahren einen Trend zu angestellten
Mitarbeitern in der Branche. Den Einwand, mit Freiberuflern
konne eine Firma schneller wachsen, ldsst er nicht gelten.
Dem hilt er entgegen, dass ein Wachstum auf Basis ange-
stellter Mitarbeiter nachhaltiger sei. Der Makler sollte in
Personal investieren, es einarbeiten und dafiir im Vorfeld die
notigen Riicklagen gebildet haben. Erst mit diesen Ressourcen
sollte er im zweiten Schritt das Wachstum strategisch ange-
hen, etwa mittels eines weiteren Vermittlungsgebietes (Farm)
oder neuer Objekttypen, rit Garcia. Il

Der Autor:

Bernhard Hoffmann ist Journalist und PR-Berater und war
liber 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 selbststidndig machte. Er ist Co-Autor des
4l Buches ,Maklerleistungen transparent” und arbeitet als
Referent zu den Themen Marketing, Offentlichkeitsarbeit
und Texten.
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Die sieben haufigsten
Fallen bei der
Marktwertermittiung

Sebastian Driefien

Teil 2: Von der Wertermittlung zur erfolgreichen Ver-
marktung

m ersten Teil unseres Beitrags ging es um die Verwechs-
lung von Angebotspreisen mit Marktpreisen, eine falsche
Einschédtzung der Lage und die Heranziehung tatsichlicher
Mietzahlungen zur Ermittlung des Ertragswerts. Im zweiten
und letzten Teil stellen wir vier weitere Fallen vor und las-
sen einen qualifizierten MarktWert-Makler zu Wort kommen.

Wer als Makler erfolgreich sein will, sollte nicht nur Sach-
und Fachkenntnisse besitzen, sondern auch Soft Skills, wie
Dirk Isenburg (s. Bild). Bei dem Solinger Immobilienmakler
steht die kompetente Beratung des Kunden ganz oben: zu-
horen, auf den individuellen Bedarf eingehen, auch dann
noch transparent und ehrlich beraten, wenn der Auftrag zu
platzen droht. So macht es Dirk Isenburg seit Jahren. Mit
dem Ergebnis, dass er 2014 im Ranking des Branchenbuchs
von Immobilienscout24 auf der Liste der Top-10-Makler
Westdeutschlands stand.

Bevor sich der gelernte Bankkaufmann selbststindig gemacht
hat, war Dirk Isenburg unter anderem Baufinanzierungsbe-
rater bei der Deutschen Bank, dann Prokurist und Vertriebs-
leiter bei einem mittelstindischen Makler- und Bautriger-
unternehmen. Heute steht ,Immobilienberater in allen
Lebenslagen® auf seiner Visitenkarte. Ist das nicht etwas
ungewdhnlich? ,Im Privatbereich sind Immobilienverkéiufe
eine emotionale Angelegenheit, denn sie markieren meist
einen wichtigen Abschnitt im Leben. Ich sehe es als Aufgabe
an, meine Kunden mit Einfithlungsvermégen in ihrer Situa-
tion abzuholen und zu begleiten®, erklart er.

Aber auch die fachliche Seite ist wichtig. Hier sieht Dirk Isen-
burg in der Wertermittlung einen wichtigen Qualifizierungs-
baustein. 2013 hat er sich zum gepriiften MarktWert-Makler
ausbilden lassen, obwohl er schon zwanzig Jahre im Geschéaft
war und die Verfahren bereits anwandte. Das Zertifikat je-
doch untermauert diese Kompetenz, und so steht die ,Markt-
wertermittlung auf Basis aktuellster Marktdaten* mit voller
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Dirk Isenburg,
Makler in Solingen

Berechtigung auf der Liste seiner garantierten Leistungen.
Das kommt bei den Eigentiimern gut an.

Natiirlich sind die drei normierten Wertermittlungsverfahren
(Sachwert-, Ertragswert- und Vergleichswertverfahren), auf die
auch Sachverstindige zuriickgreifen, nicht trivial. Doch Dirk
Isenburg weill aus Erfahrung: ,Mit einer qualifizierten Preis-
ermittlung macht man sich als Makler das Leben einfacher.*

Falle 4: Nicht modellkonform arbeiten. Wenn Sie eine Werter-
mittlung durchfiihren, sollten Sie den wichtigsten Grundsatz
marktkonformer Wertermittlung beachten: Es muss immer in
dem Modell bewertet werden, in dem die Daten abgeleitet
wurden. Der Schliissel zum treffsicheren Marktwert passt nur
dann, wenn sein ,Bart“ exakt die Kontur zeigt, die zum
Schloss passt. Der Schliissel beim Sachwertverfahren ist der
Sachwertfaktor, der nur dann Tiiren 6ffnet, wenn er in dem
Modell zum Einsatz kommt, in dem er abgeleitet wurde.

Falle 5: Eine problematische Wohnraumaufteilung missachten.
Vorsicht ist geboten, wenn Sie den Mietwert einer Wohnung
mit problematischen Raumen ermitteln. Ist beispielsweise das
Schlafzimmer nur {iber das Arbeitszimmer zu erreichen oder
erweist sich die Kiiche als auffillig lang und schmal, diirfen
Sie sich auf die einfache Berechnung ,Vergleichsmiete mal
Quadratmeterzahl“ nicht verlassen.

Als Orientierungshilfe hat die Maklerformel
sicherlich ihre Starken. Aber sie kann sich auch

als Falle entpuppen ...

Haben Sie sich mit fundierter Wertermittlung beschiftigt,
wird Thnen dieser Fehler nicht unterlaufen. Dann wissen Sie,
dass Durchgangsraume nur eingeschriankt nutzbar sind, wo-
durch sich ihr Wohnwert mindert. Je nach GréBenverhiltnis
der verbundenen Rdume kann auch das Schlafzimmer als ge-
fangener Raum Grund fiir einen Abschlag sein. Gleiches gilt
fiir die Schlauchkiiche; auch hier darf man nicht von einem
yJnormalen Wohnwert ausgehen. Fiir solche Fillen ist die
Wohnflachen- und Mietwertrichtlinie (WMR) hilfreich, die
Abschlagsfaktoren fiir zahlreiche Grundflichenbesonderhei-
ten auflistet: zum Beispiel uniiblich niedrige Raume - zwi-
schen einem und zwei Meter Deckenhohe -, unverhiltnis-
miBig groBe Dielen, Hobbyrdume ohne Tageslicht und vie-
les mehr. Auf dieser Grundlage lasst sich dem Eigentiimer
gegeniiber begriinden, warum der Mietpreis niedriger ausfallt
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als erwartet. Genau mit diesem professionellen Fachwissen
konnen Sie punkten und Empfehlungen erreichen.

Falle 6: Den Wert der AuBenanlagen iiberschédtzen. Angenom-
men, Sie sollen ein Einfamilienhaus bewerten, das der Ei-
gentiimer selbst nutzt. Sie wenden das Sachwertverfahren an
und iiberschlagen den Wiedererstellungswert der AuBenan-
lagen. Dazu gehoren ein Tennisplatz, ein Zen-Garten und
aufwindig gepflasterte Wege. Am Ende steht unter dem
Strich eine hohe Summe, die im Verhiltnis zum Geb&dude-
wert {iber zehn Prozent ausmacht.

Wer Erfahrung hat, wird wissen, dass er im Falle eines Ver-
kaufsauftrags mit diesem Wert nicht weiterrechnen kann.
Denn der Wert der AuBenanlagen richtet sich nach Durch-
schnittswerten. Bei Einfamilienhdusern betrigt dieser zwi-
schen zwei und acht Prozent des Gebdudesachwerts. Einen
hoheren Wert wird der Markt nicht akzeptieren. Anders ge-
sagt: Hat ein Hauseigentiimer iiberdurchschnittlich viel Geld
in die AuBenanlagen gesteckt - weil er gern Tennis spielt
oder einen Schwimmteich fiir seinen Hund anlegen lie -,
ist unwahrscheinlich, dass das Gros der Interessenten den
Anlagen denselben Wert beimisst. Womdglich findet sich
doch ein Liebhaber, der den Preis zu zahlen bereit ist, aber
eher ist eine Marktanpassung nach unten nétig.

Um hier zu einer sicheren Preiseinschitzung zu gelangen,
sind fundierte Kenntnisse der Marktgegebenheiten nétig. Die
konnen Sie sich als Makler jedoch erarbeiten - denn Sie er-
halten stindig Riickkoppelung aus dem Markt durch die ei-
genen Verkdufe. Daneben empfiehlt es sich, den oOrtlichen
Markt permanent zu beobachten oder frithere Auftrage nach-
zubewerten. So entwickeln Sie ein immer sichereres Gespiir
fiir den realistischen Wert von Immobilien.

Der Autor:

Sebastian DrieBen

ist Leiter des Fachverlags bei der Sprengnetter
Immobilienbewertung, dem Marktfiihrer, sowohl in der
Aus- und Weiterbildung als auch als Anbieter von
Wertermittlungssoftware. Weitere Infos zu den
Sprengnetter MehrWert-Angeboten fiir Immobilienmakler
finden Sie unter www.sprengnetter.de/makler

Falle 7: Sich auf die Maklerformel verlassen. Aber gibt es nicht
auch brauchbare Faustformeln fiir die Wertermittlung? ,Jah-
resreinertrag des Objekts geteilt durch den Kapitalisierungs-
zins“ ist die als Maklerformel bekannte, sehr vereinfachte
Form des Ertragswertverfahrens. Als Orientierungshilfe hat
die Maklerformel sicherlich ihre Stirken. Aber sie kann sich
auch als Falle entpuppen, da sie hiufig hohere Ergebnisse
liefert als das normierte Verfahren. Daher setzen Immo-
bilienbtiros, die standardmiaBig Kurz-Gutachten erstellen, die
Maklerformel eher nicht ein. Generell sollten Sie - je nach
Gebdudetyp und Qualitidt der vorhandenen Marktdaten - fiir
jeden einzelnen Fall neu iiberlegen, welches Wertermitt-
lungsverfahren am sinnvollsten ist.

Was aber konnen Sie tun, wenn der Kunde auf einem of-
fensichtlich tiberteuerten Angebotspreis besteht? Dirk Isen-
burg fahrt hier eine sehr klare Linie: ,Dann tibernehme ich
den Auftrag nicht®, sagt er. Fiir ihn ist die korrekte Kauf-
preisermittlung entscheidend fiir die erfolgreiche Vermark-
tung eines Objekts. Denn sowohl fiir potenzielle Kauf-
interessenten als auch fiir Gutachter finanzierender Kredit-
institute muss ein Wert nachvollziehbar sein. Beharrt ein Ver-
kaufer auf seiner eigenen Preisvorstellung, dann traut sich
der Solinger MarktWert-Makler ,Nein“ zu sagen. Vielleicht
ungewdhnlich. Aber der nachhaltige Erfolg gibt Dirk Isen-
burg Recht.
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Die Richtigen treffen

Harald Henkel

Makler sind gut beraten, in ihrer Farm regelméifBig
mit potenziellen Verkdufern in Kontakt zu treten.

ierbei sind neben 6ffentlichen Veranstaltungen, Sponso-
Hr’ing—MaBnahmen, Plakaten und Objektschildern sowie
der Pressearbeit in lokalen Medien besonders auch Informa-
tionsbriefe von Bedeutung. Doch wie konnen diese zielgrup-
pengerecht und kostenoptimiert gestaltet werden? Hierfiir
bieten sich beispielsweise Direktmarketing-Losungen der
Deutschen Post an, die im folgenden Artikel genauer be-
leuchtet werden.
Der IMMOBILIENPROFI bietet Mitgliedern ein umfangreiches
Portfolio an Musterbriefen an, mit denen Makler potenzielle
Eigentiimer professionell anschreiben kénnen. Doch damit
geht die Arbeit erst los: An wen schickt man diese Briefe?
An die ganze Farm? Das wiirde ein teures Unterfangen wer-
den. Und wie soll das Schreiben versendet werden? Als Post-
wurfsendung, als Postwurf Spezial, oder als Infopost? Diese
Fragen sollten noch vor dem Druck der Briefbégen geklart
werden, haben sie doch einen essenziellen Einfluss auf die
mit einer solchen Interessentengewinnungsaktion verbunde-
nen Parameter wie Kosten und Effizienz.

Um allzu groBie Streuverluste bei der Zustellung zu vermei-
den, bieten die Direktmarketing-Center der Deutschen Post
zahlreiche Selektionsméglichkeiten an, um die fiir den Mak-
ler relevanten Empfiangergruppen zu identifizieren. Hierzu
gehoren bestimmte statistische Merkmale, die in Kombina-
tion eine recht zuverléssige Trefferquote ermdglichen, wenn
die Briefe an die dadurch gefilterten Haushalte zugestellt
werden. Diese Selektionsmoglichkeiten verringern einerseits
Streuverluste und senken andererseits die fiir eine solche
MarketingmaBnahme aufzuwendenden Investitionsmittel.

Magliche Kriterien fiir einen Makler, der zum Beispiel bevor-
zugt Hauseigentiimer im hoheren Alter mit niedrigem bis
mittlerem Einkommen ansprechen will, weil er ihnen bei-
spielsweise die Vorziige der Immobilienverrentung nahebrin-
gen mochte, kann dies anhand der folgenden Kriterien tun,
die die Marketing-Experten der Deutschen Post aggregiert
haben: Einkommen, Ein- bis Zweifamilienhaus (freistehend)
oder Mehrfamilienhaus, Alter der Bewohner, Postleitzahl.
Wiéhrend die Daten zum Status der Objekte relativ einfach
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zu ermitteln sind, werden Kriterien wie das Alter der Be-
wohner anhand eines Vornamenabgleichs geschitzt (be-
stimmte Namen deuten auf &ltere oder jiingere Bewohner hin,
zum Beispiel Gerhard vs. Leander). Das Einkommen wiede-
rum wird aufgrund der sozio6konomischen Daten des Stadt-
teils geschitzt sowie unter Beriicksichtigung von Parametern
wie der GroBe des Gartens, der Anzahl der Fahrzeuge oder
der Kategorie derselben. Selbstverstindlich ergeben diese Kri-
terien nur eine Anniherung an die Wirklichkeit, doch sind
sie zum einen in der Summe recht treffsicher, zum anderen
ergeben sie per se ein genaueres Bild, als es sich der Makler
je von sich aus von der Struktur des gewahlten PLZ-Gebie-
tes machen kénnte.

Selbst wenn die Aussendung erfolgreich liber
die Biihne gegangen ist — wie ldsst sich der Erfolg einer

solchen MaBBhahme messen?

Weitere wichtige Selektionskriterien kénnen dariiber hinaus
das Baujahr der Immobilie, die Kaltmiete bei Mietwohnun-
gen sowie Ausstattungsmerkmale wie ,mit Garten“ darstel-
len. Somit kénnen auch Mieter mit hohem Einkommen an-
gesprochen werden, um ihnen den Kauf einer Immobilie
schmackhaft zu machen. Diese Option ist unter anderem fiir
Bautrdger oder Projektentwickler sowie Makler mit Neubau-
vertrieb interessant.

Bei der Zustellung selbst kann der Makler dann zwischen
zwei grundlegenden Alternativen wihlen: Entweder nutzt er
das Produkt Postwurfsendung Spezial, die ein klares Preis-
geflige bietet, den Adressaten jedoch nur allgemein,
beispielsweise mit ,Sehr geehrter Hauseigentiimer* an-
spricht.

Die zweite Option ist die Zustellung als Infopost: Hierbei
werden die selektierten Adressen auf die Briefe gedruckt und
der Empfanger wird mit seinem Namen angesprochen. Die-
se Variante wird in den meisten Fillen teurer sein als die all-
gemeine Zustellung mittels Postwurf Spezial. Jedoch sollten



sich interessierte Makler stets personlich in einem der 28 iiber
ganz Deutschland verteilten Direktmarketing-Center unver-
bindlich beraten lassen, da die effektiven Kosten stets von
individuellen Faktoren wie der Anzahl der Sendungen, ihrer
Gestaltung im Hinblick auf Format und Design sowie das
MaB der automatisierten Verarbeitung abhingen.
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Doch selbst wenn die Aussendung erfolgreich tiber die Biihne
gegangen ist — wie lisst sich der Erfolg einer solchen MaB-
nahme messen? Hierfiir empfiehlt sich entweder eine
Response-Madglichkeit iiber einen QR-Code, der zu einer Web-
site des Maklers fiihrt oder ein ,Goody"“ wie ein Gewinnspiel
oder eine kostenlose Wertermittlung, welche die Empfanger
des Schreibens zu einer Handlung bzw. einer Antwort moti-
viert. Die Adressen selbst erhilt der Makler von der Deut-
schen Post in keinem Falle, denn dies steht der geltenden
Rechtslage im Hinblick auf den Datenschutz entgegen.

Fazit: Die Interessentengewinnung mittels Informations-
briefen kann durch den Einsatz von Selektionskriterien, wie
sie die Deutsche Post anbietet, deutlich effizienter durchge-
flihrt werden. Die dadurch frei werdenden Mittel kdnnen
wiederum an anderer Stelle im Unternehmen fiir dieses Ziel
eingesetzt werden. Weitere Informationen zu diesem Thema
finden Sie im Internet auf www.direktmarketingcenter.de. Il

SPR ENGNE-ER
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NIE WIEDER PREISDISKUSSIONEN!
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Gelangen Sigin nur ainer haloen Stunde zum
ausszgekrafbipen Kurg-Gutachien

Profitieren Sie daobe| von stets aktuellen,
bundesweiten Marlibdaten

faehir infos unter o264z 97 96 o1 oder
W sprengnetter.de/smartvalue
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Gelegenheits-Makler

Liebe Leserin, lieber Leser,

eine Frau Janette Ortner (vergl. IMMOBILIEN-PROFI 80)

hat die Osterreichische Maklerpriifung bestanden! Sie
darf sich jetzt Immobilientreuhéinder (Makler) nennen und ist
berechtigt, selbststindig ein Maklerbiiro zu betreiben.

Janette ist keine Anfédngerin: Seit ihrem 17. Lebensjahr ist sie
in der Immobilienbranche aktiv. Sie hat erfolgreich in
Stuttgart und Niirnberg gemakelt, die Makler-Ausbildung in
Portugal absolviert und war danach in Mallorca als Makle-
rin titig. Die praktische Erfahrung wurde in Osterreich nur
teilweise anerkannt, sodass die erneute Priifung notwendig
wurde. Nun ist der Weg frei fiir die erneute Selbststdndigkeit
und etwa zehn Verkaufsauftrage konnte sie in den ersten zwei
Monaten bereits einsammeln.

Janette ist also gut unterwegs und braucht die Unterstiitzung
durch den Verkaufstrainer Georg Ortner nicht unbedingt. Zu-
dem bin ich mit Seminaren gut ausgelastet und war in den
letzten Monaten nur selten in der heimischen Steiermark.

Dann aber reizt es schon, mich gelegentlich als Makler zu
betétigen, erlebte Praxis kann ja nicht schaden. Und ich bin
iiberrascht, wie effektiv es ist, den personlichen Kontakt zu
Eigentiimern und anderen zu finden. Gleichzeitig befillt mich
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der Verdacht, dass viele Kollegen viel zu wenig Zeit ,auf der
StraBe“ verbringen und sich lieber auf diverse Medien und
MarketingmaBnahmen verlassen.

Mit Medien bezeichne ich alle Kommunikationsformen, die
indirekt und ohne personlichen Kontakt ablaufen. So zdhlen
Handzettel, so genannte Flyer, entworfen, gedruckt und tiber
einen Dienstleister verteilt, zu den Medien.

Handzettel persdnlich zu verteilen ist etwas ganz anderes!
Da stellt sich direkter Kontakt ein. So etwa in einem Wirts-
haus, wo ich gerade meine Flyer auslege und darauf ange-
sprochen werde. Es entwickelt sich schnell ein Gesprach und
wenige Minuten spiter wei3 ich, dass in einem Nachbarort
zwei dhnliche Objekte angeboten werden sollen. Allein die-
ser Tipp hat die Flyer-Aktion mehrfach gerechtfertigt.

Dies ist zwar nur ein Beispiel, doch immer wieder staune ich,
welchen Hebel man nutzen kann, wenn man den direkten
Kontakt zu den Menschen herstellt. Bei uns heifit das den
Bauern aufsuchen, der demnéchst Baugrundstiicke anbieten
will, dem Bauamt einen Besuch abstatten und sich mit
Multiplikatoren (z. B. Rechtsanwilten) zum Mittagessen ver-
abreden. ,Menschen machen halt gerne Geschifte mit
Menschen, die sie kennen und mogen®. Hier muss ich mich
einfach selbst zitieren.

Den Makler-Kollegen rate ich, sich weniger Gedanken iiber
Internet, Marketing oder Social Media zu machen und ein-
fach mehr in Social - ohne Media - zu investieren.

- — i

|. i s
Ihr Georg Ortner

E it

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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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.
Unabhdngig (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 —




