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Erfolgsfaktor Leidenschaft.

Immobilienvermarktung

Kreative Vertriebs- und Marketingideen fur

Immobilienvertrieb.

Die Entwicklungen des Immobilienmarktes durch das
Internet und die hohe Anzahl an Vermarktungen, die
nicht durch den Immobilienprofi organisiert werden,
machen es notwendig, Uber neue Methoden der
Vermarktung und Uber alternative Moglichkeiten
von Akquisitionen nicht nur nachzudenken, sondern
diese auch in den Geschaftsalltag zu integrieren.

Die Themen in dem Buch erweitern das Spektrum
vom klassischen Immobilienvertrieb und Marketing.
Sie erfahren zum einen, wie Sie Bewahrtes aufpep-
pen, und erhalten zum anderen neue Tipps und An-
regungen sowie Denkanstofse fur ein professionelles
Immobilienbusiness.

Das Buch bietet allen Immobilienprofis Ideen, von
denen Sie in der taglichen Praxis profitieren.

Liebe Leserinnen und Leser, seien Sie versichert:
Die FlowFact AG entwickelt laufend innovative
Ideen, die Sie unterstitzen und den Immobilien-
markt beleben. Das Team der FlowFact AG freut
sich auf den Austausch mit Ihnen. Teilen Sie lhre
Meinung und Anregungen mit.

Weiterhin viel Erfolg wiinscht

Ihr FlowFact Team
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Vorsorge-Eigentumer besser
ansprechen und bedienen.

Die Finanzkrise bescherte der Immobilienbranche einen neuen Kaufertyp: den Vorsorge-Eigentimer.
Er hat viel Eigenkapital, misstraut Renditeversprechen und sucht wertstabile Immobilien.

Wie kann man ihn am besten bedienen?

So geht’s

Der Vorsorge-Eigentimer will seine Immobilien-
Investition verstehen, er will einschatzen kénnen, ob
die Objektlage gut und seine Mietertrage gesichert
sind. Er ist in der Vergangenheit zu haufig Hoch-
glanzprospekten aufgesessen. Deshalb tut der
Makler gut daran, wenn er seine Objektangebote
fur den Vorsorger verandert. Statt beschonigenden
Beschreibungen will dieser namlich belastbare
Zahlen und Fakten.

Das heil3t, der Vermittler muss Uber Gutachter-
ausschlsse, Statistikdmter und eigene Recherchen
Objektangaben haben zur Zahl der Umzlge, zur
Haufigkeit der Mieterwechsel und zu den durch-
schnittlichen jahrlichen Reparaturkosten. Der Begriff
der Kapitalanlage ist negativ besetzt, so dass er zur
Ansprache des Vorsorge-Eigentliimers nicht taugt.
Investition oder Vorsorge, das sind die Vokabeln, die
weniger negativ belastet sind. Der Makler muss bei
der Vermarktung — mehr als sonst — genau, trans-
parent und korrekt arbeiten: Er muss das Vertrauen,
das viele Bankberater verspielt haben, wettmachen.

Der Vorsorger kauft gerne in Lagen, die er kennt
und wo er gegebenenfalls selbst wohnt. Fir die Ver-
marktung kann es also ratsam sein, Gber Wurfsen-
dungen auf das Angebot aufmerksam zu machen.

Tipp

Im Gegensatz zum Selbstnutzer wird der Vorsorge-
Eigentimer haufig ein Stammkunde, der mehrere
Objekte kauft oder sein Immobilienportfolio haufi-
ger umschichtet. Deshalb sind After-Sales-MalSnah-
men wichtig. Newsletter, passende Objektangebote
etc. lassen sich mit der CRM-Software von FlowFact
einfach verschicken.
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als Verwalter meine Leistungen

besser vermarkten.

Immobilienverwalter werden fir ihre Leistungen oft unzureichend vergitet. Haufig liegt es an der
zurtckhaltenden AulRendarstellung. Wie schafft eine bessere Kommunikation Abhilfe?

So geht's

Viele Verwalter betreiben eine karge Selbst-
darstellung. Damit einher geht, dass ihre Kunden
und potenziellen Kunden nicht wissen, welches
Fachwissen, welche Qualifikation und welche
Arbeitsprozesse sich hinter einer professionellen
Immobilienverwaltung verbergen. Gegenliber seiner
WEG sollte der Verwalter bei der jahrlichen Ver-
sammlung Objektinformationen mittels einer
Prasentation vortragen und so seine Kompetenz
untermauern. Dabei kénnte in Diagrammen darge-
stellt werden, wie hoch die Ausgaben des vergan-
genen Jahres waren oder wie sehr die Ricklagen

in den zurlickliegenden zehn Jahren stiegen. Diese
Zahlen lassen sich problemlos aus der Software
ziehen und entsprechend grafisch darstellen.

Bei einer Objektbegehung sollte er sich bereits vor-
her mit dem Gebaude befassen und mdglicherweise
Details vermerken, um einen Informationsvorsprung
zu haben und dem Beirat zu suggerieren: ,Unserem
Verwalter entgeht nichts.”

Zur Neukunden-Akquise sollte der Verwalter eine
professionelle Website und professionelle Unterla-
gen wie eine Selbstdarstellung seiner Firma haben.
TUV- oder I1SO-Zertifizierungen transportieren
ebenfalls Fachkompetenz. Der Verwalter sollte beim
Akquise-Gesprach versuchen, eine personliche Ebe-
ne aufzubauen und seine Leistung und Arbeitsweise
darzulegen.

Tipp

Transparenz schafft Vertrauen und Kundenbindung.
Per Mausklick sehen Auftraggeber 24 Stunden lang
was passiert.

www.flowfact.de/objekttracking
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Partner, die mich weiterempfehlen.

Regionale Unternehmer, mit denen der Makler in einem Netzwerk verwoben ist, empfehlen seine
Leistungen weiter und sorgen flir neue Objektangebote. Wie knupft man diese Kontakte und wie pflegt

man sie?

So geht’s

Die Vertreter immobiliennaher Branchen wie Hand-
werkerfirmen, Bestatter, (Scheidungs-)Anwalte und
Steuerberater sind zumeist regional tatig, ebenso
wie Makler. Dank ihrer Berufskontakte wissen sie,
wer eine Immobilie verkaufen will oder muss. Der
Makler sollte zu diesen Firmen ein Netzwerk knup-
fen, damit er in diesem Fall weiterempfohlen wird
und die Immobilie vermarkten kann. Er kann dies
beispielsweise mit Unternehmertreffen forcieren, bei
denen ein Vortrag gehalten wird, der branchenuber-
greifend viele Chefs anspricht (etwa zu Steuerfra-
gen, Sponsoring etc.).

Auf diesem Weg lernen sich lokale Firmeninhaber
kennen. Im glnstigsten Fall empfehlen sie sich
gegenseitig weiter oder arbeiten zusammen. Dabei
kann es fir den Makler sinnvoll sein, an seine Netz-
werkpartner Newsletter mit Objektangeboten zu
verschicken — auch wenn diese nicht auf der Immo-
biliensuche sind. Zum einen ruft er sich so regelma-
Big in Erinnerung, zum anderen werden am ehes-
tens diejenigen Immobilienvermittler empfohlen, die
man personlich kennt oder von deren Marktprasenz
man weil3. Als Gegenleistung sollte man mit diesen
Tippgebern Gegengeschafte machen und sich natur-
lich personlich bei einer erfolgreichen Vermarktung
fur die Empfehlung bedanken.

Uber die professionelle CRM-Software von FlowFact
kann ein solches Beziehungsnetzwerk geflochten
werden. Man kann damit Events organisieren und
Gaste wie Mitarbeiter, Vertriebspartner und Kunden
auswahlen und einladen.

Tipp

Wer per Networking Immobilien einkaufen will,
braucht einen langen Atem. Denn personliche
Kontakte lassen sich nicht von heute auf morgen
aufbauen.
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qualifizierte Kundenkontakte.

Die Immobilienportale spucken unzahlige Interessenten aus, die selten ihre vollstandigen Kontaktdaten
abgeben. Wie lasst sich der ernsthafte Interessent vom Immobilientouristen unterscheiden, der leichtfertig

per Mausklick ein Exposé anfordert?

So geht’s

Der Makler darf sich nicht zum Sklaven seiner
E-Mail-Kontakte machen. Nur solche Interessenten
werden zu Kunden, die auf seine Rickfragen reagie-
ren, also beispielsweise ihre gesamten Kontaktdaten
zur Verfligung stellen oder erldutern, welche Immo-
bilie sie suchen. E-Mail-Schreiber, die diese Informa-
tionen nicht weitergeben, werden niemals Kunden.
Wer auf Nachfragen des Maklers nicht reagiert,
wird von der FlowFact-Software nach sechs Wochen
automatisch geldscht. Es gibt keinen Grund, Arbeits-
speicher mit Karteileichen zu belegen.

Interessenten, die mehr Informationen Uber sich
weitergeben, durchlaufen hingegen eine Art Trich-
ter: Sie werden zum Verdachtigen, zum Kandidaten
und abschliefend zum Kunden, wenn sie einen
Miet- oder Kaufvertrag unterschreiben. Ein qua-
lifizierter Interessent, der auf Exposés, Mailings,
Newsletter etc. reagiert, innerhalb von vier Wo-
chen mindestens zwei Telefonate, Besichtigungen
oder Arbeitstermine macht, wird zum Kandidaten.
Immobilien-Anwarter, die darauf nicht reagieren,
werden nach vier Wochen aus der Datei geldscht.
Der engagierte Kandidat wird zum Kunden, wenn er
eine passende Immobilie findet.

Tipp

Die Software durchforstet permanent die Kunden-
kontakte und ihre Qualitat. Wer nicht mehr am Ball
ist, fliegt raus. Der Makler arbeitet nur mit poten-
ziellen Kunden.
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zufriedenere Kunden durch

Leistungsprovisionen.

Der Immobilienverkaufer und damit der Auftraggeber des Maklers sollte die Vermittlungstatigkeit alleine
bezahlen. Diese Leistung ist modular aufgebaut und sorgt fir mehr Transparenz. Und auch fir weniger

Provisionsdiskussionen?

So geht’s

Immobilienkaufern ist schwer zu vermitteln, warum
sie, je nach Region, fir die gleiche Maklerleistung
eine unterschiedlich hohe Provision bezahlen mus-
sen. Und warum sie bezahlen sollen, wo doch der
Verkaufer den Makler beauftragt. Andere Marktteil-
nehmer sind diese Diskussion leid. Bautrager, Auftei-
ler, System- und Fertighaushersteller Gbernehmen in
der Regel alle Vertriebskosten.

Ein weiteres Problem ist die Kostentransparenz:
Derjenige Interessent bezahlt am Ende die Courtage,
der kauft. Und damit begleicht er die Leistung, die
allen zugutekommt, die vor ihm mit dem Makler
besichtigt haben.

Abhilfe schafft eine modulare Verkaufer-Provision.
Der VerauRerer bestimmt, welche Dienstleistun-
gen des Maklers er in Anspruch nimmt. Dies kann
gestaffelt sein in ein Modul flir Angebotserstellung
und Exposé-Versand an vorgemerkte Interessenten.
Ein weiterer Baustein konnte eine Marktwert-Ermitt-
lung der Immobilie sowie die gezielte Vermarktung
Uber Zeitungen und Internetportale sein. Nach
Wunsch kénnte der Makler gegen einen zusatzli-
chen Obolus den Besichtigungsservice (ibernehmen,
die Bonitat der Kaufinteressenten priifen und sie bei
Finanzierungsfragen beraten. Der Verkaufer wird
die Transparenz und das modulare System schatzen.
Der Makler kommt nicht in Erklarungsnot, weil der
Verkaufer genau weifl, was er fur ihn macht.

Modul prozentuale

Provisionierung

Modul 0 {ﬂbjaktmgﬂbut}‘ “ﬁ

M'Ddl.l' 1 (Wertermittiung) X %

Modul 2 {Internetmarketing) X %

Modul 3 Besichtigungssenvice) X %

x %

X %

X %

X %

| X %

Modul- X %
‘ g

Alle Module zu einem Prei
vorteil von X %gdeserziel }
Kau‘fpreis?. -

Tipp

Bei der Ublichen Verkauferprovision muss nicht
zwangslaufig Schluss sein. Der Vermittler kann auf
diese Weise weitere Leistungen anbieten, etwa wie
Umbau-, Renovierungs- und Umzugsservices.
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Problemimmobilien professionell

vermarkten.

Der Immobilienmarkt besteht bekanntlich nicht nur aus luxussanierten Villen, sondern auch aus
Mehrfamilienhausern aus den 1970er Jahren, die an Einfallstral3en liegen. Wie schafft man es,
solche Objekte schnell und professionell zu vermarkten?

So geht’s

Bei Problemimmobilien (schlechter Zustand, C-Lage)
sollte der Makler nie einen Hehl uber den Objekt-
zustand machen. Als Zielgruppe flr solche Hauser
kommen Interessenten mit Migrationshintergrund
infrage. In Deutschland bilden Turkisch- und Russ-
landstammige dabei die grofSten Gruppen. Dank des
ausgepragten Familienzusammenhalts helfen sie sich
bei der Sanierung gegenseitig. Haufig kaufen auch
mehrere Familien ein Mehrfamilienhaus, um dort
gemeinsam einzuziehen.

Dabei sollte kein Makler dem Vorurteil aufsitzen,
dass sie sich Wohneigentum nicht leisten konnen.
Im Gegenteil, die zweite Generation, die in der BRD
aufgewachsen ist, lebt oft sparsam und verflgt Gber
Vermogen. Hinzu kommt, dass Immobilienbesitz fur
sie ein erstrebenswertes Ziel ist. Ebenso wie beim
Renovieren zahlt sich auch bei der Finanzierung die
Familienbande aus: Verwandte Ubernehmen haufig
Burgschaften fir Immobilienkredite.

Einziges Problem kann sein, dass der Makler beim
Verkauf mehr Uber Notarvertrag, Steuerfragen
etc. beraten muss, weil sich Migranten mit dem
burokratischen Ablauf weniger auskennen. Einmal
erfolgreich verkauft, melden sich oft Freunde und
Verwandte der Kaufer beim Makler, die ebenfalls
Wohneigentum erwerben wollen.

Tipp

Wer als Makler seine Zielgruppen fir , Trash-Immo-
bilien” kennt, kann Uber Gemeinschaftsgeschafte
die Problemimmobilien seiner Kollegen vermarkten,
die diese unter Umstanden seit vielen Monaten
erfolglos anbieten.
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per Bieterverfahren den Verkaufspreis
ermitteln und schneller verkaufen.

Das Bieterverfahren ist eine gute Maoglichkeit, bei einer schleppenden Vermarktung schnell den

marktfahigen Preis fur ein Objekt zu finden.

So geht’s

Ein Bieterverfahren ist keine Versteigerung. Das
heif3t, der Eigentimer muss nicht demjenigen das
Objekt verkaufen, der das hochste Gebot abgibt.
Er kann auch vom Verkauf absehen, falls ihm das
Preisgebot zu niedrig ist.

Diese Vermarktungsform ist besonders dann
sinnvoll, wenn fir das Objekt mdglichst schnell ein
Kaufer gefunden werden soll oder wenn es schon
seit langerem am Markt angeboten wird. Dann
sollte man es zunachst einige Wochen nicht mehr
bewerben und es danach uber ein Bieterverfahren
als neue Offerte platzieren. Bei der Vorbereitung
des Verfahrens ist es wichtig, dass ein fixer Besichti-
gungstermin festgelegt wird, der tber alle Kommu-
nikationswege verbreitet wird. Zu diesem Zeitpunkt,
also beispielsweise am Sonntag um 15 Uhr, mussen
sich alle Interessenten einfinden. Dadurch entsteht
das Geflhl, dass sich viele fiir das Objekt interessie-
ren. Der Vermittler sollte es unterlassen, vor diesem
Termin Besichtigungen durchzufthren. Auch sollte
er keine Angaben zur Preisvorstellung machen.

Nach der Besichtigung mussen die Kaufwilligen ein
Gebot abgeben. Kommen Rickfragen, was andere
Interessenten geboten haben, sollte sich der Makler
zunachst bedeckt halten. Was nun folgt, ist die
Ubliche Vermarktung. Fragen zur Finanzierung
mussen beantwortet, Zweitbesichtigungstermine
durchgeftihrt werden.

Tipp

Ausflhrliche Informationen zu rechtlichen Fragen
und Marketingstrategien finden sich unter:
www.flowfact.de/bieterverfahren.

10
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den Erfolg meiner Werbemalsnahmen
besser messen.

Egal ob gestaltete Anzeige, Galgen, Bau- oder Fensterschild: Fir alle gilt, dass schwer messbar ist, dank
welcher Werbemafsnahme die Kunden kommen. Schaffen internetbasierte Werbeformen Abhilfe?

Makler-Cockpit

Prowision @1 in Tsd. € Provision Q2 in Tsd. €

=
<
Dh
o
=]

So geht’s 13 50°
Bei vielen klassischen Werbeformen muss der Mak- 0 » § & 0 %
ler seinen Interessenten direkt fragen, wie er auf ihn

aufmerksam wurde. Die bis dato einzige messbare

Werbeform ist diejenige, die auf der Firmen-Home-

page beziehungsweise dem Immobilienportal die

Klickrate nach oben schnellen lasst.

Wer also am 10. Februar ein Objekt online stellt,
kann anhand der Zahl der Mausklicks und E-Mail-
Anfragen noch am selben Tag sehen, ob das Objekt
fur grofSe Resonanz sorgt.

Die Firma FlowFact beschreibt beispielsweise in
ihrer Firmenbroschire weder Preise noch Features
ihrer Software-Produkte. Damit verfolgt sie zwei .
Ziele: Erstens soll dadurch der Kundennutzen und Tl pp

nicht der Preis in den Vordergrund gertickt und die

Broschure leichter lesbar werden. Zweitens lasst Die CRM-Software von FlowFact verfligt iber ein
sich direkt anhand der Mausklick-Zunahme — bei- Management-Cockpit. Damit lasst sich unmittel-
spielsweise nach einem Mailing — ersehen, welche bar sehen, wie hoch die Werbeausgaben fir eine
Seiten die Adressaten auf der Website anklicken bestimmte Immobilie im Vergleich zur erzielten
und was sie besonders interessiert. Gleiches gilt fir Klickrate sind. Mit der Tankuhr (Budget) und dem
Bannerwerbung auf Websites: Auch hier sieht man Drehzahlmesser (Mausklicks) hat der Makler immer
sofort, wie viel Traffic Uber den Werbebanner auf den Uberblick.

die Firmensite gelangt.

11
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als Verwalter professionell Neukunden

gewinnen.

Immobilienverwalter kommen zumeist tber Mundpropaganda zu neuen Kunden. Gibt es noch weitere,

aktive Moglichkeiten der Neukunden-Gewinnung?

So geht’s

Dem Verwalter muss zunachst klar sein, dass die
Verwaltung eines zusatzlichen Mehrfamilienhau-

ses mit 24 Einheiten seinen Jahresumsatz um Uber
100.000 Euro erhoht. Wenn er mit den bestehenden
Mitarbeitern und der vorhandenen EDV diese Mehr-
arbeit bewaltigen kann, sollte er bei der Kundenge-
winnung Gas geben.

Zunachst sollte er sein Alleinstellungsmerkmal
definieren. Dazu kann gehoren, dass die Eigentiimer
Uber ein Login auf der Verwalterhomepage die Heiz-
und Betriebskostenabrechnungen einsehen kénnen.
Oder der Eigentimer kann eine Statistik seiner
Mieteinnahmen und aktuellen Leerstande online
einsehen.

Zu den Unterscheidungskriterien kann auch eine
regionale Fokussierung oder die Konzentration

auf kleine Eigentimergemeinschaften zahlen. Auf
Basis dieser Positionierung muss der Verwalter nun
entscheiden, ob es fur ihn sinnvoll ist, in den Gelben
Seiten zu inserieren oder auf den T-Shirts des lokalen
FulBballklubs vertreten zu sein. Auch das Empfeh-
lungsmarketing sollte nicht dem Zufall Giberlassen
werden. Der Verwalter sollte seine zufriedenen
Kunden und Geschaftspartner bitten, ihn aktiv

zu empfehlen oder ihm Namen von potenziellen
Neukunden zu nennen, die er ansprechen soll. Diese
gezielte Ansprache sollte Gber einen persénlichen
Brief beziehungsweise einen Anruf geschehen.
Image-Anzeigen in Tageszeitungen bringen selten
Resonanz.

HABEN

st RICHTIGEN

KODER?

e

L

Tipp

Fur die Neukundengewinnung braucht man einen
langen Atem. Der Verwalter sollte pro Woche zwei
Stunden damit verbringen. Der Vorteil: Gewinnt
man neue Kunden, bleiben diese lange Zeit erhalten.

12
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Bautragerobjekte durch Verknappung

schneller vermarkten

Die Fachliteratur kennt Uber hundert Abschlusstechniken. Besonders eindrucksvoll ist die der (kiinstlichen)
Verknappung. Dadurch wird Entscheidungsdruck aufgebaut. Wann sollte man darauf zurlickgreifen?

So geht’s

Shoppingsender wie QVC machen es vor: Der TV-
Kanal beginnt beim Produktverkauf mit einem
sogenannten Einfuhrungspreis, der nur zu diesem
Zeitpunkt gilt. Oder er bietet den ersten 100
Anrufern eine Belohnung. Das kann etwa ein
Salatbesteck zur Kristallschissel sein. Die Botschaft:
Wer sofort kauft, erhalt eine Anerkennung. Zogerer
konnen leer ausgehen.

Eine solche Verknappungsstrategie lasst sich auch
auf Bautragerprojekte Ubertragen, selbst wenn es
sich um baugleiche Reihenhduser handelt. Ziel muss
es sein, die Hauser zu individualisieren. Das heifst, in
Farbe, Dachform, Wintergarten, Innenausstattung
oder Gartengrofse missen sie einzigartig werden
und so verschiedene Zielgruppen ansprechen: Hat
man auf diesem Wege jedem Haus ein eigenes Ge-
sicht gegeben, kann der Bautrager suggerieren, dass
sich noch andere flr das Objekt interessieren.

Dabei muss er allerdings glaubwirdig argumen-
tieren und bei der Besichtigung etwa lapidar den
Satz fallen lassen: ,,Ich kann Ihnen nicht sagen, bis
wann Sie sich entscheiden mussen. Aber gestern
war schon eine Familie da, die sehr interessiert war.”
Auch Preiserhéhungen, die glaubwiirdig angekun-
digt werden, kénnen den Abschluss beschleunigen.

DIE
PI-III.OSOFI-[I)IEE
LEIDENSCHAFTLICHEN

VERMARKTENS.

Tipp

Die Wirkung der Verknappung ist Ubrigens beson-
ders stark, wenn zuvor der Nutzwert fur den Kun-
den erarbeitet und herausgestellt wurde.

13
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mehr Zinshauser vermitteln.

Will ein Makler Zinshauser vermarkten und aktiv Objekte einkaufen, stéfSt er zumeist auf das Problem, dass

er die Eigentimer schwer ermitteln kann.

So geht’s

Zinshauser sind Anlageobjekte mit 3 bis 15
Wohnungen und gehdren zumeist Mittelstandlern,
wie dem Handwerkermeister, der das Gebaude

fur seine Altersvorsorge gebaut hat. Das grofSte
Vermarktungsproblem ist, dass der Vermittler den
Eigentlimer nur schwer recherchieren kann, weil
dieser in der Regel nicht in dem Haus wohnt. Kurz
gesagt: Gangige Marketingwege wie Mailings oder
Flyer versagen.

Mangels einer besseren Idee kénnte der ambitio-
nierte Makler mit einem Brief mit der Aufschrift ,Bit-
te an den Eigentimer weiterleiten” starten, in der
Hoffnung, dass er an den Vermieter weitergereicht
wird. Fihrt dies nicht zum Ziel, bleibt die Recherche.
Dabei kann er Uber Geschaftspartner wie Anwalte,
Banker und Steuerberater gehen, die wissen, wer
Uber wie viel Immobilienvermdégen verfugt. Wenn er
Glick hat, helfen sie beim Objekteinkauf mit ihrem
Wissen weiter. Der Makler kann seine Zielgruppe
aber moglicherweise auch Uber eine Veranstaltung
ansprechen, die speziell auf Mehrfamilienhaus-
Besitzer zugeschnitten ist. Themen kénnten sein:
»Werterhaltung durch Sanierungsmafnahmen” oder
»Der regionale Immobilienmarkt 2020".

Uber die Lokalpresse und Newsletter sollte der
Makler auf diese Veranstaltung hinweisen, bei der
Experten referieren sollten. Vielleicht gelingt es ihm
auch, dass die Lokalpresse sein Event ankindigt
beziehungsweise daruber im Nachgang berichtet.

Tipp

Auf diesem Weg baut sich der Makler ein Image
als Zinshaus-Experte auf. Zudem wird er bei den
Mehrfamilienhaus-Eigentlimern bekannter.
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mit einer transparenten Organisation

zufriedenere Kunden.

In der Immobilienbranche dominiert die Arbeitsteilung, verknlpft mit ausgepragter Spezialisierung.
Der Interessent bevorzugt aber einen Ansprechpartner, der seine Immobilienwinsche kennt.

Wie lasst sich beides verbinden?

So geht’s

Besichtigungstermine verlaufen oft nicht so gut,
weil die Vorbereitung schlecht war oder Makler und
Interessent keine personliche Ebene fanden. Zumeist
denkt sich der Makler: ,Macht nix, das nachste Mal
lduft es wieder!”

Besser ist es allerdings, im Nachgang den Termin an-
hand einer Checkliste zu analysieren. Denn nur da-
durch wird ihm bewusst, was genau falsch gelaufen
ist und wie er den kommenden Termin optimieren
kann. Auf der Liste sollte vor allem die Kundenbe-
ziehung hinterfragt werden. Flhlte ich mich mit der
Personen/den Personen wohl? Wie hoch war der
jeweilige Gesprachsanteil? Konnte der Interessent
alle Highlights der Immobilie selbst ergrinden? Wur-
de gelacht? Wurde eine Vertrauensbasis geschaffen?

Man sollte aber auch Daten zur Immobilie selbst
erfassen. Ist sie nicht bewohnt und sind normaler-
weise alle Rollladen geschlossen, sollte der Makler
immer eine Viertelstunde vor der Besichtigung

am Gebaude sein, um Tageslicht reinzulassen und
zu liften. In Bezug auf den Interessenten sollte
festgehalten werden, ob er punktlich war. Falls er
mehrmals in Folge unpunktlich ist, kann man ihm
per SMS oder Mail eine Terminbestatigung inklusive
Adresse zukommen lassen und ihn auf diesem Wege
.erziehen”.

Tipp

Checklisten dieser Art erleichtern auch neuen
Mitarbeitern die Arbeit, weil sie die BUroablaufe mit
solchen Standards schneller begreifen. Mit FlowFact
Immobilien CRM wird dieser Arbeitsschritt in einen
Prozess integriert, so das nicht nur Zeit gespart,
sondern auch Servicequalitat gesichert wird.
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meine Bautrager-Leistungen besser

kommunizieren.

Die meisten Bautrager positionieren sich falsch: Sie stellen sich als Erbauer von Traumhausern dar, sollten

aber andere Dinge kommunizieren. Welche sind das?

So geht's

Generell stellen Bautrager ihre Leistungen gerne
unter den Scheffel. Denn sie belassen es dabei, sich
als Traumhaus-Erbauer zu positionieren. Besser ware
es hingegen, den Nutzen, den sie ihren Kunden
bringen, zu kommunizieren. Dies ist zum einen, dass
sie fur Planungs- und Terminsicherheit einstellen und
zum anderen fur die fixierten Baukosten.

Im Klartext heifst dies, dass sie den Bauherren die
Last nehmen, sich mit Handwerkerfirmen um die
Ausfihrung und Terminkoordination zu streiten.
Denn bei jeder BaumaRnahme kommt es zu unvor-
hersehbaren Problemen. Der Bautrager ist der Exper-
te, der schon zahlreiche Hauser gebaut hat und Uber
ein entsprechendes Know-how und ein Netzwerk
zuverlassiger Firmen verfugt. Der private Bauherr
hingegen errichtet einmal im Leben ein Eigenheim.
Ilhm fehlt die Erfahrung, er hat — nicht zuletzt, weil
er sich daflr hoch verschuldet — viele Angste. Jede
Unwagbarkeit bringt ihn an den Rand des Nerven-
zusammenbruchs, vor allem, wenn es um mogli-
che Folgekosten und Nachkalkulationen geht. Der
Bautrager ist also ein versierter Problemldser, vom
Aushub der Baugrube bis zur Schltsselubergabe.

Tipp

Man sollte als Bautrager nicht nur seine Zielgruppen
und deren Wohnwunsche kennen, sondern auch
ihre derzeitige Lebenssituation. So lasst sich besser
daftr werben, welchen Arger man mit dem Kauf
Uber einen Bautrager vermeidet.
www.iib-institut.de
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meine Arbeitsprozesse strukturieren,
um das Controlling zu verbessern.

Klare Prozesse bei Vermietungs- und Verkaufsaktivitaten helfen die Produktivitat zu steigern und geben
dem Geschaftsfuhrer beziehungsweise Teamleiter die Chance, friihzeitig ausufernde Kosten zu erkennen,

um gegenzusteuern. Was ist daflr zu tun?

So geht's

In einem Maklerblro kénnen fir alle wiederkeh-
renden Prozesse Standards definiert werden. Dazu
zahlt beispielsweise der Vermietungsbereich, bei
dem alle Ablaufe und entsprechenden Tatigkeiten in
ihrer zeitlichen Abfolge zusammengefasst werden
—von der Kiindigung des Mieters bis zur Mietver-
tragsunterzeichnung des Neumieters. Aber auch
die Objektakquise kann in Prozesse aufgeschlisselt
werden, ebenso eine ,Open-House”-Aktion oder
die Bearbeitung einer Schadensmeldung. FlowFact
bietet hierzu vordefinierte Prozess-Muster, die an
die jeweilige Firma angepasst werden konnen. Ein
weiterer Vorteil: Laufen Kosten aus dem Ruder oder
gibt es besorgniserregende und ungeplante Abwei-
chungen, helfen automatische Eskalationsmeldun-
gen, gegenzusteuern. Ein weiterer Automatismus ist
beispielsweise beim Ablauf einer Preisreduzierung
festgelegt: Fanden in den zurlckliegenden sechs
Wochen fur ein Objekt keine Besichtigungen statt,
dann meldet das System dies, verbunden mit dem
Vorschlag, den Verkaufer zu kontaktieren, um den
Verkaufspreis um finf Prozent zu reduzieren. Die
einzelnen Abstimmungsschritte sowie die vorzu-
nehmenden Preisanderungen in Exposés, Internet-
portalen etc. werden dafur vorgegeben, um nichts
Wichtiges zu vergessen.

Tipp

Wer seine Prozesse transparent macht, kann leichter
seine Kostenfresser ausfindig machen und unnétige
Arbeitsschritte vermeiden. Das Wissen um alle wich-
tigen Prozess-Schritte gibt jedem Verantwortlichen
mehr Planungssicherheit.
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meinen Interessenten Objekte aus
Zwangsversteigerungen anbieten.

Zwangsversteigerte Immobilien werden oft unter Verkehrswert veraufert. Ist die Vermarktung potenzieller
.Schndppchen” ein Geschaft fur professionelle Makler?

So geht'’s

Bei Zwangsversteigerungen ergibt sich fir den
Kaufer die Chance, glinstig an eine Immobilie zu
kommen. Die Versteigerungstermine werden einige
Wochen im Voraus von den Amtsgerichten verof-
fentlicht. Das Gericht lasst bei diesen Objekten im-
mer ein Verkehrswertgutachten erstellen, das jeder
Interessent kostenlos vorab einsehen kann.

Fur Makler kann die Vermittlung zwangsversteiger-
ter Immobilien ein attraktives Geschaftsfeld sein. Oft
werden sie unterhalb des Verkehrswertes verkauft.
Damit kann er vor allem Kunden bedienen, die sich
nur Wohneigentum bis zu einem bestimmten Preis
leisten konnen. Zudem kann sich der Vermittler mit
dieser Zusatzkenntnis in seiner Region ein Alleinstel-
lungsmerkmal schaffen.

Die Zwangsversteigerungsdaten mussen in die
FlowFact-Software eingepflegt werden, danach
kdnnen Kaufinteressenten ganz normal Gber das
zusatzliche Objektangebot informiert werden.

Ein Problem bei der Vermittlung ist die Provision.
Denn der Makler darf keine Courtage verlangen.

Er muss entweder mit dem Kaufer eine Vereinba-
rung Uber seine Vergutung treffen oder sich an die
Glaubigerbank mit dem Ziel wenden, dass ihn diese
fur die Vermittlung entlohnt. Uberhaupt ist der
Glaubiger ein wichtiger Partner, denn nur mit dessen
Kooperation kann der Interessent die Immobilie im
Vorfeld besichtigen.

Tipp

Der Makler sollte beim Verkehrswertgutachten
prifen, ob die Immobilie von innen besichtigt
wurde. Dies ist bei Zwangsversteigerungen namlich
keine Pflicht, dort reicht eine — wenig aussage-
kraftige — AuRenbesichtigung.
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auch in Krisenzeiten meinen Umsatz steigern.

Bekanntlich gibt es in jeder Krise Gewinner und Verlierer. Statt Rlickschlage auf die Wirtschaftslage zu
schieben, sollte sich ein Makler auf die Gewinner-Zielgruppen fokussieren.

So geht’s

Mit Finanz- und Wirtschaftskrisen wird es vielen
jungen Familien und Schwellenhaushalten
erschwert, sich Wohneigentum zu kaufen. Viele
furchten um ihren Job, die Banken schauen bei
wackeligen Baufinanzierungen noch genauer hin
und die allgemeine Stimmung ist nicht so rosig,
als dass sich Verbraucher mit einer Immobilie hoch
verschulden mochten.

Andererseits sorgt die Krise dafir, dass vermdgende
Kunden ihr Geld anstatt in Aktien wieder eher in
inflationssichere Immobilien investieren. Dabei spielt
bei diesen Vorsorge-Eigentimern die Wertstabilitat
eine groRere Rolle als die Mietrendite.

Die Krise verhilft vielen Arbeitnehmern zu einem
Job in einer anderen Stadt: Dies erhoht die Zahl der
Zweitwohnungen. Die Nachfrage nach Gewerbe-
flachen ging zurlick. Die Eigentlimer beauftragen

in dieser Situation eher Makler mit der Vermittlung,
weil es ihnen selbst nicht gelingt, Mieter zu finden.
Kurzum: Es gibt durchaus lohnenswerte Nischen.
Immobiliendienstleister reagieren flexibel, deshalb
konnen sie sich auf neue Zielgruppen einstellen und
neue Markte erschlieSen. Gut vernetzte Immobilien-
profis, die Kompetenz und Objektangebot vergro-
Bern, gewinnen den Wettlauf gegen deprimierte
Mitbewerber.

Tipp

Jeder Makler sollte eine Krise als Chance sehen.
Zum Beispiel durch Nischenimmobilien oder
Gemeinschaftsgeschafte im Maklernetzwerk.
www.implius.de
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durch Dialogmarketing neue Kunden

generieren.

Um zehn Immobilien zu vermieten beziehungsweise zu verkaufen, braucht man in seiner Datenbank etwa

250 Kontaktdaten. Wie kommt man an sie ran?

So geht’s

Eine Moglichkeit, an qualifizierte Daten zu kommen,
sind Gewinnspiele. Als Preis winkt beispielsweise bei
potenziellen Verkaufern eine kostenlose Verkehrs-
wertermittlung, bei Kaufern eine Materialzugabe fur
die anstehende Renovierung. Wenn das Preisaus-
schreiben an einem , Tag der offenen Tir" statt-
findet, schafft der Vermarkter einen zusatzlichen
Anreiz fUr Interessenten, diesen Termin wahrzuneh-
men. Zugleich ist das Gewinnspiel eine hervorragen-
de Maoglichkeit, die genauen Kontaktdaten der Gas-
te zu erhalten. Der Interessent ist somit identifiziert,
zu ihm kann eine Beziehung aufgebaut werden. Der
Vorteil des Direktmarketings liegt ferner darin, dass
die Resultate direkt gemessen werden kénnen.

Hat man diese Daten, muss man weitere Informati-
onen einholen. Welche spezifischen Wohnwiinsche
hat der jeweilige Interessent? Warum will er kaufen
beziehungsweise veraufllern? Ist er Erstkaufer oder
Erstverkaufer? Wird der Erwerber das Haus selbst
bewohnen oder handelt es sich um einen Investor?

Diese Kenntnisse helfen, das eigene Marketing

und das entsprechende Immobilienangebot auf die
BedUrfnisse des Kunden zuzuschneiden. Ein kunden-
fokussierendes Marketing ist mehr als die halbe
Miete, es ist der Schlussel zum Profit.

Tipp

Bei Marketingaktionen fallt eine Vielzahl von Kon-
taktdaten an, die eingepflegt und bearbeitet werden
mussen. Der Makler muss also gewabhrleisten, dass
er eine gute Software und in dieser Phase ausrei-
chend Manpower hat.
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Nicht genug?

Wenn Sie eigene Marketing- oder Vertriebsideen haben, von denen Sie Kollegen gerne berichten wollen, dann

informieren Sie uns dartber. Vielleicht erscheint Ihre Idee in der nachsten Ausgabe dieser Broschire oder auf der
FlowFact-Website.

Im Ubrigen krt FlowFact jedes Jahr den innovativsten Immobilienvermarkter.
Details unter: flowfact.de/award.
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