


Wir machen Platz fiir Sie.

Ihre Anzeige buchen Sie unter
immobilienwirtschaft@sprengnetter.de

Liebe Leserinnen,
liebe Leser,

lieben Sie, was Sie tun? Wir haben in den letzten Jahrzehnten mit vielen, vielen Immobilienmaklern gespro-
chen, geschrieben, gechattet und neuerdings auch videotelefoniert. Immer wieder bemerkenswert: mit wel-
cher Leidenschaft Sie Ihrem Beruf nachgehen, mit welchem Engagement Sie sich fiir Verkaufer und Kaufer
einsetzen und mit welcher stoischen Ruhe Sie letztlich die Regulierungsbemiihungen der Bundesregierung
umsetzen.

Mit diesem Magazin mochten wir den leidenschaftlichen Immobilienmaklern dieses Landes einen Mehr-
wert bieten. Sie unterhalten, Sie informieren, Ihnen gern auch kreative DenkanstofRe fiir Ihr Tagesgeschaft
geben.

Sie erwartet eine Mischung aus Akquise-, Vermarktungs- und Digitalthemen, abgerundet von juristischer
Expertise und mit einer kleinen Prise Empfehlungen versehen. Als Top-Story stellen wir Ihnen in jeder Aus-
gabe einen groRartigen Branchenteilnehmer vor, der uns einen Blick hinter die Kulissen werfen lasst. In
diesem Heft: Thomas Aigner erldutert die Strategie hinter seinem Erfolg und verrat zudem die Tools, die sein
Tagesgeschaft unterstiitzen.

Bewusst haben wir darauf verzichtet, das die Nachrichten beherrschende Thema Corona als Aufmacher zu
verwenden. Sie werden jedoch feststellen, dass die Pandemie tiber alle Ebenen hinweg fiir eine Beschleu-
nigung digitaler Prozesse und eine Veranderung von Arbeitsablaufen gesorgt hat. Neben den gravierenden
sozialen und wirtschaftlichen Folgen, die aus dieser fiir uns alle menschlich tragischen Pandemie resultie-
ren, ist das zumindest etwas Gutes.

In diesem Sinne: Bleiben Sie positiv, bleiben Sie gesund und haben Sie viel Spal} beim Lesen. Wir freuen uns
riesig Uber Ihr Feedback — gern direkt an_tanja.sessinghaus@sprengnetter.de.

Herzlichst,

Tanja Sessinghaus & Tina Uhlig
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Leidenschafft,
und Prozesse

Die Erfolgsformel von Thomas Aigner

Menschen

Der Miinchner Top-Makler Thomas Aigner feiert mit seinem Unterneh-
men Aigner Immobilien in diesem Jahr 30-jahriges Bestehen. Im Lauf
der Jahrzehnte hat er kontinuierlich an Firma und Marke gearbeitet,
organisches Wachstum vorangetrieben, stringente Prozesse umge-
setzt und legt einen groBen Schwerpunkt auf die Aus- und Weiterbil-
dung seiner Mitarbeiter. Freuen Sie sich auf unser Top-Thema: Thomas
Aigner im groBen IMMOBILIENMAKLER-Interview.

TS: Der aktuellen Situation geschuldet

zunachst die Frage: Wie kommen Sie als
Unternehmen durch die Pandemie? Wel-
che Auswirkungen spiiren Sie?

TA: Alle, die aktuell im Immobilienbereich
arbeiten, sind Gewinner der Krise. Die Nach-
frage ist leicht gestiegen, die Preise steigen
nach wie vor kontinuierlich. Verstehen Sie mich

nicht falsch: Diese Krise ist fiir uns alle auch per-

sonlich und menschlich eine Krise. Dennoch ist es

so, dass die meisten Menschen ins Eigentum wech-

seln mochten. Hinzu kommt: Die Menschen bleiben

zu Hause und wollen sich verandern oder vergroRern.

Wir machen hauptséchlich Geschafte mit denen, die

bereits eine Immobilie — und Geld — haben. Diese Situa-

tion halten wir im Grunde fir sehr bedenklich, gemessen

an der Tatsache, dass der Wunsch nach Eigentum bei

nahezu 90 % aller Menschen, die wir befragen, besteht.

Nichtsdestoweniger bedienen wir eine relativ kleine Ziel-

gruppe, gemessen an der Gesamtbevolkerung, und somit
profitieren wir natiirlich von dem Trend.

Wie sieht Ihre Akquisestrategie aus? Setzen Sie entsprechend
lhrer Zielgruppe hauptséachlich auf Empfehlungen? Oder liegt der
Schwerpunkt auf Digitalakquise?

Damit, einen Bogen oder ein Formular auszufiillen, ist es nicht
getan. Dann ware die Digitalakquise ja relativ einfach. Vielmehr
braucht man Menschen dahinter, die in der Lage sind, mit den
Leuten umzugehen, die ein Formular ausfiillen! Mit den ausge-
flllten Formularen erlangt man keinen Wettbewerbsvorteil, das
gilt auch fir die Formulare, die die Eigentiimeradresse aus dem
Internet fischen sollen. Die persénliche, individuelle Ansprache
beim Kunden ist wesentlich wichtiger. Unsere Erfahrung: Mit
standardisierten Abldufen und Fishing-Formularen erreichen
Sie ,nur” eine bestimmte Klientel.

Unsere Kunden hingegen erwarten einen schnellen Austausch
und vor allem Feedback. Das ist ein Teil der Philosophie, die
wir vertreten. Dementsprechend lache ich ber diese Hybrid-
makler, die sagen, dass sie den Markt revolutioniert haben. Das
haben wir schon vor zehn Jahren gemacht: Prozesse syste-
matisiert. Mit digitaler Unterstiitzung, mit Formularen auf der
Website, die Dinge ausldsen, die wiederum durch Spezialisten
bearbeitet werden.

Von daher sind die Hybridmakler fiir mich ganz klar alter Wein
in neuen Schldauchen! Der Unterschied zu uns: Wir haben qua-
lifizierte Mitarbeiter hinter der digitalen Wertschépfungskette,
die zum Grofteil bei uns ausgebildet sind und dadurch fachlich
eine ganz andere Expertise aufweisen konnen als der Hybrid-
makler, der aus dem Callcenter heraus Prozesse abbildet.




Nachgefragt

die Aigner'schen Akquisestrategien

» breite Streuung gut funktionierender Manahmen

» strategisches Empfehlungsmarketing; Data-Mining tiber das CRM
» SoMe-Marketing: Leadgenerierung via Whitepaper, Webinare, Magazine, Marktinfos
» Flyer in ausgewdhlten Stadtteilen/Regionen/Stralken

» Verteilung und Versand eigener Stadtteilreports im Zeitungsformat und anderen Printprodukten
(z. B. miinchner immobilien marktbericht)

» Beilagen und Anzeigen (regional und {iberregional)

» regelmaBige Veranstaltungen (miinchner immobilien forum, miinchner immobilien fokus ...) mit hoch-
wertigen Themen sowie eigenen und Gastdozenten (Notare, Anwélte, Politiker etc.)

» personlicher Austausch zwischen Maklern und Interessenten

» Teilnahme an wichtigen Branchenveranstaltungen (Messen, Kongresse ...)

Ganz konkret: Wie sieht denn die Aig-
ner'sche Akquiseformel aus?

Akquise lauft bei uns wie vor vielen Jah-
ren von Dr. Jochen Sommer und Georg
Ortner beschrieben: Stellen Sie sich vor,
Sie haben einen Sportwagen. Der lauft
nur mit zwolf Zylindern richtig rund,
denn jeder Zylinder fir sich bringt ein
bestimmtes Mal an Leistung. Dement-

sprechend setzen wir auf verschiedene,
nebeneinander existierende Akquise-
aktivitaten.

Diese sind Events, jetzt in Corona-Zeiten
auch per Web-Seminar. Unser Magazin
natdrlich. Ein Teil sind SEO und SEA.
Telefonakquise an Neukunden, aber
auch Telefonakquise an Bestandskun-
den. Unsere CRM-Software, die Direkt-

marketing-Aktionen erlaubt, sprich: Wir
betreiben Data-Mining. Und so fort. Im
Zusammenspiel der verschiedenen Ele-
mente halten wir unseren Akquiseappa-
rat am Laufen.

Plus: das entsprechende Branding. Es
nutzt nichts, wenn ich einen Brief her-
ausschicke, und die Leute kennen mich
nicht. Oder wenn ich zu einem Event

-

einlade, aber niemand kommt. Auch die
Telefonakquise bei Neu- und Bestands-
kunden klappt nur, wenn das Branding da
ist und die Leute sagen: Den kennen wir,
den lassen wir wieder ins Haus. So bleibt
man im Gesprach. Das eine funktioniert
nicht ohne das andere!

Das Ganze zusammengenommen ist
natirlich ein sehr aufwendiger Prozess,
zudem sehr personalintensiv.

Wir hinterfragen permanent unser Mar-
keting, wir wollen die richtigen Kanale
bespielen. Das ist die Herausforderung,
da sich viele Kunden noch in der ,Print-
Welt" orientieren und andere bereits
,digital” sind. Unsere Strategie: Das eine
tun und das andere nicht lassen. Wir

machen beides und haben dazu auch
noch mal personell aufgestockt.

Ein schones Stichwort fiir die nachste
Frage: Wie strukturieren Sie lhr Unter-
nehmen, um die ganzen Prozesse abzu-
decken? Nutzen Sie externe Dienstleis-
ter fiir Teilbereiche?

Aktuell haben wir 140 Mitarbeiter, davon
46 Makler. Bei uns liegt ein starker Fokus
auf dem Backoffice, das den Makler
in seinem Tagesgeschaft unterstiitzt.
Unsere Inhouse-Werbeagentur besteht
aus zwolf Mitarbeitern und ist besetzt
mit Grafikern, Fotografen, Online-Spezia-
listen, einer PR-Spezialistin und natdirlich
den Menschen, die die Events organi-
sieren. Darliber hinaus haben wir eine

Finanzierungsabteilung integriert, die
nichts anderes als Finanzierungsbera-
tungen durchfiihrt.

Vieles davon sind Dinge, die im ,norma-
len” bzw. kleineren Maklerbiiro nicht inte-
griert sind. Mit den richtigen Partnern
kann man das eine oder andere natiirlich
auch extern abbilden, wir haben jedoch
entschieden: Wir geben die Wertschop-
fungskette nicht aus der Hand.

Wenn Sie jetzt fragen, wie der Akquise-
prozess ausschaut, was die Strategien
sind, schlief3t sich hier der Kreis: Im End-
effekt ist die Summe des Erfolgs bei uns
das Zusammenspiel aller Mitarbeiter.
Wenn der Mensch im Unternehmen an
der richtigen Stelle eingesetzt ist, dann




steht und fallt der Erfolg nicht mit Computerprogrammen, Goo-
gle-Rankings oder der Marke. Es sind die Menschen, die mit-
einander funktionieren — dann funktioniert auch das Geschaft.

Apropos Menschen: Wie und wo rekrutieren Sie, und welche
EntwicklungsmafRnahmen gibt es in lhrem Unternehmen?

Seit 1993 bilden wir aus und sind sehr stark darin. In den letzten
Jahrzehnten haben wir unzahlige junge Menschen ausgebildet.
Im Schnitt sind es 25-30 Azubis in verschiedenen Lehrjahren;
gesamt sind es aktuell finf verschiedene Ausbildungsrichtun-
gen. Wir haben in jeder unserer Filiale mindestens einen oder
zwei Azubis, dadurch ergibt sich die Gesamtzahl.

Mit dem Ausbilden haben wir sehr gute Erfahrungen gemacht.
Unsere Geschaftsfiihrerin hat ihre Ausbildung hier gemacht,
das Fihrungspersonal ist hauptsachlich mit Mitarbeitern
besetzt, die hier ausgebildet wurden. Das ist auch eine hohe
Motivation fiir unsere Auszubildenden, wenn sie sehen, wel-
chen Weg sie in Zukunft beschreiten konnen.

Was wiirden Sie jungen Menschen raten, die in der Makler-
branche Ful} fassen wollen: Studium oder Ausbildung?

Ich habe wenige Leute mit einem Masterstudium Immobilien
kennengelernt, die erfolgreiche Makler sind. Damit will ich nicht
sagen, dass sich das ausschliel3t, aber Makler sind vom Natu-
rell her Praktiker, wahrend die Studiengange nicht unbedingt in
Richtung Vertrieb und Marketing zielen. Das Maklergeschaft
steht da nicht im Vordergrund. Der Immobilienkaufmann hinge-
gen hat auch einen Schwerpunkt in der Verwaltung, das ist the-
oretisches Wissen, das man gut vermitteln kann. Studiengéange
sind fiir unser Unternehmen nicht unbedingt der richtige Weg.
Besser ist es, erst einmal die Ausbildung zu machen und dann
vielleicht den Fachwirt oder Immobiliendkonom als weitere
Qualifikation, wenn man mehr in Richtung Fihrung/Manage-
ment gehen mochte. Wer weitgehend Gewerbe- oder Projekt-
entwicklung machen méchte, sollte auch in Richtung Okonom
aufstocken. Andernfalls reicht das solide Grundwissen aus,
das Sie in der Ausbildung erlangen — und dann miissen Sie als
Makler ohnehin Gber lhre Personlichkeit iberzeugen.

»In der Akquise ist
es uns sehr wichtig,
die Menschen in der

Veranderung, dem
Lebenswechsel zu

,erwischen’ (Umzug,
Scheidung etc.).
Deshalb investieren
wir regelmaflig in
Imagewerbung.*

Thomas Aigner



» Griindung 1991
» 140 Mitarbeiter

» zertifiziert nach DIN EN 15733 und
DIN 1SO 9001

In 2020 wurden erzielt:

» 17,17 Mio. EUR Umsatz

» Uber 30.000 Kaufanfragen

» Uber 660 vermittelte Vertrage
» 500 Mio. € Objektvolumen

» rund 6.500 Besichtigungen

» Uber 1.950 Bewertungen

Dienstleistungsspektrum:
» Wohnimmobilienvermittlung

» Vermarktung von Investmentpro-
jekten

» Rundum-Service fiir Bautrager
» Vermietung

» unabhéangige Finanzierungsbera-
tung

Hard Facts

IMMOBH_,[m;

Mitgliedschaften in Verbanden,
Gutachterausschiissen und Co.

» Immobilienverband Deutschland
(IvD)

» Bundesverband Freier Immobilien-
und Wohnungsunternehmen e. V.
(BFW)

» Deutsche Immobilien-Partner
(DIP)

» Metropolregion Miinchen
» Haus- und Grundbesitzerverein

» Mitglied im Gutachterausschuss der
Stadt Miinchen (Thomas Aigner)

Standorte
» Miinchen-Sendling (Systemzentrale)

Ladenbiiros Miinchen
» Nymphenburg

» Bogenhausen

» Schwabing

» Lehel

» Ladenbiiro Pullach

» Ladenbiro Starnberg

MaBV, GwG, perma-
nente Regulierungen
vonseiten der Regie-
rung: Wie halten Sie
Ihre Mitarbeiter auf dem
neuesten Stand?

Vorab: Wir haben uns 2016
nach dereuropaweitgiiltigen
Qualitdtsvorgabe fiir Mak-
ler-Dienstleistungen 15733
durch die DIA Consulting AG
zertifizieren lassen. Das bringt,
neben der Erfiillung der MaBV-
Weiterbildungsstunden, Etliches
an Auflagen und Anforderungen
mit. Neben der fachlichen Qua-
lifikation, die dem Immobilien-
fachwirt (IHK) entspricht, ist eine
standige Weiterbildung gefordert.
Ein verbindlicher Moralkodex ver-
pflichtet zu einem fairen und korrek-
ten Geschaftsgebaren. Kunden eines
zertifizierten Immobilienunternehmens
profitieren dariiber hinaus von einer
transparenten Kommunikation, da der
Makler Informationspflichten einzuhalten
und unaufgefordert Uber seine Arbeitspro-
zesse zu berichten hat. Ebenfalls werden
die Maklervertrage darauf Gberprift, ob sie
den Anforderungen der EU-Norm entspre-
chen.

Die WeiterbildungsmalRnahmen selbst laufen
bei uns inhouse und werden durch unsere Aigner
Akademie abgedeckt. Das bedeutet konkret: Wir
bilden intern standig weiter, haben auch interne
Seminarrdume, wo permanent Inhalte wie Bau-
recht, WEG-Recht, gesetzliche Neuerungen, jingst
auch die Provisionsthematik aufgegriffen und ver-
mittelt werden. Ein groRes Segment sind bei uns
auch die Sachverstdndigen-Themen. Generell halte
ich beziiglich der Aus- und Weiterbildung die Ausbil-
dung zum Sachverstandigen fiir Immobilienbewertung
flr sehr interessant und praxisnah: lieber ein verninfti-
ger Sachverstandiger als der Immobilienékonom.

|
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Wie beurteilen Sie die aktuelle Nach-
fragesituation auf dem Markt?

Es gibt Objekte, die eine starke Nach-
frage erzeugen. Es gibt durchaus aber
Immobilien, die auch in der heutigen Zeit
nicht von heute auf morgen zu verkaufen
sind. Sei es, weil sie sehr individuell sind,
oder aber ein extrem hohes Preisniveau
haben. Auch im Neubausegment ver-
zeichnen wir eine langere Vermarktungs-
dauer. Hier lauft der Markt nicht mehr so
schnell wie vor einem oder zwei Jahren.
Aus den Handen gerissen werden Immo-
bilien, wenn Preis und Objekt stimmen.

Welche Schritte gehen Sie, wenn Preis
und Objekt stimmen und die Interessen-
tenanzahl dementsprechend hoch ist?
Sprich: Wie qualifizieren Sie die Interes-
senten?

Generell bieten wir jedem Interessenten
eine Beratung an, da wir ja auch eine
Finanzierungsabteilung haben. Zunachst
qualifizieren wir aber am Telefon. In die-

= r— -7.. I_.-]'ﬁ-—f

sem ersten Analysegesprach kitzeln wir
heraus, was er sucht, wie lange er bereits
sucht, was er schon gesehen hat, welche
Lagen er alternativ kaufen wiirde, und
erfassen das Suchprofil. Und wir che-
cken natlrlich den Hintergrund: Hat er
bereits eine Immobilie? Wie wohnt er
derzeit?

Dann erfolgt die Information Uber das
Objekt. Wenn er dem Objekt nahertreten
mochte, muss er eine Beratung machen
oder eine Finanzierungsbestatigung vor-
weisen. Hier ist es wichtig, sauber zu
arbeiten, es gibt ja nicht zuletzt die The-
men Geldwaschegesetz etc.

Lassen Sie uns das ,Nahertreten” auf-
greifen. Seit liber einem Jahr haben
Kontaktbeschrankungen zum vermehr-
ten Einsatz von Onlinebesichtigungen
und Co. gefiihrt. Fiihlen Sie ebenfalls
den Digitalisierungsschub?

360-Grad-Rundgédnge setzen wir tat-
sachlich schon seit zehn Jahren ein, und

wir waren mit einer der ersten Anbieter
in diesem Segment. Virtuelle Rundgéange
ersetzen aber nicht die Besichtigung!
Leider auch kein Besichtigungsroboter,
obgleich dieser eine grofRRartige Marke-
tingidee von Roland Kampmeyer war.
Letztlich ersetzen alle diese digitalen
Tools jedoch nicht den Vor-Ort-Termin:
Kein Mensch kauft eine Immobilie ohne
eine Besichtigung vor Ort. AuBer viel-
leicht Kapitalanleger. Alternativ funktio-
niert der ausschlieBlich digitale Prozess
in der moblierten Vermietung, etwa bei
Apartments fir drei bis sechs Monate.
Virtuelle Touren durch Neubauprojekte
sehe ich ebenfalls als tolle Marketing-
und Vertriebschance. Das ist aber nicht
kriegsentscheidend. Wichtig ist: Eine
Immobilie bedeutet Sicherheit. Das heil’t
zugleich, Kaufer wollen sie selbst sehen,
selbst anfassen, selbst ein Gefiihl dafiir
entwickeln — bei selbst genutzten Immo-
bilien ohnehin.

Wichtig sind eine gute Prasentation der
Immobilien, eine tolle Baubeschreibung
und auch ein gut hergerichteter Bau-
platz, all diese Dinge vermitteln dem

Menschen Sicherheit — denn das ist es,
was wir als Immobilienmakler verkau-
fen: Die menschliche Komponente ist
in der Immobilienbranche wesentlich.
Bei aller Digitalisierung ist es uns des-
halb ebenso wichtig, weiterhin mit einem
ansprechenden Brief im Briefkasten,
mit hochwertigen Publikationen ,zum
Anfassen” und mit Veranstaltungen und
Netzwerkmdoglichkeiten Menschen zu
erreichen.

Was wir im Kontext ,Digitalisierung” al-
lerdings vermehrt einsetzen, sind Social-
Media-Kanale. Dariiber hinaus haben
wir auch den Login-Bereich auf unserer
Website ausgebaut, um hier noch mehr
Service zu schaffen.

Lieber Herr Aigner, abschlieBend ein
Statement: Was macht Aigner Immobi-
lien so besonders und erfolgreich?

Wir haben etwas geschaffen, das es ver-
gleichbar nicht gibt. Wir sind auf der einen

Tools for Success

Im Einsatz ist

Welches Produkt nutzen Sie?

Zu welchem Zweck?

CRM-Software FLOWFACT

Weitere Tools
zur Kommunika-
tion,. z. B. Slack,
WhatsApp

Weitere Colla-
boration-Tools,
wie z. B. Teams,
Asana

Wir nutzen vorwiegend FLOWFACT, um eine Nachvoll-
ziehbarkeit von Prozessen und der gesamten Kommu-
nikation zu gewabhrleisten.

Dienstleister zur
Aufbereitung von
Grundrissen

Software fiir
360-Grad-Rund-
gange

Virtuelles
Homestaging

Wir arbeiten mit diversen Dienstleistern wie z. B. ogulu
zusammen - je nach Objekt bzw. Projekt.

Eigene LOsung,
und zwar:

Mietwohnungsborse
(www.mietwohnungsboerse.de)

Plattform fiir Miet-
interessenten und
Vermieter

Seite ein groRes Maklerunternehmen mit
entsprechenden Filialen vor Ort. Zugleich
sind wir inhabergefiihrt: Ich bin Allein-
gesellschafter des Unternehmens, es gibt
keine Bankbeteiligungen oder derglei-
chen. Dadurch bin ich sehr unabhéangig in
dem, was ich tue und wie ich es umsetze.

Wesentlich ist: Wir sind sehr innovativ
und waren in der Regel immer diejeni-
gen,, die vor allen anderen Innovationen
umgesetzt haben. Essenziell sehe ich
die Kombination von digitalen Vertriebs-
moglichkeiten in Verbindung mit unse-
rem einzigartigen Branding. Dennoch
lebt unser Unternehmen von den Men-
schen, die hier arbeiten, nicht allein von
der Marke. Die Marke ist wichtig, natr-
lich, aber nichts ohne die Menschen. Die
die Marke mit Leben erfiillen, Prozesse
leben und mit Leidenschaft die Dinge
tun.

Das Doing ist entscheidend!

Das Interview fiihrte Tanja Sessinghaus,
Sprengnetter GmbH
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Nebensache
Kaufer?

Akquise andersherum gedacht!

Der Zins steht nach wie vor auf niedrigstem
Niveau, Objekte sind Mangelware, die Daten-
banken voll kaufwilliger Interessenten. Nicht
zuletzt hat sich der Wohnimmobilienmarkt seit
Corona auch fiir Investoren noch starker als
zuvor als sicheres Asset erwiesen.

Ist also der Eigentimer Zielobjekt
Nummer 1 sa@mtlicher Marketingaktivi-
taten von Immobilienmaklern? Was im
Umkehrschluss bedeuten wiirde: Notar-
vertrag mit dem Kaufer — und Exit?

Tatsachlich existiert eine Fiille an Tools,
die der Eigentimer-Akquise dienen.
Von der Preiseinschatzung via Web-
site-Widget (ber Privatverkaufer-Ver-
anstaltungen oder Flyer-Aktionen bis
hin zu Social-Media-Aktivitdten werden
aktuell verkaufswillige Objektbesitzer
adressiert. Das ist sinnvoll und wertstif-
tend und gehort zum Daily Business des
Immobilienmaklers. Was aber mit dem
Ké&ufer tun, auBer nach erfolgreicher Ver-
mittlung eine Empfehlung erbitten?

Betrachten wir den Ké&uferprozess im
Detail, fallen etliche Stellschrauben auf,
die, wenn sie leicht gedreht werden, zu
einer Vielzahl an Ergebnissen fiihren
koénnen.

Akquiseblock I:
Interessentenqualifizierung

Die Doppelhaushélfte im Speckgirtel
ist im Portal, sehr zahlreiche Anfragen

kommen selbstredend herein. Zunachst
per Mail mit der Bitte um Zusendung des
gesamten Exposés. Im nachsten Schritt
erfolgt in der Regel die telefonische Kon-
taktaufnahme vor der Vereinbarung des
Besichtigungstermins. Wahrend der tele-
fonischen Qualifizierungsschleife — Wie
lange suchen Sie schon? Gibt es alterna-
tive Lagen, die fir Sie infrage kommen?
Wie hoch ist lhr Budget? — ldsst sich
ganz wunderbar die Frage nach der aktu-
ellen Wohnsituation stellen. Ob es die
urban gelegene Eigentumswohnung ist,
die Einliegerwohnung im Haus der Eltern
oder das gemietete Reihenhaus um die
Ecke des Zielobjekts: Hier besteht jede
Menge Potenzial fiir Neugeschéfte.
Sinnvoll ist es, diese Frage standard-
maRig in den Interessenten-Qualifizie-
rungsprozess einzubauen und auch bei
Nicht-Kauf der Doppelhaushélfte eine
Nachfassschleife zu terminieren.

Akquiseblock II:
Fiir Weiterempfehlung sorgen

Weiterempfehlungen sind das A und O
der Branche. In der hochsensiblen Wohn-
immobilienwelt, in der es bei Kauf und
Verkauf um das wertvollste materielle
Gut im Leben der betreffenden Perso-
nen geht, gibt eine Weiterempfehlung

eine hohe Sicherheit in der Auswahl des
richtigen Immobilienmaklers. Das haben
die meisten Makler durchaus erkannt
und die Einholung und Verbreitung von
Referenzen in ihren Kundenprozess inte-
griert. Doch wie sorgt man fiir aktive
Weiterempfehlung? Sprich: Wie muss
die Dienstleistung am Kaufer aussehen,
um nicht nur zufriedene, sondern begeis-
terte Referenzgeber zu schaffen?

Eine Idee, die zugleich Zeit und Aufwand
fir den Kaufer, den Immobilienmakler
wie auch den Eigentimer maRgeblich
reduziert: Die automatisierte Kalkulation
von Sanierungs- und Modernisierungs-
kosten.

Ein Beispiel: Eine befreundete Immobi-
lienmaklerin hat ein Erbobjekt in die Ver-
marktung aufgenommen. Die Eigenti-
mergemeinschaft — Schwester, Bruder,
Tante — waren Stammkunden mit gro-
Rem Vertrauen in ihr Geschick und erfor-
derten dementsprechend wenig Betreu-
ungsbedarf. Die Kauferin hingegen eine
Frau vom Fach, die sich das sanierungs-
bedirftige Objekt inklusive Asbest-Dach
zu einem fantastischen Preis sichern
konnte. Nach dem Zuschlag der zugege-
benermallen wenig attraktiven Immobi-
lie begann der Handwerker-Lauf. Koordi-
niert werden mussten Kéauferin, Partner
der Kauferin und hintereinander Dachde-
cker, Installateur, Elektriker, Fliesenleger,
Maler, Schreiner und Trockenbauer. Das
kostete viel Zeit: Koordinierungszeiten,
Fahrtzeiten, AufschlieR- und Beaufsich-
tigungszeiten im Objekt etc.

Dieser Fall ist nicht selten, sind es doch
haufig  Generationenwechsel-Objekte,
die einen neuen Besitzer suchen. Sie
kennen das: Sie haben bereits eine
Handvoll ernsthafter Kaufinteressenten
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selektiert. Nun geht es um die Einprei-
sung des Sanierungs- und Modernisie-
rungsaufwandes, denn hiervon hangt
nicht zuletzt in den meisten Fallen die
Hohe der notwendigen Finanzierungs-
summe ab.

Da Sie ungern eine Schatzsumme aus
der Hosentasche ziehen, geht nun die
Koordinierung der Gewerke los. Fenster-
bauer, Dachdecker, Installateur und Co.
missen mit dem K&ufer, dem Eigenti-
mer und lhrem eigenen Zeitplan abge-
stimmt werden.

Das Schone ist: Die Koordinierung der
Gewerke fiir Kostenvoranschlage muss
sich heute niemand mehr antun. Hierfiir
gibt es smarte Programme, die in weni-

gen Schritten und Minuten die Kalkula-
tion der Sanierungskosten tibernehmen.

Der Diagnosebericht mit der Einschat-
zung der Sanierungsaufwendungen
unterstiitzt Sie auf der einen Seite dabei,
den Koordinierungsaufwand fiir die
Gewerke zu minimieren, denn es mis-
sen keine einzelnen Kostenvoranschlage
eingeholt werden. Auf der anderen Seite
beschleunigen Sie die Finanzierungs-
zusage der Bank, denn mit dem Diag-
nosebericht hat der K&ufer der Bank
gegeniiber eine fundierte Argumenta-
tionsgrundlage fiir die Einpreisung der
Renovierung in der Hand. Und ganz
nebenbei liefern Sie eine erstklassige
und kompetente Dienstleistung ab, die
Sie beim Eigentliimer wie auch beim
Kaufer nachhaltig in Erinnerung bleiben

lasst. Denn nicht zuletzt ist der jetzige
Kaufer der Verkdufer von morgen.

Akquiseblock llI: After Sales

... und hiermit waren wir im Themenblock
JAfter Sales”. Denn im Kaufer steckt
noch viel mehr Potenzial! Betrachten wir
die Hauptmotive eines Hausverkaufs der
Deutschen, sind es: Tod, Jobwechsel,
Familienerweiterung, Scheidung, Alter/
Verkleinerung. Allein die Scheidungsrate
von deutschen Ehen betrug im Jahr 2019
rund 35,8 %. Auf drei EheschlieBungen
kam damit rein rechnerisch etwa eine
Scheidung - laut Statista ibrigens. Und
das Scheidungsopfer ist in den meisten
Fallen nun einmal die Immobilie.

Ist der K&ufer also nicht eigentlich der
Verk&ufer der Zukunft? Falls ja, wie sollte
er bespielt werden, nachdem Sie sich mit
Ihrer professionellen und kompetenten
Dienstleistung nachhaltig in Erinnerung
gerufen haben?

Der Klassiker sind nattrlich Weihnachts-
und GeburtstagsgriiRe. Das kann das
Immobilien-CRM vollautomatisiert tiber-
nehmen. Wirklich spannend ist fiir den
Kaufer aber die Preisentwicklung seines
Objekts. Warum nicht einmal im Halbjahr
einen zugeschnittenen Report schicken,
der auf die Preisentwicklung des Objekts
und der Mikrolage eingeht? Bestenfalls
grafisch top aufbereitet, tbersichtlich
strukturiert und auf einen Blick als toller
Mehrwert erkennbar.

Das ist nachhaltiger Kundenservice, der
begeistert. Fiir gliickliche Kaufer, die wie-
derkommen!

Tanja Sessinghaus, Sprengnetter GmbH

Prozesse und der automatische
Anfragenmanager von onOffice
erleichtern unsere Arbeit und
schenken uns Zeit fiir persén-
liche Kundenkontakte.

Wir nutzen die Digitalisierung zu
unserem Vorteil und zum Vorteil
unserer Kunden.

Dr. Oliver Alt ovel
Volksbank Munsterlan eG

Erfolgreich mit onOffice

Uber 30.000 Anwender vertrauen bereits auf die Immobiliensoftware von onOffice. Pro Jahr
wachst die Zahl um rund 1.000 Neukunden. Das Familienunternehmen wurde 2001 durch

Inhaber Stefan Mantl gegrindet und beschaftigt aktuell etwa 300 Mitarbeiter.
Jetzt wechseln und noch erfolgreicher makeln.

JonOffice

onOffice.com SOFTWARE
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Der grof3e
Website-Check

Wie gut ist lhre Website fiir 2021 aufgestellt?

Die Immobilienmakler-Website ist langst iiber den Status einer
Visitenkarte im Internet hinausgewachsen. Inzwischen ist sie zur
digitalen Niederlassung geworden und dient als Tiiroffner fiir poten-
zielle Neu- und Bestandskunden. Wie auch bei Biiros gibt es stylische,
moderne und richtig gute Seiten, aber auch Seiten mit Unordnung,
veralteten Inhalten oder auch chaotischem, marodem Unterbau.

Damit auch im Internet diese Niederlassung das wirkliche
Gesicht von lhnen als Immobilienmakler widerspiegelt und
zu einem echten Aushéangeschild wird, sollte regelmaRig auf-
gerdumt und bestenfalls eine Uberholung und Modernisierung
durchgefiihrt werden.

Im Folgenden finden Sie die wichtigsten Punkte, die Sie priifen
und beachten sollten, damit lhre Besucher, egal, ob Eigenti-
mer, Interessenten oder Partner, sich auf Ihrer Website wohl-
flihlen, mit lhnen in Kontakt treten und Ihre Online-Services in
Anspruch nehmen.

1 Mobile First

Fir die Seite von heute ist es unerlasslich, dass sie primar fir
mobile Endgeréate optimiert ist. Denn: Der grolRe Teil der Inter-
netnutzer surft mit dem Smartphone.

Ebenso beachtet Google ab Méarz 2021 nur die mobile Version
Ihrer Website (mobile only indexing) und ,bestraft” Websites,
die nicht fiir die mobile Ansicht optimiert sind. Priifen Sie
daher, ob lhre Website auf Smartphones wirklich gut lesbar und
bedienbar ist.

2 Wer sind lhre Besucher?

Enorm wichtig fiir den Erfolg lhrer Website ist die Ausrichtung
der Inhalte an der Intention des Besuchers. Ein Verkaufer hat
andere Intentionen und wiinscht bzw. bendtigt andere Inhalte
als ein Interessent. Entsprechend miissen die Seiten gestaltet
und befiillt werden. Besonderes Augenmerk gilt der Startseite.

Viele Immobilienmakler haben eher Interessenten-orientierte
Websites, wollen jedoch primar Eigentiimer akquirieren. Daher
sollten Inhalte wie etwa ein Widget zur schnellen Bewertung

von Immobilien weit oben kommen. Immobilienangebote diir-
fen ruhig etwas tiefer erscheinen. Fragen Sie sich ruhig: Was
soll die Zielgruppe tber Sie wissen und erfahren? Sind Sie loka-
ler Experte, dann ist Regionales und Personliches extrem wich-
tig, um die digitale Barriere zu durchbrechen und den Besu-
chern einen ersten positiven Eindruck zu vermitteln. Gerade in
der Abgrenzung zu den Digitalmaklern kann dies den entschei-
denden Unterschied machen.

M Wer sind Sie?
B Wo sind Sie tatig?

W Was bieten Sie an?

Auf Textwiisten und Doktorarbeiten verzichten

Viel hilft nicht viel. Gern wird aus veraltetem Wissen zur Such-
maschinenoptimierung die Seite mit umfangreichen und
schwer lesbaren Texten bestiickt. Das mag friiher zu besseren
Positionen in Suchergebnissen gefiihrt haben, ist jedoch heut-
zutage smarter losbar:

B Texte missen gut formatiert werden. Nutzen Sie (Zwi-
schen-)Uberschriften, Listen, Absétze, formatieren Sie die
Schriftart fett oder kursiv, bauen Sie Zitate ein.

B Die Satze sollten kurz sein und moglichst ohne Nebenséatze
auskommen. Frei nach Antoine de Saint-Exupéry: ,Ein Text
ist nicht dann vollkommen, wenn man nichts mehr hinzufu-
gen kann, sondern dann, wenn man nichts mehr weglassen
kann.”

B Der Inhalt muss primér dem Leser die gewiinschte Informa-
tion geben.
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Zeigen Sie sich und lhre Leistungen

Gerade in Zeiten physischer Distanzierung ist es wichtig,
bereits beim ersten Kontakt zu zeigen, wer Sie sind, was Sie fiir
den Leser tun konnen und wo Sie aktiv sind. Idealerweise ver-
eint sich das in einem Bild, das Sie oder das gesamte Team vor
einem Wahrzeichen lhrer Region zeigt. Der Garmischer Makler
beispielsweise sollte sich unbedingt mit der Zugspitze im Hin-
tergrund fotografieren lassen und dieses Bild prasent auf der
Website darstellen.

Klare Handlungsaufforderungen - fiihren Sie die Besucher zu
den Orten, an denen Sie sie haben mochten

Nutzen Sie Buttons und kontrastreiche Farben fiir Aktionen, die
Sie hervorheben mdochten. ,Jetzt gratis Immobilie bewerten”
sollte nicht im Meer der anderen Inhalte untergehen. Neben der
visuellen Abhebung ist auch der Text entscheidend. Nutzen Sie
Aufforderungen zur Handlung.

Was soll der Besucher tun?

W ,Jetzt downloaden”

B ,Direkt Kontakt aufnehmen”
B ,Rickruf anfordern”

B Klicken Sie, um mehr zu erfahren”

Nutzen Sie vertrauensbildende Elemente

Zeichen lhrer Kompetenz wie Siegel, Verbandslogos und Aus-
zeichnungen sind gut. Jedoch nur, wenn lhre Besucher diese
auch kennen. Ein IVD-Logo etwa mag nicht so im Kopf der
Website-Besucher verankert sein wie die Logos gangiger Zerti-
fizierungsstellen o. A. Machen Sie doch einfach mal den Test in
Ihrem Umfeld: ,Was kennst du?

Erganzend sind echte Referenzen und Bewertungen hervorra-
gend geeignet, das Vertrauen des Gegeniibers zu gewinnen.
Wichtig sind Text, Bild und Name; auch Video-Referenzen wer-
den mehr und mehr genutzt. Binden Sie diese am besten in der
Nahe zu Ihrem Leistungsangebot ein.

3 Datenschutz und Rechtliches

Nicht erst seit der Einflihrung der DSGVO gibt es etliche Anfor-
derungen beziiglich (datenschutz-)rechtlicher Erfordernisse an
Ihre Website.

Impressum & Datenschutz

Diese Seiten miissen als getrennte Links aufgefiihrt und mit
wenigen Klicks erreichbar sein. Prifen Sie, ob Sie dies so
umgesetzt haben, und auch, ob ggf. etwas die Links verdecken
konnte. Denn oftmals liegt der Cookie-Consent-Banner dar-
Uber und die Verlinkungen sind nicht sichtbar. Denken Sie auch
daran, dies auf einem mobilen Engerét zu priifen.

Fir detaillierte Informationen zu den notwendigen Inhalten
sollten Sie sich an einen Fachanwalt wenden. Ebenfalls existie-
ren online buchbare DSGVO-Schutzbriefe, die sich im Paket um
alles Wichtige kimmern.

Cookie-Consent-Banner

Dieser wird immer dann verpflichtend, wenn Cookies geladen
werden. Dies geschieht insbesondere dann, wenn Sie Track-
ing (wie GoogleAnalytics, Google Ads, Facebook Ads) integ-
riert haben. Dem Besucher muss die Wahl vor dem Setzen der
Cookies gegeben werden, diese nicht zu laden. Ebenso muss
die Moglichkeit gegeben werden, die Auswahl jederzeit veran-
dern zu kdnnen. Cookies diirfen erst nach Bestéatigung geladen
werden. Haufig wird dies jedoch in der Umsetzung vergessen.
Auch hier raten wir dazu, fir detailliertere Informationen zu den
notwendigen Inhalten einen Fachanwalt hinzuzuziehen oder
auf etablierte Tools zu setzen, die alle Anforderungen erfiillen.

4 Reduzierung auf das Wesentliche

Uberlegen Sie sich genau, was die Besucher auf der Website
sehen sollen. Uberfliissige, alte oder nicht gepflegte Elemente
sollten Sie entfernen. Oft wird etwa ein Blog integriert, ,weil es
das System anbietet und ich glaube auch gut fiir SEO ist”, dann
aber nicht regelmaRig mit Inhalten gefiillt.

5 Suchmaschinenoptimierung

Auch wenn organische Seiten in den Suchergebnissen in der
Sichtbarkeit immer weiter nach unten rutschen, ist die Optimie-

rung fir Seite 1 immer noch wichtig. Grundsatzlich sollte Ihre
Website primar fiir die Besucher gebaut sein. Ist sie das, haben
Sie den perfekten Grundstein dafir gelegt, dass auch die Such-
maschinen Sie lieben werden.

Mobile ready

Mit Einfiihrung des Mobile First Index konzentriert sich Google
priméar nur noch auf Websites, die auf Smartphones gut dar-
gestellt werden, bzw. nimmt nur Inhalte wahr, die auf mobilen
Websites bereitgestellt werden. Beachten Sie daher auch fiir
SEO Punkt 1.

Ladezeiten und Performance

Niemand wartet gern. Auch Suchmaschinen nicht. Achten
Sie darauf, dass lhre Website schnell geladen wird. Entschei-
dend hierfiir ist auf der einen Seite die Auswahl des Content-
Management-Systems (z. B. WordPress), auf der anderen Seite
der Hoster.

Gerade die Verwendung von ,Theme-Builder” — das sind Plug-
ins, mit denen Sie die Seiten per Drag & Drop erstellen kdnnen
- liefert extrem viele unndtige Code-Zeilen, die der Browser
verarbeiten muss. Dies verschlechtert die Performance enorm.
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10 Versprechen flr lhre
(Online-)Weiterbildung in allen fiir
Makler relevanten Rechtsgebieten

B Bei uns finden;Sie ein breites An¢
B Wir bieten'lhnen Top-Qualitat

B Lassen Sie uns lhr Friihwa
in alle fiir Sie maRgeblic

B Unsere Weiterbild
| Wir finden stets
VOr einem
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www.ivd-bildungsinstitut.de

IVD Bildungsinstitut Berlin-Brandenburg GmbH
Knesebeckstrae 59-61, 10719 Berlin, Tel.: 030 / 89 73 53 64, Fax: 030 / 89 73 53 68
info@ivd-bildungsinstitut.de, www.ivd-bildungsinstitut.de

Expertenwissen fiir

Immobilienprofis
IVD Bildungsinstitut Berlin-Brandenburg GmbH

Bilder

Suchmaschinen basieren nicht nur auf der Textsuche. Auch die
Bildersuche wird immer wichtiger. Wenn Sie mit Ihren Bildern
zu den gewilnschten Suchbegriffen gefunden werden méch-
ten, sollten Sie diese beschriften. Nutzen Sie bei jedem Bild das
Jtitle"- und das ,alt“-Attribut. Beschreiben Sie kurz den Inhalt
des Bildes, z. B. ,lhr Immobilienmakler an der Zugspitze und
Umgebung"“. Denken Sie auch daran, den Dateinamen entspre-
chend zu andern.

Texte

Wie in Punkt 2 beschrieben, schreiben Sie fir |hre Besucher.
Trotzdem sollten Sie auch lhre Suchbegriffe und Schliissel-
worter in den Texten unterbringen, sodass die Suchmaschinen
wissen, um was es geht und zu welchen Suchbegriffen sie die
Seite durchsuchen sollen. Hier empfiehlt es sich, auf erfahrene
Suchmaschinen-Texter zuriickzugreifen.

Website-Baukadsten

Auch wenn Website-Baukasten wie Wix.com immer besser
werden, sollten Sie spatestens nach Verlassen des Griindungs-
status auf ein ,Nicht-Baukasten“-System wechseln. Die Mog-
lichkeiten — inhaltlich sowie technisch - sind deutlicher groRer
und nachhaltiger. WordPress etwa erfillt die meisten Anforde-
rungen, ist jedoch nicht so machtig und kompliziert wie z. B.
Typo3.

6 Verschliisselung/Sicherheit

Achten Sie auf ein giltiges Zertifikat (in den meisten Browsern
erkennt man dies am Schloss in der Adresszeile) und eben-
falls darauf, dass alle Ressourcen (Bilder, externe Dateien) von
sicheren Quellen geladen werden.

Priifen Sie dariiber hinaus, ob Ihre Website mit https:// erreich-
bar ist. Jede Website sollte nur noch verschliisselt aufgeru-
fen werden konnen. Besonders bei Formular-Ubertragungen
(Kontakt) ist dies sogar verpflichtend. SSL-Zertifikate sind
immer dann ein Muss, wenn Daten verarbeitet werden. Also
beispielsweise bei der Anmeldung zum Newsletter, dem Ein-
satz des Lead-Widgets etc. Einige Browser stufen nicht-sichere
Websites als gefahrlich ein, was dann zum Abbruch fiihrt. Dies

Tools for Success

Seorch.de

Auf dieser Seite kdnnen Sie einen kosten-
losen umfangreichen Test Ihrer Website mit
Ausrichtung ,Suchmaschinenoptimierung”
laufen lassen.

Google PageSpeed Insights

Das kostenlose Tool zur Bewertung der Per-
formance und Ladegeschwindigkeit Ihrer
Website direkt von Google. (https://develo-
pers.google.com/speed/pagespeed/insights)

Ryte

Umfangreiches Tool zur Analyse lhrer Web-
site inklusive Priifung der Verlinkungen und
Textanalyse. (https://de.ryte.com/)

schadet der Reputation, dem Vertrauen und auch dem Ranking
in den Suchergebnissen.

7 Trennung Website und Landingpages

Ist die Website der Anlaufpunkt fiir alle Besucher, die direkt
bzw. Giber Suchmaschinen kommen, ist die Landingpage meist
nur von bezahlter Werbung bei Facebook und Google aus
erreichbar. Trennen Sie diese! Wahrend die Website gern ver-
schiedene Themen aufgreifen kann, sollte sich die Landing-
page immer nur um genau ein Thema drehen — namlich jenes,
das in der Werbung versprochen wurde. Bestenfalls ohne viel
Ablenkung fiir den Besucher. Diese Vorgehensweise wirkt sich
deutlich auf den Erfolg lhrer Werbung aus. Trennen Sie, optisch
und inhaltlich, also die allgemeine Website mit den fiir die Wer-
bung gebauten Landingpages.

Fazit

Dies sind die wichtigsten Punkte, die Sie beim Check lhrer Web-
site berlicksichtigen sollten. Einige Tools, die Ihnen bei der Ana-
lyse helfen, haben wir lhnen zusammengestellt. Sie haben den
Check durchgefiihrt? Und? Wie hat lhre Website abgeschnit-
ten? Denken Sie daran: Gerade im Internet verandern sich die
Dinge stetig. Taglich gibt es neue technische, rechtliche und
inhaltliche Veranderungen und Notwendigkeiten. Betrachten
Sie es als laufenden Prozess, und kimmern Sie sich regel-
maRig um lhre ,digitale Niederlassung”.

Robert Kampczyk
Real Estate Sales & Marketing Specialist
RealXLab.com
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Mandatgenerierung
in sieben Schritten

Wie Sie digital unschlagbar werden!

Immer mehr Immobilienbesitzer informieren sich iiber

den Hausverkauf im Internet. Wer als Imnmobilienmakler in
Zukunft wettbewerbsfahig bleiben will, muss sich deshalb
zwingend um die digitale Objektakquise kiimmern. Wie dies
genau funktioniert, werden wir lhnen im Folgenden iiber-
blicksmaRig aufzeigen.

Die digitale Generierung von Verkaufs-
mandaten ist ein anspruchsvoller und
komplexer Prozess, der jedoch grund-
satzlich aus sieben Schritten besteht.

Schritt 1: Zielgruppe

Die wichtigste Grundlage jeder digitalen
Kundengewinnung ist dabei die richtige
Segmentierung des Marketings, bezo-
gen auf die einzelnen Zielgruppen.

Mit Blick auf potenzielle Verkaufsauf-
trdge sind insbesondere folgende Ziel-
gruppen relevant:

B Altere Menschen, die ihre Wohnsitua-
tion verkleinern wollen

B Menschen, die aufgrund einer Tren-
nung oder Scheidung ihre Immobilie
verkaufen wollen

B Menschen, die eine Immobilie geerbt
haben und diese jetzt verkaufen wol-
len

Je starker das Marketing auf die jewei-
lige Zielgruppe zugeschnitten (segmen-
tiert) ist, desto genauer konnen die
Bediirfnisse der einzelnen Zielgruppen
angesprochen werden, was zu groReren
Ricklaufen und somit zu einem effizien-
teren Marketing fihrt.

Schritt 2: Website-Besucher

Nachdem die Zielgruppen und deren
Segmentierung anhand der Marktmog-
lichkeiten bestimmt wurden, werden
die einzelnen Zielgruppen mittels spe-
zifischer Werbung auf den jeweiligen
Werbeplattformen angesprochen.

Um moglichst viele Menschen online zu
erreichen, bietet es sich an, direkt auf
groBen Plattformen wie Google oder
Facebook Werbepldtze in seiner Ziel-
gruppe einzukaufen.

Wenn Sie Verkaufsmandate generieren
wollen, wissen Sie als erfahrener Immo-
bilienmakler, dass vor allem Menschen

in bestimmten Lebensphasen (z. B.
Scheidungen oder Verkleinerung im
Alter) ihr Haus oder ihre Wohnung ver-
kaufen wollen.

Werbung auf Facebook

Auf Facebook haben Sie nun die Méglich-
keit, genau diese Menschen, die sich jetzt
gerade (oder zukiinftig) mit hoher Wahr-
scheinlichkeit in einer solchen Lebens-
phase und in lhrer geografischen Nahe
befinden, mit Werbung anzusprechen.

Da es im Maklerbereich um die Vermark-
tung von vertrauensintensiven Dienst-
leistungen geht, muss jedoch auch da-
rauf geachtet werden, dass das Marketing
personlich und empathisch gestaltet wird.

Gerade bei Werbeanzeigen auf Face-
book sollten Sie daher primar mit hoch-
wertigen Videokampagnen arbeiten,
wobei Sie als Makler das Gesicht dieser
Werbung sein sollten.
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Primodeus Immobilien GmbH
@) cesponsert

Denken Sie darliber nach, in ein kleineres Haus oder eine kiginere
Wohnung Tu ziehen? 2

Viele Eigentimer stellen sich genau diese Frage, weil die akluaelle
Immabilie einfach zu grol geworden st
Dies hat in der Regel zwei Ursachen: ... Mehr ansehen

|
PRIMODEUS-IMMO.DE
Zu grofl gewordene Immobilie verkaufen Mehr dazu
Wertvolle Tipps, um die zu groB gewordens I
QD - 7 | Kommentar 1 Mal geteilt
o) Gefilit mir (] Kommentieren £ Tailen

Beispiel Facebook-Videoanzeige fiir die Zielgruppe ,Verkleinern im
Alter”

Werbung auf Google

Eine weitere, sehr relevante Werbeplattform ist Google. Im
Gegensatz zu Facebook erreichen Sie potenzielle Kunden auf
Google vor allem dann, wenn diese bereits aktiv nach lhrer
Dienstleistung suchen. Dadurch erreichen Sie zwar tenden-
ziell weniger Menschen, jedoch oftmals genau dann, wenn sie
bereits aktiv im Verkaufsprozess der Immobilie sind oder die-
sen gerade starten wollen.

Wichtig bei Google-Anzeigen ist, nur Werbung fir wirklich rele-
vante Suchbegriffe (Keywords) einzukaufen. Oft wird namlich
Werbung fiir Keywords geschaltet, welche nicht relevant sind,
was mit unnotigen Werbeausgaben einhergeht. So suchen z. B.
viele Menschen auf Google nach ,Immobilienmakler” in ihrer
Region. Aber wie viele davon suchen wirklich einen Makler, um
ihre Immobilie zu verkaufen, und nicht etwa, um eine neue Miet-
wohnung zu finden?

Bei Suchbegriffen wie beispielsweise ,Haus verkaufen Schei-
dung” ist das Suchvolumen um einiges geringer, allerdings ist

Im Scheidungsfall fir Sie da | Wertermittlung fir ©
Ihr Haus | Zu einem hohen Preis

[Anzeige] www.akzentimmaobilien.de/haus/verkauf
Profitieran Ske von unserer langjahrigen Branchenerfahrung
Kontaktieren Sie uns! Starten Se mil dem Verkauf und fuhren
Sie gdng kostenlose Wertermitthung durch

Beispiel Google-Search-Anzeige (mobile Version) fiir die Zielgruppe
,Trennungen/Scheidungen”

die Qualitat des Suchergebnisses viel héher, da es sich in die-
sem Fall mit sehr hoher Wahrscheinlichkeit um einen verkaufs-
willigen Immobilienbesitzer handelt.

Schritt 3: Kontaktgenerierung

Sobald der potenzielle Immobilienverkaufer durch zielgrup-
penspezifische Werbung auf Sie aufmerksam gemacht wurde,
ist es wichtig, ihn auf eine spezifische, an seine Bediirfnisse
angepasste Website (= Landingpage) mit einem hochwertigen,
kostenlosen Angebot zu leiten. Viele potenzielle Kunden hin-
terlassen fiir die Annahme dieses kostenlosen Angebots ihre
Kontaktdaten, sodass dadurch Leads generiert werden. Auch
hierbei gilt die Faustregel: ,Je spezifischer die Landingpage
und das Angebot auf die Zielgruppe zugeschnitten sind, desto
effizienter wird das Marketing”, ergo: desto mehr Leads wer-
den aus dem Werbebudget generiert. Als kostenloses Angebot
bieten sich dabei insbesondere Beratungen oder Wertermitt-
lungen an.

Schritt 4: Beziehungsaufbau

Nachdem durch gute zielgruppenspezifische Werbung und
ein hochwertiges Angebot auf einer Landingpage ein Lead
generiert wurde, geht es nun darum, dieses Lead in ein Mandat
umzuwandeln. Dabei muss lhnen bewusst sein, dass der Kun-
dengewinnungsprozess zwar online startet, aber dann natir-
lich offline weitergefiihrt werden muss. Daher sollten Sie unbe-
dingt sicherstellen, dass die Abarbeitung der Leads auf Ihrer
Seite professionell gewahrleistet ist.

Schritt 5: Mandatgewinnung

Nachdem der Kontakt im letzten Schritt
qualifiziert und eine Beziehung durch
ein personliches Gesprach mit ihm auf-
gebaut wurde, geht es jetzt darum, das
Mandat durch personliche Termine vor
Ort letztlich auch zu erhalten. Sie wer-
den merken, dass Ihnen der friihzeitige
Beziehungsaufbau, den Sie online mit-
tels zielgruppenspezifischer Werbung,
hochwertiger Angebote und verkaufs-
psychologisch optimierter Werbevideos

aufgebaut und in der Folge durch das
Telefonat fortgefiihrt haben, nun zugute-
kommt. Die Verkaufer wollen lhnen den
Auftrag geben (und nicht einem anderen
Makler), weil diese Sie bereits aus den
Videos im Internet kennen.

Schritt 6: Nachbearbeitung

Es ist nicht uniblich, dass sich im Laufe
der vorangegangenen Schritte heraus-
gestellt hat, dass sich bei einem poten-

ziellen Kunden die Verkaufsabsicht
noch nicht konkretisiert hat, sprich: Der
potenzielle Kunde will zwar grundsatz-
lich seine Immobilie verkaufen und sich
Ihnen diesbeziiglich auch anvertrauen -
aber eben noch nicht zum jetzigen Zeit-
punkt.

Wenn es lhnen jedoch gelingt, Ihre Kam-
pagne strategisch darauf auszurichten,
konnen Sie derartige Kontakte immer

FRIMODEUS

IBILITN

Wir sind bekannt aus:

o/ Rufen Sie uns jetzt an: 069/36604002

Rl

immonet.de

Zu grold gewordene
Immobilie verkaufen

Mit uns verkaufen Sie lhre Immobilie schnell und

zu einem Top Preis!

Jetzt mit uns in Kontakt treten »

Oder rufen Sie uns jetzt an unter: 069/36604002

[l welt.de) ebay o—

Beispiel Landingpage fiir die Zielgruppe ,Verkleinern im Alter" mit dem spezifischen Angebot einer kostenlosen Beratung
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Ausschnitt aus einem professionellen CRM-System

wieder ,aufwadrmen”, bis es am Ende
doch zum Auftrag kommt. Ein probates
Marketingmittel hierfiir ist das soge-
nannte E-Mail-Marketing, mit dem Sie
sicherstellen kdnnen, dass Sie dem Kun-
den weiterhin hochwertige Informatio-
nen zur Verfigung stellen und mit ihm
so in Kontakt bleiben — mit dem Ziel,
zu einem spdateren Zeitpunkt, wenn der
Kunde bereit ist, das Verkaufsmandat zu
erhalten.

Darliber hinaus kann man auch mit
sogenanntem Remarketing Interessen-
ten durch digitale Werbung weiterhin
gezielt auf sich und seine Angebote auf-
merksam machen.

Um diese langfristige Kundenpflege
technisch umsetzen zu konnen, emp-
fiehlt sich der Einsatz eines professio-
nellen CRM-Systems, mit dem ein ziel-
gerichteter Prozess zum Aufbau und zur

Pflege der Kundenbeziehung im vorge-
nannten Sinne sichergestellt ist.

Schritt 7: Skalierung

In einem letzten Schritt kénnen Sie
sich einen weiteren groBen Vorteil der
digitalen Mandatgenerierung zunutze
machen, und zwar in Form der stetigen
Optimierung, Mess- und Skalierbarkeit
der Werbeaktivitaten.

Digital kénnen samtliche Werbeaktivita-
ten gemessen und ausgewertet werden.
Deshalb erkennt man sehr schnell, wel-
che WerbemaRnahmen die gewiinsch-
ten Resultate liefern und welche nicht.
So koénnen ganz gezielt Optimierungs-
malnahmen ergriffen und das Bud-
get der erfolgreichen Werbeaktivitdten
schrittweise erhoht werden, um noch
mehr Personen zu erreichen, dadurch
noch mehr Leads und so am Ende noch
mehr Mandate zu generieren.

Take-aways

Die digitale Mandatgenerierung wird
zunehmend wichtiger, um langfristig
wettbewerbsfahig zu bleiben. Da im
deutschsprachigen Raum aktuell noch
wenige Makler in diesem Bereich pro-
fessionell aufgestellt sind, sind hierfir
in den meisten Regionen noch sehr gute
Marktmaoglichkeiten vorhanden, die mog-
lichst zeitnah genutzt werden sollten.

Robert Michel Junior,
Co-Griinder und Geschéftsfiihrer
der Scale PROP
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Bestandsimmobilien und der Fluch
der ersten Zahl

Wie die K-Frage smart gelost werden kann

Fiir Kaufer sind neben den iiblichen, die Finanzierung
betreffenden Vergleichsfaktoren, wie beispielsweise Lage
und Kaufpreis pro Quadratmeter Wohn- oder Nutzflache, die
tatsachlichen Modernisierungs- und Sanierungskosten ein
entscheidender Faktor, wird die benotigte Summe doch nicht
selten um einen Renovierungskredit aufgestockt.

Schliellich kann die Wirtschaftlichkeit
bzw. Realisierbarkeit des Vorhabens nur
in Verbindung mit den fir die geplante
Nutzung noch zu tatigenden Investitio-
nen bewertet werden.

Neben dem Austausch von Boden- und
Wandbeldgen oder einfachen Grund-
rissanpassungen konnen, etwa im Zuge
einer energetischen Sanierung, auch tie-
fer greifende MalRnahmen sinnvoll oder
erforderlich sein.

Diese sind in der noch sehr friihen Pro-
jektphase der Kaufentscheidung mog-
lichst realistisch einzuschédtzen und
gegeneinander abzuwéagen. Denn das
Ziel ist ja, aus Anschaffungs- und Sanie-
rungskosten unter Berlicksichtigung des
zur Verfligung stehenden Eigenkapitals
sowie unter Einbezug mdoglicher Forder-

mittel in Form von zinsglinstigen Dar-
lehen oder Tilgungszuschiissen insge-
samt ein valides Finanzierungspaket zu
schniren.

Was fir Kaufer, Makler und finanzieren-
des Institut beim Neubau aufgrund von
Kostenkennwerten und Ausstattungs-
standards noch vergleichsweise einfach
zu bewerten ist, kann bei Bestands-
immobilien bestenfalls zu einigen Frage-
zeichen fiihren, schlimmstenfalls ist
aber auch die komplette Finanzierung
und damit die Abwicklung und Reali-
sierung des Projekts gefdhrdet - der
Umgang mit der K(osten)-Frage ist daher
entscheidend fiir den Projekterfolg.

Sie kennen die Situation: Grundsatzlich
ist der Kaufer interessiert, das Objekt
entspricht in GroRe und Lage den Vor-
stellungen — und doch ist vieles anders

als die eigenen Vorstellungen. Vielleicht
verspriihen Kiiche und Bad noch den
Charme der 1980er-Jahre, und auch
die dunkel lasierte Holzvertafelung der
Decke im Eingangsbereich erfiillt so gar
nicht die Erwartungen der Kaufinteres-
senten an ein helles, offenes Wohnen.

Da die Kaufer in der Regel tiber ein zuvor
wohl tiberlegtes und ggf. schon mit der
Hausbank abgestimmtes Gesamtbud-
get verfligen, ist es vollig natrlich, dass
sie schon wahrend der Begehung wissen
mochten, was es denn ungeféahr kosten
wiirde, die Immobilie den eigenen Vor-
stellungen entsprechend anzupassen -
praktisch, wenn der begleitende Makler
als Fachmann da gleich Rede und Ant-
wort stehen kann.

In diesem Moment entsteht eine Situa-
tion, die unter Experten gern ,Der Fluch
der ersten Zahl“ genannt wird: Der Mak-
ler fUhlt sich angesichts des in Aussicht
gestellten Kaufabschlusses hingerissen,
eine erste Zahl — quasi aus dem Bauch
heraus — zu nennen, ohne dass diese
bis dahin fundiert hatte ermittelt wer-
den kénnen. Ubrigens eine Situation,
die nicht nur bei Maklern, sondern auch
bei Architekten und Sachverstdndigen
im Rahmen von Erstbegehungen immer
wieder vorkommt und bisweilen fiir bése
Uberraschungen sorgt.
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Im Hinblick auf die oftmals kaufentscheidende Kostenfrage
sind an dieser Stelle der Customer Journey die tatsachlichen
Modernisierungs- oder Sanierungskosten zunachst valide
zu ermitteln, bevor dem potenziellen Kaufer eine erste Zahl
genannt wird, die sich im Nachhinein als zu optimistisch her-
ausstellt und — da ohne ausreichende fachliche Grundlage
erstellt — nur noch schwer zu argumentieren ist.

Da die ermittelten Kosten, wie eingangs erwahnt, in den meis-
ten Fallen auch Auswirkungen auf die Finanzierung haben,
ist das Risiko von kostenintensiven Nachfinanzierungen bzw.
Abspriingen kurz vor Unterzeichnung des Kaufvertrags an
dieser Stelle unbedingt zu minimieren — optimalerweise unter
Zuhilfenahme der entsprechenden Tools und Einbindung der
erforderlichen Fachleute.

Nachfinanzierungen sollten aufgrund der per se schlechte-
ren Kreditkonditionen tatsachlich nur im duBersten Notfall in
Betracht gezogen werden, etwa wenn nach Erwerb des Objekts
oder im Zuge der SanierungsmalRnahmen weitergehende Bau-
schaden offenbar werden, die vorher so nicht zu erkennen
waren. Andernfalls bedeutet die Notwendigkeit einer Nachfi-
nanzierung fir die finanzierende Bank schlichtweg, dass die
tatséchlichen Kosten vor dem Kauf nicht valide erfasst bzw.
geschatzt wurden und der angegebene Finanzierungsrahmen
damit in Ganze fehlerhaft ist.

Unabhé&ngig davon, ob eine umfangreiche Sanierung nun unter
Beteiligung weiterer Fachleute wie Architekten und Energie-
effizienz-Experten erfolgt oder ob eine bloBe Modernisierung
in Eigenregie geplant ist, sieht der ideale Workflow im Umgang
mit sanierungs- oder modernisierungsbediirftigen Bestands-
immobilien daher in der Regel wie folgt aus:

1. Bestandsunterlagen: Sofern verfiligbar, sollten die zum
Objekt verfiigbaren Bestandsunterlagen vor der Bege-
hung angefordert und durchgesehen werden, um sich mit
Gebadude und Raumen vertraut zu machen und die Reihen-
folge der Begehung (z. B. von auBen nach innen) festzu-
legen. Auch konnen die Unterlagen Hinweise auf etwaige
Altlasten (z. B. ein alter Oltank) geben, die bei der Begehung
noch naher hinterfragt werden kdnnen.

2. Dokumentation: In der Begehung selbst sollten alle Ein-
driicke und Angaben dokumentiert werden, idealerweise
mittels Tablet und zugehdriger App (wie GoodNotes) und
inklusive Fotos.

3. Kostenschatzung: Nach der Begehung selbst erfolgt die
Schatzung der voraussichtlichen Sanierungs-/Modernisie-
rungskosten. Hierfiir gibt es entweder smarte Tools, die
auf regionalen Baukosten beruhen und klar und transpa-
rent eine Kostenschéatzung der einzelnen Sanierungs- und
ModernisierungsmaRnahmen beinhalten. Wenn die Sanie-
rungskosten héndisch - also ohne Software - ermittelt
werden, missen nun die Gewerke vom Dachdecker uber
den Fliesenleger bis hin zum Elektriker koordiniert werden.
Im Falle der handischen Ermittlung der Kosten empfiehlt
sich ein Puffer fiir Unvorhergesehenes in Hohe von 10 %
der ermittelten Kosten.

4. Finanzierungsrahmen: Nun ist die Festlegung

der Gesamtfinanzierung moglich, bestehend
aus Anschaffungs- und Kaufnebenkosten sowie
Sanierungskosten einschlieflich Puffer und
abzliglich Eigenkapital und mdglichen Férdermit-
teln, z. B. tiber die KfW.

. Finanzierungsanfrage: Im letzten Schritt kann die

offizielle Finanzierungsanfrage bei der jeweiligen
Hausbank oder anderen Finanzierungsinstituten
erfolgen, ggf. unter Zuhilfenahme eines Energie-
effizienz-Experten zwecks Inanspruchnahme von
Fordermitteln Gber die KfW.

Tools for Success

GoodNotes
Notizbuch auf dem Tablet, konvertiert Handschrift in
Text, Einbinden von Bildern, Grafiken, PDFs moglich

Calc

Teil der Sprengnetter Bewertungs-Apps, webbasiertes
Tool fir die Schatzung der ortsiiblichen Sanierungs-
und Modernisierungskosten von Wohnimmobilien

Gebaudecheck

Plan4-Software, umfangliches Programm zur Kate-
gorisierung und nachvollziehbaren Bewertung des
Zustands einer Immobilie

So strukturiert, werden die Risiken im Umgang mit Bestandsimmobi-
lien weitestgehend minimiert, und der Kauf der Immobilie kann ruhi-
gen Gewissens erfolgen, sprich auf der Grundlage fundiert ermittelter
Sanierungskosten.

»Mein Tipp: Zur Ermittlung der Sanierungskosten
stehen neben den iiblichen Tabellenwerten auch
entsprechende Softwarelosungen wie Sprengnetter
CALC oder - fiir Sachverstandige — der grofle
Bruder Plan4 Gebdudecheck zur Verfiigung.

Mit ihrer Hilfe konnen der vorgefundene

Sanierungsstau strukturiert erfasst und
dokumentiert und die erforderlichen Modernisierungs-

und Sanierungskosten bereits im Zuge der Erstbegehung valide
geschitzt werden. Der abschlieflend generierte Bericht stellt eine
strukturierte Zusammenfassung der geschitzten Kosten sowie vorgefundenen
Zustinde dar und ermoglicht den finanzierenden Banken somit, den
angesetzten Finanzierungsrahmen zweifelsfrei nachvollziehen zu konnen —
damit die K(osten)-Frage zu keiner bosen Uberraschung fithrt.“

Dr. Hendrik Seibel

Dr. Hendrik Seibel
Geschéftsfiihrer und Co-Founder der Plan4 Software GmbH (Freiburg)
und leitet das Biiro Seibel Architektur.Consult (Diisseldorf)
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Ap ps What's hot

Canva

RegelmaRige Postings auf den diversen Social-Media-Plattfor-
men zu kreieren ist zeitaufwendig und dennoch unabdingbar
fur Ihre Prasenz als Immobilienmakler in den sozialen Netz-
werken. Gut, dass es Apps wie Canva gibt! Canva hilft lhnen
bei der Erstellung, dem (einheitlichen) Layout und bietet auch
jede Menge Inspiration fiir Postings. Dabei bietet Canva eine
Vielzahl von Vorlagen fiir alle Plattformen in den richtigen For-
maten. Kinderleicht via App oder Desktop kénnen diese dann
fiir Ihre Inhalte angepasst und individualisiert werden.

Fazit: Bereits in der Gratis-Version extrem umfangreich, wird
Canva mit der preisglinstigen Premium-Variante zu einem wah-
ren Schatz und echten Helferlein.

WhatsApp for Business

Trotz aller Datenschutzthemen ist WhatsApp auf nahezu
jedem Smartphone zu finden und in aktiver Benutzung. Ein
wichtiger und sehr naher Kommunikationskanal zum Kunden,
sowohl fir die Akquise als auch fiir die Vermarktung. Whats-
App for Business ermdglicht lhnen das einfache Handling von
Chats und die Erstellung von Produktkatalogen (z. B. Dienst-
leistungen wie Objektbewertung oder Ratgeber, aktuelle Immo-
bilienangebote). Auch die Verbindung mit Ihrer Website oder
der Facebook-Seite bringt Kunden schnell zu lhnen. Erstellen
Sie beispielsweise Listen mit Interessenten nach den Themen
,Eigentiimer”, ,Hauser bis 500.000 €" usw. und beliefern Sie die
Empfanger mit aktuellen Angeboten und interessanten Inhal-
ten. Oder beantworten Sie Fragen lhrer Kundschaft schnell und
einfach wahrend des Verkaufs oder Kaufs.

Fazit: Naher am Kunden geht kaum. Doch Achtung: WhatsApp
for Business kann nur unter ganz bestimmten Bedingungen
eingesetzt werden. Sollten Sie sich nach Absprache mit lhrem
Datenschutzbeauftragten hierfir entscheiden, ist es unabding-
bar, aktuelle Entscheidungen von Datenschutzaufsichtsbehor-
den und Gerichten zu verfolgen. Sofern insbesondere perso-
nenbezogene Daten gemaR Art. 9 DSGVO verschickt werden
sollen, ist von WhatsApp ganzlich abzuraten.

OfficeLens

Kennen Sie das? Noch eben einen Mietvertrag, einen Aushang,
ein Formular oder das Ubergabeprotokoll abfotografieren und
weitersenden — aber das Licht ist schlecht, oder der Kontrast
der Schrift zum Papier nur gering, sodass das Bild kaum lesbar
ist. Hier hilft die App OfficeLens (von Microsoft). Sie kénnen
bestehende Bilder importieren oder Dokumente, Whiteboards
usw. abfotografieren. OfficeLens erkennt die Konturen und ver-
bessert mit kiinstlicher Intelligenz das Bild so, dass der Text
lesbar ist. Dies funktioniert sogar, wenn das Dokument schrag
aufgenommen wird. Dieses wird dann umgerechnet und begra-
digt.

Fazit: Eine praktische App im Sinne eines mobilen Scanners,
die Dokumente sauber in PDFs umwandelt und damit schnelle
Losungen bietet, ob Wohnungsiibergabeprotokoll oder Home-
schooling-Dokument.

Google Tabellen

Ob Umsatz- oder Kostenplanung, To-do-Liste oder Marketing-
planung: Google Tabellen ist ein smartes Tabellentool, das
am PC, Tablet oder Smartphone genutzt werden kann. Google
Tabellen ist onlinebasiert und somit ohne weitere Installation
— auler der App im Fall der Benutzung via Mobile Device - ein-
setzbar. Auch Kalender und komplexere Funktionen wie Pivot-
Tabellen sind enthalten. Sehr praktisch: Neuerdings gibt es
auch die Mdglichkeit, offline Tabellen zu erstellen und zu bear-
beiten. AuRerdem existieren diverse Add-on-Mdglichkeiten, um
die Funktionalitat von Google Tabellen zu erweitern. Etwa ein
Data Connector fiir Salesforce, Lucidchart, Form Makler und
viele mehr. Extrem smart: Google Tabellen kann geteilt und mit
den Kollegen oder Mitarbeitern gemeinsam befiillt und/oder
bearbeitet sowie von der App (ob Web oder Mobile) aus direkt
auf Google Drive abgelegt werden.

Fazit: Von Uberall aus erreichbar, bietet Google Tabellen eine
charmante Losung, um gemeinsam Budgets, Kosten und Co.
zu befiillen und im Blick zu behalten.

75%
|‘||| -

Robert Kampczyk
Real Estate Sales & Marketing Specialist, RealXLab.com

Lorin Daniels, Sprengnetter GmbH
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Zwischen analogen

und digital

Wie Kl die Zukunft verandern wird

en

Prozessen
Moglichkeiten

Die Corona-Pandemie hat einen Digitalisierungsschub
in der Immobilienbranche ausgelost. Ob Live-Besich-
tigungen via Social Media, von der BaFin gestattete
Videobesichtigungen zur Gutachtenerstellung oder
digitale Veranstaltungsformate: Andere Leistungen als
Vor-Corona sind final gefordert.

Wie konnen diese umgesetzt werden?
Welche Maoglichkeiten haben Immobi-
lienunternehmen, ihre Kunden abzuho-
len? Und dies nicht nur fiir die Akquise
und die Produktion von Leads, sondern
ebenfalls im immer gewichtigeren
Zusammenhang zwischen After Sales,
Kundenzufriedenheit und Folgeauftra-
gen sowie Empfehlungen?

Die Zukunft: iBuying?

Beziiglich der Digitalisierung ihrer Pro-
zesse erlebt die deutsche Immobilien-
wirtschaft einen Lockdown-bedingten
Schub, steht aber im internationalen Ver-
gleich noch am Anfang. In den USA gibt
es einen Trend namens iBuying. iBuying
ist der vollstandig automatisierte Ankauf
von Immobilien. Automatisiert bedeutet,
dass nicht nur der Wert der Immobilie

durch Algorithmen berechnet, sondern
der gesamte Transaktionsprozess ohne
Zutun von Kéaufer- oder Verkdufermak-
ler komplett automatisiert abgewickelt
wird. Die iBuying-Plattform selbst -
zillow.com ist ein solches Beispiel -
macht dem Eigentiimer ein Angebot
ganz leicht unter Markt. Hier schlagt die
Maschine den Menschen aufgrund des
Faktors ,Zeit", denn die ersten Erfahrun-
gen zeigen, dass sich auf diese Weise,
wohlgemerkt in den USA, der gesamte
Transaktionsprozess innerhalb einer
Woche abbilden lasst.

Tech in der deutschen
Immobilienwirtschaft?

Wer selbst Teil der hiesigen Immobilien-
branche ist oder aber der Kunde, der ,ein-
mal im Leben” eine Immobilien-Dienst-

leistung beziehen mdchte, spiirt wenig
vom Digitalisierungsschub. Noch immer
liegen in der Regel Welten zwischen den
Nutzererlebnissen, die man etwa beim
Online-Einkauf via Amazon und Co.
hat, und den Wegen, die man bei einem
geplanten Immobilienverkauf oder einer
Immobilienfinanzierung gehen muss.
Und auch echte digitale After-Sales-Pro-
zesse sind nur selten zu finden. Aufgrund
der vielen verschiedenen analogen Wege
des Transaktionsprozesses zieht sich
dieser in Deutschland aufRergewdhnlich
in die Lange.

Kil-Immobilienbewertung

Es gibt aber auch Erfolgsgeschichten.
Seit einiger Zeit nun schon drangen neue
JAutomated Valuation Models” (AVM)
in den deutschen Immobilienmarkt
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und brechen dort die alten Prozesse
auf. Unter Anwendung von Methoden
der Kiinstlichen Intelligenz (KI) werden
bereits seit 2018 auch in Deutschland
Marktwerte und Mietwerte fiir Immobi-
lien live und in Millisekunden ermittelt.

So wurden z. B. in 2020 Uiber das Spreng-
netterAVM rund sechs Mio. Markt- und
Mietwertermittlungen aufgerufen. Im
laufenden Jahr 2021 sind die Abrufe
noch weiter gestiegen, die Summe der
Marktwerte aller in 2020 bewerteten
Objekte liegt bei > 350 Mrd €. Im Tages-
durchschnitt wird heute fast alle drei
Sekunden eine Bewertung angefordert.

Den Kern solcher AVMs bilden dabei die
Exploration von Big Data und die Trans-
formation in Smart Data mittels Machine
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Learning und Deep-Learning-Prozessen.
Vor allem die immer tiefer gehende Ent-
wicklung der Bilderkennung tiber Convo-
lutional Neural Networks hat den mit den
AVMs erreichbaren Genauigkeiten noch
einmal einen Schub gegeben, da lber
diese Technologie u. a. auch wertvolle
Informationen aus Fotos der Immobi-
lien (auf Plattformen wie ImmoScout24,
AirBnB usw.) gezogen werden konnen,
die bislang nur durch einen Menschen
erkannt werden konnten. Etwa, indem
neuronale Netzwerke trainiert werden,
die aus Innenraumfotos den Ausstat-
tungsstandard und Zustand einer Immo-
bilie erkennen.

Solche Methoden machen es mdglich,
das gesamte Potenzial aus den heute
vorhandenen Big-Data-Pools heraus-
zuziehen und im weiteren Prozess der

Kl-lmmobilienbewertung zu nutzen, um
wirklich fiir den Anwender belastbare
Ergebnisse zu bieten.

Die Ground Truth der
Kil-Immobilienbewertung:

Kaufpreise

Am Ende folgen aber auch die hochst
entwickelten Kl-Modelle der einfachen
,GIGO-Regel“: Garbage In, Garbage Out.

Die Entwicklung von AVMs war in
Deutschland, anders als in den meisten
anderen Landern, vor allem deshalb so
lange Jahre nicht effektiv moglich, weil
ganz einfach die zu schatzende Ziel-
groRe, also die Kaufpreise, nicht offent-
lich zuganglich ist. Werden die Maschi-
nen nur mit flir jedermann abgreifbaren
Angebotsdaten von grolen Immobilien-

plattformen gefiittert, kdnnen sie auch
nur ,geschatzte Angebotspreise” aus-
werfen. Da diese aber in der Regel von
dem zwischen Ké&ufer und Verkaufer
vereinbarten Kaufpreis abweichen, sind
diese Ergebnisse nur von begrenztem
Wert.

Erst die Entwicklung von hinreichend
groBen Kaufpreisdatenbanken hat das
Potenzial eroffnet, auch fiir Deutschland
echte AVMs zu entwickeln. Ohne diese
»,Ground Truth” ist es schwierig, belast-
bare Marktwerte zu schatzen.

Aktuelle
Anwendungsbereiche

Kl-Immobilienbewertung wird mittler-
weile fast schon an jedem Punkt des
JWirtschaftszyklus Immobilie” einge-
setzt:

Da die Marktwerte von Hausern und
Wohnungen in Deutschland oftmals
immer noch eine Art ,Geheimwissen”
darstellen, lasst sich die Kl-Bewertung
optimal fiir die Lead-Generierung nutzen.

Etwa bei Angebotsportalen fiir die Gene-
rierung von Verkdufer-Leads oder bei
Finanzinstituten fir die Generierung
von Baufinanzierungs-Leads. Aber auch
an den anderen Stellen des Zyklus las-
sen sich aktuelle Markt- und Mietwerte
effektiv nutzen. Beispiele hierfiir sind die
Eigentimerverwaltungs-Plattform ,ver-
mietet.de” oder der Immobilien-Teilver-
kaufsspezialist ,Wertfaktor”.

Dort und an vielen anderen Stellen
werden heute schon in Deutschland
automatisierte Immobilienbewertungen
eingesetzt, sei es direkt fiir die Kunden

nutzbar in der Ul (User Interface = Benut-
zeroberflache), sei es in den Hintergrund-
prozessen.

Neue Herausforderungen

Mit der zunehmenden Verbreitung sol-
cher AVM-Tools und -Anwendungen
werden die reinen Zahlenergebnisse
der AVMs fir die Endkunden aber mehr
und mehr zu ,Common Knowledge"“. Die
fade Wahrheit: Eine erste Einpreisung der
Immobilie liber ein Website-Widget bietet
heutzutage jeder. Die neue Herausforde-
rung heillt also, dem Nutzer einen zusatz-
lichen Mehrwert zu bieten und — ebenso
wichtig — das Vertrauen in die automa-
tisch ermittelten Werte weiter zu steigern.

Die Losung: Zahlen, Daten und Fakten
in eine ,Immobilien-Erlebniswelt” umzu-
wandeln, in der die Immobilienwerte und
-mieten in ihrer ,natirlichen Umgebung”
gezeigt werden. Die fiir sich allein niich-
ternen Zahlen fiir eine einzelne Immo-
bilie werden in den Kontext ihrer Umge-
bung gesetzt und bieten dadurch ein
neues Nutzererlebnis.

So sieht der Anwender z. B. liber eine
Heatmap sofort, ob sich sein Objekt in
einer nachgefragten Lage befindet oder
wie weit seine Wege zum Kindergarten,
Bahnhof oder dem néachsten Klub sein
werden. Ebenso wichtig fiir eine Investi-
tion in eine Immobilie ist fiir den Kaufer
die Nachhaltigkeit der heute aktuellen
Werte. Wie hat die Preisentwicklung in
den letzten Jahren ausgesehen? Und,
fast noch wichtiger fiir den zukiinftigen
Eigentiimer: Wie sieht der Forecast fir
die nachsten Jahre aus?

Die User Journey ist natirlich auf den
jeweiligen Use Case und den Zeitpunkt

im Zyklus (in diesem Kontext besteht
natdrlich ein Unterschied etwa zwischen
Leadgenerierung oder After Sales) abge-
stimmt. Die einzelnen Elemente sind
zu- oder abschaltbar, je nachdem, ob
man das Tool als Makler zur Kunden-
gewinnung einsetzen mochte oder z. B.
als Baufinanzierer, der mit seinem Kun-
den gemeinsam und live ein neues Kauf-
objekt findet. Dadurch kann das Cus-
tomer Engagement spiirbar gesteigert
werden.

Die ,Open World“-
Erfahrung — den gesamten
Zyklus bedienen

Das nachste Ziel, KI und vor allem KI-
Bewertungen in der Immobilienwirt-
schaft voranzutreiben, ist, noch vor-
handene Liicken im digitalen Zyklus zu
schlielen und die einzelnen Kl-Tools mit-
einander zu einem medienbruchfreien
Nutzererlebnis zu verbinden.

Denn das Branchenziel ist, die verschie-
denen ,Inselldsungen” zu kombinieren,
um dem Anwender eine ,Open World*-
Erfahrung zu bieten und den Endnutzer
liber seine komplette Customer Journey
an jeder Stelle abzuholen. Damit werden
sich auch in der Immobilienbranche end-
lich die verschiedenen Prozessschritte
wie Akquise, Aufbereitung, Vermarktung,
Vertragsphase und After Sales verbin-
den lassen.

Christian Sauerborn
COO0 Sprengnetter AVYM
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PropTech
Quartalsbericht

Die ersten Monate 2021 in der PropTech-Szene

Das vergangene Jahr hat ohne Frage in vielen Bereichen
tiefe Spuren hinterlassen. Neben den personlichen,
gesundheitlichen und gesellschaftlichen Veranderungen
war der wirtschaftliche Sektor enorm von den Konse-
quenzen der Pandemie betroffen.

Zusammenfassung der ersten drei Monate von 2021 in diesem
Wirtschaftsbereich geben zu kdnnen.

Es mussten neue, sichere Arbeitsumfelder geschaffen werden,
und die Transformation gefestigter Prozesse wurde in die Wege
geleitet. Nach der ersten Schockstarre zeigte sich, dass das
erzwungene Umdenken auch positive Nebenerscheinungen
mit sich brachte. Der recht liberschaubare und erniichternde
digitale Fortschritt, der in Deutschland vor der Pandemie alltag-
lich war, wurde deutlich und so auch die Dringlichkeit fiir eine
Weiterentwicklung in diesem Bereich.

Wohin das Geld flief3t

Ein guter Indikator nicht nur fir die wirtschaftliche, sondern
auch die generelle Entwicklung der PropTech-Szene sind die
Investments. Genau mit dieser Thematik beschaftigt sich der
folgende Abschnitt. Ich erhebe allerdings nicht den Anspruch,
jedes Investment oder jedes finanzielle Detail der Szene zusam-

Die PropTech-Szene ist ein Teil der Immo-  menfassen zu konnen. Es ist vielmehr ein kurzer Blick auf die
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zum anderen Meldungen, Kooperationen
und neue Produkte. Ich hoffe, so eine ein-
gangige und vor allem nachvollziehbare

Ende Februar verkiindete das Wiener Start-up
Wowflow eine Investition iber 300.000 €. Das
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SORAWA Unternehmen bietet mit dem Produktdop-

pelpack von App und Software eine smarte

Organisationslésung fir Facility-Manage-
ment und Mitarbeiter vor Ort. Doch nicht nur die PropTechs mit
Losungen fir den Alltag freuen sich Uber Investments, auch
Fonds mit dem Ziel, unsere Zukunft griiner und smarter zu
gestalten, sicherten sich frisches Kapital. Einer von ihnen ist
der im vergangenen Jahr ins Leben gerufene Venture Capital
Fonds 2150. Anfang Marz gaben mit NREP die Initiatoren des
Fonds ein erfolgreiches First Closing mit 130 Mio. € bekannt.
Das Berliner Start-up Cosi machte ein 20-Mio.-€-Investment
publik. Neu im Kreise der Investoren ist Soravia, ein Wiener
Immobilienunternehmen. Cosi bietet fiir Kurzurlaube Apart-
ments und Hotels zur Anmietung an.

Die italienische PropTech-Plattform

/ CASA#‘O Casavo sicherte sich ein Investment
NERISITITICETNOT® iber 200 Mio. €. Das PropTech
agiert als instant buyer (iBuyer)

und kauft, renoviert und verkauft Immobilien. Uber die digitale
Plattform von Casavo konnen Interessenten den Kauf- und

Verkaufsprozess komplett digital abwickeln. Casavo nimmt
50 Mio. € an Kapital in einer neuen Series-C-Finanzierungs-
runde auf. Weiterhin sicherte sich das PropTech 150 Mio. €
Finanzmittel von Goldman Sachs, um Immobilientransaktionen
auszubauen.

Weiter ging es mit der Meldung tber das frische

Kapital fir das PropTech Linus. Linus finanziert
[ | H US Bauprojekte und gibt Anlegern die Option, sich
an diesen unkompliziert zu beteiligen. Die 2016
gegriindete Immobilienplattform sicherte sich
nun von nicht genannten Geldgebern ein Investment im zwei-
stelligen Millionenbereich.

Auch bei Evernest stehen alle Zei-
chen auf Expansion. Das 2019 ge-
griindete PropTech will den Prozess
der Immobilientransaktion nach-
haltig verandern. Im Méarz kam die Meldung (ber den erfolgrei-
chen Abschluss einer Seed-Finanzierungsrunde tber 6 Mio. €.
Das frische Kapital soll primar fiir den Ausbau der Plattform
von Evernest genutzt werden. Zuséatzlich gab das Unterneh-
men bekannt, dass Stefan Betzold, der ehemalige Digitalchef
der BILD, das Fiihrungsteam von Evernest zukiinftig als dritter

EVERNES

URBAMN REAL ESTATE

Geschéftsfiihrer fur die Bereiche ,Produkt” und ,Technologie”
verstarken wird.

i Zum Abschluss das Monats Marz
1“@ Inpera gab es final noch Investment-News

von inpera. Das Berliner PropTech

hat zu Beginn des Jahres eine
Eigenkapital-Investmentrunde lber 1,1 Mio. € erfolgreich abge-
schlossen. Mit dem neuen Kapital soll die Weiterentwicklung
der Software von Inpera vorangetrieben werden. Die inpera-
Cloud bietet ihren Nutzern die Moglichkeit, online auf Daten,
Ausschreibungen und Projektdaten von Immobilien zuzugrei-
fen und diese zu vergleichen.

Mit der Zusammenfassung der groRen Investments des ersten
Quartals von 2021 festigt sich die These, dass die PropTech-
Szene kontinuierlich wachst und immer mehr Investoren das
Potenzial der Start-ups mit ihren innovativen Lésungen erken-
nen. Ein weiterer wichtiger Faktor sind sonstige Entwicklungen
wie beispielsweise Kooperationen zwischen etablierten Unter-
nehmen und PropTechs.

Was sich bewegt

Im Januar 2021 gaben die Unternehmen Ever-
Real und Realcube eine zukiinftige Zusam-
menarbeit bekannt. Das PropTech Realcube

EVERREAL Jibt seinen Nutzern die Moglichkeit, tber eine
Plattform diverse Dienste und Losungen ande-

REA'_‘ rer PropTechs in Anspruch zu nehmen. Neu

mit dabei ist nun das Miinchener Unternehmen
CU BE EverReal, welches eine Effizienzsteigerung in

der Bewirtschaftung von Objekten verspricht.
Denn EverReal fiihrt den Vermietungs- oder Verkaufsprozess
einer Immobilie vollig digital durch.

Die x.project AG launchte im
X- prOIECt L Januar 2021 ein neues Produkt

fir technische Dienstleistungen

rund um die Immobilie. Das cloud-
basierte System bildet die Basis fiir eine ganze Reihe innovati-
ver Module aus den Bereichen ,Transaktion” und ,Betrieb”. Das
Ziel des PropTechs ist die Reduktion von Projektrisiken und
die bessere Nachvollziehbarkeit technischer Zusammenhange
beim Kauf und Verkauf von Immobilien.

' Der Feb-
ruar  war

HOMEDA’Y vor allem
fir eines

der bekanntesten PropTechs, den Hyb-
rid-Makler Homeday, ein Monat der
guten News. Nachdem das PropTech
zum Jahreswechsel verkiindete, neuer
Hauptsponsor des Berliner FuBballver-
eins Hertha BSC zu werden, folgte im
Februar die Erweiterung des Serviceport-
folios um ein neues Baufinanzierungs-
tool. Durch die Rolle als Hauptsponsor
des Fullball-Erstligisten findet sich der
Schriftzug des Berliner Unternehmens
zukiinftig auf der Brust der Hertha-Spie-
ler und auf den Banden.

@)Planﬂadar Sozusagen sl

kronender

schluss wurde
im Marz bekannt, dass das PropTech
PlanRadar auf dem Weg zum Unicorn
ist. Unicorns sind Start-up-Unternehmen

omecoming

mit einer Marktbewertung von mehr als
1 Mrd. €. Das Wiener PropTech konnte
im vergangenen Jahr trotz Pandemie
steigende Kundenzahlen verzeichnen
und in neue Regionen expandieren. Das
Unternehmen verzeichnet monatliche
Wachstumsraten von 5 bis 8 % und ist
damit ein realistischer Kandidat fiir einen
Unternehmenswert von iber 1 Mrd. €.
Diese Erfolge sind u. a. auf die im Friih-
jahr 2021 getatigte Kapitalerhhung
zurlickzufiihren, bei welcher Insight Part-
ners und e.ventures 30 Mio. € in PlanRa-
dar investierten. PlanRadar bietet seinen
Nutzern die digitale Dokumentation und
Kommunikation der Prozesse beim Bau
sowie Umbau von Immobilien und gro-
Reren Immobilienprojekten.

Fazit

All diese Entwicklungen zeigen, dass
sich die Branche rapide weiterentwi-
ckelt, schnelle Losungen gefunden und
schlanke Prozesse in der Zukunft eine

zentrale Rolle spielen werden. Prop-
Techs beschleunigen die Digitalisierung
der Immobilienbranche und zeigen deut-
lich, welches Potenzial in der Verande-
rung festgefahrener Strukturen liegt.
Mein Appell an die etablierten Player
lautet, auf Kooperation statt Skepsis zu
setzen.

Nikolai Roth ist Griinder und Geschifts-
fiihrer von Maklaro. AuBerdem bloggt Nikolai
Roth seit 2016 auf PropTech.de iiber die
Digitalisierung der Inmobilienbranche und
ist dariiber hinaus im Vorstand der German
PropTech Initiative e. V.

solowerk®

WIR SPRECHEN IMMOBILIEN.

Endlich ankommen:
Eine Werbeagentur

die Immobilien kann!

solowerk macht Makler und Bauherren stark: Wir sind

deine Werbeagentur fiir prdgnante Texte, gute Ideen,

Ratgeber und kreative Grafiken - und das seit 2005.

T 089.88 95 20 68 | hello@solowerk.de | www.solowerk.com/stimmen
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Wie hat Corona den Immobilienmarkt und damit auch
das Maklergeschaft verandert? Reisen in ferne Lander,
Restaurantbesuche und groe Familienfeiern waren vor
tiber einem Jahr noch selbstverstandlich. Unser Kon-
sumverhalten, die Prioritaten und vor allem auch das Ver-
haltnis zu den eigenen vier Wanden haben sich schneller
verandert, als wir es fiir moglich gehalten hatten.

Auswirkungen auf

Das Zuhause ist zum Arbeitsplatz, Fit-
nessraum, zur Kulturstéatte und zeitweise
sogar zur Schule und Kita geworden.
Knapp die Halfte der Bevolkerung (48 %)
stimmten Anfang November laut einer
reprasentativen Umfrage des Marktfor-
schungsinstituts Innofact im Auftrag
von ImmoScout24 der Aussage zu, dass
sie ihr Zuhause mehr als vor der Corona-
Pandemie zu schéatzen gelernt haben.
Sie nahmen die eigenen vier Wande star-
ker als Riickzugsort wahr, an dem sie
sich sicher fihlen.

Zudem belegt die Umfrage, dass rund
ein Viertel der Bevolkerung nicht mehr
mit der eigenen Wohnsituation zufrieden
ist. Mit 44 % sind es vor allem die jiinge-
ren Menschen zwischen 18 und 29 Jah-
ren, die deutlich haufiger etwas an ihrer
Wohnsituation stort oder denen etwas
an ihrem Zuhause fehlt. So ist es nicht
verwunderlich, dass ein Teil der Bevol-
kerung sich inzwischen aktiv Gedanken
dariiber macht, sich auf die Suche nach
einem neuen Zuhause zu begeben.

Wohneigentum — Wunsch
und Wirklichkeit gehen weit

auseinander
Eine aktuelle Bevdlkerungsumfrage fiir
ImmoScout24 in Deutschland und Oster-

reich ergab, dass es fiir 73 % der Deut-
schen und 75 % der Osterreicher sehr
wichtig ist, eine Immobilie zu besitzen.
Wenn sie wéhlen konnten, wiirde die
Hélfte gern im eigenen Haus wohnen,
ein Drittel in einer Eigentumswohnung.

Doch Wunsch und Wirklichkeit klaffen
auseinander. In der Realitdat wohnen nur
etwa 47 % der deutschen Haushalte laut
dem Statistischen Bundesamt Destatis
in den eigenen vier Wanden. In Berlin
leben sogar nur 17 % der Haushalte im
Eigentum, in Hamburg 24 % und in Nord-
rhein-Westfalen 44 %. Im Saarland besit-
zen mit 65 % die meisten Menschen eine

Drei Viertel der Deutschen und Osterreicher
wiinschen sich Wohneigentum.”

3% 5%

P o

Eigentum Deutsche Osterreicher

Markt und Makler:innen

eigene Immobilie (aktuellste Werte von
2019).

Die Nachfrage nach Kauf-
immobilien boomt —
sowohl in der Stadt als
auch im Umland

Wunsch und Wirklichkeit liegen beim
Wohneigentum in Deutschland also
weit auseinander. Ohne die Mdglichkeit,
Urlaub zu machen und zu reisen, hatten
viele Menschen wahrend der Corona-
Pandemie die Gelegenheit, sich intensiv
mit dem Traum vom eigenen Zuhause zu
beschaftigen.

Wenn Sie auf der Suche nach
einem neuen Zuhause wéren,
was kame fiir Sie in Frage?

29%

der Deutschen
wiinschen sich eine
Eigentumswohnung

51%

haben den Traum vom
eigenen Haus

Scout24
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In unseren Daten sehen wir einen enor-
men Nachfrageschub nach Wohnim-
mobilien zum Kauf. Im Februar 2021
gingen auf ImmoScout24 33 % mehr
Kontaktanfragen fiir Hauser zum Kauf
ein als im Vorjahr. Fir Eigentumswoh-
nungen stieg die Nachfrage um 34 %.
Damit setzt sich das deutlich verstarkte
Interesse der Vormonate an Kaufimmo-
bilien fort.

Aber auch das niedrige Zinsniveau und
das neue Provisionsrecht tragen dazu
bei, dass der lange aufgeschobene
Wunsch nach den eigenen vier Wanden
in Form von Kaufnachfrage voll auf den
Markt durchschlagt.

Eine Verschiebung aus der Stadt zuguns-
ten des Umlandes ist dabei nicht erkenn-
bar. Auf Basis der ImmoScout24-Daten
stieg die Nachfrage nach Wohnimmobi-
lien zum Kauf sowohl in den Top-7-Stad-
ten Berlin, Miinchen, Hamburg, Koln,
Frankfurt am Main, Diisseldorf und Stutt-
gart als auch in den jeweiligen Speckgtir-
teln der deutschen Metropolen. Jedoch
zeigten sich starke regionale Unter-
schiede zwischen den GroRstadten und
ihren Umlandgemeinden.

Wahrend die Nachfrage nach Eigen-
tumswohnungen in Frankfurt am Main
im Februar 2021 mit einem Plus von 1 %
nur leicht Giber dem Vorjahresniveau lag,
verzeichneten Hamburg 36 % und Berlin
38 % mehr Kontaktanfragen zu Eigen-
tumswohnungen. In den Speckgirteln
lag die Spanne zwischen plus 14 % in
Frankfurt am Main und plus 70 % in Koln.
Bis auf Miinchen als Ausnahme ver-
zeichneten die angrenzenden Umland-
gemeinden bei Eigentumswohnungen
einen starkeren Nachfragezuwachs als
die dazugehorigen Stadte.

Bei Hausern zum Kauf zeigte sich hin-
gegen ein gemischtes Bild: Fiir Berlin,
Hamburg, Miinchen und Dusseldorf
stieg die Nachfrage in den Umlandge-
meinden stérker als innerhalb der Stadt-
grenzen. In Frankfurt am Main, KoIn und
Stuttgart waren hingegen Hauser zum
Kauf im Stadtgebiet noch begehrter als
in den Speckglirteln. Ihre Nachfrage lag
im Februar 2021 in den Top-7-Stadten im
Vergleich zum Februar 2020 zwischen
minus 5 % in Diisseldorf und plus 134 %
in Stuttgart. Fir die Umlandgemeinden
ergab sich eine Spanne zwischen plus
4 % in Frankfurt am Main bis zu plus
75 % in Berlin.

Deutschlandweit boomt die Nachfrage
nach Wohnimmobilien zum Kauf. Anders
als erwartet liegt das aber nicht an einer
Stadtflucht aufgrund der Corona-Pande-
mie. Zwar stieg die Nachfrage nach Kauf-
immobilien auch in den Speckgirteln der
deutschen Metropolen, aber nicht zulas-
ten der anhaltend hohen und sogar noch
gestiegenen Nachfrage in den Stadtker-
nen. Warum gerade jetzt so viele Men-
schen nach einer Kaufimmobilie suchen,
hat verschiedene Griinde: Ein schones
Zuhause ist durch die Corona-Pandemie
noch wichtiger geworden. Wer die finan-

ziellen Mittel hat, sucht daher eher nach
einem Eigenheim. Wahrend sich andere
Ausgaben, beispielsweise fiir Reisen,
wahrend der Pandemie reduziert haben,
erweist sich die Investition in Betongold
auch gegeniiber Aktien und Fonds als
krisenfeste Wertanlage. So ist die Suche
nach ,Immobilie kaufen” bei Google in
den letzten zwolf Monaten gestiegen,
wahrend die Suche nach ,Aktie kaufen”
deutlich zurlickging.

Angebot und Potenzial
fiir Neukund:inn:en bleibt

weiterhin hoch

Auch ein Jahr Corona hat keine wesent-
lichen Veranderungen auf der Angebots-
seite erzeugt. Im Vergleich zum Vorjahr
verzeichneten wir bei ImmoScout24 im
Februar 2021 ein gleich hohes Angebot
an Hausern zum Kauf. Die Auswahl an
neu angebotenen Eigentumswohnungen
stieg im gleichen Zeitraum sogar leicht
an.

Es ist also weiterhin eine hohe Dynamik
im Markt. An der Courtagesituation fir
Makler hat sich in den letzten Jahren
nichts Grundsétzliches geadndert. Das
Angebot am Markt ist zwar begrenzt.

Welche Vorteile sehen Verkauferinnen in Makler:innen?

Zeit

Geld

Geringer Schnelle
Aufwand Vermarktung

56% 52% 43% 37%

Realistische Bestmdglicher
Wertermittlung Verkaufspreis

mmo’
Scout24

Allerdings haben sich die Umschlags-
zeiten fur Kaufimmobilien von 2019 zu
2020 um rund 20 % verringert und Mak-
ler:innen konnen auch hohere Kaufpreise
und damit anhaltend gute Provisionen
realisieren.

Verkaufer:innen suchen nach
der Verkaufsexpertise

Die aktuelle Marktsituation bietet also
trotz oder geradezu wegen der Corona-
Pandemie eine Vielzahl von Chancen
fir Immobilienprofis. Die Suche von ver-
kaufswilligen Immobilieneigentiimer:in-
nen nach Makleriinnen liegt seit dem
Jahreswechsel so hoch wie nie. Das
zeigt sich in einem enormen Anstieg der
Kontaktanfragen von Eigentiimer:innen
aus unserem Maklervergleich. Die Such-
anfragen von verkaufswilligen Eigen-
timer:innen in unserer sogenannten
Maklersuchmaschine stiegen im Feb-
ruar 2021 im Vergleich zum Vorjahr um
253 %.

Nutzen Sie den Nachfrageschub aufsei-
ten der Kaufinteressent:iinn:en und der
Verk&ufer:innen, z. B. mit unseren Pro-
grammen flr Eigentiimer:innenkontakte!
Eine Immobilie zu verkaufen ist fiir Unge-
libte eine sehr emotionale und nerven-
aufreibende Angelegenheit. Meist sind
damit einschneidende Lebensmomente
verbunden, vom Familienzuwachs bis
zum Erbe. Ein Immobilienprofi erspart
verkaufswilligen Eigentiimer:innen mit
seiner Expertise viel Zeit und Aufwand.
Oftmals ist es fiir Laien daher leichter,
den Immobilienverkauf mit all den not-
wendigen Organisationsaufgaben nicht
allein zu bewéltigen, sondern professio-
nellen Makler:innen zu Gberlassen.

Aber worauf achten Eigentimer:innen
bei der Auswahl eines Immobilienprofis?

Die Nachfrage nach Immobilien zum Kauf
ist deutlich angestiegen.

Entwickiung der Kontaktanfragen auf
ImmoScaut24 Deutschland gesamt.

Lockdown 1

Weihnachten

+33%

hohere Nachfrage nach

Hausern zum Kauf
Februar 2020 zu 2021

/™

+34 %

héhere Nachfrage nach
Eigentumswohnungen

Februar 2020 zu 2021

Dez Jan  Feb Mar Apr  Ma Jn il Aug Ok Nov Dez Jan  Feb
2019 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021

== Eigentumswohnungen Hauser Kauf

Jeder zweite Verkaufswillige schatzt
nach einer reprasentativen Umfrage die
schnellere Vermarktung der Immobilie
durch einen Verkaufsprofi. Vier von zehn
Eigentiimer:innen gestehen dem Immo-
bilienprofi eine realistischere Wertermitt-
lung zu. Fir 37 % der Befragten ist die
Erzielung des bestmdglichen Verkaufs-
preises ein entscheidender Aspekt der
Leistung von Makler:innen. Zusammen-
gefasst: Makler:innen sparen dem Ver-
kadufer Zeit und Aufwand und erzielen
den bestmdglichen Verkaufspreis.

Die Serviceleistung eines Profis wird
damit auch in Zukunft eine hohe Rele-
vanz behalten. Makleriinnen werden
auch weiterhin verkaufende Eigenti-
mer:innen bei den emotionalsten Ent-
scheidungen ihres Lebens unterstiitzen,
die richtigen Kauferiinnen zu einem
guten Verkaufspreis und zum passen-
den Zeitpunkt zu finden. Daran &andert
auch das neue Provisionsrecht nichts.
Aber Eigentiimer:innen wollen verste-
hen, woflir sie bezahlen. Daher sollten
Makler:innen diese Kernkompetenzen
ganz zentral in ihrem AuBenauftritt
adressieren. Auf diese Weise liberzeu-
gen Sie auch unentschlossene Eigenti-
mer:innen durch Qualitat, Leistung und

Scout24

die bestmogliche Sichtbarkeit fiir die
ihnen anvertrauten Objekte.

Jede Krise ist auch
eine Chance

Die Corona-Pandemie ist zu einem
Katalysator fiir die Digitalisierung in
der Immobilienbranche geworden. Die
digitale Eigentiimer:innen- bzw. Objekt-
Akquise, Online-Besichtigungen, Home-
Staging, 3D-Visualisierungen, CRM-Sys-
teme und interaktive Exposés werden
immer wichtiger. Sie missen aber nicht
gleich zum IT-Profi werden.

ImmoScout24 steht Makler:innen als
starker Partner in allen Digitalisierungs-
belangen zur Seite und verschafft ihnen
wertvolle Zeit, damit sie sich auf ihre
Kernkompetenzen konzentrieren kon-
nen.

Ralf Weitz
ist Geschaftsfiihrer von InmoScout24
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Die neue
Provisionsteilung

Provisionsverlust bei falscher Anwendung

Der neue § 656 d BGB kann fiir die Akquise beim
Verkaufer nicht genutzt werden. Bei Hinweis auf
spatere Abwalzung der Provision auf den Kaufer im
Akquisegesprach droht sogar der Verlust der Verkaufer-
provision. Welche Spielarten der Provisionsteilung gibt
es? Wie sieht die aktuelle rechtliche Situation aus? Und

wie sichern Sie sich bestenfalls ab?

Das neue Maklerrecht enthalt verschie-
dene Abgrenzungsschwierigkeiten. Be-
sonders auffallig ist dies bei der Frage der
Textform des Maklervertrages oder der
Anwendbarkeit der Provisionsteilung bei
den Zwei- oder Dreifamilienhdusern sowie
den Baugrundstiicken mit dem (abrissrei-
fen) Altbestand. Hier wird erst die Recht-
sprechung mehr Klarheit bringen.

Auch Uber den § 656 d BGB wird kontro-
vers diskutiert. Vor allem bei der Frage,
welche Vereinbarungen Immobilienmak-
ler mit dem Verkaufer schlieRen kdnnen,
gibt es Ungenauigkeiten in der Kommu-
nikation. Am Ende besteht das Risiko
des Provisionsverlustes fiir Immobilien-
makler, wenn der § 656 d BGB nicht rich-
tig eingesetzt wird.

Wirksame Provisions-
vereinbarungen zwischen
Immobilienmakler und
Verkaufer

Die zeitlich nach der Vereinbarung mit
dem Verkaufer liegende Provisions-
vereinbarung mit dem Kaufinteressen-
ten wird durch die Vereinbarung zwi-
schen Immobilienmakler und Verkaufer
bestimmt. Soll eine AuRenprovision vom
Kaufer vereinbart werden, kann dies nur
in einer Form erfolgen, namlich dass Ver-
kdufer und Kaufer sich zur Zahlung der
Provision in gleicher Hohe verpflichten.

Deshalb lautet die Alternative fiir Immo-
bilienmakler im Verhaltnis zum Verkau-
fer — Kunden: einseitige oder zweiseitige
Interessenvertretung.

Zur Umsetzung dieser beiden Varianten
kénnen Immobilienmakler — bei Ein-
familienhdusern und Eigentumswoh-
nungen - nach den neuen Vorschriften
der §§ 656 a BGB ff. nur zwei wirksame
Formen der Provisionsvereinbarung
treffen:

a.Reine Innenprovision mit einer Verein-
barung Uber die alleinige Interessen-
vertretung nach § 652 BGB

b.Verpflichtung des Verkaufers zur Zah-
lung der Provision in gleicher Hohe wie
der (spatere) Kaufer nach § 656 c BGB,
wobei die Provisionshohe des Verkau-
fers zugleich die mit dem Verkaufer zu
vereinbarende Provision festlegt.

Von diesen Varianten der Provisionsver-
einbarung mit dem Verk&ufer darf nicht
abgewichen werden, wenn der Provi-
sionsanspruch einer spéateren gericht-
lichen Uberpriifung standhalten soll.

Liickenschluss in § 656 ¢ BGB

Ausgangspunkt des § 656 c BGB ist,
dass Immobilienmakler fiir beide Seiten

des spéteren Kaufvertrags tatig werden.
Hier kommt es nicht darauf an, ob diese
Tatigkeit fiir beide Seiten ausdriicklich
(in Textform oder schriftlich) vereinbart
ist oder ob sich die Tatigkeit fiir beide
Seiten aus der praktischen Handhabung
durch das Maklerbiiro ergibt. Auch wenn
Immobilienmakler fir den Ké&ufer tat-
sdchlich tatig werden, aber keinen Mak-
lervertrag in Textform abgeschlossen
haben, liegt eine Tatigkeit fiir beide Sei-
ten vor. Es fehlt dann lediglich an dem
Wirksamkeitserfordernis des Maklerver-
trages.

Noch einmal zur Verdeutlichung: Wer-
den Immobilienmakler fiir beide Seiten
tatig, haben sie nur dann einen Provi-
sionsanspruch, wenn sich beide Seiten
zur Zahlung der Provision in gleicher
Hohe verpflichten.

Mit den weiteren Regelungen in § 656 ¢
BGB hat der Gesetzgeber alle abwei-
chenden Vereinbarungen oder prakti-
schen Handhabungen ausgeschlossen:

1.Unentgeltlichkeit

Vereinbaren Immobilienmakler mit dem
Verkaufer, dass sie fiir diesen unentgelt-
lich tatig werden, kdnnen sie sich auch
vom Kaufer keine Provision versprechen
lassen.
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2.Erlass

Ein Erlass der Provision aufseiten des
Verkaufers wirkt auch zugunsten des
Kaufers, sodass jede Form von Erlass-
regelung immer fiir beide Seiten glei-
chermallen vereinbart werden muss.

3.Keine Abweichung durch Vertrag

Von der Regelung liber den Erlass der
Provision kann auch nicht durch Vertrag
abgewichen werden, sodass ein Kaufer
auch nicht freiwillig einen Teil der Pro-
vision vom Verkaufer ibernehmen oder
sich verpflichten darf, einen hoheren
Provisionsanteil zu bezahlen als der Ver-
kaufer.

4. Abweichende Vereinbarungen sind
unwirksam

VerstoRt die Vereinbarung des Immobi-
lienmaklers mit dem Verkéaufer (bei Tétig-
keit fiir beide Seiten) gegen diese Grundre-
geln aus § 656 ¢ BGB, ist diese unwirksam.

5.0ffenlegungspflicht nach § 654 BGB

Die Offenlegungspflicht umfasst auch
die Frage, ob der Immobilienmakler ein-
seitiger oder zweiseitiger Interessenver-
treter ist.

Der § 656 d BGB -
Ausgangspunkt

Ausgangspunkt der Anwendung des
§ 656 d BGB ist, dass von vornherein
eine einseitige Interessenvertretung zwi-
schen Immobilienmakler und Verkaufer
vereinbart worden ist, diese einseitige
Interessenvertretung aber spater inso-
fern geédndert werden soll, als dass der
Kaufer einen Teil der Provisionsverpflich-

tung des Verkdufers gegeniiber dem
Immobilienmakler ibernimmt.

Zunachst missen Immobilienmakler
und Verkaufer die reine Innenprovision
vereinbart haben.

Abwalzung der Provision

Der § 656 d BGB schreibt dann vor, dass
die Ubernahme der Provision durch den
Kaufer nicht in voller Hohe erfolgen darf.
Stattdessen darf der Verkaufer maximal
die Halfte der Provision auf den Kaufer
Ubertragen und muss zur Zahlung der
Provision mindestens zur Halfte ver-
pflichtet bleiben.

Das bedeutet zugleich, dass Maoglich-
keiten der vollstdndigen Ubernahme
der Provision durch eine Seite untersagt
sind. Spielarten aus fritheren Jahren,
bei denen sich Verkdufer und Kaufer
gemeinsam mit dem Immobilienmakler
zur Ubernahme der Provision einigen,
sind demnach untersagt.

Die Abwalzung der Provision
in der Praxis

In Einzelfallen kann es vorkommen, dass
Verk&aufer einer Immobilie, die sich einer
guten Nachfrage und mehreren Kauf-
interessenten gegenilibersehen, in einem
spaten Stadium des Verkaufsvorgangs
die Provision an den Ké&ufer weiterrei-
chen oder nur mit dem Kaufinteressen-
ten zum Notar gehen mdchten, der einen
Teil der Provision Gibernimmt. Wie schon
aufgezeigt, ist die vollstandige Weiter-
gabe der Provision an den K&ufer recht-
lich untersagt.

Wie erfolgt nun die hélftige Weitergabe
der bisherigen reinen Verk&duferprovision

an den Ké&ufer? Vielfach wird in diesen
Fallen der Abschluss eines neuen Mak-
lervertrages zwischen dem Immobilien-
makler und dem Ké&ufer angenommen.
Eine sachgerechte und von § 656 d
BGB vorgesehene Losung dieser Pro-
visionsthematik ist dies nicht. Schlie3t
ein Immobilienmakler erstmals in die-
sem spaten Stadium mit dem Kaufinte-
ressenten einen Maklervertrag ab, muss
dieser zugleich ber das Widerrufsrecht
belehrt werden und im Idealfall eine Auf-
forderung zur sofortigen Tatigkeit unter-
schreiben oder den Maklervertrag in den
Geschaftsraumen des Immobilienmak-
lers unterzeichnen.

Rundschreiben der
Bundesnotarkammer

Die Losung wird durch das Rundschrei-
ben der Bundesnotarkammer aus dem
Dezember 2020 aufgezeigt. In diesem
Rundschreiben stellt die Bundesnotar-
kammer klar, dass die Abwalzung von
maximal 50 % der Provision auf den K&u-
fer keine Vereinbarung zwischen dem
Immobilienmakler und dem Ké&ufer erfor-
dert. Vielmehr handelt es sich um eine
Vereinbarung zwischen Verk&dufer und
K&ufer. Die anteilige Ubernahme der Pro-
vision ist demnach eine Gegenleistung
im Zuge des Erwerbs der Immobilie. Ver-
kaufer und Kaufer legen die Ubernahme
der Provision im notariellen Kaufvertrag
fest.

Die Bundesnotarkammer halt jede Form
von Ubernahme der Provision in den
Fallen des § 656 d BGB fiir beurkun-
dungspflichtig.

Fir die Immobilienmakler bedeutet diese
Vereinbarung zwischen Verkaufer und
K&ufer, dass der Kostenschuldner fir die
urspriinglich vereinbarte Provision der

Vertragspartner des Maklers, also der
Verkaufer, bleibt. Der Kaufer Gbernimmt
nur einen Teil der Schuld des Verkaufers
gegeniber dem Immobilienmakler.

Nachweis der Zahlung

In den Vorgaben der Bundesnotar-
kammer aus dem Rundschreiben an
die Notare wird zudem dargelegt, dass
die Zahlung des Provisionsanteils des
Verkaufers wegen der Regelungen in
§ 656 d BGB zuerst zu erfolgen hat.
Wenn der Verkaufer seinen Provisions-
anteil bezahlt und dies dem Kéaufer nach-
gewiesen hat, dann zahlt der Kaufer
an den Immobilienmakler den von ihm
libernommenen Provisionsanteil. Mit
dieser Zahlung, die ebenfalls dem Notar
gegeniiber nachgewiesen wird, tritt die
Erflllungswirkung gegeniiber dem Ver-
kdufer ein. Zugleich ist die komplette
Schuld gegeniber dem Immobilien-
makler erfillt.

Vereinbarung zwischen
Makler und Verkaufer bei

Auftragserteilung moglich?
Mit der Kenntnis dieser Handhabung
des § 656 d BGB durch die Notare und
der Pflicht zur Beurkundung der anteili-
gen Ubernahme der Provision kann nun
auch die Frage nach der Zulassigkeit der
Akquisition eines Vermittlungsauftrags
beim Verkaufer durch den Immobilien-
makler beantwortet werden.

Zum Nachlesen

» Das neue Maklerrecht 2021
Sven R. Johns, 2. Auflage 2021, ISBN 978-300-067284-2,
zu beziehen unter www.maklerrecht-vertrag.de

» Rundschreiben Nr. 05/2020 der Bundesnotarkammer
Gesetz Uiber die Verteilung der Maklerprovision, unter
www.bnotk.de und dem direkten Link unter:
https://www.bnotk.de/fileadmin/user_upload_bnotk/
Rundschreiben/2020/BNotKRS_2020_05_Beiblatt.pdf

Die Ubernahme eines Teils der Provision
durch den Kaufer ist Gegenstand einer
Vereinbarung zwischen Verk&dufer und
Kaufer. Immobilienmakler kénnen keine
Vereinbarung iiber diese spatere Uber-
nahme eines Provisionsanteils aus der
zunachst als reinen Innenprovision ver-
einbarten Verk&uferprovision mit dem
Verkdufer treffen. Jede Vereinbarung,
die Immobilienmakler mit einem Ver-
kaufer im Hinblick auf die spatere Uber-
nahme durch den K&ufer treffen wiirden,
verstiele gegen § 656 ¢ BGB.

Kern der Vereinbarung einer reinen
Innenprovision ist die einseitige Ver-
tretung der Interessen des Verkaufers.
Wirde ein Immobilienmakler diesem
Verkaufer die Zusage (schriftlich oder
mindlich) machen, dass er sich am
Ende einen Teil der Provision vom Kau-
fer ,holt”, verstieRe diese Vereinbarung
gegen § 656 ¢ BGB. Es wiirde ein Makler-
vertrag mit dem Verkaufer in der festen
Absicht abgeschlossen, dass der Kaufer
am Ende einen Teil der Provision bezahlt
und damit eine Tatigkeit fiir beide Sei-
ten erfolgt, ohne dies dem Kaufer von
Beginn an offenzulegen.

Erlauterung der
Moglichkeit des § 656 d BGB
beim Verkaufer?

Im Zusammenhang mit der Vereinba-
rung einer reinen Innenprovision bliebe

einzig die Moglichkeit, einem Verkaufer
den Weg nach § 656 d BGB aufzuzei-
gen und diesem mitzuteilen, dass der
Gesetzgeber den Weg eroffnet hat, im
Notarvertrag den Kaufer zu verpflich-
ten, maximal die Halfte der zun&chst als
Innenprovision vereinbarten Provision zu
tibernehmen.

Wegen des schmalen Grats einer Zusage
in Richtung des Verkaufers, dass dieser
am Ende nur die Halfte der Provision
bezahlen miisse, verbietet sich jedoch
eine aktive Akquisition mit dieser Aus-
sage beim Verkdufer. Das Risiko der
Verwirkung der Provision oder des Pro-
visionsverlustes wegen einer unzulassi-
gen Taktik ist sehr hoch und sollte nicht
eingegangen werden.

Deshalb kann ein Immobilienmakler mit
einem Verkaufer auch nur eine reine
Innenprovision vereinbaren oder einen
Maklervertrag abschlieBen, in dem sich
der Verkaufer zur Zahlung der Provision
in gleicher Hohe wie der Kaufer ver-
pflichtet.

Sven R. Johns,
Rechtsanwalt, MOSLER+PARTNER
RECHTSANWALTE, Miinchen/Berlin
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Welche Biicher stehen in den Regalen von Immobilienexperten? Welche Social-Media-Gruppen
und welche Clubhouse-Talks werden verfolgt? Welche Podcasts horen Branchenmitglieder?
Heute haben wir fiir Sie die Moderatoren der Maklersprechstunde, einer Facebook-Gruppe fiir
Immobilienmakler rund um Immobilientrainer Georg Ortner, nach ihren Vorlieben gefragt. Das
Fazit: Die verschiedenen Informationskanale in den sozialen Medien sind aktuell fiir Inmobilien-
makler die Nummer 1 fiir spannende Tipps rund um Einkauf und Vermarktung.

Lassen Sie sich gern inspirieren!

’ ’ Warum? Weil beide regelmaBig stattfinden, so kann ich mir den Termin gut planen. Mein Tipp:

Ich hére gern die Clubhouse-Channels Immobilien Talk und manchmal den Immo Night Talk.

Erst mal kurz reinhéren, ob die Themen interessant sind. So muss ich nicht jede Runde mitge-
hen, bleibe aber am Ball, wenn es um fiir mich relevante Inhalte geht.

Georg Ortner, Immobilientrainer, Griinder der Maklersprechstunde
und der Immobilien-Makler-Akademie

Ich hore ebenfalls beide Clubhouse-Talks und moderiere als Co-Host hier und da. Neulich
hatten wir drei spannende Stunden Live-Schatzungen von Immobilien via Sprengnetter Value;
Mitte April war auch jemand von den Griinen zu Gast. Die Verschiedenartigkeit der Meinungen
fasziniert mich. Des Weiteren sind die Informationen des IVD, sowohl online als auch Print,
eine wichtige Informationsquelle fiir mich.

Thomas Schippert, Gesellschafter Homes & Residences GmbH

Ich lese und kommentiere gern in der US-Facebook-Gruppe LabCoat Agents mit (135K Follo-
wer). Hier hole ich mir innovative Ideen, und der internationale Austausch, der dort stattfindet,
ist mir sehr wichtig: schauen, was in anderen Landern vor sich geht. Vor einem Jahr sollte ich
als Gastredner eingesetzt worden, leider kam mir Corona dazwischen. Aber wir holen das nach!

Arndt Odekerken, Geschéftsfiihrer Century 21 Taunus First

IMA

IMMOBILIEN-MAKLER-AKADEMIE

Online-Weiterbildung fur Immobilienprofis

Ihr Immobilienerfolg ist es wert.

JETZT REGISTRIEREN

WWW.IMMOBILIEN-MAKLER-AKADEMIE COM

Einen guten und stets aktuellen Uberblick iiber immobilienbezogene Finanzierungsthemen
bieten die EUROPACE-Studien unter www.europace.de. Aus meiner Sicht mit unverzichtbarem
und komprimiertem Wissen auch fiir Immobilienmakler.

Dr. Lucie Lotzkat, geschiéftsfiihrende Gesellschafterin von Poll Finance

Ich mag das Buch Thinking fast and slow von Daniel Kahneman. Kahneman erlautert, auf
welcher Grundlage Menschen Entscheidungen treffen, welchen Wahrnehmungsfehlern wir
unterliegen, und stellt unsere Rationalitat infrage. Sehr spannend: Wie kdnnen wir uns gegen
Fehlentscheidungen wappnen und unser Urteilsvermdgen verbessern? Inklusive zahlreicher
(Negativ-)Beispiele aus der Finanzindustrie und Wirtschaft, inklusive spannender Experimente,
die den Leser zum aktiven Teil des Buches werden lassen.

Etienne Fakler, Co-Founder Makler Service AG

Ich bin regelmaBiger Teilnehmer beim Marketing Monday von Axel Jockwer. Hier finde ich sehr
viele niitzliche Tipps fir die praktische Arbeit, die gut umsetzbar sind, und zwar fir alle Kanéle.
Allgemeine Informationen ziehe ich mir gerne bei Haufe.

Jirgen Hentschel, Inhaber Hentschel & Co.
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http://www.immobilien-makler-akademie.com

Die Veranstaltungen mit Bezug zu Immobilienmakler-Themen
sowie der Moglichkeit des Sachkundenachweises sind
vielfdltig. Hier finden Sie von unserer Redaktion ausgewahlte
Inhalte und Themen. Sie haben Interesse, eine Veranstaltung
im IMMOBILIENMAKLER zu platzieren? Wenden Sie sich
gern unter marketing@sprengnetter.de an unsere Redaktion.

11.05.2021

kostenfreies Web-Seminar ,Immobilienbewertung mit
Sachverstand — Perspektiven 2021 alle Informationen zur
Ausbildung zum Sachversténdigen fiir Immobilienbewertung,
Anmeldung zum Web-Seminar und weitere Termine unter
https://shop.sprengnetter.de/Akademie/Ausbildung/

15.05.2021

Bundeskongress fiir die Immobilienwirtschaft 2021, BVFI
10-jahriges Jubildum, Infos und Anmeldung unter
https://www.bvfi.de/kongress

03.-05.06.2021

KundenProfiling | Experte fiir Mensch & Immobilie (Sofortkom-
petenz inklusive Siegel), Anmeldung und Information unter
https://shop.sprengnetter.de/KundenProfiling-Experte-fuer-
Mensch-Immobilie/KPE.2

09.-11.06.2021
Deutscher Immobilientag (IVD), Anmeldung unter
https://www.ivd-veranstaltungen.net/

22. und 23.06.2021

digiKonRECHT - Rechtsfragen der Akquisition, Privatverkaufer
erlaubt ansprechen, schlechte (Google-)Bewertungen, Whats-
App fiir Immobilienfirmen, Anmeldung unter
www.digikonreal.de

RA Guido Lenné RA Sven R. Johns

22. und 23. Juni 2021

jeweils ab 09:00 Uhr am eigenen Rechner

24.06.2021
ZIA Tag der Immobilienwirtschaft, Informationen unter
https://www.zia-deutschland.de/presse-aktuelles/termine/

03.08.2021

Sommertraining ,Innenprovision mit dem Verk&ufer verhan-
deln”, inkl. Telefontraining, Referenten: Georg Ortner, Sven
Johns, weitere, Anmeldung unter
www.sommertraining-makler.de

02. und 03.09.2021

REAL PropTech - Konferenz fiir Digitalisierung, Innovation
und Nachhaltigkeit in der Immobilienwirtschaft, Anmeldung
unter https://realproptech.de/

14. und 15.09.2021
digiKonREAL 4.0 - Daten fiir Immobilienmakler richtig nut-
zen und auswerten, Anmeldung unter www.digikonreal.de

Dienstags um 11

Aktuelle Themen im Gesprach: Georg Ortner diskutiert
Themen von der Immobilienpreisentwicklung bis hin zur
Baufinanzierung mit echten Praktikern. Kostenfrei einmal
wochentlich, Anmeldung unter
https://maklersprechstunde.com/

Spannende und aktuelle Themen rund um Ihre Weiterbildung
finden Sie auch unter
https://shop.sprengnetter.de/Akademie/

RECHT

Die digitale Immobilienkonferenz

www.digikonreal.de

RA Dr. Thomas Schwenke

RECHTSFRAGEN DER AKQUISITION
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https://www.digikonreal.de/registrierung/
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(O Maklaro B2B

Damit Sie sich
neu erfinden konnen,
haben wir uns
erfunden.

Wir sind Maklaro B2B. Und wir sind Uberzeugt,
dass Sie die N°1 in lhrer Farm werden konnen.

Mit Services, Produkten und Marketing-
Instrumenten rund um Eigentumer-Akquise,
die Makler heute wirklich brauchen.

Digital Farming by Maklaro B2B -
von Maklern fur Makler. Mehr auf maklaro.com

Nikolai Roth

Grunder & Geschaftsfuhrer
Maklaro GmbH

¢/ MarketingManufaktur fiir Aufmerksamkeit
in allen relevanten Medien

¢/ LeadFabrik fiir Immobilienbewertungen und
Ratgeber in Inrem Design

¢/ QualiQuartier zur Lead-Qualifizierung
in nur 30 Minuten

¢/ E-Mail-Atelier zur digitalen Kundenbindung
und Aktivierung



http://www.maklaro.com



