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... oder kann
das weg?

Haben Sie sich eigentlich schon einmal gefragt, warum Sie eine
Webseite im Internet betreiben?

SchlieBlich kostet die Internet-Prdsenz monatlich Miete auf dem
Server, macht Arbeit bei der regelmdBigen Pflege und hat bis zur
Erstellung einen mindestens vierstelligen Betrag verschlungen.
Was rechtfertig diesen Aufwand?

Makler-Websites haben in den letzten Jahren eine erstaunliche
Karriere hingelegt. Hier ein paar Erinnerungen aus den letzten
20 Jahren:

Schon die IMMOBILIEN-PROFI Ausgabe 1 (1997) beantwortet auf
Seite 14 die Frage ,Wie kommen Immobilien-Profis ins Internet?”
Die vorléiufige Antwort: Erst einmal einen Zugang bestellen.
Ebenfalls wurde in diesem Beitrag erldutert, was eine E-Mail und
was eine Homepage ist. Die eingangs gestellte Frage hétte also
damals niemand verstanden.

Kurz vor der Jahrtausendwende hatte das Internet schon mehr
Nutzer gewonnen. In Heft 11 (1999) findet sich auf Seite 15 in
einer Anzeige des Portals Immobilien-Scout24 folgendes

... auf diesem neuen Weg der Immobilien-Vermarktung wird lhre
Immobilie auch im Internet hochwertig prasentiert. Interessiert?
Coupon ausfiillen und faxen. Oder Sie rufen einfach an"

Wer den ,Stellplatz in der Scout-Datenbank” bestellen will,
braucht Telefon oder ein Faxgerdt.

Auf Seite 23 der gleichen Ausgabe beschdiftigt sich ein Beitrag
néher mit dem Web und plddiert dafiir, das Internet intensiver zu
nutzen. Gelobt wird die Website eines Hamburger Maklers, der
ausfiihrliche Informationen (iber die Person und das Unternehmen
bereitstellt - doch keine Objektangebote. Letzteres wurde im
Beitrag ambivalent beurteilt, droht doch die Gefahr, dass der
gesamte Bestand friiher oder spdter im Internet gefunden werden
kann. Wer braucht dann noch den Makler?

Die Makler haben es schlieBlich doch liberlebt. Nur kurze Zeit
spdter war der gesamte Bestand im Internet abgebildet, in den
Portalen und auch auf den Webseiten der Immobilienmakler.
Dabei haben Makler-Websites eigentlich nie als Verkaufskanal
funktioniert. Wer sucht, nutzt die Portale.

Doch bis heute sind auf den meisten Homepages die Angebote
prominent aufgefiihrt. Im Menii von links nach rechts stehen die
Objekte meist links und damit in der Wahrnehmung des Besuchers
oben in der Hierarchie. Aber wenn die Objekt-Vermarktung iiber
die Makler-Website nicht funktioniert, was leistet die Makler-
Homepage denn fiir die Akquise?

Hat die Website iiberhaupt einen positiven Saldo? Akquiriert

die Website oder vertreibt sie Auftraggeber? Ja, richtig gelesen.
Wissen Sie denn, wie viele Eigentiimer ihre Entscheidung letztlich
durch einen Blick ins Internet revidieren?

Warum stehen eigentlich die Inhalte fiir Eigentiimer und Interes-
senten auf der gleichen Internet-Prdsenz? Zwei grundverschiedene
Zielgruppen werden gleichzeitig bedient und es ist so kaum fest-
stellbar, wie die Informationsangebote genutzt werden. Stammen
die Klicks von neugierigen Interessenten oder von verkaufswilligen
Eigentiimern?

Zwei unterschiedliche Prisenzen wdren besser. Wer www.Muster-
makler.de erreicht, wird gefragt, ob man kaufen oder verkaufen
mdchte. Diese Weiche verzweigt dann einerseits auf die Sub-
Domain www.Angebote.Mustermakler.de und andererseits auf
www.Mustermakler.de, die eigentliche Préisenz.

Nun kann man exakt auswerten, wie viele Eigentiimer es auf
die Website schaffen, ob eventuelle Werbung funktioniert und wo
Eigentiimer eventuell abbrechen, also die Seite verlassen.

Objekte finden sich nur auf der Sub-Domain, dort sollten sie aber
interessanter dargestellt werden als in den Portalen. Die meisten
Makler méchten alle Angebote per Knopfdruck verdffentlichen,
die eigene Website sollte davon ausgenommen werden, denn hier
hat man die Gelegenheit, mehr Infos anzubieten, mehr Text, mehr
Bilder, vielleicht eine Kommentarfunktion fiir Interessenten oder
eine FAQ-Liste der meist gestellten Fragen und den Antworten
dazu. Wird das Objekt verkauft, kann man die Geschichte des er-
folgreichen Projekts erzéhlen und natiirlich wird dieser Beitrag
auch im Blog auf der Maklerseite platziert.

AP A
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Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Die Akquise spielt sich in den griin gekennzeichneten Bereichen EGW (Eigentimer-
Gewinnung) und AGW (Auftragsgewinnung) ab. Dem folgt die Vermarktung der
Immobilie in der LEB (Leistungserbringung). Die weiteren Unternehmensbereiche
MGM (Management), FHG (Fuhrung), MKT (Marketing) und FIN (Finanzen) sind
selbsterklarend. Jedem Unternehmensbereich sind weiterhin noch Strategien, Prozes-
se, Tools / Vorlagen, Kennziffern und Definitionen untergeordnet. Auf die einzelnen
Unternehmensbereiche wird in jedem Kapitel gesondert eingegangen.

EGW - Eigentiimergewinnung

Um Kunden zu gewinnen, muss jedes Unternehmen zunéchst Interessenten auf-
bauen. Auch die Akquise eines Maklers ist ein zweistufiger Ablauf, bei dem zunachst
Kontakte zu Eigentiimern aufgebaut werden, dies ist die Eigentimer-Gewinnung.

In der EGW geschieht dies Uber unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer, Imagebro-
schuren, Veranstaltungen oder das Internet. Wenn es zum ersten personlichen Kon-
takt kommt, aktiv oder passiv aus Maklersicht, startet die Auftragsgewinnung (AGW).

LEB - Leistungserbringung

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

MGM - Management

Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des Unternehmens sowie
die Systematisierung des Unternehmens Uber Arbeitsanweisungen und Prozess-
dokumentationen.

FHG - Fiihrung

Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und kommunikativen Fahigkeiten,
entscheiden maBgeblich Uber den Erfolg eines Unternehmens. Da Mitarbeiter i.d.R. die
héchsten Kosten verursachen, ist es von entscheidender Bedeutung, dass die richti-
gen Mitarbeiter eingestellt und ihre Fahigkeiten optimal genutzt werden. Die Systemati-
sierung der Fuhrung bedarf der schriftichen Dokumentation von Flhrungsgrundsatzen,
Rollenbeschreibungen und eines Prozesses fur die Rekrutierung von Mitarbeitern.

MKT - Marketing

Neben der richtigen Positionierung des Unternehmens im Markt und der Kommuni-
kation zum Kunden gestaltet das Marketing die richtige Wahrnehmung des Unterneh-
mens durch den Kunden. Makeln21 versteht das Marketing als Strategie, die Ziel-
kunden klar definiert, deren Vorlieben und Entscheidungsstrategien berticksichtigt
und eine klare und einheitliche Botschaft nach auBen kommuniziert. Die Umsetzung
der Marketingstrategie erfolgt schwerpunktmaBig in der Eigentimergewinnung.
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Relevante Information

anstatt plumper Werbung

Bernhard Hoffmann

Beim Content-Marketing sprechen Unternehmen ih-
re Kunden nicht mit Werbebotschaften an, vielmehr
iiberzeugen sie mit nutzwertigen Inhalten. Damit
sollen diese an die Firma gebunden und zu Kunden
werden. Der Weg dahin ist mit Texten, Infografiken,
Checklisten etc. gepflastert, die sich Interessenten
iiber Kanile wie die Web- und Facebook-Seite
des Maklers besorgen. Die Technik sorgt dafiir, dass
jeder Nutzer nur passende Inhalte erhilt und im
Gegenzug Daten preisgibt.

lassische Werbung funktioniert nur noch bedingt. Jeder
KDeutsche wird tiglich von durchschnittlich 9.000 Wer-
bebotschaften angesprungen. Die meisten fiihlen sich eher
genervt und gelangweilt als angesprochen, iiberblédttern sie
und klicken sie weg. In der Suchleiste von Google wird
h&ufiger nach Werbeblockern gesucht als nach Antiviren-
Software. Etwa 28 Prozent der Deutschen haben auf ihren
Rechnern und Tablets solche Ad-Blocker installiert, nicht ge-
rade zur Freude von Medienhdusern und Werbetreibenden.
Auch Facebook gibt Posts von Privatpersonen Vorfahrt vor
Unternehmensposts mit Verkaufsabsichten; vor wenigen Jah-
ren war das noch anders.

Aber es scheint eine Losung in Sicht. Die fortschreitende
Digitalisierung hilft. Weil Werbetreibende, Soziale Medien
und Website-Betreiber die digitalen Spuren der Verbraucher
immer besser lesen und analysieren kdnnen, ist es leichter,
passende und unaufdringliche Botschaften an Verbraucher zu
senden. Noch besser ist es, wenn es sich dabei um Informa-
tionen handelt, nach denen der Verbraucher gerade sucht,
angereichert mit individuellen Inhalten. Dann fiihlt sich der
Verbraucher ernst genommen, vertraut dem Unternehmen,
das hinter den Ratgeberinformationen steht und ist im be-
sten Fall irgendwann kaufbereit.

Dies bietet das so genannte Content-Marketing. Damit ist
gemeint, dass Unternehmen mit handfesten Informationen
(Content) anstatt platten Werbebotschaften die Nutzer der
Website oder des Social-Media-Kanals zu Kunden machen
sollen, sie auf ihrer Kundenreise (Customer Journey) be-
gleiten und immer besser informieren. Im letzten Schritt

sollen sie im Fall eines verkaufswilligen Eigentiimers dem
Makler einen Vermittlungsauftrag unterschreiben.

Noch gibt es nach Recherchen des Autors keine Immobhilien-
firmen, die dieses individualisierte und stark an den Ziel-
gruppen angelehnte Content-Marketing einsetzen. Aber es
existieren vielversprechende Beispiele anderer Branchen.
Sie zeigen, dass vor allem bei der Eigentiimeransprache Pa-
rallelen zu ziehen sind. So gewinnt der Anbieter einer
Webinar-Software neue Kunden, indem er potenziellen Klien-
ten Erkldrvideos (Tutorials) zur Funktionsweise und dem
richtigen Einsatz von Webinaren, Checklisten und Ratgeber-
texten etc. auf seiner Website und in Social-Media-Kanilen
anbietet. Potenziellen Kunden werden unter anderem Tipps
zu Présentationstechniken, zum richtigem Fithren von Mit-
arbeitern in Filialen gegeben, die Mehrwerte bieten.

... der Nutzer muss dazu gebracht werden,
zu agieren, mit dem Makler zu chatten, ihn anzurufen

oder personliche Daten einzutippen ...

Auf die Objektakquise in Immobilienfirmen {ibertragen,
konnten beispielsweise Makler den Eigentiimern , die sich auf
der Makler-Website unter dem Meniipunkt ,Was ist meine
Immobilie wert” tummeln, eine Liste anbieten. Diese sollte
die wichtigsten Kriterien auflisten, die in eine Wertermittlung
einflieBen. Alternativ konnte dem Verkaufswilligen eine gro-
be, kostenlose Einschitzung angeboten werden. Scrollt er
sich durch die Rubrik ,Immobilie und Generationswechsel®,
erhdlt er eine kostenlose Einladung zur Veranstaltung ,Mei-
ne Immobilie im Alter* oder ein 10-seitiges Booklet zum
Download mit Hinweisen zum Vererben und Verschenken
von Betongold. Diese Angebote schieben sich in den Bild-
schirm des Nutzers, sobald er beispielsweise langer als 15 Se-
kunden einen Text aufgerufen hat.

Dieses Tracking der Nutzer auf der Maklerwebsite macht ihr
Verhalten transparent. Sie kénnen gezielt zusitzliche Tools
aus dem Content-Marketing-Baukasten erhalten, wie zum
Beispiel eine Aufforderung, den Newsletter zu abonnieren.



AuBerdem zdhlen dazu PR- und Ratgebertexte, etwa zu
Trends am lokalen Immobilienmarkt oder Immobilienpreis-
spiegel. In Texten oder Videos kann der Makler Tipps zu
Home Staging geben oder Privatverkdufern erkliren, was sie
bei Exposé-Texten beachten sollen. Den MaBnahmen sind
keine Grenzen gesetzt. Aber immer stehen sie im Kontext zu
den Wiinschen des Kunden: Das Losen seines Problems. Sein
Wissensdurst steht im Vorder-, die Dienstleistung des Unter-
nehmens im Hintergrund.

Entscheidend ist, dass der Nutzer im Gegenzug personliche
Daten wie Name und E-Mail-Adresse angeben muss. Hier
greift das beim Content-Marketing haufig verwendete
Bonmot ,Content drives action. Otherwise it's poetry.“ Das
bedeutet, der Nutzer muss dazu gebracht werden, zu agieren.

Er sollte mit dem Makler chatten, ihn anrufen oder person-
liche Daten eintippen, um tiefergehende Informationen per
Download zu erhalten. Inhalte, Tutorials und Einladungen
ohne ,Gegenleistung” anzubieten, ist nicht zielfiihrend.
ErfahrungsgeméB ist der Interessent dazu bereit, wenn er ei-
ne Information wirklich haben will. Der Versicherungskon-
zern ARAG hat auf seiner Website umfassende Auskinfte
zum Kiindigen von Mietvertrigen, gleichermaBen fiir Mieter
und Vermieter. Es werden Kiindigungsgriinde, Fristen etc. be-
nannt, ein Muster-Kiindigungsschreiben kann runtergeladen
werden. Eher am Rande wird eine Mietrechtschutzversiche-
rung des Konzerns angeboten.

Zuriick zur Maklerhomepage: Mit den online generierten
Nutzerdaten kann der Makler weiter arbeiten. So kann er dem

Interessenten einen Newsletter anbieten. Abonniert er ihn, P>

1 Objektmangel?
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Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet
Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
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Benachrichtigung bei neuen Objekten

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus Ihrer Region:

wwwiimv-online.de/jetzttesten

MARKTDATEN

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



sieht der Makler, welche Artikel dieser liest und welche nicht.
Auf diesem Wege erfihrt er neue Details zu den Wiinschen
des Nutzers, kann ihn weiter einkreisen und mit Informatio-
nen versorgen.

Spitestens an dieser Stelle wird klar, dass diese Online-
Qualifizierung mehrere Wochen oder Monate dauern kann.
Aber das kennen die meisten Makler auch von der Offline-
Akquise. An irgendeinem Punkt muss dann der Immobilien-
dienstleister den verkaufswilligen Eigentiimer personlich
kontaktieren. Natiirlich sollten die Ankiindigung und Einla-
dung zu einer kostenlosen Veranstaltung fiir Privatverkaufer
nicht nur auf der Website und per Content-Marketing, son-
dern vielmehr auf allen Kanilen ausgespielt werden und ge-
gebenenfalls parallel von einer Facebook- oder Google-Kam-
pagne begleitet werden.

Es konnen dabei auch Informationen mehrfach verwertet
werden. Ein Immobilienpreisspiegel zum Download kann im
E-Mail-Absender, auf Farming-Flyern, auf Anzeigen und in
Facebook-Posts verbreitet werden. Fiir den Ebner-Verlag, der
seit iiber einem Jahr auf Content-Marketing-MafBnahmen
setzt, war es ein entscheidendes Kriterium, mit den Artikeln
der mehr als 88 Zeitschriften kiinftig eine breitere Zielgrup-
pe zu erreichen, vor allem Personen, die die Hefte nicht im
Abo erhalten. Die Mitarbeiter denken seitdem nicht mehr in
Zeitschriftentiteln, sondern in Zielgruppen, von denen der
Verlag sehr heterogene Gruppen wie Angler, Luxusuhren-
und Gitarren-Liebhaber, aber auch Augenoptiker und Feuer-
wehrleute bedient. ,Frither handelten wir nach dem Prinzip
,print and forget': War ein Heft mit einem bestimmten Arti-
kel gedruckt, war danach der Beitrag vergessen. Die Redak-
teure kiimmerten sich um die Inhalte der kommenden Aus-
gabe. ,Heute versuchen wir Artikel und Recherche-Ergebnis-
se fir weitere Kanile aufzuarbeiten, um unsere Reichweite
zu erhohen®, erlautert Christine Gerber, Head of Conversion
beim Ebner-Verlag in Ulm. Interviews, Zusammenfassungen
oder Infografiken werden aus den Artikeln herausgenommen,
gekiirzt, redaktionell angepasst und in zusitzlichen Kanélen
ausgespielt. Entsprechend z#hlt der Verlag bei seinen Ziel-
gruppen nicht nur die Abonnenten auf der Verlags-Home-
page auf, sondern auch die Zahl der Facebook-Fans, der Twit-
ter-, Xing- und Instagram-Follower, der Newsletter-Abon-
nenten und Website-Besucher. Die Texter sehen anhand der
Reaktionen der Follower, welche Themen von groBem Inte-
resse sind. Beim Schreiben des Zeitschriftenartikels haben sie
bereits Zweit- und Drittverwendungen im Hinterkopf.

Wichtig bei der Content-Strategie ist es, dass das Unterneh-
men genau weil, wie seine Zielgruppen ticken. Diese werden
~Personas“ genannt. Sie spiegeln méglichst genau den 6ko-
nomischen, emotionalen und psychologischen Kontext der

Wichtig bei der Content-Strategie

ist es, dass das Unternehmen genau weiB3,
wie seine Zielgruppen ticken ...

Es ist einfacher, fiir einen recht konkreten
Personenkreis zu schreiben als fiir eine
diffuse Einheit.

Zielgruppen wider. Es ist einfacher, fiir einen recht konkre-
ten Personenkreis zu schreiben, als fiir eine diffuse Einheit.
Der Makler wird aus vielen Akquise-Gesprachen wissen, dass
bei der ,Persona“ Eigentiimer oft groBe Unklarheit hinsicht-
lich des Verkehrswertes seiner Immobilie herrscht. Beim
nachfolgenden Marketingmix mit Content sollte er darauf
Antworten geben.

Persona-Gruppen konnen im Gespriach mit Vertrieblern, aber
auch beispielsweise gemadB der Limbic-Map der Gruppe
Nymphenburg Consult ermittelt werden. Dabei werden
menschliche Werte und Wiinsche verschiedenen Gruppen
zugeordnet. Eine vergleichbare Ubersicht liefert zudem die
Sinusmilieu-Studie. AuBerdem gibt eine professionelle
Maklerwebsite mit Trackingmdéglichkeiten dariiber Auskunft,
wofiir sich Nutzer interessieren. Wichtige Informationen
konnen ferner Auswertungen von Mail-Anfragen oder Tele-
fonaten liefern. Auch die Art und Haufigkeit von Google-
Suchbegriffen mit Immobilienbezug kénnen in die Zielgrup-
pen-Eingrenzung einflieBen.

Danach gilt es, Themenfelder und MarketingmaBnahmen fiir
die Persona-Gruppe(n) zu entwickeln, die Nutzwert wider-
spiegeln. Makler ohne eigene Marketing-/PR-Mitarbeiter
sollten gegebenenfalls einen externen Texter ins Boot holen.
Denn die Texte, Posts, Booklets etc. miissen auch iiber gut
geschriebene Uberschriften und Teaser verfiigen, um bei Le-
sern Aufmerksamkeit zu generieren. Und ein Makler, der Geld
fiir ein Kurzvideo in die Hand nimmt, in dem er sich zum
lokalen Immobilienmarkt duBert, sollte den Film an mehre-
ren Stellen, an denen es passt, verbreiten.

Natiirlich sollten auch beim Marketing mit Inhalten Zielvor-
gabe gegeben und Kontrollméglichkeiten justiert werden.
Neben der Gewinnung von Eigentiimern und Leads oder
der Qualifizierung von Kaufinteressenten, konnen die Pline
darauf abzielen, dass die Maklerwebsite hdufiger angeklickt
wird, die Nutzer linger auf den Seiten verweilen oder mehr
Newsletter-Abos gewonnen werden.

Der eingangs genannte Anbieter von Webinar-Software bot
2016 in Deutschland, Osterreich und der Schweiz insgesamt
40 kostenlose Webinare zu verschiedenen Management-
themen an, zu denen sich knapp 29.000 Personen angemel-
det hatten. Zusammen mit weiteren flankierenden Content-
Aktivititen wie Newslettern, Interviews, Nachfassaktionen
des Vertriebs etc. konnten dadurch 7.360 Leads generiert wer-
den, die in {iber 700 Neukunden miindeten.
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Webseiten,
die mitdenken

Jan Kricheldorf

Den richtigen Zeitpunkt beim Auftraggeber zu erwi-
schen, gelingt in der Akquise eher zufillig. Beim digi-
talen Farming hingegen wird der potenzielle Kunde
bis zur Entscheidung begleitet: neuerdings mit intel-
ligenten Webseiten.

marte Webseiten kommunizieren nicht nur mit dem Kun-

den, sondern gehen auf seine Bediirfnisse und stellen au-
tomatisch die Inhalte zusammen, die ihn auch interessieren.
Werbung nervt. Aber nur, wenn mich die Produkte oder
Dienstleistungen, die vorgestellt werden, nicht interessieren.
Schon seit einiger Zeit gibt es deswegen Werbung, die mich
verfolgt, also Re-Marketing-Kampagnen, mit denen Werbe-
inhalte nach Interessenslage angezeigt werden. Habe ich mir
eben noch Schuhe in einem Online-Shop angesehen, werden
mir spéter auch iiber die Grenzen von Webseiten hinweg
passende oder dhnliche Produkte angeboten. Nach demsel-
ben Prinzip werden jetzt zunehmend auch die Inhalte von
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Webseiten gesteuert. Das Ziel: relevante von nicht relevan-
ten Informationen zu unterscheiden - und das vollautoma-
tisiert. Was voraussetzt, zu erkennen, welche Interessen der
Webseiten-Besucher verfolgt. Auf Internetseiten mit stati-
schen Inhalten ist das derzeit faktisch nicht moglich.

Responsives Design war gestern. In den letzten Jahren wur-
de viel Zeit und Geld in Webseiten investiert, die auf jedem
Endgerit schon aussehen. AuBer Acht gelassen wurde, dass
die schonste Webseite nichts bringt, wenn die Inhalte nicht
stimmen. Webseitenbesucher miissen immer noch viel zu viel
Zeit aufwenden, um Antworten auf die sie dridngenden
Fragen zu erhalten. Intelligente Webseiten gleichen dieses
Defizit aus und denken mit.

Schaut er sich das Exposé lange an?
Dann scheint ein tieferes Interesse zu bestehen. Fordert
er weitere Bilder an? Warum aber wird keine

Besichtigung angefragt? Steht die Finanzierung nicht?

Lohnt sich der Verkauf der Immobilie fiir Sie derzeit? Das
Prinzip ist einfach und immer dasselbe: Wer fragt, gewinnt.
Und das beginnt nicht erst auf der Webseite, sondern schon
bei vorgeschalteten Kampagnen, die themenbezogen in der
Zielgruppe fischen. Reagiert ein potenzieller Kunde auf das



Intelligente Webseiten stellen

zum richtigen Zeitpunkt die richtigen
Fragen und stellen automatisch die
passenden Antworten parat.

Thema Erbimmobilie, sind alle anderen Verdnderungsgriin-
de, die dazu fiihren, dass jemand seine Immobilie verkaufen
muss, uninteressant. Das bedeutet im Umkehrschluss, dass
unniitze Informationen fiir diesen Besucher zu diesem Zeit-
punkt ausgeblendet werden miissen. Intelligente Webseiten
verdandern ihre Inhalte dynamisch je nachdem, wo der Nut-
zer gerade steht. Will er jetzt sofort mehr wissen oder erst
zu einem spiteren Zeitpunkt? Diese Informationen werden
stets abgefragt, um zu verhindern, dass der potenzielle Kun-
de von den Angeboten genervt ist.

Gut gefiihrt, fiihrt zum Erfolg. Riickt der Zeitpunkt niher, dass
der Eigentiimer verkaufen will, verdndern sich auch seine
Informationsbediirfnisse. Den Energieausweis brauchen am
Ende alle. Er ist ein wichtiger Indikator dafiir, ob in Kiirze ei-
ne Vermarktung ansteht. Und auch mit der Organisation
der Vermarktung und der Besichtigung miissen sich Verkéu-
fer beschiftigen. Intelligente Webseiten stellen zum richtigen
Zeitpunkt die richtigen Fragen und stellen automatisch die
passenden Antworten parat. Der Immobilienprofi wird Markt-
begleiter und bietet iiberall dort seine Hilfe an, wo der poten-
zielle Kunde nicht mehr weiterkommt oder hingenbleibt.

Die eigene Plattform immer zuerst. Das geht schon im Expo-
sé los: Ein Interesse lédsst sich {iber Verweildauer und Klicks
digital messen und auswerten. Handlungsaufforderungen
miissen folgen. PDFs sind dafiir ungeeignet, weswegen ein
Online-Exposé auf der Seite des Maklers essentiell ist. Der
Kunde muss immer auf die eigene Plattform verpflichtet
werden und darf nicht auf Seiten von Dritten landen. Nur so

Vieles im Leben entscheidet sich

kann sein Nutzungsverhalten beobachtet werden. Schaut er
sich das Exposé lange an? Dann scheint ein tieferes Interes-
se zu bestehen. Fordert er weitere Bilder an? Warum aber
wird keine Besichtigung angefragt? Steht die Finanzierung
nicht? Hier setzt dann die automatische Kommunikation der
Webseite an. Ob das iiber ein sogenanntes Chat-Bot geschieht
- ein Chatfenster, das eingeblendet wird - oder ob beim
néchsten Besuch des Exposés ein Finanzierungsrechner auf-
taucht, ist dabei unerheblich.

Entscheidend ist, den Webseitenbesucher zu einer Interaktion
zu (ver-)fithren. Reagiert der potenzielle Kunde auf vorher
festgelegte Marker, verdndert das die Inhalte der Webseite.
Die Gewichtung verschiebt sich zu Gunsten der Bediirfnisse
des Webseitenbenutzers. Auch im Bereich der Online-Be-
wertung entstehen auf diese Weise neue Mdglichkeiten: Ver-
andert sich der Preis der Ersteinschdtzung, wird der Eigen-
timer dariiber per Email informiert. In der Info-Mail findet
er den neuen Preis jedoch nicht. Den gibt es erst, wenn er
auf den beigefiigten Button klickt und so wieder im Portal
des Dienstleisters landet.

Der Autor:

Jan Kricheldorf Kommunikationsprofi seit mehr als

25 Jahren: startete seine Laufbahn bei der Thiringischen
Landeszeitung in Weimar, arbeite als Horfunkjournalist
und Nachrichtenredakteur fiir MDR, RBB, WDR und
Deutschlandfunk, Reporter bei N-TV und Onlineredakteur
fiir International Publishing Services AB, Sweden.

Seit 2009 spezialisiert auf die Kommunikation in der
Immobilienbranche mit besonderen Schwerpunkten im
Video- und Contentmarketing. Geschaftsfiihrer der Digi-
tal-Kommunikationsagentur Wordliner GmbH, Produzent
von AlZ — Das Immobilienmagazin im Auftrag des IVD.
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Vom Sinn

und Unsinn der
Suchmaschinen-
optimierung

Jan Firmes

Google mochte zu Suchanfragen immer passende
Antworten liefern. Dafiir wurde ein komplizierter
Suchalgorithmus entwickelt, der sich stindig weiter-
entwickelt und verdndert. Suchmaschinenoptimierer
versuchen immer wieder, seine Funktionsweise zu
entschliisseln. Gelungen ist das bisher niemandem.
Doch man muss nicht einem Geheimnis nachjagen,
wenn man mit den Grundprinzipien auch schon viel
erreichen kann.

as Thema Suchmaschinenoptimierung (SEO) fiillt inzwi-
Dschen tausende Binde, Blogs und Bildungsprogramme.
SEO-Agenturen versprechen ihren Auftraggebern native
Top-Platzierungen in der Ergebnisliste. Mitunter werden sie
auch erreicht, doch der native Rang wird selten dauerhaft
gehalten. Viele Immobilienfachleute tappen beim Thema
SEO immer noch im Dunklen. Viel Wischi-Waschi, wenig
Wirkung. In der Immobilienbranche darf man daher zu Recht
fragen: Was bringt das Ganze eigentlich? Warum mache ich
das?

Content-Marketing kostet Zeit und passt schlecht
zum Tagesgeschaft.
Dennoch ist genau das einer der wichtigsten Aspekte

bei der Suchmaschinenoptimierung.

Klar ist: Wer es nicht schafft, mit seinem Unternehmen auch
eine relevante digitale Niederlassung zu schaffen, wird sich
in der Zukunft schwertun. Uberhaupt gefunden zu werden,
ist daher ein wichtiger Bestandteil der Digitalstrategie und
dafiir ist in der Tat eine SEO-Grundoptimierung unumgang-
lich. Runtergebrochen muss diese alle MaBnahmen enthalten,
die notig sind, um Google das Erfassen der Webseiteninhal-
te und das Einschétzen von Programmierung und Relevanz
einfach zu machen. Punkt!
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Halten sich Besucher lange
auf der Seite auf?

Kommen Sie oft vorbei?

Die Bewertung dieser Qualitit geschieht googleseitig iiber so-
genannte Robots und Crawler. Stellt man sich das Internet
als ein Meer vor, entsendet Google dort eine ganze Armada
von Forscherschiffen, die permanent iiber Echolot den Mee-
resboden scannen und Informationen dariiber zuriick an die
Zentrale schicken. Und weil sich Meer und Wetter stindig
verdndern, muss dieser Prozess permanent geschehen, damit
das Ergebnis aktuell und nicht verfilscht abgebildet wird.
Crawler mogen es daher nicht, wenn sie an der Tiir abge-
wiesen werden. Wer gefunden werden will, muss ihnen nicht
nur die Tiir aufmachen, sondern sie auch moglichst schnell
durch den Bauplan der Seite fithren. Im Grunde kommt das
einer Hausbesichtigung gleich. Je mehr Tiiren offen sind, je
mehr Informationen iiber den (hoffentlich) perfekten Zustand
des digitalen Konstruktes gesammelt werden kénnen, desto
besser fillt die Bewertung aus. Das Prinzip ist simpel: Sei
lokal, sei bekannt, sei sicher, liefere wertvolle Inhalte, be-
hindere die Webperformance nicht.

Google mag zum Beispiel nicht, wenn es lange dauert, bis ei-
ne Seite geladen ist. Denn je nach Bandbreite kann das fiir
die Nutzer der Seite unkomfortabel sein. Zum Beispiel beim
Webseitenbesuch auf dem Handy. Verwendete Fotos sollten
daher trotz guter Darstellungsqualitdt nur wenig Speicher in
Anspruch nehmen. Gleiches gilt fiir den Seitenaufbau. Auch
das verwendete Design wird von Google bewertet. Wobei
nicht beurteilt wird, was gut oder schlecht aussieht, sondern
ob die Seitenteile aufeinander abgestimmt sind und gingige
Formate verwendet werden, die sich je nach verwendetem
Endgerdt anpassen. Eine weitere wichtige Rolle nehmen
sogenannte Metatexte ein. Darliber kann man Google ge-
geniiber anzeigen, welchen Zweck die Webseite eigentlich
verfolgen soll und welche Begriffe zentrale Bedeutung ha-
ben. Mit einer solchen Grundoptimierung ist die erste Stufe
genommen.

Doch all das wird nicht geniigen, um in der Google-Suche auf
Platz 1 zu landen, da auch die Wettbewerber gut optimierte
Webseiten haben. Google bewertet deswegen auch die Rele-
vanz von Webinhalten. Halten sich Besucher lange auf der
Seite auf? Kommen Sie oft vorbei? Um Verweildauer und
Interaktion zu erhdhen, benétigt man regelméBig passende
Inhalte, die von der Zielgruppe auch als relevant betrachtet
werden. Dieser zweite Schritt ist deutlich schwerer zu neh-
men als der erste, weil er eine Verdnderung der klassischen
Geschiftsprozesse bedeutet. Content-Marketing kostet Zeit
und passt schlecht zum Tagesgeschift. Dennoch ist genau das
einer der wichtigsten Aspekte bei der Suchmaschinenopti-
mierung. Ml
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Home Stagerin
Steffi Hahn

www.immobilien-profi.de

HomeStaging
Auftragsgewinnung 2.0

Auch im Osten der Republik ist der Immobilienmarkt
stark umkimpft und die Objekt-Akquise fiir Makler
der ,wunde Punkt“ Wie iiberzeugt man potenzielle
Immobilienverkidufer von der eigenen, besseren Leis-
tung als die der Mithbewerber?

mmer mehr Profis setzen auf innovative Vermarktungs-

Konzepte, digitale Medien, professionelle Fotos sowie ei-
nen Mehrwert an Service flir Verkiufer. Letztlich sind jedoch
kurze Vermarktungszeiten immer wieder der entscheidende
Faktor fiir die Auftragsvergabe.

Warum also Zeit verschwenden, wenn man durch den Einsatz - [5578=1T Ty ] ¢
eines stimmigen Konzeptes die Immobilien wesentlich EINER
schneller und besser vermarkten kann? Hierfiir ist professio-

nelles Home Staging ein unterstiitzendes Werkzeug, welches MUSTER-
Makler zunehmend als festen Bestandteil in ihrem Vermark- WOHUNUNG
tungs-Konzept nutzen.

Home Stagerin Steffi Hahn aus dem Landkreis Zwickau
(Sachsen) arbeitet regelmiBig mit Maklern und Wohnungs-
baugesellschaften aus der Region zusammen. Immer wieder
ist die Begeisterung sowohl bei Maklern und Verkdufern rie-
sig, wenn anfangs leere, kiihle und emotionslose Objekte in
begehrenswerte Immobilien verwandelt und innerhalb von
kurzer Zeit zum bestmoglichen Preis verkauft bzw. vermie-
tet werden.

Hierfiir werden Einfamilienh&user, aber auch Musterwohnun-
gen zum Kauf oder zur Miete entsprechend der Zielgruppe
mobliert, dezent dekoriert und ausdrucksstark fotografiert.

Aber nicht nur der Eigentiimer profitiert von dieser Dienstleis-
tung. Insbesondere fiir den Makler ist es ein Gewinn, Home
Staging als,Service Plus Leistung“ anzubieten. So generiert
der Profi, mit Home Staging als Werkzeug, immer weitere in-
teressante Objekte, welche im Kundenauftrag vermarktet
werden diirfen.

Makler Erik Gruber ist iiberzeugt: ,Die professionelle Arbeit
der Home Stagerin Steffi Hahn ist ein groBer Bestandteil un-
serer Philosophie, der neuen Generation am Immobilienmarkt
gerecht zu werden.*

Steffi Hahn (www.homestaging-steffihahn.de) und Thre Koo-
perations-Makler konnten dadurch schon héufig ihrem je-
weiligen Team verkiinden: ,Wir haben den Auftrag!“ ll
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VORHER
NACHHER

Interview mit Barb Schwarz

Home Staging: Wie alles begann

Werner Berghaus

Die diesjahrige Verleihung der ,DGHR-Stars“, die Aus-
zeichnungen des Home Stager Verbandes DGHR fiir er-
folgreiche Staging-Projekte, fand Anfang Mirz in Koln
statt. Eingeladen war niemand Geringeres als Barb
Schwarz, die Erfinderin des Home Stagings. Am
Samstag nach der Veranstaltung hatte ich Gelegenheit
zu einem Interview mit ihr.

um allerersten Mal bereist Barb Schwarz Europa, erfuhr ich.
Iris Houghton, Vorsitzende der DGHR, hatte den Kontakt

hergestellt und bereits viele Telefonate mit ihr gefiihrt. Barb
Schwarz hatte viele Fragen zum deutschen Markt gestellt, da
sie selber Maklerin gewesen sei. Das weckte meine Neugier,
hatte ich doch die Erfahrung gemacht, dass Innovation, wie
Home Staging, selten aus der Branche entstehen, sondern
meisten von auBen hineingetragen werden.

Wie hat alles begonnen, wollte ich also wissen. Barb Schwarz
blickt auf eine mehrjahrige Tatigkeit als Lehrerin zurtick, wur-

de musisch ausgebildet und hat fiinf Jahre lang Design stu- P>
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www.immobilien-profi.de

Barb Schwarz (Mitte), Iris Houghton und Werner Berghaus

diert. Zum Makeln kam es im Jahre 1972 als ein Immobilien-
makler sie dringte, in diese Branche zu wechseln, denn das
sei der perfekte Beruf fiir sie.

Doch schon heim ersten Objekt stellte sie fest, dass Anspruch
und Wirklichkeit weit auseinanderklafften. Die Neu-Makle-
rin war schockiert, als sie ihr erstes Objekt in Augenschein
nahm. Wie soll ich das Haus in diesem Zustand verkaufen?
Sie bot den Verkdufern an, das Objekt zu ,dekorieren, zu
verschonern und stie3 damit auf wenig Gegenliebe. Wir wol-
len doch verkaufen, hieB es, wir investieren doch nicht mehr
in dieses Haus.

Barb Schwarz beschreibt den Weg vom ,home" zum

+house” und schlieBlich zum ,product”.

So machte Barb Schwarz sich Gedanken {iber eine andere
Verkaufsstrategie, um die Eigentiimer zu iiberzeugen. Dies
gelang schon beim nichsten Auftrag. ,Mogen Sie Theater?”,
fragt sie die Auftraggeberin und vernahm ein begeistertes
»Ja, ich liebe es!*

Das Haus sei doch wie ein Theater zu sehen, erklirte Barb
Schwarz. Fiir jede Szene gibt es ein eigenes Biihnenbild und
hier brauchen wir Szenen im Wohnzimmer, im Schlafzimmer
oder im Bad. Die Verkduferin war begeistert. Sie schauten ge-
meinsam Zimmer fiir Zimmer und an und berieten das ,Set"
Zwei Jahre lang war die Immobilie bei verschiedenen Maklern
nicht verkauft worden. Barb Schwarz gelang es in der ersten
Woche. So sollte es fortan bei anderen Objekten auch so ge-
schehen, beschloss sie.

Beim nichsten Auftrag traf sie auf Disneyland-Fans. Hier ver-
glich sie die Inszenierung des Parks mit der Immobilien-
prasentation. Beim dritten Projekt waren es begeisterte Kino-
Génger, denen sie Home Staging als unverzichtbare Filmku-
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Fiir jede Szene gibt es ein eigenes
Biihnenbild und hier brauchen
wir Szenen im Wohnzimmer,

im Schlafzimmer oder im Bad.

lisse nahebrachte. Sie, Barb Schwarz, sei nun der Regisseur.
Die Kunden wiren der Star der Szene. Die Interessenten stel-
len das Publikum und beurteilen ,die Vorstellung® durch ihr
Kaufgebot.

Es gibt auch Kritiker, warnte Schwarz. Besonders Makler reden
schnell schlecht iiber andere problematische Hauser. Schnell
werden unschone Namen vergeben, das ,Katzenhaus“, wo es
unangenehm riecht oder das ,Zigarettenhaus®, wenn im Haus
geraucht wurde. Wir sollten bessere ,Reviews* bekommen.
So machte sie sich die Eigentiimer zu Verbiindeten, startete ei-
ne iiberaus erfolgreiche Makler-Karriere und der Begriff des
,Stagings“ von Hiusern war gefunden.

In den Jahren von 1972 bis 1985 gab es Staging nur fiir den
eigenen Bedarf. ,,Warum hast Du nur diese schonen Listings?*,
wurde sie immer wieder von Kollegen gefragt. ,Ihr hittet die
Hiuser sehen sollen, als ich sie bekommen habe“, entgegnete
sie stets. ,Ich mache die Immobilien schon.” Natiirlich woll-
ten die Kollegen mehr erfahren, doch wenn es um die Details
ging, die einzelnen Schritte zur Verwandlung der Immobilie,
winkten sie ab. Dazu waren die Makler nicht bereit.

Und tatsichlich sollen sie es auch nicht machen, kam es Barb
Schwarz in den Sinn. Sie hitte es auch nicht selber gemacht,
wenn sie dafiir jemanden gefunden hitte. Warum sollte ein
Makler drei Tage im Hause verbringen, um es fiir den Verkauf
vorzubereiten? IThr Fazit: Wir brauchen eine ,Industry of
Stagers“. So entstand Home Staging als Dienstleistung,.

Die Rolle des Maklers war dagegen die des Vermittlers, der er-
kennt, warum Home Staging so erfolgreich ist und auch weif3
wie man die Eigentlimer dafiir gewinnt. So startete Barb
Schwarz im Jahre 1985 mit Vortragen flir Immobilienmakler.
Vierzig Wochen im Jahr, jeden Tag eine andere Stadt, sei sie
unterwegs gewesen, um Makler flirs Home Staging zu begeis-
tern. Dabei stellte sie stets ihr ,Carrier-Book* vor, zeigte, wie
viele Objekte sie bereits verkauft hatte und gewann damit den
Respekt der Kollegen. Dann présentierte sie Vorher-Nachher-
Fotos dieser Objekte als Beweis, dass diese Verkaufserfolge kein
Zufall sind. AnschlieBend erklarte sie den Maklern, wie man
die Eigentiimer fiir diese MaBnahme gewinnt. ,,Aber ich habe
nie erklédrt, wie man staged®, beteuerte Barb Schwarz.
Natiirlich wurden im Interview auch grundlegende Techniken
des Home Stagings angesprochen. Barb Schwarz beschreibt
den Weg vom ,home" zum ,house* und schlieBlich zum
~product”. Damit ist alles gesagt. Das ,,Zuhause“ wird entper-
sonalisiert zum ,Haus" und dann zum ,,Produkt®, das sich so
prasentiert, um in kurzer Zeit zum bestmdoglichen Preis einen
neuen Besitzer zu finden. Mehr miissen Makler dariiber nicht
wissen ... ll
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EXPOSE

DAS FAMILIENHAUS

Barum | freistehendes Haus mit Garten |
5 Zimmer auf rund 141 m? | groBer Gar-
ten, pflegeleicht, mit Gartenhaus | neue
Einbaukiiche | Kaminofen | schénes Am-
biente | Siidterrasse | Doppelgarage

DAS FAMILIENHAUS

»
Barum | freistehendes Haus mit Garten | 5

Zimmer auf rund 141 m? | grofier Garten,
pflegeleicht, mit Gartenhaus | neue Ein-
baukiiche | Kami | schones Ambiente |

Stidterrasse | Doppelgarage

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kein Makler wie andere. Punkt.
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WAHLEN SIE a

ZWISCHEN
TITELLAYOUTS ‘ET

RALF ROTLAER IMHOBILEN

DAS FAMILIENHAUS

Barum | freistehendes Haus mit Garten | 5
Zimmer auf rund 141 m* | grofier Garten,
pfiegeleicht, mit Gartenhaus | neue Ein-
baukiiche | Kaminofen | schénes Ambiente |
Sidterrasse | Doppelgarage

EXPOSE

DAS FAMILIENHAUS

Barum | freistehendes Haus mit Garten |
5 Zimmer auf rund 141 m?2 | groBBer Gar-
ten, pflegeleicht, mit Gartenhaus | neue
Einbaukiiche | Kaminofen | schénes Am-
biente | Siidterrasse | Doppelgarage

RALF ROTLAER IMMOBIEN
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IMMOBILIEN-EXPOSE

DAS FAMILIENHAUS

Barum | freistehendes Haus mit Garten | 5
Zimmer auf rund 141 m* | grofier Garten,
pllegeleichi, mit Gartenhaus | neue Ein-
baukiiche | Kaminofen | schines Ambiente |
Siidterrasse | Doppelgarage
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DAS SIND DIE HAUSDATEN
B ey s ies even Houses en i Her Fomilenhaus:  fristehendes Einfamilenhus in Masssbauswese
Ruige Wohnlage:  Bronnener Srae 2, 86875 Barum

Baujahr: 1991

Grundstock 790

Grote: 5 Zimmer aufetwa 11 mi

Nutflachen: Houswirschafisroum

Welnes: Bad mit Wanine & Dusche | Giste WC| Sauna & Dusche

Sonne Sonnenterrase mit Markise (Sadblick)

o, Gt dor et at et Heizung: Gasheizung | Kaminofen
[ ——

e
1 s ¥ - Extas: Gartenhaus| Kamin im Wohnzimmer
. P e

e T G WENIGER IST ot
e MEHR ODER & '

LIEBER DOCH MEHR -Q
IST MEHR?

Onlinebesichtigung: i dasweisabuero de

IN BARUM
Ba, ENKAUFEN
e, r
Gatro

Das gt nicht

SO LEBEN SIE

GEBAUDE _ Archtektenhaus | massve Bauneise
Schleppeach mit grauen Ziegeln und Flachdach uf
dem Garagenanbau

i 2ETAGEN_ i Terasen it SixLage (Tgeson-
i ) s vorm Wohnzimmer und. !
- Gl Terase bei der Kiche | Wohn- Eszimmer i
2wei Terrassentiren | Kliner Yogaraum (5 ) mit ]
- Hoehfenstem

BODEN_EG: tal Steinboden mit Fubodenheizung

W oo eausrfrier s mat hinmenden sondern darum,
Topent. besrooden i Masroad i s e S g i i g ot g
s et Meicns . pley
e rion oy 7
r BAD _ Masterbad mit freistehender Wanne, Duravit- I 7 Min),
s raheAmatre, Fboderne Uit i Tge el abetenoder (0
i Hlostlaoen, e ] 3 Duth i Ao o et e s
i G i frtkabin |G WE i e St wer

Mosaik

UND 16 SEITEN

dassie »
KUCHE _ inbaukiche mit Spilmaschine, Kihi

shrank und Backofenin Beguemhohe u. von
BOSCH und AEG

i niht v,

Hachiom, 3t die Drohne

noch meh Ausstattung finden Si aufSete & ervolleHotel

Hous s Pen  histoich Mal* einladen. Hir im histo

Korenuss hier in trauter Gemeinsamket, Ptz
gen.g st b ran schaut schon, ver da eu st aber
Aot acrtet man einanders Ruhe,

W e | &R T

..-..-".: .-.'f J;Jﬁ;ﬁ.ﬂ I‘-—h' l_ '-'l .-_-.

. HIER HABEN SIE PLATZ
Das Ercigeschos i ks Wohnen und Esen: 3
| Flr 12| Avoeiszimmer 15 Kiche:

21 me| Hauswirschatiszaum: 162 | Souns: 817
Gastewe: 11me

 PE—
| oieiergemachten Angaben bsierenaus.

- schlieflich: am Informationen der Verkaufer. Wir

T . ;

aaben des Verkiufes keine Haftung Gber.



ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF O 5
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10
T IR T e

NOCH MEHR
AUSSTATTUNG

EXPOSE DELUXE Y
VERKAUF ODER &
VERMIETUNG. |

8, 12 ODER 16 SEITEN

Das Exposé Deluxe wird DER Image-Booster fir
Sie und lhr Unternehmen und garantiert lhnen
mindestens einen zusatzlichen Auftrag. Beeindru-
cken Sie Interessenten, Kaufer und deren Angeho-
rige und Eigentumer. Selbst die finanzierenden
Banken bekommen solche Objektunterlagen nur
selten zu sehen.

So setzen Sie sich deutlich ab von Durchschnitts-
und Gelegenheitsmaklern. !I:'

8 SEITEN DIN A4, 170 g, matt

Auflage 5 20 100
79,- € 129,-€ | 229,-€
12 SEITEN DIN A4, 170 g, matt
Auflage 5 20 100
89,- € 149,-€ | 269,-€
Auflage 5 20 100 -
99,- € 169,-€ | 299,-€

FUR TOP-OBJEKTE IM LUXUS-BEREICH
? IST DAS IMMOBILIENBUCH PRADESTINIERT.
MEHR INFOS FINDEN SIE AUF DEN

NACHSTEN SEITEN.




BILDER, STIMMUNGS-

VOLLE TEXTE, AUFWEN-

DIGE GRUNDRISSE:
DAS ULTIMATIVE
LUXUS-EXPOSE

ERALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kein Makler wie andere. Punkt.

VORWORT

Bei jedem Erstbesuch eines neven Hauses haben
wir HerzKlopfen. Es ist wie bei einem Blinddate. Du
hast ein Kopfbild gemalt, nach den Beschreibungen
am Telefon. Folgst der stimme im Navigationsge-
at, in 200 Metern haben Sie Ihr Ziel ereicht. Das
Ziel? Ein schones Hauses, am liebsten das schonste,
eines, das du auch selber kaufen wiirdest. Glauben
Sie nicht, Immobilien zu vermitteln it einfach so ein
Maklerding. Es ist, jedenfalls fir uns, eine Herzens-
angelegenheit. Wir kommen an einem Blockhaus im
Disneylandstil vorbei,fir die ein Amerikaner Baume
aus Kanada importieren lief. Wir gucken schmucke
Neubauten und Hauser mit Reetdach und dann se-
hen wir es. Da st Nummer 10. Ein Kleines StoBgebet,
Gottseidank, der Eigentimer hat nicht dbertrieben.
Eine hohe, akkurat frisierten Hecke und ein ge-

schwungenes, stolzes Tor vor einem Haus mit unge

DAS SIND DIE HAUSDATEN

Famiienhaus:
Ruhige Wohnlage:
Bavjahr:
Grundstck
Grofe:
Nutzflichen:
Wellness:

Sonne:

Heizung:
Verbrauchsausweis
Parken:

Einzug:
Ambiente:

Extras:

Kaufpres
Kauferprovision:

Ansprechbar i Sie:

freistehendes Einfamilienhaus in Massisbausweise

Bronnener StraBe 2a, 86875 Barum

5 Zimmer auf etwa 141 m?

Hauswirtschaftsraum

Bad mit Wanne & Dusche | Gaste-WC | Sauna & Dusche
Sonnenterrasse mit Markise (5dblick)

Gasheizung | Kaminofen

1.20.08.15 | 105, kWh (m?a) | Erdgas | Klasse D

Doppelgarage plus 2 Stellplatze davor

ab November 2015

wirkt sehr gepflegt mit gehobenen Ausstattungsdeta
Gartenhaus | Kamin im Wohnzimmer

229,000 Euro.

357 % Kauferprovision inkl. Mehrwertsteuer

Ralf Rotlaer, 04542 - 829 25 59

info@dasweissebuero.de

Onlinebesichtigung: www.dasweissebuero.de

wdhnlichem Vorbau durch deckenhohe Fenster. Wir
laden Sie ein, mit uns heute ein Haus in Barum ken-
nenzuleren, dass Sie auch online in 360-Grad be-

sichtigen: wwwimmobilien-rotlaer de/barum

Sehen wir uns be einem Live-Termi

Herzlichst hr

Rolf Rotlaer, RaRo Immobilien, Mélin

WILLKOMMEN

IN BARUM

IMMOBILIENPROFI DDA /[ JAA
TCOLS

IMMOBILIEN-BUCH

DAS FAMILIENHAUS
Barum | freistehendes Haus mit Garten | 5
Zimmer auf rund 141 m? | grofier Garten,
Plegeleicht, mit Gartenhaus | neue Ein-
baukiiche | Kaminofen | schines Ambiente
Siidrerrasse | Doppelgarage

(ERo..

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:

DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR

EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

BARUM, eine grine Gemeinde in der Laneburger
Heide, mit 1,888 Einwohnern und vielleicht bald
2wei oder drei oder vier mehr. Der Immenthunweg
ist umgeben von Feldern und Waldern. Schone und
teilweise sehr ungewshnliche Hauser stehen hier
und die meisten nicht gerade klein. Das liegt nicht
am Krsusfaktor der Hausbesitzer, sondern darum,
ass Barums Bauland um einiges gunstiger ist im
Vergleich zur Stadt, Dabei sind Sie hier naher dran
als Sie denken. Von Barum fliegen Sie geradezu
ber die A39 bzw. B404 und A25 in die Hambur-
ger City, wo Sie am Tage vielleicht arbeiten oder
am Abend feine Restaurants und gute Theater
besuchen. Vergleicht man das mal mit Bergedorf,
welches findige Makler gerne zu saftigen Preisen
als hansenah verkaufen, dann stellen Sie fest, dass
Sie hier nicht weiter, aber weitaus schoner leben.
Das erzshlen uns jedenfalls an diesem samstag die
Nachbarn, die neugierig schauen, als die Drohne
unseres Fotografen dank steifer Brise aufgeregt
wie eine Mowe Gber unser Haus flattert. Sie e
Zahlen uns, dass so einige von Hamburg ins schone
Grn gezogen sind und 5o wohnen Familien und
Doppelkarrierenpaare hier in trauter Gemeinsam
keit, Platz genug ist da, man schaut schon, wer da
neu it, aber ansonsten achtet man einanders Ruhe.
EINKAUFEN: Vielleicht treffen Sie Ihre Nachbarn

il i
1]

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M=WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN) .

dann und wann am Samstag zum Einkaufen, wenn
Sie die viertel Stunde nach Lneburg fahren. Gast-
rosexuelle (das sind Manner, die nur an eines den-
ken), machen eine Gourmetpartie und besuchen
28. die Landkaserei von Ulrike Fehling (Drage).
‘don Obsthof Zeyn in Winsen oder den Hofladen
Warnecke in Bardowik. Die, dies schneller wollen,
gehen zum ,Heidebacker” in Witidorf (5 Min),
Sonntagsbrétchen gibt's bei der LAral” an der
5209 in Brietlingen (7 Min.), Supermarktkaufer fin-
den Lid! in Bardowick (10 Min)

FREIZEIT: Vielleicht haben Sie SpaB am Golf, wer-
den Sie doch Mitglied im nahen ,St. Dionys". Der
Barumer Club gehort zu den Top Ten der schonsten
Platze Deutschlands (www.golfclubst-dionys.de).

LONEBURG: Wenn wir unseren Notartermin hat-
ten, lassen Sie sich bitte unbedingt von uns in das
wundervolle ,Hotel Bergstrom” in die Vinothek
der historischen ,Laner Mahle einladen. Hier im
historischen Wasserviertel nehmen wir einen gu-
ten Wein und feiern lhren Umzug.




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

DAS ERDGESCHOSS [
sa

DAS OBERGESCHOSS [ DAS DACHGESCHOSS

| K

- >
risi A -

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

WWW.IMMOBILIEN-PROFI.DE
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HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M=WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

wir
haben ber das noch nicht, hochstens
ganz itschriften. Ein Licht von drei
Seiten, Mer-

o
Tropenholz

zimmer. alienischer,  weiBie Wande
und viel G

n als Raurntei
ler, fur die ich al Saturn laufen wiirde, um
‘2u kaufen, oder au einen Blick auf

geTerrasse,
erlauben.

En suite das Masterbad mit freistehender Duo-Wan-

Raum. In der integriertem Radio und
stylish

, dagibt es ein

Duschbad mit Gegenber diesem

ein Schlafzimmer oder - wie jetzt  ein Baro. Der
e, den wir
feinen Detai istein Kleiner Die
ihn Yogaraum.

unseres Ferienapartments fir Edelstahl-FuBleisten
&Jaeger

Hier hat man

bekomm
einen weiteren Raum oder teilt das Schlafzimmer zu
2weiR b wir lhnen gern.

s wird Kaufer geben,
dieser GroBzagigkeit ichts anfangen konnen. Meine

Wir sprech dann

den Kopf, als ich die Fotos zeige. Ich selbst bin sofort
verliebt: ch mag das Aufgeraumte, den einfachen

schauen Sie sich den architektonisch gestalteten
Garten an. Mit Bangossiholz Banken, Chinaschilf,

Purismus. Jetzt
nach oben zu gehen.

Fetthennen o ol
ten Gartenhaus und zwei Terrassen,

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:

DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)
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HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN) r

HELL, GROSS, GUT GESCHNITTEN:
DAS 33 M-WOHNZIMMER HAT SOGAR
EINEN KAMINOFEN (SPART HEIZKOSTEN)




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

DIESES HAUS IN BARUM IST IDEAL
FUR PAARE MIT GROSSEN UND ER-
\WACHSEN WERDENDEN KINDERN

AUSSTATTUNG

OLHEIZUNG _ v

Ennr ‘ROTLAER INMOBILEN -k

Ralf Rotla
QUAT ENET AS MAXIMU; WallstraBe

VOLESEQUAS DOLUR www.dasweissebuero.de

50
PRASENTIEREN
SIE DIE SCHONSTEN
2 SEIIEN DI IMMOBILIENBUCH
IMMOBILIE.
PLATZ SATT' Das Luxus-Exposé als Harcover setzt vollig neue

MaBstabe, 6ffnet Ihnen aber das Tor zum Markt
der Luxus-lmmobilien. Diese Objekt-Unterlagen

‘E werden gerne Freunden und Verwandten gezeigt
o
RALF ROTLAER IMMOBILIEN

www.dasweissebuero.de

und machen Sie in dieser anspruchsvollen Ziel-
gruppe schnell populér als Makler mit Stil.

Kein Makle e andere. Punkt. Telefon 04542 - 829 25 59

24 SEITEN HARDCOV

HIER HANDELN
Auflage

WIR NOCH DIE BESTEN
PREISE FUR SIE AUS.

WWW.IMMOBILIEN-PROFI.DE
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Willkommen in Barum

e Gemeinde in der Line-

- schiisselbrett
Familienhaus: freistehendes Einfamilienhaus in Massisbausweise BARUM, eine grin
Ruhige Wohnlage: Bronnener Strabe 22, 86875 Baum purger Heide, mit 1888 Einwohner und
1991 yielleicht bald zwei oder drei oder vier mehr.
Der Immenthunweg ist umgeben von Feld-
794 m? ern und Waldern. Schne und teilweise sehr
5 Zimmer auf etwa 14 ungewdhnliche Hauser stehen hier und die
Hauswirtschaftsraum meisten nicht gerade Klein. Das liegt nicht
Bad mitWanne & Dusche| GétstC\Sa\ma&Du sche am Krosusfaktor der Hausbesitzer, sov§ern
darum, dass Barums Bauland um einiges
Sonnenterrasse mit Markse (sidplick) qinstiger ist M Verglech zur Stadt. Dabel
Gasheimnglkaminofen sind Sie hier naher dran als Sie denken. Von
1,2008.15(1054 Wh (nFa)lErdgalelasseD arum fliegen Sie geradezu ber die A39
Doppelgarage s 2 Slpltzedar baw, B404 und A25 in die Hamburger Gity,
wo Sie am Tage vielleicht arbeiten oder am
ab November 2015 Apend feine Restaurants und gute Theater
Gartenhaus | Kamin mWohnzimmer besuchen.Verg\eich\ ‘man das mal mit Berge-
dorf, welches findige Makler geme 2u saf-

tigen Preisen als hansenah yerkaufen, dann

229,000 Euro
3557 % Kauferprovion K- Mehrwertsteuer welen Sie fet, dass Sie hier TNt weiter,
Ralf Rotlaer, 04542 - 829 2559 aber weitaus schoner leben.

1 e

Einfamilienhaus im Griinen

MIT GROSS!
ER DACHTERRASSE IN ZENTRALER LAGE VON HAMBURG

Ralf Rotlaer Immobilien
WallstraBe 10| 23879 Molln

Tel. 04542 - 8292559 | Fax 8292214

mfu@dasweissebuem.de

sweissebuero.de

: SL']c.I-West-Ausrichtung
6 Zimmer, 180 m?
M zentrale Lage

——————
B Doppelgarage
: FuBboden-Heizung
1.800 Euro monatlich ‘ N R
‘N0

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kein Makder wie andere.Punie,

ashut e gine Geneinde 6 LTE
V528 Ennen 108

e il n s 05t
oS 2 965TS BT g Hed, it 1588 B
vt ot e Vi el

et ety . umgeEn ¥

WIT GROSSER DACH
e
RRASSE IN ZENTRALER LAGE > S o
3

W Sd-West Ausrichtung
Zimmer, 180 m?

R A *{ e
Euro monatlich . 0 T am\:xmsv;mhm s ¢ ¥
et e T

Einfamilienhaus im Griinen

MIT GROSS|
ER DACHTERRASSE IN ZENTRALER LAGE VON HAMBUR
G

: Suq-West-Ausrichtung
6 Zimmer, 180 m*
M zentrale Lage

: Doppelgarage
n FuBboden-Heizung
1.800 Euro N
monatlich
e
]
S o s
‘ Willkommep ;
Grofe: 4 :
o i e~
a o r9er Heid meind
| Welless H e aufetwa 141 "’*”e'tmba::zm 1 E’":';Z’ i 1
Some: B O ety e O0r o
. o B i i ier ety
Hetang: St S5 5o i e 1 g gy |
— Vetbrauchsausye Gshe Mo g et i o L5 SEH ey g g
Parken; weis: 2008, [ Kaminofen lick) am Kmsuslakmgemd? Kiein, D ’7, o de
08,15 105, darum, L —
= e o, ausbesitzey sy
o Doppelgarage s ) g SOt 5t iy 200 n e
as: ab Nover ey i i 9 2 St e
Kaufprei ) Barum figggy e 4 3 i g b
a 3 1has | Kamip i s iz L
= o Ba0a 9eradezy " on
Uferprovision; ;;thoﬁ.m Wohnzimmer :;S’E om Tu;;m e :"’E“' i
- " A v : '
nsprechbar i se; 7 % Keuerprovision i bes d feine Rg;;"m‘“' arbeiten nger o
Ral g g7 . M uchen, ver 0 U gt T
s _ o, Vet g g T
8292559 r ot wecres i s
i e e D
len s enal saf- .
IR chnelle Actionflyer
chonerepen, " e Ricksei g g
seite) fur eine Immobili e
tet,

g (;
schnell gemacht, starker Auftritt

o Rate o
e,
e A ROTARR 55,

; - Wallstrage 19 Immobiliep =, T ﬁ O
g “'Snjiéftﬁfjjgjzz’z:;!gzu BJEKTFLYER 14,8 x 14,8 cm, 350
Auflage 100 500 1.00
.000
49-€ | 89-€ | 129-€

Ralf Rotlae,




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10
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Open House
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- ACTIONFLYER

M IT Verkauf=Einkauf:PlatzflurbiszusiebenImmobilien.

VERSCHIEDENEN Ideal auch furs OpenHouse Weekend
" TITELSEITEN PASSEN
- SIE DEN ACTIONFLYER
- IMMER GENAU AN
ANLASS UND
- ZIELGRUPPE AN a

. —_ —— [ S

TIONFLYER 14,8 x 14,8 cm, 170 g
Auflage 100 500
69,- € 159,- €

28. - 30. Méarz 2017 www.dasweissebuero.de

IMMOBILIEN

DAS GOLDENE
—_  OPEN-HOUSE
WEEKEND

Anmeldung erbeten

UNSERE
IMMOBILIEN
HIGHLIGHTS

Aktuelle Marz-Angebote

Ralf Rotlaer Immobilien

WallstraBe 10 | 23879 Molin ]

Tel. 04542 - 829 25 59 é
info@dasweissebuero.de

Ralf Rotlaer Immobilien

WallstraBe 10 | 23879 Molin D

Tel. 04542 - 829 25 59 ]
info@dasweissebuero.de RALF ROTLAER IMVOBILIEN

www dasweissebuero.de Kein Mldor i ancdre Punkt.

Ralf Rotlaer Immobilien
WallstraBe 10| 23879 Molin ]
B — Tel. 04542 - 829 25 59 é
info@dasweissebuero.de RALF ROTLAER IMMOBILIEN.

RALF ROTLAER IMMOBILIEN
www dasweissebuero.de

www.dasweissebuero.de e Mokl wi andre Purkt.

Kein Mokl wie sndere.Punkt

WWW.IMMOBILIEN-PROFI.DE
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SHOW-EXPOSES =~

ArchitektenHaus

wBarum, eine griine Gemeinde in der Liineburger Obj ekt D aten
Heide, mit 1.888 Einwohnern Der Immenthunweg
ist umgeben von Feldern und Wildern. Schine und
teilweise sehr ungewohnliche Hiuser stehen hier. Be-
sichtigen Sie dieses Traumbaus in Barum. Und bei der
Finanzierung stellen wir Ihnen dann gerne unsere Ex-
perten an die Seite. Das ist unser Service!

-—-.._-‘
|

Traumbaus in Barum.”

d
i\. C !
Ihr Ansprechpartner:
Ralf Rotlaer

Telefon 04542 - 829 25 59
info@dasweissebuero.de

TR M LT

DAS
SHOW-EXPOSE
IST IHR SCHICKER
AUFTRITT, WENN SIE
" ERST WENIGE BILDER
UND DATEN ZUM
OBJEKT

(:ERr

[RYSI——

il

LT =N

SHOW-EXPOSE

Hoch oder quer. Das Show-Exposé fur Ihr Schaufenster
im Din A4- oder A3-Format -

in der Liineburger Heide, mit 1.888 Ein-
ist umgeben von Feldern und Wildern.
vibnliche Hiuser stehen hier. Besichtigen
. Und bei der Finanzierung stellen wir Ih-
 an die Seite. Das ist unser Servicel

DIN A4
Auflage

3 10 '

15,-€

19,- €

DIN A3
Auflage

3 10 .

Barum, eine griine Gemeinde in der Liineburger Hei-
de, mit 1.888 Einwohnern Der Immenthunweg ist umge-
ben von Feldern und Wildern. Schine und teilweise sehr
ungewdhnliche Hiuser stehen hier. Besichtigen Sie dieses

S

IMMOBILIENPROFI DDA /[ JAA

TAOLS

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kein Makder wie andere. Punkt.

WallstraBe 10 | 23879 Mélin
Tel. 04542 - 829 25 59

Fax 04542 - 829 22 14
info@dasweissebuero.de

Ihr Ansprechpartner
Ralf Rotlaer




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

IMMO-BUSINESS
WERBUNG

S - - IM VISITENKARTEN-
' % FORMAT FUR e e
EIGENTUMER,
NACHBARN ODER
INTERESSENTEN

= . Klein-Preis-Haus fiir Singles und Paare | 3 Zimmer plus auf 70 m? | Friih-

z = . : stlicksbalkon und Garten | Kuschelkamin | viel Stauraum | Bad mit Well-
ness-Dusche | helle und luftige Rdume mit Holzbalken | Baujahr 1930,
Heizung 2016 | Bedarfsausweis: 4.11.2016 | 149,8 kWh (m?a) | Erdgas |
Klasse E | mehr Info auf:

Wallstr. 10 | 23879 Mélin | Tel. 04542 8279 25 59

Fir Sie da:
- Ralf Rotlaer

A | RALF ROTLAER IMMOBILIEN 2

Kein Makler wie andere. Punkt.

i ruh-
e Pre Ha r Si P 32“(“ er p|U5 an 70 mz\F
gﬁLkSga;‘i0|| Ul’\d Ga| ten ‘ KUSChelkaml\[,]Vl B(aUla;\r\1 930, “el‘zlﬁ‘\gszo 6 \l I M M I
Beda| fsaUSWels. 4112016 \ 9,8 K ma E d as asse E

i ero.de
Mehr Info auf: www.dasweissebu Neuer Auftrag — neue Visitenkarten fir den Makler.

Nur wenige dieser Business-Cards bleiben tatsachlich
f bei Ihnen. Hinterlassen Sie 50 Stuick beim Eigentu-
mer, damit er Interessenten ,,seinen Makler” vorstel-

len kann. Den Rest verteilen Sie bei den Nachbarn
oder zur Besichtigung.

IMMO-BUSINESS VISITENKARTE

Auflage 50 100 200
29,- € 35,-€ 45,- €
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KUNDEN GESCHENK
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¥

Familie
Franck Winnig
WallstraBe 10
23879 MélIn

-
—

=

Ein Gliicklichereinzugservice von:

Re

RALF ROTLAER IMMOBIL

ALLE SOLLEN
ES ERFAHREN,

MIT DER
UMZUGSKARTE

MAN IST GLUCKLICH
IM NEUEN HAUS
ANGEKOMMEN:

www.dasweissebuero.de

IMMOBILIENPROFI DDA /|| | /\/\
TCDOLS

= i L -
Bitte o
freimachen e

i g iy

TIPP:

Diese Postkarten konnen
Sie mit lhrem Tinten-

strahl- oder Laserdrucker

individuell bedrucken.

ES GIBT 10 VERSCHIEDENE
TITELMOTIVE

UMZUGSKARTE

Neues Heim — neue Anschrift. Der Makler hilft beim
Tapetenwechsel mit Umzugskarten, die unverkenn-
bar dessen Handschrift tragen.

POSTKARTEN-EXPOSE DIN A6, 300 g, Karton

Auflage 20 50
19,- € 29,-€

100
49,- €




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF /‘ 5
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

Hurra

“MOTIV umgszogen'  Fwerive - —+—
HURRA e BLUMENWIESE

umgezogen’ .y Q ‘

O' Hurra, ...

i
MOTIV 2 o umgezogen: oy MOTIV 7 =
HURRA s KNETGUMMI
HINTERGRUND L e AR
HAUS = 75

‘MOTIVE.
- GOLDFISCH

Hurra,

umgezogen!

MOTIV 9

_-._.F-. : -- .-. Elyﬂ-
a u - 4 J GARTENZW

APFELBAUM

®

MOTIV 5
SKYLINE

®

MOTIV 10
BLUMEN
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EINKAUFSBROSCHURE '

IMMOBILIEN-EIGENTUMER

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kein Makler wie andere. Punkt.

ZEIGEN SIE,

= WAS SIE KONNEN -
EINKAUFSBROSCHURE UND ZWAR MIT

FUr den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance — oder ! EMOTION 1
doch? Uberreichen Sie die Einkaufsbroschiire nach lhrer HIER KOMMT IHR
gelungenen Prasentation, damit Sie sich bei den Auftrag- WE RKZE U G

gebern in spe nochmals gut in Erinnerung bringen. Auch
hier gilt: Mehr als ein zusatzlicher Auftrag darf erwartet
werden, denn Sie heben sich wieder einmal unmissver-
standlich von anderen Wettbewerbern ab. (Siehe Exposé
Deluxe und Immobilienbuch, was fester Bestandteil Ihrer
Prasentation wird).

EINKAUFSBROSCHURE 8 SEITEN QUER -
DIN A5 quer, 200 g, matt #
Auflage 50 100 250 - ,',

69,- € 99,- € 189,- € w pe— e




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

Maximale Aufimerksamkeit fiir T v

100054 Vi, Ds t e Kauiquaiatin

IHREN WERTSCHATZUNGS-PREIS

von Nachbarn oder Freunden oder Bekannten von Nchbarn oder Freunden. Sie wollen: den Freund-
schaftspreis

Wir meinen, es st I gutes Rech, die Immobilie 2um bestmoglichen Pres 2u verkaufen. e

— Summe, die i, lve Zukunf und I Eigenum werschatz
Als der Bruder von Rosemarie Kahren ihr seine Eigentumswohnung vermachte, bekam die
69-Jahvigesehr Freundschftsangebote.Dré Wochen Hin und Her und scheBlich en Preis,
der zu vierzig Tausend Euro unter dem lag, den wi dan tatsachlich fi se erzielten.
Das tun wir uner
Einberiehung verschiedener Faien wie den Bocenrichtwerten und dem akiuellen Nach-
frageverhalten in der Mirkolage. Aber es gibt auch den Z-Faktor, den kein Onlinegutachten
nennen kann:Der st unsere persniche Erfahrung und Kenninis er cie Zelgruppe, de
fir Ihr Haus oder Ihre Wohnung infrage kommt. Also machen wir uns genaue Gedanken
ber verschiedene Nutzungsmagicheiten,die ine Immobiie aufwerten kann und vie
‘man sie optimal prasentiert. 7
Mit einer durchdachten Marketingstrategie schaffen wir Aufmerksamkeit, entfachen das L P
Interesse und haben dabei ein Ziel: die Generierung einer maximale Anzahl von Interes-
senten. Das tun wir ber verschiedene Kanale (= Mulianalmarteting). Gezietes Maling
an vorgemerkte Interessenten (Vorvermarktung), Aushange im Ladenlokal oder bei Partnern,
Mikromarketing mit Verteilung von Bricfen oder Postiarten in der Umgebung, Anzeigen und ‘-
Inseaten uf den Immbilenplattormen.
Im zweiten Schit qualizieren wir den Ineressenten. Das geschieht im personiichen Gesprch
s s . st ihm e Tir auf und der o
begi das
g\m(he llmkal kau!en wollen? Ww erzielen fiir Sie die Verkaufssumme, die Sie und Ihre Immobilie wert
25
Wir wollen, dass ein Interessent Sie und Ihr Haus oder Ihre Wohnung wert schétzt und diesen Wertschatzungspreis.
auf Ihr Konto iiberweist. Dafiir geben wir uns sehr viel Miihe. Das sehen Sie, wenn Sie zum Beispiel unsere Exposés.
anschauen.

Professionell aufbereitete Unterlagen und ein kompetentes Vorgehen spiegeln auch unsere Wertschatzung zu Th-
rem Haus wider. Das unterstreicht seine Wertigkeit. Wir erzahlen die Geschichte einer Immobilie: in Worten, aber
auch in aussagekraftigen Bildern. Wir wollen ein Gefiihl erzeugen, denn kaum jemand, der hier selbst beziehen
will, kauft infach nur Lage plus Quadratmeter mal Pres

. Wir haben uns total in das Haus verliebt". Ein Satz, den wir oft von Interessenten horen, bevor wir aus ihnen
Kaufer ma(hen Jetzt gehort es zu unseren vorrangigen Aufgaben, schnell und unkompliziert alle nanqen Infor-
haben. Das ist Ordner, mehr als man
Es ist selbstverstandlich fiir uns, dass wir fiir Sie erreichbar sind. Wir melden uns unaufgefordert mit Feedbacks
2um Anfrageverhalten und zu Besichtigungen. Wir sind gleichzeitiq auch jederzeit fir Ihren Kaufinteressenten
da. Denn manchmal braucht er mehr als nur Bilder, Hausschnitte und Grundrisse. Er will vielleicht Lésungsvor-
schlige,zum Beispiel nicht nur auf unsere
. ahrlangs sondern ziehen auch gerne befreundete 2uRate.
Liebe braucht Sicherheit, dann klappt es auch mit dem Notar. Wir sorgen be Ihen Interessenten mit einer professio-
\ nellen q . den
2utun
A - -
Machen Sie Ihren richtigen Schritt beim Verkauf \d vereinbaren Sie einen Bera- e
tungstermin mit Ralf Rotlaer, Tel. 04542.829 25 59,
= £
#
- !
-
' =
1. . |1
“ Leistungen ,Recherche”: Werpreis-/ver- D as 1st unsere Wir hatten ein Jahr zuvor die Probleme unserer Nach-
kaufsermittlung | Anlegen eines Aktiorsardners | Priifung - barn bei ihrem Hausverkauf hautnah miterlebt. Sie
der Grundrisse | Grundbuchauszug | Wohn- und Nuuﬂadwnhp— insererten selbst und nach unzahiigen Besich
ung | | Protakolle jungen fanden sie endiich einen Kufer: Doch der —
benkostenabrechnungen und Budgets \ M\etvemage | Zuszmmsnstel\uwg Be\e\— gunge
Notartermin platzte! Ralf Rotlaer wurde uns von
den ehemaligen Arbeitskollegen meines Mannes
S Leistungen *! fatbige Grunchisse | fon | Unfeldre- als unbedingt erios emplohlen und wir baten i,
cherchen 2u Schulen, reizeit, Verkehr und Einkaufen | emotionzle Texte zur Immobilie uns 2u besuchen. Mit seinem Preisvorschiag waren
i Exposéerstelung Print, Mail-POFs onine | Actionlye. Erstellung | Open-House- ocer Bie- wi einverstanden, die Einschatzung war gut belegt
terverfahren-Fiyer {auf Wunschj | | nlinerlling an und dann besprach er mit uns noch ein paar Ideen,
350-Grad-Besichtiqung i =
die das Haus besser prasentieren wiirden. Wir bekamen pr—
Leistungen Marketing®. Vorvermarkiungsaktion fir ausgesuchie Interessenten aus unse- vorab eine genaue Vorstellung tber seine Herangehens-
Onlineexpase: au weise und als das Exposé von RaRo Immabilien vorlag, zeigte
e zeigen in Zeitungen | Verteilung der Flyer | Aufstellung VerautsihidPoster (rach Aprach) s uns ihre Wertschatzung des Hauses: Man kann darin doch eini-
Show-Exposé in unserem Ladenlakal und in Schaukésten in der Umgebung | Kooperatiansmailing ges iiber die Arbeit eines Maklers herauslesen, nicht wahr? Es gab schon
Partnermakler vor dem offiziellen Vermarktungsstart einen Termin mit Interessenten, die Herr
. o N Rotlaer bereits kannte, tatsichlich gab es auch spiiter nur wenige Besichtigun- = —
Leistungen ,Besichtigung”: Home Staging Styingberatung ,Home Check” | Absprachel gen und chlielich haten i ie Wah! avischen e Kaufrparteen. Wit ha-
Ongoisation von Reparuren (rach Kstenplan) | Crline esicrtgung In 360 Grad [Vorbe-
ben selbst unsere Kinder hier groB werden sehen und als beide ihr Preisgebot
sichtiqung mit ausgesuchten VIP-
e — it Opn House Veramstaltong | regematiges Feedback sogar erhdhten,folgten wir unserem Bauchgefihl. ie junge Famile it iren

Zwillingen erinnerte uns sehr an uns selbst damals und wir wiinschen den Vier
ganz viel Freude und Glick,Wir danken unserem Makle,er hat wirklich eine ‘ ‘
tolle Arbeit gemacht.

Leistungen , Verkauf”
fon|Fnarierungsnelagen | Faerungsgesprect it Fater e tetanken
| K des Notarterming

Gertrud und Heinz Kohlmann aus Siegburg

Leistungen ,Obergabe”: Unterlagen-Managernent | Ubergabepro-
tokoll | Musterveriag bei Inventarkauf | Schlisseliberqahe
Unterstiitzung beim Auszug | auf Wunsch: Suchser-

vice i Ihre Immobilie

Wertschditzung durch
ZUFRIEDENE EIGENTUMER

: Ralf Rotlaer Immobilien
ir sind: Ralf Rotlaer Immobilien GmbH, Geschsftsfuhrer: Ralf Rotlaer.

Spezialisiert auf private Wohnimmobilen in Hamburg, Bremen und
Umgebung,

Kernzielgruppe: Wir konzentrieren uns auf Singles, Paare und Fami-

lien, die hier ihr neues Zuhause suchen und Kapitalanle di
gewinnbringende Immobilie mit nachhaltiger Renite suchen.

Herzensangelegenheit: Sehr geme unterstiitzen v chen,
die sich nach vielen, langen Jahren in ihvem Haus verandern wollen und
‘ 4 nun Bequemlichkeit und Komfort statt Gréfe und
[
RALF ROTLAER IMMOBILIEN Erfolgsmerkmal: Wir vermarkten dber 90% unserer Immobilien im

MEHR UNTERSTUTZUNG FUR R i O
IHRE IMAGEWERBUNG FINDEN - R e

WallstraBe 10 23879 Mglin Seit 2001 erfolgreich auf dem Markt. Unsere fachkundigen Mitarbeiter
Tel. 04542 - 82925 59 nehmen regelmaBig an Seminaren und Weiterbildungen teil
Fax 8292214

www.dasweissebuero.de | Telefon 04542 - 829 25 59

info@dasweissebuero.de Qualittssicherung: Mitglied im .Immobilienverband Deutschl
IVD*, Markenzeichen qualifzierter Immobilienmakler. Mitglied beim

Immobilienprofi* als Premiummitglied
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AKQUISE-GESCHICHTEN

Bitte verkaufen Sie uns Ihr Haus! . )
4 . Bitte verkaufen Sie uns

VIEL HAUS FUR DIE HABEDANKS

Manfred Habedank arbeitet ehrenamtlich bei der freiwilligen Feuerwehr in Mérs. Dort leben
er und Ehefrau Marlies zur Zeit mit ihren drei Kindern. Jetzt geht es zuriick in die Heimat,
der Job macht es vonnéten oder besser: méglich. Denn bei uns hier in Musterregion lebt es
sich doch einfach herrlich und deshalb wollen wir der Familie gerne zu einem schénen Haus
verhelfen. Vom Preis ist man gut aufgestellt, bis 450.000 Euro darf es kosten. Ein frei ste-
hendes Haus oder auch einen Bungalow, aber mit Keller und viel Platz auf mindestens sechs
Zimmern. Wenn eine Einliegerwohnung vorhanden wére, konnte die Oma zu ihnen ziehen
und das Budget ware noch mal flexibel. Die Orte: Musterort, Musterort, Musterort und Mus-
terort. Haben Sie eine Idee fiir uns?

VIEL HAUS FUR DIE HABEDANKS

Manfred Habedank arbeitet ehrenamtlich bei der freiwilligen Feu-
erwehr in Mors. Dort leben er und Ehefrau Marlies zur Zeit mit ih-

ren drei Kindern. Jetzt geht es zuriick in die Heimat, der Job macht
es vonndten oder besser: mdglich. Denn bei uns hier in Musterre-
(ER gion lebt es sich doch einfach herrlich und deshalb wollen wir der

C nulﬂgmmlum Familie gerne zu einem schénen Haus verhelfen. Vom Preis ist man

© 04542-8292559 | www.dasweissebuero.de - gut aufgestellt, bis 450.000 Euro darf es kosten. Ein frei stehendes
L Haus oder auch einen Bungalow, aber mit Keller und viel Platz auf
mindestens sechs Zimmern. Wenn eine Einliegerwohnung vorhan-
den ware, konnte die Oma zu ihnen ziehen und das Budget wére
noch mal flexibel. Die Orte: Musterort, Musterort, Musterort und
Musterort. Haben Sie eine Idee fiir uns?

WOHNUNG FUR DIE FACKELMANNS
Jetzt ist Schluss mit Miete! Es war bei einem Treffen von Bekannten (ERO
RALF ROTLAER IMMOBILIEN

zum Geburtstag, zu dem meine Frau und ich eingeladen waren und
da lernte ich das Ehepaar Fackelmann kennen. Ein wirklich nettes
Paar: Sie leitet das Unternehmen Familie; er ist Vertriebsleiter und
dann sind da noch die Zwillinge, zwei Buben, die im Sommer in
Schule kommen. Die wurden an diesem Abend von der Oma ein-

Kein Makler wie andere. Punkt.

gehtitet. Ich suche fiir die vier plus ihrer kleinen Papillon-Hiindin,
der meistens schlaft, eine hiibsche Stadtwohnung hier bei uns oder
auch in Musterort oder Musterort. Im Biiro bei mir haben wir das
alles genau durchgerechnet und ich habe mit ihrer Bank telefoniert:
270.000 Euro waren leicht finanzierbar, jetzt brauchen wir ihre Hil-
fe mit den passenden vier Wanden.

AKQUISE-GESCHICHTEN
R @ FUR IHR SCHAUFENSTER

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

s Such-Anzeigen schalten kann jeder - hier ist die bessere
Alternative: Mit den Such-Stories werden Sie zum

~Makler-Promi” in lhrer Farm, der Makler, der sich fur
F U N FZ E H N Interessenten einsetzt und unkoventionelle Wege geht.
VERSCHIEDENE
STORIES VON
MENSCHEN UND
HAUSERN, DIE MAN

LESEN MUSS.

Wir liefern die Plakate, den individuellen Text drucken
Sie selbst ein.

DIN A4 170 g, matt
Auflage 50

100
65}~ =

DIN A3 170 g, matt




ALLES FUR DEN SCHONSTEN BERUF
BESTELLHOTLINE: 0221-168071-10

B

Haus in der Friedrich-Kirsten-Strafie erfolgreich verkauft
VIP-Interessenten mochten
Nachbarn werden

4,
G‘lts ¢/ /lei X \eﬂ‘“e‘
st giiltig bis 30.5¢P

Gutschein fiir Eigentiimer

Marketingpower fiir lhren
Hausverkauf

Stkarten j g

att) i
formen wie Immabiiep,

Maximaes
Interessa schaf
it mehy |
Interessy

Vereinb, ESsenten. Wojlen g
aren Sie einep, Termin it Ff:nvisvs:_n, Wie
innig,

Wir das beim v
Kos .

Ralf Rotjagr Immobijie,
Wallstrage 10] 23879 Maly
8292559 !
IhrAnsprechpanner
Franck Winp; .
fw@daheip.

Mobi: gy oheime

0151 -12345,

Ra:

; RALF
Kein Maker iy andere, pungy, ROTLAER MMOBy gy

WWW.IMMOBILIEN-PROFI.DE
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2u dieser Haus in Ihrer Na : fft maximales Interes:
. .ﬂ'ﬂ DasAnﬁégweg:r‘:frl;laﬂ(eﬁngoﬁensive Maximale Aufmerksamkeit schal

‘s gemaB un

1 konnte am Ende aber nur €

o tnern, pij
- Myebung, Anzeigen und |y -
ut 24, Immonet und Imme,

tenlos, Unverpij

2 Die Tinte auf dem Vertrag istgefaz_!egevockv o
/ ind auch die Grundschuldbestellung beim Notar ist o
: “e‘: Fach. Wir freuen uns mit den Verkaufern und en | L

Daftln‘\l:m daez I:lauses in Wellingsbiittel und wiinschen allen vie !
Eigentlr

\barschaft war ausgezeichnet, viele Anrufe und

Partei obilie erwet ¢ Natur der Sache.
ine i die Immobilie erw! rben, das liegt in det Natur der
alisierungspo-

. its dber das Re:
deren Banken wir auch berelts ¥ Hilfe bitten.

- mochten deshalb mit diesem Flyer um Ihre

. - ilien

wir zwei weitere Familien,

Finanzierung gesprochen haben und -
ilie mi i Kindern bietet. De

Familie mit zwei Kin : o

ienen kann und ein zweites (Gaster )Bad.

1 schreiben Sie uns \hre Preisvorstellung.

eine liebevolle
das als Heimbiro di
542 - 829 25 59 an ode

Haus, das geniigend Platz fiir
 sein, toll wéren ein Zimmer,
anck Winnig unter Telefon 04!

Ralf Rotlaer Immobilien
WallstraBe 1023879 Molin
Tel. 04542 - 82925 59

Ihr Ansprechpartner-
Franck Winnig
fw@daheimvdaheim.de
Mobil: 0151 =123 4567

(:~Ro

RALF ROTLAER IMMOBILIEN

Kei Makler wie andere. Punkt.

KREISFLYER SUCHE

Die Kreisflyer transportieren die gleiche Idee wie
die Such-Stories: Suchanzeigen sind out — aktiver
Einsatz fur Interessenten ist Mega-In.

KREISFLYER SUCHE @ 15 cm, 300 g, matt

AUFFALLEN
IST DAS A UND O.
AUSSERGEWOHN-

LICHE FORMATE

SCHAFFEN HOHE

AUFMERKSAM-
KEIT.

welt,

KREISFLYER EINKAUF

Gleiches Format wie die ,Kreisflyer Suche” jedoch
mit allgemeinen Akquise-Botschaften und damit
fur héhere, preisgtinstige Auflagen geeignet.

KREISFLYER EINKAUF @ 15 cm, 300 g, matt
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INre Bestellung

LIZENZRECHTE UND NUTZUNGSBEDINGUNGEN

Die Designvorlagen werden lhnen von IMMOBILIEN-PROFI, inmedia Verlag in KéIn kostenlos zur Verfligung gestellt.
Die Nutzungsrechte sind an eine bestehende Mitgliedschaft gebunden.

Entwickelt wurden diese Designvorlagen von Franck Winnig, DAS WEISSE BUERO 23879 MélIn www.dasweissebuero.de.
Alle Urheberrechte verbleiben bei DAS WEISSE BUERO.

Die Nutzungsrechte an den Designs mit seinen Bildern und Texte mussen fur ein Maklerunternehmen lizensiert werden.
Erlaubt ist die Vervielfaltigung und Verbreitung als Printobjekt in Deutschland, Osterreich und der Schweiz.

Dazu durfen:

e Fotos getauscht,

¢ Texte korrigiert und verandert,

e Farben an die Cl des nutzungsberechtigten Maklerunternehmens angepasst und

e Schriften an die CI des nutzungsberechtigten Maklerunternehmens angepasst werden

Ausdrucklich nicht erlaubt:

* Die grafischen Anderungen und Erweiterungen der Designs sind nur in Absprache mit DAS WEISSE BUERO gestattet.
Beispiel: Ein Actionflyer soll um weitere Inhalte/Seiten erweitert werden.

e Texte und Bilder durfen ausdricklich nicht auf Firmen-Webseiten, soz. Medien oder anderen Printprodukten,
auch nicht des Maklerunternehmens, verbreitet werden. Dies fuhrt zur sofortigen Abmahnung.

IHRE BESTELLUNG:

Hiermit bestellen wir folgende Designvorlagen zur Individualisierung (bitte ankreuzen):

D EXPOSE DELUXE: 85,- € / SEITE 03 D IMMOBUSINESS: 25,- €/ SEITE 13

D IMMOBILIENBUCH: 85,- €/ SEITE 06 D UMZUGSKARTE: 25,- € /SEITE 14

D OBJEKTFLYER 25,- €/ SEITE 10 D EINKAUFSBROSCHURE: 55,- € / SEITE 16
D ACTIONFLYER: 55,- €/ SEITE 11 D AKQUISE-GESCHICHTEN: 25,- €/ SEITE 18
D SHOW-EXPOSES: 25,- € / SEITE 12 D KREISFLYER: 25,- € / SEITE 19

zzgl. berechnen wir Ihnen eine einmalige Einrichtungspauschale
inkl. der Bildrechte von 100 Euro. Alle Angaben zzgl. MwSt.

D Die o.a. Lizenzechte und Nutzungsbedingen haben wir gelesen.

Adresse / Stempel / Unterschrift

Bitte per Fax an 0221/168071-29 oder Mail an shop@inmedia-verlag.de



MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

Immer den
Uberblick behalten

Wie Immobilienexperten ihre Dokumente managen
koénnen

b mit oder ohne Bestellerprinzip: Ohne Maklervertrag

kommt kein Auftrag zum Abschluss. Unangenehm wird
es, wenn dem Vertrag veraltete Informationen zugrunde
liegen, weil etwa der Kunde seine Wiinsche mehrmals ange-
passt hat. Zahlreiche Versionen auf dem Server, Kopien
auf dem Desktop und mangelhafte Kommunikation, machen
Maklern und Immobilienprofis das Leben oft schwer. Mo-
derne Software rdumt das Dokumentenchaos auf.
Ob Immobilienbliro oder Hausverwaltung: Die meisten
Dokumente sind inzwischen digitalisiert. Exposés und
Abrechnungen, die Sachbearbeiter vor einigen Jahren noch
ausdrucken und per Post versenden mussten, gehen heute oft
als PDF an Interessenten oder Wohnungseigentiimer. Doch
auch digitale Akten brauchen Ordnung. Denn ein veraltetes
Exposé, einen vorldufigen Energieausweis oder eine unvoll-
stindige Abrechnung zu verwenden, kann teuer werden.

»Nur Vorgezeigtes iiberzeugt”, sagt Johannes Woithon, Griin-
der der Software-Schmiede orgavision: ,,Wenn ein Makler bei
einer Besichtigung wichtige Nachweise nur nachreichen
kann, wirkt er unvorbereitet und lasst Fragen offen.“ Doch
selbst wenn Vermittler und Verwalter akribisch auf vollstdn-
dige Unterlagen achten, kursieren nicht selten unterschiedli-
che Versionen von Exposés oder Wohngeldabrechnungen auf
dem Server. Seinen Kunden veraltete Dokumente vorzulegen
ist nicht nur argerlich, sondern vergrault womdglich sogar
den ein oder anderen. Woithon hat mit seinem Team ein Pro-
gramm entwickelt, das die Dokumentenablage mit Features
sozialer Medien koppelt und so die Ablage revolutioniert. Der
Berliner weif3, auf welche Funktionen es bei einer Software
fir Dokumentenmanagement ankommt: Eine webbasierte
Software verbindet mehrere Standorte.

Dateien in unterschiedlichen Versionen standortiibergreifend
zusammenzufiithren ist mithsam. In einem professionellen
Dokumentationssystem arbeiten Kollegen in unterschiedli-
chen Niederlassungen, von unterwegs oder dem Homeoffice
aus gemeinsam an einem Dokument, ohne sich dabei in die
Quere zu kommen. Eine webbasierte Anwendung verbindet
verschiedene Standorte miteinander. Dokumente lassen sich
direkt erstellen, bearbeiten und lenken, bestehende Dateien
einbinden. Ist die Software auch mobil nutzbar, erleichtert das

Wenn ein Makler bei einer
Besichtigung wichtige Nachweise
nur nachreichen kann, wirkt er
unvorbereitet und lasst Fragen
offen.

vor allem denjenigen Maklern die Nutzung, die wihrend des
Tages im AuBendienst mit Tablet oder Smartphone arbeiten.

Prozessabldufe und Rollenbesetzung: Bei Immobilienver-
mittlern oft an der Tagesordnung: Mehrere Personen, etwa
eine Eigentiimergemeinschaft, die eine Immobilie verkauft,
miissen ein Dokument freigeben. Zuriick kommen drei
verschiedene Versionen, jeweils mit Anmerkungen. ,Um
unnétigen Aufwand zu verhindern, sollten Freigabestufen
ins Programm implementiert sein®, empfiehlt Woithon. Die
Software legt dann eine Benachrichtigungs-Reihenfolge fest:
Zuerst korrigiert Person A, erst danach bekommt Person B
das Dokument. Miihevolles Zusammenfiigen ist passé. On-
line ist stets nur eine Version. Trotzdem sind dltere Fassun-
gen nicht verloren. Der Unternehmensberater erkldrt das
Prinzip: ,Mitarbeiter geben ein Datum ein und haben den
Uberblick iiber die damalige Version des Exposés.” Zeigt das
Programm dann noch die Historie an, wissen Betrachter so-
fort, wer zu welchem Zeitpunkt Anderungen vorgenommen
hat. So landen Riickfragen beim richtigen Ansprechpartner.

Alarm bei Anderungen: ,Achten Sie auf eine Benachrichti-
gungsfunktion®, riat der Software-Experte. Sobald sich Daten
oder Beschreibungen &dndern, schligt das System Alarm.
Bei jedem Kollegen, egal ob im Innen- oder AuBendienst,
poppt eine Meldung auf. Umgekehrt wird der Dokumenten-
ersteller dariiber informiert, ob alle relevanten Mitarbeiter die

Neuigkeit zu Kenntnis genommen haben. ,Der Vorgesetzte P>
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kann gezielt nachhaken, wenn eine Lesebestitigung fehlt,
erklart Woithon. Das stoppe einerseits den ,Emailwahnsinn®
und spare - durch weniger Abstimmungsbedarf - Zeit und
Nerven. Ein weiterer Clou: Da alle neu definierten Stellen in
einem Dokument farblich gekennzeichnet sind, geniigt ein
Blick, um Anderungen zu erfassen.

Nach einer Studie werden gut zehn Prozent der
Arbeitszeit durch ,liberfliissige oder fehlende
Arbeitsmaterialien” oder ,stindiges Suchen
nach dem richtigen Dokument in chaotischen

Dateiverzeichnissen” verschwendet.

In einem professionellen System kann auBerdem jedes
Dokument mit einem Datum hinterlegt werden, zu dem die
Software eine Priifungs-Erinnerung sendet. Denn ob ablau-
fende IT-Zertifikate oder Compliance-Richtlinien: , Alles, was
gesetzlichen oder firmeninternen Anderungen unterliegt,
muss regelmiBig auf den neuesten Stand gebracht werden®,
erldutert Woithon.

Kommentarfunktion: Systeme, die keine Riickmeldung zu-
lassen, sollten Sie ausklammern. ,Denken Sie daran, was
passiert, wenn sich ein Zahlendreher bei der Quadratmeter-
angabe einschleicht®, schmunzelt Woithon. Das Telefon in
der Verwaltung steht nicht mehr still. Eine Kommentarfunk-
tion stoppt den Telefonterror. ,Ein Kollege reklamiert - sicht-
bar fiir alle“, erklart der Unternehmer. Der Fehler kann kor-
rigiert werden, ohne dass sich jeder einzeln im Biiro meldet.
Anderes Beispiel: Sie wollen den Kundenservice verbessern.
Doch es kommt nur sehr selten vor, dass alle Kollegen gleich-
zeitig im Biiro sind, um ihr Wissen mit dem ganzen Team
zu teilen. ,Die Kommentarfunktion schliet Viel-Reisende
oder Teilzeit-Arbeitende besser ans Backoffice an“, meint
Woithon. Das Brainstorming findet so an unterschiedlichen
Orten statt. Kommentare ermoglichen es allen, ihr Wissen
ohne groBen Zeitaufwand zu teilen und mitzudiskutieren.
Der Experte réat daher, eine Plattform fiir alles zu nutzen -
egal ob Dokumentenablage, Wissensmanagement oder Vor-
schlagswesen. ,Das verkiirzt Prozesse spiirbar und motiviert
Mitarbeiter, sich zu beteiligen.”

38

] | mEmmpsaa ) s wa

Urlaubsantrag mit Kommentaren

Suchfunktion: Fiir Woithon das wichtigste Feature einer mo-
dernen Managementsoftware: Die Suchfunktion. Denn sich
durch Ordnerverzeichnisse zu klicken kostet Zeit. Nach einer
Studie des Stuttgarter Fraunhofer-Instituts fiir Produktions-
technik und Automatisierung werden gut zehn Prozent der
Arbeitszeit durch ,iberfliissige oder fehlende Arbeitsmateri-
alien“ oder ,stindiges Suchen nach dem richtigen Dokument
in chaotischen Dateiverzeichnissen* verschwendet. Zeit, die
flir wichtigere Aufgaben genutzt werden konnte. Daher emp-
fiehlt der Experte: ,Investieren Sie ein Programm mit google-
dhnlichen Suchmechanismen.“

Je sensibler die Daten — desto wichtiger der Sicherheits-

standard: Sensible Kundendaten sollten nicht in falsche

Hinde geraten. Deshalb empfiehlt Woithon beim Kauf eines

Dokumenten-Management-Systems die folgenden Sicher-

heitsaspekte zu beriicksichtigen:

e Zweistufige Authentifizierung bei jeder Anmeldung, etwa
durch eine Kombination von Benutzernamen und Kenn-
wort

e Kennwortschutz (Kennwérter werden nicht in Klartext,
sondern verschliisselt iibermittelt)

e Verschliisselte Kommunikation zu und von einem Benut-
zerrechner

e Automatische Abmeldung nach ldngerer Inaktivitit (um zu
verhindern, dass sich Unbefugte {iber einen unbeaufsich-
tigten Rechner Systemzugang beschaffen)

Genauso unangenehm wie Daten-Missbrauch ist der Verlust
von Daten. Bei einer professionellen Software kiimmert sich
der Anbieter um den Betrieb des Systems und die Wartung
der Server, die Sicherung der Daten und die Bereitstellung
der jeweils aktuellsten Programmversion.

Fazit: Moderne Software erleichtert den Arbeitsalltag. ,Intel-
ligentes Werkzeug zum Verbessern der Arbeitseffizienz ist
vorhanden und fiir Maklerbiiros, Hausverwaltungen oder
Haus- und Bautridgerverkédufer eine echte Arbeitserleichte-
rung”, fasst Woithon zusammen.

Es hilft auBerdem, klare Abldufe und Strukturen zu
schaffen und eine gute Kommunikation zu wahren. Un-
schliissigen geben kostenlose Testversionen Einblick, wie
eine Software fiir Dokumentenmanagement aussehen
kann. B Leila Haidar
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Einfuhrung des Prozessmanagers (2)

Vom Flipchart zur Programmierung

Jan Mettenbrink

Viele Makler haben mit dem Prozessmanager ihre
Arbeitsschritte vereinfacht und standardisiert. Er re-
duziert die Fehleranfilligkeit und sichert mehr Dienst-
leistungsqualitdt und ein leichteres Einarbeiten neuer
Mitarbeiter. Aber noch sind viele Makler skeptisch,
fiirchten den Aufwand bei der Einfiihrung. In einer
Artikelserie berichten Vermittler, die gerade auf
prozessorientierten Workflow umstellten, von ihren
Erfahrungen. Im zweiten Teil geht es um die Imple-
mentierung der Prozesse: Wie die handschriftlichen
Abliufe vom Flipchart in die Software einflieBen, die
Grundlage fiir die Arbeit in Prozessschritten ist.
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mmobilienmakler, die ihre Abldufe prozessorientiert neu

gestalten, profitieren auf vielfiltige Weise. Sie sparen Zeit,
haben einen besseren Uberblick und sehen, welcher
Mitarbeiter an welchem Punkt einer Tatigkeit steht. Ist ein
Angestellter im Urlaub oder krank, kann sein Vertreter den
Job iibernehmen und findet sich problemlos in der vertrau-
ten Prozessstruktur zurecht.
Neue Mitarbeiter kdonnen rascher eingearbeitet werden,
weil ihre Tatigkeiten in der Software beschrieben und hin-
terlegt sind. ,Wir haben Anfang 2017 den Prozessmanager
eingefiihrt. Ich schitze, dass sich die Einarbeitungszeiten
fiir neue Mitarbeiter dadurch halbiert hat“, sagt Gabi Grau-




Es gibt viele Tatigkeiten, die im
Maklerbiiro haufiger unter den Tisch
fallen, vor allem wenn nicht klar ist,
wer diese wann auszufiihren hat.
Auch die sollten in Prozessketten
gegossen werden.

baum, Prokuristin der MIGA, Berliner Immobilien Beteili-
gungen GmbH.

Die Arbeitsweise der meisten Makler ist vom Bauchgefiihl
gepréagt. Was bei einem Solounternehmer noch funktionieren
mag, wird spitestens dann problematisch, wenn das Unter-
nehmen wichst, Mitarbeiter eingestellt und Niederlassungen
eroffnet werden. Dann fiihrt eigentlich kein Weg am pro-
zessgesteuerten Arbeiten vorbei. Diese Erfahrung machte
auch Makler Arno Carstensen aus Monchengladbach: ,Wir
sind seit sechs Jahren mit unserer Firma am Markt. Mit dem
Wachstum, dem Delegieren von Tatigkeiten an Mitarbeiter,
wollten wir nattrlich die gleiche Dienstleistungsqualitét si-
cherstellen. Das geht nur mit einem Prozessmanagement.“
Wer als Unternehmer also den Uberblick trotz Wachstum,
neuen Niederlassungen oder zusitzlichen Geschiftsfeldern
behalten will, muss seine Arbeit standardisieren. Andere
Branchen wie Franchiser oder die Automobilindustrie sind
auch deshalb erfolgreich, weil sie auf Prozesse setzen.

~Ferner wird mit standardisierten Ablaufen vielfach die Arbeit
beschleunigt. Es gibt weniger Reibungsverluste. So konnte
bei uns die Zeit zwischen Objektaufnahme und dem
Vermarktungsbeginn reduziert werden®, sagt Klaus Golbert,
Geschiftsfithrer der IMMOTAS GmbH & Co. KG in Grinstadt.
Aber auch Einzelunternehmer sollten die Vorteile von
Prozessen erkennen: Mit diesen disziplinieren sie sich selbst.
Sie sehen zudem wie viel Zeit sie mit bestimmten Arbeiten
verbringen und es wird bei den vielfiltigen Tatigkeiten, die
mit der Vermittlung und der Akquise verbunden sind, nichts
vergessen.

Fiir den Autor dieses Artikels war das Vergessen eines Zwi-
schenschrittes bei der Vermarktung Grund dafiir, unverziig-
lich ein Prozessmanagement einzufiihren. Bei einem Objekt
wurde erst kurz vor dem Notarvertrag festgestellt, dass es auf
einem Erbpachtvertrag basiert. Es wurde versdumt, dies vor-
ab beim Grundbuchamt zu priifen. Der Erwerber lieB sich da-
von nicht beirren und signierte den Kaufvertrag. Dann kam
es allerdings noch dicker: Da der Erbpachtvertrag nicht ge-
nau gelesen wurde, musste der Kaufvertrag riickabgewickelt
werden, die Maklerprovision ging floten. In dem Pachtver-
trag stand ndmlich, dass das Grundstiick nur bis maximal
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60 Prozent belastbar war. Dies verhagelte die Finanzierung;
die Transaktion konnte nicht abgeschlossen werden. Der
Imageverlust bei Interessent, Verkdufer, Notar und Bankmit-
arbeiter war groB. Das sollte sich nicht wiederholen und dank
Prozessmanager ist dies auch nicht wieder passiert.

Bei der Prozessheschreibung in der Software werden im Lay-
out der Anwendung alle Arbeitsschritte festgelegt und teils
mit Icons angezeigt. Ferner ist die Gesamtzahl der Prozess-
schritte zu sehen, welche abgeschlossen und welche noch
offen sind. Zumeist sind mit den Prozessen die Kunden und
ihre Objekte verkniipft. ,Das erleichtert es Mitarbeitern, die
den Kunden nicht betreuen, dennoch am Telefon professio-
nell Auskiinfte geben zu kénnen. Sie sind mit der Struktur
vertraut und mit wenigen Klicks auf dem Laufenden®, erklart
Stefan Mantl, Geschéftsfithrer der onOffice GmbH. Das Un-
ternehmen bietet in der Software ,enterprise® als eines von
wenigen Softwareunternehmen, ein Prozessmanager-Tool an.
Die in diesem Beitrag beschriebenen Moglichkeiten beziehen
sich auf die Technik von onOffice.

Die Arbeitsschritte kdnnen vom Firmeninhaber oder Beauf-
tragten jeweils iiber die Administrator-Funktion angepasst
werden; kein Prozess ist in Stein gemeiBelt. So kdnnen bei-
spielsweise die Personen, die gewisse Tétigkeiten ausfiihren
sollen, oder Deadlines verindert werden.

Ferner ist festzulegen, wie und wann Folgeschritte innerhalb
des Prozesses starten. Soll dies automatisch oder manuell ge-
schehen oder ist fiir das Fortfahren die Entscheidung eines
Dritten nétig. In diesem Fall erhilt der Betroffene aus dem
Prozess heraus eine E-Mail mit der Aufforderung, diese Fra-
ge zu beantworten. Darin kann er tiber die Buttons , Ja/Nein“
rasch entscheiden. Der nédchste Arbeitsschritt wird dann im
entsprechenden Zweig weitergefiihrt.

Beispiel: Bei dem Prozess Objektvermittlung kann das Ex-
posé erst dann als PDF heruntergeladen werden, wenn der
Interessent die Widerrufbelehrung zur Kenntnis genommen
hat und dies in der Maklersoftware vermerkt ist. Hat er das
Exposé heruntergeladen, kann in der Struktur festgelegt
werden, dass er einen Tag spéter automatisch ein Login fiir
eine Ogulo-Panoramatour erhélt. Nachdem er diese gemacht

hat, kann wiederum vier Tage danach der Objektbetreuer ei- P>
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PROZESSMANAGEMENT: WORAUF BEI DER
SOFTWARE-IMPLEMENTIERUNG ZU ACHTEN IST:

* GroBere Prozesse vom Ende, dem Ergebnis aus denken, nicht vom
Prozessbeginn aus.

* Neben der Prozessstruktur ggf. Zeit dafiir einplanen, dass Formu-
lare, Musterbriefe und Standardmails neu angelegt und von einem
Juristen gepriift werden miissen.

¢ Einzelne Prozessschritte mdglichst genau beschreiben, damit
das Arbeiten auch Berufsanfangern leicht fallt und diese kaum
Nachfragen haben.

» Wenn maglich eher kurze Prozesse wéhlen, als lange Ketten mit
zahlreichen Abzweig-Mdglichkeiten und Entscheidungen, die man
gof. tberspringen muss.

nen Hinweis erhalten, mit diesem Interessenten personlich
Kontakt aufzunehmen.
Neben solchen entscheidenden Arbeitsbereichen, gibt es vie-

le Tatigkeiten, die im Maklerbiiro hdufiger unter den Tisch

fallen, vor allem wenn nicht klar ist, wer diese wann auszu-
fiihren hat. Auch die sollten in Prozessketten gegossen wer-
den. Dazu zdhlen zum Beispiel Servicebriefe, die automatisch
verschickt werden. Das konnen aber auch Geburtstagskarten

sein oder eine E-Mail an Interessenten zwei Monate nach
dem Erstkontakt mit der Frage, ob ihre Immobiliensuche noch

aktuell ist.

Diese Aktionen verbessern den Kundenkontakt, ohne dass der

Makler dafiir einen Finger krumm machen muss. Dies un-
terstreicht auch Graubaum: ,Die Automatismen erleichtern
die Arbeit ungemein. Zudem hatten vor der Einfiihrung des

Prozessmanagers unsere Mitarbeiter teils unterschiedlich
aktuelle Fassungen solcher Vorlagen auf ihren Rechnern. Seit

der Einfiihrung gibt es nur noch eine in der Software ver-
kniipfte Fassung, in die automatisch die jeweiligen Adress-
daten geladen werden.”

Die einzelnen Prozessschritte sollten in der EDV moglichst

genau beschrieben werden. Dann fillt das Arbeiten auch Be-
rufsanfangern beziehungsweise Aushilfskriften leichter. Es
erspart zudem das Verfassen und Pflegen eines Handbuchs,
in dem alle Firmenabldufe hinterlegt sind. ,Gerade bei
groBeren Prozessen mit vielen Einzelschritten ist es beim
Implementieren in der Software eine groBe Erleichterung,
wenn man sie von ihrem Ende, also den Ergebnissen her-
leitet und einpflegt und nicht von ihrem Anfang®, erlautert
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Heike Goergens von Carstensen Immobilien in Ménchen-
gladbach. Sie fiihrte zusammen mit Inhaber Arno Carsten-
sen im Laufe des Jahres prozessoptimierte Abldufe ein.

Damit das Arbeiten mit dem Prozessmanager die gewiinschte
Qualitit erhilt, sollten einzelne Schritte mit Deadlines ver-
sehen sein. Wurde ein Step nicht innerhalb der Frist bear-
beitet, erhilt der Prozess-Verantwortliche eine E-Mail, die ihn
liber den Verzug informiert. Sinnvoll ist es, bei Urlaub oder
Krankheit eines Verantwortlichen einen Vertreter festzulegen,
der die Tatigkeiten voriibergehend iibernimmt. ,,Ob ein Pro-
zess rund lduft, ldsst sich erst im (Probe-)Betrieb testen. Im
Gegensatz etwa zur Anderung einer E-Mail-Vorlage, wo man
sich eine Probemail schicken und die Anpassung priifen
kann, ist dies bei Prozessen leider nicht moglich. Daher muss
man damit rechnen, in den ersten Wochen des Realbetriebs
weiterhin Anpassungen vornehmen zu miissen und dafiir
auch Zeit einzuplanen®, so Expertin Graubaum.

Ein dhnlich einfaches Handling wie bei Servicebriefen er-
moglicht der Manager ferner bei Dateianhidngen. ,Wenn
wir einen Notar mit einem Kaufvertragsentwurf beauftragen
wollen, erstellt der Prozessmanager automatisch eine Mail
und hédngt die nétigen Dateianhénge an mit den Objektdaten,
Daten zu Verkédufer und Kiufer und dem vereinbarten Kauf-
preis. Frither mussten wir das von Hand machen®, erinnert
sich Graubaum.

Gewiss, der Aufwand, sich mit seinen Firmenstrukturen zu
befassen, ist nicht wegzudiskutieren und kann von keinem
Externen iibernommen werden. Aber immerhin unterstiitzt
der Autor dieses Beitrags Makler als Coach bei der Umsetzung
der Prozessschritte in ihrer Software. ,Fragt man Anwender,
die mit dem Prozessmanager arbeiten, sagen alle, dass sie
nicht mehr ohne tétig sein wollen. Mir ist auch niemand be-
kannt, der ihn nach der Einfiihrung wieder abgeschafft hat-
te*, fasst onOffice-Geschiftsfiihrer Mantl zusammen.
Hinweis: Der nachste Beitrag zu diesem Thema befasst sich mit der
Einfihrungsphase der Prozesse.

Der Autor:

Jan Mettenbrink ist Geschaftsfiihrer der maison
Immobilien GmbH in Buchholz. Seit er selbst mit dem
Prozessmanager arbeitet, lasst ihn das Thema nicht mehr
los. Er berét onOffice bei der Weiterentwicklung des
Tools, testet neue Anwendungsmaglichkeiten vor der
Markteinfiihrung und unterstiitzt als Trainer und Coach
Maklerkollegen bei der Einflihrung in ihrer Firma.



Chill doch mal:
Unternehmensfithrung

Bernhard Hoffmann

Moderne Technik ermdglicht es, nahezu iiberall auf
der Welt zu arbeiten, sofern das WLAN leistungsstark
ist. Aber kann man eine Maklerfirma aus der Ferne
leiten und Mitarbeiter bei der Stange halten? Wie
reagieren die Angestellten und wie bereitet man sich
darauf vor? Drei Immobilienprofis berichten aus ih-
rer Praxis.

Wie viel Priasenz des Firmenleiters im Unternehmen n6-
tig ist und wie sehr er sich aus dem aktiven Geschéft

Immobiiben.
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auf Autopilot

rausziehen kann, weil seine Prozesse rund laufen und seine
Angestellten mitziehen, war ein viel diskutiertes Thema beim
IMMOBILIEN-PROFI Meeting 2017. Einige Referenten gaben
Tipps, wie Makler eine bessere Work-Life-Balance erreichen.
Andere arbeiten nur noch an vier Tagen die Woche. Wieder
andere sitzen temporir an einem Zweitarbeitsplatz in ihrem
Urlaubsdomizil, héufig auf Mallorca. Sie reflektieren die
Objektakquise an einem sonnigen Platz auf ihrer Terrasse,
wihrend die Mitarbeiter im deutschen Nieselregen zu Be-
sichtigungen fahren.
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Makler René Reuschenbach verfolgt seit iiber zehn Jahren
die Strategie, seinen Arbeitsplatz im Biiro in Wesseling re-
gelmdBig mit seinem Ferienhaus auf Mallorca zu tauschen.
Er nutzt diese Auszeiten fiir Tatigkeiten, die eine hohe
Konzentration erfordern. Sei es, dass er an einem neuen
Marketingkonzept tiiftelt, interne Prozesse optimiert oder
andere Managementarbeiten wie Akquisestrategien ent-
wickelt. ,Auf Mallorca werde ich weniger gestort, es wer-
den nur wichtige Telefonate durchgestellt und es gibt keine
Unterbrechungen, wenn Mitarbeiter ins Biiro kommen®,
erlautert der Geschéftsfiihrer der WAV Immobilien Reu-
schenbach. Im Ubrigen soll schénes Wetter der Kreativitit
zutraglich sein.

Er verbringt pro Jahr etwa zehn bis zwdlf Wochen auf den
Balearen: ,Ich bin aber nie ldnger als drei Wochen, meist nur
sieben bis zehn Tage am Stiick weg. Das ist wichtig, weil ich
die Einkaufstermine fiir Neuobjekte grofBtenteils selbst wahr-
nehme. Vereinbare ich mit dem Eigentiimer einige Tage im
Voraus einen Termin, ist dies zumeist kein Problem. Er merkt
nicht, dass ich gerade nicht im Rheinland bin. Bei dringen-
den Telefonaten konnen mich meine Mitarbeiter durchstel-
len. Der Anschluss auf der Insel ist wie eine Nebenstelle, die
Kunden sehen auf ihrem Display nicht, dass ich gerade im
Ausland bin.*

Er kann sich aber auch noch an die Zeiten erinnern, als
Telefonie und Internet auf der Insel unzuverldssiger war. Zu
der Zeit konnte er mit seinen Angestellten in Deutschland
Unterlagen nicht per E-Mail, sondern nur per Fax aus-
tauschen. ,Gab es auf den Balearen ein Gewitter, brach
manchmal fiir mehrere Stunden das Telefonnetz zusammen®,
berichtet Reuschenbach. Seit etwa sechs Jahren sei die Kom-
munikationstechnik vergleichbar gut wie in Deutschland.
Verbreitet ist dabei eine Internetverbindung, die tiber das
regionale Mobilfunknetz erfolgt. Lars Loppe, Geschéftsfiihrer
der Maklerwerft Beratungsgesellschaft, ergidnzt, dass eine
gute technische Infrastruktur im Ausland nicht selbstver-
standlich ist. In manchen Regionen von Griechenland oder
Portugal sei die Technik auch heute (noch) nicht so stabil
und leistungsfahig, um groBe Datenmengen zu transferieren.

Reuschenbach nutzt Flowfact. Die Software liegt auf seinem
Terminalserver. Uber eine so genannte Tunnelverbindung
kann er online und sicher auf sein Unternehmensnetzwerk
zugreifen und auch sensible Tatigkeiten wie Online-Banking
von Mallorca aus ausfiihren. In der Regel verbringt er die
Vormittage auf der Insel mit dem Abarbeiten von Routinen
wie dem Beantworten von Mails und Telefonieren. Regelméi-
Bige Besprechungen mit seinen neun Mitarbeitern werden per
Telefonkonferenz oder Skype durchgefiihrt. Sind in Deutsch-
land Schulferien und seine Familie ebenfalls auf Mallorca,
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Kaiser hat schon friih auf ein papierloses Biiro
umgestellt. Dies sei Basis fiir seine aktuelle
Arbeitsweise gewesen. Verwalterfirmen haben
weitaus mehr Papierkram und Dokumente,

mit denen sie arbeiten und die sie archivieren
miissen als Makler. So arbeitet seine Firma mit
uber 1.000 Kontonummern.

versucht er sein tagliches Arbeitspensum auf eine Stunde zu
begrenzen.

Seinen Kollegen Alois Cordes aus Norddeutschland verschligt
es ebenfalls hiufig auf die Balearen-Insel. Der Firmengriin-
der der Immo-Borse Immobilien unterhilt in Deutschland
zwei Maklerbiiros, eines in Friesoythe und eines in Olden-
burg. Auf Mallorca besitzt er bereits seine zweite Ferien-
wohnung. Zwischen 2000 und 2007 hatte er eine Wohnung
im 4.000-Einwohner-Ort Cala D‘Or. ,Im Winter wurden dort
die Gehwege hochgeklappt, was fiir Aufenthalte in der Ne-
bensaison schlecht war“, so Cordes. Vor einigen Jahren er-
warb er an der Playa de Palma eine Penthouse-Wohnung mit
einer 600 Quadratmeter groBen Terrasse in erster Meerlinie.
Hier ist mehr los, die Promenade auch in der Nebensaison
belebt. Die meisten Cafés und Restaurants sind ganzjihrig
gedffnet. Mit der Zeit hat er auch die Frequenz seiner Son-
nenfluchten erhéht. Anfangs war er vier- bis fiinfmal im Jahr
auf der Insel, mittlerweile steigt er sechs- bis neunmal in den
Flieger und bleibt fiir maximal zwei Wochen.

Cordes nutzt seit vielen Jahren die webbasierte Software von
onOffice: ,Dariiber hinaus sind zuverlissige Mitarbeiter und
eine gut eingespielte Betriebsstruktur die entscheidende
Basis dafiir, dass ich mich regelmifig ausklinken kann. Mit-
tels Online-Terminkalender und einem Statistiktool sehe ich
mit wenigen Klicks, mit welchem Objektbestand in den
ndchsten Monaten welche Umsatz- oder Provisionszahlen
realisierbar sind. Ich habe also im Blick, ob die Biiroabldufe
in der Heimat rund laufen. AuBerdem bezahlen wir unsere
freien Vertriebler leistungsorientiert. Das heiBt, sie sind mo-
tiviert und denken unternehmensbezogen. Das vereinfacht
Auszeiten. Wir machen damit seit vielen Jahren gute Erfah-
rungen. Ferner bilden wir selbst aus, dabei verinnerlichen die
Mitarbeiter unsere Abldufe. Jeder wei3, was er zu tun hat",
so Cordes. Seit Anfang 2016 hat er im Ubrigen die Ge-
schiftsfithrung an einen langjiahrigen Mitarbeiter abgegeben.
Seitdem trégt er weniger betriebliche Verantwortung. Aber
ganz auf seine Beschiftigung verzichten und immer auf Mal-
lorca leben, will der 63-Jidhrige nicht: ,Ich habe schon zu
viele Auswanderer kennengelernt, die sich auf der Insel lang-
weilen, vereinsamen und Alkoholiker werden. Das dient mir
als Warnung.”
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Konkurrierende Makler konnten Geriichte in die

Welt setzen, dass der Chef von Mustermann-Immobilien

das ganze Jahr im Urlaub ware ...

Auch Immobilienverwalter Lorenz Kaiser aus Diisseldorf meint,
dass zuverlissige, gut eingearbeitete Mitarbeiter sowie eine
professionelle EDV entscheidend dafiir sind, dass sich der Fir-
menleiter regelmiBig aus dem Tagesgeschift zuriickziehen
kann. Er selbst gonnt sich seit etwa zwanzig Jahren regel-
mifBige Fluchten, die sich auf jéhrlich etwa drei Monate
summieren. Dann ist er entweder im Urlaub oder bei seinem
Lebensgefihrten in Stuttgart, wihrend seine beiden Mitar-
beiter die tiber 1.000 Mietwohnungen verwalten. Kaiser hat
schon frith auf ein papierloses Biiro umgestellt. Dies sei Ba-
sis flir seine aktuelle Arbeitsweise gewesen. Verwalterfirmen
haben weitaus mehr Papierkram und Dokumente, mit denen
sie arbeiten und die sie archivieren miissen als Makler. So
arbeitet seine Firma mit iiber 1.000 Kontonummern. Seine
virtuellen Arbeitspldtze im Homeoffice oder Urlaub unter-
scheiden sich kaum von seinem Schreibtisch im Biiro. ,Im
Biiro steht noch ein zweiter PC-Monitor und ein Telefon.
AuBerdem ist der Drucker leistungsfahiger als das Gerit in
der Wohnung®, so der Inhaber der Hausverwaltung Hecker.

Fiir das Kundenmanagement nutzt er seit iiber 15 Jahren
Flowfact, auBerdem hat er eine Verwaltersoftware und eine
Archivierungssoftware in Betrieb. Alle drei Anwendungen
liegen auf seinem Biiroserver. Ebenso wie Reuschenbach
kann er per Tunnelverbindung darauf zugreifen. Bei Riick-
fragen seiner Mitarbeiter wird geskypt, telefoniert oder per
Teamviewer ein Problem gemeinsam am Bildschirm erdrtert.
Der Verwalter betont, dass keinesfalls der Eindruck entstehen
darf, dass sich der Chef aus dem Staub macht. Die Firma auf
Autopilot geht dann schlimmstenfalls in einen Blindflug
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tber. Laut Kaiser miisse er weiterhin ansprechbar sein und
sich um Fiithrungsaufgaben kiimmern. Dazu zdhle, dass er
sich um eine funktionierende EDV, nachvollziehbare Ar-
beitsablidufe etc. kiimmern muss. Die Mitarbeiter diirften sich
nicht bei Problemen alleine gelassen fiihlen. Kollegen, die
dhnliches planen, rit er, zundchst mit kurzen Auszeiten zu
starten. Alle drei befragten Immobilienprofis bestitigen, dass
sie fiir ihre Abwesenheitsphasen im Hauptbiiro einen Stell-
vertreter mit Entscheidungsbefugnissen einsetzen. Sonst ist
die Firma in der Zeit geldhmt.

Lars Loppe vergleicht die Erdffnung eines Zweithiiros unter
Palmen mit der Griindung einer Niederlassung: Der Dreiklang
aus Organisation, Firmenaufbau und Fithrung miisse stim-
men und iber lingere Zeit reibungslos gelebt worden sein.
Dann konne der Inhaber ldnger fern bleiben. Loppe erginzt,
dass neben firmeninternen Prozessen auch geklart sein soll-
te, dass sonstige Arbeiten wie die Weitergabe von Steuer-
unterlagen ebenfalls digitalisiert ablaufen.

Bedenken &uBert Berater Loppe, wenn einerseits der Chef
héaufiger abwesend ist und zugleich sein Unternehmen wach-
sen soll: ,Das l&sst sich kaum unter einen Hut bringen. Denn
bei solchen wichtigen Gespriachen und Entscheidungen muss
die Fiihrungskraft vor Ort sein.” Er verweist darauf, dass Ei-
gentlimer verschnupft reagieren konnten, wenn sie erfahren,
dass sich ihr Dienstleister hiufig einen ruhigen Lenz macht.
Auch konkurrierende Makler kénnten diesen Umstand aus-
schlachten und Geriichte in die Welt setzen, dass der Chef
von Mustermann-Immobilien das ganze Jahr im Urlaub
wére und seinen Betrieb nicht richtig im Griff hatte.

Aber andererseits ist man nie gegen solche Nachreden gefeit.
Den meisten Maklern mit Auszeiten scheint ihr Lebensmodell
nicht zu schaden. Bislang sieht sich keiner veranlasst, auf
das regelméBige Posten von Strand- und Weingliserfotos zu
verzichten. [l
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Prozess-Dokumentation

Peter Arndt

»Sei streng mit dem Prozess, aber sanft mit den Mit-
arbeitern“ (Philosophie von Toyota Motors)

m vorigen Artikel besprachen wir eine der (neuen) Kern-
aufgaben des Managements: Perspektiven und Ablaufe de-
finieren, Strukturen schaffen und sich téglich mit Organisa-
tion und Planung zu befassen.
Als groBten Erfolgshebel dafiir erkannten wir die Arbeit an
den Unternehmensprozessen. Heute erfahren Sie, wie Sie Pro-
zesse visualisieren und dokumentieren.

Visualisieren bedeutet Ubersetzen. Mit gekonnter Visualisie-
rung bringen Sie Thre Gedanken in eine versténdliche, nach-
vollziehbare und wiederholbare Form. Makeln21 nutzt dafiir
die Darstellung als Flowchart (Flussdiagramm). Diese sind da-
bei nicht nur als reine Abbildungen zu verstehen, sondern auch
als Vorstufe zur Automatisierung Ihrer Geschéftsprozesse.

Gut gestaltete Flowcharts machen die nétigen Arbeitsschrit-
te zur Erledigung von Aufgaben sichtbar. Sie zeigen die ein-
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zelnen Tétigkeiten, Verantwortlichkeiten und Zeitabldufe. Die
Transparenz im Unternehmen wird erh6ht und Fehler wer-
den minimiert.

Der erste Schritt zu lhrem Flowchart ist die Aufteilung der
Gesamtaufgaben in sinnvolle Einzelprozesse. Immobilien-
verkauf beinhaltet viele Stufen. Vom ersten Eigentiimerge-
sprach liber die Verkaufsaktivitdten bis zu Ihren After-Sales-
MaBnahmen. Das sich daraus ergebende ,Bandwurm-Flow-
chart* teilen Sie auf. Der erste Ansatz dafiir findet sich in
der Unterscheidung des Modells Makeln21 zwischen
Eigentiimergewinnung (EGW), Auftraggebergewinnung
(AGW) und Leistungserbringung (LEB). Sie sollten allerdings
noch viel feiner differenzieren.

Betrachten wir uns als Beispiel das Flowchart fiir die Erstel-
lung eines Exposés als Vorstufe der Objektvermarktung.
Zunichst bestimmen wir, wann der Prozess startet und wo er
endet. Ohne Objektfotos konnen wir kein Exposé erstellen,
also startet unser Beispielchart mit dem Ende des Vorginger-




START
prozesses ,Fotografieren Nachdem das

Exposé fertig ist, beginnt mit der ,Ver-

(ENDE DES VORIGEN PROZESSES)
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ENDE

(START DES NACHSTEN PROZESSES)

marktung” der Folgeprozess* (Grafik 1). grzlf’it:r-en Ve{mrk-
Fiir unser Exposé sind weitere Schritte
notig, die wir jetzt im Chart ergénzen. Grafik 1
Dies sind beispielsweise:
e Die Auswahl der Fotos, die wir verof-
ENDE

fentlichen wollen.
e Nachbearbeitung der Fotos (sofern

START
(ENDE DES VORIGEN PROZESSES)

(START DES NACHSTEN PROZESSES)

nicht bereits im Vorprozess gesche- Foto- Vermark-
hen). grafieren tung
e Bildnamen tiiberarbeiten (ersetzen
»,DSCF4557.jpg“ durch ,Kiichenan- Grafik 2
sicht®).
e Fotos in Maklersoftware oder Exposé-
vorlage einfiigen. (ENDE DES VORIGEN PROZESSES) (START DES NACHSTEN PROZESSES)
¢ Texte verfassen.
e Exposé fertig stellen. Foto- Vermark-
e Einverstindnis des Eigentiimers grafieren tung
einholen.
Grafik 3
Einige Punkte sind noch sehr allgemein Lage Objekt Ausstattung e
gehalten. So benétigen wir bspw.
verschiedene Texte fiir das Exposé. Wir START ENDE
beschreiben die allgemeine Lage des Ob- (ENDE DES VORIGEN PROZESSES) (START DES NACHSTEN PROZESSES)
jekts, das Objekt selbst, die Ausstattung
und erginzen allgemeine Hinweise grl;(f)it:r-en V”{l'l“;g’k'

(Grafik 3).

Fiir die einzelnen Gebiete unserer Farm Grafik 4
haben wir bereits Textbausteine mit La-
gebeschreibungen angelegt. Wir {iber-

priifen, ob wir einen vorhandenen Textbaustein verwen-
den konnen. Wenn nicht, schreiben wir einen neuen und
speichern diesen im Vorlagenarchiv (Grafik 4).

An dieser Stelle verlassen wir das Flowchart. Sie sehen,
der vermeintlich einfache Prozess der Exposéerstellung
bietet eine Menge Feinheiten. Erkennbar ist auch, dass
wir durch unser Flowchart beginnen, den Prozess bis in
die Details zu definieren; und damit zu beherrschen. Je-
der so erfasste Prozess wird im Unternehmenshandbuch
dokumentiert (mehr dazu in den nichsten Artikeln).

Lohnt sich der Aufwand? Ich meine, ,Ja“ Solcherart be-
schriebene Prozesse lassen sich nun einfach delegieren
und automatisieren. Sie und Ihre Mitarbeiter behalten
die Ubersicht und werden entlastet. Sie kénnen sich auf
Ihre eigentlichen Aufgaben konzentrieren und Ihre Ren-
tabilitat wird gesteigert. Auch auf Anderungen kénnen
Sie schnell reagieren, indem Sie die betroffenen Prozes-
se anpassen. H

Alige-

Lage Objekt Ausstattung meines

Ja,
verwenden
Text-
baustein
vorhanden

Nein
Lagebe-
schreibung
erstellen

Textbaustein
speichern

Der Autor:

Peter Arndt ist Berater und Trainer.
Schwerpunkt seiner Arbeit sind Organisationssysteme

Produktivitatssteigerung mit weniger Aufwand.

Info: www.orgasysteme.de

flir Menschen und Unternehmen mit dem Ziel deutlicher
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Digitalisier Dich
doch!

Werner Berghaus

Digitalisierung beginnt in der analogen Welt

enerell sieht sich die etablierte Immobilienbranche in

Zeiten der Digitalisierung neuen Herausforderung ge-
geniiber. Es dringen so genannte ,PropTechs** auf den
Markt, die vorgeben, die Tétigkeit eines Maklers mehr oder
minder online abbilden zu kénnen.
Grundsitzlich ist diese Vorstellung keineswegs abwegig, viele
Branchen mussten schon erleben, dass die Distanz zwischen An-
gebot und Nachfragern durch das Internet verringert wird. Was
liegt da niher, als auch Immobilien iibers Netz zu vermitteln?
Einige PropTechs sind zwar schon wieder gescheitert und die
Makler sehen sich moglicherweise in ihrer Rolle als ,uner-
setzbarer Dienstleister” bestétigt. Doch wie fit sind Maklerun-
ternehmen eigentlich fiir einen hirter werdenden Wetthewerb?
Die aufstrebenden PropTechs versuchen die komplexe Arbeit
des Maklers so zu vereinfachen, dass viele Leistungen auto-
matisiert erbracht werden konnen. Dazu miissen Prozesse
und Abldufe erfasst, dokumentiert und optimiert werden. Nur
dann kann ein ,Automat” etwas damit anfangen und des-
halb sollte sich jeder Makler fragen:

Wie schnell ist mein Unternehmen digitalisierbar? Zunichst
einmal muss das Analoge digitaler werden. Eine einfache
Ja- | Nein-Entscheidung beispielsweise ist digital, genauso
wie schwarz oder weil - es gibt keine Zwischenténe. Stellen
Sie sich einfach vor, Sie bereiten jetzt IThr Unternehmen da-
rauf vor, in naher Zukunft automatisiert zu werden. Dann
geht es nicht mehr um Erfahrung oder Bauchgefiihl, alles
Dinge, die scheinbar nur von Menschen erledigt werden kon-
nen, miissen so vereinfacht werden, dass es auch Computer-
Algorithmen {ibernehmen konnen.

Stellen Sie sich einfach vor, IMMOBILIEN-PROFI hat diese
Technik entwickeln lassen und die Vorfiihrung ist zum
IMMOBILIEN-PROFI Meeting 2018 zugesagt. Mitglieder des
IMMOBILIEN-PROFIs koénnen dieses System ab dem 1. Juni
2019 gegen eine geringe Gebiihr nutzen. Damit verbleibt ge-
nug Zeit, diesen Automaten so zu fiittern, dass er Thr Unter-
nehmen versteht und sowohl Auftraggeber als auch Interes-
senten mit perfektem Service begeistert. Das wére ein Durch-

*Kofferwort aus Property und Technic
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bruch, denn nun ziehen lokale Makler mit den PropTechs
technisch gleich, bieten aber als dominanten USP die per-
sonliche Betreuung und Beratung.

Digitalisierung der Leistungserbringung Den groBten Nutzen
schlanker Prozesse erwartet Sie bei der Leistungserbringung
(LEB), dem Verkauf der Immobilie. Deshalb setzen Sie hier
mit der Systematisierung an.

Hier wird die Immobilie sowohl technisch als auch juristisch
fir den spiteren Verkauf vorbereitet. Gibt es juristische
Hindernisse, die einem Verkauf entgegenstehen? Gibt es
Einschrinkungen, die den potentiellen Kiufer tangieren?
Welche Unterlagen werden bendtigt? Alles Dinge, die ein er-
fahrenen Makler auswendig kennt, aber kann das auch ein
Automat? Mit welchen Informationen muss dieser gefiittert
werden?

Als erste Vorstufe zur Programmierung dienen Checklisten.
Die Checkliste erhélt zunichst der Eigentiimer und kann vor-
handenen Unterlagen zusammensuchen. Das ist im Ubrigen
ein Kennzeichen der Digitalisierung, insbesondere des On-
line-Handels. Die Kunden miissen mitarbeiten, beispielswei-
se sind sie fiir korrekte Adressen und fehlerfreie Daten ver-
antwortlich. Nun gilt das also auch fiir Immobilienverk&ufer.
Die Checkliste wandert weiter ins Maklerbiiro, dort wird
kontrolliert, welche Unterlagen noch benétigt werden und
wo man sie beziehen kann. Je nach Verkaufsgebiet kann es
erforderlich sein, auf unterschiedliche Behorden zu ver-
weisen. Schon heute ist es moéglich diese Informationen als
»To-Dos“ in der Maklersoftware zu hinterlegen. Der Innen-
dienst tibernimmt so die weiteren Schritte, ohne das Riick-
fragen erfolgen miissen.
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Aber was ist mit denjenigen, deren
Qualifikation nicht ausreicht?
Einen Besichtigungs-Termin zu
verweigern ist unhoflich und fiihrt
zu unschonen Diskussionen.

Objektwerbung ist der zweite Schritt. Wie schon auf Seite 46
im Beitrag von Peter Arndt dargestellt, erfolgen einige Schrit-
te, bevor das Immobilienangebot in die Offentlichkeit tritt.
Wir brauchen als Grundlage Fotos, Texte und einen 360 Grad
Rundgang. PropTechs wiirden diese Aufgaben an externe
Dienstleister auslagern, doch ein bundesweites Netzwerk von
geeigneten Fotografen muss erst einmal gefunden werden.
Da haben es die lokalen Makler schon leichter, freiberufliche
Fotografen zu engagieren, die auch die Bildbearbeitung ein-
schlieBlich der 360-Grad Touren iibernehmen.

Professionelle Exposé-Texte sind leichter zu erstellen, hier
gibt es solche Automaten bereits, ansonsten helfen speziali-
sierte Agenturen. (siehe www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de).
Nun stellt sich die Frage, wie kommt das alles ins Exposé?
Hier helfen Standards. Tatsichlich erzwingt die Makler-CRM
bereits eine Normung der Exposés, denn nur wenn alle In-
formationen an der richtigen Stelle in der Software abgelegt
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werden, entsteht eine sinnvolle Information im Internet und
in gedruckten Ausgaben. Aufwindige Exposé-Magazine ent-
stehen im Prinzip nicht anders, wenn nach einer Vorlage ge-
arbeitet wird. Der Kreativitdt werden gewisse Grenzen gesetzt
- und das ist hier gewollt und notwendig. Damit hitten wir
die Prasentation auch ,Automaten-ready“ gemacht.

Beim Interessenten-Kontakt ist das meiste Potential verborgen
Werbung 16st Nachfrage aus. Und die ersten Interessenten
rufen beim Makler an. Bei diesem Sub-Prozess mangelt es
am ehesten an einer klaren Linie. Unterhdlt man sich mit
Maklern, wie diese Ablaufe geregelt sind, treten zahlreiche
Interpretationen zu Tage. Der Interessent und die Tagesform
bestimmen anscheinend den Prozess. Doch hier muss ein Sys-
tem her, sonst kann der Automat nicht arbeiten.
Innerhalb des Haupt-Prozesses ,Interesssenten-Kontakt*
miissen wir mehrere Unter-Prozesse in den Griff bekommen:
¢ Anrufe entgegennehmen > Fragen zur Immobilie kldren >
Anrufer qualifizieren
e Termine vereinbaren > Besichtigungen vorbereiten > Be-
sichtigungstermine durchfiihren
Betrachten wir die erste Prozess-Gruppe. Wer nimmt die An-
rufe entgegen und ist in der Lage die Interessenten zu quali-
fizieren? Ist hier das Bauchgefiihl und die Erfahrung des Ma-
klers gefordert. Befinden wir uns in einem analogen Prozess,
der weder delegierbar, geschweige denn automatisierbar ist.
Die Losung: Ein klares Bewertungssystem, mit dem Interes-
senten auf ihre Tauglichkeit (Qualifikation) eingeschétzt wer-
den. Bereits vier gute Fragen liefern ein zuverlédssiges Bild
der Anrufer und so kann auch der Innendienst entscheiden,
wer zur Besichtigung geladen wird.
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Aber was ist mit denjenigen, deren Qualifikation nicht aus-
reicht? Einen Besichtigungs-Termin zu verweigern ist un-
hoflich und fiihrt zu unschénen Diskussionen.

Die Losung: Es werden alternative Termine angeboten, die
weiter in der Zukunft liegen und mit hoher Wahrscheinlich-
keit auch wieder abgesagt werden, weil die Immobilie bereits
einen neuen Eigentiimer gefunden hat. So wird auch dieser
Prozessschritt ein wenig digitaler, und damit leichter be-
herrschbar.

Das sind die Regeln der Digitalisierung: Einfache Entscheidun-
gen und klare Alternativen, heiB3t digital: Wenn - dann; sonst.
Gehen wir jetzt das Thema Besichtigung an: Wie viele In-
teressenten braucht man fiir den erfolgreichen Verkauf?

Diese Frage ist in der analogen Welt nicht so wichtig. Wer of-
fene Besichtigungen favorisiert, wiinscht sich moglichst viele
Besucher zu diesem Event. Darunter sind dann aber etliche In-
teressenten, die nicht qualifiziert sind, als Komparsen betei-
ligt. Aber ohne echte Kiufer wird die Veranstaltung zum Flop.
Und um ein kleines Bieterverfahren anzuzetteln, braucht es
mindestens zwei Kaufwillige. Aber mit welchen Informationen
fiittern wir nun unseren Automaten? Wenn Algorithmen die
Entscheidungen treffen sollen, brauchen wir genauere Daten.
Einer unserer Kunden hat festgestellt, dass lediglich sechs bis

zehn top-qualifizierte Interessenten notwendig sind, die zu
einem teil-offenen Serien-Termin geladen werden. Die Inte-
ressenten besichtigen hier nacheinander nach einem festen
Zeitplan und sehen immer ihre Vorgdnger und die Nachfol-
ger. Der Makler opfert dabei nur einen Arbeitstag, und der
Erfolg ist ihm fast sicher.

Damit kennen wir nun die Werte, mit denen wir unseren
Automaten versorgen konnen. Wie bereits beschrieben, wer-
den die Interessenten griindlich qualifiziert. Sechs Top-Inte-
ressenten brauchen wir fiir die erste Besichtigung, bei neun
Interessenten ist der Termin ausgebucht. Melden sich weni-
ger als neun Personen an, werden auch geringer qualifizier-
te Interessenten eingeladen. Fiir alle anderen Anrufer steht
ein Ausweichtermin in der Folgewoche zur Verfiigung. Mit
hoher Wahrscheinlichkeit wird die Immobilie nach der ersten
Besichtigung erfolgreich vermittelt. Der Arbeitsaufwand fiir
den Makler bleibt iiberschaubar.

Fazit: Die Selbst-Digitalisierung ist hier nur ein Gedanken-
spiel, aber es zeigt, wie prizise und einfach viele Abldufe ge-
staltet werden konnen. Die dargestellten Beispiele haben sich
alle in der Praxis bewdhrt und wurden in dlteren Ausgaben
bereits beschrieben. Eine Liste der relevanten Beitrage finden
Sie unter www.Extra.IMMOBILIEN-PROFILde H
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Die Dusseldorfer Maklerin
Angelina Rayak hat sich mit drei
Buchern optimal positioniert.
Die Themen sind: Die eigene
Immobilie im Alter, im Falle einer Scheidung
und als geerbte Immobilien. Die Kompetenz
der Maklerin in diesen Bereich ist durch die
Buchtitel unumstritten.
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Empfehlung
als lokaler
Experte

AuBerhalb Dusseldorfs kbnnen engagierte
Maklerkollegen ebenfalls von dieser Positionie-
rung profitieren. Auf dem Schutzumschlag
werden diese Makler als lokale Experten emp-
fohlen.

Weitere Infos in der Ausgabe 85 und unter:
www.Immobilien-Expertenwissen.de



Online Marketing (1)
Was geht?

Und wo verbrennen Sie Geld?

nline Marketing bedeutet fiir die meisten Immobilien-

makler, dass man in den Suchmaschinen gefunden wer-
den will. Denn wenn Eigentiimer eine Immobilie verkaufen
wollen, wird dazu in der Regel Google konsultiert. Um in der
Suchmaschine auf die oberen Plédtze zu kommen, gibt es meh-
rere Moglichkeiten:

SEO - (engl. search engine optimization) meint Suchmaschi-
nen Optimierung (siehe auch Seite 12) und bezeichnet MaB-
nahmen, die dazu dienen, dass Webseiten und deren Inhalte
im organischen Suchmaschinenranking (Natural Listings) auf
vorderen Pldtzen erscheinen. In der Praxis bedeutet dies bei-
spielsweise, dass Sie
e [hre Website generell Suchmaschinen-freundlich gestalten
(hierzu dienen zahlreiche MaBnahmen, die den Rahmen
dieses Beitrags sprengen wiirden)

R T P

xm Immobilien®=
ad KAUFEN LASSEN
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e iiber interessante Inhalte und generell iiber ,Content” ver-
suchen, Besucher auf Ihre Homepage zu locken

e deren Verweildauer zu erhdhen und gleichzeitig die Ab-
sprungrate zu minimieren.

In beiden letzteren Fillen unterstiitzt Sie das ContentXL-

Paket (siehe www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de), das bereits

von zahlreichen Maklern genutzt wird.

SEA - (engl. search engine advertising), also Suchmaschinen-
werbung, ist die zweite Moglichkeit, um von Eigentiimern ge-
funden zu werden. Hier schalten Sie Textanzeigen bei Google,
damit Thr Unternehmen abhingig von der Anfrage neben den
reguldren Ergebnissen der Suchmaschine angezeigt wird. Kurz:
Sie kaufen sich zusétzliche Aufmerksamkeit.

Letzteres, also SEA, funktioniert, ist messbar und Sie zahlen
nur den Klick des moglichen Auftraggebers auf Ihre Anzei-
ge. Der Nachteil dieser Werbung offenbart sich aber schnell:
Sie begeben sich auf ein Spielfeld, auf dem sich bereits vie-
le Wetthewerber austoben. Die Kosten fiir den einzelnen Klick
auf die relevanten Suchbegriffe steigen unaufhoérlich, weil
neben Maklern auch so genannte Leadverkiufer, iiberregio-
nale Maklerorganisation oder Portale mitbieten.

Man wei3 nun, dass es ca. 100 Klicks braucht, bis ein erster
,Lead“, ein Interessent mit Kontaktdaten, entstanden ist. Ob P>

Jahre-

lmnlﬂ'biii Immobilienverkauf? Funktioniert nicht mehr.
KAUFEN LASSEH Kunden kaufen ein.

Nach dem Fachbuch-Bestseller ,,IMMOBILIENEINKAUF“ geht es
diesmal um den Immobilienverkauf.

Immobilienverkauf? Werden denn Immaobilien iiberhaupt noch
verkauft? Oder ist es ,,Kaufen lassen“?

Jetzt online bestellen: www.kaufenlassen-dashuch.de
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es sich dabei um einen qualifizierten Lead handelt, ist noch
nicht bekannt. Bei Kosten von zwei Euro und mehr pro
Klick - die Schlagworte rund um die Wohnimmobilie sind
begehrt und teuer - hitten Sie dann in diesen Kontakt schon
200 Euro investiert.

Exkurse: Verkaufs-Funnel Die Lead-Verkaufer, Thre direkten
Konkurrenten beim SEA, spielen im iibertragenen Sinne in
der ,Champions League“ des Internet-Marketings. Sie wissen
nicht nur, wie man Klicks erzeugt (Bille erobern), sie be-
herrschen auch die hohe Kunst, diesen Interessenten zu ir-
gendeiner Aktion zu flihren (Dribblings und Pésse), sei es um
eine Bestellung oder die Adresse eines moglichen Interes-
senten zu erhalten (die Torschiisse).
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Wem es gelungen ist, Besucher

auf die eigene Homepage zu locken,
der mochte diesen Kontakt vertiefen
und ausbauen, dies gelingt

uber sogenanntes Re-Targeting oder
Re-Marketing.

Wenn die Top -Teams des Internet-Marketings schon 100 Tor-
schiisse benotigen, um einen Treffer zu erzielen, wie sieht es
da - um im Bild zu bleiben - bei Ihrer Amateur-Mannschaft
aus? Pésse, Dribblings und Spielverlagerung beherrscht Ihre
Mannschaft namlich nicht - sie kann nur bolzen, also den
Ball nach vorne kicken, um um dabei irgendwie das Tor tref-
fen.

Dieses Bolzen bedeutet beispielsweise ,Kostenlose Wert-
ermittlung”, das filigrane Spiel bedeutet ,Verkaufs-Funnel®.
Das englische ,Funnel® bedeutet schlicht ,Trichter* und
meint, dass Eigentiimer, die im Internet nach Lésungen su-
chen, mit interessant klingenden Informationen in diesen
Trichter gelockt werden. Ein Trichter hat die Aufgabe, eine
groBe Menge zu kanalisieren und gezielt in ein Behéltnis zu
leiten. Entsprechend saugt ein Verkaufs-Funnel viele Inte-
ressenten ein und versucht diese Kontakte solange zu bin-
den, dass am Ende die Adresse eines echten Interessenten
herauskommt. So weit, so gut, aber die anonymen Eigen-
tiimer, die im Web auf der Suche sind, haben auch nicht erst
gestern ihren Internet-Anschluss erhalten. Auch Senioren ist
bewusst, dass man nicht leichtfertig Kontaktdaten preisgibt,
der Widerstand wird immer gréBer.

Also muss auch der ,Funnel” immer besser werden, und das
kostet Zeit und braucht erfahrene Spezialisten. Und sollten
Ihre Investments und das regelméBige Fein-Tuning dafiir ge-
sorgt haben, dass Sie nun doch in der Champions League an-
treten kénnen, dann stehen immer noch die erwarteten Kos-
ten von 200 Euro pro Lead zu Buche. Hinzu kommt dann die
Qualifizierung der Kontakte, Anrufe, Terminvereinbarung
und vergebliche Objektaufnahmen, bis es endlich zu einem
Auftrag kommt.

Retargeting und Display-Werbung Wem es gelungen ist, Besu-
cher auf die eigene Homepage zu locken, der mochte diesen
Kontakt vertiefen und ausbauen. Dies gelingt iiber soge-
nanntes Re-Targeting oder Re-Marketing. Jeder, der online
nach Angeboten sucht, kennt dieses Re-Targeting. Man hat
sich ein bestimmtes Produkt angeschaut und kurz dazu wird
eine gestaltete Anzeige dieses Produkts auf allen méglichen
Webseiten présentiert.

Gestaltete Internet-Anzeigen in unterschiedlichen Formaten
sind dabei obligatorisch, nur in den Suchmaschinen kann mit




einfachen Texten geworben werden. Abgerechnet wird ent-
weder pro Klick, wenn ein Interessent auf die Anzeige klickt,
oder per ,View®, wenn die Anzeige angezeigt wurde.

Egal, wo sich dieser Eigentlimer
nun im Web bewegt, er wird nun immer wieder eine

Anzeige des Mustermaklers entdecken.

Immobilienmakler nutzen diese Moglichkeit noch zu selten,
dabei ist Re-Targeting schnell installiert und leicht steuerbar.
Ein Beispiel dazu:

Ein Eigentiimer sucht lokal nach Immobilienmaklern und fin-
det (mit oder ohne die Hilfe einer Suchmaschine) die Seite
des Maklers Mustermakler Immobilien. Jetzt ist es wichtig,
dass die Webprésenz geschickt aufgebaut ist. Da der Eigen-

DIE LEITMESSE
fur lhren Erfolg.
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timer nicht nach Objekten sucht, verzweigt er auf die
Seiten, die sich an Verkéufer richtet. Sobald der Eigentiimer
diese Seiten erreicht hat, wird er ,markiert“, das Re-Targe-
ting-System heftet sich fortan an seine Spur.

Der Eigentiimer studiert die angebotenen Informationen und
besucht dann irgendeine andere Website (Abbruch). Dieser
Kontakt - und es spricht vieles dafiir, dass es sich um einen
potentiellen Verkédufer handelt - wire nun womdoglich ver-
loren, doch das wird durch Re-Targeting nun verhindert.
Egal, wo sich dieser Eigentiimer nun im Web bewegt, er wird
nun immer wieder eine Anzeige des Mustermaklers entde-
cken. Dabei ist es unerheblich, ob der Eigentiimer sich fiir
das Wetter, fiir Sportergebnisse oder fiir Immobilien interes-
siert Die Mustermakler-Werbung wird ausgespielt.

Fazit: Re-Targeting holt also die Aufmerksamkeit des Eigen-
timers immer wieder zuriick zum Makler. Mittels dezent plat-
zierten Anzeigen bleibt der lokale Makler im Fokus. Lesen
Sie dazu auch den Beitrag auf Seite 51.

DEUTSCHE
IMMOBILIENMESSE

Der Branchentref.

JETZT

kostenfreies Ticket
sichern!

3.000 Besucher
100 Aussteller
12 Workshops
12 Kongresse
Speaker’s Corner
Immo Night
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Online Marketing (2)
Der Weg der
Display-Werbung
zum Eigentumer

Die klassische Suchmaschinen-Werbung (SEA: siehe
Seite 51) unterscheidet sich in einem wesentlichen
Punkt von der Displaywerbung, sie ist reaktiv, sie be-
antwortet im engeren Sinne lediglich die Frage, die
der Eigentiimer in die Suchmaschine eingetippt hat.

isplay-Werbung dagegen bietet mehr Moglichkeiten und

kann Eigentiimer einerseits bereits vor der Nutzung der
Suchmaschine ansprechen, aber genauso auch nach einer
Suchanfrage.
Hat ein Eigentimer Ihre Seite gefunden und womdglich auch
den Bereich Ihrer Online-Prisenz, wo die Leistungen fiir Ver-
kdufer beschrieben werden, wird dieser Besucher ,markiert”.
AnschlieBen wird dieser Eigentiimer stetig mittels Display-
Werbung an den Makler erinnert. Dabei wird die Werbung des
Maklers auf unterschiedlichen Webseiten ausgespielt, gleich-
giiltig was das Hauptthema dieser Online-Angebote ist. Wah-
rend man bei der Printwerbung erst das Umfeld wihlt, um die
richtige Zielgruppe anzusprechen, kennt man bei der Display-
Werbung das Interesse des Internet-Nutzers ja bereits.

Bei der Display-Werbung schaltet der Makler also gestaltete
Anzeigen auf viele unterschiedliche Webseiten. Dabei ist es
natiirlich nicht erforderlich, mit jedem Webseiten-Betreiber ei-
nen Anzeigenauftrag zu vereinbaren, diesen Service iiber-
nimmt beispielsweise Google.

WAS GENAU IST DISPLAY-WERBUNG?

Unter Display Advertising (auch Display-Werbung) versteht

man alle Arten von Online-Werbung, bei der grafische Werbemittel
wie Videos, Animationen oder Bilder verwendet werden. Damit
grenzt sich Display-Werbung u.a. von Textanzeigen (z.B. Googles
AdWords) ab. Die bekannteste Art ist die Banner-Werbung, so
erklart es Gablers Wirtschafts-Lexikon. Immobilien-Makler nutzen
diese Werbung bislang noch wenig. Das sollte sich dndern.
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Werbetreibende schalten Display-Werbung zum Beispiel iiber
Google-Adwords. Dazu werden Anzeigen-Banner in verschie-
denen Formaten erstellt. Die géngigsten Varianten sind der
»Sky-Scraper® (Hochformat: 160*600 Pixel), ,Rectangle”
(Rechteck: 300*250) und der ,Supersize-Banner* (Querformat:
728*90). Diese Banner begegnen Ihnen permanent beim Sur-
fen im Web.

Google nutzt nun Thr Budget und schaltet je nach Gebot die-
se Anzeigen, wenn ein zuvor markierter User eine beliebige
Website besucht.

Dabei ist dieses Re-Targeting nur eine Spielart der Display-
Werbung. Es ist natiirlich auch méglich, Anzeigen bei belie-
bigen Personen auszuspielen und statt der Markierung ande-
re Kriterien wie Ort (nur im Revier des Maklers), Alter und Ge-
schlecht sowie nach Interessen (Immobilien) zu wihlen. Es bie-
tet sich also an, zwei Kampagnen gleichzeitig einzusetzen:
Kampagne 1 spricht mogliche Eigentiimer an. Titel der
Kampagne: ,Was ist meine Immobilie wert?* Dazu passt ein
entsprechendes Motiv mit mehreren Immobilien und ver-
schiedenen Preisschildern. Ausgespielt wird nur am Standort
des Maklers, bei Personen tiber 50 und / oder Interesse an Im-
mobilien.

Mit dieser Anzeige — das muss man sich bewusstmachen - be-
findet sich der Makler wieder im Wettbewerb mit allen ande-
ren Werbetreibenden. Es wird also teuer.

Kampagne 2 spricht Besucher der Makler-Website an. Per-
sonen, die bereits die Internet-Prasenz des Maklers besucht
haben, werden unabhéngig von Alter, Interesse oder Standort
immer wieder per Display-Werbung an den Makler erinnert.
Die regionale Begrenzung ist bei dieser Kampagne wenig sinn-
voll, denn ein Eigentiimer aus Miinchen, der in K&ln einen
Makler sucht, zidhlt durchaus zum Beuteschema eines Kolner
Maklers.

Die Alternative zu Google. Natiirlich sind die groBen, reich-
weitenstarken Websites kaum geneigt, Thr Online-Anzeigen-
geschift ausschlieBlich von Google abhéngig zu machen. Des-
halb sind unabhingige Marktplitze entstanden, die Display-
Werbung ohne Google-Beteiligung platzieren.

So enthalten Webseiten wie Bild.de oder Spiegel.de Werbe-
flachen, die auf diesen elektronischen Marktplitzen in
Sekundenbruchteile an Werbetreibende vermittelt werden. Das
Google Display Netzwerk spielt auf den populdren Seiten meist
nur eine untergeordnete Rolle und ist eher eine Restverwer-
tung fiir Platzierungen, die anders nicht verkauft wurden.



Welche Webseiten wurden vom
Nutzer zuvor besucht? Ist es jemand,
der online einkauft? Wie sind die
anderen Interessens-Schwerpunkte?

Zudem sind Googles Anforderungen an die Platzierung nicht
gerade hoch. Nahezu jeder Webseiten-Betreiber kann sich im
Google Display Netzwerk anmelden und Bereiche seines
Internet-Angebots flir die Werbung freigeben. Dass da auch
unseriose Webseiten dabei sind, braucht nicht besonders er-
wéihnt werden.

SchlieBlich neigt Google dazu, Anzeigen mehrfach und gleich-
zeitig auszuspielen, um Klicks zu provozieren. Diese auf-
dringliche Prisentation liegt aber nicht im Interesse des Wer-
betreibenden.

Wie kommt ein Makler in den FOCUS? IMMOBILIEN-PROFI ko-
operiert bei Display Werbung fiir Immobilienmakler mit dem
Unternehmen Delta Projects Deutschland. An einem Beispiel
lasst sich erlautern, wie die Makler-Anzeige auf die Top-Sites
kommt.

Es gibt in Deutschland etwa 55 Millionen Internet-Nutzer. Dies
ist eine hohe Zahl bei etwa 80 Millionen Einwohnern. Noch
beeindruckender ist die Tatsache, dass nahezu jeder Internet-
Nutzer der Werbewirtschaft bekannt ist, zwar nicht nament-
lich, dafiir aber die Daten seines Browsers.

Klickt nun jemand beispielsweise das Webangebot des Maga-
zins Focus, dann 1auft innerhalb von Sekundenbruchteilen ein
aufwendiger Prozess ab. Unterschiedliche elektronische
Marktplitze, die mit der Focus-Website verbunden sind, er-
halten die Information, dass ein Browser mit der Kennung
123789 gerade eine bestimmte Rubrik besucht. Diese Infor-
mation wird nun weiter an die angeschlossenen Werbetrei-
benden {bermittelt und um Angebote gebeten. Die Platzie-
rung einer Werbeeinblendung wird nun versteigert: Wer
mochte dort, fiir diesen Nutzer und diese Rubrik eine Anzei-
ge platzieren?

Bei den Werbetreibenden wird der Browser mit der Nummer
123789 identifiziert und bewertet. Welche Webseiten wurden
vom Nutzer zuvor besucht? Ist es jemand, der online einkauft?
Wie sind die anderen Interessens-Schwerpunkte? Welches Pro-
fil hat man daraus abgeleitet?

Blitzschnell entscheiden die Algorithmen, dass ein Angebot
flir eine Anzeigenplatzierung eingereicht wird. Ebenso wird
entschieden, wie viele maximal dafiir geboten wird. Der
Hochstbietende darf dann seine Anzeige ausspielen, und das
Ganze hat nur tausendstel Sekunden gebraucht. Der normale
Nutzer merkt kaum etwas von der Verzogerung durch diesen
Handel und ahnt nicht, warum er sich nun an genau dieser
Anzeige erfreuen darf.
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Wie lauft eine Muster-Makler-Kampagne ab? Von Delta
Projects wissen wir, dass in Skandinavien mehr als die Half-
te aller Immobilien iiber Display-Werbung vermarktet wer-
den. Dabei wird dieses Medium nicht bemiiht, um Kaufer zu
finden, sondern um Eigentiimer zu erreichen. Auch der Mak-
ler in Stockholm oder Kopenhagen vermittelt Immobilien -
wie bei uns - genauso gut iiber die einschldgigen Portale.
Wir konzentrieren uns in der Werbung auf eine ,Immobilie
des Monats“, Top-Objekte und attraktive Fotos derselben.
Schritt 1: Im regionalen Umfeld des Maklers wird diese An-
zeige nun ausgespielt. Die Botschaft, die transportiert wird,
lautet: Dieser Makler ist ein Spezialist fiir hochwertige Im-
mobilien.

Schritt 2: Wiahrenddessen wird ausgewertet, welche Ziel-
gruppe die Website des Maklers besucht. Gleichzeitig werden
bisherige Besucher immer wieder an die Website des Maklers
erinnert. Dieses Re-Targeting wird dabei schonend verab-
reicht. In den ersten zwei Tagen werden die Besucher inten-
siver kontaktiert und anschlieBend dezenter, aber regelmaBig.
Schritt 3: Aus diesen Daten werden dann so genannte ,Sta-
tistische Zwillinge* gebildet. Dies sind Personen, mit nahezu
identischem Profil wie die regulédren, organischen Besucher,
allerdings mit dem ,Schonheitsfehler”, die Makler-Website
noch nicht zu kennen.

Schritt 4: Nun werden gezielt diese statistischen Zwillinge an-
gesprochen und auf die Website aufmerksam gemacht. Die
Werbung verlagert sich immer mehr auf diese Zielgruppe.
Schritt 5: Ist die Immobilie verkauft, wird eine neue ,Immo-
bilie des Monats“ gekiirt und wieder wie beschrieben be-
worben.

Schritt 6: Die verkaufte Immobilie wird mit dem Hinweis
»Verkauft!“ noch einige Zeit den Personen présentiert, die die
alte Anzeige wahrgenommen haben.

Erste Erfahrungen Gemeinsam mit Delta Project wurden meh-
rere Kampagnen mit Maklerkollegen gestartet. Als Monats-
budget wurden jeweils 500 Euro als Obergrenze angesetzt.
Nicht immer wurde das Budget vollstindig genutzt.

Die Display-Kampagnen setzen auf Image-Werbung und
rechnen die ,Views" ab. So wurde die Werbung eines Maklers
in Frankfurt innerhalb eines Monats 66.000-mal ausgespielt,
also im wahrnehmbaren Bereich des Internetnutzers nach-
weisbar angezeigt. Erreicht wurden damit knapp 30.000 Per-
sonen (Reach).

Die Klicks lagen bei allen Maklern im leicht {iberdurch-
schnittlichen Bereich. Tatsichlich erfolgt nur in 0,14 Prozent
ein Klick auf die ausgespielte Anzeige, das ist ein Klick pro
700 Views. Geklickt wird heute immer weniger, die meisten
Internet-Nutzer sind gewarnt und meiden die bunten Anzei-
gen. Trotzdem ist der Makler und seine Anzeige wahrge-
nommen worden, und das war das Ziel der Kampagne. Il
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Wie digital bist du?

Bernhard Hoffmann

Was Makler bei der digitalen Transformation ihrer
Prozesse und Arbeitsweisen beachten und was sie
iiber das Outsourcen bestimmter Leistungen wissen
sollten.

ie Digitalisierung ist in aller Munde. Die neue Bundes-
Dregierung hat sogar ein neues Staatsministerium mit die-
sem Aufgabenbereich aus der Taufe gehoben. Auch die Im-
mobilienbranche ist bekanntlich von Umbriichen betroffen.
Aber zum einen gibt es viele Dienstleister wie Softwarefir-
men, die sich in weiten Teilen um die Herausforderungen
kiimmern, zum anderen ist die Branche recht konservativ.

Oft sitzt das Maklerbiiro dank seiner
liber Jahre gesammelten Daten zu Objektverkdufen,
Kollegenangeboten und abgeschlossenen Kaufvertragen

auf einem riesigen Datenschatz.

Verdanderungen gehen langsamer und mit weniger Wucht von
statten als in anderen Wirtschaftszweigen wie im Einzelhan-
del, bei Verlagen, Banken und Versicherungen. Hinzu kommt,
dass viele Bereiche des Maklergeschéfts nicht zu digitalisie-
ren sind: Das Vermittlungsgeschift ist lokal, von kleinen, in-
habergefiihrten Unternehmen geprigt und basiert in weiten
Teilen auf personlichen Kontakten und kommunikativer
Kompetenz.

Es gibt also keinen Grund, als Makler in Schockstarre zu ver-
fallen wie ein Kaninchen vor der Schlange.

Dennoch sollten sich Immobiliendienstleister, wenngleich
sie sich nicht personlich mit allen Bereichen der Digitalisie-
rung befassen miissen, soweit damit auseinandersetzen, dass
sie die Aspekte verstehen, kontrollieren und beurteilen
konnen. AuBerdem miissen sie natiirlich wissen, welche
Fahigkeiten und welches Wissen in ihrer
Firma von welchen Mitarbeitern bezie-
hungsweise welchen Partnerfirmen abge-
deckt werden.

Das Unternehmen Maklerwerft GmbH hat
hierzu die Broschiire ,Digitale Kompetenz*“
erstellt und beim IMMOBILIENPROFI-MEETING 2017 in Kéln
prasentiert. Der Makler kann anhand eines Fragebogens er-

56

1. 50FTWARE

AU U R AR

I R T J.TIRET Tl

I L L e G R

kennen, wie gut sein Unternehmen fiir die Zukunft aufgestellt
ist (es ist zum Download unter www.Extra.IMMOBILIEN-
PROFI.de zu finden).

Anhand von elf (digitalen) Kompetenzfeldern wie Soft- und
Hardware, Datenbanken, Prozesse, Reporting, Werbung,
Social Media etc. ordnet der Makler erstens den Ist-Zustand
seiner Kompetenzen in diesen Bereichen ein und kreuzt an,
ob diese von seiner Firma oder Dienstleistern erbracht wer-
den. AuBerdem kann er einfiigen, wie hoch seine Kompetenz
in Zukunft sein soll und ob diese in seinem Biiro oder bei
einem Dienstleister liegen sollen.

Dabei bewertet er nicht nur in die Zukunft gewandte Aspekte
der Digitalisierung, sondern auch Geschéftsbereiche wie
Prozessoptimierung, Controlling- und Reportingmoglichkei-
ten, die Maklerbetriebe ab einer gewissen GréB8e schon ldn-
ger auf dem Schirm haben. ,Und natiirlich subsummieren
sich darunter die gesamten MarketingmaBnahmen, die neben
Google- und Facebook-Kampagnen auch Printanzeigen um-
fassen konnen*“, so Maklerwerft-Geschiftsfiihrer Lars Loppe.
Daher miisse am Beginn der Digital-Analyse eine allgemei-
ne Unternehmensbetrachtung stehen. Denn je nach Unter-
nehmensgrofe, Marktgebiet, Spezialisierung sowie MaBnah-
men und Wegen wie der Vermittler beispielsweise Objekte ak-
quiriert, kann es fiir ihn obsolet sein, Social-Media-Kanéle
zu bedienen, so der Experte.

Loppes Team destillierte, wie erwihnt, elf Bereiche heraus, bei
denen Makler ihr Unternehmen fiir die Anforderungen von
Morgen riisten sollten. Beim Thema Administration geht es
beispielsweise um die Frage, welche Flihrungskraft tiber
welche Rechte beim Zugriff auf Unterlagen verfiigt. Gewiss
sollte nicht jeder Mitarbeiter Finanzdateien des Maklerbiiros
offnen konnen. Betroffen sind aber auch Fragen der Daten-
sicherheit und des Datenschutzes, hier vor allem die neuen
Regeln der Datenschutzgrundverordnung, die Ende Mai in



Der Makler beziehungsweise seine
Mitarbeiter miissen aber in der
Lage sein, alle relevanten
Digitalthemen zu verstehen.

Kraft treten. Ferner umfasst das Themenfeld die Firewall sei-
ner Rechner, Virenschutz, Update-Verantwortung und die Fra-
ge, wer die zahlreichen Passworter verwaltet, E-Mail-Adressen
an neue Mitarbeiter vergibt und Anderungen durchfiihrt.

Das Thema Reporting bietet eine Fiille von Daten, die auch die
tagliche Arbeit erleichtern. Oft sitzt das Maklerbiiro dank sei-
ner {iber Jahre gesammelten Daten zu Objektverkdufen, Kol-
legenangeboten und abgeschlossenen Kaufvertrigen auf ei-
nem riesigen Datenschatz. Allerdings fehlen die technischen
Moglichkeiten, diesen zu heben, sprich auszuwerten, um etwa
gezielter Objekte einzukaufen oder in einem Preisspiegel die-
se Informationen der Offentlichkeit zur Verfiigung zu stellen.
Uberraschend mag sein, dass in der Maklerwerft-Broschiire
zur digitalen Kompetenz auch juristischen Fragen ein Bereich
gewidmet ist. ,Das ist dringend geboten. Ein Beispiel aus der
Praxis verdeutlicht dies: Viele Makler wissen nicht, dass sie
bei einem Wechsel der Agentur, die ihre Website erstellte und
betreute, méglicherweise Urheber- und Nutzungsrechte be-
troffen sind. Denn das Webdesign ist eine kreative Leistung
und somit geistiges Eigentum des Designers beziehungsweise
der Agentur, fiir die er titig ist. Die Verwendung des Designs

MARKETING
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erstreckt sich oft nur auf die Zeit der Zusammenarbeit mit
dem Maklerbiiro. Wird diese gekiindigt, erlischt die Nutzung.
Oft stehen solche Aspekte im Kleingedruckten des Agentur-
vertrags und konnen bei einem Wechsel zu bésen Uberra-
schungen fiihren*, so Loppes Erfahrung. Ahnliches gilt auch
flir Lizenzvereinbarungen zur Nutzung von Fotos, Software,
etc., die an die aktuelle Mitarbeiterzahl, Auflagen und Zweit-
verwendungen angepasst werden miissen.

Bei der Einschatzung, inwiefern ihr Unternehmen fit fiir die di-
gitale Zukunft ist, hilft Maklern die Einteilung ihres Wis-
sensstandes in Taxonomie-Stufen. Dieses Pyramidenmodell
gliedert sich in sechs Bereiche: der Sockel umschreibt mit
dem Begriff ,Wissen* das geringste Kompetenzfeld. Uber die
Stufen Verstindnis, Anwendung, Analyse und Beurteilung
gelangt der Anwender zur Spitze der Pyramide, der Gestal-
tung seiner digitalen Geschiftsprozesse. Diese optimale Wis-
sensstufe meint, dass das Maklerbiiro eigenstindig komple-
xe Geschiftsbereiche weiterentwickeln kann.

Der erste Punkt der Pyramide, das Wissen, umschreibt hin-
gegen lediglich, dass er von einem bestimmten Bereich ge-
hort hat, ihn kennt. Dabei gilt, dass dies nicht gleichbedeu-
tend damit ist, dass man diesen Aspekt auch firmenintern
umsetzen kann. Beispiel: Zu wissen, dass es Google-Adwords
gibt, heit nicht, dass man entsprechende Kampagnen pro-
fessionell realisieren, kontrollieren und analysieren kann.

Jetzt den
IMMOBILIEN-PROFI
abonnieren und
das Buch
ImmobilienEINKAUF
gratis erhalten.
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TAXO- e Diese sechs Lernstufen werden auf die oben aufgefiihrten elf
Euzaliidy Mewdse Tho von der Digitalisierung betroffenen Geschéftsfelder bezogen
NOMIE- T T und den Kompetenzbereichen des Maklerbiiros (intern) be-
STUFEN STUME & MELATEILLSNG, ziehungsweise seines Dienstleisters (extern) zugeordnet.
L it et ma ban e

e T T Im letzten Schritt {ibertrigt der Makler diese Kurzanaly-
il e st se in der Maklerwerft-Broschiire in eine vorgedruckte

Grafik. Auf einen Blick wird ersichtlich, an welchen
STURE 4- ARALYSE:

rnm ekt S histe i b s Stellen sein Unternehmen im Verbund mit externen

TR RS YT ) Partnern gut aufgestellt ist und an welchen es

STUFE 3 - BHWERDIENG: Schwachpunkte gibt. Der Uberblick der Partner-

3 S .|| l._-:"_ ae N firmen zeigt, wo er abhingig von zugekaufter

3 E Kompetenz ist und ob er kiinftig weitere Leis-
. $TUFE 2 - VERSTA RIHIS: tungen auslagern muss.

iy :F_I.:.-II s Wichtig sei ferner, bei der Verbesserung

2 20 e ke der digitalen Kompetenz zu fragen, ob

St ) der Makler diese im eigenen Betrieb

1 SHT Tatctalieey | ol Bl umsetzen oder zukaufen mdchte

WREETIEOL A et (,Make it oder buy it*). Dabei ver-

bisr
weist Loppe bei der Vergabe an

Dienstleister darauf, dass damit zugleich der Kommunika-
tionsaufwand steige: Je mehr Menschen etwa beim Relaunch

BEISPICL einer Website mit Design, Programmierung und SEO-Opti-
SELBST- mierung sowie dem Einbinden der Objektangebote befasst
Elk-

sind, umso groBer ist der Kommunikationsbedarf zwischen
den einzelnen Akteuren. Die Entscheidung iiber Auslagerung
oder eigenem Kompetenzaufbau ist Kern der unternehmeri-
schen Téatigkeit und kann nur von der Geschiftsfithrung ge-
troffen werden.

STUFUNG

Bei der anschlieBenden Optimierung der so lokalisierten De-
fizite rdt Loppe, alle Mitarbeiter mitzunehmen und diese be-
reits bei den Umsetzungsplanungen im Unternehmen einzu-
beziehen: ,Wenn alle wissen und verstehen, warum etwas
veriandert werden soll, sind sie eher bereit, dies mitzutragen
und nicht zu torpedieren.”

Fazit: Der digitale Sachverstand eines Maklers ist in vielen Un-

LOETRAET
MEESETIN e DATIEAEIN ternehmensbereichen gefragt. Teilweise werden die Aufga-
/:::- : = .-,}?;‘H ben aber auch von Softwareunternehmen, Immobilienplatt-
2 If;.i--h___"i S formen und Partnerunternehmen wie SEO-Agenturen, Web-
N i 7 T '-_I.‘"."'“"“"'" designern etc. iibernommen. Der Chef eines Maklerbiiros
II R s =+ P .."_.I-‘-hl ’ | Il steht also mit den Aufgaben nicht alleine da und kann auch
ENERY H‘,EH"-", i -" ! I. i unmoglich alle Bereiche realisieren. Und lédngst nicht jeder
(PP |:'_!_--_ '—f"' _"f_ﬁ:"‘—-r—; —t :.I—l} ARy —— Bereich ist so umfassend, dass hierfiir eine eigene Arbeits-
LRRY ! ¥ g e -"-.:; f sy kraft eingestellt werden miisste. Der Makler beziehungswei-
XN yai o f H 4 se seine Mitarbeiter miissen aber in der Lage sein, alle rele-
mmu—?'*’f‘_ o “"“'l'_'_'-— T . vanten Digitalthemen zu verstehen. Bei der Wahl der Dienst-
Tt Yt o leister, an die bestimmte Tétigkeiten ausgegliedert werden
1.;":4_ -"lrrqn'ruy: sollen, ist darauf zu achten, dass diese die Spezifika der Bran-

che kennen und fiir das Maklerunternehmen wichtige Ana-

g lysen und Reports erstellen konnen. Hll
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FLOWFACT-CEO Lars Grosenick und Verkaufs-Trainer
Georg Ortner haben getan, worauf die Branche schon lange
wartet, ihre Erfahrungen gebiindelt und ein Akquise-Buch
geschrieben. 2 Profis + 1 Buch = viel Erfolg!
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onOffice

SOFTWARE

ReWa Immobilien hat sich bereits vor 8 Jahren ftir onOffice entschieden, da wir der
Ansicht waren, dass eine cloudbasierte Software ftr Unternehmen im Immobilien-
bereich notwendig ist. So lésst sich ortsunabhdngig arbeiten und die Daten sind im-
mer griffbereit. Dank der onOffice App geht es sogar noch schneller und einfacher.
Bei Fragen steht uns weiterhin ein sehr freundliches und kundenorientiertes Team
an TOP-Fachleuten rund um die Uhr zur Verfiigung.

BERND WACKERSHAUSER & FRANK RENZ
ReWa Immobilien GmbH - Radolfzell am Bodensee

a
DIE ONLINE SOFTWARE FUR

Sparen Sie Zeit und machen Sie deutlich mehr Umsatz - intelligente Verknipfungen
von Immobilien, Adressen, E-Mails, Terminen und Aufgaben vereinfachen Ihren Workflow.

Profitieren Sie von unseren Ideen fur Ihren Erfolg.

onOffice GmbH | Charlottenburger Allee 5 | 52068 Aachen | Telefon: +49 241 44686-0

Fax: +49 (0)241 44 686-250 | E-Mail: info@onOffice.com | www.onOffice.com




