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O Tempora ...

1 Es war im Jahr 2013, als wir in Kéln ein Interview mit
Nicolai Roth von Maklaro (damals ImCheck24) drehten.
Das Besondere an diesem Gespréch: Start-up-Griinder
s ROth wollte den Beweis antreten, dass man Maklerauf-
trage fir Wohnimmobilien allein tiber das Internet akquirieren
kann. Alle Makler, denen Roth sein Konzept damals vorstellte,
hétten mitleidig abgewinkt, berichtete Roth.
Doch der Beweis gelang und fiir die Maklerbranche brach eine
neue Zeit an. Fortan mussten nicht wenige Makler erkennen, dass
sie bei der digitalen Akquise abgehdngt
werden. Heute muss festgestellt werden,
dass jeder Uber das Internet gewonnene
Vermittlungsauftrag mit mehreren Tau-

send Euro Akquisekosten vorbelastet ist.
Die Begeisterung der Branche Uber die
Provisionsbeteiligung der Lead-Fischer
ist entsprechend liberschaubar.

Mit diesen Zeilen startete das Editorial
der Ausgabe 113, zweigt dann allerdings
ins klassische Farming ab, lobt die
Flyerverteilung (persénlich durch den
zustandigen Makler) und zeigt unter-
schiedliche Wege auf, an Vermittlungs-
auftrage zu gelangen.

Dieses Mal jedoch widmen wir uns dem Ankauf von Leads
bei unterschiedlichen Anbietern. Denn aus dem Fischen nach
Eigentimer-Leads ist eine richtige Branche entstanden. Eher
zuféllig, wie berichtet wird. Eine Maklerin hétte, vermittelt
tber Kauferportal (heute Aroundhome), eine Kiiche bei einem
lokalen Anbieter erworben. Glicklich Uber den gelungenen
Service duBerte sie unvorsichtig, so etwas musse es auch fur
Makler geben. Worauf der Mitarbeiter des Portals entgegnete,
dafir gébe es doch Immobilien-Scout. Keinesfalls widersprach
die Maklerin, man suche doch nicht nur Kufer, sondern auch
Auftraggeber.

Der Legende nach sei so der Berufsstand der Lead-Fischer
begrindet worden, und deren Geschéft verlief anfangs sehr
ertragreich. Ich erinnere mich an den Anruf eines Koélner
Maklers, der dariiber klagte, dass er mehr Mitarbeiter benétigt,
welil er in Auftrdgen zu ertrinken drohe.

Solche Aussagen von Kunden hére ich mir eigentlich nur am
1. April an, meinte ich, und wollte wissen, wie sich denn dieses
schreckliche Schicksal ereignet hatte. So erfuhrich erstmals von
Kauferportal und den Anfangserfolgen der ,Early Adopters”.
Heute ist der Kauf von Leads langst im Maklerbusiness etabliert.
Gemeinsam mit der Maklersprechstunde von Georg Ortner

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

3 Editorial

haben wir bislang zwei Umfragen gestar-
tet, um mehr tber die Hintergrinde zu er-
fahren.

Im ersten Schritt konnten wir feststellen,
dass nur 20 Prozent der Kollegen Eigen-
timer-Adressen einkaufen. Viele Kollegen
lehnen dieses Geschéaft sogar ab und be-
teuern an jeder passenden und unpassen-
den Stelle, dass sie dies nicht nétig hétten.
Trotzdem sind Zweifel berechtigt,
eine Dunkelziffer weiterer Lead-
bezieher darf vermutet werden.
Im Weiteren wollten wir mehr
uber die Qualitat der Leads erfah-
ren, dazu finden Sie im Heft ein
Interview mit Robin Kolbe von
Parma Immobilien in Diren uUber
die erfolgreiche Verwertung die-
ser Leads.

Dieses Thema wird uns auch in
den nachsten Ausgaben wei-
ter begleiten, denn viele Fragen
bleiben noch offen.

Wer kauft Leads? Sind es die
Anfanger ohne funktionierendes
Marketing oder sind es besonders die gro-
Ben Unternehmen, die alles kaufen, um die
Wettbewerber auf Abstand zu halten?
Welche verdeckten Kosten beinhalten die
Leads? Die meistgenannte Erfolgsquote
von zehn Prozent bedeutet auch, dass viel
vergeblicher Aufwand hinter den anderen
Leads lauert. Welches Unternehmen er-
mittelt diese Kosten und wie? Oder ist die
Entlohnung eines erfolgreichen Abschlus-
ses so hoch, dass es jeden Aufwand recht-
fertigt?

Und last, but not least: Wer sind die
Auftraggeber, die ihren Makler Ubers In-
ternet finden, statt die lokalen Anbieter
anzusprechen?

to@o%o: (
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Die Maklersprechstunde und IMMOBILIEN-PROFI hatten Mit System zur skalierbaren Marktposition
Immobilienmakler gebeten, Giber Erfahrungen mit dem Warum der néchste Schritt systematisch erfolgen muss.
Kauf von Leads zu berichten. Hier sind die ersten Von Maximilian Wolf

Erkenntnisse. Von Werner Berghaus
28 sisyphus oder Unternehmer?

AGW - Auftragsgewinnung Eine Frage des Mindsets

Alles muss ich allein machen! Nie bleibt genug tbrig!

10 Mit Big Data in die Preisverhandlung Und alle Aufgaben warten gleichzeitig! Kennen Sie diese
Die Software von DeepImmo unterstitzt Makler bei Klage? Man hért sie oft von Unternehmern, gerade auch
Preisverhandlungen mit Eigentiimern. Das Konzept von Immobilienmaklern. Von Dr. Alexander Smeja

dahinter hat eine interessante Vorgeschichte.

Von Lars Eickhoff MKT - Marketing
LEB - Leistungserbringung 38 SEO im KI-Zeitalter: Was Makler jetzt tun sollten

Wer dieser Tage einige Marketing-Schlagzeilen liest,
bekommt schnell den Eindruck: Suchmaschinen wie
Google stehen vor dem Aus. ChatGPT, Gemini, Perplexity
& Co. integrieren mehr und mehr Suchfunktionen, liefern
direkt Antworten statt Links - und scheinen die klas-
sische Suche zu revolutionieren. Gleichzeitig herrscht

in Teilen der SEO-Szene Goldgraberstimmung: Einige
Agenturen positionieren sich bereits als sogenannte
GEO-Agenturen (,Generative Engine Optimization”) und
versprechen Sichtbarkeit in KI-generierten Antworten.
Von Tobias Reuf3 und Dr. Florian Imgrund

16 Mehr Geschift, mehr Kontrolle, mehr Unternehmens-
wert
Wie Sie eine eigene Inhouse-Finanzierungsabteilung
aufbauen. Teil 3: Der 7-Punkte-Plan fir nachhaltigen
Erfolg. Von Sascha Mermann

20 Home Staging: Am Ende auf den Hundt gekommen
Es ist eine Geschichte, wie sie sich schon mehr als einmal
abgespielt hat. Ein Makler bemiiht sich ein Jahr lang ver-
geblich um den Verkauf einer Immobilie. Dann kommt
ein anderer und geht nach wenigen Tagen zum Notar.
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wie ein schwarzer Hund". Von Andrea Fricke

25 Makler CRM 2025 - Ein Zwischenfazit zur Jahresmitte
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30 Gedruckt, gebaut, bezogen: Wie 3D-Druck das Bauen
verdndern kénnte
3D-Druck im Bauwesen gilt vielen noch als experimen-
telle Spielerei. Doch immer mehr Projekte zeigen: Die
Technologie hat das Potenzial, zum festen Bestandteil
der Bauwirtschaft zu werden. Was heute schon méglich
ist, wo Herausforderungen liegen und warum sich die
Skepsis lichten kdnnte. Von Andrea Fricke

41 Kolumne: Sichere Investition durch Staffelmiete
Planungssicherheit und Inflationsschutz fir Vermieter

CRM-Systeme im Realitdtscheck: Wo stehen die Anbieter Von Helge Ziegler
zur Jahresmitte 20257 Von Robert Kaiser
f31) EGW AGW LEB MGM FHG MKT FIN
Gebrauchsanweisung — bitte vorher lesen Strategien
Prozesse
. o ) . . Tools | Vorlagen .'

Die Beitrage in dieser Ausgabe sind nach der g
Matrix der Makeln21-Systematik organisiert. Deinitionen

Die Akquise spielt sich in den griin gekennzeichneten Bereichen
EGW (Eigentimer-Gewinnung) und AGW (Auftragsgewinnung) ab.
Dem folgt die Vermarktung der Immobilie in der LEB (Leistungs-
erbringung). Die weiteren Unternehmensbereiche MGM (Manage-
ment), FHG (Flihrung), MKT (Marketing) und FIN (Finanzen) sind
selbsterklarend. Jedem Unternehmensbereich sind weiterhin
noch Strategien, Prozesse, Tools / Vorlagen, Kennziffern und
Definitionen untergeordnet. Auf die einzelnen Unternehmens-
bereiche wird in jedem Kapitel gesondert eingegangen.

EGW - Eigentiimergewinnung

Um Kunden zu gewinnen, muss jedes Unternehmen zunéachst
Interessenten aufbauen. Auch die Akquise eines Maklers ist ein
zweistufiger Ablauf, bei dem zunéachst Kontakte zu Eigentiimern
aufgebaut werden, dies ist die Eigentiimer-Gewinnung. In der
EGW geschieht dies liber unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer,
Imagebroschiiren, Veranstaltungen oder das Internet. Wenn es
zum ersten personlichen Kontakt kommt, aktiv oder passiv aus
Maklersicht, startet die Auftragsgewinnung (AGW).

AGW - Auftragsgewinnung
Die Auftragsgewinnung (AGW) startet mit dem ersten personli-
chen Kontakt zwischen Makler und Eigentlimer, und sie endet mit

der Unterschrift unter den Alleinauftrag. AnschlieBend tibernimmt
die Leistungserbringung (LEB).

LEB - Leistungserbringung

Die erfolgreiche Vermarktung oder Vermietung der Immobilie ist
das Versprechen des Maklers an den Eigentlimer. Der Verkauf
heift deshalb Leistungserbringung, auch um eindeutig festzule-
gen, dass nur der Eigentiimer der Kunde des Maklers ist.

MGM - Management

Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des
Unternehmens sowie die Systematisierung des Unternehmens
Uber Arbeitsanweisungen und Prozessdokumentationen.

MKT — Marketing

Neben der Positionierung des Unternehmens im Markt und

der Kommunikation zum Kunden, gestaltet das Marketing die
Wahrnehmung des Unternehmens durch den Kunden. Makeln21
versteht Marketing als Strategie, die Zielkunden klar definiert,
deren Vorlieben und Entscheidungsstrategien berticksichtigt und
eine klare Botschaft nach auen kommuniziert. Die Umsetzung
der Marketingstrategie erfolgt schwerpunktmagig in der Interes-
sentengewinnung.
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Eigentiimer-
gewinnung

Leadkauf:

Fluch oder Segen ..

Werner Berghaus

Die Maklersprechstunde und IMMOBILIEN-PROFI hatten
Immobilienmakler gebeten, liber Erfahrungen mit dem Kauf
von Leads zu berichten. Hier sind die ersten Erkenntnisse.

as Thema der ersten Umfrage war simpel: ,Kaufen
Sie Leads?’, lautet die Frage, und etwa 500 Antworten
ergaben, dass nur 20 Prozent der Befragten Leads
einkaufen. Eine Dunkelziffer darf jedoch vermutet
werden.
Der zweite Teil der Frage war schon detaillierter und richtete sich
nur an Kollegen, die tatséchlich Leads erworben haben:
Mit welchem/n dieser Lead-Anbieter hast du gekauft?
Wie viele Leads hast du bei diesem Anbieter gekauft?
Wie viele davon haben zu einem konkreten Verkaufsauftrag
geflihrt (also du wurdest mit dem Verkauf beauftragt)?

Klare Sache, es ging darum, die tatsachliche Konversion, die Er-
folgsaussichten der Leads zu ermitteln. Spannende Frage, doch
leider gingen nur knapp 60 Antworten ein und auch diese knap-
pe Datenbasis musste noch von Fehleingaben und statistischen
AusreiBern befreit werden. Zudem beteiligten sich Kollegen an
der Umfrage, um lediglich zu verkiinden, dass sie noch nie Leads
erworben hatten.

Nach der Bereinigung verblieben nur knapp 50 Antworten, zu
wenig, um daraus belastbare Erkenntnisse zu ziehen. Interessant
wurde es aber doch, nachdem die Anbieter nach der Gesamt-

www.immobilien-profi.com

' dass Leads ,Chefsache” sind
und die Pflege dieser Leads

nur mit aufwendigem Follow-up

gelingt. Zudem braucht es
einen langen Atem, bis aus
einem Lead ein Kunde wird.

zahl der verkauften Leads und den daraus erzielten
Vermittlungsauftrdgen bewertet wurden.

Performance der Lead-Anbieter: Gesamtleads
und Konversionsraten

Mit 3.748 Gesamt-Leads (ca. 79 Prozent) ist Immo-
Scout24 der bei weitem gréfte Lead-Anbieter in
Bezug auf das Volumen. Trotz der hohen Lead-Zahl
liegt die Konversionsrate mit 4,80 Prozent im mitt-
leren Bereich. Dies deutet darauf hin, dass Immo-
Scout24 eine breite Masse an Leads liefert, aber die
Qualitat der Leads oder der Vertriebsprozess noch
Optimierungspotenzial haben kénnten, um eine

Robin Kolbe betont aber auch,
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Eigentiimer-
gewinnung

hoéhere Umwandlungsrate zu erzielen. Dennoch ist
ImmoScout24 aufgrund seines Volumens ein kriti-
scher Partner fiir die Lead-Generierung.
Aroundhome (vormals K&uferportal) generiert mit
1510 Leads ebenfalls ein signifikantes Volumen
und weist eine deutlich héhere Konversionsrate
von 9,54 Prozent auf. Dies macht Aroundhome zu
einem sehr effizienten Partner, der nicht nur vie-
le Leads liefert, sondern diese auch uberdurch-
schnittlich gut in Verk&ufe umwandelt.

Mit 301 Leads und einer Konversionsrate von 3,32
Prozent liegt Immowelt volumenmé&Big unter den
Top-Anbietern, aber die Konversionsrate ist eher
niedrig. (vgl. hierzu S. 8) Ahnlich wie bei Immo-
Scout24 kénnte hier die Qualitat der Leads oder der
nachfolgende Vertriebsprozess eine Rolle spielen.
Hausgold liefert 294 Leads und zeigt eine solide
Konversionsrate von 7,48 Prozent. Dies positioniert
Hausgold als einen Anbieter, der eine gute Balance
zwischen Volumen und Effizienz bietet.
Immoverkauf24, Immoportal und Maklerplan: Die-
se dreil Anbieter liegen im Bereich von 210-250
Leads und zeigen alle gute Konversionsraten zwi-
schen 8,57 Prozent und 9,20 Prozent. Dies deutet
auf eine hohe Lead-Qualitdt und/oder effektive
Verkaufsprozesse flir diese Quellen hin. Sie sind

wichtige Akteure, die eine solide Basis fir Verkaufe liefern.
Kleinere, aber hochkonvertierende Anbieter: Mehrere Anbieter
generieren zwar ein geringeres Lead-Volumen, zeigen aber be-
eindruckend hohe Konversionsraten, u. a.:

Wattfox: 40 Leads, 12,50 Prozent Konversion

123Makler: 30 Leads, 16,67 Prozent Konversion

Immomarketer: 28 Leads, 10,71 Prozent Konversion

Hausfrage: 50 Leads, 10,00 Prozent Konversion

GuteMakler: 20 Leads, 10,00 Prozent Konversion
Wobei alle Angaben aufgrund der sehr geringen Lead-Anzahl
mit Vorsicht zu genief3en sind.

Festpreis oder Beteiligung

Anhand der vorliegenden Informationen lasst sich kein Unter-
schied in der Konversion der unterschiedlichen Vergutungsmo-
delle feststellen. Es wére nachvollziehbar, dass Anbieter, die sich
am spéateren Provisionsergebnis beteiligen, entsprechend besser
qualifizierte Adressen liefern. Dies ist aber nicht erkennbar.
Zudem muss festgestellt werden, dass nicht nur die Anbieter,
sondern auch die Nachfrager den Erfolg der Leads beeinflussen.
Nur ein Drittel der beteiligten Makler bezieht seine Erfahrung aus
mehr als 100 eingekauften Leads, die Mehrheit hat erst 20 Leads
erworben. In diesem Fall, wenn ,nur etwas ausprobiert wurde’,
lohnt es sich kaum, Strukturen aufzubauen, um Leads professio-
nell zu pflegen (siehe Seite 8, Interview Kolbe). Ein Misserfolg ist
also absehbar.

Zwischenfazit

Die Kosten der einzelnen Leads wurden bislang nicht ermittelt.
Womdglich ist auch diese Leistung so wenig nachvollziehbar
wie die Preise in den Portalen. Kaum Berlcksichtigung findet
auch die Frage, welche Folgekosten der Leadkauf nach sich zieht.
Wenn die Erfolgsquote eines Leads nach Auskunft der Anbieter,
bei etwa zehn Prozent liegt. Dann mussen stets neun weitere
Eigentumer angerufen werden, es werden neun Telefonate ge-
fahrt, dem folgen eventuelle Ortstermine, zahlreiche Absagen
und Frustmomente fur die Makler.

Dies alles flie3t nicht in die Berechnung ein. Robin Kolbe von
Parma Immobilien in Diren (siehe Seite 8) verzeichnet zwar eine
hohere Erfolgsquote der eingekauften Leads, betont aber auch,
dass Leads ,Chefsache” sind und die Pflege dieser Leads nur mit
aufwendigem Follow-up gelingt. Zudem braucht es einen langen
Atem, bis aus einem Lead ein Kunde wird.

Geduld z&hlt jedoch nicht zu den héaufigsten Tugenden eines
Maklers. Wir bleiben an diesem Thema in den nédchsten Aus-
gaben dran.
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Wie aus Leads Auftrdge werden: Einblicke von
Robin Kolbe, Parma Immobilien

Im Rahmen dieser Reportage zum Thema ,Lead-
management” sprach Georg Ortner mit Robin Kol-
be von Parma Immobilien in Diren. Im Fokus stand
die Frage: Wie gelingt es, Leads effizient in Auftra-
ge zu verwandeln?

Kolbe berichtet, dass sein Unternehmen Leads so-
wohl einkauft, meist Gber Immowelt und (eBay-)
Kleinanzeigen, als auch selbst generiert, etwa
uber Facebook-Kampagnen. Letzteres erwies sich
als teuer, brachten aber wenig Ertrag. Die gekauf-
ten Leads von ,Kleinanzeigen” seien zwar gins-
tig, aber kaum qualifiziert, wahrend ,Immowelt”
nach Kolbes Einschitzung und entgegen den
Umfrageergebnissen (S. 7) eine deutlich hoéhe-
re Qualitdt bietet - vorausgesetzt, man arbeitet
konsequent am Follow-up.

Kolbes zentrale Erkenntnis: Der Erfolg liegt nicht
allein im Lead, sondern im Umgang damit. Rund
50-60 Prozent der Leads von Immowelt seien
verwertbar - oft aber erst nach langerer Kontakt-
pflege. Tools wie Bottimmo seien erforderlich, um
das strukturierte Nachfassen mit automatisierten
Wiedervorlagen zu unterstitzen.

Bemerkenswert: Die qualifizierten Leads werden
bei Parma Immobilien nicht an Assistenten dele-

Wenn der Kunde cin echtes
Anliegen hat, bendtigt er im
ersten Gesprach jemanden mit
Erfahrung”

giert, sondern landen direkt auf Kolbes Schreibtisch. ,Wenn der
Kunde ein echtes Anliegen hat, benétigt er im ersten Gesprach
jemanden mit Erfahrung’, so Kolbe. Ein routinierter Einstieg
ins Gesprach sei entscheidend - etwa durch die einfache, aber
wirkungsvolle Frage: ,Flir was brauchen Sie die Bewertung?”

Die Antwort auf diese Frage entscheidet dann Uiber den Fol-
low-up-Prozess, so Kolbe, dann kénne er verlésslich entschei-
den, mit welchen Ratgebern, Tipps und Informationen er die
Eigentumer anschlieBend versorgen kann. Notwendig sind also
dann eigene Lead-Generatoren, um diese Adressen weiter ,zu
bespielen”.

Die Konversionsquote bei vorqualifizierten Leads (ein Termin
wurde vereinbart) liegt bei beachtlichen 70 Prozent, wahrend
sie Uber alle Leads hinweg bei unter 20 Prozent liegt - ein aus-
gezeichneter Wert, der sich laut Kolbe aber durch langfristiges
Arbeiten noch deutlich steigern l&sst.

Sein Fazit: ,Leads lohnen sich - aber nur, wenn man systema-
tisch dranbleibt.”

www.immobilien-profi.com
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PROFI), Georg Ortner, Svenja Hauser, Etienne Fakler, Sascha Mermann, Julia Pichler

und Martina Timmler (alle MSAG), dahinter Maximilian Wolf und Marius Siegmund.

Neues Kapitel fur den
IMMOBILIEN-PROFI

Makler Service AG ilibernimmt Mehrheitsan-
teile am inmedia Verlag

m 28. Juni 2025 wurde beim Grup-
pentreffen der Maklersprechstunde
in Ermatingen (CH) am Bodensee ein
bedeutender Schritt fir die inmedia
Verlag GmbH offiziell verktindet: Die Makler Ser-
vice AG (MSAG), besser bekannt als die Makler-
sprechstunde.com, Ubernimmt rund 60 Prozent
der Gesellschaftsanteile an dem Kolner Unter-
nehmen, das seit 1997 das Fachmagazin IMMO-
BILIEN-PROFT herausgibt.
Die notarielle Beurkundung der Ubernahme fand
bereits wenige Tage zuvor, am 23. Juni 2025, in
Koln statt. Beteiligt waren Werner Berghaus (in-

media Verlag) sowie Etienne Fakler und Sascha Mermann (beide
MSAG).

Mit dem Einstieg der MSAG erhélt das Magazin nicht nur finanzi-
elle und strukturelle Ruckendeckung, sondern auch neue Impulse
aus dem aktiven Maklergeschéft. Perspektivisch ist zudem geplant,
dass auch Maximilian Wolf und die onOffice Holding Anteile am
inmedia Verlag ibernehmen werden. Durch diese Entwicklung
entsteht ein starkes Netzwerk aus Verlags-, Software- und Ver-
triebskompetenz, das der gesamten Branche zugutekommt.

Ein gemeinsames Foto der Teams von IMMOBILIEN-PROFI, der
MSAG mit Maximilian Wolf und Marius Siegmund, COO onOffice,
dokumentiert diesen wichtigen Meilenstein in einer neuen Ara der
Weiterbildung fir Immobilienprofis.
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Auftrags-
gewinnung

Mit Big Data

in die Preisverhandlung

Lars Eickhoff

Die Software von Deeplmmo unterstiitzt
Makler bei Preisverhandlungen mit Eigentii-
mern. Das Konzept dahinter hat eine interes-
sante Vorgeschichte.

tarten wir eingangs mit einer redakti-
onellen Vorbemerkung: Die Geschich-
te begann im April 2024 mit einem
Besuch von Deeplmmo beim IMMO-
BILIEN-PROFI in KélIn. Lars Eickhoff stellte seine
Software vor, die primar der Erstellung von La-
gekarten und der Recherche des Objektumfelds
diente. Eickhoff verwies auf den umfangreichen,
hauseigenen Datenbestand des Unternehmens
und schwérmte von mdglichen Anwendungen,
wie die Simulation von Angebotspreisen im
Marktgeschehen.
Daraufhin verwies Werner Berghaus auf den
alten Potenzialrechner mittels Excel fur Mitglie-
der”, der bereits Ahnliches leistet, jedoch nicht
uber die aktuellen Standortdaten verflgt.

Wie viele Kdufer sind im Markt?

Der Potenzialrechner ermittelt anhand von
Faustformeln und Durchschnittswerten, wie
viele Interessenten flr eine bestimmte Immo-
bilie zu erwarten sind. Dabei wird sowohl das
Einzugsgebiet, die Bevolkerungsdichte, als auch
die Umzugshaufigkeit und die Finanzierungs-
konditionen bewertet. Am Ende der Berechnung
ermittelt die Excel-Tabelle, dass méglicherweise
nur eine Handvoll potenzieller Kdufer unterwegs
ist. Makler, die dies im Einkaufsgesprich bei
Eigentumern prasentieren, berichten, dass die-
se demitig realisieren, dass man die wenigen
und scheuen Kaufinteressenten besser nicht

*Den Potentialrechner kdnnen IMMOBILIEN-PROFI-
Mitglieder kostenlos im Downloadbereich beziehen.

www.immobilien-profi.com

mit sportlichen Angebotspreisen verschrecken

sollte. (siehe IP 134) i -

Soweit Idee und Nutzen des alten Potenzialrech- ﬁt:—.}

ners, mit einer Fille an realem, soziodemografi- e

schem Datenmaterial, konne man dies nattrlich i

noch viel genauer und auch visuell simulieren.

Genau so sah das auch Lars Eickhoff und gelob- ~ Der Autor

te, dies in seiner Software so abzubilden. Lars Eickhoff griindet
. . 2019 gemeinsam mit

Gesagt, getan und tatséchlich konnte Deep-  tim Gogejohann das

Immo wenige Wochen spéter die Preis-Simula- Unternehmen Deep-

Immo in Miinchen.

tion vorstellen. Dass IMMOBILIEN-PROFI dabei Motto des Unterneh-
irgendwie Pate stand, erfullt uns ein wenig mit mens: ,Die Digitali-
Stolz und deshalb tiberlassen wir gerne die wei- = 19 des Immobi-

ienmarkts wird alles
tere Darstellung Lars Eickhoff: verandern®.

Die Software-Simulation des Angebotspreises

In der Praxis kommen wir oft in eine Situation, die spannend und
herausfordernd zugleich ist: Wir nennen dem Eigentimer unsere rea-
listische Preiseinschétzung fur seine Immobilie.

Hier sollten wir uns fragen: Welche Informationen wollen und kénnen
wir mit dem Eigentimer teilen? Ist er ein Immobilienprofi, kdnnen wir
mit ihm detailliert in die Wertermittlung eintauchen und tiber Boden-
richtwerte, Liegenschaftszinssdtze und Marktanpassungsfaktoren
sprechen. Im Regelfall ist der Eigentimer dies nicht, und wir miissen
mit mehr Fingerspitzengefiihl und Transparenz in das Gesprédch ge-
hen. Hier bietet sich die Akquisesuite von DeepImmo an:

Die Akquisesuite

Wir wollen Eigentimer einfach, spielerisch und visuell aufbereitet
verdeutlichen, auf welche Zahlen, Daten und Fakten es ankommt, ohne
diese mit Informationen zu tiberh&ufen, aber um sie bestmdglich ab-
zuholen. Was schauen wir uns nun gemeinsam mit Eigentiimern an?
Wie sieht eine beispielhafte Finanzierung aus Kéufersicht aus, uber
wie viel Einkommen muss ein potenzieller K&ufer verfligen, wer
kommt als K&ufer infrage und gibt es tberhaupt Nachfrage bei der
Immobilie zu dem Preis und in der Lage?

Fragen, die sich ein Verk&ufer meist nicht stellt, iber die jedoch un-
bedingt gesprochen werden muss, um eine Grundlage fir eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit und Kommunikation zu schaffen.



Die Startseite der Akquise-Suite mit allen relevanten
Information zu Objekt und Standort.
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Auftrags-
gewinnung

Jetzt haben wir die Eigentimer mit spannenden und wich-
tigen Informationen abgeholt und unseren realistischen
Marktpreis genannt, aber was folgt?

,Mein Nachbar hat aber vor drei Jahren eine dhnliche Immo-
bilie, in @hnlicher Lage, fir einen 150.000 EUR héheren Preis
verkauft!”

Preissimulator

Eine Situation, die uns immer wieder, wenn nicht sogar tag-
lich, begegnet. Natirlich méchten Eigentiimer den maximal
moglichen Preis erzielen, der jemals am Markt realistisch
war - wer kann es ihnen veriibeln? Jedoch wissen wir: Diese
Wunschpreise sind nicht falsch - sie kommen nur aus einer
anderen Zeit.

Statt zu diskutieren, ist es jetzt an uns, dariiber aufzuklaren,
was aus zinstechnischer Sicht in den vergangenen Jahren
passiert ist, warum der Nachbar einen héheren Verkaufs-
preis erzielen konnte und warum wir jetzt von einem niedri-
geren Preis ausgehen.

Hierfur nutzen wir den Preissimulator, in dem wir interaktiv
den Wunschpreis neben unseren realistischen Preis stellen.
Hier sehen wir schnell: Ein héherer Preis bedeutet auf Kau-
ferseite eine héhere Finanzierungsrate, fordert mehr Eigen-
kapital und sorgt somit fur deutlich weniger Nachfrage bei
der Zielgruppe.

Hier bringt die Software den nachsten Faktor ins Spiel:
Wer kann sich dieses Objekt leisten?

i Monatliche Finanzierungsrate

1.672 € porsorae

Tindan Tigung
mm— —
1079 € |55 x) EBa 5N

1 Motwendiges Netto-Haushaltseinkommen

ATTE € ero

:INI}N( I I
) I
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Auftrags-
gewinnung

Das Deeplmmo-Radar mit
den Vergleichsobjekten.

Bis hierhin nichts Spektakuldres oder Ungewdhnliches
- auch nicht fur die Eigentimer. Nun stellt sich aber
die Frage: Warum konnte der Nachbar vor drei Jahren
zu einem deutlich héheren Preis verkaufen?

Dafuir wechseln wir zur Zeitreise-Funktion des Preis-
simulators und reisen mit dem Wunschpreis des Ei-
gentimers in die Zeit der Niedrigzinsperiode zurick.
Wir nutzen also seinen Wunschpreis, jedoch zum Zins-
satz von Anfang 2022.

Jetzt wird es spannend: Eigentimer erkennen jetzt -
visuell aufbereitet - warum die Finanzierung vor drei
Jahren trotz des héheren Kaufpreises fur den K&du-
fer gunstiger war, warum der Kaufer weniger Haus-
haltseinkommen mitbringen musste und warum wir
trotz des hoheren Kaufpreises mehr Nachfrage hatten.
Die Immobilie war fur den K&dufer unter den damaligen
Zins- und Marktbedingungen gunstiger, obwohl der
Kaufpreis hoher angesetzt wurde.

So kdénnen wir inzwischen transparent argumentie-
ren, dass der ,niedrigere” realistische Kaufpreis ak-
tuell nicht gunstiger fur die Kaufer ist - es aber mehr
auf das Portemonnaie des K&ufers als auf die Wunsch-
preisvorstellung der Eigentiimer ankommt, zumindest
wenn die Verkdufer ernsthaftes Verkaufsinteresse ha-
ben und nun die Verdnderung der letzten drei Jahre
aus zinstechnischer Sicht verstanden hat.

Wenn der Eigentimer nun im Bilde dariiber ist, warum
er oder sie vor drei Jahren einen héheren Kaufpreis
hatte erzielen kénnen, uns aber nun vertraut und den
realistischen Vermarktungspreis anerkennt, kommt
meistens ein letzter Versuch des Eigentimers, doch
mit einem etwas hoheren Preis in die Vermarktung zu
starten:

,Kénnen wir denn nicht trotzdem 30.000 EUR héher
starten? Wir haben es nicht eilig und kénnen ja im
Zweifelsfall nachtréglich den Preis reduzieren.”

Radar

Als Immobilienprofis wissen wir: Ein zu hoher Ver-
marktungspreis bedeutet im Regelfall eine deutlich
langere Vermarktungsdauer, steigert das Risiko ei-
ner nachtriglichen Preisreduzierung und sorgt im
Worst-Case-Szenario dazu, dass wir das Objekt am
Markt ,verbrennen’, also auch nach mehreren Preis-
reduzierungen das Objekt trotzdem nicht verkauft
bekommen.

Nun kdénnen wir genau das erlautern, aber glauben
die Eigentimer uns? Wir springen also rein ins Radar

www.immobilien-profi.com

Radar
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und werfen einen Blick in das aktuelle Marktgeschehen. Wir
zeigen den Eigentimern nun, welche vergleichbaren Ob-
jekte gerade auf dem Markt angeboten werden, bevorzugt
die, die zu unserer Argumentation passen: Die Objekte, die
schon lange auf dem Markt angeboten werden, die bereits
mehrmals im Preis reduziert und dennoch nicht verkauft
wurden.

Was wird nun fur den Eigentimer klar? Diese bereits ge-
nannte ,Preisreduzierungsspirale” existiert und trifft fast
jedes zu teuer angebotene Objekt auf dem Markt - genau
das wollen wir aber bei unserem Objekt vermeiden.

Fazit

So kommen wir nun weg von einer Argumentation, die auf
einem Bauchgefiihl und eigenen Erfahrungen beruht, hin
zu einer Argumentation, die auf belegbaren Zahlen, Daten
und Fakten beruht und vor allem fiir den Eigentimer ver-
standlich und transparent visuell aufbereitet wurde.

So schaffen wir nachhaltig und langfristig Vertrauen und
kénnen mit starken Argumenten den Eigentiimer von uns
und dem realistischen Vermarktungspreis tiberzeugen.
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QUERAUFSTEIGER

Der Makler
mit den kurzen Hosen:
swertrauen beginnt
mit Beinfreiheit!*

Er tragt Shorts auch bei Minusgraden, fahrt privat einen
Leichenwagen und ist in Miinchens Subkultur ,,bekannt
wie ein schwarzer Hund*.

er in Minchen einen Immobilienmakler
erwartet, denkt a priori an Anzug, Kra-
watte und klassische Foérmlichkeit. Doch
Michael Perkmann steht da in Shorts, mit
tatowierten Beinen und zweifarbigen Haaren. In der alter-
nativen Szene ist er als Immobilienmakler langst bekannt -
nicht nur wegen seiner kurzen Hosen, sondern auch,
welil beil ihm die Schwelle niedrig ist. Viele seiner Kunden
wiurden furderhin nie einen klassischen Anzugmakler auf-
suchen. Statt Dresscode setzt Perkmann auf Authentizitét,
Szene-Netzwerk - und nimmt sich selbst dabei nie zu ernst:

,Ja, ich trage immer kurze Hosen,
welil ich finde, dass Vertrauen mit
Beinfreiheit beginnt.”

Vom Béckerlehrling zum Medienprofi

Geboren 1979 in Miesbach als Sohn eines Béckers, absol-
vierte Perkmann zunéchst eine Ausbildung zum Konditor.
Die Liebe zum Handwerk wéahrte jedoch nicht lange: Eine
Roggenmehl-Allergie zwang ihn zum Umdenken. Firderhin
entschied er sich fir eine Umschulung zum Mediengestal-
ter, arbeitete in der Web- und Bildbearbeitung, mit Fokus auf
Layout, Screendesign und technischen Umsetzungen. Ein
Jahr lang war er im Rahmen eines Traineeprogramms bei
einem groBen Medienhaus tétig, ehe er als Mediengestalter
zu einem Munchener Fernsehsender wechselte.
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Ich glaube nicht, dass
Sie mit lhrer Optik als
Makler erfolgreich sein
werden.”

Kommentar des IHK-Dozenten
bei der Ausbildung

Nebenjob mit Langzeitwirkung:

Die Perkmann-Club Tours

Parallel begann er - zunichst ,aus reinem
Feierlaunismus” - mit der Organisation von
Clubtouren, Busreisen und Partys innerhalb der
hiesigen Gothic-Szene: Die ,Perkmann-Club
Tours” waren geboren. Dass daraus spéter
ein Kontakt- und Kunden-Netzwerk fir seine
Maklertatigkeit entstehen wuirde, ahnte er
damals nicht. Heute sind diese Kontakte, die
beim Feiern geknipft wurden, ein zentraler
Bestandteil seines Netzwerks.

Der Unfall, der alles veranderte

2011 dann der Wendepunkt: Ein schwerer Mo-
torradunfall zwang ihn zu einer Auszeit von
mehreren Wochen. Keine Arbeit, keine Partys,
keine Pléne, aber eine gréBere Zahlung der
Unfallversicherung. ,Dieses Geld brachte dann
alles ins Rollen.” Lachend erinnert sich Perk-
mann heute, dass er in dieser Zeit Uiberlegte,
wie man ohne viel Aufwand gutes Geld ver-
dienen kénne - und naturlich auf den Makler-
beruf kam. Noch im selben Jahr absolvierte er
eine IHK-Ausbildung zum Immobilienmakler,
ergénzt durch eine Weiterbildung zum Event-
manager. Fortan war klar: Dieser Makler wird
nicht im Anzug auftauchen. Und er wird
seine Kundschaft auch nicht durch Kaltakquise
finden!

Sein damaliger [HK-Dozent Raimund Wurzel
gab ihm wenig Chancen in der Immobilien-
branche. ,Ich glaube nicht, dass Sie mit Threr

www.immobilien-profi.com

Optik als Makler erfolgreich sein werden’, lautete das Urteil. Jahre
spater musste Wurzel sich eines Besseren belehren lassen: Perkmann
hatte sich 1angst als authentischer und erfolgreicher Makler etabliert,
der gerade durch sein unkonventionelles Auftreten viele Kunden
gewinnt.

Selbststindig — und auffallend anders

Seit 2013 ist Perkmann selbststdndiger Immobilienmakler im Raum
Minchen, Miesbach, Ingolstadt und Chiemgau. Sein Portfolio reicht
von der Vermietung und dem Verkauf bis zur Kapitalanlage und
Finanzierungsvermittlung. Zwischenzeitlich absolvierte er auch eine
Fortbildung zum Wertermittler (IHK, 2022). Seine Website wird heute
von einer Agentur betreut - frither ibernahm er das selbst.

Markenzeichen mit Wiedererkennungswert

Seine Markenzeichen? Kurze Hosen. Zu jeder Jahreszeit. Auch bei
minus zehn Grad. Warum? Ganz einfach: ,Tattoos sind teuer - und
da beide Beine tatowiert sind, immer kurze Hosen - auch im tiefsten
Winter”

Hinzu kommt Perkmanns legendére Haartracht: eine Seite blond, die
andere schwarz - entstanden nach einem Tauchgang vor Sansibar,
als das Rot aus den Haaren wich und mithilfe einer kreativen Friseu-
rin. Diesen Look tragt er bereits seit 2006. Den Bart tragt er heute ihn
grau, ,damit das Farben nicht so stressig bleibt.”

Privat fahrt er Leichenwagen

Sein auffilligstes Accessoire: ein Leichenwagen, den er privat fahrt
und einst als Bezahlung fur eine Medienleistung erhielt. Das unge-
wohnliche Fahrzeug dient oft als Gesprachsoffner - ,Gerade in der
Szene kommt das gut an.” Unter dem Namen ,Rent a Leichenwagen”
ist daraus inzwischen sogar ein weiteres Standbein entstanden: Fur
Partys, Fotoshootings oder Hochzeiten kann der Wagen gebucht
werden.




PERKMANN

IMMOBILIEN

Akquise bei Nacht: Vertrauen

auf Augenhéhe

Seine Kunden gewinnt Michael Perkmann auf
vielfaltigen Wegen: Uber persénliche Kontakte,
eigene Partys, Club-Events und Busreisen - die
.Perkmann Club Tours” sind fir ihn mehrals ein
Netzwerk, sondern gelebte Szene und Lebens-
gefuhl. Viele seiner Kontakte stammen aus
der alternativen und Indie-Szene Minchens,
inklusive Gothic-, Subkulturen- und Clubsze-
ne. Einige seiner Auftrdge kommen auch aus
der BDSM- und Fetisch-Szene - ein Netzwerk,
in dem Vertrauen und Diskretion besonders
wichtig sind. Gerade weil er diese Codes kennt,
wird er hier regelmafBig weiterempfohlen.

.Diese Leute wiirden nie zu einem
klassischen Anzugmakler gehen.
Die Schwelle ist zu hoch.”

Er kennt ihre Welt — und spricht ihre Sprache.
Perkmann setzt auf Einzelbesichtigungen statt
Sammelterminen und auf hochwertige 4K-
Video-Prasentationen, die mehr zeigen als nur
Standardbilder.

Auch présentiert er seine Immobilien auf al-
len groBen Online-Portalen - daflr investiert
er monatlich rund 1.000 EUR. So verbindet er
Szene-N&he mit digitaler Sichtbarkeit.

Sein Kundenkreis reicht heute vom kreativen
Szenegéanger bis zum klassischen Immobilien-
interessenten. Besonders Menschen, die Wert
auf Authentizitdt und Unangepasstheit legen,
fihlen sich bei ihm gut aufgehoben. In der
Minchener Immobilienbranche ist Perkmann
so langst der bunte, pardon: schwarze Hund -
auffallig, authentisch und fiir viele aus der
Szene eine feste GréBe.

Lokal verbunden, iberregional gefragt
Zudem ist er Sponsor beim Eishockeyverein
seines Heimatorts Miesbach, friher spielte
er dort selbst. Heute schaltet er dort Banden-
werbung und nicht wenige Kunden sprechen
ihn darauf an. Fur ihn ist das Engagement
Herzensangelegenheit und  wirtschaftlich
sinnvoll zugleich.

-.”

Linkedin

www.Perkmann-Immobilien.de

Fazit

Statt sich einem Standard anzupassen, hat er sich auf eine Ziel-
gruppe konzentriert, fir die Vertrauen mit Nahe, nicht mit Dresscode
beginnt. Perkmann zeigt damit nicht nur, dass konsequente Authen-
tizitat zur Marke werden kann, sondern auch, dass die Konzentration
auf eine spezifische Zielgruppe fir besonders hohe Anziehungskraft
und Auftrage sorgt.

Diese klare Positionierung in der Szene wirkt dabei nicht ausschlie-
Bend - im Gegenteil: Sie macht ihn unverwechselbar und zieht auch
Menschen an, die sich nicht direkt zur Subkultur zéhlen, aber einen
unkonventionellen, authentischen Zugang schatzen. So gelingt
es ihm, auch auBerhalb der Szene Kunden zu gewinnen - etwa im
landlichen Raum rund um Miesbach oder Tegernsee. Dabei hilft ihm
auch seine starke Prasenz auf Immobilienportalen und Social Media.
Und manchmal ganz analog: Ein eigens gebrandeter Werbean-
h&nger mit dem Slogan ,Der Makler mit den kurzen Hosen" steht
auffallig am StraBenrand oder auch mal vor Festivals und regionalen
Veranstaltungen.

,Meine Hosen sind zwar kurz, doch bei Ihren
Immobilienangelegenheiten habe ich den
langsten Atem’, sagt er selbstironisch.

Auf die Frage nach besonderen Erlebnissen im Makleralltag erzahlt
Perkmann gern, dass ihn Kunden bei Besichtigungen regelmé&fRig
fur einen weiteren Interessenten halten - ein Missverstdndnis, das
er mit Humor nimmt. Besonders freut er sich Giber Rickmeldungen
von Menschen, die sich bei thm zum ersten Mal mit einem Makler
wirklich wohlgefihlt haben.

,Mit wenig Arbeit, viel Geld verdienen” - so hatte er sich das anfangs
vorgestellt. Tja, ganz so einfach war es dann doch nicht. Aber heu-
te genieBt er genau diese Abwechslung und den Kontakt zu unter-
schiedlichsten Menschen.

Was ihn antreibt? ,Neugier, SpaB an Menschen und die Freude,
anders zu sein”. Und was plant er fir die Zukunft? ,Einfach weiter-
machen. Mit Haltung. Und kurzen Hosen.” Bei ihm z&hlen Leistung
und naturlich: Beinfreiheit!
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Leistungs-
erbringung

Mehr Geschaft,
mehr Kontrolle,
mehr Unternehmenswert

Sascha Mermann

www.immobilien-profi.com

Wie Sie eine eigene Inhouse-Finanzierungsabteilung aufbauen.
Teil 3: Der 7-Punkte-Plan fiir nachhaltigen Erfolg.

nteressenten sind die Kéufer von morgen - wer sie frih begleitet,
kann sie aktiv ,herausziichten”. Mit dem Finanzierungsvorverkauf
verdienen Sie bereits vor dem Notartermin Geld und helfen gleich-
zeitig dem Interessenten, sich gezielt finanzierungsfdhig zu ma-
chen. Durch Optimierung der Tragfahigkeit, Umschuldung bestehender
Kredite oder Aktivierung von Eigenkapital (z. B. Familiendarlehen, Be-
standsvertrage etc.) wird aus einem Lead ein echter Abschlusskandidat.

Rekrutierung: Die richtigen Menschen fiir nachhaltigen Erfolg

Der Aufbau einer erfolgreichen Finanzierungsabteilung steht und fallt
mit den Menschen, die diese verantworten. Denn Baufinanzierung ist
weit mehr als eine Produktberatung: Sie verlangt nicht nur fachliche
Kompetenz, sondern auch vertriebliche Intelligenz, digitale Affinitat
und ein ausgepragtes Gesplr fur Menschen in sensiblen Entschei-
dungssituationen. Der ideale Finanzierungskollege vereint Fachwissen
mit Einfihlungsvermégen und versteht sich als aktiver Gestalter im
Kundendialog - nicht als passiver Antragsverwalter.

Besonders wichtig ist, dass der neue Kollege oder die Kollegin in der
Lage ist, auf Augenhdhe mit dem Maklerteam zu kommunizieren.
Nur so kann eine enge, vertrauensvolle Zusammenarbeit entste-
hen, in der Informationen flieBen und Ubergaben effizient gelingen.

Wie erkenne

ich Finanzierungs-
bedarf? Wie leite
ich das Thema
elegant ein —
ohne Verkaufs-
druck, aber mit
Uberzeugung? ...



Bewerberinnen und Bewerber mit Erfahrung
aus dem Bankenwesen oder aus freien Ver-
mittlerstrukturen bringen oft genau das rich-
tige Profil mit: Sie kennen die Anforderungen
der Kreditprufung, haben Marktkenntnisse
und sind in der Regel offen fur unternehme-
risches Denken.

Fur den Finanzierungsspezialisten selbst bie-
tet die Arbeit in einem Maklerunternehmen
zahlreiche Vorteile. Im Gegensatz zu klassi-
schen Bankenstrukturen muss hier nicht mih-
sam akquiriert werden - der Beratungsbedarf
kommt direkt aus dem bestehenden Kunden-
fluss. Die Kunden sind hoch motiviert, der Be-
darf ist konkret, und die Entscheidungswege
sind kurz. Statt auf Kaltakquise liegt der Fokus
auf qualifizierten Beratungsgesprachen, deren
Qualitét sich unmittelbar auf den Erfolg aus-
wirkt. Zudem ermoglichen klare Strukturen,
transparente Erfolgsbeteiligung und kurze
Wege ein deutlich hoheres MafB an Eigen-
verantwortung, Gestaltungsspielraum und
personlicher Entwicklung als in traditionellen
Filialorganisationen.

/|7 LEB

Leistungs-
erbringung

Prozessintegration: Nahtlose Ubergabe vom Makler

an den Finanzierer

Ein reibungsloser Ubergabeprozess ist das Riickgrat jeder funk-
tionierenden Finanzierungsstruktur im Maklerunternehmen. Nur
wenn die Schnittstellen zwischen Makler und Finanzierer klar de-
finiert, technisch unterstiitzt und personell besetzt sind, entsteht
ein echter Mehrwert fur den Kunden - und kein Reibungsverlust im
Ablauf.

Dabei ist entscheidend, an welchem Punkt im Prozess der Kunde an
die Finanzierung Ubergeben wird. Erfolgt die Ansprache nach der
Besichtigung, beim Qualifikationsgesprach oder schon bei der ers-
ten Anfrage? Auch die Art der Ubergabe muss definiert sein: Wird
sie per CRM, durch ein digitales Formular oder im persénlichen
Gespréch vorgenommen? Ebenso wichtig: Wer im Unternehmen ist
verantwortlich - der Makler selbst, der Innendienst oder ein zentra-
ler Koordinator?

Ein guter Ubergabeprozess ist schnell, einfach und nachvollziehbar.
Idealerweise wird der Kunde digital ibergeben, erhalt sofort eine
Rickmeldung oder Terminbestatigung - und der Makler weif3 zu
jeder Zeit, wie der Stand der Dinge ist. So entsteht nicht nur Vertrau-
en beim Kunden, sondern auch Effizienz im Team. Technisch unter-
stiitzt durch CRM-Systeme, automatische Aufgaben oder Ubergabe-
felder wird die Finanzierungsberatung zum nahtlosen Bestandteil
der Kundenreise.

Schulung & Motivation des Maklerteams

Damit eine Inhouse-Finanzierung erfolgreich funktioniert, braucht
es nicht nur gute Berater - es braucht vorrangig ein motiviertes und
geschultes Maklerteam. Denn die Finanzierung wird in den seltens-
ten Fallen aktiv vom Kunden nachgefragt. Vielmehr ist es die Auf-
gabe des Maklers, dieses Thema sensibel, kompetent und selbst-
bewusst einzubringen.

Um das zu ermdglichen, sollten Makler regelméBig geschult
werden: Wie erkenne ich Finanzierungsbedarf? Wie leite ich das
Thema elegant ein - ohne Verkaufsdruck, aber mit Uberzeugung?
Wie Uibergebe ich den Kunden korrekt, und was sage ich ihm zur
weiteren Vorgehensweise?

Doch Schulung allein reicht nicht. Auch Motivation und Klarheit tiber
den eigenen Nutzen sind entscheidend. Tippgebervergitungen, Er-
folgsbeteiligungen oder auch interne Wettbewerbe kénnen Anreize
schaffen, die Finanzierung aktiv ins Kundengesprach einzubringen.
Ebenso hilfreich ist die Kommunikation von Erfolgszahlen: Wenn
Makler sehen, dass durch ihre Ubergaben echte Abschlisse und
Provisionen entstehen, wéchst die Bereitschaft zur Zusammenarbeit
fast automatisch.
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Sichtbarkeit & Marketing: Der neue
Service braucht Biihne

Eine Finanzierungsabteilung ist nur dann
wirksam, wenn Kunden davon wissen -
und sie als echten Service wahrnehmen.
Deshalb ist es essenziell, dass Sie lhre
neue Kompetenz auch klar nach aufBen
tragen.

Dazu gehort eine eigene Unterseite auf
Ihrer Website, auf der das Finanzierungs-
angebot verstandlich, sympathisch und
mit konkreten Ansprechpartnern vorge-
stellt wird. Auch in den Exposés sollte die
Finanzierungsberatung sichtbar platziert
sein - beispielsweise mit einem Hinweis
wie: ,Finanzierung gewinscht? Wir bera-
ten Sie persodnlich und bankenunabhan-
gig.” Ergénzend empfiehlt es sich, auch
in E-Mail-Signaturen, in Newslettern, in
Social-Media-Beitrdgen und in Printbro-
schuren auf das Angebot hinzuweisen.
Verstarkt wird die AuBenwirkung durch
Inhalte: Erklarvideos, Ratsgeberartikel,
Rechentools oder Finanzierungs-Events
helfen dabei, den Service greifbar zu ma-
chen - und gleichzeitig als Lead-Maschine
zu nutzen. Denn wer Mehrwert bietet, wird
ofter angesprochen - und 6fter beauftragt.

Friihzeitige Qualifizierung:
Leadstrecken nutzen

Der Autor

Sascha Mermann

ist CEO bei VON POLL
FINANCE. Der Immo-
bilienékonom und
Vertriebsexperte begleitet
Maklerunternehmen beim
Aufbau erfolgreicher
Finanzierungsabteilungen
und Cross-Selling-Struktu-
ren — mit Strategie, System
und Herz fiir Vertrieb.

Er verflgt Uber mehr als
zweieinhalb Jahrzehnte
Erfahrung im Aufbau von
Finanzierungsabteilungen
im Immobilienvertrieb.
Seine wissenschaftliche
Abschlussarbeit verfass-
te er Uber das Thema
Cross-Selling im Makler-
geschéft — mit dem Ziel,
Immobilienvermittlung und
Finanzierungsberatung
strategisch miteinander zu
verzahnen, um Synergien
im Vertrieb effektiv zu
nutzen.

Ein zentraler Erfolgsfaktor fir die Integration von Finanzierung in Thr
Geschaftsmodell ist die frihzeitige Qualifizierung Ihrer Interessen-
ten. Nicht erst, wenn der K&ufer eine Immobilie gefunden hat, soll-
te Uber Finanzierung gesprochen werden - sondern schon bei der
Erfassung des Suchprofils.

Durch digitale Leadstrecken wie Budgetrechner, Vorqualifizie-
rung-Formulare oder automatisierte E-Mail-Sequenzen kénnen Inte-
ressenten gezielt aktiviert und strukturiert angesprochen werden. So
erkennen Sie frih, wer ernsthaft kaufbereit ist - und helfen gleich-
zeitig, mogliche Hindernisse zu beseitigen, bevor sie auftreten.

Ein Beispiel: Ein Interessent berechnet tiber Thren Website-Rechner
sein mogliches Finanzierungsbudget und gibt seine Kontaktda-
ten ein. Ihr Finanzierungsspezialist nimmt Kontakt auf, klart offene
Fragen, gibt Hinweise zur Eigenkapitalstruktur - und bindet den
Kunden noch bevor dieser aktiv im Markt unterwegs ist. Ein klarer
Wettbewerbsvorteil.

www.immobilien-profi.com

Monitoring & Skalierung: Erfolg messbar
machen und multiplizieren
Die beste Struktur nitzt nichts, wenn ihr Er-
folg nicht sichtbar ist. Deshalb sollten Sie [hre
Finanzierungsabteilung von Anfang an mit
klaren Kennzahlen steuern - und diese regel-
maBig auswerten.
Wichtige KPIs sind unter anderem:
+ Wie viele Finanzierungsberatungen
finden monatlich statt?
+ Wie hoch ist die Abschlussquote im
Verhaltnis zu den Ubergebenen Leads?
+ Wie viel Provisionsumsatz wird erzielt?
+ Wie viel Zeit vergeht vom Erstkontakt
bis zum Kreditabschluss?

Diese Daten helfen nicht nur bei der Steu-
erung - sie liefern auch die Argumente fir
weiteres Wachstum. Wenn sich zeigt, dass
ein Finanzierungskollege 10 oder mehr Ab-
schlisse im Monat realisiert, lasst sich auf
dieser Basis ein zweiter Standort, ein weiteres
Teammitglied oder ein digitaler Beratungs-
prozess aufbauen.

Langfristig sollte Thre Finanzierungsabtei-
lung zu einem eigenstdndigen Profitcenter
mit eigenem Reporting, eigener Planung
und eigenem Controlling werden. Dann ist
sie nicht mehr nur Ergdnzung - sondern ein
tragendes Geschéftsmodell mit eigenem
Wertbeitrag.

Fazit: Die Inhouse-Finanzierung als
strategischer Wachstumsmotor

Eine eigene Finanzierungsabteilung ist kein
Zusatzmodul - sie ist ein echter ,Game-
changer” Sie sichert Umsatz, beschleunigt
Abschlusse, starkt Thre Marke - und macht Ihr
Unternehmen robuster, attraktiver und lang-
fristig wertvoller.

Und das ist erst der Anfang. Denn nach der
Finanzierung wartet bereits der néchste
Cross-Selling-Hebel: das Versicherungsge-
schéft. Auchhiererwarten Sie Umsatzgarantie,
Bestandskundenprovision und langfristige
Kundenbindung. Aber das ist eine andere -
und eine ergdnzende - Geschichte.
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HOME STAGING

Am Ende auf den

Hundt gekommen

Es ist eine Geschichte, wie sie sich
schon mehr als einmal abgespielt hat.
Ein Makler bemiiht sich ein Jahr lang
vergeblich um den Verkauf einer Im-
mobilie. Dann kommt ein anderer und
geht nach wenigen Tagen zum Notar.

ir wissen nicht, wer der
erste erfolglose Makler
war, der vergeblich Zeit
und Geld in eine Im-
mobilie investiert hat. Wir wissen jedoch,
dass der zweite Makler statt 549.000 EUR
einen Verkaufspreis von 575.000 EUR er-
zielen konnte und wir wissen auch, was
dieser Kollege anders gemacht hat.

www.immobilien-profi.com

Nach einer einjdhrigen Odyssee landete dieses
freistehende Einfamilienhaus im noérdlichen
Ruhrgebiet bei Ralf-Robert Hundt, www.Hundt-
Immo.com in Gelsenkirchen und ihm eilt der
Ruf voraus, ,immer die schénsten Immobilien
zu haben’, wie interessierte Auftraggeber fest-
stellen. Diesem Vorurteil widerspricht Kollege
Hundt jedoch vehement, keineswegs habe er die
schénsten Immobilien, er mache sich die Ange-
bote schoén.

Makler Hundt machte also das, was er mit fast
allen neuen Objekten macht. Er beauftragte die
Home-Stagerin Ute Kirchhoff damit, ein Konzept
zu entwickeln. Die Immobilie wird visuell auf-
bereitet und dann wieder am Markt prasentiert,

Diesem Vor-
urteil wider-
spricht Kollege
Hundt jedoch
vehement, kei-
neswegs habe
er die schonsten
Immobilien, er
mache sich die
Angebote schon.

und den Rest der Geschichte kennen Sie bereits. o




Ute Kirchhof (www.raumessenz.de) und
Ralf-Robert Hundt (www.hundt-immo.com)

VOR DEM
STAGING

NACH DEM
STAGING
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VOM IMMOBILIENMAKLER ZUM UNTERNEHMER: TEIL 1

Mit System zur
skalierbaren Marktposition

Maximilian Wolf

Warum der néchste Schritt systematisch erfol-
gen muss

le Immobilienbranche steht wunter
Druck. Digitalisierung, zunehmender
Wettbewerb und ein splrbarer Wan-
del im Marktverhalten stellen Makler
und Héandler gleichermafBen vor neue Herausfor-
derungen. Wahrend neue Akteure auf den Markt
drangen und Onlineplattformen an Bedeutung

www.immobilien-profi.com

gewinnen, kdmpfen viele etablierte Makler mit sinkender Sicht-
barkeit, unsicheren Umsédtzen und wachsendem burokratischen
Aufwand. Besonders deutlich wird: Wer sich nicht klar positioniert,
systematisch arbeitet und moderne Instrumente nutzt, verliert an
Relevanz.

Ein zentrales Thema ist dabei die Objektakquise - allerdings
weniger aufgrund eines generellen Mangels an Immobilien, son-
dern aufgrund der Schere zwischen Angebot und Nachfrage.
Viele Objekte sind nicht marktfahig, sei es wegen unrealistischer
Preisvorstellungen, energetischem Sanierungsbedarf oder un-
glunstiger Lagen. Gleichzeitig sind hochwertige, gut finanzierbare
Immobilien mit Potenzial nach wie vor rar. Fir Makler bedeutet
das: Der Wettbewerb um vermarktbare Objekte ist intensiver denn
je - und wer keine strukturierte Akquisestrategie verfolgt, gerat
ins Hintertreffen.

Zudem verandert sich die Rolle des Immobilienmaklers selbst.
Der klassische Vermittler wird zunehmend durch Plattformen,
Vergleichsportale oder digitale Modelle ersetzt. Gefragt sind
heute Beratungs- und Ldsungskompetenz, Marktkenntnis und
Finanzierungserfahrung.
Makler, die sich als echte

Mit iedem SChrittQ Dienstleister und strategi-
den man sich aus sche Partner fur Verkdufer
dem Tagesgeschéft und Kaufer positionieren,

gewinnen an Bedeutung -

zuruckzieht, gewinnt man alle anderen laufen Gefahr,
Perspektive — auf Zahlen, aus dem Markt gedrangt zu
Potenziale und Probleme.

werden.

Hinzu kommt: Der regula-
torische Druck wachst. Energetische Vorgaben, Férderprogramme
und EU-Richtlinien zur Gebdudesanierung verdndern die Spiel-
regeln. Kaufer achten zunehmend auf Effizienzklassen und Sanie-
rungskosten, Verkdufer stehen unter Handlungsdruck. Wer hier
nicht vorbereitet ist oder falsche Aussagen trifft, riskiert nicht nur
rechtliche Konsequenzen, sondern auch einen Vertrauensverlust.



In dieser dynamischen Marktlage reicht Fach-
kompetenz im Verkauf nicht mehr aus. Gefragt
ist unternehmerisches Denken - mit klaren
Strukturen, skalierbaren Prozessen und einer
langfristigen Perspektive. Der Wandel vom ope-
rativen Einzelkdmpfer zum strategischen Unter-
nehmer wird zum entscheidenden Erfolgsfaktor.
Ein zentraler Hebel dabei ist die Rollenverteilung
imTeam: Statt dass alle alles machen, Ubernimmt
jeder gezielt das, was seinen Starken entspricht -
etwa in Akquise, Terminierung oder Verkauf. So
entstehen Spezialisierung, Effizienz und Raum
far Wachstum.

Dieser Artikel zeigt, wie Immobilienprofis durch
ein systematisches Vorgehen den Sprung zum
Unternehmer schaffen - und welche neun
Saulen dabei den Grundstein fur ein zukunfts-
fahiges, wachstumsstarkes Immobilienunter-
nehmen bilden.

Der Status quo: Makler im operativen
Hamsterrad

Viele Makler starten mit Engagement, Markt-
kenntnis und Verkaufstalent in die Selbststan-
digkeit - und bleiben dennoch Jahre spéter
in derselben Position: operativ eingebunden,
ausgelastet, aber ohne echte unternehmerische
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Freiheit oder strukturelles Wachstum. Termine werden kurzfristig or-
ganisiert, Entscheidungen basieren auf Bauchgefihl statt auf Daten,
und strategische Entwicklung findet zwischen zwei Kundentelefona-
ten statt - wenn tUberhaupt.

Besonders herausfordernd ist die Objektakquise. Statt auf ein funk-
tionierendes System zur Leadgenerierung zuriickgreifen zu kénnen,
sind viele Makler von Zufallsauftragen abhédngig. Empfehlungen,
Netzwerke und gelegentliche Anfragen sorgen fur Bewegung, aber
nicht fir planbare Stabilitdt. Der Umsatz schwankt, was wiederum
Investitionen in Personal, Technologie oder Marketing erschwert -
ein klassischer Kreislauf der Selbstbeschrankung.

Hinzu kommt die zunehmende Komplexitat des Marktes: rechtliche
Anforderungen, energetische Vorgaben, Digitalisierung, Datenschutz,
Vermarktungskanaéle, Softwarelésungen - wer nicht tdglich dazulernt,
verliert schnell den Anschluss. In vielen Féllen bleibt die gesamte Ver-
antwortung beim Makler selbst. Es gibt keine Prozesse, keine Aufga-
benteilung, keine dokumentierten Ablaufe - kurz: kein unternehme-
risches Fundament, auf dem man wirklich skalieren kénnte.

Gleichzeitig zeigen aktuelle Entwicklungen am Markt deutlich, dass
das Modell des Einzelkdmpfers an seine Grenzen st63t. Kunden er-
warten heute eine professionelle Abwicklung, digitale Tools, transpa-
rente Kommunikation und strategische Beratung. Wer all das allein
leisten will, kommt nicht nur an seine Kapazitatsgrenzen, sondern ris-
kiert auch Qualitatsverlust - mit langfristigen Folgen fir Reputation
und Geschaftsentwicklung.

Die besten Objekte?

Finden Sie mit den
besten Daten.

Ob Objektakquise, Standortbewertung oder Markt-
analyse: Mit prazisen Auswertungen, historischen

Daten und intelligenten Benachrichtigungen optimieren
Sie Ihre Prozesse und identifizieren schnell und gezielt
erfolgversprechende Objekte.

IMV Marktdaten: lhr Schliissel zur
erfolgreichen Vermittlung.

MARKTDATEN
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Maximilian Wolf auf der
Real Estate Stage der
Cashflow Conference 2025.

Der Wunsch nach Wachstum ist da, aber der Weg
dahin bleibt oft diffus. Was fehlt, ist ein strukturierter
Rahmen - ein System, das den Ubergang von der ope-
rativen Selbststdndigkeit zur unternehmerischen Po-
sitionierung ermdoglicht. Genau an diesem Punkt setzt
das 9-Saulen-System an.

Der Wendepunkt: Vom Einzelkdmpfer zur
unternehmerischen Denkweise

Der entscheidende Schritt im Wandel vom Makler zum
Unternehmer beginnt nicht mit neuen Tools, Mitarbei-
tern oder Strategien - sondern mit einem Perspektiv-
wechsel. Wer dauerhaft wachsen will, muss das opera-
tive Tagesgeschaft verlassen und anfangen, strukturell
zu denken. Nicht mehr jede Besichtigung selbst durch-

Der Autor

Maximilian Wolf ist
Mehrfachautor, Immobi-
lienveranstalter, Immo-
bilienunternehmer mit
mehreren Unternehmen,
darunter Bricks & Mortar
Immobilien.

Als Quereinsteiger ohne
Euro Eigenkapital angefan-
gen und sich nach seinem
bewahrten System in we-
niger als 5 Jahren einen
groBen Immobilienbestand
aufgebaut.

Das Maklerunternehmen
Bricks & Mortar Immo-
bilien, welches er als
Geschéftsfiihrer der
Unternehmensgruppe
zusammen mit seinen Part-
nern halt, ist Gewinner des
Deutschen Immobilienprei-
ses 2023 in der Kategorie
~Makler des Jahres*®. Als
Veranstalter des jahrlichen
IMMOKONGRESS und als
Autor fur Immobilienthe-
men hat er sich in der
Branche einen bekannten
Namen gemacht.

www.immobilien-profi.com

fihren, nicht mehr jeden Anruf
persénlich beantworten, sondern
Prozesse schaffen, die funktionie-
ren - unabhdngig von der eigenen
Person.

Dieser Schrittist oft der schwierigs-
te. Denn er bedeutet auch, Kontrol-
le abzugeben und Verantwortung
zu teilen. Es erfordert Vertrauen in
Mitarbeiter, klare Abldufe und den
Mut, Zeit nicht mehr nur fir Kun-
den, sondern auch fir das eigene
Unternehmen zu investieren. Nur
so entsteht Raum fUr strategische
Entwicklung: neue Geschéftsfel-
der, Systematisierung, digitale In-
frastruktur, Personalaufbau und
klare Positionierung am Markt.

Der Wendepunkt beginnt meist mit
einer schlichten Erkenntnis: Wenn
ich nicht aufhére, alles selbst zu
machen, bleibt mein Unterneh-
men dort, wo es heute ist.

Was auf den ersten Blick nach Kon-
trollverlust aussieht, ist in Wahrheit
der Beginn echter unternehme-
rischer Freiheit. Denn mit jedem
Schritt, den man sich aus dem Ta-
gesgeschaft zurtckzieht, gewinnt
man Perspektive - auf Zahlen, Po-

tenziale und Probleme. Und mit jeder Entscheidung, die nicht
mehr kurzfristig, sondern langfristig getroffen wird, entsteht
Struktur.

Unternehmerisches Denken bedeutet:
nicht mehr alles selbst zu kénnen, sondern die richtigen
Menschen ins Unternehmen zu holen,
nicht mehr spontan zu handeln, sondern strategisch zu
planen,
nicht mehr im Tagesgeschéft zu reagieren, sondern das
Unternehmen aktiv zu gestalten.
Einen solchen Wandel hat auch Maximilian Wolf vollzogen:
vom Einzelmakler ohne Startkapital hin zum mehrfachen Un-
ternehmer und Geschéftsfihrer der Unternehmensgruppe
Bricks & Mortar Immobilien - ausgezeichnet mit dem Deut-
schen Immobilienpreis 2023 in der Kategorie ,Makler des
Jahres”. Aus genau dieser Erfahrung heraus entstand das
9-Saulen-System, das im nédchsten Abschnitt vorgestellt wird.

Wer den gedanklichen Schritt zur Unternehmerpersén-
lichkeit schafft, legt damit das Fundament fiir nachhaltiges
Wachstum - strukturell, wirtschaftlich und persénlich.

Die neun Séulen eines skalierbaren Immobilienunter-
nehmens

Der Schritt ins Unternehmertum braucht mehr als gute Vor-
satze - er braucht Struktur, Klarheit und ein belastbares Sys-
tem. Genau hier setzt das 9-Sdulen-Modell an: Es bietet einen
praxisbewéhrten Rahmen, mit dem Makler den Ubergang
vom operativen Einzelkdmpfer zur fihrungsstarken Unter-
nehmerpersoénlichkeit vollziehen kénnen. Das Besondere:
Dieses System ist nicht theoretisch entstanden, sondern di-
rekt aus der Praxis gewachsen.

Die neun Saulen decken alle relevanten Bereiche ab - vom
persénlichen Mindset bis zur strategischen Unternehmens-
architektur. Sie sind so aufgebaut, dass sie stufenweise auf-
einander aufbauen: Die ersten finf Sdulen bilden das ope-
rative Fundament, die Siulen sechs bis neun markieren den
Ubergang in die unternehmerische Skalierung.

Im Folgenden stellen wir jede dieser Sdulen vor - mit dem
Fokus auf die konkrete Relevanz fur Makler, die mehr wollen
als nur den nachsten Abschluss: ndmlich ein wachstumsféahi-
ges, stabiles und zukunftssicheres Unternehmen.
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Ein Zwischenfazit zur Jahresmitte

Robert Kaiser

CRM-Systeme im Realitdtscheck: Wo stehen die Anbieter zur
Jahresmitte 2025?

Makler-CRM-Systeme sind heute weit mehr als digitale
Adressbicher - sie steuern Geschéftsprozesse, struk-
turieren die Kommunikation und sind zentrale Plattfor-
men flr Vermarktung, Kundenbindung und Datenqua-
litdt. Entsprechend hoch sind die Erwartungen an Innovationskraft,
Integrationsfdhigkeit und Bedienkomfort.

Zur Jahresmitte 2025 zeigt sich ein differenziertes Bild: Wahrend eini-
ge Anbieter - wie onOffice, Propstack und FIO - kontinuierlich an ihrer
Funktionstiefe, Automatisierung und Schnittstellenstrategie arbeiten,
ist es bei anderen Systemen auffallend ruhig geblieben. Der folgende
Uberblick fasst die wesentlichen Entwicklungen zur Jahresmitte 2025
zusammen und wirft einen Blick auf die strategische Positionierung
der wichtigsten Akteure im Markt.

onOffice: Fokus auf mobiles Arbeiten, Prozessautomatisierung
und gezielte Partnerintegrationen

onOffice setzt 2025 konsequent auf den Ausbau seiner Kernfunktionen
als CRM-System und verfolgt dabei eine klare Entwicklungsstrategie:
zentrale Funktionen werden im Standard weiterentwickelt, ergénzen-
de Spezialldsungen werden gezielt Uber Drittanbieter im Marketplace
angebunden. Und parallel lauft weiterhin das Design Update ,Nova”".
Ein zentraler Fokus bleibt bei onOffice mobiles Arbeiten. Die onOffice
App - mittlerweile mit iber 1.300 Bewertungen im App-Store und
einem Durchschnitt von 4,2 Sternen - wurde funktional deutlich er-
weitert. Insbesondere die neue Apple CarPlay-Integration ermdglicht
es Maklern, Termine unterwegs direkt Uber das Fahrzeugdisplay zu
steuern, Kontakte anzurufen oder sich zum néchsten Besichtigungs-
punkt navigieren zu lassen - ohne das Smartphone in die Hand neh-
men zu mussen. Auch die strukturierte Darstellung von Suchprofilen
in der App wurde an die Desktop-Version angeglichen.

Neben der mobilen Nutzung wird vor allem die Prozessautomati-
sierung im System weiterentwickelt. So wurde der Prozessmanager
im ersten Halbjahr um eine wichtige Funktion erweitert: Sogenann-
te ,Webhooks”, mit denen Daten mit externen Anwendungen aus-
getauscht werden kénnen, lassen sich nun auch mit eigenen URLs
befiillen, was die Anbindung externer Systeme, automatisierter Ser-
vices oder Drittanwendungen (z. B. BI, Chatbots, Telefonie) wesentlich
flexibler macht.

Ein weiterer Baustein in dieser Strategie ist die
konsequente Offnung des Systems fur spe-
zialisierte Drittanbieter tber den onOffice-
Marketplace. Besonders hervorzuheben ist hier
der Webformular-Baukasten von propform.
1o, mit dem sich individuelle Prozesse - etwa
fir Courtageabrechnungen oder Geschéftsan-
bahnungen oder einfach nur die Datenpflege -
flexibel gestalten und direkt in onOffice integrie-
ren lassen. Auch andere Funktionen, wie das
Tippgeber-Tool von 360VIER oder KI-gestiitzte
Services von InnoBrain, erweitern das System
gezielt entlang konkreter Anforderungen.
onOffice selbst fokussiert sich bei diesen Ent-
wicklungen bewusst auf die Starkung des
CRM-Kerns, setzt aber auf ein wachsendes
Okosystem spezialisierter Partnerlésungen fir
angrenzende Aufgabenbereiche.

Auch im Markt bleibt onOffice weiterhin stark
positioniert: Neben der Verldngerung wich-
tiger Bestandskunden wie Wustenrot Immo-
bilien konnte 2025 unter anderem der S Im-
mobilienpartner, ein Tochterunternehmen der
Sparkasse Koéln-Bonn, als Neukunde gewon-
nen werden.

Propstack: Eigene KI, neue Strukturfunk-
tionen und zunehmende Verbreitung im
Franchise- und Banken-Umfeld

Propstack verfolgt 2025 eine klare Entwick-
lungsrichtung: mehr Effizienz durch Automa-
tisierung, mehr Kontrolle durch Eigenentwick-
lungen - und eine stérkere Positionierung im
Banken- und Franchise-Segment.

Mit ,Propstack AI" wurde eine tief ins System
integrierte eigene KI-Suite vorgestellt, die meh-
rere Funktionen vereint: Die Bildbearbeitung
sorgt fir optimierte Schérfe, Helligkeit und visu-
elle Aufwertung - inklusive realistisch begrin-
tem AuBenbereich. Leere R&ume lassen sich
per virtuellem Home-Staging in verschiedenen
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Stilen wie ,Modern’, ,Luxus” oder ,Indus-
triell” gestalten. Besonders hervorzuheben
ist die automatisierte Erstellung von 30- bis
60-sekundigen Video-Reels, die aus nur 5 bis
10 Bildern generiert werden. Die Videos sind
fr Social Media, Exposés und Kundenkom-
munikation einsetzbar - ohne Drittsoftware,
direkt im CRM, allerdings kostenpflichtig als
separat buchbares Produkt. Die automatische
Textgenerierung fir Objekt- und Lagebe-
schreibungen basiert mittlerweile auf einem
eigenen KI-Modell, das lokal bei Propstack
betrieben wird. Damit verbleiben alle ver-
arbeiteten Daten im System - ein wichtiger
Aspekt fur datensensible Organisationen wie
Banken, Sparkassen und institutionelle An-
bieter.

Zusatzlich hat Propstack zwei zentrale Funk-
tionen fir Unternehmensgruppen und Ver-
triebspartner eingefiihrt: Mit dem Tippge-
ber-Tool kénnen z. B. Finanzierungspartner,
Bankberater oder externe Multiplikatoren
gezielt Leads ins System eintragen - samt
automatischem Exposéversand und Folge-
aufgaben fir das Maklerteam. Die neue
Funktion ,Adress-Hierarchien” ermoglicht
es, komplexe Kunden- oder Tippgeberstruk-
turen wie Konzernverflechtungen oder Fi-
lialmodelle strukturiert abzubilden.

Die Besonderheit ist, dass Propstack bei bei-
den Themen auf Eigenentwicklungen und
tiefe Integrationen in das eigene System
setzt. Propstack gewinnt damit besonders
im Franchise- und Banken-Umfeld an Be-

onOffice fokussiert sich
bei diesen Entwicklungen
bewusst auf die Starkung
des CRM-Kerns, setzt aber
auf ein wachsendes Oko-
system spezialisierter Part-
nerldosungen fur angren-
zende Aufgabenbereiche.

www.immobilien-profi.com

& Propstack

deutung: Mit Kensington, P.A. Graf von Faber Castell Immobilien, BSK
Immobilien und der S-Immobilien Heidelberg konnten 2025 mehrere
namhafte Unternehmen neu gewonnen werden.

FIO-Webmakler: Regulatorik, KI-Funktionen und erste Schritte zur
API-Offnung

Der FIO-Webmakler positioniert sich 2025 als spezialisiertes CRM-Sys-
tem fiir Sparkassen und institutionelle Anbieter. Die Weiterentwicklun-
gen im ersten Halbjahr orientieren sich klar an drei Schwerpunkten:
regulatorische Konformitat, praktische Effizienzsteigerung und der
kontrollierte Ausbau digitaler Schnittstellen.

Im Bereich Regulatorik wurde u. a. die Legitimationsprifung erweitert.
Ein neuer Status ,in Bearbeitung” erlaubt es, unvollstdandige Angaben
temporar zu verwalten, ohne Prozesse zu blockieren. Zudem lassen sich
Kontaktloschlaufe GWG-konform konfigurieren, und Einwilligungen
fur Direktwerbung kénnen separat erfasst werden. Auch das Barriere-
freiheitsstarkungsgesetz (BFSG) wurde frithzeitig berticksichtigt: In
mehreren Modulen wurden Anpassungen vorgenommen, um die digi-
tale Zuganglichkeit zu verbessern.

Parallel dazu rickt FIO die eigene KI-Suite weiter in den Fokus. Die FIO
KI ist eine eigenentwickelte, vollstdndig integrierte und datenschutz-
konforme Lésung, die fortlaufend erweitert wird. Aktuelle Schwerpunk-
te liegen auf der automatischen Bildoptimierung (z. B. realistischer
blauer Himmel und griiner Rasen), virtuellem Home-Staging (inkl. Ent-
rimpelung und Neuinszenierung leerer R&éume) sowie der generativen
Textproduktion fiir Objektbeschreibungen.

Ein weiterer Meilenstein ist die kontrollierte Offnung der Systemarchi-
tektur: Nachdem das System lange vollstdndig geschlossen war, wird
es nun schrittweise fur externe API-Anbindungen gedffnet. So entsteht
aktuell z. B. eine Integration mit einem Anbieter fr virtuelle 360°-Rund-
gange, die Uber eine definierte Schnittstelle realisiert wird.

ilogu: Fokus auf Ubersicht und einfache Prozessfiihrung

ilogu, der CRM-Anbieter aus dem Ruhrgebiet, verfolgt 2025 weiterhin
einen funktional fokussierten Entwicklungsansatz. Ziel ist es, die tag-
liche Arbeit fur Maklerinnen und Makler schlanker, ibersichtlicher und
transparenter zu gestalten - insbesondere in kleinen, mittelstdndisch
gepragten Teams mit klar definierten Ablaufen.

Im Fruihjahr wurde das Kontaktmanagement tberarbeitet: Eine neue
Listenansicht zeigt zentrale Informationen wie DSGVO-Status, Kommu-
nikationsfreigaben und laufende Prozesse auf einen Blick. Nutzer kén-
nen jederzeit zwischen der neuen kompakten Ubersicht und der klas-
sischen Detailansicht wechseln. Das erleichtert speziell die Bearbeitung
groBerer Adressbestdnde und die Einhaltung datenschutzrechtlicher
Vorgaben.

Bereits zu Jahresbeginn wurden mehrere Push-Benachrichtigungen
eingefiihrt - unter anderem fiir neu eingehende E-Mails, Exposé-Off-
nungen oder Termininteraktionen. Damit 18sst sich die Reaktions-
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geschwindigkeit im Tagesgeschéft erhéhen,
ohne dass Anwender stdndig aktiv im Sys-
tem arbeiten mussen.

Empro & Nestermind: Zwischen
Ankiindigung und Aufbruch

Empro hatte bereits im vergangenen Jahr
ein neues Makler-CRM in neuen Editionen
eingefihrt, zu denen es im laufenden Jahr
2025 aber noch keine Updates gab. Zum
Redaktionsschluss wurde von Unterneh-
mensseite angekundigt, dass zu Beginn des
2. Halbjahres die Updates ausgerollt werden.
Hier gilt es, die weitere Entwicklung zu be-
obachten.

Mit Nestermind steht ein potenziell neuer
Wettbewerber in den Startléchern: Das aus
der Schweiz stammende Start-up entwickelt
ein auf KI spezialisiertes Makler-CRM, das
besonders bei der Text- und Bildverarbei-
tung neue MafBstdbe setzen will - verbun-
den mit einer konsequenten Datenschutz-
strategie. Noch ist das System nicht breit im
Markt verfugbar, aber die Entwicklung wird
von vielen mit Interesse beobachtet. Ob es
Nestermind gelingt, sich zwischen etablier-
ten Losungen zu positionieren, dirfte auch
davon abhangen, wie schnell ein stabiler
und praxisnaher Funktionsumfang erreicht
wird.

estatePro & Flowfact: Anschluss an den
Markt verloren

Sowohl estatePro als auch Flowfact blieben
in der ersten Jahreshélfte 2025 ohne er-
kennbare funktionale Weiterentwicklungen.
Bei estatePro wurde bereits 2024 eine neue
,GroBversion” fir Mitte 2025 angekindigt.
Bis Redaktionsschluss lagen dazu jedoch
weder konkrete Verdffentlichungen noch 6f-
fentliche Prasentationen vor. Die letzte sicht-
bare Produktkommunikation auf der Web-
site stammt weiterhin aus dem Jahr 2022.
Auch Flowfact zeigt aktuell keine Impulse
in der Produktentwicklung. Im gesamten
Jahr 2025 wurden keine neuen Features be-
kannt gegeben oder verdffentlicht - und das
im Jubilaumsjahr: Flowfact feiert in diesem
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Flowfact feiert in diesem

Jahr seinen 40. Geburtstag.

Die Entwicklungstatigkeit scheint
allerdings weitgehend zum
Stillstand gekommen zu sein.

Jahr seinen 40. Geburtstag. Die Entwicklungstétigkeit scheint aller-
dings weitgehend zum Stillstand gekommen zu sein.

Vor diesem Hintergrund stellt sich zunehmend die Frage, ob und wenn
ja, wie beide Anbieter den Anschluss an die innovationsstarken Sys-
teme wie onOffice, Propstack oder FIO wiederherstellen wollen. Dabei
geht es nicht nur um den Ausbau funktionaler Tiefe, sondern auch um
die Fahigkeit, auf aktuelle Marktanforderungen wie Prozessautoma-
tisierung, KI-Integration und modulare Erweiterbarkeit zu reagieren.

Fazit

Der Markt fur Makler-CRM-Systeme differenziert sich zunehmend ent-
lang klarer strategischer Linien. Anbieter wie onOffice und Propstack
setzen auf starke Kernsysteme mit offener Anbindung spezialisierter
Partnerlésungen. FIO verfolgt einen starker integrierten Ansatz mit
klarer Zielgruppenfokussierung, aber ebenfalls wachsender Offenheit
gegeniiber externen Anwendungen.

Wahrend onOffice und Propstack auf modulare Erweiterbarkeit durch
spezialisierte Partnerlésungen setzen, geht FIO einen starker zentrali-
sierten Weg mit hoher Prozessintegration.

Alle drei Systeme investieren gezielt in Prozessautomatisierung, KI-ba-
sierte Assistenzsysteme und die Standardisierung wiederkehrender
Ablaufe - Aspekte, die im Alltag zunehmend tber Effizienz und Nut-
zerakzeptanz entscheiden. Die Innovationskraft wird dabei nicht nur an
Einzel-Features gemessen, sondern an der Fahigkeit, neue Technolo-
gien datenschutzkonform und prozesssicher in bestehende Strukturen
Zu integrieren.

estatePro und Flowfact hingegen stehen vor der Herausforderung,
ihre Produkte strategisch neu zu positionieren. Ohne sichtbare Weiter-
entwicklung wird es schwer, den Anschluss an die aktuellen Markt-
anforderungen wiederherzustellen.

Gleichzeitig zeigen Anbieter wie Empro und das Start-up Nestermind,
dass auch Bewegung am Rand des etablierten Marktes entsteht. Wah-
rend bei Empro noch offen ist, ob der angekiindigte Neustart Substanz
erhalt, deutet sich mit Nestermind ein frischer Impuls in Richtung KI
und Datenschutz an. Hier bleibt abzuwarten, ob aus Ambition auch eine
belastbare Produktalternative wird.

Fur Maklerunternehmen bedeutet das: Die Auswahl eines CRM-Systems
ist mehr denn je eine strategische Entscheidung - mit Auswirkungen
auf Prozesse, Wachstum, Integrationstiefe und die Zukunftsfahigkeit
digitaler Geschéftsmodelle.
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Sisyphus oder Unternehmer?
Eine Frage des Mindsets

Dr. Alexander Smeja

Alles muss ich allein machen! Nie bleibt genug iibrig!
Und alle Aufgaben warten gleichzeitig! Kennen Sie diese
Klage? Man hort sie oft von Unternehmern, gerade auch
von Immobilienmaklern.

as sich im ersten Moment so anhort, als
hatte sich die Welt gegen ihn verschworen,
legt eigentlich nur offen, wo das eigentliche
Problem liegt: im Mindset des klagenden
Unternehmers selbst. Ich nenne das manchmal selbst ver-
ordnete Erfolglosigkeit - oder Sisyphus-Syndrom.
Sisyphus war ein Gestrafter: Als BuBe flr seine Respekt-
losigkeit gegenuber den griechischen Goéttern musste er
einen Felsbrocken einen Berg hoch walzen. Kurz vor dem
Gipfel entglitt er ihm, rollte zurtick und die Schinderei begann
von Neuem.
Unternehmer dagegen sind keine Gestraften. Warum fih-
len sie sich dann trotzdem oft so? Weil sie Gegenspieler im
Kopfhaben. Die drei StoRseufzer reprasentieren jeweils einen
davon:
- ,Alles muss ich allein machen!”, seufzt die Rettungskraft.
- Nie bleibt genug tbrig!’, stohnt der Buchhalter.
- Alle Aufgaben warten gleichzeitig!”, jammert das
Madchen fur Alles.

Die Rettungskraft: Hier hilft die Delegation

Haben Sie hdufiger Gedanken wie ,Ich kann es halt besser als
die anderen’ oder ,Wenn ich es nicht mache, macht es keiner

www.immobilien-profi.com

richtig”? Dann meldet sich die Rettungskraft. Sie ver-
sucht, jedes Problem im Betrieb selbst zu l6sen, ist aber
in Wahrheit der billigste und willigste Mitarbeiter ihrer
selbst. Zumindest aus der Sicht der Angestellten, die
den Superhelden gerne vor jeden Karren spannen, den
sie nicht ziehen wollen.

Unternehmer uben aber keinen helfenden, sondern
einen leitenden Beruf aus. Leitung heif3t immer, einen
Teil der Kontrolle abzugeben und Menschen zu ver-
trauen, operative Aufgaben eigenstandig zu lésen. De-
legation verschafft Unternehmern Luft fir wichtigere,
strategische Aufgaben. Diese gilt es zu identifizieren
und den Rest loszulassen. Das Team wird daran wach-
sen, endlich eigenverantwortlich zu arbeiten.

Wenn das Loslassen schwerfillt, versuchen Sie einmal
den Trick mit dem Stundensatz. Sie rechnen Ihren fikti-
ven Stundenlohn aus und halten sich aus jeder Aufga-
be heraus, die billiger zu delegieren ist (es sei denn, sie
ist strategisch wichtig oder macht groBen SpaR). Aber
berechnen Sie den Satz nicht anhand von 16-Stun-
den-Tagen, sonst werden Sie schnell feststellen, dass
Sie von allen im Biiro am schlechtesten bezahlt werden.

Der Buchhalter: Hier hilft die logische Umkehr

Waren Sie schon einmal in Versuchung, Dinge an-
zuschaffen, nur weil endlich Geld da war? Plagen Sie
umgekehrt innere Befehle wie ,Ich muss mehr er-
wirtschaften, sonst kann ich die Miete nicht zahlen?
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Ertappen Sie sich bisweilen
dabei zu denken: ,Das muss ich
auch unbedingt noch machen®,
,Nie kriege ich geschafft, was alles
ansteht” oder ,Das muss ich dann am
Wochenende aufholen®?

sensibler dafir, wann die Firma uber die Verhaltnisse lebt. Teure
Marketingaktionen, die Eréffnung neuer Niederlassungen oder re-
préasentative Ausstattung, um ,etwas herzumachen’ werden dann
nicht mehrin der Euphorie einer Provisionszahlung unternommen,

Dann meldet sich der Buchhalter mit sei-
nem ,Management by Kontostand” Er
denkt ganz nach der betriebswirtschaftli-
chen Formel: Umsatz minus Kosten gleich
Gewinn. Aber so setzt sich ein Unterneh-
mer selbst an die letzte Stelle. Er muss von
dem leben, was Ubrigbleibt, und sieht jede
Frucht seiner Bemuhungen im Voraus
wieder aufgefressen. Das ist schwer zu
ertragen.

Unternehmer denken genau anders: Um-
satz minus Gewinn gleich Kosten. Er muss
von seinem Gewinn gut leben kénnen -
und hdufig bessert sich die Situation
schon, wenn er sich ein angemessenes
Gehalt auszahlt. Auch Rucklagen fir Steu-
ern und Investitionen gehoéren auf Konten,
die tabu sind. Was bleibt, ist freies Budget
und darf die Kosten ausmachen. Es bleibt
sogar etwas fur ,iberraschende” Steuer-
nachforderungen ibrig.

Der Autor

Dr. Alexander Smeja
ist Business-Coach und
Unternehmer-Trainer.
Sein Prinzip: nie Vor-
schriften machen, statt-
dessen an die eigenen
Fahnen erinnern und
wertschatzend Impulse
geben. Zu seiner Rolle
sagt er: ,Ich garantiere
nicht Erfolg, sondern
eroffne Moglichkeiten.
Wer sie klug nutzt,
braucht mich irgend-
wann nicht mehr. Nie-
mand sollte von einem
Coach abhéangig sein.”

sondern an der realen Masse gespiegelt und reflektiert.

Das Médchen fiir alles: Hier hilft ein Planungstool
Ertappen Sie sich bisweilen dabei zu denken: ,Das muss ich auch

unbedingt noch machen’ ,Nie kriege ich ge-
schafft, was alles ansteht” oder ,Das muss ich dann
am Wochenende aufholen? Dann meldet sich das
Ma&dchen fir alles: allzustdndig, immer im Multi-
tasking und selten fokussiert. Leider kann man
ndmlich im richtigen Leben nicht mit mehr als drei
Béllen jonglieren. Auch gedanklich nicht.

Sie bringen Fokus in Ihre Arbeit, indem Sie ein
strategisches Ziel formulieren und in maximal
drei - handhabbare und erreichbare - operative
Ziele fur die néchsten 90 Tage herunterbrechen.
Fur diese werden maximal je drei konkrete, mit
Kennzahlen messbare Schlisselaktivitaten defi-
niert. Danach folgt die Verteilung der Verantwort-
lichkeiten auf dafiir geeignete Personen und die
regelméBige Uberpriifung des Fortschritts - bei
der dann auch Platz fir Anpassung ist. Fihren
Sie ein kleines Buro? Dann reichen auch weniger
Aktivitdten. Und den Rest lassen Sie weg fiir das
ndchste Quartal.

Schluss mit Sisyphus

Es kommt vor, dass mit einem unternehmerischen
Mindset sogar ,Quatschprodukte” erfolgreich ver-
marktet werden. Ich bin mir sicher, dass Sie solche

Makler miissen mit sprunghaften Umséatzen
klarkommen. Das schafft latenten Stress im All-
tag und groBe Versuchung im Erfolgsfall - vor-
wiegend bei Maklern im Hochpreis-Segment.
Wer die Kosten an den Ausgangspunkt seiner
Uberlegungen stellt, wird einen genaueren Blick
auf zu hohe Fixkosten entwickeln und generell

sogar haufig per Kaltanruf angepriesen bekommen. Umgekehrt
wird es mit blockierenden Denkmustern schwierig, im Markt zu
bestehen - selbst mit einem guten Produkt. Als Makler haben Sie
einen schwierigen Markt, aber Sie bieten ein gutes Produkt an. De-
legation, Fokus und zielgerichteter Einsatz der Ressourcen bringen
Sie daher Uiberraschend schnell Ihren Zielen naher - und mindern
nebenbei Sorgen und Stress. Dann ist Schluss mit Sisyphus.
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Das offentlich geforderte
Wohnhaus in Linen: Deutsch-
lands erstes Sozialwohnungs-
projekt aus dem 3D-Drucker.

www.immobilien-profi.com



Auf der Baustelle in Wallenhausen
entsteht ein Mehrfamilienhaus im
3D-Druckverfahren — Schicht fiir
Schicht.

31 Markte

Gedruckt, gebaut,
bezogen: Wie
3D-Druck das Bauen
verandern konnte

3 -Druck im Bauwesen gilt vielen noch als experimentelle Spiele-

rei. Doch immer mehr Projekte zeigen: Die Technologie hat das
Potenzial, zum festen Bestandteil der Bauwirtschaft zu werden. Was heu-
te schon moglich ist, wo Herausforderungen liegen und warum sich die
Skepsis lichten kdnnte.

Leiser Wandel auf der Baustelle

Leises Surren statt drohnender Bagger. Kein Mischer, kein Larm - nur eine Ma-
schine, die Schicht fur Schicht ein Haus druckt. Der 3D-Druck im Bauwesen ist
keine Vision mehr, sondern gelebte Realitdt. Doch wie sieht die Zukunft dieser
Technologie aus? Und kann sie die Baubranche grundlegend verdndern? Ein
Blick in die Welt des 3D-Drucks zeigt: Die Antworten sind vielversprechend - wie
uns RUPP Gebdudedruck auf unsere schriftlichen Anfragen mitteilte.

Ein Milliardenmarkt mit Wachstumsperspektive

Der Markt fiir 3D-gedruckte Geb&dude steckt in Europa zwar noch in den Kinder-
schuhen, doch das Potenzial ist enorm. ,Der Kernmarkt Deutschland, Osterreich
und die Schweiz hat im Wohnungsbau ein Volumen von 57 Milliarden Euro’, be-
richtet RUPP Geb&dudedruck, eines der fihrenden Unternehmen der Branche.
Anfragen erhalt das Unternehmen aus unterschiedlichsten Bereichen: von priva-
ten Bauherren ebenso wie von gewerblichen und kommunalen Auftraggebern.




Gedruckte Wandstruktur im Inneren
des Wohnhauses in Liinen.

Besonders Planer, Architekten und Gestalter zei-
gen groBes Interesse an der neuen Bauweise. ,Der
3D-Gebdudedruck ist derzeit eine zusatzliche
Option, wird sich aber schon bald mindestens als
gleichwertige Alternative etablieren. prognosti-
ziert Rupp.

Die Argumente dafiir: hohe Planbarkeit, Kosten-
sicherheit, Effizienz, wachsende Nachhaltigkeit
durch Recyclingbaustoffe sowie die Geschwin-
digkeit beim Bau. Auch im sozialen Wohnungs-
bau wird der 3D-Druck bereits erfolgreich einge-
setzt: In Vohringen bei Neu-Ulm ist

kirzlich ein vom Freistaat Bayern

temangels”, erklart Geschéaftsfithrer und Maurermeister Fabian
Rupp. ,Dieses Bauverfahren zeigt beispielhaft, wie sich Innovati-
on und traditionelles Handwerk effizient verbinden lassen.”

Nachhaltigkeit: Vom Zement zur Zukunft

Beton hat 6kologisch keinen guten Ruf, doch der 3D-Druck kann
helfen, Ressourcen effizienter zu nutzen. ,Wir arbeiten mit Recy-
clingbeton, der nach klaren Grenzwerten in Deutschland zugelas-
sen ist: bis zu 35 % fir AuB3en-
und 45 % fir Innenbauteile.
Dartiber hinaus beteiligt sich

geférdertes Mehrfamilienhaus mit »
sechs Wohneinheiten fertiggestellt

RUPP an einem Forschungs-

worden. Zahlen & Fakten: projekt mit der Universitat Kas-
3D-Druck im Bauwesen: sel, das an einem Druckmate-

Automatisierung und Effizienz . Marktvolumen D-A-CH (Wohnungsbau): rial auf Basis von Holzabféllen

Mit dem 3D-Druck halt die Automa- 57 Milliarden Euro arbeitet.

tisierung Einzug in die Baubranche. + Bauzeit fir Einfamilienhaus: wenige Der Druckprozess selbst ist

Wahrend traditionelle Bauprojekte
oft monatelang dauern, kann ein
3D-Drucker ein Einfamilienhaus in

Tage bis 24 Stunden

« Recycling-Anteil im Beton (zuldssig in
DE): bis zu 45 %

« Hohe druckbarer Geb&ude: bis zu

ebenfalls materialschonend:
,Es wird nur dort Material auf-
getragen, wo es statisch beno-

wenigen Tagen fertigstellen. Einige 9 Meter (ca. 2—3 Geschosse) tigt wird. Abgerundete Grund-
Prototypen wurden sogar innerhalb . CO,-Einsparung durch Materialoptimie- risse kdénnen im Vergleich zu
von nur 24 Stunden errichtet. Die rung: bis zu 60 % weniger Abfall laut rechtwinkligen Bauten zusétz-

Bauzeitverklirzung senkt nicht nur

Bayerischer Ingenieurekammer-Bau

lich Material sparen.”

Kosten, sondern entlastet auch die
stark beanspruchten Arbeitsmarkte
der Branche, denn auch beim The-
ma Fachkraftemangel bietet die Technologie klare
Vorteile: ,Der 3D-Druck ersetzt traditionelle Bau-
weisen und erfordert nur drei Personen auf der
Baustelle - ein Vorteil angesichts des Fachkraf-

www.immobilien-profi.com

Schon heute entstehen bei
RUPP Gebdude im KfW-55-
Standard. Auch KfW-40 sei
ohne Weiteres erreichbar. Ein spéaterer Rickbau sei ebenfalls
nachhaltig méglich: ,Gedruckte Geb&ude kénnen abgerissen und
das Material recycelt werden. Die integrierte Ddmmung ist dabei
komplett trenn- und wiederverwendbar.”
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Sebastian und Fabian Rupp von
RUPP Gebé&udedruck — Pioniere im
deutschen 3D-Betondruck.

zunehmend offen. Das Projekt in Véhringen wurde

beispielsweise im Rahmen des Wohnraumférderpro-

gramms fir Mietwohnungen des bayerischen Bau-
ministeriums unterstitzt.

- Ein weiteres bemerkenswertes Projekt wurde im

Dezember 2024 in Lunen fertiggestellt: ein 6ffent-

ImVergleich zu herkémmlichen Bauweisen wird beim 3D-Druck  lich geférdertes Wohnhaus (WBG Linen) mit sechs

£ ohnehin nur die exakt benétigte Menge an Material verwendet.  Wohneinheiten und einer Nutzflache von 423,99 m2.
Dies reduziert laut Bayerischer Ingenieurekammer-Bau Abfille  Bei einem Mietpreis von sechs Euro pro Quadratme-
um bis zu 60 Prozent. ter zeigt es, wie sich soziale Aspekte mit innovativer

Technik verbinden lassen.
Privat oder 6ffentlich? Der Druck passt sich an
Ob Einfamilienhaus oder Wohnblock: Der 3D-Druck ist flexibel =~ Chancen fiir Immobilienmakler?
einsetzbar. ,Fur beides, da gibt es keine Einschrdnkungen’, so  Auch fir Immobilienmakler sollte der Blick auf den
RUPP. Besonders bei 6ffentlichen Auftraggebern seien jedoch ~ 3-D-Betondruck mehr als nur technisches Interesse
klare Abstimmungen und definierte Schnittstellen wichtig.  sein: Diese neue Bauweise kann mittelfristig den Im-
Auch bei Férderprogrammen zeigt sich die 6ffentliche Hand  mobilienmarkt verdndern - und damit das Angebot

1
SPRENGNETTER
N

Books

Jetzt NEU mit Ihrem integrierten
Ki-Assistenten

shop.sprengnetter.de/books-pro




fur Kaufer, Investoren und Mieter erweitern. Denn je schneller
und effizienter neue Immobilie entstehen, desto besser 13sst
sich die immer hohere Nachfrage bedienen.

Design ohne Grenzen

Ein weiterer Pluspunkt des 3D-Drucks im Bauwesen ist die
Méglichkeit, komplexe und individuelle Designs zu realisie-
ren. Wo traditionelle Bauweisen oft an technische und kos-
tentechnische Grenzen stoBen, ermdglicht der 3D-Druck ein-
zigartige architektonische Formen. Architekten haben nun
mehr gestalterische Freiheiten denn je.

Material, Maschinen, Modularitét

Die technische Grundlage fur den 3D-Betondruck ist kom-
plexer, als es auf den ersten Blick scheint. ,Der verwendete
Beton muss schnell genug abbinden, um tragfahig zu sein,
aber auch feucht genug bleiben, um sich mit den néchsten
Schichten zu verbinden.” Frither musste der Beton exakt auf
Druckkopf und Maschine abgestimmt sein. Inzwischen ar-
beitet RUPP mit Verfahren, die auch mit konventionellen Be-
tontypen nach Norm EN 206 oder sogar mit Recyclingbeton
funktionieren.

Zudem druckt das Unternehmen haufig mehr als ein Stock-
werk: ,Unsere Drucker kdnnen Geb&ude mit bis zu neun Me-
tern Hohe realisieren. Auch Hochh&user sind denkbar, wenn
sie aus gedruckten Modulen bestehen.” Erste modulare Kon-
zepte setzt RUPP bereits um, inklusive Vorfertigung in Hallen
und Transport zur Baustelle.

Auch Umbauten seien grundséatzlich méglich: ,Gedruckte
Wande lassen sich &hnlich wie konventionelle Betonwén-
de verdndern. Zudem arbeiten wir bei Trennwéanden oft mit
Trockenbau, um spétere Anpassungen zu erleichtern.”

Forschung, Férderung und der Blick nach vorn

Neben Bauunternehmen wie RUPP Geb&udedruck treibt auch
die PERI GmbH als Technologiedienstleister die Entwicklung
des 3D-Betondrucks mafBgeblich voran. Die PERI 3D Cons-
truction GmbH ist einer der fihrenden Anbieter fir 3D-Druck-
l6sungen im Baugewerbe. Das Unternehmen mit Sitz in Wei-
Benhorn z&hlt weltweit zu den Vorreitern im groBformatigen

www.immobilien-profi.com

In anderen Lindern wird
bereits diskutiert, Quoten
fur gedruckte Gebaude bei
Neubauten festzulegen.

Mehrfamilienhaus in Wallenhausen:
Das erste gedruckte Mehrfamilienhaus
und derzeit das gréBte ,Druckhaus®
Europas.

3D-Betondruck und ist Teil der PERI Gruppe, einem
weltweit operierenden Hersteller von Schalungs- und
Gerustsystemen mit Uber 9.000 Mitarbeitenden in
mehr als 70 Landern.

PERI war ebenfalls unter anderem an den Pilotprojek-
ten in Beckum, Wallenhausen und Linen beteiligt und
hat dabei den COBOD BOD2-Drucker eingesetzt - eine
der derzeit leistungsfahigsten Maschinen fiir den Ge-
baudedruck. PERI verfolgt das Ziel, die Bauindustrie
und die Art und Weise, wie gebaut wird, zu revolutio-
nieren. Dabei kombinieren sie die 3D-Drucktechno-
logie mit jahrzehntelanger Erfahrung und starkem
Expertenwissen im Bauwesen, um die Produktivitét im
Baugewerbe zu steigern.

Vereinzelt setzt PERI auch selbst Bauprojekte im
3D-Druckverfahren um - so hat das Unternehmen un-
ter anderem Deutschlands erstes Wohnhaus sowie das
groBte 3D-gedruckte Gebaude Europas realisiert.
Noch gilt der 3D-Druck im Bauwesen vielen als Ni-
schenphédnomen. RUPP Geb&udedruck begegnet die-
ser Haltung gelassen. Das Unternehmen verweist auf
die Praxiserfahrung: Die umgesetzten Projekte spre-
chen aus Sicht der Verantwortlichen fiir sich und tiber-
zeugen oft besser als jede theoretische Prasentation.
.Solchen Stimmen begegnen wir recht gelassen. Wir
héren sie allerdings auch immer seltener. Wir haben
bereits einige sehr erfolgreiche Bauprojekte abge-
schlossen. Wenn wir davon berichten und die Vorteile
fur alle Beteiligten darlegen, sind auch Kritiker meist
schnell tberzeugt. Die Ergebnisse sprechen nun mal
far sich”

Der COBOD
BOD2-Drucker:
Herzstlick vieler
3D-Druckprojekte
im Bauwesen.




3D-Betondrucksystem der PERI GmbH — weltweit im Einsatz

Die Technik 16st dabei zentrale Probleme der Bau-
wirtschaft: Fachkraftemangel, mangelnde Digita-
lisierung, hohe Baukosten. ,Wir glauben, dass der
3D-Druck in den néchsten Jahren einen signifikan-
ten Beitrag vor allem im Wohnungsbau leisten wird."
Unterstutzt wird das auch durch politische und wirt-
schaftliche Programme. ,Es gibt Férderungen fir
innovative Verfahren und ressourcenschonendes
Bauen. In anderen Landern wird bereits diskutiert,
Quoten fur gedruckte Gebdude bei Neubauten fest-
zulegen.”

Fazit

3D-Druck kénnte nicht nur schneller, effizienter und
gunstiger bauen helfen - sondern auch nachhaltiger.
Noch ist die Technologie im Aufbau, aber ihre Ska-
lierung ist realistisch. Das zeigen nicht nur Projek-
te wie in Véhringen oder Lunen. Die Mischung aus
technologischer Reife, 6ffentlicher Férderung und
wachsendem Interesse konnte dafir sorgen, dass
schon bald mehr Hauser ,aus der Dise” kommen.
Von Andrea Fricke

Quellen und weiterfithrende Links:

- RUPP Geb&audedruck https://rupp-gebaeudedruck.de/

+ Bayerischer Ingenieurekammer-Bau https://www.bayika.de/

+ Wohnraumférderung Bayern https:/www.stmb.bayern.de/
wohnen/foerderung/mietwohnungen/index.php

+ WBG Lunen https://www.wbg-luenen.de/neubauprojekte/
luenen-lippestrasse/

+ MHKBD NRW (Projekt Linen): https://www.mhkbd.nrw/
presse-und-medien/pressemitteilungen/druckfertig-zum-
bezug-deutschlands-erstes-oeffentlich-gefoerdertes-
wohnhaus-aus-dem-3d-drucker-ist-fertig

+ MHKBD NRW https://www.mhkbd.nrw/themenportal/
digitales-bauen

+ PERI GmbH https://www.peri3dconstruction.com/

+ PERI Gruppe https://www.peri.com/de

+ COBOD https://cobod.com/

Deutschlands erstes 3D-gedrucktes Wohnhaus
in Beckum — realisiert von PERI.
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Top 3 Themen diskutiertin der

Maklersprechstunde.com

Unsere weiterhin stark wachsende Facebook-Gruppe
Maklersprechstunde zahlt inzwischen rund 9.700 Mitglieder.
Darunter etwa 8.600 aus Deutschland, 800 aus Osterreich, 200
aus der Schweiz und 100 aus Spanien.

Besonders aktiv ist die Community in Metropolregionen: In
Hamburg, Munchen und Berlin sind jeweils Uber 200 Mitglieder
vertreten. Auch in Wien, Frankfurt und erneut Minchen engagieren

Als kostenloses Netzwerk richtet sich die Gruppe exklusiv an
Immobilienmakler im deutschsprachigen Raum. Mit den aktuellen
Einblicken méchten wir Ihnen einen kompakten Uberblick Gber die
derzeit meistdiskutierten Themen geben.

Werden Sie kostenfrei Mitglied, bleiben Sie informiert und vernetzt
mit Kolleginnen und Kollegen aus der Branche und erhalten
Sie Uberregional wertvolle Einblicke, wie Makler mit aktuellen

sich jeweils mehr als 150 Immobilienprofis.

Herausforderungen umgehen.

= manager magazin

wEine fucking Gelddruckmaschine™

o Die durchtriebenen Tricks der
Supermacht Immoscout24

Die Plattform ist zum machtigsten Player des Immobiliengeschifts aufgestiegen - und
der von Ralf Weitz gefihrie Mutterkonzern Scout2d zur wertvollsten deutschen
Internetfirma. Den Preis flir den Erfolg zahlen verzweifelte Mieter und abhangige

Makler.

Vo CREpar Sehisnk

0072035, 10044 1) aus MARKger magazin 71035

https://www.facebook.com/groups/maklersprechstunde/permalink/1392388628716805

Provokative Marketing Idee

Immer wieder gibt es mutige Kollegen mit
mutigen bzw. innovativen Ideen im Guerilla-
Marketing.

Vor einiger Zeit hatten wir einen Kollegen, der bei
Nicht-Erfolg kostenlosen Urlaub versprach.

Im aktuellen Post geht es um die Steigerung
dieser Idee. Der Makler verspricht, die Immobilie
nach sieben Monaten selbst zu kaufen.

Lesen Sie selbst die durchaus heiBe Diskussion
der Kollegen.

Reportage iiber
Immobilienscoutim
Manager Magazin

GroBe Resonanz erzeugte die
Reportage Uber die Dominanz von
Immobilienscout und die umfassende
Monetarisierung samtlicher
Vertriebskanale.

i Burkart bmolsién Lomrach

11, Julli 152404 - g%
Sie swallin ihie mrnobilie m Lasdknes Lormach werkasfen, finden aber eanfach nicht des nchtigen
Haer?
Diann sind Sle hier an der fichiigen Stella!
Wir garantiaran lhnan zu 100% den Verkauf [hrer immobilie, denn ..

&4 sind wir innarhalb von 7 Monaten nicht in der Laga, lhre Immobilie zu varkaufen, kauten wir sie
selbst!

Was das also badeutet?
She wardan Ihre IMmabille sicher verkaulen! Mt uns KHnnen S HIso R giwinngn !
Worau! warten Sie also nach?

Klicken Sie aul folgandan Link, holen Sie ging Bewertung vorab durch uns gin und lassen Sia uns mit
dem Verkauf starten:

https://www.facebook.com/groups/maklersprechstunde/permalink/1403012620987739



1ci ton Maklersprechstunde .
PrOVlSlonSbetrug 4# Fiarzaliah Am - 23, Julium 13:54 - @
Liedee: Kolleginmen wid Kollegen,

Ein sehrinteressanter Fall wurde seit sechs Jahren bin ich als Makler tatig wnd nun hate ich einen Fall, der mich fassungselos machi.

von emern KO”egen zum Th.er.na " Ich hatte ein Grundstick in der Yermarktung - ausschlieBlich mit einer Aulenprovision,
,,Umgehung der AuBenprOV|S|on Der Kaulinieressent war ein Projekientwickler. Nach seiner Anfrage habe ich ihm sémtliche Unterlagen
geschildert. Zur Virfigung gestelll, damit ér das Dbjek! prifen kann,

Anhand der Unterlagen konmte 67 such die Eigentimerdaten erkenndan. Er hat den Eigentinmer dinekl

. kontaktiers und den Kauf komplett ohne migin Wissen und ohne meine Beteiliguna abaewickelt. Alles lief

In den Kommentaren finden sich im Himtergnand - ich habe von dem Deal nichts mitbekommen.

naturlich einige Lésungsansatze Einen Tag nach der Beurkundung kam der Eigentiimer platzlich auf mich zu. Er hat mir mitgeteilt, dass
PONT . . . der Kaufer Uioer mich kam wnd dass er mis hetfen wirde, meine Provision vem Kiufer zu bekommen,

Und MOgIIChkelten fur daS Weltere Alerdings — und das st der eigentliche Hammer - wollte er im Gegenzug 2wei Drittel meiner Provision

Vorgehen. fiar sich behalien. Auflerdem disfe der Kiuler davon nichis erfalwen. Er spielt hier alse ein doppelies

Spigl. Ich finde a8 NEHE r UNanstindig, sendern schlicht inakzeptabel,

P . . Da es sich in diesem Fall ausschlieflich um eive AuBenprovision handelt, habe ich gegen den Eigentumer
Wir sind gespannt auf den zukinftigen leider keing rechtiiche Handhabe.

Ausgang des Falles und empfehlen, Mein &nspruch richiet sich allein gegen den Kaufer. Ich habe ihn mehrfach angeschrieben, Rechaungen
ku nft|g mit gete”tel’ Provision oder gestellt, gemahnt - aber bizlang kam keinersl Reaktion,

. . . s Ich méchte diesen Fall jetzt rechtlich kidren lassen wnd suche dringend einen Arwalt, der sich mit
ausschlieBlich mit Innenprowsmn Zu Maklerrechi und vor allem mit UmgehengstaibesiGnden auskennt. dealerweise jemand, der beresis
arbeiten. ihnliche Fille boghetal hat und mit der aktuelien Rechisprechung vertraut ist,

Halat ihr einé Emplehlung far mech?

Ich waire such sehr dankbar fiir jeden konkreten Tipp oder Erfahrung swart,
Vielen herzlichen Dank und bBesie GraBe

Amhamad Herzallah

https://www.facebook.com/groups/maklersprechstunde/permalink/1408207473801587

Uber 9.700 Kollegen
warten auf Sie.

Jetzt kostenfrei Mitglied werden
www.maklersprechstunde.com

Die Premium Partner der Maklersprechstunde
SPRENGNEEER 3 RE/MAX  [S) BOTTIMMO [ JonOffice prOFI & (B Kleinanzeigen

Germany ALWAYS GH YOUR 51D Immaobilien

Die Supporting Partner der Maklersprechstunde
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SEO im Kl-Zeitalter:

Was Makler

jetzt tun sollten

Tobias ReuB und Dr. Florian Imgrund

Wer dieser Tage einige Marketing-Schlag-
zeilen liest, bekommt schnell den Eindruck:
Suchmaschinen wie Google stehen vor dem
Aus. ChatGPT, Gemini, Perplexity & Co. inte-
grieren mehr und mehr Suchfunktionen, lie-
fern direkt Antworten statt Links — und schei-
nen die klassische Suche zu revolutionieren.
Gleichzeitig herrscht in Teilen der SEO-Sze-
ne Goldgraberstimmung: Einige Agenturen
positionieren sich bereits als sogenannte
GEO-Agenturen (,Generative Engine Opti-
mization®) und versprechen Sichtbarkeit in
Kl-generierten Antworten.

och was ist konkret dran an den Vor-
hersagen? Ist SEO fur Immobilien-
makler bald Uberflissig? Und wie
kann man seine Sichtbarkeit in diesem
neuen KI-Zeitalter sichern?
Als jemand, der tagtaglich Makler im Bereich SEO
betreut und die Meinungen der Branchenexper-
ten liest, méchte ich den Blick schérfen: reale
Verdnderungen, aktuelle Zahlen - und sinnvolle
Reaktionen.

www.immobilien-profi.com

Der KI-Hype: Was sich derzeit verandert

Spétestens seitdem ,ChatGPT” in den Duden aufgenommen wur-
de, ist klar: Kunstliche Intelligenz ist in der breiten Bevélkerung
angekommen. KI-Anwendungen verzeichnen explodierende Nut-
zerzahlen und tauchen teilweise ganz weit oben in den Ranglisten
von App-Downloads auf. Inzwischen integrieren viele dieser Tools
Suchfunktionen. Es entstehen Hybride zwischen KI und Suchma-
schine, die Antworten generieren, statt nur Websites zu verlinken.
Die mogliche Konsequenz: Informationsorientierte Suchanfragen
verlagern sich langsam weg von Google & Co. Das Suchverhalten
andert sich - aber nicht gleich fur alle Zielgruppen und nicht uber
Nacht!

Wie beliebt ist KI wirklich als Such-Alternative?

Einige Zahlen helfen bei der Einordnung:
Google zahlt wochentlich rund 95 Milliarden Suchanfragen.
ChatGPT verzeichnet laut eigenen Angaben aktuell rund eine
Milliarde Anfragen pro Woche - beeindruckend, aber immer
noch deutlich weniger als Google.

Auch interessant: Die Hauptnutzer von KI-Tools sind aktuell junge,
technikaffine Ménner in den USA, Europa und BRICS-Staaten.

KI-gestutzte Suchsysteme wachsen rasant und verdndern das In-
formationsverhalten, doch Google bleibt derzeit noch klarer Markt-



und Sichtbarkeitsfihrer (Stand Juni 2025).
Immobilienmakler sollten sich nicht von
Schlagzeilen verunsichern lassen, sondern
jetzt beginnen, ihre Sichtbarkeit strategisch
breiter und zukunftsfest aufzustellen.

SEO im Wandel: von Rankings zu echter
Sichtbarkeit

,SEO ist tot” hért man seit Jahren. Gemeint
ist aber eigentlich: SEO verdndert sich.
Und das stimmt.

Friher konnte man mit guten Backlinks,
sauberem Code und etwas Content die
Sichtbarkeit planbar steigern. Heute ist das
komplexer. Sichtbarkeit heif3t nicht mehr
nur: auf Platz 1 bei Google stehen. Sondern:
in relevanten Kanilen priasent und zi-
tierbar sein - auch in Social Media, Fach-
medien oder KI-generierten Overviews.
Far Immobilienmakler heiBt das: SEO
muss ganzheitlich gedacht werden. Es
geht nicht mehr nur um Keywords, son-
dern um eine digitale Markenstrategie,
die auf vielen Ebenen wirkt.

” 39

Dienstleister werden
auch in Zukunft gefragt.
Nur der Weg Uber
klassische Suchen

mit einer Auflistung

an Links wird nicht
bestehen.

Was bleibt gleich - und was wird anders?
Informationsanfragen (z.B. ,Was ist eine Grunderwerbsteu-
er?”) werden kiinftig zunehmend von KI beantwortet. Einfach,
welil sie mittlerweile hervorragend darin ist. Seiten mit rein
lexikalischem Content verlieren bereits jetzt an Sichtbarkeit.
Transaktionsorientierte Suchen (,Immobilie kaufen in
Wirzburg”) hingegen liefern weiterhin klassische Suchergeb-
nisse. Makler-Websites mit Kontaktmoglichkeit bleiben hier
relevant.

Ergebnisse fiir Makler-Keywords:

» Google: Bei unseren Tests zeigte sich: Nur 1 von 80 geteste-
ten Keywords im Immobilienbereich hatte eine KI-Antwort
bei Google. Bei der Suche nach ,Haus verkaufen in Wiirz-
burg” wurde dem Suchenden erklart, welche Moglichkei-
ten und Schritte es fiir den Hausverkauf gibt. Die allermeis-
ten Suchen liefern nach wie vor ,normale” Trefferlisten.

Das betrifft insbesondere Keywords mit klarem Hand-
lungswunsch, zum Beispiel: ,Immobilienmakler in [Stadt]’,
,Haus kaufen in [Ort]’ ,Immobilien in [Region]".

» LLMs: Bei KI-Modellen kommt es jetzt schon auf Nennun-
gen und Verlinkungen an. Die Tools zeigen teilweise schon
gut aufbereitete Karteneinbindungen und Listen fur rele-
vante Keywords. Wer nicht erwahnt wird, bleibt unsichtbar.

Messung von Sichtbarkeit in KI-Tools: Das Messen ist

aktuell eher ein ,Raten” als eine exakte Analyse. Da sich das

Nutzerverhalten im KI-Kontext stdndig verandert und Kon-

versationen anstelle von klassischen Suchanfragen treten,

sind gewohnte Metriken wie durchschnittliches Suchvolumen
nur noch eingeschrénkt hilfreich.

Alt vs. Neu - Ein Blick auf das SEO-Verstédndnis im Wandel
Alte SEO: Klare Rankingfaktoren wie Content, Backlinks und
technische Optimierung dominierten. Wer gezielt investier-
te, konnte mit hoher Wahrscheinlichkeit gute Rankings und
damit Traffic erzielen.

Neue SEO: Sichtbarkeit entsteht nicht mehr nur durch Ran-
kings, sondern vor allem durch Nennungen, Zitate und ide-
alerweise Verlinkungen in verschiedensten Medien. Es gibt
keine simplen Shortcuts mehr. Entscheidend ist die langfris-
tige, glaubwiirdige Verankerung im jeweiligen Themenfeld.
Sichtbarkeit fuhrt nicht automatisch zu Traffic - die Marke
gewinnt an Bedeutung.

MKT
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Kurz: Der Umbruch ist im Gange - aber kein
Grund zur Panik, sondern zur Anpassung.
Dienstleister werden auch in Zukunft gefragt.
Nur der Weg tber klassische Suchen mit einer
Auflistung an Links wird nicht bestehen.

Hier einige konkrete Hebel, um in KI-Tools und
bei KI-gestutzten Suchmaschinen sichtbar zu
sein:

1. Content-Qualitdt & -Struktur

+ Texte sollten klare Antworten auf echte
Fragen liefern.

- Autoren zeigen, Expertise belegen (z. B.
Maklerprofil, Auszeichnungen).

+ Technisch saubere Seitenstruktur: wenig
JavaScript (das kann ChatGPT derzeit nicht
verarbeiten), kurze Ladezeit, mobil opti-
miert.

2. Markenprésenz & Zitationen

- In Magazinen, Interviews, Social Media etc.
genannt werden.

+ Einfach verstdndliche, aber tiefgehende
Inhalte schaffen.
Citations (z. B. auf Fachportalen, Branchen-
verzeichnissen).

3. Social SEO nutzen

+ Plattformen wie LinkedIn, YouTube oder
Instagram werden von KI-Modellen aus-
gewertet.
Fur Gen Z spielen sogar TikTok & Co eine
grof3e Rolle bei Suchentscheidungen.

4. KI-Indexierung ermdéglichen

+ Keine Sperrung durch die Robots.txt fur den
GPTBot & Co.
Sinnvolle und umfassende interne Verlin-
kung schaffen

Was bedeuten diese SEO-Entwicklungen?
Makler verkaufen keine Texte, sondern Immo-
bilien. Thr Geschéftsmodell basiert nicht auf
Klicks, sondern auf Leads. Diese kommen wei-
terhin Uber die Website und auch tber:

- Immobilienportale

+ Empfehlungen

- direkte Website-Kontakte

+ Social Media

www.immobilien-profi.com

Die Autoren

[ N

Tobias ReuB ist
SEO-Experte bei der
InnoBrain GmbH aus
Wirzburg. Die Digi-
talisierungsberatung
entwickelt datengetrie-
bene Sichtbarkeitsstra-
tegien fur Immobili-
enmakler — mit Fokus
auf Google, onOffice
und die KI-Suche von
morgen.

Dr. Florian Imgrund ist
Griinder und Geschéfts-
fihrer der InnoBrain
GmbH aus Wiirzburg.
Als promovierter Wirt-
schaftsinformatiker ent-
wickelt er KI-gestitzte
Digitalstrategien und
Automatisierungslosun-
gen fiir die Immobilien-
branche.

Die Online-Strategie muss sich an den Wandel der neuen Technik

anpassen:

+ Wer sichtbar bleiben will, muss zitierbar, modellnah (also fir
Kl lesbar), und strukturiert auftreten.

+ Wer fruhzeitig auf diese neuen Kanéle setzt, kann sich als First
Mover etablieren - und davon langfristig profitieren.

+ Und wer seine Website seit Jahren nicht aktualisiert hat: Jetzt
ist der richtige Zeitpunkt.

Keine Panik. Aber klug handeln.

Die Suchwelt &ndert sich - nicht abrupt, aber spirbar. Vor allem
die klassische Suchmaschinenoptimierung, wie sie jahrelang
funktioniert hat, befindet sich im Wandel. Die Platze 1 bis 3 bei
Google sind kein Traffic-Garant mehr.

Statt einfacher Trendkirzel wie GEO oder AEO sehen wir aber eine
vielschichtigere Entwicklung: hin zu einer ganzheitlichen ,Search
Everywhere Optimization” Es geht nicht mehr nur um Google-
Rankings, sondern um Sichtbarkeit Uberall dort, wo potenzielle
Kunden unterwegs sind. Willkommen bei der neuen SEO.
Immobilienmakler, die heute schon auf qualitative Inhalte, star-
ke Markenprasenz und technische Soliditdt setzen, haben auch
morgen gute Karten.

Und falls Sie Fragen zur Sichtbarkeit Ihrer Website haben: Bei
InnoBrain kombinieren wir SEO-Expertise mit echter Branchen-
kenntnis und sprechen Thre Sprache.

Hinweis: Die Inhalte dieses Artikels basieren unter anderem
auf den fundierten Beitrdgen von SEO-Experten wie Olaf Kopp,
Hanns Kronenberg, Christian Kunz und Kevin Indig. Ihnen gilt
mein persénlicher Dank.
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Sichere Investition
durch Staffelmiete

Planungssicherheit und Inflationsschutz fiir Vermieter

ch bin nicht nur Wirtschaftsjurist, Unternehmer, Fachbuch- schen Lohr und Wirzburg liegen die Mieten bei
autor und Inhaber des ImmobilienFachVerlags, ich bin auch 3-Zimmerwohnungen mit ca. 80 gm bei 8,00 EUR
Investor, kein Kapitalanleger. Kapitalanleger legen ihr eigenes bis 11,00 EUR, bei den kleinen moblierten Woh-
Kapital an, ich investiere mit dem Kapital der Bank. Damit kau- nungen zwischen 16,00 EUR und 18,00 EUR, je-

fe ich Immobilien, meist kleine Eigentumswohnungen, zuweilen weils ohne Nebenkosten.
aber auch das kleinere Mehrfamilienhaus. Je nach Lage mobliere Bei der Mieterauswahl gehe ich sehr sorgféltig
ich die Wohnungen komplett. In meiner Region im Maintal zwi- vor. Wer wissen will, wie, kann gerne mein Buch-

STEIGERN SIE IHRE
VERMARKTUNGSCHANCE!

Immobilienvermarktung am Objekt mit
Maklergalgen, Faltschildern oder Werbebannern
ist die perfekte Erganzung zu klassischen und
digitalen WerbemaBnahmen.

ZU
VERKAUFEN

06103 83 11 972

vitrinemedia MAKLERSHOP

GERMANY

der-maklershop.de ADmotive KG | Hauptstr. 10 | 63303 Dreieich | +49 (0) 6103 83 11 972
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lein ,Richtig vermieten - beruhigt schlafen’ fir nur 9,90 EUR beim
www.immobilienfachverlag.de bestellen. Nur so viel: Bedingt durch
meine Vorgehensweise hatte ich in 40 Jahren noch keinen Mietausfalll

Als Investor muss ich auch auf die Wirtschaftlichkeit der Immobilie
achten. Schon zu Beginn sollte die Annuitét von ca. 5 Prozent mit den
Mieteinnahmen bestreitbar sein, spatestens aber nach 5 Jahren. Daher
ist bei mir bei Neuvermietungen die Staffelmiete Pflicht. Warum nicht
die Indexmiete? Weil sie weder fur den Mieter noch mich als Vermieter
kalkulierbar ist. So lag der Index schon mal bei 10 Prozent. Das will und
kann ich aber keinem Mieter zumuten. Ubrigens: Ich versuche auch im-
mer einen Kindigungsausschluss von zwei Jahren zu vereinbaren; ich
will keinen stdndigen Mieterwechsel. Die kosten mich nur Geld (Reno-
vierung, Leerstand usw.). Daflir bin ich aber auch bereit, die Staffel erst
ein Jahr spéter zu vereinbaren. Noch etwas: Bei Gas-Etagenheizungen
(die neue Regierung wird das hoffentlich weiter erlauben) vereinbare
ich sogar eine Pauschale und vermeide damit lastige Abrechnungen
und Mieternachfragen.

Nun zur Staffelmiete: Dabei handelt es sich
um eine im Voraus getroffene Vereinba-
rung, wonach die Miete in festgelegten In-
tervallen steigt. Diese Regelung hat sowohl
fur den Vermieter als auch fur den Mieter
Vorteile.

+ Als Vermieter habe ich eine Planungs-
sicherheit, kann also von Anfang an
genau kalkulieren, wie sich meine Mie-
teinnahmen in den kommenden Jahren
entwickeln werden.

+ Zudem habe ich einen Inflationsschutz,
denn eigentlich handelt es sich nicht
um eine Mieterh6hung, sondern ledig-
lich um einen Inflationsausgleich.

Die Staffelmiete ist relativ einfach zu
verwalten, da ich nicht jedes Jahr eine
neue Mietanpassung aushandeln muss.
Dies spart mir Aufwand und Stress.

+ Dadie Mieterh6hung im Vertrag fest-
geschrieben ist, vermeide ich Konflikte
uber die Hohe der Mieteranpassung.
Alles ist transparent und vorhersehbar.
Der Nachteil ist, dass mich die Staffel-
miete an die festgelegten Erh6hungen
bindet. Falls die Marktmieten starker
steigen als geplant, kann ich die Miete
nicht anpassen.
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Der Autor

Helge Ziegler ist Mit-
begriinder des BVFI —
Bundesverband fir die Im-
mobilienwirtschaft und bis
zum Mai 2025 dessen Préa-
sident. Als Wirtschaftsjurist
hat er sich auf Themen
rund um die Maklerta-tig-
keit spezialisiert. In seinem
im Jahr 2027 gegriindeten
ImmobilienFachVerlag
(www.immobilienfachver-
lag.de) veroffentlichte er
bisher Uiber 20 Biicher,

die sich mit Im-mobili-
enthemen, meist aus Sicht
des Immobilienmaklers,
beschéftigen. Zudem ist
er vielen Branchenteilneh-
mern aus Fachschulungen,
Webinaren und Vortrégen
bekannt.

www.immobilien-profi.com

Bei der Staffelmiete handelt
es sich um eine im Voraus
getroffene Vereinbarung,
wonach die Miete in fest-
gelegten Intervallen steigt.

Der Nachteil fur den Mieter liegt darin, dass
er bei sinkenden Mieten an die vereinbarte
Miete gebunden ist. Allerdings steht es ihm
frei, nach Ablauf des Kiindigungsausschlus-
ses zu kiindigen.

Jetzt stellt sich nur noch die Frage, wie hoch
denn die Staffel sein soll. Ich beziehe mich
dabei auf die aktuelle Inflationsrate. Diese
liegt bei etwa 4 bis 5 Prozent. Das rechne ich
in Euro um und runde, je nachdem, leicht auf
oder ab.

Fazit: Die Staffelmiete bietet eine stabile und
planbare Grundlage fur die Mietverhéltnisse,
was sowohl fur den Vermieter als auch fur
den Mieter Vorteile in Bezug auf Transparenz
und langfristige Planung bringt. Der Vermie-
ter hat eine gesicherte Einkommensquelle,
wahrend der Mieter vor Uberraschenden
Mietanpassungen geschitzt ist. Der Nach-
teil fir den Vermieter ist die eingeschrank-
te Flexibilitdt bei Marktverdnderungen, und
fir den Mieter sind die starren Mietsteige-
rungen potenziell nachteilig, wenn die Ein-
kommensentwicklung nicht Schritt halt.
Fur mich hat sich die Staffelmiete bewahrt.
Fur meine Mieter, da ich von ihnen nichts
Nachteiliges gehort habe, wohl auch.

Jeder, auch Immobilienmakler, kann sich
mit dieser Methode ein Zusatzeinkommen
zur Rente aufbauen.
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neu: FLEX-ADO

Das FLEX-Abonnement ist das neueste Angebot fiir Immobi-
lienmakler, das lhnen die besten Ideen und Konzepte in der
Branche bietet. Seit liber 25 Jahren sind wir fiihrend in der
Bereitstellung von wertvollen Ressourcen fiir Inmobilienmakler
und haben nun unser Angebot erweitert, um lhnen noch mehr

Flexibilitdt zu bieten.

Das FLEX-Abonnement IMMOBILIEN-PROFI ist monatlich kiind-
bar, so dass Sie jederzeit die Moglichkeit haben, Ihr Abonnement
zu andern oder zu kiindigen. Das bedeutet, dass Sie die volle
Kontrolle tber Ihre Mitgliedschaft haben.

FLEX-Abo bestellen
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ALWAYS ON YOUR SIDE

Roadshow 2025

- by onOffice

Eine Tour. 6 Stadte.
Vortrage, Pitches & Networkmg

Treffen Sie uns auf der onOffice Roadshow und perfektionieren

Sie lhre Performance.

28.10. * Koln . cinenova

30.10. * Frankfurt . astor FiLm LouncE
11.11. - Hamburg . astorFiLMLoUNGE
13.11. - Berlin - zoo paLast

17.11. - Munchen . arriastor FiLM LoUNGE
19.11. - Stuttgart . verroroL
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