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Wenn der Markt
sich dreht

Wir erleben seit Jahren einen Verkdufermarkt, es gibt mehr Inte-
ressenten als Angebote und die Verkaufspreise erreichen ungeahn-
te Hohen. Die Politik tritt bereits auf die Bremse und erschwert die
Kreditvergabe fiir Immobilienkdufer.

Doch wir kennen auch noch den Kdufermarkt aus den 90ern.
Mit Sicherheit werden friiher oder spdter auch diese Verhdltnisse
wieder Einzug halten. Wer wird davon profitieren, wer wird sich
wieder mehr anstrengen miissen?

Natiirlich sind zundchst die Makler betroffen. Zwar dindert sich
anfangs nur die Bedeutung des Verkaufs gegeniiber der Akquise,
denn der Markt wird zéher, Objekte finden erst nach lingerer Zeit
einen Kaufer. Dadurch steigen dann die Vermarktungskosten.

Es wird immer wichtiger, Kdufer zu finden, mit denen man zum
Notar fahren kann. Das nutzt den Immobilien-Portalen, denn sie
kontrollieren scheinbar (sic!) die Nachfrage. Schon im aktuellen
Verkdufermarkt kénnen die Portale hohe Preissteigerungen durch-
setzen, im zukiinftigen Kdufermarkt wird dieser Trend méglicher-
weise eine ganz neue Dynamik erreichen.

Im aktuellen Verkdufermarkt werden die Makler immer mehr durch
so genannte ,Lead-Verkdufer” bedriingt, die fiir hohe Belohnungen
die Adressen verkaufswilliger Eigentiimer an Makler verkaufen.
Deren Geschdft kénnte leiden, denn hinter einem zukiinftigen
Uberangebot an Gebrauchtimmobilien steht ja auch ein Uber-
angebot an Privat-Verkdufern.

Dem Makler sollte also die Akquise leichter fallen. Kaum jemand
wird bereit sein, Geld in potenzielle Auftraggeber zu investieren,
denn davon gibt es wieder genug.

Interessant sind die Wendepunkte dieser Entwicklung, die Phasen
des hdchsten Anstiegs und der tiefste Punkt. Zurzeit ist die Nach-
frage noch hoch, als nichstes werden Angebot und Nachfrage
ausgeglichen sein, dann ist die Nachfrage zundchst leicht riick-
ldufig.

Eigentiimer, die in der riickldufigen Phase an den Markt gehen,
haben dann die Preise aus den zuriickliegenden Zeitrdumen im
Sinn, wie Makler Alfred Lauterbach im rheinischen Dormagen
festgestellt hat. Diese Preisvorstellungen sind aber nicht mehr
realisierbar und erst recht nicht in der gewohnten Vermarktungs-
zeit. Das wdre nicht weiter schlimm, wenn auch die méglichen
Kéufer ,alte Preis” im Kopf héitten, aber diese Gruppe erlebt ja

genau das Gegenteil und wiirde lieber abwarten, ob sich noch
glinstigere Preise ergeben.

Die Vermarktung wird im oberen Wendepunkt also deutlich Iinger
und teurer fiir den Makler. Erst im unteren Wendepunkt lduft es
wieder besser fiir den Makler, Eigentiimer mit alten, giinstigen
Preisvorstellungen treffen auf Kdufer, die erkennen, dass die
Immobilienpreise anziehen. Doch bis zu diesem Schlaraffenland
fiir Makler fiihrt der Weg erst durch die ,Maklerhélle”

Wie kann man sich auf die ,Hélle" vorbereiten? Sofern noch nicht
geschehen - schriftlich dokumentierte Einkaufs- und besonders
Verkaufsprozesse zulegen. Das hat einen einfachen Hintergrund.
Schriftliche Dokumentationen dndert man nicht so einfach. Denn
es droht die Gefahr, dass in der Wende viele bewdhrte Abldufe
verdndert oder verlernt werden.

In den letzten Jahren sind viele Makler dazu (ibergegangen
LImmobilien kaufen zu lassen” (siehe S. 10). Doch Immobilien fiir
Selbstbezieher wurden niemals verkauft - auch nicht in einem
Kéufermarkt - denn dazu ist das ,Produkt” zu komplex. Immobi-
lien sind immer schon ge-kauft worden, es geht nur um die Frage,
ob und wie man es dem Kdufer angenehm und einfach gestaltet.

Ebenso sind viele Kollegen dazu iibergegangen, sich primdr um die
Akquise zu kiimmern und Besichtigungen an Mitarbeiter oder den
Innendienst zu delegieren. Immer weniger Makler sind davon
liberzeugt, dass persénliches Erscheinen bei der Erstbesichtigung
zur Kern-Aufgabe des Maklers zihlt.

Das wird sich méglicherweise wieder dndern. Wenn der Verkauf
zum Flaschenhals wird, dann werden zahlreiche Abldufe, die der
Dis-Qualifikation von Interessenten dienten, wieder (iber Bord
geworfen. Die ,Hoffnungsmakelei”, die zuvor in der Akquise vor-
herrschte, widmet sich nun dem potenziellen Kéufer.

Alternativ kénnte es natiirlich auch passieren, dass bei den Profis
die guten Prozesse aus dem Verkdufermarkt iiberleben und nun
die Eigentiimer genauer sortiert und dis-qualifiziert werden.

So kénnte der Weg durch die Hélle fiir viele Makler auch eine
Léuterung sein.

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Meeting2016

m 31. September und 1. Oktober fand in Kéln das 18.

MMOBILIEN-PROFI statt. Gastgeber Werner Berghaus
(unten) und 13 Referenten boten ein umfangreiches Spek-
trum interessanter Beitrdge zu den Themen Unternehmens-
entwicklung, Facebook vs. Immobilienportale, PropTechs und
die Kreditrichtlinie. Klassische Verkaufsthemen lieBen den
Tag ausklingen.
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B Was ware das Meeting ohne die Fach-Aussteller?

B . mindestens so wichtig wie die Fach-Vortrége ist der Austausch mit den Kollegen und mit den Ausstellern.
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Wenn Makler Kreative heauftragen

Bernhard Hoffmann

Viele Makler wissen nicht, dass sie fiir manche Dienst-
leistung eine Kiinstlersozialabgabe zahlen miissen.
Denn unter den Begriff Kiinstler und Publizist fallen
auch Grafikdesigner und Fotografen, die fiir sie Flyer,
Websites, Objektfotos oder Grundrisse erstellen. Fiir
diese kreativen Arbeiten miissen die Auftraggeber auf
die Rechnungssumme unter Umstinden 5,2 Prozent
Kiinstlersozialabgabe zahlen. Bei Betriebspriifungen
wird dies strenger kontrolliert. Nachzahlungen, Saum-
niszuschldge und BuBgelder drohen.

or einigen Jahren ging die Meldung durch die Presse,
dass ein Gericht RTL dazu verpflichtete, fiir das Engage-

ment von Dieter Bohlen 173.000 Euro an die Kiinstlersozial-
kasse (KSK) zu bezahlen. Die KSK und RTL hatten dariiber ge-
stritten, ob Bohlens Tétigkeit als Juror der Sendung ,,Deutsch-
land sucht den Superstar” eine kreative Arbeit sei. Das
Gericht bejahte das; RTL musste die Kiinstlerabgabe zahlen.
So wie RTL im GroBen miissen viele Makler im Kleinen fiir
kiinstlerisch-kreative Dienstleistungen bezahlen. Darunter
fallen beispielsweise Grafiker, die die Website, die Visiten-
karten oder das Firmenlogo gestalten oder Texter, die eine
Selbstdarstellungsbroschiire erstellen. Engagiert der Makler
beim Richtfest oder der Weihnachtsfeier eine Band, ist dies
in der Regel ebenfalls abgabepflichtig. Die Abgrenzung ist in
der Praxis schwierig. Beispiel: Lisst ein Makler ein Unter-




nehmensvideo erstellen, dann wird der Tontechniker nicht als Kiinstler im
Sinne der KSK erachtet; der Sprecher des Videos hingegen schon. Die KSK
erachtet das reine Korrekturlesen einer Maklerbroschiire nicht als abgabe-
relevant. Ist allerdings ein Lektor damit beauftragt, der den Text auch in-
haltlich anpasst, dann zahlt dies als kreative, abgabepflichtige Leistung.

Die Deutsche Rentenversicherung schaut beim Buchfiihrungscheck
seit Anfang 2015 auch nach, ob ,kiinstlerische Leistungen”

abgerechnet und hierfiir die KSK-Gebiihren beglichen wurden.

Unternehmen miissen derzeit eine Abgabe von 5,2 Prozent der Rechnungs-
summe des Kreativen an die KSK abfiihren. (Zur Berechnung siehe Kasten,
Seite 9).

Im néchsten Jahr reduziert sich die Summe auf 4,8 Prozent. Der Betrag wird
jedes Jahr neu festgesetzt. Die in den zuriickliegenden Monaten gestiegenen
Einnahmen haben diese Abgabensenkung ermdoglicht, die erste Reduktion
seit acht Jahren. Die Geldschwemme ist das Resultat der konsequenteren Be-
triebspriifungen.

Waren in den Anfangsjahren der KSK, die seit 1983 existiert, vor allem Ver-
lage, Produktionsfirmen und Sender als Abgabenzahler auf dem Schirm der
KSK, so hat sich dies grundlegend gedndert. Mittlerweile werden alle Un-
ternehmen mit Angestellten turnusmaBig gepriift.

Dass die Kiinstlerversicherer genauer nachschauen, hat zwei Griinde. Die Kri-
se der Zeitungsverlage seit Ende der 1990er Jahre und die wachsende Kon-
kurrenz der Privatsender fiihrten dazu, dass viele Medienunternehmen auf
die Sparbremse traten. Vergleichbare Entwicklungen machten auch andere
Branchen wie Museen, Werbeagenturen und Orchester: Um Kosten zu spa-
ren machten sie aus Angestellten Freiberufler. Viele der neuen Solounter-
nehmer traten der KSK bei, deren Ausgaben fiir Krankenkassen- und Ren-
tenbeitrige ihrer Versicherten in die Hohe schossen. Zwischen 1993 und
2015 erhohte sich die Zahl der KSK-Versicherten (also der Begiinstigten)
von 65.305 auf 184.046. Um das Loch zu schlieBen, wurde 2007 eine Re-
form der KSK beschlossen. Seitdem werden auch Branchen, die vorder-
griindig keine Kiinstler, Texter, Web- oder Grafikdesigner, Musiker oder
Clowns beschiftigen, verschirft gepriift. (Details zur KSK-Versicherung sie-
he Kasten, Seite 8).

Die Deutsche Rentenversicherung, die alle vier Jahre Unternehmen mit An-
gestellten kontrolliert, schaut beim Buchfiithrungscheck seit Anfang 2015
auch nach, ob ,kiinstlerische Leistungen* abgerechnet und hierfiir die KSK-
Gebiihren beglichen wurden. Gleichzeitig wurde das mogliche BuBigeld an-
gehoben, von 5.000 auf 50.000 Euro, wie der Deutsche Industrie- und Han-
delskammertag mitteilt. ,Wer die Kiinstlersozialabgabe nicht ordnungsge-
maB abfiihrt, dem drohen Nachzahlungen fiir die letzten flinf Jahre®, er-
lautert Steuerberater Wolfgang Wilhelmy aus Solingen.

»Alle Makler, die kreative Leistungen fiir ihre Werbung von Solounterneh-
men, einer GbR oder Einzelkaufleuten einkaufen, sollten sich bei der KSK
erfassen lassen. Die KSK priift dann, ob die Immobilienfirma >
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WAS HINTER DER
KUNSTLERSOZIALVERSICHERUNG STECKT

Mit der Kiinstlersozialabgabe werden 30 Prozent der Beitrdge zur Kranken-,
Renten- und Pflegeversicherung von freiberuflichen Kiinstlern gedeckt. Da-
flir kommen Unternehmen auf, die kiinstlerische und publizistische Arbeiten
in Auftrag geben, also Verlage, Theater, aber auch normale Unternehmen. Der
Begriff Kiinstler wird von der Kiinstlersozialkasse (KSK) weit gefasst. Grob
gesagt fallen darunter Freiberufler, die Musik, darstellende oder bildende
Kunst schaffen, ausiiben oder lehren. Zu Publizisten zéhlt die KSK Schrift-
steller, Autoren, Journalisten oder in dhnlicher Weise publizistisch Tatige.

Fiir weitere 20 Prozent des Beitrags kommt der Bund auf. Die Kiinstler selbst
zahlen — dhnlich wie Angestellte — 50 Prozent. Die KSK wurde 1983 ge-
griindet, sie ist in dieser Form einmalig. Dahinter steht die Absicht, Kreati-
ven mit unregelmaBiger Auftragslage, schwankenden Honoraren und
schlechter Absicherung eine gesetzlich garantierte Kranken- und Renten-
versicherung zu bieten.

Zuletzt zahlte die Wirtschaft 250 Mio. Euro in die Versicherung ein, 175 Mio.
stammen aus dem Bundeshaushalt und 460 Mio. Euro von den Versicher-
ten. Unternehmensvertreter kritisieren den hohen Biirokratieaufwand. Kre-
ative sollten auf ihren Rechnungen den mdglicherweise félligen Betrag aus-
weisen, lauten Verbesserungsvorschldge. SchlieBlich sei nicht nachvoll-
ziehbar, warum etwa hundert Kreativberufe eine besondere Versicherung ha-
ben, andere Selbststéndige hingegen nicht.

abgabepflichtig ist. Ist dem so, muss das Unternehmen jedes
Jahr bis zum 31. Mérz der KSK die Gesamtsumme der Net-
to-Entgelte melden, die es im Vorjahr fiir kreative Leistun-
gen an Selbstidndige gezahlt hat. Daraus berechnet die KSK
dann die Kiinstlersozialabgabe®, erlautert Rechtsanwalt Dr.
Florian Sperling von Lausen Rechtsanwilte in Miinchen. Der
Fachanwalt fiir Arbeitsrecht hat sich auf KSK-Fille speziali-
siert und betreibt die Seite Kuenstlersozialabgabe-Hilfe.de.
Zwar konne es sein, dass der Makler dadurch schlafende
Hunde wecke. Doch bei der nichsten Priifung wiirde dies mit
hoher Wahrscheinlichkeit sowieso zu Tage gefordert werden.
Dann kommen zur Nachzahlung noch Sdumniszuschliage und
gegebenenfalls ein BuBigeld hinzu. Beim proaktiven Melden
konne zudem herauskommen, dass der Immobiliendienstleis-
ter gar nicht zu den abgabepflichtigen Unternehmen zihlt,
so der Jurist. Dann hétte man bei der nichsten Betriebsprii-
fung nichts zu befiirchten. Der Anmeldebogen findet sich auf
der Website der Kasse und umfasst fiinf Seiten (Kuenstlerso-
zialkasse.de).

Bei der Frage, ob Unternehmen die KSK-Abgabe zahlen miis-
sen, sind drei Dinge relevant: Uberschreiten die Entgelte 450

Euro im Kalenderjahr und handelt es sich um eine nicht nur
gelegentliche Leistung fiir das Maklerbiiro? In welcher Fir-
mierung ist der Kreative unterwegs und drittens, welche Art
von Leistungen hat er erbracht?

Am einfachsten zu beantworten ist die zweite Frage. ,Nicht
abgabepflichtig sind Zahlungen an juristische Personen, also
GmbHs, GmbH & Co. KGs, UGs, AGs. Gleiches gilt fiir eine
KG oder OHG. Ist der kreative Dienstleister des Maklers hin-
gegen als Einzelunternehmer, eingetragener Kaufmann (e. K.)
oder GbR tatig, fillt sehr wahrscheinlich die Kiinstlerabgabe
an“, erldutert der Kolner Steuerberater Markus Chriske von
der PS Steuerberatungsgesellschaft in Kéln.

Reisekosten und andere steuerfreie Aufwandsentschidigun-
gen, die im Rahmen der steuerlichen Freibetrige erstattet wer-
den, gehoren ebenso wenig wie die Umsatzsteuer zur Bemes-
sungsgrundlage. Er erginzt, dass Kiinstler in ihren Rechnun-
gen nicht darauf hinweisen miissen, dass der Auftraggeber
die Abgabe leisten muss. Auch gilt die Gebiihr unabhéngig
davon, ob der Kreative selbst bei der KSK versichert ist und
ob das Finanzamt die Tatigkeit als kiinstlerisch einstuft.

Ja, sogar fiir Kreative, die nebenberuflich tétig sind oder stin-
dig im Ausland leben, wird die Abgabe fillig. Auftraggeber
und -nehmer diirfen im Ubrigen keine Vereinbarung dahin-
gehend treffen, dass der Kiinstler die KSK-Abgabe fiir das
Unternehmen, den ,Verwerter®, wie es im KSK-Jargon heiBt,
ibernimmt. Solche Abreden sind nichtig, so Anwalt Sper-
ling.

Optimalerweise sollte der Steuerberater den Unternehmer auf
die KSK-Abgabe hinweisen, sobald er die Rechnungen zu Ge-
sicht bekommt. Die Abgabeproblematik auf ihre Weise gelost
haben viele TV-Sender und Produktionsfirmen. Sie zwangen
ihre freiberuflichen Kreativkopfe, nicht weiter als Solounter-
nehmer zu fungieren, sondern eine UG zu griinden. Wer dies
nicht tat, erhielt keine Auftrage mehr. Auf diese Weise um-
gehen sie die Zahlungen.

Und warum machen es ihnen nicht alle Solounternehmer
nach? Zum einen miissten sie bei einer Gewerbeanmeldung
neben den Griindungskosten auch Gewerbe- und Korper-
schaftsteuer zahlen. Das wiirde ihren Gewinn schmélern

in einem ohnehin von Dumpingpreisen gepragten Markt. Und
wer garantiert, dass bei der ndchsten KSK-Reform der Kreis
der Zahlenden nicht auf weitere Unternehmensgesellschaften
und juristische Personen ausgeweitet wird?

Aktuell wird die KSK-Abgabe nicht bei einer gelegentlichen
Auftragsvergabe fillig. Dieser Begriff wurde viele Jahre fall-
abhingig behandelt. Seit Anfang 2015 ist die Unterscheidung
klarer. Unter eine gelegentliche — und damit KSK-freie - Be-
auftragung féllt, wenn die Rechnung der Kreativen pro Ka-
lenderjahr nicht tiber 450 Euro netto liegt.



Ich habe gemerkt, dass viele Makler, fiir
die ich arbeite, liberrascht sind, wenn sie eine
Abgabe zahlen missen.

In diesem Zusammenhang ist wichtig zu wissen, wie aus
KSK-Sicht die Arbeit von freien Handelsvertretern zu be-
werten ist. Erstellen diese Exposé-Texte und Immobilienfo-
tos selbst, sind diese in aller Regel abgabefrei. Erstens ma-
chen diese Tétigkeiten nur einen geringen Anteil der Ver-
mittlungsarbeit aus, fiir die der Handelsvertreter bezahlt wird.
Zweitens sind diese Arbeiten nicht unbedingt kreativ. ,Durch
das Schreiben von Exposés oder das Fotografieren von Im-
mobilien wird der Makler nicht zum Kiinstler”, so Experte
Sperling. Immobilienfotos seien eher eine handwerkliche
Leistung. Die Perspektive sei vorgegeben, ebenso die Motiv-
wabhl, bei der alle Rdume fotografiert werden miissen. Ande-
res wiirde, laut Sperling, fiir Berufsfotografen gelten, die der
Makler bewusst fiir Premiumobjekte hinzuzieht, um diese in
Szene zu setzen. Dann miisse von einer kreativen Arbeit aus-
gegangen werden, bei welcher der Fotograf kiinstlerische
Freiheiten hat und am Ende eine Rechnung stellt, auf die
Kiinstlersozialabgabe zu zahlen ist.

Nicht nur die Verwerter miissen sich genau
informieren. Auch wer sich als Kiinstler in der KSK

versichern will, muss Voraussetzungen erfiillen.

Die Abgrenzung zwischen abgabepflichtigen und nicht rele-
vanten Leistungen ist also der schwierigste Part. Als Beispiel
seien zwei Félle genannt, die vor Gericht landeten: Das Vor-
fithren von Damenunterwische wurde als kiinstlerische Ar-
beit erachtet. Knipst ein Fotograf fiir einen Auktionskatalog
die zu versteigernden Gemailde immer frontal und in gleicher
Weise, wurde dies als handwerkliche Arbeit gesehen, fiir die
der Auftraggeber nichts zahlen muss. Man sieht, die KSK legt
den Begriff des Kiinstlers und Publizisten recht weit aus. In
Zweifelsfillen sollte der Makler bei der KSK nachfragen, wie
bestimmte Werke einzuordnen sind.

Dazu ist Marketingexperte Franck Winnig, Inhaber von DAS
WEISSE BUERO {ibergegangen. Er ist auf der einen Seite als
Journalist und Autor {iber die KSK versichert. Andererseits
zahlt er als Unternehmer, der Freiberufler beauftragt, in den
KSK-Topf ein. ,Dabei steckt die Tiicke oft im Detail. Dreht
beispielsweise ein Journalist ein Unternehmensvideo, ist dies
eine kiinstlerische Leistung. Wird wenig spéter darin nur ein
Logo ausgetauscht oder die Anschrift des Maklerbiiros im
Abspann geidndert, sieht die Sache anders aus®, so Winnig.
Unter Umstinden werde die Erstellung eines Grundrisses als
kiinstlerische Leistung gesehen. Wegen dieser Komplexitét ist
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er dazu libergegangen, bei diffusen Fillen die KSK in Wil-
helmshaven zu kontaktieren.

Um seine Maklerkunden besser zu informieren, weil sie ge-
gebenenfalls auf Winnigs Kreativarbeiten KSK-Abgabe be-
zahlen missen, versieht er seine Rechnungen mit einem ent-
sprechenden Hinweis. AuBerdem informiert er auf seiner
Website iiber die Abgabe. ,Ich habe gemerkt, dass viele Mak-
ler, fiir die ich arbeite, von der KSK schlicht nichts wissen.
Sie sind tberrascht, wenn sie eine Abgabe zahlen miissen®,
so Winnig.

Im Ubrigen gilt: Nicht nur die Verwerter miissen sich genau
informieren. Auch wer sich als Kiinstler in der KSK versi-
chern will, muss Voraussetzungen erfiillen. Nicht immer sind
diese nachvollziehbar. Kiinstler, die eine Leinwand bemalen,
diirfen rein. Wer als Tatowierer Haut mit Stichbildern ver-
sieht, muss drauBen bleiben. H

WIE SICH DIE KSK-ABGABE ERRECHNET

Die Kiinstlersozialabgabe ist auf alle Entgelte wie Gagen, Honorare, Tan-
tiemen zu zahlen, die selbsténdige Kiinstler oder Publizisten in Rechnung
stellen. Dazu gehéren auch Nebenkosten wie beispielsweise Telefon- und
Materialkosten. Bei der Berechnung auBen vor bleiben die gesondert aus-
gewiesene Umsatzsteuer sowie Aufwandsentschédigungen (z. B. Reise- und
Bewirtungskosten, sofern diese abgabefrei im Sinne der steuerlichen Frei-
grenze sind). Auch auf Lizenzen, etwa fiir Fotorechte eines freischaffenden
Fotografen, miissen Abgaben gezahlt werden.

Vertreten Agenturen den Kiinstler nach auBen und erstellen seine Honorar-
rechnung, so ist ebenfalls die KSK-Abgabe fallig. Auch fiir ausléndische
Kiinstler muss gezahlt werden. Verstecken sich in der Gesamtrechnung
eines Texters neben der Redaktion auch Druck- und Versandkosten, so
bleiben diese unberiicksichtigt. Lediglich die kreativen Leistungen sowie Vor-
arbeiten sind relevant.

Rechenbeispiel: Selbstdarstellungshroschiire fiir Maklerbiiro
Vorgespréch Broschiire: 500,00 Euro
Entwurf, Gestaltung, Layout: 3.250,00 Euro
Druckkosten, 800 Exemplare: 6.000,00 Euro

Summe: 9.750,00 Euro
7zgl. 19% MwSt.: 1.852,50 Euro
Gesamtsumme: 11.602,50 Euro

Der Makler miisste auf die beiden Kostenstellen Vorgesprach und Entwurf
etc. KSK-Abgabe zahlen, also auf 3.750 Euro. Der abzufiihrende Betrag lage
2016 bei 5,2 Prozent dieser Summe, also 195 Euro. Wird dies erst nach drei
Jahren in den Geschaftsbiichern entdeckt, wiirde ein monatlicher 1-prozen-
tiger Sdumniszuschlag hinzukommen (36 x 1,95 Euro = 70,20 Euro). Der zu
zahlende Betrag wiirde also (iberproportional auf 265,20 Euro steigen. Fiir
bloBe Vervielfdltigungskosten, die nach Abschluss der Kreativleistung anfal-
len, ist keine Kiinstlersozialabgabe zu zahlen.
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Kaufenlassen!

Grosenick/Ortner

Haben Sie Ihr Auto gekauft oder wurde es IThnen ver-
kauft? Und wie ist es mit Ihrer neuen Couch: Haben
Sie diese gekauft oder sich verkaufen lassen? Mein
Tipp: Ausnahmslos jeder sagt jetzt ,Ich habe meine
Couch gekauft“ Die logische Schlussfolgerung: Ver-
kaufen ist out. Kaufenlassen heiB3t die neue Welt, dem-
entsprechend wird der Verkdufer zum , Kaufenlasser*.

Die Autoren haben gemeinsam mit Tanja Lange nach
Lihrem Erfolgsbuch ,Immobilieneinkauf* nun den Nach-
folger geschrieben. Und der heiit eben nicht ,Immobilien-
verkauf®, sondern ,Jmmobilien kaufen lassen. Das hat nichts
mit der konkreten Marktsituation zu tun - viele Menschen,
wenige Objekte —, sondern mit der anders verstandenen und
gelebten Kundenbeziehung.

In der alten Welt war der Kunde der Kénig mit Krone und al-
lem pompdsen Pipapo. Ganz weit unten verharrte der Ver-
kdufer als sein Diener, einem Butler gleich, mit einer weilen
Serviette {iber dem Arm und einer Hand hinter dem Riicken.
Wenn der K6nig irgendetwas benétigte, bekam er es, und zwar
ohne Nachfragen und auf formvollendete, hofliche Weise. By
the way: Der Wortstamm des Wortchens héflich beinhaltet
nicht umsonst den Hof, also im Sinne von ,bei Hofe"

Dem passenden Interessenten zu ermdglichen, sich fiir
die richtige Immobilie zu entscheiden, hat nichts mehr

mit Verkaufen zu tun, sondern mit kaufen lassen.

Einige Zeit spater wandelte sich das Bild radikal. Ganz oben
befand sich der Verkidufer, sehr weit unten der Kunde. Die
Ko6lner Brauhéuser spielen das immer noch: Wer einmal da
war, wei}, dass er froh sein durfte, iiberhaupt ein Bier zu
bekommen (trotzdem sind die Brauh&user alle voll). In un-
serem Immobilienkontext war das die Zeit der Bauherren-
modelle, als unwissenden Zahnérzten zu teure Wohnungen
via Treuhandvertrag verkauft wurden. Die damaligen gol-
denen Regeln: Das Auto des Verkidufers musste mindestens
doppelt so viele PS haben wie das des Kunden und er muss-
te mindestens eine halbe Stunde zu spit kommen.

Aber auch diese Zeiten sind vorbei. Heute leben wir in einer
Welt, in der jeder Zugriff auf alle Informationen hat und der
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Verkdufer nur dann erfolgreich ist, wenn er als echter Ex-
perte eine Wissensnische gefunden hat. Der Kunde schéatzt
den Verkiufer, wenn dieser ihm mehr nutzen kann als das
Internetportal. ,Augenhdhe” ist das Wort der Stunde, egal ob
im Verkauf, in der Beziehung zu den Mitarbeitern oder zu
anderen Dienstleistern.

Der Verkiaufer als Experte kann nicht nur kaufen lassen, son-
dern auch gut beraten. Er weill nicht nur, wo der Bio-Wein
gewachsen ist, sondern auch, welche Diingemittel und
Schidlingsbekdmpfungsmethoden dabei zum Einsatz kamen.
Er bekommt im Restaurant den Hinweis auf die Glutamat-
allergie und wo es weh tut und sucht das passende Essen aus.
Es geht also um Wertschdtzung in beide Richtungen, es gibt
kein oben und unten mehr in der Beziehung. Diese Wert-
schitzung wird {iber Analyse, eine Beziehungsebene und ge-
genseitigen Respekt aufgebaut. Wenn etwas nicht so gut
lauft, neigen wir dazu, arrogant zu werden. Der Kellner fin-
det das doof. Der Gast fiihlt sich nicht wohl. Und natiirlich
geht es darum, wenn versehentlich 20 Euro zu viel heraus-
gegeben werden: Stecke ich das Geld ein oder nicht? Das
passiert auch beim Zahlen der Provision. Im Endeffekt sol-
len sich beide Seiten wohlfiihlen.

Der Dreh- und Angelpunkt ist, zu ermoglichen, dass das
Gegentiiber entscheidet. Das gilt gleichfalls fiir den Verkéu-
fer wie auch den Interessenten. Wie biete ich dem Eigen-
timer die Moglichkeit, mich zu beauftragen? Dazu gehort
natiirlich eine ganze Menge an Informationen. Eine Leis-
tungsgarantie, die transparent und verniinftig kommuniziert
wird. Ein klarer Auftritt, eine feste Maklermarke. Denn den
Alleinauftrag bekomme ich nicht mit rhetorischen Tricks -
heute schon gar nicht mehr, in Zeiten online-aufgeklarter
Verbraucher.

Auch dem passenden Interessenten zu ermoglichen, sich fiir
die richtige Immobilie zu entscheiden, hat nichts mehr mit



Verkaufen zu tun, sondern mit kaufen lassen. Naturlich
miissen alle Informationen iiber das Objekt zur Verfiigung
stehen. Der Interessent soll ein reifer sein, was bedeutet, dass
ein eindeutiger Interessentenqualifikationsprozess umgesetzt
wird.

Und dann geht es vor allem um Freiraum und Vertrauen.
Warum nicht bei einer Besichtigung, anstatt daneben zu
stehen, alleine die Raume anschauen lassen? ,Wenn Sie sich
einen ersten Eindruck verschafft haben, gehen wir gerne
durch und schauen das Objekt im Detail gemeinsam an.*
Es gibt sie also, diese Freiriume, die der Kaufenlasser seinem
Kunden geben kann. Das Erlebnis muss sich schlichtweg so
anfiihlen, dass es Dinge gibt, die der Kunde selber machen

Immobilien
KAUFEN LASSEH
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Die Autoren:

FlowFact-CEO Lars Grosenick
und der langjahrige Maklertrainer
Georg Ortner sind ein erfahrenes
Gespann in der Welt der Immo-
bilienvermittlung.

In ihrem neuesten Buch "Kaufen
lassen" erortern sie, wie Makler
zeitgemal kaufen lassen, ohne zu
verkaufen.

und selber entscheiden kann. Nennen wir es ,,Mitmach-Ge-
fiihl“. Das kann auch so aussehen, dass der Kunde die Wahl
hat zwischen zwei Alleinauftragen. Der erste beinhaltet zum
Beispiel eine fiinfprozentige Provision und den normalen
Service. Der zweite kostet neun Prozent mehr und hat drei
Leistungen extra.

Das Kaufenlassen ist iibrigens unabhé@ngig davon, ob der Ver-
markter tausende Wohnungen im Regal stehen hat oder nur
wenige: Die Kundenbeziehung ist und bleibt verdndert.
Viele Impulse zum Thema ,Kaufenlassen“ finden Sie in: Lars
Grosenick, Georg Ortner, Immobilien kaufen lassen, inmedia
Verlag. B

Die
r-Jahre

Immobilien®=
KAUFEN LASSEN

Immobilienverkauf? Funktioniert nicht mehr.
Kunden kaufen ein.

Nach dem Fachbuch-Bestseller ,,IMMOBILIENEINKAUF“ geht es
diesmal, um iiber den Immobilienverkauf zu sprechen.
Immobilienverkauf? Werden denn Immobilien iiberhaupt noch
verkauft? Oder ist es ,,Kaufen lassen“?

Jetzt online bestellen: www.kaufenlassen-dashuch.de
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Zahltag! (5)
Wer bleibt, wer geht?

Bernhard Hoffmann

Umstellung von freien auf angestellte Mitarbeiter

er Spagat fallt nicht leicht: Mitarbeiter sollen mit ihrer
Entlohnung Wertschitzung, Motivation und gegeniiber
ihren Kollegen Gleichbehandlung erfahren. Mit welchen Mo-
dellen gelingt dies?
Der ,IMMOBILIEN-PROFI“ geht in der Serie ,Zahltag!" die-
sen Fragen nach. Die ersten drei Teile befassten sich mit der

Hohe von Fixgehiltern gegeniiber Zuschligen, Verkduferho-
noraren und nichtmonetiren Vergiitungen (siehe Heft 87).
Dieser Artikel befasst sich mit der Umstellung von freien
Handelsvertretern auf angestellte Mitarbeiter. Was ist dabei
zu beachten und welches Lehrgeld haben Makler bezahlt, die
diesen Weg einschlugen?

Makler Filippo Mannella stellte vor iiber acht Jahren seinen
Vertrieb von freien Handelsvertretern auf Angestellte um. Er
hatte dafiir mehrere Griinde. Ihm fehlte zunéichst die
Weisungsbefugnis und Flexibilitit, auf veranderte Markte zu
reagieren. Ferner fiihlten sich erfolgreiche Freie oft wie
Nebenchefs. ,Ich brauche aber unternehmerisch denkende
Angestellte, keine Unternehmer”, so Mannella. Gerade um
provisionsschwache Immobilien mit einem niedrigen Ver-
kaufswert machten seine Freelancer einen Bogen. ,,AuBerdem
herrschte zum Zeitpunkt der Umstellung ein Kaufermarkt vor.



Rechnet man Ausgaben fiir Softwarelizenzen,
Biiroarbeitsplatze, Telefon und Pkw ein, die
man auch bei Freien hat, sind die Personal-
fixkosten bei Gehaltern kaum hoher.

Die Vermarktungszeiten verldngerten sich, ich musste mehr
Geld ins Objektmarketing stecken®, so der Makler, der seit
15 Jahren in Neunkirchen-Seelscheid zwischen Kéln und
Bonn mit aktuell vier Niederlassungen (Hennef, Lohmar, Ove-
rath, Troisdorf) tétig ist.

In dieser Phase kletterten seine Ausgaben, wihrend der Pro-
visionsanteil, den er an seine Freien bei einer erfolgreichen
Vermittlung zahlte, konstant blieb. Der Ertrag seiner Firma
sank. Mannella musste das Ruder herumreiBen. Er wollte
seine Vertriebsmitarbeiter zu einem auskémmlichen Gehalt
anstellen. Bei einer erfolgreichen Vermittlung wollte er einen
Bonus zahlen, der immer gleich, also unabhéngig von der
Provisionshohe sein sollte. Damit sollte erreicht werden, dass
sich der Vertrieb ebenso um niedrigpreisige Objekte kiimmert
wie um teure. Soweit die Theorie.

Bei der Umstellungsplanung, fiir die er sich ein Jahr Zeit
nahm, fiihrte er mit allen Freien Einzelgespriche. Dazu z&hl-
ten Vertriebler, die teils iiber zehn Jahre seine Auftragneh-
mer waren. Andere waren erst einige Monate beschiftigt.
~Man muss sich Zeit fiir die Umstellung nehmen. Denn die
Freien haben viele Betriebsmittel wie ihren Pkw auf ihre
Firma laufen, eigene Altersvorsorgeprodukte usw.*

«Es ist nahezu unmdglich, bei Freelancern
alle gesetzlichen Regeln zu befolgen,
die eine klare Abgrenzung gegeniiber Angestellten

gewahrleisten ..."

Expertin Prof. Dr. Birgit Felden untermauert dies und rit, ei-
ne Umstellung sensibel anzugehen und mit den Betroffenen
offen zu reden. ,Die Chefs miissen auch fiir die Angste und
Wiinsche ihrer freiberuflichen Auftragnehmer ein offenes
Ohr haben. Die Kommunikation sollte keine EinbahnstraBe
sein“, so Felden, die Vorstand der TMS Unternehmensbera-
tung AG in Koéln ist und sich auf kleine und mittlere Firmen
spezialisiert hat. AuBerdem sollten Auftraggeber den Freien
bei der Umstellungsplanung Zeit zum Uberlegen geben.
SchlieBlich gehe es dabei fiir die Freelancer um eine exis-
tenzielle Entscheidung, ndmlich wie sie kiinftig ihre Brétchen
verdienen.
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Bei Mannella machten zwei von fiinf Freien die Umstellung mit,
drei machten sich mit eigenen Firmen selbsténdig. Einer da-
von war ein sehr guter Verkidufer. In der Folgezeit gingen
auch die beiden frisch angestellten Kollegen. Interessanter-
weise wihlten sie Jobs, die noch mehr Sicherheit verspra-
chen als Mannella: sie wechselten in die Immobilienab-
teilungen von Banken. Riickblickend bereut er seinen Be-
triebsumbau nicht. Den GroBteil seiner damit verbundenen
Ziele erreichte er.

Kollegen, die ein dhnliches Projekt vor der Brust haben, gibt
er zwei Ratschlidge. Sie sollen keine Angst haben, dass ihre
Starverkdufer die Verdnderung nicht mitmachen und gehen.
Durch den Chefbonus sei man selbst der beste Verkdufer und
kénne die Umstellungszeit bestens {iberbriicken.

Zweitens seien die Kosten von Angestellten kaum hoéher als
die fiir Freie. ,Rechnet man Ausgaben fiir Softwarelizenzen,

germanmade
marketing

Sie wollen der
Champion sein?

Hier erfahren Sie, wie Sie
den Immobilienmarkt in
Ihrer Region dominieren
und lhre Verkaufsauftrage
ganz leicht vervielfachen:

www.germanmademarketing.de
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Biiroarbeitspldtze, Telefon und Pkw ein, die man auch bei
Freien hat, sind die Personalfixkosten bei Gehiltern kaum
hoher.“ Auf der anderen Seite flieBe ein hoherer Ertrag bei
den Provisionseinnahmen. Teile davon investierte Mannella
in Werbung und Marketing. Seine Bekanntheit in der Region
stieg und damit die Zahl der Kaufvertragsabschliisse.

Fiir seinen Kollegen Peter Schiirrer war das Damoklesschwert
Scheinselbstindigkeit seiner Freien Ausloser fiir die Neuge-
staltung der Arbeitsverhiltnisse. ,Es ist nahezu unméglich,
bei Freelancern alle gesetzlichen Regeln zu befolgen, die ei-
ne klare Abgrenzung gegeniiber Angestellten gewahrleisten.
Gelingt dies nicht, werden sie von Finanzbeh6rden im Nach-
hinein als De-facto-Angestellte erachtet. Als Arbeitgeber
muss man mit hohen Nachzahlungen und Strafen rechnen®,
erldutert Schiirrer. Dieses Risiko war Schiirrer zu grof}, der
zusammen mit seinem Geschéftspartner Bernd Fleischer das
Maklerunternehmen Schiirrer & Fleischer Immobilien mit
acht Filialen leitet.

+Wir beschaftigen derzeit liber 40 Makler
im Vertrieb. Ich schatze, dass 35 von ihnen nie eine

Tatigkeit als Freie angenommen hatten.”

AuBerdem wollten sie weiter expandieren, als sie vor rund
acht Jahren den Entschluss pro Angestellte fassten. Jeder
weitere Freie hitte die Gefahr erhoht, dieses Ziel zu torpe-
dieren.

Als sie die Anpassung beschlossen, waren circa 20 Vertriebs-
mitarbeiter betroffen. ,Wir fiihrten mit jedem Gesprache und
zeigten ihnen die Vorteile eines Angestelltenverhiltnisses auf.
Hierzu hatten wir eine Muster-Gehaltsabrechnung erstellt, die
exemplarisch zeigte, was Angestellte auf Grundlage ihrer lau-
fenden Verdienstsituation zu erwarten haben. Ebenso wie bei
Mannella waren nicht alle zu begeistern. Aber die Mehrheit
willigte ein, andere verlieBen direkt das Unternehmen. Sieben
ehemalige Freie sind noch heute - als Angestellte - fiir das
badische Maklerunternehmen tétig. Sie zéhlen zu den erfolg-
reichsten Maklern der Firma, so Schiirrer.

Mit der Umstellung habe sich die Qualitdt der Dienstleistung
verbessert. Sie haben mehr Frauen im Vertrieb, die sich zu-
dem als die besseren Verkdufer erweisen. ,Wir beschiftigen
derzeit tiber 40 Makler im Vertrieb. Ich schitze, dass 35 von
ihnen nie eine Tatigkeit als Freie angenommen hatten®, meint
Schiirrer.

Er beobachtet, dass Frauen eher die Sicherheit und Stabili-
tiat eines Angestelltenverhéltnisses schitzen. Leistungsbereit
seien die Vertriebler letztlich durch Bonizahlungen bei er-
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folgreicher Arbeit. Sehr gute Verkdufer wiirden so im Monat
7.000 bis 9.000 Euro brutto verdienen. Positiv wirke sich
ferner aus, dass sich Angestellte besser in Prozesse integrie-
ren lassen, sie voll fiir ihren Arbeitgeber da sind und sich
starker mit ihm identifizieren. Freie verkaufen unter Um-
stinden parallel neben Immobilien noch Autos oder Versi-
cherungen.

Maklerin Petra KrauB aus Frankfurt machte die Erfahrung, dass
insbesondere Kollegen, die lange als Freie tétig sind, schwer
fir eine Anstellung zu gewinnen sind. Oft ist ihnen die Ei-
genstindigkeit wichtig, manche leben diese auch bewusst
aus. So ging ein guter freier Vermittler, der iiber 15 Jahre
fiir sie titig war, als sie vor einigen Jahren auf Angestellte
umschwenkte. Wihrend der Umbauphase arbeiteten beide
Mitarbeitergruppen, also Angestellte und Freie, etwa drei
Jahre lang parallel in ihrem Biiro. ,Das gab viel boses
Blut. Denn die verbliebenen Freien machten keine Anstalten,
sich an Absprachen oder Urlaubspldne zu halten, die mit an-
gestellten Mitarbeitern vereinbart waren®, erinnert sich
KrauB. Hatten sie eine hohe Provisionsvergiitung eingestri-
chen, tauchten Freie schon mal eine Woche nicht in ihrer
Firma auf. Eine Handhabe dagegen hatte KrauB3 nicht.
Neben einem Gewinn an Weisungsbefugnis sorgte die Um-
stellung ferner fiir eine bessere Qualifizierung der Mitarbei-
ter. IThre Azubis und neuen Angestellten hatten eine immo-
bilienwirtschaftliche Ausbildung. Die Freelancer waren in der
Regel Quereinsteiger mit Vertriebserfahrung, aber ohne Fach-
wissen.

AuBerdem lagen frither Objekte brach, wenn der betreuende
Freie krank oder in Urlaub war. Bei Angestellten werden Ver-
tretungspline erstellt und Vereinbarungen tiber die leis-
tungsbezogene Provisionsaufteilung bei einer Vermittlung
wihrend des Urlaubs getroffen: Die Objekte ,gehorten” frii-
her einer Person, dem vermittelnden Freelancer. Nach der
Umstellung habe ihre Firma die Kontrolle dariiber erhalten,
so KrauB.

Mannella gibt zu bedenken, dass gute Verkdufer auch ohne
Umstellung jederzeit gehen und sich mit einer Konkurrenz-
firma selbstindig machen kénnen. Arbeitgeber sollten iiber
so viel Selbstbewusstsein verfiigen, um zu wissen, dass Free-
lancer ohne die Bekanntheit und Akquise-Kompetenz ihres
Auftraggebers keine Objekte hatten.

Eine groBe Hilfe bei der Umstellung waren Mannellas 450-
Euro-Krifte. Diese hatten friiher die freien Vertriebler unter-
stlitzt und iibernahmen nach deren Ausscheiden und ent-
sprechenden Schulungen teilweise deren Aufgaben. Heute
setzt Mannella auf Vertriebsmitarbeiter, die so unternehme-
risch denken, dass sie nach einer Angestelltenzeit von etwa
einem Jahr Franchisepartner werden. Hl
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Einfach Du sagen?

Bernhard Hoffmann

In deutschen GroBunternehmen ist das Duz-Fieber
ausgebrochen. Vorstandsvorsitzende bieten ihren oft
mehreren hundert Mitarbeitern das Du an. Mittel-
stindler fiihlen sich unter Druck gesetzt. Steckt der
Wunsch nach einem besseren betrieblichen Mitein-
ander dahinter? Brechen bei einer amikalen Anrede
die Ddmme von Respekt und Weisungsbefugnis? Wie
handhaben es Maklerfirmen mit der Mitarbeiteran-

sprache?
In vielen Konzernen ist seit einigen Monaten Coolness an-
gesagt. Bei Aktiondrsversammlungen tragen die Chefs ro-
te Turnschuhe zum Anzug, andere lassen die Krawatte zu
Hause und wieder andere wie Hans-Otto Schrader, Chef der
Otto-Group, oder Alexander Otto, Boss des Immobilienent-
wicklers ECE, stellen sich vor ihre Mitarbeiter und bieten al-
len das Du an.

Kiindigt sich eine Zeitenwende an? Die Deutschen, bekannt fiir
ihre Steifheit, werden plo6tzlich locker? Kann das sein? Oder
steckt eine Masche dahinter: Wollen Bosse leger sein, um
neue Nachwuchskréfte zu gewinnen, die ansonsten eher zu
Google oder Facebook gehen als zu Siemens und zur Alli-

Auf mich wirkt es seltsam, wenn ein gestan-
dener Vorstand nach vielen Jahren seinen
Untergebenen das Du anbietet. Es sieht fiir
mich nach Berechnung aus. Will er damit
eine neue Vertrautheit schaffen, dann bin ich
uberzeugt, dass dies seine Angestellten und
potenziellen Bewerber rasch durchschauen.

anz? Macht es eine direkte Ansprache dem Chef einfacher,
seine Mitarbeiter zu Hochstleistungen und Uberstunden zu
treiben? Verliert die Chefin Ansehen und Respekt, wenn sie
ihre Angestellten duzt? Oder ist alles halb so schlimm?
Makler Frank Miiller aus Wuppertal ist ein Duz-Verfechter -
iiber Alters- und Hierarchiegrenzen hinweg. Vom Azubis bis
zum {iber 50-Jidhrigen duzen alle den Inhaber und die meis-
ten der insgesamt 18 Mitarbeiter duzen sich zudem unter-
einander. Kunden werden jedoch immer gesiezt. Dies hand-
haben im Ubrigen alle befragten Immobilienexperten so:
Kunden sprechen sie mit einem distanzierteren Sie an.
Auch bei Miiller siezen sich er und die neuen Mitarbeiter die
ersten Wochen. ,Irgendwann gibt es dann eine Situation, et-
wa wihrend einer gemeinsamen Fahrt zu einer Besichtigung,
in der ich das Du anbiete.” Die meisten wiirden sich dartiber
freuen. Sie werten es als Vertrauensbeweis und Beleg, fester
Bestandteil der Mannschaft zu werden. Wenn sich alle un-
tereinander duzen und man selbst gesiezt werde, fiihle sich
dies komisch an, so Miiller.

Er ermuntert, aber zwingt natiirlich nicht seine Mitarbeiter, sich
auch untereinander iiber Hierarchien hinweg zu duzen. Aus

seiner Sicht erleichtere die direkte Anrede die Kommunika- P>
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tion. ,Es verringert die Distanz. Im Gegensatz zur Sie-An-
sprache klingt die persénliche Anrede weniger nach einem
Befehl®, so Miiller. In den 24 Jahren, in denen er als Immo-
bilienexperte titig ist, habe er noch keine negative Erfahrung
mit der amikalen Ansprache gemacht. Auch bei Problem-
gesprichen seien er und seinen Angestellten in der Lage, zwi-
schen Sachfragen und personlichem Umgang zu unterschei-
den. ,Wenn ich einen Mitarbeiter fiir seine Arbeit kritisieren
muss, macht es keinen Unterschied, ob ich ihn sieze oder du-
ze. Durch das Duzen verliere ich nicht den Respekt.*

WAS FUR UND WAS GEGEN EIN DUZEN AM
ARBEITSPLATZ SPRICHT:

e Ein Du ist personlicher, schafft Vertrautheit und baut Distanz ab: Die
Flihrungskraft hat eher ein offenes Ohr bei Fragen oder Verbesserungen.

* Ein partnerschaftliches Betriebsklima kann zu besseren Ergebnissen flihren.
» Wer sich duzt, redet eventuell am Arbeitsplatz eher (iber private Dinge.

e Werden vom Chef manche Mitarbeiter geduzt und andere gesiezt, ohne
dass dies nachvollziehbar ist, kann die Botschaft lauten, dass gesiezte
Angestellte nicht wohlgelitten sind.

e st das Du gewachsen, weil Chef und Mitarbeiter in einer Duz-Branche
arbeiten, sich iiber Hierarchien hinweg schon immer geduzt wird, sollte
man dies beibehalten.

* Eher abzuraten ist von einer Umstellung auf Du nach vielen Jahren. Es wirkt
aufgesetzt.

* Nicht jeder Mitarbeiter und Chef fiihlt sich mit einem Du wohler als mit
einem Sie. Gegebenenfalls die Angestellten fragen, was sie von einer Um-
stellung halten.

* PS: Das Du bietet immer der beruflich Hoherstehende dem Untergebenen
an, egal welches Alter beide haben.
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Das sieht seine Kollegin Angelina Rayak anders. Sie glaubt,
dass Chef und Mitarbeiter, die sich duzen, bei Problemge-
sprachen eher von der Sach- auf die persénliche Ebene wech-
seln beziehungsweise manch Angestellter diese Grenze beim
Chefduzen nicht immer klar erkenne. Dabei gelte es zwischen
Person und Position zu unterscheiden. ,Wer sich duzt,
vermischt auch eher Berufliches und Privates, was im Job ei-
gentlich nichts verloren hat“, so die Meinung der Diissel-
dorfer Maklerin. Dass Rayak ihre Mitarbeiter siezt, heifle
nicht, dass sie diese nicht mag und wertschétzt. ,,Aber mei-
ne Angestellten sind meine Mitarbeiter und nicht meine Kol-
legen. Wir arbeiten nicht auf Augenhohe, also ist auch kein
Du zwingend. Ich bin die Inhaberin, ich stehe im Wind und
muss dafiir sorgen, dass ich am Monatsende ihre Gehélter
bezahlen kann.“

Musste man friiher umstandlich mit der
Geschiaftsfiihrerassistentin einen Termin mit dem Boss

absprechen, geniigt heute oft eine Mail an den CEO.

Sie gibt zu bedenken, dass es auch seltsam sein miisse, wenn
sich Chef und Mitarbeiter duzen und dann moglicherweise
beim gemeinsamen Kundengesprich oder einer Besichtigung
vor dem Klienten auf das Sie wechseln. Umgekehrt kann es
dem Kunden ungewdhnlich erscheinen, wenn sich Chef und
Azubi in seinem Beisein duzen. Gerade &ltere Verkaufer sind
oft eher distanziert und finden die Ansprache méglicherwei-
se befremdlich.

Wenn das Duzen allerdings in einer Firma gewachsen oder eher
branchentypisch sei, dann sei dies aus Rayaks Sicht okay. Sie
denkt dabei an IT-Firmen und Start-ups aus der Digital-
branche mit eher jungen Mitarbeitern. Irritierend findet sie
das Vorgehen der Chefs in den genannten GroBkonzernen.
,Auf mich wirkt es seltsam, wenn ein gestandener Vorstand



nach vielen Jahren seinen Untergebenen das Du anbietet. Es
sieht fiir mich nach Berechnung aus. Will er damit eine neue
Vertrautheit schaffen, dann bin ich iiberzeugt, dass dies sei-
ne Angestellten und potenziellen Bewerber rasch durch-
schauen.”

Ein Du ist ldngst nicht gleichbedeutend mit einem ent-
spannten Umgang. Existieren Anzugspflicht, Chef-Parkplatz
und Vorzimmerdame weiter, wirkt das Unternehmen weiter-
hin angestaubt. Werden Insignien der Macht unwichtiger
oder wird auf sie verzichtet, dann miissen Fiihrungskréfte
umso mehr natiirliche Autoritdt ausstrahlen und souveridne
Personlichkeiten sein. Dann gelingt es ihnen und ihren Mit-
arbeitern am ehesten, zwischen beruflicher Sachebene und
personlicher Beziehungsstufe zu differenzieren. Dann steht
auch einem Duzen nichts im Wege. Aber es wird immer Chefs
und Mitarbeiter geben, die sich mit einem distanzierten Sie
wohler fiihlen als mit einer direkten Ansprache.

Man muss den Hang zum Duzen auch in einem allgemeinen
Kontext einer zunehmenden Vereinfachung in der berufli-
chen Kommunikation sehen. Es geht im Job immer weniger
darum, Formalititen wie die richtige Anrede oder alle Recht-
schreibregeln zu beherzigen als vielmehr um kurze Reak-
tionszeiten. Dabei diirfen Formalien schon mal auf der Stre-
cke bleiben. Dies ist auch eine Folge von Messenger-Dien-
sten, Sprachboxen und E-Mails. Musste man frither um-
stindlich mit der Geschiftsfiihrerassistentin einen Termin mit
dem Boss absprechen, geniigt heute oft eine Mail an den CEO.
Auch haben vor allem jiingere Fiihrungskréfte erkannt, dass
sie nicht allwissend sind und Impulse ihrer Mitarbeiter be-
notigen, um weiter am Markt bestehen zu konnen. Wer in
seiner Firma kein offenes Klima fiir Verbesserungen und kre-
ativen Austausch schafft, wird vielleicht bald vom Wettbe-
werber iiberholt. Ein amikales Du mag diese Firmenkultur
unterstiitzen, es kann aber nur ein Baustein von vielen sein.
Der Chef oder die Chefin konnen dieses Mitarbeiter-Engage-

Die Immobilienbranche wird von Mannern
dominiert. Will ich als Frau bestehen, muss ich
immer besonders gute Leistung bringen und
mehr Kompetenz nachweisen und zeigen.

ment nicht nur mit einem Du, sondern viel besser mit Lob
und Wertschitzung fordern.

Bei Immobilienvermittler Reimer Eickmeier duzen sich seit
uber 15 Jahren alle, vom Chef bis zur Auszubildenden. ,,Wir
dokumentieren und leben damit flache Hierarchien und fah-
ren damit sehr gut. Trotzdem ist der notige Respekt vorhan-
den. Dabei sehe ich mich weniger als Chef, sondern vielmehr
als Coach und Leithammel einer Herde“, so der Inhaber von
»Der OstseeMakler®.

Bei Makler Michael Pellinghoff werden Azubis wihrend der
viermonatigen Probezeit gesiezt. Danach gehen er und Mitge-
schiftsfithrer Thomas Gierich zum ,Du” iiber. Gemeinsam lei-
ten sie das Unternehmen Pell-Rich Immobilien in Karlsruhe.
Aus Pellinghoffs Sicht wird mit einem ,,Sie“ ein gewisser Ab-
stand gewahrt. Wenn sich Mitarbeiter und Chefs hingegen du-
zen, sei das Betriebsklima besser und das Miteinander unmit-
telbarer. ,Das gegenseitige Vertrauen und die Motivation stei-
gen. Es entsteht eher ein Wir-Gefiihl“, ist Pellinghoff iiber-
zeugt.

Etikette-Trainerin Lis Droste vertritt die Ansicht, dass Duzen
angebracht ist, sofern dies aus der Firmenhistorie gewachsen
ist. In allen anderen Fillen, auch wenn traditionelle Unter-
nehmen nach vielen Jahrzehnten auf das Du umschalten, ist
sie skeptisch. Unter Umstédnden kénnten dann Achtung und
Respekt gegeniiber den Fiihrungspersonen verloren gehen.
Ein ,Du* erleichtere zudem das AuBern negativer Emotionen.
Es sage sich leichter ,Du Esel* als ,Sie Esel“, so Droste. ,Es
fiihlt sich auch nicht jeder Mitarbeiter dabei wohl und sich
unter Umstdnden iibergangen, wenn er plétzlich seine Vor-
gesetzten duzen soll. Als Verhinderungstaktik umgehen sie
dann die direkte Ansprache, sagt die Benimm-Expertin aus
Frankfurt am Main.

Maklerin Rayak gibt zu bedenken, dass ihr Sie-Rahmen zum
Teil auch Selbstschutz ist. ,Die Immobilienbranche wird von
Mainnern dominiert. Will ich als Frau bestehen, muss ich im-
mer besonders gute Leistung bringen und mehr Kompetenz
nachweisen und zeigen®, so ihre Erfahrung. Ein professio-
nelles Sie wiirde dies unterstreichen.

Immobilienvermittler Frank Miiller glaubt, dass bei einem
homogenen Team mit dhnlichen Charakteren, die sich gut
verstehen, das Duzen naheliegend sei. Auch er wiirde nicht
yauf Teufel komm raus“ eine Duzkultur verordnen, wenn es
zu ihm und seinen Mitarbeitern nicht passt. In seinem Un-
ternehmen gibe es zwei Kollegen, die Mitte fiinfzig sind und
mit dem Anbieten des ,Du“ an Kollegen sparsam umgehen.
Auch dies miisse man akzeptieren. Il

17



MARKETING

www.immobilien-profi.de

HomeStaging
Liebe auf den
ersten Blick

Zwei Jahre musste die Immobilie auf einen neuen
Besitzer warten, dann kam die Homestagerin.

Zunéichst lag es an Unstimmigkeiten innerhalb der Erben-
gemeinschaft, denen die Doppelhaushilfte in Liden-
scheid gehorte, dass dieses Haus ein Jahr lang auf neue Be-

Jugend-/Gastezimmer: Durch die Lage im Souterrain wirkte es
auf die Interessenten zu kiihl und unbehaglich. Warme Tone, die
in den Mébeln und Accessoires zu finden waren, sollten das
Ganze andern.

Kiiche: auch hier konnten die Interessenten nicht die wahre
GroBe der Kiiche einschétzen. Die Mdglichkeit eine Essecke zu
platzieren, war fiir die meisten unvorstellbar.
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wirkte ohne Maobel viel zu klein

Wohn-/Esszimmer vorher:

wohner warten musste. Dann starteten die Eigentiimer den
Verkauf in Eigenregie und wieder ging ein Jahr ins Land.
Endlich iibernahm Immobilienmakler Burkhard Tienken von
Adler Immobilien in Liidenscheid das Projekt und beauftragte
im ersten Schritt die Home Stagerin Tatjana Ilic von IMPULS
Home Staging in Hagen (siehe Foto). Dabei waren die
Eigentiimer zunéchst sehr skeptisch gegeniiber dem Staging
eingestellt, standen doch iiber 3.000 Euro Kosten und die
zusitzliche Verlegung von Laminat in zwei Rdumen auf der
To-Do-Liste von IMPULS-Home Staging.

Einen Wunschpreis von mindestens 135.000 Euro zu realisie-
ren war die Aufgabe fiir Makler Tienken. Doch die Home-
stagerin Ilic hatte die Immobilie erfolgreich inszeniert (siehe
Fotos). Schon bei der ersten Besichtigung konnte Tienken ei-
nen Kaufpreis von 167.000 Euro vermelden. Es war wohl Lie-




Schlafzimmer: Die Dachschrdgen im Schlafzimmer waren fiir die

waren, dass ein Bett und gleichzeitig ein Schrank nicht reinpassen
wiirden. Nach dem Staging, war auf Anhieb gut zu erkennen, dass

Wohnzimmer: Vorher wirkte es zu klein, kalt und unbehaglich.
Nach dem Staging wirkte es, nach Aussage der Kaufer,
modern, einladend und es strahlte eine Wohlfiihl-Atmosphére
aus. Die Zielgruppe wurde somit direkt angesprochen.

be auf den ersten Blick bei einem Kéuferpaar, das inzwi-
schen zu dritt in der Immobilie lebt.

Der Mehrerlds und die schnelle Vermarktung veranlasste dann
die Eigentiimer, auch die zweite Doppelhaushilfte dem Team
Tienken /Ilic anzuvertrauen. Und auch hier wurde wieder ein
Mehrerlés von fast 35.000 Euro in kiirzester Zeit erzielt.

meisten Interessenten ein K.O.-Kriterium, da sie der Meinung

noch reichlich Platz fiir einen Schrank vorhanden war.

Alle Fotos: Borko Obradovic

Tatjana llic,
IMPULS Home Staging

Die Stagerin und der Immobilienmakler haben anschlie-
Bend noch weitere Projekte realisiert. Sie arbeiten gerne
im Team zusammen. Entweder holt Tienken die Home-
stagerin ins Projekt oder Tatjana Ilic empfiehlt bei priva-
ten Anfragen den Makler als kompetenten Profi. Win-Win-
Win-Win fiir Makler, Stagerin, Eigentiimer und auch fiir
die Kaufer! H
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Haben Makler
die hesseren
Investment-ldeen?

Bernhard Hoffmann

Makler und andere Immobiliendienstleister befassen
sich den ganzen Tag mit Immobilien. Viele von ih-
nen investieren privat in Gebdude und Wohnungen.
Verhalten sie sich dabei versierter als andere Anle-
ger? Schwimmen sie eher gegen den Strom? Wir ha-
ben uns in der Branche umgehort.

wei Griinde sprechen dafiir, dass Immobilienexperten

pradestinierte Investoren sind. Sie erfahren als erste von
neu angebotenen Objekten. Zweitens kennen sie den lokalen
Markt, seine Preise und kénnen erahnen, ob sich in gewis-
sen Quartieren auf lange Sicht Renditen verbessern.
Allein die wenigsten Immobilienprofis nutzen dieses Wissen.
Immobilien-Investmentberater Jorg Winterlich schitzt, dass
nur 20 Prozent der Branchenexperten privat oder mit einer
zweiten Firma im Nebenerwerb Objekte kaufen und gegebe-
nenfalls in Eigentumswohnungen umwandeln und wieder
verduBern. Zum einen mag eine Rolle spielen, dass nicht al-
le iiber eine entsprechend gute Bonitidt sowie notwendiges
Finanzierungswissen verfiigen. Denn dieses unterscheidet
sich grundlegend vom Darlehens-Know-how fiir ein Eigen-
heim von der Stange.
Ferner werfen beim derzeitigen Boom viele Makler die Flin-
te ins Korn. Sie glauben, keine minderbewerteten Schnipp-
chen zu finden. Und ob der Boom und seine hohen Preise
und Mieten auf lange Sicht Bestand haben, ist ebenso frag-
lich. SchlieBlich gibt es Makler und Verwalter, die jeden Tag
im Job erleben, wie viel Arger Mieter, Handwerker etc. ver-
ursachen kénnen. Diese Biirde wollen sie sich nicht noch pri-
vat ans Bein binden und machen einen Bogen um Invest-
ments aus Stein und Maortel.

Dabei klingt aus Jorg Winterlichs Mund alles easy: ,Fiir eine
langfristige Zusatzrente aus Mietertrdgen ist es ausreichend,
wenn ein Immobilienprofi im Schnitt alle fiinf Jahre eine
Mietwohnung kauft. Ich bin liberzeugt, dass jeder Makler und
Verwalter in dieser Zeit eine unterbewertete Wohnung oder
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ein Objekt in einem aufsteigenden Kiez auf den Tisch be-
kommt und in seinen Eigenbestand aufnehmen kénnte.“ Die
Finanzierung konne iiber bestehende Objekte gesichert wer-
den. Gleiches gelte fiir anfallende Modernisierungsarbeiten
bei der Neuvermietung.

«Wenn 19 Interessenten ablehnen, weil ihnen das
Engagement zu kompliziert erscheint, dann sind wir

diejenigen, die es anpacken und Ja sagen.”

Maklerin Angelina Rayak investiert seit vielen Jahren privat
in Immobilien. Als sie damit begann, arbeitete sie noch in
einer anderen Branche. Sie kam aber iiber ihr privates Im-
mobilienengagement auf die Idee, sich vor {iber sechs Jah-
ren als Vermittlerin selbstdndig zu machen. Sie sieht sich als
Jagerin und Sammlerin mit dem Ziel, jedes Jahr ein Objekt
fiir ihren Vermogensaufbau zu erwerben. Bislang nennt sie
30 Objekte im Raum Disseldorf ihr Eigen. In der Mehrheit
handelt es sich um Wohnungen, es sind aber auch Mehr-
familienhduser darunter.

Sie will alle Objekte langfristig halten und vermieten. Das
Aufteilergeschift ist Rayak zu komplex; zudem fehlt ihr die
Expertise. Bis jetzt hat sie lediglich drei Objekte wieder
verkauft. Darunter war eine Mietwohnung, bei der sie sich
vergriffen hatte. Der Grund: Die Lage war nicht so gut und
die Mieter auch nicht. Zuletzt musste sie eine Raumungskla-
ge durchfechten; nach 14 Jahren verkaufte sie die Wohnung.
,Seitdem achte ich noch mehr auf die Lage.”

Sie sucht Mietwohnungen, die sie zum Teil mébliert als Ser-
viced Apartments fiir wenige Monate vermietet. Die Woh-
nungen richten sich an Jobnomaden, die fiir Projektarbeiten
oder Praktika voriibergehend in der Landeshauptstadt sind.
Rayak stellt Dienstleistungen wie einen Putz- und Hand-
tuchservice zur Verfligung. Sie musste sich in diesen nach-



fragestarken Wohnungsmarkt und seine Besonderheiten erst
reindenken, macht damit bislang jedoch gute Erfahrungen.
Die umtriebige Maklerin ist tiberzeugt, einen Wettbewerbs-
vorteil zu haben, weil sie als erste am Objekt ist. Sie sagt den
Verkidufern, die sie eigentlich als Vermarkterin einschalten
mochten, dass sie auch als Investorin tdtig ist und fiir den
Eigenbestand geeignete Immobilien suche, vorausgesetzt sie
passen in ihr Beuteschema. , Viele Eigentiimer fiihlen sich so-
gar gebauchpinselt, wenn man als Expertin Eigeninteresse
bekundet. Dabei ist wichtig, mit offenen Karten zu spielen
und zu erklidren, dass wir auf Basis des ermittelten Markt-
preises in Verhandlungen treten wiirden. Man muss dazu
wissen, dass sie selbst diese Expertise erstellt; bisher wurde
sie mit diesem Vorgehen noch nicht abgewiesen.

Zwei Kollegen, Carsten Kriiger und Jirgen Weihgold, gehen
anders vor, trennen strikter. Neben ihren Hauptfirmen haben
sie zwei Nebenerwerb-Unternehmen fiir Investments.

Makler und Finanzierungsberater Kriiger, dessen Unternehmen
Immova er zusammen mit drei Kollegen nebenher in Hennef
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Sie miissen lernen, diese zu verstehen. Manche
erwirtschaften mit ihrer Immobilie eine positive
Rendite auf dem Papier, generieren allerdings
keinen Cashflow.

betreibt, tritt bei Ankaufgesprachen nur mit diesem Unter-
nehmen auf. Jirgen Weihgold, im Hauptberuf Immobilien-
sachverstindiger, trennt ebenfalls konsequent beide Tatig-
keiten. ,Wenn ich ein Gebidude bewerten soll, das ich selbst
erwerben mochte, lehne ich den Bewerterjob ab. Den Markt-
wert muss dann ein Kollege erstellen. Gegeniiber dem Ver-
kaufer trete ich ausschlieBlich als Investor auf*, so der Main-
zer Experte. Seit drei Jahren betreibt er mit seinem Sohn Da-
niel, der Architekt ist, eine kleine Projektentwicklungsfirma.
Sie suchen gezielt Problemimmobilien. ,Wenn 19 Interes-
senten ablehnen, weil ihnen das Engagement zu kompliziert
erscheint, dann sind wir diejenigen, die es anpacken und Ja
sagen”, bringt es Weihgold auf den Punkt.

Bislang haben sie drei Projekte ahgeschlossen und fiir eines
gerade die Baugenehmigung erhalten. Dabei ist beispiels-
weise eine Hofreite, also ein ehemaliger landwirtschaftlicher
Betrieb mit Wohnhaus, Stall und Scheune, der denkmalge-
schiitzt ist, aber einzufallen drohte. ,,Wir sahen Potenzial, die

Gebaudeteile in eine Wohnnutzung umzubauen und zusitz- p
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lich drei Reihenh&user im Innenhof zu bauen®, so Weihgold.
Ebenso wie Rayak wird auch fiir Vater und Sohn Weihgold
ein Projekt erst ab einer gewissen Lage interessant. Nur dann
lohnen sich die Umbau- und Erweiterungskosten, weil ent-
sprechende Mieten und Verkaufspreise erzielbar sind: ,Wir
fangen bei Bodenrichtwerten ab 350 Euro an. Unsere Pro-
jekte hatten immer etwa zehn Wohneinheiten und liegen im
Rhein-Main-Gebiet.*

Weihgold sieht aber auch, dass die Projektgesellschaft kein
Selbstlaufer ist. Er selbst investiert etwa 20 Prozent seiner
Arbeitszeit, sein Sohn Daniel 100 Prozent. Dieser hat das
fachliche Know-how fiir die Umgestaltung und kiimmert sich
um Architektenpldne, Genehmigungen und Realisierung.
Sein Vater beschiftigt sich mit den Zahlen. Neben einem
tragfahigen Businessmodell war auch umfassendes Startka-
pital vonnéten. Darauf achten die Banken eher als auf die
Frage, ob der Investor Immobilienerfahrung mitbringt.

Damit sie trotz ihrer Immobilienexpertise keine
Fehlgriffe tatigen, agieren sie nach dem Acht-Augen-
Prinzip. Bei Besichtigungen sind alle vier anwesend,

damit ihnen kein Problempunkt entgeht.

Carsten Kriiger und seine drei Kollegen der Firma Immova
Liegenschaften sind Tausendsassas. Sie erwerben bebaute
Grundstiicke, Mehrfamilienhduser und Wohnungen, um sie
zu projektieren und anschlieBend zu verduBern. Einzige Vor-
aussetzung muss sein, dass die Objekte in der Region Kdéln-
Bonn liegen, in der sie den Immobilienmarkt kennen.

Die Firma kommt vor allem bei Objekten zum Zuge, an die sich
andere nicht trauen, weil sie {iber einen Malus verfiigen. ,Das
kann eine drohende Zwangsversteigerung sein, eine Woh-
nung mit einem problematischen Mieter, dem die Zwangs-
raumung droht, eine Immobilie, die sanierungsbediirftig ist
oder ein Objekt, das schnell verkauft werden muss. Auch die
Spekulation, ob aus Gartenland Bauerwartungsland wird, ge-
hort zum Geschiftsinhalt”, erlautert Immova-Geschaftsfiih-
rer Kriiger: ,Wenn die prognostizierte Gewinnerwartung bei
unter 20 Prozent liegt, steigen wir nicht ein. Dann lohnt sich
das Risiko nicht.”

Damit sie trotz ihrer Immobilienexpertise keine Fehlgriffe ti-
tigen, agieren sie nach dem Acht-Augen-Prinzip. Bei Besich-
tigungen sind alle vier anwesend, damit ihnen kein Problem-
punkt entgeht. Das Team besteht aus zwei Maklern und ei-
nem Verwalter; Kriiger selbst ist Makler und Finanzierungs-
berater. Er hatte auch vor iiber zehn Jahren die Griindungs-
idee. Ein Vorteil des Unternehmens ist, dass alle Teilhaber wei-
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terhin ihre eigenen Firmen betreiben, mit denen sie ihr Haupt-
einkommen erwirtschaften. Wenn die Immova {iber Monate
keinen Umsatz generiert, weil der Markt leer ist, haben die
vier Gesellschafter dennoch ihr Auskommen. Mittlerweile
werden ihnen von Kollegen oder Banken Objekte angeboten,
weil sie sich einen Ruf als Problemldser erworben haben.

Dass Finanzierungs- und betriebswirtschaftliches Wissen ent-
scheidend ist, untermauert Investmentexperte Jorg Winter-
lich. Hierbei hake es bei Maklern und Verwaltern oft. Gera-
de bei der Finanzierung gibe es viele Varianten, wie etwa ei-
ne Crowd- oder Verkduferfinanzierung. Gewéahrt der Verkau-
fer ein Darlehen mit einem Zins {iber vier oder fiinf Prozent,
hat er mehr davon, als wenn er das Geld auf einem Tages-
geldkonto parkt. AuBerdem kennt er die Immobilie, die er fi-
nanziert und den Erwerber. Dies sollte also ein risikoarmes
und lohnendes Engagement sein.

Oft seien laut Winterlich Investmentkalkulationen fiir viele
Makler ein Buch mit sieben Siegeln. ,,Sie miissen lernen, die-
se zu verstehen. Manche erwirtschaften mit ihrer Immobilie
eine positive Rendite auf dem Papier, generieren allerdings
keinen Cashflow”, weiB3 er zu berichten.

Oder sie fallen auf schongerechnete Kalkulationen herein, in
denen beispielsweise Instandhaltungsriicklagen von lediglich
vier Euro pro Quadratmeter und Jahr aufgefiihrt sind. Ferner
sei auf die Unternehmensrechtsform zu achten, mit der
Ankiufe betrieben werden. Man kann diese beispielsweise
privat erwerben, {iber eine GmbH oder eine so genannte ver-
mogensverwaltende GmbH, um einige Beispiele zu nennen.
Bei letzterer miissen allerdings verschiedene Grundlagen
beriicksichtigt werden. Das Unternehmen darf nur der Ver-
waltung dienen, im Gegenzug wird die anfallende Gewerbe-
steuer gekiirzt. Die Immobilie kann schneller getilgt werden.
Diese steuerliche Bevorzugung wird jedoch gestrichen, wenn
die GmbH gewerblich titig wird und etwa tliber Solarkollek-
toren Strom produziert und einspeist. Hierbei sollten Inves-
toren spezialisierte Steuerberater an ihrer Seite haben, die
sich in diesen Bereichen auskennen.

Gerade wenn Immobilienexperten eine Nische gefunden ha-
ben, in denen sie ihre Investments titigen, scheint auch beim
aktuellen Boom noch Rendite-Luft nach oben zu sein. Dies
gilt etwa fiir Projekte, die komplex, mit mehreren Problemen
behaftet oder in einem Segment liegen, das fiir groBe Play-
er zu klein und fiir Privatinvestoren zu groB ist, die zumeist
bei iiber 200.000 Euro das Handtuch werfen. Erweitern
investmentfreudige Immobilienexperten ihr Wissen um
Steuerkenntnisse und sind mit einer Portion Mut ausgestat-
tet, sollten sich Erfolge einstellen. Oder sie schlieBen sich fiir
Projekte mit Kollegen zusammen. Geteiltes Risiko ist halbes
Risiko.
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Wann unliebsame Online-Bewertungen
geloscht werden mtissen

RA Friedrich Munding und RA Wojtek Ropel

Makler sind als Dienstleister besonders oft Online-
Bewertungen ihrer Kunden ausgesetzt. Ein BGH-
Urteil vom 1. Mirz 2016 (Az. VI ZR 34/15) hat nun
ihre Rechte gestirkt: Ein Bewertungsportal wurde
gezwungen darzulegen und zu beweisen, dass der Be-
wertende tatsdchlich in einem Geschiftsverhiltnis
mit dem Bewerteten stand. Vereinfacht dieses Urteil
das Vorgehen gegen schlechte Online-Bewertungen?
Bei welcher Art von Eintrigen haben Makler iiber-
haupt eine Chance, eine Loschung zu erzwingen?

ie Erfolgsaussichten fiir die Entfernung einer Online-

Bewertung hingen zunéchst davon ab, ob es sich bei der
beanstandeten Bewertung um eine Tatsachenbehauptung, ei-
ne MeinungsduBerung oder um eine Mischform aus beidem
handelt. Bei einer falschen Tatsachenbehauptung ist der Fall
einfach. Tatsachenbehauptungen sind dem Beweis zuging-
lich und koénnen sich als wahr oder als unwahr erweisen.
Wird beispielsweise behauptet, dass ein Makler zu einem Be-
sichtigungstermin nicht piinktlich erschienen sei, so kann
dies tiberpriift werden. Erweist sich die Behauptung als falsch,
wiére das Portal verpflichtet, den Eintrag zu l6schen.

Bewertungen sind grundsétzlich vom dem Recht der
freien MeinungsauBerung gedeckt. Die Aussage, dass
ein Makler eine Immobilie bei der Besichtigung schlecht
prasentiert habe, muss hingenommen werden.

Schlecht” ist ein reines Werturteil.

Ahnlich war die Situation in dem eingangs genannten BGH-
Urteil. Ein Patient gab auf einem Patientenportal eine
schlechte Bewertung fiir einen Arzt ab. Der Mediziner be-
hauptete hingegen, den Patienten gar nicht behandelt zu ha-
ben. Er verlangte vom Portal eine Entfernung der Bewertung.
Das Portal gab sich damit zufrieden, sich vom angeblichen
Patienten die Richtigkeit der Bewertung erneut bestétigen zu
lassen. Das Portal verweigerte dementsprechend die Entfer-
nung der Bewertung. Der Arzt klagte gegen das Portal. Der
BGH sah das Portal nun in der Pflicht, sich um eine Auf-
klarung des Falls zu bemiihen, da die Einwéinde des Arztes

eine Entfernung der Bewertung rechtfertigen konnten. Die
reine Nachfrage beim Patienten sah der BGH hier nicht zur
Aufklarung des Sachverhalts als ausreichend an. Das Portal
hitte zum Beispiel Nachweise der Behandlung anfordern
koénnen.

Verallgemeinert bedeutet dieses Urteil, dass Portale eine
Nachforschungspflicht trifft, sobald ein rechtlich aus-
reichender Grund fiir die Entfernung einer Bewertung vor- p
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getragen wird und nur das Portal in der Lage ist, den Sach-
verhalt weiter aufzukldren. Im Fall einer Maklerbewertung
konnte ein Portal beispielsweise die Vorlage von E-Mail-
Korrespondenz fordern, falls der Makler behauptet, gar nicht
fir den ihn bewertenden Interessenten titig geworden zu
sein. Das bedeutet aber nicht, dass es grundsitzlich die
Identitdt des bewertenden Interessenten offenlegen muss.
Vielmehr muss es unter Wahrung der Datenschutzvorschrif-
ten auswihlen, wie der Wahrheitsgehalt der streitigen Tat-
sachenbehauptung {tiberpriift werden kann, ohne zugleich
die Anonymitit des Bewertenden zu gefihrden. Anonyme
Bewertungen bleiben damit méglich.

Deutlich schwieriger zu losen sind Félle im Spannungsfeld
zwischen freier MeinungsauBerung und der Verletzung der
Personlichkeitsrechte. ErfahrungsgeméiB tendieren Bewertete
schnell dazu, ihre Personlichkeitsrechte verletzt zu sehen.
Niemand mochte schlieBlich, dass negative Bewertungen der
eigenen Téatigkeit offentlich fiir alle sichtbar sind. Eine
Untersagung solcher Bewertungen wére aber ein Eingriff in
das Recht auf freie MeinungsiuBerung. Deswegen ist es nur
in Ausnahmeféllen moglich, unliebsame Werturteile Dritter
entfernen zu lassen.

Man muss sich zunidchst vergegenwirtigen, dass etwaige
Bewertungen der Arbeit des Maklers seine sogenannte
»Sozialsphire* betreffen, nicht hingegen seine ,Privatsphére”
oder gar ,Intimsphére”. Es wird die berufliche Tatigkeit
bewertet, also ein Bereich, in dem der Makler mit der Au-
Benwelt in stindigen Kontakt tritt und entsprechend wahr-
genommen wird. Es besteht ein legitimes Interesse, das be-
rufliche Auftreten von Personen zu bewerten und diese Be-
wertungen zu teilen.

Bewertungen sind deswegen grundséatzlich vom dem Recht
der freien MeinungsauBerung gedeckt. Die Aussage, dass ein
Makler eine Immobilie bei der Besichtigung schlecht prisen-
tiert habe, muss hingenommen werden. ,Schlecht” ist ein
reines Werturteil.

Die Autoren:

Friedrich Munding (links) ist
Rechtsanwalt, Wirtschaftsjurist
und Spezialist fiir Immobilienwirt-
schaftsrecht.

Sein Kollege Wojtek Ropel befasst
sich vorrangig mit IT-Recht mit
Schwerpunkten Unterhaltungssoft-
ware und neue Medien. Beide
arbeiten bei BEITEN BURKHARDT
in Frankfurt/M.
beiten-burkhardt.com.

Aber auch die Meinungsfreiheit kennt ihre Grenzen. Nicht
gedeckt ist die sogenannte Schmihkritik, bei der sich das
subjektive Werturteil in einer Diffamierung und Beleidigung
des Maklers erschopft. Sie betrifft in der Regel zudem nicht
nur die Sozialsphédre des Maklers, sondern seine Privat- oder
sogar Intimsphére, da er als Privatperson und nicht mehr als
Makler angegriffen wird. Es besteht ein Anspruch, dass sol-
che Bewertungen geldscht werden.

Der Gesetzgeber sieht die Portale nicht in der Pflicht,
die Zul3ssigkeit von fremden Inhalten auf ihren Seiten

ohne konkreten Anlass vorab rechtlich zu priifen.

Am schwierigsten zu handhaben sind gemischte Bewertun-
gen, die eine Kombination der oben genannten Elemente
enthalten. Hier muss nicht nur jeder Bestandteil fiir sich
genommen untersucht werden, sondern auch die Wechsel-
wirkung und Schwerpunktsetzung. Ein an sich zulidssiges
Werturteil verliert den Schutz der Meinungsfreiheit, sobald
es auf nachweislich falschen Tatschen beruht.

Bei rechtswidrigen Bewertungen sollte sich der Betroffene mit
dem Wunsch auf Léschung an den Portalbetreiber wenden.
Dies sollte er schriftlich tun. Die meisten Portale haben
zudem eine spezielle Meldefunktion, um Beschwerden vor-
zutragen. Gerade bei nicht offensichtlichen Fillen kann es
empfehlenswert sein, vorher einen spezialisierten Anwalt zu
konsultieren, der das Anliegen priift und die mogliche
Rechtsverletzung besser einordnen und vor allem dem
Portal gegeniiber rechtlich fundiert darstellen kann. Je nach
Einzelfall gelingt eine Entfernung entweder unmittelbar nach
der ersten Meldung, nach zusitzlicher (eventuell sehr langer)
Diskussion, weiterer Aufkldrung oder schlimmstenfalls der
Austragung des Streits vor Gericht.

Sobald das Portal Kenntnis von der Rechtsverletzung erlangt,
muss es die behauptete Rechtsverletzung priifen und entfer-
nen, falls ein RechtsverstoB vorliegt. Aus der Meldung muss
der RechtsverstoB3 klar hervorgehen und rechtfertigen, die be-
anstandete Bewertung zu entfernen. Sollte eine Aufklarung
von streitigen Umstdnden notwendig sein, muss das Portal
anschlieBend Nachforschungen anstellen. Je nach Komplexi-
tdt kann dies einige Tage dauern. Bei offensichtlichen Ver-
stoBen, wie etwa einer Beleidigung, sollte es hingegen sehr
schnell gehen.

Reagiert das Portal nicht auf die Mitteilung der Rechtsver-
letzung, sollte von einem Anwalt eine Abmahnung mit Auf-
forderung zur Loschung der Bewertung und Abgabe einer
strafbewehrten Unterlassungserklarung versandt werden. Da
das Portal seinen Pflichten zur Entfernung der gemeldeten



Sobald das Portal Kenntnis von der
Rechtsverletzung erlangt, muss es die behaup-
tete Rechtsverletzung priifen und entfernen,
falls ein RechtsverstoB vorliegt.

Inhalte nicht nachgekommen ist, haftet es selbst als soge-
nannter Storer. Der Portalbetreiber muss daher die Kosten
fiir die berechtigte Abmahnung erstatten. Spétestens jetzt
reagieren zumeist Portalbetreiber, weil sie die nichste Eska-
lationsstufe, ndmlich die Beantragung einer einstweiligen
Verfiigung mit weitreichenden Folgen, vermeiden mochten.
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Nun kdnnte man einwenden, dass Portale vor der Veroffent-
lichung von Bewertungen diese auf ihre Inhalte hin {iber-
prifen und etwa Schmihtexte gar nicht erst online stellen
sollten. Online-Zeitungen fiihren eine solche Vorabkontrolle
héufig bei der Kommentarfunktion durch.

Der Gesetzgeber hat Portalen allerdings ausdriicklich keine
solchen Uberpriifungspflichten von fremden Inhalten aufer-
legt. Dies wére bei erfolgreichen Portalen oder Internetforen
auch praktisch nicht realisierbar und zudem aus ganz ande-
ren Griinden, nidmlich einer damit einhergehenden Zensur
und Einschrinkung der Meinungsfreiheit, juristisch bedenk-
lich. Der Gesetzgeber sieht die Portale deswegen nicht in
der Pflicht, die Zul&ssigkeit von fremden Inhalten auf ihren
Seiten ohne konkreten Anlass vorab rechtlich zu priifen.
Das bedeutet, dass von Rechtsverletzungen Betroffene selbst
aktiv werden miissen, um die Rechtsverletzungen zu besei-

tigen. M
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Tel. 02641 9130 4443 oder unter

www.sprengnetter.de/wws1



MARKETING

www.immobilien-profi.de

Wie die Maklerwelt bunter wurde

Werner Berghaus

ch lernte Franck Winnig im Jahre 2006 als Teilnehmer bei einem unserer Seminare kennen. Der Referent

berichtete mir von einem Kkritischen Teilnehmer in der letzten Reihe, der eine Agentur fiir Immobilien-
Marketing in Miinchen betrieb und gleichzeitig bei einem Miinchener Immobilienunternehmen makelte, um
seine Konzeptionen in der Praxis zu testen.

Den Typ wollte ich kennenlernen und damit begann die I'."u \ ll"'.
Zusammenarbeit mit einem der kreativsten Képfe der Im-
mobilienbranche. Schon wenige Monate nach dem ers- "'-.l

ten Kennenlernen konnte ich Winnig als Referenten
flir ein Marketing-Seminar in Miinchen gewinnen.
Hier stellte Winnig zum ersten Mal die Marketing-
werkzeuge vor, die er selbst bei seiner Arbeit als
Einkdufer fiir einen Miinchener Makler entwi-
ckelt hatte.
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p> Das passte perfekt ins Thema ,,Makeln21“, das 2006 noch

nicht einmal in den Kinderschuhen steckte. Denn Winnig ge-
lang es aufzuzeigen, wie er mittels Tools komplexe verkidu-
ferische Abldufe vereinfachen konnte. Immer mehr verbliiff-
te Winnig die Seminar-Teilnehmer mit edlen Flyern und be-
sonders mit einem Exposé in Magazin-Form. Hierbei muss
man sich vor Augen fiihren, dass Makler vor zehn Jahren
iberwiegend auf Verkaufs-Rhetorik setzten und der opti-
schen Préasentation des Unternehmens und der Objekte we-
nig Beachtung widmeten. Heute wissen wir, dass edle Expo-
sés mindestens einen Auftrag im Jahr generieren. Nicht der
Makler tiberzeugt die Eigentiimer, sondern seine Ausstattung.
~Marketing schlagt Mensch* wurde so eine der 21 Thesen zu
Makeln21. (sieche House-Hunter-Poster oben)

Als ich mich mit Winnig im Spéitsommer dieses Jahres an
der Ostsee traf, berichtete er mir, dass seine Agentur - ohne
spezielle Akquise - immer mehr Vermittlungsauftrige ange-
boten bekidme. Ich bat ihn um Einzelheiten:

Frank Winnig erzahlt, wie alles begann

Im August 2005 starte ich DAS WEISSE BUERO. Ich war bis
dato Autor groBer Publikumszeitschriften (u.a. BRIGITTE, FO-
CUS, STERN, ELLE) und Kundenmagazin-Entwickler im BUR-
DA-Verlag. DAS WEISSE BUERO sollte die erste Agentur spe-
ziell fiir Inmobilienmarketing werden, in der wir fertige Tools
via Shop zum Festpreis anbieten. Erstmals teste ich eines mei-
ner Tools selbst und beantrage in Miinchen meinen 34c. Bin
ich jetzt Makler? Meine ersten Klienten: ein schwules Paar
um die 40 mit Geld von den Eltern. Ich besichtige eine Woh-
nung in Miinchen-Obermenzing und lerne die Verkiuferin
aus Oldenburg kennen, die parallel eine Miinchener Makle-
rin ohne Alleinauftrag beauftragt hat. Aber dunkle Fotos und
schlechte Texte generierten kaum Interessenten. Ich {tiber-
zeuge sie und bekomme meinen ersten Vermarktungsauftrag.

Da ich als Makler eine echte Null hin, bitte ich Thomas Aig-
ner Immobilien aus Miinchen um Hilfe. Er ist heute mit sie-
ben Biiros einer der ganz groBen in Miinchen. Es kommt zum
Gemeinschaftsgeschift mit Aigner Immobilien - ich betreue
die Eigentiimerin, Aigner die Ké&uferseite. Eine Idee der
Zusammenarbeit, wir bis heute beibehalten haben. Wir
machen eine aufwéndige Fotoproduktion mit Fotograf und
Models. Mein Biiro erstellt mit einem unserer Tools (unser
Vorginger des heutigen Online-Tools Expose*21) ein hoch-
wertiges Exposé und wir organisieren eine bunte Besichti-
gungsparty mit Sekt und Musik. Erfolg: Nach zwei Monaten
ist die Luxuswohnung verkauft, die vorher sechs Monate nie-
mand wollte.

Aktion: ,Haus zu verschenken!“ Ein Jahr spiter, Sommer 20009,
suche ich wieder drei Makler in Miinchen auf und biete ein Ge-

meinschaftsgeschéft an. Ein Haus in Miinchen-Germering. Pro-
bleme hoch drei: es liegt an der Bahnlinie, es ist stark sanie-
rungsbediirftig, es wohnt noch ein dlteres Paar im Erdgeschoss.
Die Makler winken ab: Viel Gliick wiinschen sie mir!

Doch ich will es versuchen: Was kann Marketing? Ich lasse mir
den Auftrag mit kompletter Innenprovision von der Eigentii-
merin Claudia Brithning unterschreiben. Ein Gutachter schatzt
das Haus ein: ,Am besten abreifen!. Wir werben mit einem
Banner tber der StraBe im Ort: ,Haus geschenkt, Grundstiick
nach Gebot“ Damals war das Bieterverfahren ein neues Thema
und tatsdchlich: Drei Kaufer iiberbieten sich, den Zuschlag be-
kommt Barzahler Thomas J., der 30.000 Euro iiber dem Gut-
achterwert liegt. Ich schreibe meine erste Maklerrechnung.
Und die Eigentiimerin hat noch zwei andere, kleine Woh-
nungen, fiir die wir diesmal durch ein hiibsches Médchen
Flyer mit dem Motto ,Nachbarin gesucht* vor der Uni ver-
teilen lassen. Tatsdchlich werden die beiden Apartments in
Miinchen-Riem an zwei Studentinnen bzw. deren Eltern ver-
kauft. Den Flyer habe ich immer noch!

Weitere Auftrage kommen iiber Empfehlungen von Kiufern und
Eigentiimern. Ich habe eine neue Division unserer Agentur
gegriindet, sie heift DAHEIM by DAS WEISSE BUERO. Ich
mache Marketingauftrige, die dem Makleralleinauftrag
dhneln, aber ohne Preisnennung der Immobilie. Wozu auch.
Ich lasse mir die Provision vom Eigentiimer garantieren und
behalte mir vor, sie je nach Marktlage auch ganz oder teil-
weise als Kduferprovision darzustellen. Interessanterweise
suchten bei einem Apartment in Hamburg, das ich ,provi-
sionsfrei fiir den Kdufer* bewarb, viele nach dem Haken. So
lernt man dazu. >
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Werner Berghaus hat eine Anmerkung: Interessant ist an die-
ser Stelle, dass Winnig weitere Auftrige auf Empfehlung ge-
neriert. Hinter jedem erfolgreichen Auftrag lauert bereits die
nichste Beauftragung. Dies ist sicherlich den Tools, bei-
spielsweise dem Exposé-Magazin, zu verdanken. Wihrend
wir am Ostseestrand iiber diese Erfolge sprachen, konnte ich
mit gut vorstellen, dass zahlreiche Makler, nachdem der Auf-

Der Nullmakler erzahlt weiter

Bis heute wiirde ich mich nie als Makler bezeichnen. Ich bin
eine absolute Niete, was den Verkauf angeht. Die meisten
Makler nennen in Interviews als Grund fiir ihre Berufswahl
»lch habe gern mit Menschen zu tun®, was absolut richtig
ist. Aber ich mag erstens nicht gerne Menschen treffen, ich
hasse zweitens Besichtigungen und habe drittens {iberhaupt
keine Ahnung von fachlichen Dingen.

Heute arbeite ich mit jungen Maklern (freien Handelsvertre-
tern) im Norddeutschen Raum zusammen, die fiir mich die
Besichtigungen machen. Dabei agieren sie als ,,Anwalt des
Kéaufers“, honoriert werden sie anteilsméBig nach Abzug al-
ler Marketingkosten. Ich selbst ,treffe” die Interessenten nur
telefonisch, das ist mein Ding. Ich benutze in den Mails un-
sere eigenen Texte (unsere Akquisetexte), lasse beim Notar-
termin einen liebevollen Brief verlesen und schicke nach dem
Notartermin groBe Prasentkérbe von Gosch. Personlich be-
gegne ich den Interessenten nicht.

Ich bin die Stimme (und Anwalt der Eigentiimer) und die ech-
ten Makler sind die Fighter fiir den Kaufer. Mir féllt es auch
einfach leichter, tiber Geld am Telefon zu sprechen. Dafiir hat
auch jeder interessante Kaufinteressent meine personliche
Handynummer, auf der er mich sieben Tage die Woche von
7 bis 21 Uhr anrufen darf - und soll!
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trag akquiriert wurde, am Vermarktungsbudget sparen. Im-
mobilien verkaufen sich auch ohne aufwindiges Marketing
schnell genug, wird sich der eine oder andere denken und
spart sich den Aufwand. Und das macht den Unterschied,
denn Winnig spielt gerne die ganze Klaviatur, schlieBlich will
er seine Produkte im Einsatz sehen. So kommen weitere Emp-
fehlungen fast von alleine.

- 1'--4_...
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Ich erinnere mich an Timo, einen Studenten aus Bremen. Er
rief mich an, als ich in Cannes am Pool lag. Es war Sams-
tagmorgen und Timo hatte am Tag zuvor mit meinem Ma-
klerkollegen Andreas die Zweitbesichtigung mit seinen El-
tern in der Wohnung gehabt. Der Bankauszug war auch
schon da.

Nun wollte Marco noch einmal mit mir iiber den Preis reden.
Damit habe ich kein Problem - solange ich online bin. Ich
bitte ihn also kurz um Geduld, checke seine Onlineaktiviti-
ten in unserer 360-Grad-Besichtigung und sehe ihn Freitag-
nacht ab 23 Uhr iiber eine Stunde online in der Wohnung
spazieren. Deshalb bin ich OGULO-Fan. Also frage ich Timo:
Willst du kaufen oder verhandeln?

Ich glaube an das IMMOBILIEN-PROFI-Prinzip der Disqualifi-
zierung. Bei uns gibt es grundsitzlich nur Besichtigungster-
mine fiir Interessenten, die die 360-Grad-Onlinetour gemacht
haben und auch eine Finanzierungsbestatigung ihrer Bank
vorweisen konnen.

Bei einem Haus in Bremen bestand ein Anrufer trotzdem auf
eine Besichtigung und nannte mich ,kundenunfreundlich®
Ich sagte ihm, er wire kein Kunde. ,Ich bin beauftragt wor-
den, meinem Kunden - dem Eigentiimer - einen Kéufer zu
bringen und keine Interessenten. Fiir Interessenten haben wir
ja die Onlineshows.*

Im IMMOBILIEN-PROFI wurde einmal geschrieben, dass man
niemanden eine Immobilie aufschwatzen kann. Und man
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koénne aber auch einen echten Kiufer niemals von einem
Kauf abhalten. Das habe ich mir zu Eigen gemacht.

Als das Telefon in diesem Mérz klingelt, meldet sich Herr F.
Ein Eigentiimer aus Hamburg hatte uns empfohlen. Herr F.
wolle sein Haus in Barum verkaufen, hatte aber schon einen
Makler der Gegend beauftragt, aber nach drei Monaten hat-
te es gerade mal eine Besichtigung gegeben. Einen Allein-
auftrag gibe es nicht. Ich empfahl Herrn F. zum Vorabken-
nenlernen unsere Website (daheim-daheim.de). Ich habe nicht

Werner Berghaus: Da trifft Winnig den Nagel auf den Kopf.
Makler argumentieren oft, sie miissten sich vor den Akqui-
se-Verhandlungen die Immobilie anschauen, um sie ein-
schitzen zu kénnen. Dabei sollte das Objekt fiir einen Profi

Winnig tiber die
Vorvermarktungsstrategie

Wir stellen dem Eigentiimer vier Marketingstrategien fiir seine
Immobilie vor. Eine davon ist die Vorvermarktungsstrategie.
Eine Strategie, die ich bereits in den Webinaren des IMMO-
BILIEN-PROFI mehrfach vorgestellt habe und mit verschie-
denen Maklerkunden von DAS WEISSE BUERO weiterentwi-
ckelt und getestet habe.

~Wenn Sie mich wollen, werde ich lhre beste

Freundin, Ihr Brautvater vor dem Notar und lhr
Papa, der sagt, wie es lauft!"

umsonst zu meinem Namen ein Prinzessinenbild gestellt.
,Wenn Sie mich wollen, werde ich Ihre beste Freundin, Ihr
Brautvater vor dem Notar und Ihr Papa, der sagt,
wie es lauft!“ Also eine Art der Disqualifikation von Eigen-
tiimern.

Ich denke, nicht jeder Eigentiimer passt zu jedem Makler. Ich
finde, jeder bekommt den Makler, den er verdient.

keine Rolle spielen. Wenn der Preis stimmt ist wohl jede Im-
mobilie zu vermarkten. Auftrdge scheitern nicht an der Im-
mobilie, sondern eher am Auftraggeber.

Dabei bewerben wir die Immobilie in einer ,Vorankiindi-
gung“ auf den Plattformen mit einem ,Vermarktungsstart
zwei Wochen®. Dazu gibt es nur zwei, drei echte Fotos, der
Rest sind Ambiente-Bilder.

Manchmal setzte ich den Preis auch bewusst um einiges giin-
stiger an, als ich eigentlich erzielen will und erh6he ihn al-
le zwei bis drei Tage. Ziel ist die maximale Generierung von
Interessenten, die wir dann tiber verschiedene Tools disqua-
lifizieren.

Eine Interessentin fragte mal: Warum ist die Immobilie denn
jetzt teurer? Ich antworte ihr: Weil Sie letzte Woche noch
nicht angerufen haben. Sie gab zu, uns auf dem Merkzettel
gehabt zu haben und sagt dann: ,Ich sehe schon, Sie wol-
len das Haus zum bestmoglichen Preis verkaufen®, Da hatte
sie Recht!

Tatsichlich haben wir eine Kundin gewonnen, die als Kiu-
ferin tiber diese Strategie zwar fiir ihr Haus 20.000 Euro mehr
zahlte, als es im ersten Inserat angeboten wurde, aber als wir
das Haus ihres Ex-Mannes verkauften, buchte sie genau die-
ses Konzept.

Man kann eine Immobilie kaum iiberteuert verkaufen. Aber
man kann den Preis mit dieser Strategie absichern. Die Idee
funktioniert nicht bei jeder Immobilie und passt auch nicht
zu jedem Eigentiimer. Aber ich will moglichst immer zwei
oder drei potente Kaufwillige, so dass ich fiir meinen Klien-
ten, den Eigentiimer, die besten Konditionen herausholen
kann.

>
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Werner Berghaus: Zur Preisstrategie

Der Preis ist Teil des Marketings. Der klassische Marketing-
Mix fiir Produkte kennt vier Ps: Product, Price, Place und
Promotion. Die Frage lautet: Welches Produkt wird zu wel-
chem Preis wie vertreiben (Place) und beworben (Promotion).
Hier zeigt sich also, dass die Werbung nur eines von vier Kri-
terien darstellt.

Inzwischen sind viele Makler dazu {ibergegangen, den Start-
preis einer Immobilie bewusst niedrig anzusetzen und damit
hohes Interesse zu generieren. Das Marketing kann am Pro-

Franck Winnigs Schmerzgrenze

Ein letztes Tool habe ich neu, das verkaufe ich nicht, das ver-
schenke ich im Shop. Ich habe zwei goldene Zettel. Auf dem
einen steht das Wort ,Schmerzgrenze®. Den zerreiBe ich am

Werner Berghaus fasst zusammen:

Dieser Beitrag wird wohl auf ein geteiltes Echo stofen, denn
es ist vorstellbar, dass sich der eine oder andere Kollege iiber
den ,Hobby-Makler* Winnig 4rgern wird. Ahnlich erging es
auch dem Beitrag ,Der 3-Tage-Makler” aus der Ausgabe 75.
Viele Makler arbeiten 80 oder mehr Stunden und sind stin-
dig auf der Jagd nach neuen Auftrigen, da will man sich
nicht anhéren, dass jemand mit 30 Wochenstunden aus-
kommt und dem anderen die Projekte quasi in den SchoB
fallen.

Vier Punkte sind es, warum ich Winnig zu diesem Beitrag
iiberredet habe:

1. Vermarktungszeit ist Vermarktungszeit fiir den Makler!
Immobilien werden teilweise so schnell verkauft, dass man
den Makler tiberhaupt nicht mehr wahrnimmt. Dabei ist die
Vermarktung der Immobilie die Biihne, die Show fiir den
Makler. Die Show sollte nicht zu lange dauern, aber auch
nicht zu schnell enden. Und der Makler muss alle Tricks zei-
gen konnen. Aus nachvollziehbaren Griinden bringt Winnig
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Auf dem einen Zetttel steht das Wort
«Schmerzgrenze". Den zerreif3e ich am Anfang
des Eigentlimergesprachs, ...

dukt nichts dndern, wohl aber an der Darstellung (Home Sta-
ging, Foto-Shooting). Auch an der Art der Vermarktung (Pla-
ce) ldsst sich nicht viel dndern, dafiir aber am Angebotspreis.
Bei Serienprodukten versucht Marketing, den Gewinn iiber
das Zusammenspiel von Preis und Stiickzahl zu maximieren,
das scheidet beim Unikat Immobilie jedoch aus. Der niedri-
ge Startpreis dient dazu, {iber mehrere Kaufwillige den bes-
ten Preis zu verhandeln. Die Unter-Wert-Strategie konnte
auch als ein ,Bieterverfahren light* gesehen werden.

Anfang des Eigentiimergespréchs, weil ich diese Liigen nicht
mehr hoéren kann. Von mir aus sprechen wir {iber den Wohl-
flihlpreis. Letztendlich prasentiere ich aber immer - und
zwar nach dem wir beauftragt wurden - ein Gutachten. Das
nenne ich den Bankenpreis. Diese Zahlen sind in der Regel
die realen Werte und wir miissen dann schauen, wie unser
Marketing diesen Preis iibertoppt - was uns auch immer ge-
lingt.

Auf dem anderen goldenen Zettel steht ,Nein“ Das ist der
Zettel, den ich dem Eigentiimer iiberreiche. Denn letztend-
lich kann er ja immer ,Nein“ sagen.

Wenn uns ein Makler als Agentur beauftragt, verlangen wir
immer Vorkasse, erkldre ich den Eigentiimern. Was fiir ein
Luxus: ,Sie beauftragen uns als IThre Werbeagentur, ohne
vorher zahlen zu miissen und konnen auch immer noch den
Kaufer ablehnen, weil IThnen der Preis nicht zusagt.”

alle seine Tools an den Start. Der Verdacht, dass viele Mak-
ler an der falschen Stelle sparen, weil es auch ohne geht, ist
kaum von der Hand zu weisen.

2. Der Preis!
Der Eigentiimer darf Nein sagen, den Startpreis darf er nicht
beeinflussen. Dies ist Teil des Marketings und damit in der
alleinigen Verantwortung des Maklers. Eine Wertermittlung
sichert den Preis nach unten ab. Eine Hiirde die der Profi
nehmen wird.

3. Klare Rollenverteilung!

Winnig ist Agent des Eigentiimers, ,seine Makler* kdmpfen
fiir die Interessenten. Diese Rollenverteilung sorgt fiir inter-
essante Verhandlungen. Gefiihlt haben beide Seiten ,ihren
Makler” an der Seite.

4. Jeder bekommt den Makler, den er verdient!
Wer einen Lakaien sucht, der sich alle Schritte der Vermitt-
lung vorschreiben lésst, der wird sicher fiindig. Il
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Mehr Gewinn,
mehr Leben

Wie ein kleines Maklerunternehmen von einem Coa-
ching profitierte

eit 2012 makeln Lars Meyer* und seine Partnerin in ei-
Sner westfdlischen Mittelstadt. Insgesamt blickt das Un-
ternehmen auf eine 10-j4hrige Erfahrung im Immobilien- und
Finanzbereich zuriick. Seit Ende 2013 ist Meyer auch Premi-
um-Mitglied beim IMMOBILIEN-PROFI und hat mehrere
Seminare genutzt, unter anderem ,Makeln21 Einkauf & Ver-
kauf* mit Maklerkollege Andreas Kischkel.
Meyer war von der Vorgehensweise, die Kischkel vorstellte
fasziniert, denn bisher kannte er mehr die Schattenseite des
Makelns. Samstag und Sonntagsarbeit, die Woche mit deut-
lich mehr als 60 Arbeitsstunden, frustrierende Akquise-Ver-
handlungen und Auftrage die wirtschaftlich nicht sinnvoll
waren. Auf der - im Seminar vorgestellten - Sonnenseite des
Makelns standen dagegen die 3 bis 4-Tage-Woche, kein

* Name gedndert
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«Nein” zu sagen ist der Kern der Akquise-Strategie
nach Makeln21, doch kann man sich das leisten, wenn

die finanzielle Situation nach jedem Auftrag schreit?

Dienst an Wochenenden und nur Auftrége, die lukrative Pro-
visionen versprechen.

Die notwendigen Zutaten fiir das sonnige Maklerleben wurden
im Seminar ebenso deutlich vermittelt: Ein klare Akquise-
Strategie nach dem Vorbild des ,,Verkaufens mit hoher Wahr-
scheinlichkeit* (HPS), bei der nur in Interessenten investiert
wird, die die Maklerleistung brauchen, wollen und auch ho-
norieren.

,Nein“ zu sagen ist der Kern der Akquise-Strategie nach Ma-
keln21, doch kann man sich das leisten, wenn die finanziel-
le Situation nach jedem Auftrag schreit? Meyer hielt Kon-
takt zum Referenten, telefonierte mehrmals mit Kischkel und
schlieBlich entschied er sich, ein mehrtigiges, personliches
Coaching zu buchen. Ziele des Coachings waren die Umset-
zung der Akquise-Strategie, die Etablierung einer erfolg-
reichen Kaltakquise und die Uberpriifung der allgemeinen
Fitness des kleinen Unternehmens.

Beim ersten Besuch staunte der Berater Andreas Kischkel nicht
schlecht iiber die Kostenstruktur des Unternehmens. Fast
80 Prozent der Umséitze wurden durch unterschiedliche Auf-
wendungen aufgefressen und der ohnehin karge Unterneh-
mergewinn drohte weiter abzuschmelzen. Das war auch
Meyer bewusst, der bereits eifrig mit dem Rotstift hantierte.
Und es wurde gespart. Selbst die Makler-CRM fiel den Spar-




maBnahmen zum Opfer und wurde durch Office-Programme
ersetzt. Bis heute wurden die Kosten um 55 Prozent redu-
ziert, was dem Unternehmer Meyer den Freiraum verschaff-
te, grundsitzliche Verdnderungen einzuleiten.

Zundchst wurde eine Mindestprovision von 6.000 Euro festge-
legt. Soviel musste jeder Auftrag einbringen. Ergénzend wur-
de eine Aufwandsentschidigung eingefiihrt, die den Fall ab-
sichert, dass ein Auftrag nicht zum Erfolg fiihrt. Damit war
fiir Meyer nicht nur das wirtschaftliche Risiko eines Total-
verlusts vom Tisch, sondern es wurde auch sichergestellt, dass
Auftriage nur vereinbart werden, wenn sie dem Unternehmen
einen Gewinn versprechen. Im Vermietungsbereich bean-
sprucht Meyer fortan erfolgreich zwei Kaltmieten im
Innenverhiltnis.

Die Akquise-Strategie wurde nach dem Vorbild Kischkel auf
drei Termine umgestellt. Der Ersttermin mit dem Eigentlimer
findet seitdem nur noch im Biiro des Maklers statt. Nach
Moglichkeit verfiigt Meyer dabei iiber wenig bis keine Infor-
mationen zur Immobilie und kann sich ganz auf den Ge-
sprachspartner und seine Prisentation konzentrieren. Nach
dem Ersttermin kommt es zur Objektaufnahme und dann wie-
der zum dritten Termin im Biiro des Maklers, wo die Details
vereinbart werden (vgl. IP 70 Seite 10).

Die Makeln21-Strategie ist sicherlich exotisch und st6Bt bei
vielen Maklern auf das iibliche Spektrum zwischen Skepsis
und Ablehnung, doch Makler Meyer ist die Umstellung
gelungen und er freut sich, ,dass man sich jetzt nicht mehr
wie ein Bittsteller fiihlt“. Dabei hat sich seine Erfolgs- bzw.
Konversionsquote messbar verdoppelt. War Meyer mit der
konventionellen Strategie in 35 Prozent der Fille erfolgreich,
so stieg dieser Wert nun auf 70 Prozent.

Dabei war der Umsatz aber zunéchst riicklaufig, wie Meyer
berichtet, denn Termine, die man frither - trotz besseren Wis-
sens - wahrgenommen hétte, kamen ja nicht mehr zustan-
de. Auftrige, die keinen Gewinn fiir das Unternehmen boten,
wurden auch nicht mehr angenommen. Mehr Leben, mehr
Zeit, weniger Frust - aber doch weniger Umsatz. Doch Letz-
teres konnte durch die Reduzierung der Kosten aufgefangen
werden. Inzwischen ist der Umsatz um 15 Prozent angestie-
gen, wiahrend die Kosten bei 55 Prozent verharren. Der Ge-
winn wurde in dieser Zeit um 350 Prozent gesteigert.

Neben dem wirtschaftlichen Erfolg darf nicht iibersehen wer-
den, dass Meyer einen noch groBeren Gewinn an Lebens-
qualitidt und Selbstbewusstsein verzeichnet. Wahrend wir mit
Lars Meyer dieses Gesprich fiihrten, berichtet er gut gelaunt,
wie er dem Eigentiimer eines Mehrfamilienhauses die Tiir
seines Biiros gewiesen hat, weil dessen forsches Auftreten
keine erfolgreiche Zusammenarbeit erwarten lieB. Il
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Sie gehdren auch in unser Branchenbuch

fiir IMMOBILIEN-PROFIS?

lhre Textanzeige im Format 90 x 25 mm fiir nur 100 Euro/Ausgabe
oder |hre gestaltete Anzeige

im Format 90 x 55 mm fiir nur 200 Euro/Ausgabe

Tel. 0221/168071-10 oder www.immobilien-profi.com
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Spezial Software

+ software fur kompakte
Immobilienbewertung
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HASIVAR FLOWFACT Services

25 Jahre FLOWFACT KnowHow — alle Standards

Installationen, Updates, Vorlagen, Prozesse, Schulung
www.powermakler.de

www.hasivar.net
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Finanzierungspartner

Ralf Gahlert Partner von Haus & Wohnen
08352 Raschau
Tel. 03774/822970, Ralf-Gahlert@t-online.de

Uwe Kaletka Partner von Haus & Wohnen
42389 Wuppertal

Tel. 0202/698730, Uwe.Kaletka@dig-wuppertal.de
www.dig-wuppertal.de

Axel Runkel Partner von Haus & Wohnen
56579 Rengsdorf

Tel. 02634/923961 oder 0171/2028139
axel.runkel@vr-web.de

Herr Orsowa Haus & Wohnen GmbH
57520 Emmerzhausen
Tel. 02743/9200-0, info@hausundwohnen.de

Haus & Wohnen GmbH Herr Fink
65189 Wieshaden
Tel. 06 11/8 90 90-0

Sie gehdren auch in unser Branchenbuch

fiir IMMOBILIEN-PROFIS?

Ihre Textanzeige im Format 90 x 25 mm fiir nur 100 Euro/Ausgabe
oder |hre gestaltete Anzeige

im Format 90 x 55 mm f{ir nur 200 Euro/Ausgabe

Tel. 0221/168071-10 oder www.immobilien-profi.com
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Ja, und ...

Liebe Leserin, lieber Leser,

enn Thnen jemand sagt: ,Ihr Preis ist aber hoch* und

Sie sagen ,Ist er nicht”, dann widersprechen Sie dem-
jenigen und fordern ihn quasi auf, seine Meinung zu vertre-
ten und zu begrinden. Und genau das wird derjenige auch
tun. Ist es das, was wir wollen?
Die Kunst ist es doch, so zu kommunizieren, dass wir dem
Kunden nicht widersprechen. Welche Méglichkeiten haben
Sie da? Sie haben zum Beispiel die Moglichkeit zu sagen:

»Ja, das ist richtig viel Geld (Die gleiche Formulierung etwas
abgeschwicht wiederholen), und ich sage Ihnen gerne, was
Sie davon haben, warum das aus unserer Sicht gerechtfertigt
ist. Wenn Sie das jetzt kurz erkldrt bekommen und Sie fin-
den es gut, dann machen wir das, und wenn Sie das nicht
gut finden, dann passen wir beide halt nicht zusammen. Ist
das fiir Sie okay?

Der Kunde wird Ja sagen und dann konnen Sie ihm in Ru-
he erkldren, welche Vorteile er hat. Dann hort der Kunde
plotzlich nur noch, was er davon hat und was das fiir ihn
bedeutet. Viele sagen ,Ja, ABER {iberlegen Sie mal ...“ Nach
ABER, kommt immer etwas Unangenehmes. Versuchen Sie
einmal nach ABER etwas Positives zu formulieren.

Wir merken diese Dinge gar nicht bewusst, nehmen sie aber
uber das Unterbewusstsein wahr. Wenn Sie, ,JA, stimmt

VERKAUFS-KOLUMNE VON MARK REMSCHEIDT

In dieser Kolumne von Verkaufstrainer Mark Remscheidt finden Sie regelméBig

Tipps, neue Ideen und Anregungen fiir engagierte Vermarkter.
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UND ..“ sagen, also mit ,UND* weitermachen und dann
anfiigen ,Da haben Sie Recht und wissen Sie, aus den und
den Griinden ...“, dann konnen Sie doch wunderbar argu-
mentieren. Das Wichtige fiir Sie ist: Widersprechen Sie Ih-
ren Kunden nicht!

Wenn einer sagt ,,Ich habe keine Zeit“, dann kénnen Sie doch
nicht sagen ,Das ist aber so wichtig, dafiir miissen Sie sich
Zeit nehmen.” Dann miissen Sie sagen ,Ja, das kann ich gut
verstehen, was halten Sie davon, wenn wir trotzdem einen
Termin ausmachen? Denn das Thema ist so wichtig und Sie
werden schon nach kurzer Zeit sehen, was Sie davon haben.”
Bitte nie widersprechen, umgehen Sie den Widerspruch!
Loschen Sie das ,ABER" von Ihrer Festplatte, aus Threm ak-
tiven Wortschatz und ersetzen Sie es durch ,Ja, stimmt, UND
Sie werden sehen ...“ und machen einfach weiter.

Probieren Sie es aus! Sie konnen dem Kunden immer erst
einmal Recht geben oder ihn bestitigen: ,Ja, stimmt, OK,
kann man so sehen, da haben Sie recht, .. UND dann
drehen wir das um mit ,,UND*

Das klappt super, kein Mensch durchschaut es, aber die
Wirkung ist genial.

Viel SpaB beim Ausprobieren

Thr Mark Remscheidt
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IMMPULS

lhr 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 €

marktgerechten Preis werden
Sie nun problemlos und elegant
= vermitteln.

98,00 €

Potenzialrechner

Uberzeugen mit Zahlen!

Der Potenzialrechner verarbeitet die
hinterlegten Bevolkerungsdaten 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 €

&
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Chiffrebriefe

Ungenutzes Akquise-Potenzial

Anonyme Verkaufsanzeigen sind

eine besondere Herausforderung —
und ungenutztes Akquise-Potenzial.
Sie erhalten drei aufeinanderfolgende
Schreiben fiir Chiffre-Inserenten
sowie eine ausfiihrliche 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-
flihren.

98,00 €

Akquise-Reporting
fiir FLOWFACT

Kennziffern fiir lhre 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

Fiir 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®

im Wert von 100 Euro. Dieser Bonus und auch ,ange-

sparte“ Boni kdnnen bei Bestellung verrechnet werden.

Kostenlos fiir Abonnenten

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