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DiRK ILLENBERGER/ALEXANDER KROTH

Systematische
Immobilienakquise (1)

100 Objekte pro Makler? Geht das iiberhaupt? Die Systematisierung von Einkaufs-
und Verkaufsprozessen erweitert die Grenzen des Machbaren.

W er sich systematisch verbessern
will, braucht ein klares Ziel vor
Augen, um nicht vom Weg abzukom-
men. Daher empfehlen wir Immobilien-
maklern, ihr Ziel als klare Vision zu
formulieren. Diese konnte lauten: ,,Posi-
tionieren Sie Thr Biiro so professionell,
dass Privatverkdufer von sich aus zu
Thnen kommen und Alleinauftrige an-
bieten. Dariiber organisieren Sie die un-
geliebte Kaltakquise so, dass Sie keine
Privatanzeige verpassen und selbst ent-
scheiden konnen, fiir welche Immobilie
Sie einen Auftrag erhalten mochten. Sie
vervielfachen Thren Umsatz, reduzieren
Thre Kosten und miissen weniger arbei-
ten als momentan®.

Was sich beim ersten Durchlesen wie
eine unerreichbare Fantasievorstellung
anhdrt, wird schon mit groem Erfolg in
verschiedenen deutschen Immobilien-
biiros praktiziert. Wie das genau funk-
tioniert, erkldren wir Ihnen in dieser Ar-
tikelserie. Im Teil 1 stellen wir Thnen
das Gesamtkonzept im Uberblick vor,
damit Sie eine grobe Vorstellung davon
haben, wie der Weg zu diesem Ziel ver-
laufen konnte. In den weiteren Teilen
bekommen Sie konkrete Anleitungen,
wie die Vision auch in Ihrem Biiro Rea-
litdt werden kann. Ein Makler betreut
100 Immobilien? Egal, wem wir er-
zahlen, dass ein Makler 100 Immobilien
betreuen kann, antwortet uns, dass das
nicht gehen kann. Wie es dennoch funk-
tioniert, beweist Herr Kroth jeden Tag
aufs Neue in seinem eigenen Immobi-
lienbiiro, das von seiner Frau betrieben
wird. In diesem Unternehmen setzen sie
seit Jahren ganz konsequent auf struktu-
rierte Geschéftsprozesse und konnten
dadurch ihre Marktposition so verbes-
sern, dass sie zu den fiihrenden Biiros
im Landkreis gehoren.

Makler und Rennsportteams
Im Jahre 2004 fiel Alexander Kroth auf,
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dass sein Biiro mit der jetzigen Art der
Immobilienakquise nicht verniinftig
wachsen und den Gewinn steigern kann.
Da alle Mitarbeiter ausgelastet waren,
konnten nicht noch mehr Immobilien
akquiriert werden. Viele lukrative Ge-
schifte mussten ausgelassen werden.

Warum der zundchst nahe liegende
Gedanke, weitere Makler einzustellen,
verworfen wurde, wird nach einem ge-
danklichen Ausflug in den Rennsport
klarer.

M Ein weiterer Vorteil ist die geringe
Kostenbelastung, da das Akquise-
Team nicht aus Maklern, sondern
aus qualifizierten Aushilfskréften
besteht.

Bei Autorennen geht es darum, mog-
lichst schnelle Runden zu fahren und als
Erster im Ziel zu sein. Was macht ein
guter Rennteamleiter, wenn er merkt,
dass die Konkurrenz schneller ist?

Er versucht, sein Rennauto zu verbes-
sern, die Abldufe im Team wahrend der
Boxenstopps zu optimieren und verwen-
det hierzu die besten Werkzeuge, die er
bekommen kann. Hatten wir in 2004
weitere Makler eingestellt, wire das in
etwa so, als wiirde ein Rennteamleiter
einfach nur weitere Autos an den Start
stellen, um das Rennen zu gewinnen.

In beiden Fillen waren erhebliche
Mehrkosten die Folge, doch die Chance
auf Erfolg wiirde wahrscheinlich nur
marginal wachsen — wenn iiberhaupt.

Die Analogie zum Rennsport zeigt eine
bessere Losung: Team und Abldufe
miissen optimal aufeinander abgestimmt
sein und es miissen die besten verfiigba-
ren Werkzeuge (Hilfsmittel) eingesetzt
werden, die man bekommen kann.

Alexander Kroth

Mit Spezialisierung zum Erfolg

In einem Maklerbiiro gibt es viele Tatig-
keiten, aber nicht alle tragen etwas Posi-
tives zum Umsatz bei.

Uns ist aufgefallen, dass wir viel zu viel
Zeit mit Sachen verbracht haben, die
nicht nur keinen Umsatz brachten, son-
dern teilweise Umsatz verhindert haben.
Dies musste als Erstes gedndert werden.

Das Diagramm zeigt die Situation im
Jahr 2004. Man erkennt, dass nur ca.
40% der Tatigkeiten direkt mit Umsatz-
erzeugung zu tun haben. Diese Grafik
zeigt auch anschaulich, dass die Hinzu-
nahme eines weiteren Maklers nichts an
der Situation oder den Zahlenverhaltnis-
sen dndern wiirde.

Als Erstes miissen Teams her, die statt
des Maklers die Telefonakquise und
die Erstbesichtigungen iibernehmen.

In der néchsten Phase findet ein Quali-
fizierungsgesprach statt, in dem die in-
teressantesten Immobilien zur Akquise
ausgewdhlt werden. Dies entlastet den
Makler insofern, als dass er sich nur
noch mit den abschlussreifen Immobili-
eninserenten auseinandersetzen muss.
Ein weiterer Vorteil ist die geringe
Kostenbelastung, da das Akquise-Team
nicht aus Maklern, sondern aus qualifi-
zierten Aushilfskriften besteht.

Von der Erkenntnis zur Umsetzung

Die Erkenntnis ist, dass die zugrunde
liegenden Abldufe verbessert werden
miissen, damit die Netto-Marktzeit ei-
nes jeden Maklers erhdht wird. Denn
nur so wirkt sich das auch positiv auf
die Umsatzzahlen aus.

Daher haben wir alle Arbeitsabldufe
griindlich auf Effektivititund
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absolute Notwendigkeit iiberpriift. Tra-
ditionell gibt es viele Aufgaben, die
vom Makler selbst durchgefiihrt wer-
den. Schaut man sich diese Aufgaben
etwas genauer an, wie z. B. das Ersttele-
fonat mit einem Privatinserenten oder
die Erstbesichtigung, dann stellt man
fest, dass diese sehr wohl delegiert wer-
den konnen.

Akquisegesprache sollten von einem
Telefonteam iibernommen werden. In
unseren Beratungen empfehlen wir, ein
bis zwei Aushilfskrifte in den folgenden
Féhigkeiten zu schulen:

# Erstkontaktierung mit Strategie

# Selbststindiges und termingerechtes
Nachfassen bei Privatverkdufern, die
ohne Makler verkaufen wollen

Das ,,Duo-Konzept* als Umsatzturho

Das von uns entwickelte Duo-Konzept
sieht vor, dass jeder Makler zu allen(!)
Privatverkdufern Kontakt aufbaut, damit
keine Umsatzchance ausgelassen wird.
Wer nur auf Weiterempfehlungen auf-
grund seines guten Rufes vertraut, ver-
passt unnétigerweise viele gute Ge-
schifte.

Zwei Fragen dréngen sich auf:

+ Wie finden Sie alle Privatinserenten in
Threr Region?

# Wie konnen Sie diese nicht nur kon-
taktieren, sondern kontinuierlich und
mit System nachfassen?

Genau diese Fragen gingen wir im Jahr
2004 an und stellten fest, dass ein Mak-
ler zwar ein bis zwei Tageszeitungen mit
etwas Miihe nach Privatinserenten
durchforsten kann, doch gerade bei
grolen Immobilienportalen stofit er an
seine Grenzen. Nach der Identifikation
der Privatinserate miissen diese sinnvoll
gemanagt werden.

Bei unseren Beratungen treffen wir hiu-
fig auf das allseits beliebte Schnippeln-
Aufkleben-Abheften-System, doch da-
mit sichtet der groBte Teil nicht einmal
25 Prozenz der Privatangebote. Dazu
kommt, dass man nach einiger Zeit zwei
Sachen verliert: den Uberblick in den
dicken Ordnern und die Motivation,
sich da durchzuwiihlen.

Maklersoftware gentigte nicht unseren
Akquise-Anforderungen. Viele Makler
versuchen ihre Maklersoftware auch fiir
die Akquise zu verwenden und stellen
fest, dass diese grofitenteils nur fiir den
Verkauf optimiert ist. Die von uns ge-
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forderten Eigenschaften fiir den Einkauf
werden nicht addquat unterstiitzt.

Manche Makler entwickeln dann eigene
Excel und Access-Tabellen, was auf
Dauer grof3e Disziplin erfordert. Es
stellte sich heraus, dass diese nicht ohne
grofBere Entwicklung das Problem 16sen
koénnen.

B Ein so genannter Akquiseprozess
wird mit einer einzigen Aktion fiir
Immobilien in MaxXMedien ange-
stoBen und ab dann lauft alles auto-

matisch.

Nach der Erkenntnis, dass es keine Soft-
ware auf dem Markt gibt, die Immobili-
enmakler bei der Akquise so unterstiitzt,
wie wir fordern, beschlossen wir, selbst
ein Programm zu entwickeln, das all
diese Anforderungen erfiillt. Sozusagen
der Traum fiir jeden Makler in der Ak-
quise.

Akquise mit System

Unser Motto war: wenn schon selbst
machen, dann aber richtig! Und so
listeten wir unsere Anforderungen auf:

¢ Alle Immobilieninserate unserer
Region (privat und gewerblich) aus
Tageszeitungen, Wochenblittern und
Immobilienportalen verfiigbar zu ha-
ben, um maximale Markttransparenz
zu erreichen.

¢ Gezielte Suche nach Privatanzeigen
mit nur einem Klick.

+ Akquise soll prozessgesteuert ablau-
fen und die Software soll dies so ein-
fach wie moglich unterstiitzen.

¢ Interaktive Leitfaden helfen bei der
Telefonakquise.

# Checklisten stellen sicher, dass nichts
vergessen wird und auf gleich blei-
bend hohem Niveau gearbeitet wird.

# Die Software soll alle anfallenden
Aufgaben automatisch an die Bear-
beiter verteilen und tiberwachen.

* Antworten auf Chiffre-Anzeigen sol-
len mit wenigen Klicks erstellt werden
konnen.

+ Erstellung von Auswertungen, die
helfen, als Experte wahrgenommen zu
werden.



Aufgabenverteilung

Mit MaxXMedien steht Maklern nun
ein Programm zur Verfligung, das diese
Anforderungen und mehr erfiillt.

Eines der wichtigsten Vorteile von
MaxXMedien ist die ausgefeilte und
dennoch einfach zu bedienende Pro-
zesssteuerung. Das bedeutet, dass Sie
alle Ihre Akquise-Abldufe in [hrem
Biiro in MaxXMedien umsetzen kon-
nen. Ab dann iibernimmt MaxXMedien
die Aufgabenverteilung und Uberwa-
chung. Jeder weil3, was er zu tun hat und
nichts wird mehr vergessen. Quasi der
perfekte Biiroleiter.

Dies fiihrt dazu, dass Sie spezielle
Teams bilden konnen, die Hand in Hand
arbeiten und von MaxXMedien die Auf-
gaben zugeteilt bekommen. Ein so ge-
nannter Akquiseprozess wird mit einer
einzigen Aktion fiir Immobilien in
MaxXMedien angestoflen und ab dann
lduft alles automatisch. Da MaxXMe-
dien die notwendigen Arbeitsschritte
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kennt — Sie haben diese hinterlegt — und
weill, an wen diese zugewiesen werden
miissen, brauchen Sie nichts Zusétzli-
ches zu unternehmen, damit Ihr Biiro
selbststindig rund lduft. Am besten
schauen wir uns zwei typische Beispiele
an, die jeder aus der Praxis kennt.

Beispiel 1: Inserent mochte keinen
Makler

Sie importieren die inserierten Immo-
bilien Ihrer Region automatisch nach
MaxXMedien. Anschlieend selektieren
Sie die seit letzter Woche neu dazuge-
kommenen Immobilien mit einem Klick
und starten fiir diese den Akquisepro-
zess. Dies sorgt dafiir, dass MaxXMe-
dien automatisch Aufgaben erstellt und
an die jeweiligen Mitarbeiter im Tele-
fonteam verteilt, so dass diese wissen,
wen sie anrufen sollen.

Das Schone an der Prozesssteuerung ist,

dass jedem immer klar ist, was zu tun
ist. Fiihren wir das Beispiel fort. Ein

solches Telefonat kann verschiedene Er-
gebnisse haben: der Privatinserent gibt
uns einen Termin oder hat irgendeinen
anderen Grund, warum er nicht mit uns
zusammenarbeiten will. Fiir jeden die-
ser Flle gibt es in MaxXMedien eine
Fortsetzung.

Nehmen wir an, der Inserent mochte
ohne Makler verkaufen. Wenn der Ver-
kdufer nicht mit uns zusammenarbeiten
will, gibt es die so genannten Nachfass-
phasen. Die Idee bei den Nachfasspha-
sen ist, den Verkdufer letztlich doch
noch davon zu iiberzeugen, [hnen einen
Auftrag zu geben. Hierfiir muss das
Hauptziel erreicht werden, dass Sie
zum ersten Ansprechpartner von allen
Maklern Threr Region werden.

In MaxXMedien gibt es das speziell
hierfiir entwickelte Konzept der Kam-
pagnen. Mit Kampagnen haben Sie die
Moglichkeit, fiir einen vorbestimmten
Zeitraum zu festgelegten Zeiten gewisse
Aufgaben auszufiithren. >

Immobilienvideos

Testen Sie 2 WohnClips zum Preis von 35,-

Sie erhalten einen Clip mit Musik und einen Clip
mit Musik und professionellem Sprecher

Wecken Sie Emotionen und bieten Sie lhre Immobilie
mit einem WohnClip im Internet an.

Infos unter 0 59 21 / 7 12 06 90 oder unter
www.worldclipexperience.de/katalog

worl

world clip ex
www.worldclipexperience.de
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Diese Aktionen sollten so aufgebaut
sein, dass der Verkdufer immer mehr da-
von iiberzeugt wird, dass nur Sie kom-
petent genug sind, seine Immobilie zu
verkaufen. Hierzu gibt es verschiedene
Maéglichkeiten. Wir empfehlen z. B.
folgende Aktionen festzulegen:

Tag Kampagnenaktion

1. Brief: ,Vorteil Maklerverkauf” und
Versand Imagebroschiire

10. Verstarkerbrief ,,Maklerverkauf*

18. Anruf mit Leitfaden ,Wie lauft
Verkauf*

28. Brief ,,Neue Kaufinteressenten...”

43. Anruf mit Leitfaden ,,Bezug auf
Kaufinteressenten”

60. Brief ,Leider nicht als Kunde ge-
wonnen*

Bei dieser Kampagne versuchen Sie
maximal 60 Tage, den Inserenten davon
zu liberzeugen, lhnen einen Auftrag zu
geben. Setzen Sie dabei geschickt ge-
textete Briefe ein, die Sie am 1., 10.,
28., und 60. Tag nach Start der Kam-
pagne versenden.

Des Weiteren ruft am 18. und 43. Tag
ein Mitarbeiter Ihres Telefonteams beim
Verkéufer an und verwendet eine spe-

zielle Uberzeugungsstrategie, die Sie in
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Bei Terminen stark argumentieren mit Vergleichs-
immobilien. Verkaufer erkennt den optimalen Ver-
kaufspreis quasi von selbst.

einem Leitfaden hinterlegen konnen.
Was glauben Sie: wen ruft der Inserent
an, wenn er sich doch noch fiir einen
Makler interessiert? Natiirlich den, der
Stiick fiir Stiick sein Vertrauen gewon-
nen hat, und das sind in diesem Falle
Sie. Das passiert natiirlich nicht immer
und bei allen, aber doch bei einem guten
Prozentsatz. Das ist allemal gut genug,
um eine stattliche Anzahl an Auftrigen
zu ergattern, die Sie vielleicht schon
verloren gegeben haben.

Beispiel 2: Besichtigungstermin
erhalten

Sollte das Ersttelefonat durch das Tele-
fonteam erfolgreich sein und Sie einen
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Besichtigungstermin erhalten, iiberfiihrt
MaxXMedien die Immobilie in den
Zustand ,,Besichtigungstermin in Vorbe-
reitung”.

Nun weist MaxXMedien den Mitglie-
dern des Besichtigungsteams eine
Checkliste zu, die die erforderlichen
Aktionen enthlt. So wissen sie auto-
matisch, welche Unterlagen sie fiir den
Termin zusammenstellen sollen, wie

z. B. aktuelle Vergleichsimmobilien
(konnen ebenfalls durch MaxXMedien
einfach erstellt werden), Aufnahmebo-
gen fiir die Immobilie usw.

Die beiden Beispiele zeigen, wie ein-
fach es ist, mit einer Spezialsoftware
den vielschichtigen Prozess der Im-
mobilienakquise so zu organisieren,
dass alles quasi wie von selbst lauft
und man entweder mit Aushilfskraf-
ten einen Grofteil der Arbeit abde-
cken oder bestehende Teams effek-
tiver einsetzen kann. Auf diese Weise
trigt jeder Mitarbeiter zum Umsatz

gaben und Terming || ==
| und zeigt Ihnen & —
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zu finden. ‘

bei — der Traum eines jeden Unterneh-
mers.

Zusammenfassung

Wer viele Auftrige bekommen will,
muss als Experte angesehen werden.
Hierzu bendtigen Sie einen perfekten
Uberblick iiber den gesamten Markt
in Threr Region, damit Sie alle Privat-
inserenten angehen konnen.

Um dies mit vertretbarem Aufwand zu
bewiltigen, miissen Sie Ihr Maklerbiiro
prozessgesteuert fithren und eine spe-
zielle auf die Immobilienakquise zuge-
schnittene Software einsetzen. Excel-
Tabellen reichen hierzu nicht aus. Sie
bendtigen eine Datenbankldsung.

Wenn Sie geniigend Programmierkennt-
nisse haben, konnen Sie selbst eine
Access-Datenbankanwendung ent-
wickeln oder gleich zu MaxXMedien
greifen und sich den steinigen Weg
etwas erleichtern.

Online-Extra

Den zweiten Teil der Reihe finden
Abonnenten im Internet unter
www.abo.immobilienprofi.de

Dirk lllenberger

R

entwickelt seit iiber 10 Jahren Soft-
ware fiir internationale Banken und
berat Kunden im Bereich Geschéfts-
prozesse. Er bezeichnet sich als
Spezialist fiir benutzerfreundliche
Windows-Programme, die seine
Kunden bei der téglichen Arbeit unter-
stiitzen. Daneben ist er als Autor tétig.
Sie erreichen ihn unter
illenberger@niftybits.de

AMADEUS

Software fur Bautréger und Projektentwickler

Verwalten Sie Ihre Projekte mit Deutschlands fuhrender Softwareldsung.
Sparen Sie Zeif, Geld und Nerven. Mit wenigen Mausklicks gelangen Sie
zur Kostenubersicht, umfangreichen Auswertungeny/Listen u.v.m.

Mit Amapeus behalten Sie stets den Uberblick und kénnen sich um wich-

tigere Dinge kimmem!

Neugierig geworden? Mochten Sie auch zu den erfolgreichen Bau-
fragem Deutschlands zahlen? Amabeus hilft Innen dabei!
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