IMMOBILIENDIENSTLEISTUNG IM PORTRAIT

Vertriebsmarketing

Was Makler und Verwalter

sonst noch zu bieten haben

Von Sebastian Schreiber, freier Immobilienjournalist

Die Arbeit von Immobilienmaklern hat
sich in den vergangenen Jahren diver-
sifiziert. Immer mehr werden sie zu
Beratern und Netzwerkern, die sich
nicht nur um die reine Vermittlung
kiimmern, sondern zahlreiche immobi-
liennahe Dienstleistungen aus einer
Hand anbieten. Auch Leistungsgaran-
tien gehoren mittlerweile fiir manche
Makler zum guten Ton der Kundenak-
quise. Wer solche Alleinstellungsmerk-
male bei seinem Vertriebsmarketing
entwickelt, punktet bei seinen Kunden

Boblingen

Im Laufe des Immobilienzyklus beniti-
gen die Eigentiimer eine Vielzabhl von
Handwerkern und Dienstleistern. Diese
Firmen, die wir vorber mit einem Anfor-
derungsprofil auf ibre Qualitdt und Leis-
tungsfiibigkeit bin getestet haben, woll-
ten wir in einem Netzwerk und unter
einer gemeinsamen Adresse biindeln.
Damit konnen wir unseren Kunden
zuverldssige Unternebmen vermitteln,

Barbel Bahr, Inhaberin Immobilienservice Barbel
Bahr, Initiatorin ,,BBotschaft fiir Immobilien“ in

und sticht seine Mitbewerber aus. Bei-
spiele gefillig?

Immobiliendienstleistungen im
Verbund

Immobilienmaklerin Bérbel Bahr hat vor
iiber einem Jahr das Handwerker- und
Dienstleister-Netzwerk ,BBotschaft fir
Immobilien“ in Boblingen initiiert. Das
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die sie fiir ibren Immobilienerwerb, fiir Sanierungs- oder Ausbau-
magnahmen bendtigen. Wer eine Bestandsimmobilie kauft,
nimmt fast immer vor dem Einzug Umbauarbeiten vor. Die ent-
sprechenden Unternebmen — vom Architekten iiber den Fliesen-
leger bis zur Umzugsfirma — konnen wir vermitteln.

Fiir uns als Maklerbiiro sowie fiir die anderen Partner gilt, dass
wir alle vom Empfeblungsmarketing und dem Gemeinschaftsge-
danken profitieren. Bedenkt man, dass in der Immobilienbran-
che 40 Prozent der Geschdftskontakte iiber Mundpropaganda
zustande kommen, lag es fiir uns nabe, dies in ein professionelles
Konzept zu giefSen. Zudem konnen wir im Verbund mebr Geld fiir
unsere AufSendarstellung und Veranstaltungen ausgeben und
damit mebr erreichen.“
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doppelte B spielt auf das Autokennzei-
chen von Boblingen an. In der Stadt mit
iber 46.000 Einwohnern treten die ,,Bot-
schafter” mit einer gemeinsamen Adresse
an die Offentlichkeit; jeder zahlt fiir
gemeinsame Werbemafinahmen, Aktio-
nen sowie die Netzwerkorganisation pro
Jahr einen bestimmten Obolus. In der
LAlten Wache* konnen die 42 Botschafter-
firmen, zu denen neben Planern und
Handwerkern auch eine Umzugs- und
eine Sachverstindigenfirma sowie ein
Fachanwalt zihlen, ihre Leistungen pri-
sentieren. Dabei ist aus jeder Branche
immer nur eine Firma vertreten. Unter
dem gemeinsamen Dach finden zudem
Informationsveranstaltungen fiir Kunden
statt und treffen sich regelmifig die Netz-
werkpartner, um anstehende Projekte zu
besprechen. Der Verbund vermarktet sich
tiber eine gemeinsame Website sowie ver-
schiedene Broschiiren. Zudem wird
mehrmals jihrlich das Magazin ,BBau-
werk” herausgegeben, das in einer Aufla-
ge von 105.000 Exemplaren erscheint
und unter anderem der lokalen Tageszei-
tung beigelegt wird. Die Botschaft ver-
gibt auch Praktikantenstellen (,BBest
Talent*), bei der Nachwuchskrifte fiir
einige Wochen in allen beteiligten Betrie-
ben mitarbeiten und so ihren Berufs-
wunsch konkretisieren konnen.

Wir konnen unseren Kunden einen
Mehrwert anbieten und nehmen ihnen
viel Arbeit bei der Handwerkersuche
und Koordinierung der Arbeiten ab. Ich
bin {iberzeugt, dass wir damit einem
wichtigen Trend zu mehr Beratung und
Dienstleistung in der gesamten Immobi-
lienwirtschaft folgen®, so Bahr.

Verkaufsgarantie

Die Deutschen lieben Versicherungen



und Garantien. Noch bevor Opel fiir
seine Autos vor einigen Wochen mit
einer lebenslangen Garantie fiir Furore
sorgte, war Aigner Immobilien mit
einer Verkaufsgarantie fiir Immobilien
am Start. Das Miinchner Maklerunter-
nehmen zahlt seinen Immobilienver-
kiufern ein Prozent des Immobilien-
Angebotspreises, falls es den Mitarbei-
tern von Aigner Immobilien nicht
gelingt, innerhalb einer vereinbarten
Zeitspanne die anvertraute Immobilie
zum vorab festgelegten Preis zu vermit-
teln. Diese Zeitspanne liegt, je nach
Objektart, zwischen sechs und zwolf
Monaten. Sie gilt nur fiir Objekte,
deren Marktwert zuvor von den firmen-
eigenen Architekten und Sachverstindi-
gen festgelegt wurde. Zudem wird sie
grundsitzlich nur fiir Wohnimmobilien-
Kaufobjekte abgeschlossen, fiir die die
Vermittler einen Makleralleinauftrag
erhalten haben. Bis jetzt musste Aigner
diese selbst auferlegte Strafe noch nicht
zahlen. Dabei kommt der Firma neben
der 20-jihrigen Markterfahrung auch
zugute, dass der Miinchner Immobi-
lienmarkt von einer bekanntermafen
hohen Nachfrage profitiert.

Garantierte Maklerleistungen

Eine Zusage an seine Immobilienver-
kiufer macht auch René Reuschenbach.
Mit seiner Leistungsgarantie verspricht
er ihnen zahlreiche Dienstleistungen,
die er beim Erstgesprich erldutert. ,,Auf
diesem Wege erfahren sie zum einen,
was ein Makler leistet. Denn unsere
Branche hat bekanntlich ein Problem,
die zahlreichen Dienstleistungen auch
entsprechend transparent zu machen
und offensiv zu kommunizieren“, so
IVD-Mitglied  Reuschenbach, der
Geschiftsfiihrer der WAV Immobilien
GmbH in Bornheim/Rheinland ist. Zum
anderen konnten die Verkdufer so
sehen, welche Leistungen nur er als
Makler erbringen konne. Gerade bei
Verkiufern, die noch unsicher sind, ob
sie einen Makler mit der Vermittlung
ihrer Immobilie betrauen oder ob sie
dies lieber in Eigenregie machen wol-
len, sei dies eine hervorragende Argu-
mentationshilfe.

Dr. Berit Dirscherl, Sprecherin Aigner Immobilien,

< Miinchen

,Mit der Verkaufsgarantie richten wir
uns an Kunden, die besonders sicher-
beitsorientiert sind oder Klarbeit wol-
len, dass der angebotene Immobilien-
preis tatsdchlich erzielt wird. Dazu
zdhlen hdufig Erbengemeinschaften.
Die Verkaufspreisgarantie wird auf
Wunsch als Zusatzvereinbarung zusam-
men mit dem Maklerauftrag abge-
schlossen. Wir bieten diesen Service seit
Friihjabr dieses Jabres an und bewer-
ben ibn auf unserer Website, in Flyern und machten ibn iiber die
Presse publik. Dieses Vertriebsinstrument wirkt. Insbesondere
unschliissige Kunden konnen wir mit dieser Garantiezusage oft
iiberzeugen, uns einen Vermittlungsauftrag zu geben. Zudem
kommen viele Verkdufer auf uns zu, die von dieser Risikoiiber-
nabme gebort oder gelesen haben.“

René Reuschenbach, Geschaftsfithrer WAV
Immobilien GmbH, Bornheim/Rheinland

,Seit tiber zwei Jabren erldutern wir
im Erstgespréich Immobilienverkdufern
anband einer Ubersicht detailliert
unsere Leistungen. Die meisten sind
iiberrascht von unserer Transparenz
und auch von der Vielzabl der Ver-
mittlungstdtigkeiten, die wir fiir
sie im Falle eines Auftrags iiber-
nebmen. Da meine Mitbewerber dies
nicht machen, babe ich in der Region
einen klaren Wettbewerbsvorteil.
AufSerdem merke ich, dass die Verkdufer viel eber bereit sind, fiir
unsere Leistungen am Ende auch eine Provision zu zablen, weil
ich ibnen vorab meinen Einsatz erldutert habe. Die garantierten
Leistungen reichen von der professionellen Marktwertermitt-
lung iiber die Grundrissiiberarbeitung bis bin zur Begleitung
der Immobilieniibergabe. Der Katalog wird stdndig aktuali-
siert. So haben wir vor Kurzem virtuelle Rundgdnge als Video-
exposés als neues Vertriebsinstrument dazu genommen. “
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Zusatzservice Energieausweis

Seit iiber einem Jahr nutzt Dirk Wohltorf
von Wohltorf Umzug & Immobilie die
Online-Plattform der Sprengnetter goVa-
lue GmbH, mit der er fiir seine Kunden
schnell und kostengiinstig Energieaus-
weise ausstellen lassen kann. Dafiir erfas-
sen er oder seine Mitarbeiter beim Be-
sichtigungstermin die Objektdaten sowie
gegebenenfalls die Energieverbrauchs-
daten und pflegen diese anschliefend in
das Onlinesystem ein. Dies dauert etwa
eine halbe Stunde. ,Die Website ist gut
strukturiert und wenn man nicht weiter-
kommit, helfen Infobuttons weiter, wel-
che die einzelnen Funktionen erkliren®,
berichtet Wohltorf von seinen Erfahrun-
gen mit goValue. Qualifizierte Energie-
berater priifen die Plausibilitit der Daten
und schicken nach spitestens drei Werk-
tagen den Energieausweis als PDF-Doku-
ment zu. Der Immobilienexperte {iber-
reicht den Ausweis und behilt so das
Heft in der Hand. Er zahlt nur fiir den
Energieausweis, es fallen keine Grundge-
biihren an. In einer Schulung wurde
Wohltorf auf den Start seiner neuen
Dienstleistung vorbereitet. Dabei erhielt
er auch das notwendige Know-how, um
seine Kunden kompetent zum Thema
Energie und Energieausweis zu beraten.

Mehr Transparenz durch
Datenrdume

Der IVD-Berlin-Brandenburg bietet seit
April allen IVD-Verwaltern an, auf einer
Login geschiitzten Onlineplattform Un-
terlagen ihrer betreuten Eigentiimerge-
meinschaften einzustellen. Dies konnen
Protokolle, Beschlussbiicher, aber auch
Mieter-Selbstauskunftsformulare sein,
welche die Eigentlimer sichten und aus-
drucken konnen, erliutert Harriet Wol-
lenberg, die das Projekt federfiihrend
begleitete. Fiir eine einmalige Gebiihr
von 150 Euro konnen Verwalterfirmen
daran teilnehmen und so viele Dateien
einstellen, wie sie wollen. Da bei dem
Projekt die Erfahrung der Verwalterpra-
xis eingeflossen ist, ist das System einfach
zu erlernen und problemlos zu bedie-
nen. Eine Einarbeitungszeit ist nicht
notig, so Wollenberg.
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Kerstin Nell, Leiterin des Bereichs Energie,
Sprengnetter goValue GmbH

Jch schicke keinen Kunden weg! Dies
sollte der Leitsatz von Immobilienmak-
lern, Hausverwaltern und Sachverstdn-
digen sein, wenn es um ihren Service
gebt. Unsere Onlinelosung ermoglicht es
Immobilienexperten, die selbst keine
Energieausweise ausstellen diirfen,
diesen mit anzubieten. Viele IVD- "/
Mitglieder nutzen den Energieaus- A
weis bereits erfolgreich als Akqui- {
semittel, zum Beispiel fiir den Erbalt von
Alleinauftrdgen oder sie bieten ibn als eigenstdndiges Produkt an.
Die Auftragszablen zahlreicher Immobilienprofis bestdtigen, dass
mit iiber 150 erstellten Energieausweisen pro Jabr der Jabresum-
satz problemlos um 25.000 Euro gesteigert werden kann. Mit dem
Energieausweis konnen sie sich als professionelle Dienstleister
gegeniiber ihren Kunden profilieren. Diese wiederum sind meis-
tens dankbar, wenn sie sich nicht selbst um den Energieausweis
kiimmern miissen, sondern alles von ibrem Berater aus einer
Hand erhalten.“

Harriet Wollenberg, Vorstandsmitglied IVD Berlin-
Brandenburg

JIn dem Datenraum konnen Verwalter
fiir jede WEG separat Unterlagen wie Ab-
rechnungen, Teilungserkldrungen oder
Protokolle zum Download hinterlegen.
Jede Gemeinschaft kann nur ibre eige-
nen Unterlagen einsehen; geregelt wird
dies iiber ein Login. Die Eigentiimer
schitzen diese Dienstleistung sebr,
miissen sie doch nicht ldnger feblende
Unterlagen vom Verwalter anfordern.
Verwalter, die diesen kostenlosen Service
fiir ihre Eigentiimer anbieten, haben einen klaren Wettbewerbs-
vorteil: sie vereinfachen die Kommunikation zu ibren Kunden und
demonstrieren, dass sie ein modernes, transparentes Unterneb-
men sind, das die technischen Moglichkeiten des Internets zu nut-
zen weifs.“




