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Mensch und Medium – wie klappt das Zusammen-
spiel?

Im System Makeln21 sind unterstützende Medien, so ge-
nannte Tools (Werkzeuge), ein wesentlicher Bestandteil.

Tools unterstützen den Makler in unterschiedlichen Situatio-
nen und sorgen beispielsweise dafür, dass die Kommunika-
tion mit dem Kunden einheitlich, in gleicher Qualität und
unabhängiger von der Tagesform eines Maklers erfolgt. Am
Beispiel eines Tools für die Auftragsverhandlung möchten
wir zeigen, wie Medieneinsatz wirkt und wie die Schnittstel-
len zwischen Präsentation und Dialog konzipiert wurden.

Tool für den Zweittermin
Bei diesem neuen Tool handelt es sich um eine Powerpoint-
Präsentation, die in der Verhandlung mit dem Auftraggeber
eingesetzt wird. Bei der Entwicklung der Präsentation galt
es, den Einkaufsprozess von Verkaufstrainer Georg Ortner,
der im System Makeln21 als Referenzablauf für die Akquise
gilt, zu unterstützen. Diese Akquisestrategie verfolgt zwei
Termine mit Auftraggebern. Der Ersttermin im Objekt dient
dem Kennenlernen und der Erforschung der Verkaufsmotive
der Eigentümer. Für den zweiten Termin stellt der Makler 
eine Wettbewerbsanalyse des Objekts und seinen Vermark-
tungsplan in Aussicht. Dieser Termin sollte möglichst im 
Büro des Maklers stattfinden.
An diesem, hier nur grob geschilderten Ablauf orientiert sich
auch die Powerpoint-Präsentation, die den Makler im Zweit-
termin unterstützt. Damit ist schon eine Bedingung an den
Einsatz der Präsentation geknüpft, nämlich, dass dieser Ter-
min in einem repräsentativen Maklerbüro mit entsprechen-
dem Konferenzraum stattfindet. Die Nutzung der Präsenta-
tion beim Auftraggeber, beispielsweise über ein Notebook
oder einen Tablet-Computer ist, wie wir noch sehen werden,
wenig sinnvoll.

Elegante Einleitung
In seinem Büro begrüßt der Makler die zukünftigen Auf-
traggeber und lädt vielleicht zu einem kurzen Rundgang ein.
Dann geleitet er die Gäste in den Konferenzraum, der mit 
einem großen Flachbildschirm ausgestattet ist. Dieser hängt
wie ein großes Bild an der Wand. Auf diesem Monitor, der

natürlich mit einem Computer verbunden ist, läuft – unbe-
merkt – bereits die Powerpoint-Präsentation. Wir sehen ein
beliebiges Motiv (siehe Bild 1), mit dem die Gäste nament-
lich begrüßt werden. Das erfreut die zukünftigen Auftragge-
ber und verschafft dem Makler erste Plus-Punkte.

Auf wenigen Folien werden die wesentlichen 

Schritte der Objektaufbereitung und Objektwerbung

skizziert.

Der Makler bittet darum, Platz zu nehmen und reicht eine
kleine Getränkekarte, auf der die Gäste Mineralwasser, Kaf-
fee, Espresso oder Cola auswählen können. Eine Mitarbeite-
rin nimmt die Wünsche entgegen, während der Makler sich
in Smalltalk übt. Nach kurzer Zeit startet dann im ersten
Schritt die Präsentation des Unternehmens. Dazu klickt der
Makler elegant auf eine kleine Fernbedienung, mit der er nun
die Präsentation auf dem Großbildschirm startet. Die ers te
Folie der Präsentation war deshalb der Begrüßung der Inte -
ressen gewidmet, weil so ein sanfter Übergang vom Dialog
zur Präsentation möglich wird.

Professionelle Darstellung
Die Präsentation des Unternehmens geht dann nahtlos in die
Darstellung der Vermarktungsstrategie über. Auf wenigen Fo-
lien werden die wesentlichen Schritte der Objektaufbereitung
und Objektwerbung skizziert. Details werden gezielt aus -
gespart und möglichst umschrieben. So wird die Bekannt-
machung des Verkaufsauftrags im direkten Umfeld oder die
Montage eines Verkaufsschilds allgemein mit „Virales Mar-
keting“ umschrieben. Vermieden wird so, dass es schon in ei-
nem frühen Stadium zu Nachfragen oder Einwänden kommt.
Beispielsweise könnten sich die Auftraggeber an einem Ver-
kaufsschild im Garten stören und die Präsentation durch
Rückfragen unterbrechen. Der Makler stellt also nur die ein-
zelnen Phasen seiner Vermarktungsstrategie vor, ohne auf
konkrete Aktivitäten Bezug zu nehmen.
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Bloß keinen Beamer
Die Präsentation endet zunächst mit der gleichen Folie, mit
der sie gestartet wurde, also der Begrüßung der Gäste. Auch
hier gelingt so wiederum ein sanfter Übergang zurück in den
Dialog mit den Eigentümern. Aus diesem Grund kann die
Präsentation auch nicht über einen Beamer erfolgen, denn
dieser ist meist zu laut und müsste jeweils an- oder ausge-
schaltet werden. Eine eventuell erforderliche Verdunkelung
des Konferenzraums wäre dann völlig kontraproduktiv.
Nun stellt der Makler die Vermarktungsmaßnahmen anhand
seiner Leistungsgarantie detailliert vor und erntet dafür si-
cherlich den einen oder anderen Einwand. So könnten, wie
bereits erwähnt, beispielsweise die persönliche Information
der Nachbarn und das Verkaufsschild im Garten auf Ableh-
nung stoßen. Mit diesen Einwänden muss der Makler, so wie
er es gelernt hat, klarkommen und einzelne Maßnahmen
eventuell aus der Liste der Aktivitäten streichen. Doch nun
kann er zusätzlich immer wieder auf die vorangegangene
Präsentation verweisen, und erläutern, dass nach drei oder
vier gestrichenen Aktivitäten das „Virale Marketing“ recht
zahnlos dasteht.

Einwände dämpfen
Nachdem die Leistungsgarantie mit den Marketingmaßnah-
men abgearbeitet ist, steuert der Makler einen ersten kleinen
Abschluss an. Es geht hier um die Vereinbarung des Allein-

auftrags und der Verkäuferprovision. Diese Zustimmung der
Auftraggeber ist ein wichtiger Schritt in der Akquise-Strate-
gie von Georg Ortner und sichert den Makler dagegen ab,
dass, wenn vermeintlich Einigung beim Preis erzielt wurde,
die Eigentümer später beim Alleinauftrag oder der Courtage
einen Rückzieher machen. Selbstverständlich kann dieser Ab-
schluss nur vorbehaltlich dieser Einigung im Preis gegeben
werden und so folgt nun der letzte entscheidende Teil der
Auftragsverhandlung: Die Vermittlung des angemessenen
Angebotspreises.

Hilfe beim heiklen Thema „Preis“
Auch hier kann der Makler sich wieder von der Präsentation
helfen lassen, die ja immer noch auf dem großen Flachbild-
schirm die Interessenten begrüßt. Mit einem Klick auf die
Fernbedienung geht es nun weiter mit grundlegenden Infor-
mationen über die Tücken der Preisgestaltung.
Die Interessenten lernen, dass sich unterschiedliche Interes-
senten auf dem Markt tummeln, dass es Dauer-Überleger, An-
fänger, Spaßbesichtiger und schließlich auch echte Käufer
gibt und wie diese Gruppen je nach Preisgestaltung reagie-
ren. Dann werden drei Strategien vorgestellt: Das Startgebot
liegt oberhalb des marktfähigen Preises; der Angebotspreis
versucht, einen vermeintlichen „Marktwert“ abzubilden oder:
Das Angebot wird gezielt günstiger platziert, um über hohe
Nachfrage später einen höheren Verkaufspreis zu erzielen.
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Diese Strategien werden vom Makler nicht bewertet, sondern
nur erläutert bzw. kommentiert. Aber eine wichtige Botschaft
ist bei den Eigentümern angekommen: Es gibt drei Preis-
strategien, und das höchste Verlustrisiko liegt in der Vari ante
mit überhöhten Angebotspreisen. Nach dieser Vorbereitung
leitet der Makler nun zur Besprechung der Wettbewerbs -
analyse über. Die Powerpoint-Präsentation zeigt derweil wie-
der die Begrüßungsfolie.

Fazit
Der beschriebene Ablauf zeigt, wie die hier vorgestellten Prä-
sentationen geschickt in die Akquiseverhandlungen einge-
bunden werden können. Auf der einen Seite wird der Mak-
ler entlastet und kann sich bei der Vermittlung komplexer
Inhalte auf seine Präsentation stützen. Diese wiederum lässt
genug Freiraum für den notwendigen Dialog. Durch die
Wechselwirkung zwischen Präsentation und Dialog steigt die
Glaubwürdigkeit des Maklers innerhalb der Verhandlung
enorm, denn über Powerpoint werden stets die Basisinfor-

mationen vorbereitet, auf die der Makler im Anschluss zu-
rückgreifen kann. Maklerkollege Reinhart aus Würzburg
schätzt zudem den Seriositätsgewinn durch den Einsatz der
Präsentation: „Meine Glaubwürdigkeit gegenüber den poten-
ziellen Auftraggebern steigt durch die gezielte Verwendung
von einer Präsentation enorm an. Denn schließlich bin nicht
mehr ich es, der einen Sachverhalt darstellt, sondern Power-
point“. Die Präsentation erhöht schließlich auch die von den
Auftraggebern in spe wahrgenommenen Kompetenz des Ma-
klers: Die Kombination von ansprechend aufbereiteten Gra-
fiken mit Informations-Text und der darauf folgende Dialog
mit dem Makler hinterlassen bei den Gästen den Eindruck,
dass sie umfassend informiert wurden und das Unternehmen
auf dem neuesten Stand der Vermarktungstechnik ist. Damit
wird im Bürotermin die Präsentation zu einem unersetzlichen
Akquise-Tool für professionelle Makler. 

Den Download zur Präsentation finden Sie unter:
www.abo.immobilien-profi.de
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