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Von Soldaten,
Hamburgern und
Prozessen

Bei Netflix erzihlt derzeit der Film ,The Founder” die Geschichte
eines erfolglosen Handelsvertreters, der in den 50er Jahren den
mittleren Westen der USA bereist, um Milchmix-Maschinen zu
verkaufen.

Dazu besucht der Vertriebler Ray unterschiedliche Drive-In-
Lokale und testet zundchst als Gast, wie schnell und zuverldssig
das Essen an sein Fahrzeug geliefert wird. AnschlieBend wuchtet
er die schwere Milchmix-Maschine aus dem Kofferraum und
schleppt sie zum Geschdftsfiihrer des Lokals.

Die Verkaufsmasche ist simpel. Sein Gesprichseinstieg dreht

sich stets um die Frage ,Huhn oder Ei?", wobei der Verkdufer ver-
sucht, einen Zusammenhang zwischen seinen leistungsfihigen
Maschinen und der erst dadurch entstehenden Nachfrage nach
den Milchshakes herzustellen. Herkémmliche Maschine seien zu
langsam und wiirden Kunden durch die lange Wartezeit vergrau-
len. Sie schaffen das Angebot, appelliert Ray, und das erzeugt die
Nachfrage! Marktwirtschaft geht also auch andersherum.

Wir erleben, was Vertrieb - zumindest in den 50ern - bedeutet,
wenn der Verkdufer dazu dient, kostengiinstig mit potenziellen
Kunden zu kommunizieren. Man entsendet einfach ein Heer an
Handelsvertreten, die die Produkte vor Ort vorfiihren. Gleich-
giiltig ob B2C oder B2B, zundichst gilt es, den FuB3 in die Tiir zu
bekommen. Bei der Hausfrau ist es tatsdchlich das Schuhwerk,
bei Business-Kunden schleppt man das Produkt ungefragt ins
Biiro. Dann gilt es, die eroberte Stellung auszubauen, um nicht
augenblicklich herausgeworfen zu werden. So arbeitet unser
Verkdufer im Film mit Komplimenten, lobt das Lokal in den
hdchsten Ténen und duBert laut den Verdacht, einem sehr
kompetenten Geschdftsfiihrer gegeniiber zu stehen, den die
Frage ,Huhn oder Ei?" schon Iingst bewegt. Sein Produkt, der
Milchshake-Mixer, sei genau die Lésung, um die Nachfrage
nach Shakes zu entfachen.

So wird deutlich, warum in zwei Berufsgruppen, ndmlich bei
Soldaten und Verkdufern, besonderer Wert auf Motivation gelegt
wird. Externe Motivation ist deshalb notwendig, weil in beiden

Berufen unnatiirliche Handlungen gefordert sind, zu denen man
sich iiberwinden muss. Warum sonst sollte man jemanden
motivieren, der nur seinen Job macht und iiber Provision sogar
zusdtzlich profitiert? So jedenfalls erkldrt ,High Probability
Selling”, das wohl beste Buch iibers Verkaufen, diesen Zusam-
menhang.

Im Film ereignet sich dann eine iiberraschende Wendung. Im
Telefonat mit seinem Unternehmen erfdhrt der Vertreter, dass ein
Lokal in Kalifornien ganze sechs Milchmixer geordert hat, was
eigentlich nur ein Missverstdndnis sein kann. Niemand sei in der
Lage, so viele Milchshakes an einem Tag zu verkaufen, ist der
Verkdufer (iberzeugt und ruft dort an. Ja, es sei ein Fehler gewe-
sen, erfdhrt er, sie brauchen ndmlich acht dieser Gerdte. Ray, un-
ser Verkdufer, begibt sich auf den Weg, dieses Lokal zu besuchen
und macht eine erstaunliche Entdeckung. Die Gdste des Lokals
sitzen nicht in ihren Fahrzeugen und lassen sich dort bedienen,
sie stehen in Schlangen an. Ray reiht sich ein, bestellt einen
Burger, Pommes und einen Softdrink und erhdlt dies sofort aus-
gehdndigt. ,Was ist das?” will er wissen. ,Das bestellte Essen”,
antwortet die Bedienung und erkldrt, dass es auch kein Besteck
dazu gibt.

AnschlieBend ldsst sich Ray das Konzept des Imbisses erkliren
und erfihrt, wie konsequent die Betreiber, die Briider Richard
und Maurice McDonald, jeden Ablauf im Lokal optimiert haben,
eigene Werkzeuge dazu entwickelten oder beispielsweise den
gesamten Kiichenbereich auf einem Tennisplatz gezeichnet und
geplant haben, um mit ihrem Personal die Abldufe zu proben.
Ihr Credo: Geschwindigkeit, Qualitit und Sauberkeit mit einem
eng begrenzten Angebot.

Ray, der wohl fast alle vergleichbaren Lokale im mittleren Wes-
ten kennt, ist fasziniert. Er iiberredet die Briider zu einer Partner-
schaft, um das Unternehmen (iber Franchising zu vergréBern.
Raymond Kroc war bereits 52 Jahre alt, als er im Jahr 1954 die
McDonald's Corporation griindete.
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Die Akquise spielt sich in den griin gekennzeichneten Bereichen EGW (EigentUmer-
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 zundchst Interessenten auf-
bauen. Auch die Akquise eines Maklers ist ein zweistufiger Ablauf, bei dem zunachst
Kontakte zu Eigentimern aufgebaut werden, dies ist die Eigentimer-Gewinnung.

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

AGW - Auftragsgewinnung

Die Auftragsgewinnung (AGW) startet mit dem ersten personlichen Kontakt zwischen
Makler und Eigentimer, und sie endet mit der Unterschrift unter den Alleinauftrag.
AnschlieBend Ubernimmt die Leistungserbringung (LEB).

LEB - Leistungserbringung

Die erfolgreiche Vermarktung oder Vermietung der Immobilie ist das Versprechen des
Maklers an den Eigentimer. 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.

MKT — Marketing

Marketing hat (fast) nichts mit Werbung zu tun. Werbung ist lediglich die Kommunika-
tion der Marketing-Strategie. Die Marketingstrategie ist tendenziell eher kurzfristig
(0,5-1 Jahr) und beschreibt die konkreten MaBnahmen zur Eigentimer-Gewinnung.
AuBerdem geht die Marketingstrategie auf Kundenanforderungen ein und definiert die
zentralen Marketingbotschaften (USP, Slogan, Elevator Pitch, Positionierungsaussage).
Innerhalb der Immobilienbranche steht das Marketing fur Verwalter vor ahnlichen
Herausforderungen, wenn es darum geht ein unsichtbares Produkt zu vermarkten.
Bautrager und Hausverkaufer dagegen verfolgen ,Marketing flr Sachguter”.
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EGW - Eigentiimergewinnung

Wenn Makler Autoren werden

In den letzten Jahren sind viele Makler zu Autoren geworden und haben Ratgeberbiicher,
etwa fiir Privatverkiufer, geschrieben. Geld verdienen sie damit nicht.
Eher wollen sie ihre Reputation steigern und dadurch besser den Verkdufer-Vormarkt erreichen.

Lokaltermin: PHI24 in Aachen

Das Aachener Maklerunternehmen PHI24 Immobilien in neuen Biirordumen. . .. .................

Keine Angst vor Duplicate Content

Bangemachen gilt nicht. In den meisten Fillen ist die Phobie unbegriindet
Ve Jem Ia@nE6keiE! o o 0 0 coscococooooooccooacocoooocoooooocooonccoonoooooonoo0a00ao0e

AGW - Auftragsgewinnung

Innenprovision jetzt!

Lange Zeit galt die Innenprovision als ein ,exotisches” Vergilitungssystem.

Nur wenige Franchiser wie AUFINA wandten die reine Verkaufercourtage auch

in Deutschland an. Aber mehr als ein Nischendasein hat sie nicht gefiihrt;

der Funke sprang nur vereinzelt auf freie Makler Gber. . . . . . . o .ottt e 22

LEB - Leistungserbringung

Home Staging: Bewohnt und in problematischer Lage.

Ergebnis: 50.000 iiber Angebotspreis!

Mit nur einer Besichtigung zu verkaufen, ist das Ziel von Maklerkollege
Andreas Kischkel von Kischkel Immobilien aus Dinslaken (Nordrhein-Westfalen).

Darum setzt er bei jedem seiner Objekte auf ein Werkzeug, das Kaufer
auf den ersten Blick tiberzeugt: Home Staging. . ........... ... i, 28

MGM - Management

Die digitalen Mdglichkeiten sinnvoll nutzen
Wie Makler den Uberblick iiber ihre Termine und Aufgaben behalten . .................ccuueene ... 30 ]
'
MKT - Marketing 47 P
Der Makler als Marke (1): Selbst-Vermarktung

Makeln ist bekanntlich ,people business®“. Wer erfolgreich sein will, sollte offen und sympathisch sein,
Kontakte aufbauen und pflegen kénnen. Immobilienprofis sind gut beraten, nicht nur ihr Unternehmen,

sondern auch ihre Personlichkeit in das Marketing einzubeziehen. ............................... 32 !
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B Neben interessanten Vortrdgen erhielten die Teilnehmer auch die B Auch das jlingste Megting bestach durch eine ausgekliigelte
Maglichkeit zum Gedankenaustausch und Networking. Eventorganisation, hochkarétige Referenten und schmackhaftes Catering.
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und drohendes Bestellerprinzip

Beim MEETING ‘18 Ende November war die mogliche
Ausweitung des Bestellerprinzips auf den Immobi-
lienkauf ein vieldiskutiertes Thema.

Die Themen beim IMMOBILIENPROFI-MEETING 18 am
23. und 24. November in Koln gaben leider keinen Vor-
geschmack auf ein ruhig ausklingendes Jahr.

Obwohl es der Maklerbranche derzeit gut geht, schwebten
iiber fast allen Vortrdgen im Saal und den Diskussionen in
den Géngen dunkle Wolken wegen eines moglicherweise
bevorstehenden Bestellerprinzips beim Immobilienkauf. Wie
soll und kann man sich auf diese Pldne vorbereiten? Welche
Geschiftsfelder konnen Makler neu erschliefen und welche
Marketingwege gehen - online wie offline? Das waren
vorherrschende Fragen. Einige Immobilienprofis hatten sich
dazu bereits tiefergehende Gedanken gemacht und stellten
diese bei dem Branchentreffen vor. Knapp 240 Immobilien-
profis besuchten die Veranstaltung, 22 Aussteller prasentier-
ten ihre Produkte und Dienstleistungen.

Referent Lars Lorsbach hatte dabei den richtigen Begriff fiir
stiirmische Zeiten parat: Ambiguititstoleranz. Er beschreibt
den Mut, sich auf unbestimmte Zeiten einzulassen. Bezogen
auf die Maklerschaft fiihrte der Experte als Beispiele die He-
rausforderungen durch die Digitalisierung, die Lead-Generie-
rung durch die neue Konkurrenz von Prop-Tech-Firmen und
eben das angedachte Bestellerpinzip bei Kaufimmobilien an.
Er sprach den Teilnehmern Courage zu, nicht zuletzt, um sich
mit einer Wachstumsstrategie und zusitzlichen Mitarbeitern
zu einer Marke aufzubauen. ,Unternehmen, die in ihrer Region
bekannt sind, akquirieren einfacher Objekte. So kommt es, dass
die Immobilienabteilungen der Banken in der Regel einen ho-
hen Objektbestand haben®, so Lorsbach. In Sachen Rekrutie-
rung wartete der Experte ebenfalls mit ungewo6hnlichen Ideen
auf. So sei es wichtig, dass neue Mitarbeiter ein ,Verkaufer-
Gen“ besiBen, gut mit Menschen kommunizieren kénnten und
empathisch seien. Das notige Fachwissen, das fiir die Immo-
bilienvermarktung wichtig ist, lieBe sich leicht erwerben. ,,Wer
hindert Sie daran, ausgewiesene Vertriebsprofis von Banken
oder Versicherungen gezielt anzusprechen und méglicherweise
abzuwerben?®, fragte Lorsbach die Anwesenden.

Erfolgreiches Offline-Marketing mit Kundenmagazin. Entschlos-
senheit zum Anderssein propagierte auch Marketingexperte
Franck Winnig, Inhaber des Unternehmens DAS WEISSE
BUERO. Wéhrend aktuell die meisten Makler ihren Fokus auf
Online-Marketing, Google- und Social-Media-Kampagnen
legen, prisentierte er ein erfolgreiches Offline-Konzept: Ein
gedrucktes Magazin, das sich an potenzielle Immobilienver-
kaufer wendet. Der Immobilienfirma Easyhome aus Ihringen

Der IVD erachtet die Plane der Bundesregierung

als Einmischung in die Berufsfreiheit, wie sie
vom Grundgesetz garantiert wird. Falls das
Bestellerprinzip auf den Immobilienverkauf

ausgeweitet werde, erwagt er eine Verfassungs-

beschwerde auf Basis dieses Artikels 12.

gelang es damit, innerhalb von zwei Wochen acht Verkaufs-
auftrige zu generieren, vier Wochen nach dem Verteilen des
Heftes waren es bereits 20 Vermittlungsauftrige. In dem
hochwertig gedruckten Magazin kommen unter anderem in
einer Homestory Verkdufer zu Wort, die schildern, wie un-
kompliziert der Immobilienverkauf {iber das Ehepaar Bianca
und Mike Hauser von Easyhome lief. Auch ihre eigene Per-
sonlichkeit, ihre Hobbys und Arbeitsweise stellen die beiden
Dienstleister darin vor. ,,Auf diese Weise haben die Leser eine
erste Idee, wer wir sind und wie wir arbeiten. Das schafft
Vertrauen bei den Lesern”, erklarte Mike Hauser.

Hohepunkt des Meetings war die Podiumsdiskussion um die
Ausweitung des Bestellerprinzips auf Immobilienkdufe. Da in
der Regel der Verkdufer den Makler beauftragt, konnte kiinf-

tig ausschlieBlich der Eigentiimer die Vermittlungsleistung P>



PROFESSIONALS

www.immobilien-profi.de

bezahlen. Maklerin Birbel Bahr konnte dabei von der auBer-
ordentlichen Mitgliederversammlung des IVD berichten, die
tags zuvor (23. November) in Kassel stattgefunden hatte.
Dabei hatte sich die Mehrheit der Mitglieder dafiir ausgespro-
chen, das derzeitige Provisionssystem unangetastet zu lassen.
Es soll an der nach Regionen unterschiedlichen Bezahlung
des Maklers festgehalten werden (Ortstiblichkeit). Auch spra-
chen sich die Verbandsmitglieder gegen eine maximale Hohe
der AuBenprovision und eine Teilung der Courtage zwischen
Verkéufer und Erwerber im gesamten Bundesgebiet aus. Die-
sen Aspekt hatte Engel & Volkers ins Spiel gebracht, um in
Regionen, in denen ausschlieBlich Kaufer den Makler bezah-
len (wie in Berlin, Hamburg, Teilen Hessens), ebenfalls eine
Provisionsteilung zu erreichen.

Der IVD erachtet die Pliane der Bundesregierung als Ein-
mischung in die Berufsfreiheit, wie sie vom Grundgesetz
garantiert wird. Falls das Bestellerprinzip auf den Immo-
bilienverkauf ausgeweitet werde, erwégt er eine Verfassungs-
beschwerde auf Basis dieses Artikels 12. Die RDM-Verbédnde
stoBen in das gleiche Horn wie der IVD. Sie lehnen wie ihr
Schwesterverband... ebenfalls jegliche Anderung der Makler-
bezahlung ab und drohen ebenfalls mit einer Verfassungs-
klage.

Es ist still geworden um das Thema. Die Pline der Bundes-
regierung haben sich seit Herbst 2018 nicht weiterentwickelt
(Stand: Miarz 2019). Im Sommer stellten die Griinen im
Bundestag einen Antrag, der neben dem Bestellerprinzip auch
eine Deckelung der Provision auf zwei Prozent des Kaufprei-
ses vorsieht. Damit losten sie in der Maklerbranche einen
Tsunami aus. Unklar ist, ob in diesem Prozentsatz die Um-
satzsteuer bereits eingerechnet sein soll. Bundesjustizminis-

Podiumsdiskussion Bestsellerprinzip

Der Maklerberuf lebt vom personlichen
Kontakt und der lokalen Marktkenntnis
des Vermittlers. Beim lokalen Farming
konnen Prop-Techs den Maklern nicht
das Wasser reichen.

terin Katarina Barley (SPD) griff diesen Gedanken der Oko-
Partei Ende Oktober auf und sprach sich in einem Zeitungs-
interview fiir eine ,rasche“ Einfithrung des Bestellerprinzips
aus, ohne einen Termin zu nennen.

Im Koalitionsvertrag der Bundesregierung ist hierzu im Ubri-
gen nichts vereinbart, lediglich die Héhe der Grunderwerb-
steuer solle tiberpriift werden, ein ebenfalls hoher Posten der
Erwerbsnebenkosten.

«In manchen Regionen an einer vollen
AuBenprovision von bis zu sechs Prozent festzuhalten,

ist politischer Selbstmord."

Werner Berghaus, Moderator der Diskussionsrunde beim
MEETING, kommentierte die Haltung der Verbédnde als ,Wi-
derstand bis zur letzten Patrone®. Helge Ziegler, Prisident des
bvfi (Bundesverband fiir die Immobilienwirtschaft) kann die
Haltung der anderen Interessensvertreter nicht nachvoll-
ziehen und meinte, dass es in der Politik wenig sinnvoll sei,
mit solchen Abwehrhaltungen in Verhandlungen zu gehen.
Vielmehr sollten Moéglichkeiten der Anndherung ausgelotet
werden, die etwa darin bestehen konnten, dass bundesweit
eine Provisionsteilung von drei zu drei Prozent zwischen
Kéufer und Verkiufer festgeschrieben und die AuBenprovi-
sion bei maximal drei Prozent gedeckelt wird. Eine Haltung
gemdB dem Motto ,,Alles bleibt wie es ist* sei kein guter Aus-
gangspunkt, so Ziegler, der im Sommer 2018 in den FDP-
Bundesfachausschuss ,Bauen und Wohnen* berufen wurde:
,In manchen Regionen an einer vollen AuB3enprovision von
bis zu sechs Prozent festzuhalten, ist politischer Selbstmord.*
Birbel Bahr und ihr Kollege Peter Schiirrer von Schiirrer &
Fleischer Immobilien arbeiten seit vielen Jahren mit Provi-
sionsteilung. ,Merkmal des Maklerberufs ist es, dass der Ver-
mittler sowohl fiir Verkaufer wie flir Kdufer tétig ist. Daher
sollten ihn auch beide Seiten bezahlen“, so Bahr. Schiirrer
baut in seinem Unternehmen gerade den gewerblichen Im-
mobiliensektor aus, um sich breiter aufzustellen. Denn Biiros,
Laden etc. sollen von der Neuregelung ausgeschlossen sein,
weil Gewerbeflachen mehrheitlich von Firmen und nicht von
Verbrauchern erworben werden.

Er glaubt, dass es bei der Einfiihrung eines Bestellerprinzips
unter den Maklern zu einem stirkeren Wettbewerb kommt,
weil im Zweifel nicht alle Verkdufer sechs Prozent Provision
bezahlen wollen, wenn sie einen Makler beauftragen. Kurz:
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M o reger fachlicher Austausch zwischen den rund 240 Teilnehmern mit den mehr
als 40 Ausstellern fand auch im letzten Jahr wieder an allen Tagen statt.

B Wihrend zahlreicher Fachvortrdge und einer Podiumsdiskussion tauschten Referenten
und Diskutanten sich zu den neuesten Trends in der Branche aus.




Zum Abschluss des ersten Tages ging es wieder zum gemiitlichen Beisammensein in die ,Schreckenskammer”, wo das eine oder andere Kdlsch getrunken wurde.

Die Provisionsumsétze pro Objekt konnten sinken. Anderer-
seits gibt es viele Makler, die seit vielen Jahren ausschlieBlich
mit Innenprovisionen arbeiten und dabei auch sechs Prozent
beim Verkdufer durchsetzen kénnen.

Auf Civellos Website wurde der Leibrentenrechner
792 Mal aufgerufen, daraus ergaben sich drei
Abschliisse, sowie fiinf Kontakte, die zum Zeitpunkt

seines MEETING-Vortrags noch in der Priifung waren.

Wie 25.000 Makler 36 Prop-Tech-Unternehmen die Stirn bieten
kdnnen. Neben dem Bestellerprinzip sorgt die wachsende Zahl
an Start-Ups, die Maklern ihr Geschift streitig machen wol-
len, fiir Unmut. Diese Property-Technology-Unternehmen,
zumeist mit Prop-Tech abgekiirzt, wollen den Bereich der
Vermittlung soweit wie moglich online darstellen und auto-
matisieren. Bei manchen fungieren Makler vor Ort nur noch
als Assistenten, die die Besichtigungen mit den Interessenten
durchfiihren und dafiir vom Anbieter eine Pauschale erhalten.
Die Preisfindung, etwa {iber ein Bieterverfahren, findet online
statt, das Exposé¢ wird ebenfalls in der Zentrale erstellt.
Marketingexperte Jan Kricheldorf, Geschiftsfiihrer der
WORDLINER GmbH, gab im Rahmen seines Vortrags zu
bedenken, dass letztlich 36 Prop-Techs, die sich auf den Im-
mobilienverkauf fokussieren, gegen 25.000 etablierte Immo-
bilienmakler antreten. Und das Marktvolumen der Neuen
noch immer iiberschaubar sei: Einer der bekanntesten An-
bieter, McMakler, wiirde bundesweit pro Jahr circa 1.000
Transaktionen realisieren. Kricheldorf meinte aber auch, dass
die Branche einiges von den Onlinern lernen kénne: Zum
Beispiel, wie {iber die eigene Website Auftrage akquiriert wer-
den kénnen, wie Makler ihre Leistungen optimal kommuni-
zieren und ihre Arbeitsweise transparent darstellen. ,Aber es
gibt keinen Grund, den Kopf in den Sand zu stecken. Der
Maklerberuf lebt vom persénlichen Kontakt und der lokalen
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Marktkenntnis des Vermittlers. Beim lokalen Farming kénnen
Prop-Techs den Maklern nicht das Wasser reichen.”

Seine Tipps, um den ,Disruptoren” auf Augenhohe zu begeg-
nen: Netzwerke griinden, denn fast alle Prop-Tech-Firmen ar-
beiten bundesweit, die meisten stationdren Immobilienprofis
sind jedoch lokal aufgestellt.

Website first. AuBerdem sollten etablierte Makler ihre Website
dahingehend optimieren, dass sie darauf mehr Informationen
zu den Bediirfnissen ihrer Kunden einpflegen. In der Regel
suchen nimlich Immobilieneigentiimer einen Makler, wenn
sie wegen einer Scheidung, einem Erbe oder aus Altersgriin-
den ihre vier Wande verduBern miissen. Versierte Dienstleis-
ter missen auf die damit verbundenen, teils komplizierten
Fragen Antworten liefern und im Netz zu einem Problemldser
fiir potenzielle Kunden werden, die ihnen im zweiten Schritt
hoffentlich einen Vermittlungsauftrag erteilen.

Gute Erfahrung in Sachen Online-Leadgewinnung machte
auch Christian Civello. Der Geschéftsfiihrer der Leverkusener
AKZEPTA Immobilien GmbH nutzt seit einigen Monaten auf
seiner Homepage das Tool der ImmoTax Leibrenten-Borse fiir
Immobilienverrentungen. Damit werden zwei Probleme geldst:
Viele Altere wollen so lange in ihren vier Winden leben wie
moglich. Zweitens ist ihre Rente oftmals niedrig oder sie
wollen ihr selbst genutztes Immobilienvermdgen bereits zu
Lebzeiten verbrauchen. In diesen Fillen nutzt das Verren-
tungsmodell, das dem Makler als Zusatzgeschift dienen kann.
Auf Civellos Website wurde der Leibrentenrechner 792 Mal
aufgerufen, daraus ergaben sich drei Abschliisse, sowie fiinf
Kontakte, die zum Zeitpunkt seines MEETING-Vortrags noch
in der Priifung waren. ImmoTax-Geschiftsfiihrer Ralf
Schwarzhof erginzte, dass dieser Erfolg kein Selbstlaufer sei.
Der Leadgenerator sollte flankiert werden von WerbemaB-
nahmen wie Google-Adwords-Kampagnen oder Informations-
veranstaltungen zum Thema Immobilienverrentung. Das MEE-
TING 2019 findet am 22. und 23. November 2019 in Kéln statt;
Anmeldungen sind bereits méglich. Bl Bernhard Hoffmann
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Wenn Makler Autoren werden

In den letzten Jahren sind viele Makler zu Autoren
geworden und haben Ratgeberbiicher, etwa fiir Pri-
vatverkiufer, geschrieben. Geld verdienen sie damit
nicht. Eher wollen sie ihre Reputation steigern und
dadurch besser den Verkidufer-Vormarkt erreichen.
Welche Marketingansétze sie dariiber hinaus verfol-
gen und ob ihr Plan aufgeht, erfahren Sie im nach-
folgenden Beitrag.

Pro Jahr erscheinen in Deutschland zwischen 70.000 und
80.000 neue Buchtitel. Gleichzeitig lesen immer weniger
Menschen Biicher. Das gilt gleichermaBen fiir gedruckte Titel
wie flir E-Books. Dies hilt einige Makler aber nicht davon
ab, unter die Publizisten zu gehen. Im Gegensatz zu iiblichen
Schriftstellern geht es ihnen nicht darum, einen Besteller zu
schreiben und davon ihren Lebensunterhalt zu bestreiten.
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Hierfiir miissten sie vermutlich einen herausragenden Krimi
oder eine Biografie verfassen und kein Sachbuch zur Immo-
bilienvermarktung. Vielmehr wollen die Immobilienprofis
Tipps fiir den privaten Verkauf einer Immobilie geben oder
erlautern, was bei der Vermietung einer Wohnung zu beach-
ten ist. Gerade bei der VerduBerung geht es um viel Geld,
viele Verbraucher machen dies nur einmal im Leben, entspre-
chend groB ist das Informationsbediirfnis, das letztlich hiufig
in der Frage gipfelt, ob sie es selbst machen oder einen Makler
beauftragen sollen.

In der Regel flieBen in die Biicher eigene Erfahrungen aus dem
Maklerbusiness ein, gewiirzt mit Anekdoten. Andere Vermitt-
ler haben bereits auf ihrer Website viele Verbraucherinfor-
mationen stehen oder sind seit Jahren als Dozent téitig. Dann
ist es oft ein kleiner Schritt, dieses Wissen zwischen zwei
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Buchdeckel zu packen. Sie machen Ernst mit dem oft gehor-
ten Hinweis von ihren Freunden: Dariiber sollte man mal ein
Buch schreiben. Aber sollte man wirklich?

Makler Raimund Wurzel hat es getan. Er hat sich zum Ziel
gesetzt, ein Standardwerk fiir Privatverkdufer zur Immobi-
lienverduBerung zu verfassen. Nach zwei Jahren Vorberei-
tung ist sein Titel ,Privat Immobilien verkaufen. In acht
Schritten zum erfolgreichen Notartermin“ mit 500 Seiten her-
ausgekommen, erschienen bei einem wissenschaftlichen
Fachverlag. Die Wahl eines Fachverlags habe, laut Wurzel,
Vor- und Nachteile: Einerseits werden nur ausgewdhlte Titel
ins Verlagsprogramm aufgenommen und dem Autor entste-
hen keine Kosten fiir Druck, Lektorat etc. ,,Auf der anderen
Seite bewirbt der Verlag keine einzelnen Titel, sondern nur
sein Gesamtprogramm. Daher musste ich nachhelfen und ha-
be Flyer mit dem Buchhinweis drucken lassen, die ich auf
Messen, Veranstaltungen und bei der Kundenakquise einset-
ze, um den Buchverkauf zu unterstiitzen®, erlautert Wurzel.
Um an seinem Vorhaben in Ruhe arbeiten zu konnen, hatte
er sich ein Wochenendhaus gemietet, seinen ,,Elfenbeinturm*,
wie er sagt. Insgesamt hat er etwa 18 Monate daran geschrie-
ben. Auf dem Weg zum optimalen Verkauf gibt er Privat-
verkdufern in acht Schritten Expertenwissen an die Hand.
Dabei geht er beispielsweise auf Inhalte des Exposés, die
Qualitdt von Objektfotos ein, aber auch auf mogliche Person-
lichkeitsstrukturen der Kunden und erkliart, wie man diese
dechiffriert und ein erfolgreiches Verkaufsgesprich fiihrt. Im
letzten Kapitel erldutert er die Zusammenarbeit mit Maklern,
falls der private Verkdufer an seine Grenzen stoBt. Er rdumt
auf mit Vorurteilen und gibt Auswahlkriterien an die Hand,
um den professionellsten Vermittler zu finden.

Die Biicher sollen ihn als Experten bekannter machen
und Verbrauchern zeigen, wie viel Aufwand in der

Vermittlung und Verwaltung von Immobilien steckt.

Darin erhielt er vor allem Tipps fiir einen stringenten inhalt-
lichen Aufbau. Die Themen hatte der Makler bereits im Kopf.
Er hat iiber 40 Jahre Berufserfahrung auf dem Buckel, arbeitet

seit Langem mit Innenprovision und ist als Dozent bei diver-
sen Weiterbildungseinrichtungen sowie als Coach und Ge-
baudesachverstindiger tatig.

Buch als Einstiegsprodukt fiir eigene Weiterbildungseinrich-
tung. Hakan Citak will mit seinen beiden Biichern ebenfalls
den Vormarkt ansprechen. Das eine Buch behandelt die pri-
vate Vermietung, das andere befasst sich mit dem privaten
Verkauf. Beide Biicher sind im Eigenverlag erschienen und
zdhlen rund 230 Seiten. Jedes kostet 29,90 Euro und ist nicht
nur iiber sein Unternehmen zu beziehen, sondern kann zu-
dem bei Amazon bestellt werden. Die beiden Titel dienen als
Tiiroffner fiir den Schwerpunkt seines Marketingkonzeptes,
seine Online-Akademie ,Der-Immocoach.de”, bei der Citak
als Immobilienexperte fungiert. Sie ging im Friihjahr vergan-
genen Jahres online, zum 10-jahrigen Jubildum seiner Kélner
Maklerfirma. Die Titel fassen viele Aspekte seiner Berufs-
praxis und seiner Akademie-Inhalte zusammen. Sie sollen ihn
als Experten bekannter machen und Verbrauchern zeigen,
wie viel Aufwand in der Vermittlung und Verwaltung von
Immobilien steckt. An jedem Buch hat er etwa drei Monate
geschrieben, eine Lektorin hat es im Anschluss gegengelesen,
danach ging es ins Layout und in den Druck.

Wichtigstes Ziel aber ist es, Leser auf die Akademie-Plattform
zu locken. Hier finden private Verkiufer und Vermieter
zahlreiche Informationen, Erklirvideos, etwa zum Verkauf ei-
ner Immobilie im Erbfall, Checklisten, E-Books und weitere
Ubersichten. Einige Informationen kénnen sie am Bildschirm
anschauen. Fiir tiefergehendes Wissen miissen sie Name und
Mail-Adresse hinterlegen, wie bei der Lead-Gewinnung
iiblich. Mit diesen Kontakten arbeitet Citak und versorgt
potenzielle Kunden mit weiterfiihrenden Informationen.

Wenngleich er Verbrauchern sehr detailliert die Immobilien- P>
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vermarktung in leicht verstdndlicher Sprache erldutert, so ist
sein langfristiges Ziel, den privaten Verkdufern und Vermie-
tern auch Fallstricke wie rechtliche Fragen, den Arbeits-
aufwand etc. ndher zu bringen und sie auf diesem Wege zu
iiberzeugen, einen Profimakler einzuschalten: im Idealfall die
Immobilienfirma von Citak. Weil seine Akademie {iiber-
regional agiert und seine ,Schiiler” aus dem gesamten Bun-
desgebiet stammen, empfiehlt er Kollegen weiter, die sich in
anderen Stiadten um die jeweils verkaufswilligen Eigentiimer

kiimmern.

WAS BEIM BUCHERSCHREIBEN ZU BEACHTEN IST

¢ Zunéchst den Markt sondieren, ob es von anderen Autoren
bereits Blicher zum gleichen Thema gibt.

« Uberlegen, ob man selbst schreibt oder einen Ghostwriter hinzu-
zieht, der auf Basis von Interviews den Text verfasst.

¢ Der Text darf nicht werblich sein, er muss neutral und umfassend
informieren. Ansonsten verfehlt er sein Ziel. Leser merken
schnell, wenn es z.B. um Schleichwerbung fiir den Makler geht.

* Zeitfaktor nicht unterschétzen: Neben dem reinen Texterstellen
muss Zeit fiir Recherchen, inhaltliche Struktur und mehrere
Korrekturldufe eingeplant werden. Eventuell fallen Foto-Shootings
fiir die Bebilderung an.

* Kldaren, ob man einen (Fach-)Verlag anspricht oder das Buch im
Eigenverlag herausgeben méchte. Ob es als ,,Print on Demand*®
bei Bedarf publiziert oder reguldr in einer gewissen Auflage
gedruckt werden soll.

¢ Ohne Marketing geht es nicht: Kein Buch verkauft sich von
alleine. 2017 gab es in Deutschland 72.500 Neuerscheinungen;
dagegen muss man bestehen.

¢ Mit Biichern wird man nicht reich. Aber Ansehen und Bekanntheit
steigt und dem Autor wird ein Expertenstatus zugeschrieben.
Kurz: Ein Buch kann ein wirkungsvolles Marketinginstrument
sein.
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% BEWOHNEN, VERMIETEN, VERKAUFEN?

Als sich Angelina Rayak als Maklerin niederlieB, bemerkte sie,
dass es auf dem Immobiliensektor an Wertschitzung fiir
Maklerleistungen mangelt. Das war fiir sie Anlass, ihren Job
néher zu beschreiben und sich gleichzeitig in ihrer Farm im
Diisseldorfer Stadtteil Benrath bekannter zu machen und als
Marke aufzubauen. Zunichst analysierte sie die Griinde,
warum zuriickliegende Verkiufe zustande kamen. Sie stellte
fest, dass sich Eigentiimer im Alter, bei einer Scheidung und
beim Erben von Immobilienvermégen am haufigsten von ih-
rer Liegenschaft trennen. ,,Zunichst startete ich vor rund fiinf
Jahren mit einem Buch zur Immobilie im Alter.

Bundesweit nutzen derzeit 42 Immobilienunternehmen
Rayaks Buchkonzept.

Hierfiir hat sie einen eigenen Verlag gegriindet.

Als Kollegen davon erfuhren waren sie von der Idee angetan
und es stellte sich die Frage, wie sie davon profitieren kén-
nen, ohne eigene Biicher zu verfassen, erinnert sich Rayak.
So entstand in Kooperation mit dem IMMOBILIENPROFI ein
Marketingkonzept, bei dem die Biicher auch anderen Maklern
offenstehen. Dabei fungiert Rayak als Autorin, die den je-
weiligen Kollegen als Experten in seiner Region ausweist.
Hierfiir miissen sich die Kooperationsmakler weiterbilden und
zertifizieren lassen. Die Biicher der Kollegen erhalten einen
Schutzumschlag, auf dem diese mit einem Foto prignant
prasent sind; im Innern sind Vita und Kontaktdaten zu fin-
den. Bundesweit nutzen derzeit 42 Immobilienunternehmen
Rayaks Buchkonzept. Hierfiir hat sie einen eigenen Verlag
gegriindet. Die Titel verfiigen zudem {iber ISBN-Nummern,
so dass sie online, aber auch in jedem Buchladen bestellt
werden kénnen. Den kooperierenden Kollegen gibt sie den
Ratschlag: ,Es ist nicht damit getan, die Biicher im Makler-
biiro ins Schaufenster zu stellen. Sie miissen aktiv beworben
werden.” Rayak legt beispielsweise Belegexemplare in Arzt-
praxen aus, bei Steuerberatern, Kosmetikerinnen, Anwélten
etc. ,Daneben stehen Aufsteller mit Flyern, mit denen sich
Interessierte die Biicher fiir 19,90 Euro pro Titel bestellen
konnen“, erliutert die Diisseldorfer Maklerin. Sie selbst or-
ganisiert Veranstaltungen, zu der sie potenzielle Verkiufer



Bei jedem Akquisetermin lasse

ich auBBerdem den Eigentiimern ein
Exemplar zur Ansicht da. So habe
ich einen Grund, nach einigen Tagen
nachzufassen und in Erinnerung zu
bleiben, wenn ich das Buch wieder
abholen mochte.

einldadt (,Expertenwissen-Tag"). Bei diesen Events wiirde sie
am ehesten Vermittlungsauftrige erhalten. ,Bei jedem Ak-
quisetermin lasse ich auBerdem den Eigentlimern ein Exem-
plar zur Ansicht da. So habe ich einen Grund, nach einigen
Tagen nachzufassen und in Erinnerung zu bleiben, wenn ich
das Buch wieder abholen moéchte, so die Expertin. Mit ihrem
Konzept ist sie zufrieden. Sie erzielt dariiber Vermittlungs-

Kollege Hakan Citak ist mit den Verkaufszahlen seiner Biicher
noch nicht zufrieden. Er weiB aber, dass es im Vormarkt einen
langen Atem braucht und rechnet erst in zwei, drei Jahren
mit Erfolgen. AuBerdem hat er sein Buchmarketing ange-
passt. Es wird seine Titel bald giinstiger geben. AuBerdem
werden sie gerade von einem Sprecher als Horbiicher aufge-
nommen, die Interessenten auf Autofahrten oder beim Sport

auftrige, manche schneller, andere erst nach vielen Monaten. horen kénnen. Beide Produkte sollen von einer Marketing- p>
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kampagne begleitet werden. Schon heute sieht er {iber das
Tracking auf den ImmoCoach-Seiten, wer wie lange welche
Inhalte liest und welche Texte herunterladt. So weiB er, dass
die meisten Besucher das erste Drittel der Informationen, et-
wa zum Thema Immobilie im Alter, lesen, im Mittelteil eines
ldngeren Textes aussteigen, um dann wieder am Schluss den
Part tiber Maklerleistungen zu lesen. Damit geht sein Konzept
auf, weil er darin schildert, welche Tatigkeiten Makler tiber-
nehmen, wie man einen kompetenten Vermittler findet. Hinzu
kommt, dass Citak ein besseres Gefiihl hat, wenn er seine
Leads selbst generiert, anstatt diese von Dritten zu kaufen.
Noch dazu, wo bei einem Erwerb {iber Dritte die Qualitit der
Kundenkontakte oft zu wiinschen iibrig lasse: ,Bei meinen
eigenen Interessenten weil} ich, iiber welche Kanéle sie kom-
men und wie weit sie vorqualifiziert sind.“ Citak hat daher
ein gutes Gefiihl, mit seinem ImmoCoach-Konzept, das ihn
bislang tiber 80.000 Euro kostete, fit fiir die Zukunft zu sein.

Keiner der befragten Biichernarren verdient mit seinen Publi-
kationen Geld. Die Titel verbessern allerdings ihren Ruf, ihre
Biicher sind Tirdéffner und ein Alleinstellungsmerkmal, mit
dem sie besser wahrgenommen werden. Alle sehen zudem die
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Einem Buch widmet man sich intensiver,
es wird auch nicht weggeworfen,
sondern ins Regal gestellt. Zudem ist die
Glaubwiirdigkeit von Gedrucktem hoher
als von Netz-Inhalten.

Vorteile eines gedruckten Buches im Gegensatz zu im Web
verfiigbaren Infos. Maklerin Angelina Rayak meint dazu:
,Im Netz werden viele Infos nur {iberflogen und wieder weg-
geklickt. Beim Lesen am Bildschirm bleibt zudem weniger
héngen. Einem Buch widmet man sich intensiver, es wird
auch nicht weggeworfen, sondern ins Regal gestellt. Zudem
ist die Glaubwiirdigkeit von Gedrucktem hoher als von Netz-
Inhalten.”

Auch wenn sich manche Publizisten bessere Verkaufszahlen
wiinschen, ldsst sich keiner entmutigen. Alle drei Interview-
ten haben ein neues Projekt in Arbeit beziehungsweise
schreiben an einer Neuauflage: Wurzel sitzt an einer aktua-
lisierten Auflage, Rayak an einem vierten Buchtitel und auch
Citak hat ein Projekt im Kopf, das sich ausschlieBlich an Mak-
ler wenden soll. M Bernhard Hoffmann
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Das Biirogebaude der PH Immobiliengesellschaft mbH

Sebastian Hucz, Geschaftsfiihrer der My

PH Immobiliengesellschaft mbH.
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Lokaltermin: PHI24 in Aachen

Das Aachener Maklerunternehmen PHI24 Immobilien

chon seit dem Jahr 2000 ist PHI der Spezialist fiir die

Vermarktung von Immobilien in der Region Aachen.
Zuletzt arbeiteten 25 Mitarbeiter an drei Standorten in der
Stadt Karls des GroBen. Am 1. August 2018 erfolgte dann
der Umzug in das neue Biirogebdude. Zuvor unterstiitzen die
Mitarbeiter in drei Filialen im Aachener Stadtgebiet die Biir-
ger in Immobilienfragen.

Im neuen Standort, an einer vielbefahrenen Ausfallstrae
gelegen, nutzt PHI das Erdgeschoss, ein ehemaliges Kiichen-
studio mit groBziigigen Fensterflichen und die erste Etage.
Die weiteren Einheiten sind vermietet, beispielsweise an einen
Immobilien-Finanzierer. Damit verdient sich das Gebdude an
der Trier Strae den Namen ,Haus der Immobilie” zu Recht.

in neuen Biirordumen.

Das Erdgeschoss beeindruckt die Besucher mit hohen Decken,
viel Licht und dient als Empfang, fiir Erstgespriache mit
Interessenten und beherbergt mehrere Arbeitsplitze fiir die
Vertriebsmitarbeiter. Das signalisiert Eigentiimern Geschaf-
tigkeit und Kiufern wie Mietern, dass Entscheidungen hier
nicht auf die lange Bank geschoben werden kénnen.

Die Stadt Aachen, im Dreildnderpunkt zwischen Deutschland,
den Niederlanden und Belgien gelegen, hat knapp 250.000
Einwohner. Die Domstadt verfiigt iiber eine der groften tech-
nischen Hochschulen Europas und freut sich somit eine po-
sitive Bevdlkerungsentwicklung. PHI Immobilien ist iiberall
im Stadtgebiet prisent, nicht zuletzt mit auffalliger Werbung
an einem Gelenkbus. www.phi24.de




‘ " Die modernen Arbeitsplatze
| der PHI.

Die Immobilien-
expertinnen Melanie
Sternberg (links) und

Johanna Ostlender

Melanie Kudszus (Empfang)
mit Melanie Sternberg

1 o Tt

Der ,Long Wajong* fahrt mit PHI-Design durch den Aachener Stadtverkehr.
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Keine Angst vor
Duplicate Content

Jan Kricheldorf

Bangemachen gilt nicht. In den meisten Fillen ist die
Phobie unbegriindet

er auf Suchmaschinen-Optimierung setzt, hat es oft mit

Geheimwissenschaft zu tun. Denn der Algorithmus von
Google ist ein wohlgehiitetes Betriebsgeheimnis. Wére das
nicht so, wiirden relevante Suchergebnisse in der Bedeu-
tungslosigkeit verschwinden und eine Suchmaschine nur die
Ergebnisse liefern, die durch Manipulation im Ranking oben
erscheinen.

SEO-Agenturen versuchen seit Googles Omniprdsenz regel-
maiBig, die Ergebnisliste zu beeinflussen und wollen dafiir
sorgen, dass zu ausgewihlten Schliisselwortern stets die
passenden Inhalte ihrer zahlenden Kunden erscheinen. Des-
wegen muss Google den Algorithmus seiner Suchmaschine
regelmaBig veréndern.

Denn der Konzern verfolgt eigene Interessen: Wer ganz oben
stehen will, soll Anzeigen schalten. Die so genannte native
Suche, also die Ergebnisse, die unterhalb der Werbeanzeigen
erscheinen, sollen hingegen maximal relevant sein, gut be-
sucht, mit wechselnden Inhalten und méglichst regional. Also
moglichst exakt das, was der Suchende finden will.

Welche MaBnahmen die Google-Suche aber konkret beein-
flusst, fiihrt oft zur Mythenbildung. Insbesondere wenn es
um den Einsatz von die Verweildauer steigernden Inhalten
geht. Denn die Angst, von Google abgestraft zu werden, ist
groB. Wer einmal mit SEO angefangen hat, hingt mehr oder
weniger an der Nadel und muss die gute Position auf Gedeih
und Verderb verteidigen.

Zu den sich hartndckig haltenden SEO-Mythen gehirt somit
auch das Thema ,Duplicate Content“, gemeint sind doppelte
bzw. identische Inhalte, die im Netz kursieren. Diese fiihren
nach weitverbreiteter Meinung zu einer automatischen Ab-
wertung, weswegen die meisten SEO-Agenturen immer nur
Unique Content (einzigartige Inhalte) empfehlen. Und damit
lasst sich natiirlich auch besser Geld verdienen, da ja ein Re-
dakteur die Inhalte immer individuell erstellen muss. Aber
was steckt wirklich dahinter? Tatséchlich bewertet Google
einzigartige Inhalte positiv. Aber heit das im Umkehrschluss
auch, dass nicht einzigartige Inhalte automatisch abgestraft
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werden? Mitnichten. Denn schon bei der Definition was als
Duplicate Content gilt, gibt es keine verlasslichen Aussagen.
Sind Wetternachrichten, Boérsenkurse oder RSS-Feeds, also
Artikel von Presseagenturen, die auf verschiedenen Kanélen
verteilt werden, nicht auch irgendwie Duplicate Content?
Oder geht es Google darum, komplett identische Webseiten
abzustrafen? Fragt man den Konzern, sind die Antworten
darauf duBerst schwammig: ,In den seltenen Fillen, in denen
wir annehmen miissen, dass duplizierter Content mit der
Absicht angezeigt wird, das Ranking zu manipulieren oder
unsere Nutzer zu tduschen (!), nehmen wir die entsprechen-
den Korrekturen am Index und Ranking der betreffenden
Websites vor.”

Es ist also bei Millionen Google-Nutzern selten und es muss
eine manipulative Absicht dahinterstecken. Dazu gehort
gewiss nicht, die relevante Zielgruppe mit News zu fiittern.
Wer sich nicht wohl mit dieser Argumentation fithlt und
Inhalte einsetzt, von denen er glaubt, dass sie Duplicate Con-
tent sind, hat auch noch weitere Handlungsoptionen. Zum
einen konnen die Google-Crawler - also Software-Roboter,
mit denen Google das Internet scannt und bewertet - von
der Webadresse mit der so genannten ,No-Follow-Funktion®
abgewiesen werden. Zum anderen kann der Inhalt angepasst
werden. Auf gut Deutsch: der Artikel wird umgeschrieben.
Das muss zukiinftig niemand mehr selbst machen. Schon jetzt
sind kiinstliche Intelligenzen in der Lage, aus einem Rohtext
einen einzigartigen, individuellen Text zu formen. Gleich-
wohl sollte gut abgewogen werden, ob der Aufwand in einem
sinnvollen Verhéltnis zum Ergebnis steht. Worum geht es im
Kern? Mochte ich mit Inhalten in meine Zielgruppe einwir-



ken, um meine Relevanz zu erhéhen und dadurch permanente
Beriihrung mit meiner Marke herstellen? Das geht auch ohne
Suchmaschinen-Marketing. Ohnehin bedeutet die Suchma-
schine fiir den Unternehmer immer maximalen Wettbewerb.
Denn die Marke konkurriert nicht nur gegen diejenigen Kon-
kurrenten, die Anzeigen schalten, sondern auch gegen alle
anderen, die dhnliche Dienstleistungen anbieten.

Besser wire es, den Kunden schon erreicht zu haben, bevor er
iiberhaupt auf den Gedanken kommt, etwas in die Suchma-
schine eingeben zu miissen. Und damit wiren wir wieder

Schon jetzt sind kiinstliche
Intelligenzen in der Lage, aus
einem Rohtext einen einzigartigen,
individuellen Text zu formen.

beim guten alten Farming. Die meisten Auftrige kommen
zustande, wenn der Anbieter permanent prisent ist in seiner
Farm, wenn er empfohlen wird oder wenn er durch seine Préa-
senz zur richtigen Zeit am richtigen Ort ist. Deswegen sollte
der Fokus in diesen Tagen vor allem auf Nachhaltigkeit liegen
und nicht Trends nachgelaufen werden, die nach dem ersten
Impuls groBe Enttduschungen auslésen. Die Digitalisierung
ist zu komplex, als dass man sie auf ein paar Buzz-Worter
reduzieren konnte.

Makeln21 bedeutet Makeln mit System. Dass Farming wirkt,
wiirde ein Immobilienprofi nicht ernsthaft anzweifeln. Und
jeder weiB auch, dass es mit dem Einwerfen von ein paar
Flyern nicht getan ist. Wer meint, nur auf Keywords getrimm-
tes Suchmaschinen-Marketing wire der Schliissel zum Erfolg,
vergisst dabei, dass der Kern zielgruppengerechten Marke-
tings vor allem die richtigen Inhalte sind. Man kann sich
auch zu Tode SEO-optimieren, ndmlich dann, wenn das, was
der Kunde auf der Zielseite vorfindet, nicht zu seinem
Bediirfnis passt. Das kdme einer viel schlimmeren Abwertung
gleich als die, die in ,seltenen Fillen* von Google verhingt
wird.

Weitere Infos unter: www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de
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Innenprovision jetzt!

Lange Zeit galt die Innenprovision als ein ,exoti-
sches“ Vergiitungssystem. Nur wenige Franchiser wie
AUFINA wandten die reine Verkidufercourtage auch
in Deutschland an. Aber mehr als ein Nischendasein
fiihrte sie selten; der Funke sprang nur vereinzelt auf
freie Makler iiber.

it einer moglicherweise bevorstehenden Einfiihrung des

Bestellerprinzips beim Wohnimmobilienerwerb ge-
winnt die Innenprovision nun mehr Aufmerksamkeit. Zudem
befeuerte die Einfiihrung des Bestellerprinzips bei der
Wohnungsvermietung im Sommer 2015 die Diskussion um
die Frage, fiir wen der Makler am meisten leistet, wer ihn
aussucht und beauftragt. Aus diesen und weiteren Griinden
sind einige Makler in den zuriickliegenden Monaten auf reine
Innenprovisionen umgeschwenkt. Sie machten unterschied-
liche, aber immer positive Erfahrungen.

Immobilienmakler Walter Schmitz fiihrte das Bestellerprinzip
bei der Wohnraumvermietung bereits ein, als es den Begriff
noch gar nicht gab. Vor rund acht Jahren entschloss er sich,
nur noch vom Vermieter eine Provision zu nehmen, und zwar

Walter Schmitz
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AuBer einem hatten sich alle
bereit erklart, die doppelte
Provision zu zahlen. Viele
Eigentiimer sagen uns, dass dies
eine gerechte Regelung sei.

die tiblichen zwei Monatskaltmieten. ,Hauptgrund war, dass
wir vor allem fiir den Vermieter aktiv sind und es daher fair
ist, wenn der uns bezahlt®, so der Geschiftsfiihrer der gleich-
namigen Makler- und Verwalterfirma in Viersen. Seit diesem
Zeitpunkt schwirrte in seinem Kopf die Idee umher, die
Provisionsart auf den Wohnimmobilienkauf auszuweiten.
Denn auch hier werde der Makler vom Eigentiimer ausge-
wéhlt und beauftragt. Was ihn und sein 15-koépfiges Team
daran hinderte, war die Angst vor den Wettbewerbern. Denn
obwohl in NRW bekanntlich eine Provisionsteilung zwischen
Kaufer und Verkéufer iiblich ist, gibt es in seiner Farm am
Niederrhein viele Wettbewerber, die vom Eigentiimer keine
Courtage verlangen. ,,Von dem Verkdufer dann sechs Prozent
netto einzufordern, stellten wir uns duBerst schwierig vor*,
so Schmitz. Dies ist vermutlich das hdufigste Argument, das
Immobilienprofis von der Einfithrung der Verkiufervergii-
tung abhalt.

Aber mit den guten Erfahrungen aus dem Vermietungsgeschéft
im Riicken stellten er und sein Team Anfang Méarz 2017 um.
Wobei Schmitz dem Verkiufer die Wahl l4sst zwischen Cour-
tageteilung und Innenprovision. Unterschiedliche Leistungen
fir den Verkdufer sind damit nicht verkniipft. ,Es ist
psychologisch wichtig, den Kunden eine Wahlméglichkeit zu
geben®, so Schmitz* Erfahrung. Wenngleich die Argumenta-
tionskette auf die Innenprovision hinauslaufe und diese auch
in tiber 90 Prozent der Fille gewdhlt werde.

Uberraschend ist fiir Schmitz,
dass sich bisher kein Interessent erkundigt hat, ob

die Provision im Kaufpreis versteckt sei.

Rasch zeigte sich, dass viele Bedenken unangebracht waren.
Ein erstes Aha-Erlebnis hatte Schmitz, als sich zeigte, dass
die Verkdufer mit laufenden Maklervertrigen einer Vertrags-
anpassung zustimmten. ,AuBer einem hatten sich alle bereit
erklart, die doppelte Provision zu zahlen®, so Schmitz: , Viele



Eigentiimer sagen uns, dass dies eine gerechte Regelung sei.*
Wichtig beim Gespriach mit dem Verkiufer sei auBerdem, klar
hinter der Verkiduferprovision zu stehen. Als weiteres Pro-
Argument fiihren Schmitz und sein Prokurist Michael Camps
an, dass der Immobilienverkauf schneller gehe, weil man eine
groBere Zielgruppe erschlieBe: Interessenten, die gezielt nach
provisionsfreien Angeboten Ausschau halten.

Uberraschend ist fiir Schmitz, dass sich bisher kein Interes-
sent erkundigt hat, ob die Provision im Kaufpreis versteckt
sei. Ahnlich wie beim Onlinehandel, in dem vor allem im
Modebereich groBe Anbieter mit dem Begriff ,versandkos-
tenfrei erfolgreich auf Kundenfang gehen, scheinen bei der
Provisionsfrage die Erwerber die Vermittlungskosten nicht
kritisch zu bedugen.

Auch fiir Alexander Bremerich liegen die Vorteile einer Innen-
provision auf der Hand. Sein Unternehmen in Unna hat
Anfang des Jahres einen Wechsel vorgenommen, um einer
gesetzlichen Regelung vorzugreifen. Anlass war ferner, dass
die Maklervertrige angepasst werden mussten. Darin fiihrte
das Unternehmen die Wahlmoglichkeit ein, dass Verkaufer
zwischen der verbreiteten Provisionsteilung oder der Innen-
provision wihlen kénnen. ,Damit haben wir uns gewisser-
maBen gezwungen, das Thema Innenprovision bei allen
Einkaufsterminen anzusprechen®, erldutert Bremerich. Der
Gesprichsleitfaden wurde angepasst und es gelang ihm, bei

Alexander Bremerich

DISKUSSION ZUM BESTELLERPRINZIP BEIM
IMMOBILIENKAUF (STAND: MARZ 2019)

Die ,Siiddeutsche Zeitung“ berichtete am 25. Februar dariiber,
dass der angekiindigte Gesetzesentwurf fertig sei, ohne jedoch
auf die Details einzugehen, wie die Provisionsdeckelung.

Der IVD lancierte zwei Tage spater eine Onlinepetition gegen

das Bestellerprinzip beim Kauf. Was die Empathie des Verbrau-
chers fiir die Maklerbranche betrifft, so sagt Makler Roland
Kampmeyer lapidar: ,Makler sind keine Hebammen. Wir haben
weniger Sympathiepunkte, keine Lobby und sind zahlenméBig
nicht besonders stark.“ Das erklart vielleicht die Zuriickhaltung
der CDU. Die Zuriickweisungen des Kauf-Bestellerprinzips klingen
blutleer. Die Partei beruft sich auf den Koalitionsvertrag und den
Wohnungsgipfel im Herbst 2018, in dem dazu keine Neufassung

vereinbart worden sei.

allen seitdem akquirierten Objekten eine Verkduferprovision
zu vereinbaren. Er beobachtet, dass die Kdufer schneller eine
Finanzierungszusage erhalten, weil sie weniger Eigenkapital
nachweisen miissen, da die Provision in den Kaufpreis ein-
bezogen und somit finanziert wird, fallt Bremerich auf. Auch
die Widerrufsbelehrung aller Interessenten entfalle, wenn
ausschlieBlich der Verkdufer provisionspflichtig sei.

Und warum akzeptieren die Kunden eine einseitige Provision
scheinbar anstandslos? Bremerich fiihrt zwei Griinde ins Feld.
Erstens glaubt er, dass sein Unternehmen mit 14 Mitarbeitern
einen Vorteil hat, weil es seit 1984 am Markt ist und die Ei-
gentiimer von sich aus auf ihn zukommen, ohne dass er Kalt-
akquise betreiben muss: Die Verkdufer wollen etwas von ihm.
Damit habe er eine stirkere Position als wenn er Verkaufer
um Auftrage ,anbetteln” miisste. Zweitens sollte man den
Verkiufern ihre Vorteile erliutern: etwa dass ihre Immobilie P>

Damit haben wir uns gewisser-
maf3en gezwungen, das Thema
Innenprovision bei allen
Einkaufsterminen anzusprechen.
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schneller und zu einem héheren Preis verkauft werden kann.
Gerade bei leerstehenden Objekten sei dies nicht unerheblich,
da weiterhin Nebenkosten anfielen. r

In diese Kerbe schlégt auch sein Kollege Sergej Haas, Inhaber
von Immofly in Heinsberg: ,Wir miissen uns die Sicht der
Verkdufer zu Eigen machen, selbstbewusst unsere Leistung
und unsere Preiswiirdigkeit vertreten. Das funktioniert. Wir
verkaufen schneller, zum héheren Preis und mit weniger Ver-
handlungen.” Haas stellte vor rund drei Jahren auf Innen-
provision um, nachdem diese in seinem achtkopfigen Team
intensiv diskutiert wurde. Herzstiick der neuen Strategie ist
eine 24-seitige Broschiire, in der die Leistungen fiir Verkdufer
dargestellt werden. ,Diese {liberreichen wir beim Ersttermin. An diesem Punkt diskutieren wir [jbrigens
Damit wollen wir das Vertrauen des Eigentiimers gewinnen.
Beim Erstgespréch lernen wir uns kennen; es wird noch nicht
der Angebotspreis oder die Provision thematisiert”, erlautert eine Provision zahlt, sondern nur, welche
Haas. Darauf komme er erst beim Zweittermin im Biiro zu Hghe er wihlen méchte.

sprechen. Dabei setzt auch Haas auf eine Wahlmoglichkeit
mit verschiedenen Leistungen. Es gibt die {ibliche 3:3-Provi-
sionsteilung, bei der er Standardleistungen erbringt. Aber in
95 Prozent der Félle entscheiden sich die Verkéufer fiir die
Innenprovision. Diese ist mit zusdtzlichen Leistungen ver-

Sergej Haas

nicht dariiber, ob der Verkaufer liberhaupt

kniipft, fiir die sein Unternehmen zusitzliche Ausgaben hat.
Dazu zédhlen beispielsweise Home Staging, eine 360-Grad-
Panoramatour, eine Premiumanzeige bei Immobilienscout24
und das Versprechen, das Objekt innerhalb von 90 Tagen zu

ARGUMENTE PRO INNENPROVISION

» Makler bringen den GroBteil ihrer Leistungen fiir den Verkaufer,
weniger fiir den Erwerber.

* Bei einer Innenprovision wird der Angebotspreis selten von
Interessenten diskutiert. Dies beschleunigt den Verkauf.

* Erwerber erhalten schneller eine Finanzierungszusage, weil sie
weniger Eigenmittel einbringen miissen. Denn die Provision
wird in den Kaufpreis einbezogen und ist somit finanzierbar.

¢ Bei Neubau bezahlt in der Regel der Bautrdger den Makler.
Warum soll dieses System bei Privatverkaufern nicht funktio-
nieren?

» Weitere Kaufergruppen werden erschlossen: diejenigen, die
nach provisionsfreien Angeboten suchen.

e Nur mit Verkdufern muss eine Widerrufsbelehrung abgeschlos-
sen werden, nicht mehr mit allen Kaufinteressenten.
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verdauBern. ,An diesem Punkt diskutieren wir iibrigens nicht
dariiber, ob der Verkdufer {iberhaupt eine Provision zahlt,
sondern nur, welche Hohe er wihlen mochte“, so Haas.

Es ist wichtig, wie viel Geld der Verkiufer insgesamt erlost.
Wie sich der Betrag zusammensetzt, sei dem Verkiufer egal,
so Haas Erfahrung. Wenn es zum Beispiel gelinge, mittels
Home Staging mehr Nachfrage und einen hohen Erlés zu er-
zielen, dann wiirde der Verkiufer klar profitieren.

Von Kritikern bekommt Haas hiufig zu horen, dass eine In-
nenprovision in landlichen Gebieten einfacher durchzusetzen
sei, weil es weniger Konkurrenz durch andere Makler gebe.
Aber er unterhilt eine Niederlassung in Diisseldorf mit einem
starken Wettbewerbsumfeld und kann auch dort konsequent
die Innenprovisionen vereinbaren. Auch wenn Verkaufer der-
zeit noch die Wahl zwischen klassischer Provisionshéhe und
voller Courtage haben, so sieht sich Haas gut fiir die Zeit ge-
ristet, in der das Bestellerprinzip gesetzlich vorgeschrieben
wird.

Warmlaufen mit Festpreissystem statt Provision. Immobilien-
makler Roland Kampmeyer hat sich ebenfalls friihzeitig
gewappnet und ein Festpreissystem konzipiert. Es besteht aus
vier Paketen. Je groBer die Immobilie, umso mehr muss der
Verkéufer bezahlen. Fiir eine Ein- bis Zweizimmer-Wohnung
werden beispielsweise 4.500 Euro brutto fillig, fiir ein
Einfamilienhaus 9.500 Euro. Erst wenn der Immobilienerwer-
ber bezahlt hat, muss der Verkdufer den Betrag iiberweisen.
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Kéaufer bezahlen weiterhin die {ibliche Courtage von drei Pro-
zent. ,Die Preise basieren auf Erfahrungswerten, also dem
Aufwand und den Kosten, die wir fiir die Vermarktung eines
bestimmten Immobilientyps haben. Vielen Eigentiimern ist
schwer zu vermitteln, warum sich die Entlohnung des Mak-
lers am Immobilienpreis und nicht an seinem Aufwand und
seinen Ausgaben orientiert. Der Festpreis sorgt fiir Transpa-
renz und Planbarkeit; viele Verkdufer lieben klare Summen.

Fiir den Fall, dass eine Verkduferprovision
von drei Prozent fiir den Verkdufer giinstiger
kommt als der Festpreis, berechnet Kampmeyer

den giinstigeren Provisionssatz.

Sie mdchten genau wissen, was finanziell auf sie zukommt*,
erldutert Kampmeyer seine Beweggriinde. Er gibt zu beden-
ken, dass die Arbeit, eine 70 Quadratmeter groBe Wohnung
im Vergleich zu einer 120 Quadratmeter groBen Einheit zu
vermitteln, kaum eine viel hohere Provision rechtfertigt.
Noch dazu wo sich beispielsweise in Diisseldorf die Woh-
nungspreise in den zuriickliegenden zehn Jahren verdoppelt
hétten, so Kampmeyer, der neben seiner Zentrale in Kéln Nie-
derlassungen in Diisseldorf und Bonn unterhilt.

Erniichternd fand er die Resultate von Testanrufen und E-Mails,
in denen er sich als verkaufswilliger Eigentiimer ausgab und

ARGUMENTE CONTRA INNENPROVISION

« Verkduferprovision wird erst bei der Uberweisung der Kauf-
summe in Rechnung gestellt, nicht bereits beim Notar. Diese
Zeitverzdgerung betrégt einige Wochen.

* Bei eingepreister Innenprovision erh6éhen sich Kaufpreis und
somit Grunderwerbskosten. Andererseits kann die eingepreiste
Courtage finanziert werden und muss nicht aus Eigenmitteln
bezahlt werden: Es kann also sein, dass der Kdufer 500 Euro
mehr Steuern zahlt. Auf der anderen Seite muss er vielleicht
35.000 Euro weniger Eigenkapital aufbringen, was ihn vermut-
lich besser stellt.

« Offen bleibt, ob es bei einer schwécheren Nachfrage, bzw.
zuriickgehenden Immobilienpreisen weiterhin mdglich ware,
die Provision einzupreisen.

26

Roland Kampmeyer

von verschiedenen Maklern wissen wollte, wie hoch ihre
Courtage ist, die sie bei einer Beauftragung vom Verkaufer
verlangen wiirden. ,Kaum einer nannte eine eindeutige Pro-
visionshohe. Vielmehr meinten sie, dass es auf die Immobilie
ankime, ihre Lage etc. Manche wollten zunéchst das Objekt
sehen, bevor sie sich duBern. Fiir mich hinterlédsst es einen
schlechten Eindruck, wenn man keine klare Auskunft geben
kann oder will. So kann Dienstleistung im 21. Jahrhundert
nicht funktionieren. Auch das war ein Grund, unser Fest-
preissystem zu entwickeln®, so Kampmeyer.

Fiir den Fall, dass eine Verkduferprovision von drei Prozent
fiir den Verkiufer giinstiger ausféllt als der Festpreis, berech-
net Kampmeyer den giinstigeren Provisionssatz. Sein Fest-
preis-System ging im Mai 2018 an den Start und ist zunéchst
bis Ende 2019 befristet. Ein Fachjurist hat das Konzept ge-
priift und abgesegnet. Bis jetzt werde es gut angenommen.
Wenngleich Kampmeyer weil}, dass er bei einem Wegfall der
Kéauferprovision neu kalkulieren muss. Aber auch dafiir hat
er Ideen, an denen er aktuell arbeitet.

Im Ubrigen wird der Makler nicht aus der Haftung befreit, wenn
er nur noch mit dem Verkéufer einen Innenprovision-Vertrag
schlieBt. Nach wir vor muss er fiir Falschangaben in Exposés
etc. und sonstige Pflichtverletzungen aus seinem Makler-
vertrag geradestehen. ,Hat er beispielsweise Anhaltspunkte
dafiir, dass die Wohnfldchenangabe des Eigentiimers nicht



Flir mich hinterlasst es einen
schlechten Eindruck, wenn
man zur Provision keine klare
Auskunft geben kann oder will.
So kann Dienstleistung im

21. Jahrhundert nicht funk-
tionieren. Auch das war ein
Grund, unser Festpreissystem
zu entwickeln.

der Realitdt entspricht, muss er der Sache nachgehen®, er-
lautert Rechtsanwalt Dr. Bastian Hirsch von der Kanzlei
HauckSchuchardt in Frankfurt am Main. Bei Verdachtsfillen
beziehungsweise Problemen wiirde der Erwerber direkt den
Verkéufer ansprechen und nicht mehr den Makler. Der Ver-
kaufer diirfte jedoch vermutlich versuchen, bei VerstoBen des
Maklers diesen auch zu belangen und etwaige Schaden-
ersatzanspriiche des Kdufers an den Makler weiterzureichen.
Schlussendlich ist keiner der befragen Makler, die bisher

WIE EINE UMSTELLUNG AUF INNENPROVISION
GELINGT

* Die Einflihrung sollte der Innenprovision eine eindeutige
Entscheidung sein. Nur wer dahinter steht, hat das Selbst-
bewusstsein, sie auch durchzusetzen.

« Uberlegen, ob man bestehende Maklervertrdge mit Verkdufern
umstellt. Das kann eine gute Probe sein, seine Leistungen fiir
Verkdufer und den Wunsch nach Innenprovision zu kommuni-
zieren.

* Priifen, ob man den Verkdufern eine Wahl zwischen einer
geteilten und einer Innenprovision gibt. Oder bei einer niedri-
geren Innenprovision weniger Leistungen bietet.

* Unterlagen wie Selbstdarstellungsbroschiiren, Exposés,
Website, Maklervertrage entsprechend umschreiben.

* Gesprachsleitfaden/Argumentationsketten fiir die Innenprovision
erarbeiten.

freiwillig auf Innenprovision umgestellt haben, davon wieder jedoch alle, wenn es zu einer Provisionsdeckelung von zwei

abgekommen. Alle gaben vielmehr an, dass sie es bereuen,
nicht frither umgesattelt zu haben. Ernsthafte Probleme sehen

Prozent brutto kidme. Diese Idee brachten im Sommer ver-
gangenen Jahres die Griinen ins Spiel. Bl Bernhard Hoffmann
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Home Staging

Home Stagerin
Iris Barwa
www.neuraum-barwa.de

Bewohnt und in problematischer Lage.
Ergebnis: 50.000 uber Angebotspreis!

Mit nur einer Besichtigung zu verkaufen, ist das Ziel von Maklerkollege Andreas Kischkel von Kischkel Im-
mobilien aus Dinslaken (Nordrhein-Westfalen). Darum setzt er bei jedem seiner Objekte auf ein Werkzeug,
das Kiufer auf den ersten Blick iiberzeugt: Home Staging.

ieder einmal ist Kischkels Erfolgskonzept durch die

Unterstiitzung von DGHR-Home Stagerin Iris Barwa
aufgegangen - und das bei einer Immobilie in bekannt
schlechter Lage. Laut Makler Andreas Kischkel wurde iiber
zwei Jahre kein Objekt dort verkauft. Iris Barwa ergénzt:
»Eine Herausforderung war es zudem, dass das Zweifamilien-
haus komplett bewohnt und zum Teil nicht fertig renoviert
war”. Trotzdem erreichte es bei einem Einsatz von nur 2.000
Euro fiir das Home Staging einen Verkaufspreis von 275.000
Euro und lag damit 50.000 Euro iiber dem angebotenen Preis.

Beim Home Staging wird eine Immobilie durch stimmige Ein-
richtung, optimale Ausleuchtung und farblich passende Ak-
zente so prasentiert, dass es Interessenten leichtfillt, sich die
fremde Immobilie als ein neues Zuhause vorzustellen. Darum
kiimmerte sich bei diesem Objekt Iris Barwa von NEURAUM
(Bild oben), die schon seit Jahren erfolgreich mit Andreas
Kischkel kooperiert: ,Zuerst habe ich mit den Besitzern Raum
fiir Raum besprochen, welche Verdnderungen an Mé&belposi-
tionen, Wandfarben oder Beleuchtung das Zimmer groéBer
und einladender wirken lisst. Erneut habe ich die Erfahrung
gemacht, wie positiv selbst skeptische Besitzer auf Home
Staging reagieren. Die Seniorin im Erdgeschoss konnte zu-
nédchst mit meiner Arbeit gar nichts anfangen. Obwohl ich
gerade dort wirklich alles von der Gardine bis zum Teppich
verdndert habe, fand sie das Ergebnis sehr schon*.

Beim Home Staging werden alle Aspekte der Immobilie be-
riicksichtigt - dazu gehéren auch Eingangsbereich, Garten
und Aussicht. In diesem Fall musste wegen groBer Bdume
vor den Fenstern mit einem Teilanstrich und Beleuchtung fiir
mehr Helligkeit gesorgt werden. ,Genau fiir solche Gegeben-
heiten bringen wir Home Stager das Kénnen mit*.

Nachdem Iris Barwa mit durchdachter Gestaltung den Verkauf
optimal vorbereitet hatte, konnte der Angebotsprozess starten
- und prompt abgeschlossen werden.

Iris Barwa, die bereits mehrfach mit dem DGHR-Star ausge-
zeichnet wurde, belegte mit diesem Objekt den ersten Platz
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Erneut habe ich die Erfahrung
gemacht, wie positiv selbst
skeptische Besitzer auf Home
Staging reagieren.

in der Kategorie ,bewohnte Immobilie“. ,An bewohnte
Objekte trauen sich nicht alle Home Stager oder Makler
heran“, meint die Preistriagerin. ,Man braucht schon Finger-
spitzengefiihl. Doch wenn die Besitzer die Wirkung von Home
Staging verstanden haben, sind sie sehr motiviert, alles mit
umzusetzen und alle Rdume perfekt zu présentieren. Und das
verkauft!* [l

VORHER
NACHHER



Betrachtet man die Vorher-Nachher Aufnahmen, erkennt
man, dass die Home Stagerin griindlich Platz geschaffen
hat. Doch dréngt sich dann die Frage auf: Wie geht das
in einer bewohnten Immobilie?

Hier hilft das Vermarktungskonzept von Makler Kisch-
kel, der in der Regel nur einen Besichtigungstermin,
meist am Donnerstag, ben6tigt. Kischkels Erfolgsrezept
ist schnell aufgelistet: Angebotspreis strategisch unter
dem Marktwert ansetzen, optimale Prdsentation des
Angebots, gezielte Auswahl der Interessenten und per-
fekte Prasentation des Objekts vor Ort. Ergebnis: Wieder
deutlich tiber dem Angebotspreis beurkundet. Neben
der Verknappungs-Strategie ist Home Staging der ent-
scheidende Baustein. Mehr dazu in IP 96 Seite 16.
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Die digitalen Moglichkeiten

sinnvoll nutzen

Wie Makler den Uberblick iiber ihre Termine und
Aufgaben behalten

ermine und Aufgaben - nix einfacher als das. Doch die

beiden Vordenker fiir digitale Effizienz, Jirgen Kurz und
Marcel Miller, machen wihrend ihrer Seminare und Beratun-
gen eine ganz andere Erfahrung. Makler wie Hausverwalter
verpassen Termine oder gehen schlecht vorbereitet in Gespra-
che und zu Besichtigungen. Sie nehmen sich ihre Aufgaben
zu spiat wahr, kommen in Stress oder liefern halbgare Ergeb-
nisse ab. Denn im Alltag regiert oftmals das Chaos. Die Buch-
autoren (,,So geht Biiro heute”) sind dagegen iiberzeugt, dass
mit etwas mehr Systematik und Konsequenz sowie der Nut-
zung sinnvoller Tools wie dem digitalen Kalender und der
Aufgabenliste die ohnehin stressige Arbeit in der Immobi-
lienbranche leichter und schneller zu erledigen ist.

Trennen Sie Termine und Aufgaben. Termine haben meist einen
festen zeitlichen Rahmen: Beispielsweise das Meeting aller Mit-
arbeiter beginnt um 10 Uhr und ist auf eine Stunde begrenzt.
Der Besuch bei einer Wohnbaugesellschaft ist auf zwei Stunden
angesetzt. Das jeweilige Zeitfenster miissen Sie blocken.
Dagegen haben Aufgaben keinen festen zeitlichen Rahmen.
Vielmehr miissen Sie mehrfach daran arbeiten, benstigen diver-
se Informationen, miissen diese bearbeiten usw. Aber Aufgaben
haben ein ultimatives Filligkeitsdatum. Ganz fatal also, denn
Sie haben die Aufgabe im Kalender eingetragen, allerdings nicht
erledigt, und werden auch nicht mehr daran erinnert.
Deshalb: Fithren Sie einen Kalender mit Terminen und eine
To-do-Liste mit Aufgaben.

Die Autoren Jiirgen Kurz und Marcel Miller

a 2
ava
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Nutzen Sie die wichtigsten Funktionen des Kalenders. Digitale
Kalender wie Outlook stellen ein paar wichtige Funktionen
zur Verfligung. So etwa konnen Sie den Termin mit der Mail
des Kunden verbinden, so dass Sie auf den Vorgang oder eine
Telefonnummer im Falle eines Verkehrsstaus oder eines iiber-
zogenen vorangegangenen Termins schnell zuriickgreifen
konnen. Sie konnen zudem wichtige Dokumente verbinden,
so dass Sie im Gesprach mit Ihren Kunden problemlos Grund-
riss oder Mietvertrag zeigen konnen. Sie konnen per Mail
auch den Zeitraum im digitalen Kalender Ihres Gesprichs-
partners mitblocken, dann geht der Termin auch bei ihm nicht
unter. Denn sonst wire Thre Fahrt méglicherweise umsonst.

Fragen Sie sich: Welche Aufgabe bringt
mich wirklich voran? Das ist die Aufgabe, mit der

Sie am ndchsten Tag beginnen.

Wenn Sie berufliche und private Termine nicht im gleichen
Kalender fiihren wollen, kénnen Sie beide {iberlagern, so dass
Terminiiberschneidungen offensichtlich werden. Etwa der
Arztbesuch, der am Vormittag parallel zu Threm kurzfristig
anberaumten Gesprdch vereinbart ist.

Hilfreich ist zudem, eine Vorwarnzeit fiir wichtige Termine
einzustellen, etwa eine halbe Stunde vor dem Meeting.
AuBerdem gibt es regelmaBig wiederkehrende Termine, den
wochentlichen Jour fixe oder Geburtstage, die sich leicht au-
tomatisieren lassen. Machen Sie einen Schnelltest zu Ihrer
Kalender-Effizienz unter: www.Extra. IMMOBILIEN-PROFI.de

Fiihren Sie eine einzige Aufgabenliste. Wenn Sie eine Aufga-
benliste haben, dazu aber noch diverse Zettel auf dem
Schreibtisch, nicht zu vergessen ein paar Mails und schlieB-
lich noch die Aufgaben von sechs Besichtigungen des Tages,
dann ist das anstrengend und uniibersichtlich. Denn Ihr
Gehirn ist jetzt die Aufgabenliste. Aber dafiir ist es nicht ge-
macht. Viel leichter tun Sie sich, wenn Sie Aufgaben gleich
nach den Gespréchen digital organisieren.

Verschaffen Sie sich Ubersicht beziiglich Ihrer Aufgaben. Alle
Aufgaben haben ein Filligkeitsdatum. Allerdings bendtigen
Sie gentigend Zeit zum Bearbeiten. Also setzen Sie zusétzlich
einen Starttermin an. Vielleicht miissen Sie eine Priasentation
neu erarbeiten, dann benétigen Sie {iber zwei Wochen verteilt
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den ein oder anderen Freiraum dafiir. Oder Sie planen einen
Tag im Homeoffice ein, an dem Sie in Ruhe daran arbeiten
konnen. Existiert die Prédsentation bereits und Sie haben
langer nicht mehr damit gearbeitet, dann miissen Sie sich le-
diglich wieder erinnern: Eine Viertelstunde Vorbereitung am
Tag vor der eigentlichen Prisentation reicht dann.

Priorisieren Sie Ihre Aufgaben. Unterscheiden Sie das Wich-
tige vom Dringenden. Denn mit den wichtigen Aufgaben be-
wegen Sie wesentlich mehr, machen mehr Umsatz, gewinnen
ein neues Objekt oder standardisieren einen Arbeitsprozess,
der nun schneller und fehlerfrei ablauft.

Wenn Sie 50 Aufgaben vor der Brust haben, nutzt Thnen eine
Bewertung mit hoch, mittel, niedrig herzlich wenig. Deshalb
empfehlen Kurz und Miller, jeweils vor dem Aufbruch nach
Hause den nichsten Tag zu planen. Sie miissen die Termine
am kommenden Tag beriicksichtigen und die Aufgaben, die
fallig sind, bewerten.

Fragen Sie sich: Welche Aufgabe bringt mich wirklich voran?
Das ist die Aufgabe, mit der Sie am néchsten Tag beginnen.
Denn wenn Sie nur diese eine Aufgabe erledigt haben, sind
Sie vermutlich erfolgreicher, als wenn Sie 20 andere, nicht
so wichtige Aufgaben fleiBig abgearbeitet hitten. Sie finden
einen Schnelltest Threr Aufgaben-Effizienz unter Extras.
IMMOBILIEN-PROFI.de

Wer schiebt groBe Aufgaben nicht gerne vor sich her, eben
weil sie so schwierig zu bewéltigen scheinen. Und je knapper
die Zeit, desto groBer der Stress. Zerlegen Sie die Aufgabe in
Teilschritte und geben Sie den einzelnen Etappen Félligkeits-
daten. Das macht Thnen die Erledigung wesentlich einfacher,
vor allem, wenn Sie sehen, dass die ersten Teilschritte bereits

=
' ;ﬂw.immobiIien-marktdaten.de
L = g

SO GEHT BURO HEUTE!

Jurgen Kurz / Marcel Miller:
So geht Biiro heute! Erfolg-
reich arbeiten im digitalen
Zeitalter. 24,90 Euro.

abgearbeitet sind. Planen Sie auch einen Zeitpuffer ein, denn
selbstverstiandlich kommt in der Immobilienbranche meist
etwas dazwischen.

Gerade wenn Sie Aufgaben in Einzelschritte zerlegen, ist es
wichtig, dass Sie sich dazu Notizen machen oder schnell auf
weitere Informationen in digitaler Form zugreifen kdnnen.
Outlook etwa bietet Thnen die Moglichkeit, Ideen und
Hinweise unmittelbar in die Aufgabe zu schreiben oder auch
Dateien wie PDFs oder Word-Dokumente in die Aufgabe zu
ziehen. Damit haben Sie alle wichtigen Informationen sofort
zusammen, ohne lange suchen zu miissen.

Bei umfangreicheren Aufgaben lohnt es sich, diese mit One-
Note zu verkniipfen. Dazu einfach einen Abschnitt oder eine
Seite in OneNote zu dem Thema anlegen und mit rechtem
Mausklick auf die Seite in der Ubersicht klicken. Jetzt kénnen
Sie sich einen Link zur Seite erstellen und diesen anschlie-
Bend einfach in das Kommentarfeld der Outlook-Aufgabe
einfiigen.

Grundsitzlich ist es den Autoren egal, ob Sie die Kalender-
und Aufgabentools Thres CRMs verwenden oder irgendeine
andere Software. Entscheidend ist, dass Sie als Makler damit
zurechtkommen und die hilfreichsten Unterstiitzungen an-
nehmen und so schneller und fehlerfreier arbeiten. Kurz:
stressfreier leben. Ml

Objektmangel?
Schauen Sie mal ins IMV!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet
Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
Marktbericht mit Auswertungen und Charts

Zugriff auf rickwartige/historische Daten

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
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Der Makler als Marke (1)
Selbst-Vermarktung

Makeln ist bekanntlich ,,people business“. Wer erfolg-
reich sein will, sollte offen und sympathisch sein,
Kontakte aufbauen und pflegen kénnen. Immobilien-
profis sind gut beraten, nicht nur ihr Unternehmen,
sondern auch ihre Personlichkeit in das Marketing
einzubeziehen. Im ersten Teil der Serie geht es um
Grundlagen des Selbstmarketings. Au3erdem werden
Praxisbeispiele beschrieben.

Viele Makler wollen, dass nicht nur ihre Firma, sondern
auch ihre Person in ihrer Farm als Marke wahrgenom-
men wird. Denn Menschen sind sehr viel glaub- und vertrau-
enswiirdiger als anonyme Unternehmen. Kunden kénnen sich
eher mit Menschen als mit Firmen identifizieren. Und manche
Konzerne wiren in der Offentlichkeit ohne ihre charismati-
schen Chefs sicher weniger bekannt. Ein Paradebeispiel ist
Apple-Griinder Steve Jobs, der wie kein anderer als Person
flir das Tech-Unternehmen stand. Selbstmarketing betreibt
auch Elon Musk vom E-Auto-Hersteller Tesla. Er steht fiir das
Unternehmen und liebt es, seine Visionen auf sozialen Ka-
nélen zu verbreiten oder zu bekunden, wie wenig Schlaf er
bekommt, weil er so hart fiir seine Firma arbeitet.

Davon kdnnen sich auch Makler eine Scheibe abschneiden. Weil
sie hdufig kleinen Unternehmen vorstehen, die ihre Namen
tragen und lokal arbeiten, ist es naheliegend, Selbstmarketing
zu betreiben. Hinzu kommt, dass sie eine erklarungsbediirf-
tige Dienstleistung anbieten und diese wesentlich iiber die
Personlichkeit verkauft wird, also iiber das Vertrauen, das ein
Verkéufer oder Vermieter dem Makler entgegenbringt.

Wer seinem Personal Branding auf die Spriinge helfen will,
sollte eher extrovertiert als introvertiert sein und gerne
auf Menschen zugehen. Ebenso wie jeder andere Marketing-
bereich, so muss auch Personal Branding gut geplant und
mit einer langfristigen Strategie versehen sein. ,Grundlage
hierfiir ist der Markenkern, also wofiir die Personlichkeit
des Maklers seht. Das konnen Eigenschaften sein wie Krea-
tivitat, Zuverlissigkeit, Uberzeugungskraft etc. Diese sollten
in der spateren Kommunikation auf wenige wichtige Eigen-
schaften reduziert werden; es sollten drei bis fiinf sein®, er-
lautert Stephan Raif, Inhaber der Beratungsfirma Personal
Brands.
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Erst wenn ich wei8, wer ich hin, kann ich mich als Marke po-
sitionieren. Neben diesen Personlichkeitskennwerten muss fiir
die Firma eine Positionierung erfolgen. Dabei hapere es oft,
so die Erfahrung von Raif. Vielen Immobiliendienstleistern
fehle dieser klare USP: Sie kommunizieren zum Beispiel nach
aullen, dass sie sich auf viele Dinge ,spezialisiert haben, tat-
sdchlich mit einem Bauchladen unterschiedlicher Leistungen
aber das genaue Gegenteil vermitteln. ,Wer hingegen sagt,
dass er sich auf altersgerechte Immobilien oder ehemalige
Bauernhofe oder Gewerbefldchen in einer bestimmten Stadt
fokussiert und dies auch lebt, wird als Spezialist erkannt. Er
hebt sich von der Masse ab“, so Raif. Auf diese Weise werde
zudem die Zielgruppe eingegrenzt, die mit fiir sie relevanten
Inhalten versorgt werden kann.

Wiirde ich einmal unsauber arbeiten,
wiirden es die Menschen direkt mit mir

verbinden.

Hilfreich sei zudem eine Markenstory: ,Mit meinen Kunden,
die ich in Sachen Personenmarke berate, erarbeite ich einen
Elevator-Pitch: In zwei, drei Sitzen kénnen sie sagen, wofiir
sie stehen. Linger darf diese Prisentation nicht sein, weil
sonst die Aufmerksamkeitsspanne des Gegeniibers nachlésst.
Zudem sollte dem Gespriachspartner Raum fiir Fragen einge-
riumt werden. Bei {iberbordend vielen Informationen, sinkt
diese Lust, nachzufragen. Ein kritischer Fehler in Sachen
Selbstmarketing sei, lauf Raif, dass Unternehmer etwas dar-
stellen wollen, was sie tatsidchlich nicht sind. Sie miissen aber
unbedingt authentisch sein. So wie sie sich auf der Website
auf einem Foto oder in einem Text darstellen, so miissen sie
auch in der Realitit sein.

Immobilienmakler Peter Endruhn-Kehr betreibt seit vielen
Jahren gezielt Selbstmarketing in der Region um die Stadt
Grenzach-Wyhlen: ,Ich stehe als Person hinter meinen
Dienstleistungen. Das will ich kommunizieren. Und weil es
nach wie vor viele schwarze Schafe in der Branche gibt und
viele ein schlechtes Bild von Maklern haben, ist Selbstver-
marktung flir mich ein optimaler Weg, dem etwas entgegen
zu setzen. Denn ich stehe mit meinem Gesicht, meiner Person
flir meine Leistungen. Wiirde ich einmal unsauber arbeiten,
wiirden es die Menschen direkt mit mir verbinden.” Wichtig
sei es, echt zu sein und selbstbewusst, ohne tiberheblich zu
wirken.

Der ehemalige Schwimmmeister bedient in seiner Farm viele
Kanile, eckt gelegentlich auch mal an und zeigt sich auf allen
Werbemitteln mit einem Portrdtfoto: So hat er auf seiner

Visitenkarte ein Bild von sich, es gibt Aufsteller von ihm in P>



BRANCHENBUCH

Spezial Software
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Ausbildungsbuch+e-learning-Kurs preiswert, jederzeit,
mehr unter: www.immobilien-institut.de
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Mit Wertermittiong zu mehr Makler-Erfalgl S|e gehdren auch in unser Branchenbuch
e verrrcden fiir IMMOBILIEN-PROFIS?
drisrens p Ihre Textanzeige im Format 90 x 25 mm fiir nur 100 Euro/Ausgabe
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flir nur 200 Euro/Ausgabe
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LebensgroBe, die er an Gebduden, die er aktuell vermarktet,
aufstellt. Auch in Exposés und Anzeigen in Printprodukten
wie in Tageszeitungen, Anzeigen- und Gemeindeblittern ist
er mit Foto vertreten. ,Schon mehrere Auftrige habe ich tiber
eine Anzeige erhalten, die auf der Speisekarte eines viel be-
suchten Restaurants abgedruckt ist.“ Zwischen Vesperteller
und Desserts preist er Immobilien und seine Leistung an.

Eher auBergewdhnlich ist es, dass er bei groBeren Objekten
flir die neuen Eigentlimer eine Einweihungsparty ausrichtet
(siehe IMMOBILIEN-PROFI 69) und sich auch nicht zu schade
ist, an Ort und Stelle den Zapfhahn zu bedienen. ,Wenn die
Leute auf ihr gezapftes Bier warten, kommen wir ins Ge-
sprach. Sie sehen, dass ich ein ganz normaler Mensch bin.
Weil Wettbewerber diese Events nicht anbieten, habe ich ein
Alleinstellungsmerkmal, iiber das die Leute reden.”

Maklerin Claudia Stahl stellt bei ihren Selbstmarketing-Kam-
pagnen heraus, dass sie beim Verkauf Leistungen anbietet,
die kein Privatverkidufer offeriert. ,Dazu zdhlen beispielsweise
Immobilienprasentationen, bei denen wir die Rdume zeigen,
wie sie einmal aussehen werden. Gerade bei betagten Immo-
bilien kénnen sich viele Interessenten nicht vorstellen, wie die
Immobilie nach einer Renovierung oder Sanierung aussieht.
Mit professionellen Visualisierungen, wie man sie vom Neu-

Damit war er rasch Gesprachsthema
in der Kleinstadt und die Meinungen
gingen stark auseinander, zwischen
den Menschen, die die die Aktion
gut beziehungsweise geschmacklos
fanden.

baubereich kennt, erméglichen wir einen Blick in die Zukunft*,
so die Maklerin. Auch schlédgt sie Privatverkdufern nicht die
Tiir vor der Nase zu: ,Sie konnen einzelne Bausteine bei uns
buchen, wie etwa das Erstellen des Exposés, die sie dann re-
guldr bezahlen. Den Rest der Vermarktung kénnen sie selbst
iibernehmen. Auch das ist ein Alleinstellungsmerkmal®.

Wer sich exponiert, ist leichter angreifbar. Damit miisse man
leben, so Endruhn-Kehr (s. Bild rechts), der seit iiber 30 Jah-
ren als Makler titig ist. Vor einigen Jahren verkleidete er sich
zu Fasching als Schotte und lieB eine Anzeige daraus bauen
mit dem Spruch, dass es bei ihm keine Schottenpreise gebe.
Damit war er rasch Gesprachsthema in der Kleinstadt und die
Meinungen gingen stark auseinander zwischen den Men-
schen, die die die Aktion gut beziehungsweise geschmacklos
fanden.

PERFEKTE
POSITIONIERUNG ,
MiIT
FACHWISSEN

his!

Die Dusseldorfer Maklerin
Angelina Rayak hat sich mit drei
Bichern 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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lhre
Empfehlung
als lokaler
Experte

AuBerhalb Disseldorfs kbnnen engagierte
Maklerkollegen ebenfalls von dieser Positionie-
rung profitieren. Auf dem Schutzumschlag wer-
den diese Makler als lokale Experten empfoh-
len.

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



Peter Endruhn-Kehr

¥
! ? Soziale Medien und einfache Tech-
H p nik (Kamera des Smartphones) er-
' lauben es, mit wenig Geld und tiber-
schaubarem Aufwand Videos von sich
zu drehen, um berufliche Themen zu
transportieren und iiber Kanile wie Face-
book, Youtube oder Instagram zu verbreiten.
Dies spielt natiirlich einem professionellen
Selbstmarketing in die Hinde. Denn die Zu-
schauer wollen keine Schauspieler sehen
oder professionelle Werbefilme. Vielmehr
soll der Makler vor der Kamera glaubwiir-
dig und sympathisch sein. Er darf sich
auch mal versprechen oder einen kleinen
Fehler machen. Das ist menschlich und
gerade das wird von den Kunden geschitzt.
Werblich anmutende Filmchen fallen hin-
gegen bei den Zuschauern durch, werden
»disliked“ und nicht viral weitergetragen.
Und wer bei Youtube die Maklerprovision
verteidigt, muss mit Kommentaren leben,
die schnell unter die Giirtellinie gehen.
Auch einige Immobilienmakler sind in die-
sem Bereich unterwegs, haben eine Online-
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Immobilien
KAUFEN LASSEH

a8 Immobilien
KAUFEN LASSEN

Immobilienverkauf? Funktioniert nicht mehr.
Kunden kaufen ein.
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Akademie und erkldren in Filmen Eigentiimern,
was beim Privatverkauf zu beachten ist, wie sich
der Wert ihrer Immobilie einschitzen lidsst oder
was gegen Schimmel zu tun ist.
Selbstmarketing-Experte Raif fligt hinzu, dass man
immer mehrere Kommunikationskanile bedienen
und sich nicht auf einen konzentrieren sollte: ,Ent-
scheidend sind die Kommunikationsgewohnheiten
der kiinftigen Kunden. Dort, wo sie lesen, zuschau-
en und hinhoren, sollten Makler priasent sein.”

Jedes Medium habe seine Vorziige. Diese sollte man
ausnutzen und so auch seine Zielgruppen ausbau-
en. Das konnen Blogs, Podcasts oder Videos, aber
auch Auftritte (Vortrige) bei Branchenevents sein.
Entscheidend sei, dass man sich im Voraus verge-
genwartigt, welche Kanile man iiber einen langen
Zeitraum wann und mit welchen Inhalten bespielt.
Hilfreich ist hierbei ein Redaktionsplan. Denn fiir
eine Steigerung der Bekanntheit und Wirksamkeit
der MaBnahmen ist ein langer Atem vonndoten.
Ein haufiger Fehler sei, dass viele bei ihrem Ich-
Marketing euphorisch starten und nach wenigen
Wochen stark nachlassen. Bl Bernhard Hoffmann

r-J ahl’e-
Ve\'kauf's‘e‘:\'““k
ist tot

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 hestellen: www.kaufenlassen-dasbuch.de
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Die Immobilienpreise spielen verrtickt —
tolle Zeiten fur Makler!

Uberall im Land hort man als Coach und Trainer der-
zeit immer das Gleiche:

~Herr Remscheidt, hier explodieren die Grundstiickspreise! Hier
gehen die Kaufpreise durch die Decke. Es konnen sich immer
weniger Menschen so eine Immobile erlauben. Der Markt ist
abgegrast, die Leute verlangen Fantasiepreise, die sind alle
vollig verriickt!” ,Ja“, sage ich dann, ,das ist schlimm. Nur,
ist das wirklich verriickt?*

Wie kann es denn verriickt sein, wenn einer sagt, ,Hey, ich
will (zu) viel” und ein anderer sagt ,Ich bin bereit so viel zu
bezahlen“. Das ist doch wie an jeder Autobahnraststitte:
Dort sagt mir die Verkduferin auch immer, dass sie fiir einen
normalen Becher Kaffee gerne 3,80 Euro hitte. Und ich sage
ihr dann - denn ich bin so verriickt - dass ich diesen Preis
bezahle! Das ist Angebot und Nachfrage. Das ist doch nichts
anderes als gelebte Marktwirtschaft.

Was viel spannender ist - und ich glaube, uns wird das in
nicht allzu langer Zeit in die Karten spielen -, dass immer
mehr Menschen merken, ich kriege die Preise nicht mehr, ich
kriege meine Immobilie nicht mehr finanziert. Im Resultat
werden diese iiberzogenen Vorstellungen dazu fiihren, dass
viele ihre Objekte zu diesen {iberh6hten und verriickten Prei-
sen nicht mehr losbekommen. In diesem Moment sind doch
wir Makler wieder in einem Kdufermarkt am Start und sagen:
Mensch, hier bekommst Du Unterstiitzung!

Dann lauft es doch sehr oft so ab, dass die Preise etwas re-
duziert werden, marktfahig gemacht werden und dann sind
diese Immobilien auch verkaufbar. Ich glaube, dass jetzt,
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Die Preise werden sich nicht
beruhigen. Es wird aber immer
schwieriger werden, zu diesen
Preisen zu verkaufen.

nach so viel Gier, der Markt immer schwieriger fiir Privatleute
wird. Dass Privatleute, gerade auch an exponierten und tollen
Stellen, lernen miissen, wenn ich richtig hohe Preise erzielen
will, brauche ich jetzt den Makler. Es spricht vieles dafiir,
dass wir kurz davor sind, dass das in den nachsten Monaten,
maximal ein, zwei Jahren passieren wird.

Die Preise werden sich nicht beruhigen. Es wird aber immer
schwieriger werden, zu diesen Preisen zu verkaufen. Denn
die Kdufer sind auch nicht bléd, die kaufen auch nicht mehr
alles und die Banken finanzieren auch nicht mehr ausnahms-
los. Also muss da schon alles ziemlich perfekt sein, dass man
erstens die Kredite bekommt, zweitens das Ganze am Markt
dargestellt bekommt und drittens, dass man auch Ké&ufer
dafiir findet. Und deswegen wird es dazu kommen, dass uns
gerade diese Situation, die uns alle so drgert, mittelfristig zum
Vorteil gereichen wird. Das muss nicht so kommen, es ist aber
auch nicht vollkommen unwahrscheinlich.

Und schlieBlich: Ist das nicht auch eine schéne Grundlage fiir
eine perfekte Ansprache an den Kunden, frei nach dem Motto:

»Wenn Du so viel haben willst, in einem derart iiberhitzten
Markt, wenn Du diese exorbitanten Preise durchsetzen willst,
dann muss das doch hochprofessionell und bestens verpackt
sein.“

Das miissen und konnen wir doch jetzt schon alle einsetzen.
Daher mochte ich Thnen Mut machen und Ihnen Folgendes
mit auf den Weg geben: Viel SpaB mit den ,tollen tiberhéhten
Preisen fiir Grundstiicke, Hiuser und Wohnungen®,
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Tipps fur Mitglieder
und Abonnenten

www.immobilien-profi.de

Die Immo-Business-Card im Einsatz
Neuer Auftrag = neue Visitenkarten fiir Makler und Objekt.

Die Immo-Business-Card kombiniert Objektwerbung perfekt mit der Selbstvermarktung
des Immobilien-Profis. Auf der einen Seite der Visitenkarte prasentiert sich das Objekt mit
den wichtigsten Daten.

Faufpma 19 740 |

Auf der Ruckseite wird der verantwortliche Makler vorgestellt. 100 Stick dieser Visiten-
karten kénnen schon fur weniger als 10 Euro gedruckt werden. Kleiner Aufwand - ganz
groBe Wirkung, denn ...nur wenige dieser Business-Cards bleiben tatsachlich bei Ihnen.
Hinterlassen Sie etwa 30 bis 50 Stlick bei den Eigentiimern, damit sie Interessenten, Nach-
barn oder Freunden ,ihren Makler” vorstellen kdnnen. Den Rest verteilen Sie selber bei
den Nachbarn oder geben sie ihn bei der Besichtigung an die Interessenten weiter.

Die originelle Selbst-Vermarktung sorgt garantiert fur Aufmerksamkeit sowie zahlreiche
+~Ahs” und ,, Ohs"” bei Interessenten und anderen Neugierigen. Und Aufmerksamkeit wird
bei Maklern immer noch mit Auftrdgen honoriert.

Die IMMO-BUSINESS-CARD ist Teil der Premium-Tools, einer Sammlung professioneller De-
sign-Vorlagen, die Mitgliedern exklusiv und kostenlos zur Verfligung steht. Weitere Infos
unter: www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de
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Die Ausweitung der Farming-Zone

Neu im Content-XL Paket: Die Themenwelten

Themenwelten sind eigenstandige ,Landingpages” fur Ihre Website. Jede dieser Landing-
pages konzentriert sich ausschlieBlich auf ein Thema, namlich

e Immobilie im Alter v %Eﬂ"& Themev\weﬁem

e Scheidung und Immobilie v/

e Haus geerbt — was nun? v

¢ Immobilienbewertung und Preisfindung v’
e Der erfolgreiche Privatverkauf v/

Dabei ist jede Themenwelt mit einem einfachen Link adressierbar: So fuhrt beispielsweise
die URL www.mustermann-immo.de/Wohnen-im-Alter ohne Umwege sofort zur Landing-
page. Das macht es leicht, Internet-Besucher dorthin zu lotsen. Dies gelingt auch Gber An-
zeigen, Hinweise auf der Makler-Website und naturlich auch durch Werbung in Google
oder Facebook.

Schnell wird so aus Neugier konkretes Interesse und der Makler bietet dazu ein kostenloses
E-Book per Download an. Die E-Books sind durchaus umfangreich und kénnen sich auch
sehen lassen, wenn sie gedruckt sind. Letzteres ist sehr empfehlenswert, denn einerseits
sind die Druckkosten duBert gering und andererseits kann das E-Book fir jedes Makler-
unternehmen personalisiert werden.

Im Internet sollten deshalb zu allen Themenwelten immer nur einzelne Kapitel im Down-
load angeboten werden. Denn ein Hauptthema, wie ,,Wohnen im Alter”, besteht seiner-
seits wieder aus einzelnen Kapiteln wie

e -

Wohlfuhlen im Alter
In der Immobilie bleiben \
* Umzug: Wo soll ich wohnen? ',
e Was ist mit meiner Immobilie?,
* Immobilienvermarktung undy

¢ Immobilie verkaufen _~

Wer also Interesse an allen Kapiteln hat, sollte das gedruckte Buch bestellen. Und weil
das Buch vom Brieftrager gebracht wird, muss DSGVO-konform die Wohnadresse des
Empfangers abgefragt werden. Schritt fur Schritt arbeitet sich der Makler so an die neuen
Auftraggeber heran.

WD AT

o

=

i

=
el



PRAXIS-TIPPS

www.immobilien-profi.de

Content-XL - die Basis des digitalen Farmings

Die einzelnen Themenwelten kénnen fir einmalig nur 300 Euro bestellt werden. Dieser
auBerst gunstige Preis ist nur deshalb moglich, weil die Themenwelten eine Erweiterung
des bestehenden Content-XL Pakets darstellen. Deshalb missen man an dieser Stelle ein
paar Zeilen Gber Content-XL nachgereicht werden:

Statischer und dynamischer Content
Themenwelten sind statischer Content, der sich in der Regel nicht verédndert, denn das je-

weilige Thema ist ja abgeschlossen. Es geht jetzt darum, Besuchern der Website Antworten

auf Fragen rund um die Immobilie zu liefern. Ziel ist es, zahlreiche Besucher in die Themen-

welt zu fuhren. Das gelingt durch Werbung in unterschiedlichen Kanalen, denn sonst wird

vielleicht kaum jemand diese Seiten finden. Im zweiten Schritt ist es wichtig, diese Besucher

nicht mehr zu verlieren. Das gelingt mit ergdnzenden Angeboten, etwa E-Books oder wei-

teren, nutzlichen Tools, wie Checklisten.

Anders verhalt es sich mit den Inhalten des Content-XL-Pakets, denn dies ist dynamischer

Content. Jede Woche erhalt die Makler-Website einen neuen Beitrag. Natirlich handelt es

sich um Themen rund um die Immobilie, aber das ist bewusst weit gefasst. So wird auch

Uber Prominente und deren Wohnsituation berichtet, weil erfahrungsgeman diese Beitrage

gerne angeklickt werden, und genau das ist ja gewollt. Mit Content-XL wird die Maklersite

Woche fur Woche umfangreicher, dadurch relevanter und so immer haufiger im Internet

gefunden.

Ferner wird die Aufenthaltsdauer der Besucher verlangert, was  _* iy =
sich wiederum positiv auf das Ranking in den Suchmaschinen s

auswirken kann (siehe Seite 20). Zudem bieten viele Beitrage B -

die Moglichkeit, auf weitere Informationen in den Themen-
welten zu verlinken. Auch die Content-XL-Beitrage bendtigen
immer wieder etwas Rickenwind durch gezielte Werbung. So
kénnte jeder Beitrag zusatzlich Uber Facebook angekindigt
und beworben werden.

Das Unternehmen PHI24 Immobilien in Aachen (siehe Seite 18)
nutzt diese Beitrage beispielsweise im wochentlichen Newslet-
ter am Sonntag. Dabei liefert Content-XL den Aufhanger, die
Headline, und sorgt nachweisbar ftir mehr Klicks. Den Rest des
Newsletters bestreiten dann Objektangebote und sonstige
News. Im Bild ist erkennbar, dass der Newsletter mit dem Betreff
,GroBeres Haus oder doch lieber Anbau?” im Postfach er-
scheint. Dies ist auch der erste Beitrag, gefolgt von einer Open-
House-Ankiindigung und weiteren Angeboten. Auch wer nicht
jede Woche einen Newsletter versendet, nimmt einfach einen
beliebigen Beitrag aus der Vergangenheit und kombiniert ihn
mit aktuellen Angeboten und Gesuchen.

Pro Quartal werden alle Beitrdge des Content-XL-Pakets als
druckfdhiges PDF zusammengestellt. Das sind Artikel aus 13
Wochen, also insgesamt 26 einzelne Seiten. Diese bilden die
Basis fur ein regelméaBiges Printmagazin des Maklerunterneh-
mens, wobei drei bis vier Beitrdge mehr als genug sind.

Nicht vergessen werden darf dabei, dass monatlich auch ein per-
sonalisiertes Video das Content-XL-Paket abrundet. Eine besse-
re Gelegenheit, Kompetenz darzustellen, wird es fur 165 Euro
Monatsbeitrag (Mitgliederpreis statt 250 Euro) kaum geben.

Dy CEERE S Al
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Der Potenzial-Rechner

Ein niitzliches , Tool" fiir Mitglieder zum Download

Der Potenzial-Rechner ist eine Excel-Tabelle, mit der Profis die Kauferzielgruppe fir eine
Immobilie Uberschlagig berechnen kénnen. Dabei wird zunachst die 10-Minuten-
Fahrtzeitzone rund um das Objekt ermittelt*. Anhand der Bevélkerungsdichte kénnen
nun die moglichen Interessenten ermittelt werden. Mittels der regionalen Kaufkraft wird
diese Zielgruppe weiter eingegrenzt, denn nicht jeder kann sich jede Immobilie leisten.
Zudem ist nur ein geringer Teil der Bevdlkerung auf Immobiliensuche. So wird das be-
grenzte Potenzial an moéglichen Kaufern schnell erkennbar.

Bei der Akquise-Verhandlung nutzen Sie im Zweittermin eine Wettbewerbsanalyse (WBA).
Hier prasentieren Sie die Immobilie des Eigentiimers und aktuelle Konkurrenz-Objekte am
Markt. Dabei sollten Sie stets das mogliche Kaufer-Potenzial dokumentieren. Denn wenn
der Eigentimer erfahrt, dass zum Beispiel lediglich 24 Personen auf der Suche nach einer
vergleichbaren Immobilie sind, werden Diskussionen Uber den Angebotspreis mit mehr
Augenmal gefuhrt. Aussagen des Maklers, dass Giberhohte Preisvorstellungen die wenigen
Interessenten verscheuchen, werden so plastisch nachvollziehbar.

Naturlich konnen Sie dieses Potenzial auch einfach schatzen, raten oder behaupten, aber
eine Berechnung mittels Software verleiht dem Makler Sicherheit und vermittelt dem
Eigentimer Marketing-Kompetenz.

Den Potenzial-Rechner gibt es fur Mitglieder zum direkten Download und far Abonnenten
im Shop (Treue-Boni werden angerechnet).

Weitere Infos unter: www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de

*Bekanntlich erfolgen 80 Prozent aller Umziige in der 10-Minten Fahrtzeitzone um die Immobilie. HeiBt: Vier von fiinf
Interessenten kommen aus der erweiteren Nachbarschaft.
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weikerbildung nachzuwetsen.

Weiterbildung fur Immobilien-Profis

Seit dem 1.August 2018 gilt die Weiterbildungspflicht fir Makler und
Verwalter. 20 Stunden Fortbildung innerhalb von drei Jahren sind fur
ambitionierte Makler eigentlich keine Herausforderung — der buro-
kratische Aufwand hingegen schon.

Erst nach dem 1. August 2021 sind Makler verpflichtet, der zustandi-
gen Behorde auf Anfrage die geforderte Weiterbildung nachzuwei-
sen. Sie kdnnen sich also Zeit lassen. Da der 1. August 2021 auf einen
Sonntag fallt, haben Sie noch den ganzen Juli Zeit, um in Ihre Wei-
terbildung zu investieren. Ein Seminar in der Monatsmitte des Juli 2021
in ein zweitagiges Verkaufs-Training am letzten Juli-Wochenende liefert
21 Stunden Fortbildung. Das reicht, denn Uberstunden werden nicht
honoriert.

Der Gesetzgeber hat die Anforderungen an die Art der Fortbildung sehr 5
weit gefasst. Klassisches Fachwissen wird ebenso anerkannt wie ¥

Training in ,Kundenberatung” oder ,Verbraucherschutz”. Ebenso ist \\‘———_‘__'
die Art der Weiterbildung weitgehend freigestellt. Neben Prasenzseminaren f—

sind auch MaBBnahmen wie ein ,begleitetes Fernstudium”, be-
triebsinterne Fortbildung und Online-Seminare (Webinare) még-
lich. Bei Letzterem muss der Veranstalter aber sicherstellen,
dass der Teilnehmer zumindest anwesend war. DarUber hinaus
gibt es keine besonderen Anforderungen (Zertifizierung) an die
Bildungsinstitute, und sogar firmeninterne Veranstaltungen fin-
den Anerkennung bei den Behérden.

Wer seine Weiterbildungspflicht tatsachlich erst ab Juli 2021 ernst
nimmt, hat den Zeitpunkt durchaus geschickt gewahlt. Denn wer
erst im letzten Moment sein Fortbildungskonto auffullt, hat damit
fur fast drei weitere Jahre vorgesorgt. Nach dem Stichtag am 1. Au-

gust 2021 werden namlich immer die letzten drei Jahre betrachtet, das hei3t: Fortbildun-
gen zwischen Januar und August 2018 werden auch angerechnet.

Wer aber furchtet, im Juli 2021 entweder kein Angebot (Sommer) oder keine Zeit (Urlaub)
zu finden, der sollte auf kontinuierliche Weiterbildung setzen. 20 Stunden geteilt durch
36 Monate sind etwas mehr als eine halbe Stunde im Monat. Wer auf Nummer sicher ge-
hen will, plant eine Schulstunde (45 Minuten) fir jeden Monat ein. Klingt einfach - ist es
aber nicht!

Wer seine Weiterbildungspflicht auf ,kleine Happchen” verteilt, unterschatzt den Auf-
wand, dass alle Nachweise funf Jahre lang archiviert werden mussen. 30 wahrgenommen
Gelegenheiten der beruflichen Fortbildung mussen erfasst werden. Hier empfiehlt sich
eine Excel-Tabelle ,Fortbildung”, die regelmaBig aktualisiert wird. Zum Nachweis gehoéren
dann auch entsprechende Belege. Bei kostenpflichtigen Veranstaltungen sind es die Rech-
nungen und/oder Teilnahmezertifikate. Bei kostenlosen Events gibt es sicher Buchungs-
bestatigungen oder Reservierungen.

Ohne eine gut gepflegte Datenbasis wird es kaum maéglich sein, die Sammlung der vielen
Fortbildungen belegen zu kdnnen. Dabei liefert die Tabelle Datum, Dauer, Ort, Veranstal-
ter und Thema der Weiterbildung. Im Einzelfall mussen die dazugehérigen Belege einzeln
zusammengesucht werden. Da gibt es einerseits den Ordner ,Fortbildung” mit den Zer-
tifikaten, die Korrespondenz mit den Buchungsbestatigungen und die Buchhaltung mit
den entsprechenden Rechnungen.

Die funfjahrige Archivierungspflicht betrifft dabei nur die Tabelle und die Zertifikate. Kor-
respondenz muss sechs Jahre aufbewahrt werden und Rechnungen bereits zehn Jahre.
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Chancen anf |
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Wer es sich einfacher machen will, 1asst alles, auBer den Buchhaltungsbelegen, Gber sechs
Jahre im Schrank.

Es geht aber auch einfacher. Zunachst einmal ist Weiterbildung ja keine lastige Pflicht,
sondern sie bietet immer Chancen auf neue Inspiration. Kein Seminar kann so schlecht
sein, dass es nicht dazu zwingt, sich gedanklich mit dem Beruf und der eigenen Situation
auseinanderzusetzen. Zudem steht lhnen immer auch der fachliche Austausch mit den
Kollegen offen. Besonders in mehrtagigen Veranstaltungen gewinnt dies immer mehr an
Bedeutung.

Zwei Seminare im Jahr zu besuchen, jeweils eines pro Halbjahr, ist also keine Zeitver-
schwendung. Profis gehen auf Nummer sicher und die Extrameile sorgt fur einen ange-
nehmen Rhythmus in der Fortbildung. Somit sind genau sechs Seminare in drei Jahren zu

verwalten, und dazu reicht der Terminkalender allemal. Die dabei erworbenen sechs
Zertifikate hdngen gerahmt an der Wand, machen einen guten Eindruck, und die Belege
sind sowieso zwingend fur zehn Jahre in der Buchhaltung aufzubewahren. Einfacher geht
es wirklich nicht mehr, das Angenehme mit dem Ntzlichen zu verbinden. ll

TERMINE

Datum Thema Referent ort

12. April Facebook fiir Inmobilienmakler Andreas Kischkel Leipzig

08. Mai Infoveranstaltungen fiir Privatanbieter Georg Ortner Frankfurt

09. Mai M12_Management: Das Unternehmenshandbuch Peter Arndt Kéln

10. Mai Akquise & Farming Georg Ortner Leipzig

10. Mai Home Staging: Basic + Business 1-2 Iris Houghton Wiesbaden

11. Mai Verkauf & Fragetechnik Georg Ortner Leipzig

23. Mai Verkaufen 2.0 Andreas Kischkel KéIn

24. Mai Teamaufbau & Recruiting Georg Ortner Steckborn (CH)
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lhre 5 Vorteile

(+/) Energieausweise sofort verfiighar

() Uber 2.500 Online-Bewertungen

(/) Einfache Online-Erstellung

(1 100% rechtsgiiltig

(/) Hohe Ersparnis gegeniiber vor-Ort-Erstellung

Uber 2.500 Bewerlungen _J
durchachnittliche Kundenbewertung %
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Jetzt:
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Sparen Sie Zeit und machen Sle deutlich mehr Umsatz - intelligente VerknUpfungen
von immobllien, Adressen, E-Malls, Terminen und Aufgaben vereinfachen lhren Workflow.,
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