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DIRK ILLENBERGER/ALEXANDER KROTH

Systematische 
Immobilienakquise (1)
100 Objekte pro Makler? Geht das überhaupt? 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 könnte lauten: „Posi-
tionieren Sie Ihr Büro so professionell,
dass Privatverkäufer von sich aus zu 
Ihnen kommen und Alleinaufträge an-
bieten. Darüber organisieren Sie die un-
geliebte Kaltakquise so, dass Sie keine
Privatanzeige verpassen und selbst ent-
scheiden können, für welche Immobilie
Sie einen Auftrag erhalten möchten. Sie
vervielfachen Ihren Umsatz, reduzieren
Ihre Kosten und müssen weniger arbei-
ten als momentan“.

Was sich beim ersten Durchlesen wie
eine unerreichbare Fantasievorstellung
anhört, wird schon mit großem Erfolg in
verschiedenen deutschen Immobilien-
büros praktiziert. Wie das genau funk-
tioniert, erklären wir Ihnen in dieser Ar-
tikelserie. Im Teil 1 stellen wir Ihnen
das Gesamtkonzept im Überblick vor,
damit Sie eine grobe Vorstellung davon
haben, wie der Weg zu diesem Ziel ver-
laufen könnte. In den weiteren Teilen
bekommen Sie konkrete Anleitungen,
wie die Vision auch in Ihrem Büro Rea-
lität werden kann. Ein Makler betreut
100 Immobilien? Egal, wem wir er-
zählen, 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-
lienbüro, das von seiner Frau betrieben
wird. In diesem Unternehmen setzen sie
seit Jahren ganz konsequent auf struktu-
rierte Geschäftsprozesse und konnten
dadurch ihre Marktposition so verbes-
sern, dass sie zu den führenden Büros
im Landkreis gehören.

Makler und Rennsportteams 
Im Jahre 2004 fiel Alexander Kroth auf,

dass sein Büro mit der jetzigen Art der
Immobilienakquise nicht vernünftig
wachsen und den Gewinn steigern kann.
Da alle Mitarbeiter ausgelastet waren,
konnten nicht noch mehr Immobilien
akquiriert werden. Viele lukrative Ge-
schäfte mussten ausgelassen werden.

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

Ein weiterer Vorteil ist die geringe 

Kostenbelastung, da das Akquise-

Team nicht aus Maklern, sondern

aus qualifizierten Aushilfskräften

besteht.

Bei Autorennen geht es darum, mög-
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 Abläufe im Team während der
Boxenstopps zu optimieren und verwen-
det hierzu die besten Werkzeuge, die er
bekommen kann. Hätten wir in 2004
weitere Makler eingestellt, wäre das in
etwa so, als würde ein Rennteamleiter
einfach nur weitere Autos an den Start
stellen, um das Rennen zu gewinnen. 
In beiden Fällen wären erhebliche
Mehrkosten die Folge, doch die Chance
auf Erfolg würde wahrscheinlich nur
marginal wachsen – wenn überhaupt. 

Die Analogie zum Rennsport zeigt eine
bessere Lösung: Team und Abläufe
müssen optimal aufeinander abgestimmt
sein und es müssen die besten verfügba-
ren Werkzeuge (Hilfsmittel) eingesetzt
werden, die man bekommen kann.

Mit Spezialisierung zum Erfolg
In einem Maklerbüro gibt es viele Tätig-
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 geändert werden.

Das Diagramm zeigt die Situation im
Jahr 2004. Man erkennt, dass nur ca.
40% der Tätigkeiten 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 Zahlenverhältnis-
sen ändern würde. 

Als Erstes müssen Teams her, die statt
des Maklers die Telefonakquise und 
die Erstbesichtigungen übernehmen. 
In der nächsten Phase findet ein Quali-
fizierungsgespräch statt, in dem die in-
teressantesten Immobilien zur Akquise
ausgewählt 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 Aushilfskräften besteht.

Von der Erkenntnis zur Umsetzung
Die Erkenntnis ist, dass die zugrunde
liegenden Abläufe verbessert werden
müssen, damit die Netto-Marktzeit ei-
nes jeden Maklers erhöht wird. Denn
nur so wirkt sich das auch positiv auf
die Umsatzzahlen aus. 

Daher haben wir alle Arbeitsabläufe
gründlich auf Effektivität und      

Alexander Kroth
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08352 Raschau
Ralf Gahlert
Partner von Contoplus
Bergstraße 30b
Tel.: 03774/822970
Fax: 03774/822971
Ralf-Gahlert@t-online.de

10243 Berlin
Gerd Lange
Partner von Haus & Wohnen/
Contoplus
Warschauer Straße 34–38
Tel.: 030/26948924
Fax: 030/29048792
G.Lange-huw@web.de

12587 Berlin
Thomas Huhn
Uwe Schneider
Berolina Baufinanz GmbH
Bölschestraße 27
Tel.: 030/65660230
Fax: 030/65660233
www.berolina-baufinanz.de
uwe.schneider@berolina-baufinanz.de
thomas.huhn@berolina-baufinanz.de

16515 Oranienburg OT Lehnitz
Friedland-Finanz,
Partner von Contoplus
Gebr.-Grütter-Straße 1
Tel.: 03301/56491
Fax: 03301/538604
info@friedland-finanz.de
www.friedland-finanz.de

22850 Norderstedt
Marco Pankonin
MSP Finanzmakler GmbH
Segeberger Chaussee 87
Tel.: 040 / 94 36 36 0
Fax: 040 / 94 36 36 36 
Internet: www.msp-finanz.de
e-mail: Info@msp-finanz.de

Postleitzahl 2

Postleitzahl 1

Postleitzahl 0

Finanzierungs-
Partner

Baufinanzierer aus den 
Regionen 0–2 empfehlen sich

absolute Notwendigkeit überprüft. Tra-
ditionell gibt es viele Aufgaben, die
vom Makler selbst durchgeführt 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 können. 
Akquisegespräche sollten von einem
Telefonteam übernommen werden. In
unseren Beratungen empfehlen wir, ein
bis zwei Aushilfskräfte in den folgenden
Fähigkeiten zu schulen:

◆ Erstkontaktierung mit Strategie

◆ Selbstständiges und termingerechtes
Nachfassen bei Privatverkäufern, die
ohne Makler verkaufen wollen

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

Zwei Fragen drängen sich auf: 

◆ Wie finden Sie alle Privatinserenten in
Ihrer Region?

◆ Wie können 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 Mühe nach Privatinserenten
durchforsten kann, doch gerade bei
großen Immobilienportalen stößt er an
seine Grenzen. Nach der Identifikation
der Privatinserate müssen diese sinnvoll
gemanagt werden. 

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

Maklersoftware genügte nicht unseren
Akquise-Anforderungen. Viele Makler
versuchen ihre Maklersoftware auch für
die Akquise zu verwenden und stellen
fest, dass diese größtenteils nur für den
Verkauf optimiert ist. Die von uns ge-

forderten Eigenschaften für den Einkauf
werden nicht adäquat unterstützt. 

Manche Makler entwickeln dann eigene
Excel und Access-Tabellen, was auf
Dauer große Disziplin erfordert. Es
stellte sich heraus, dass diese nicht ohne
größere Entwicklung das Problem lösen
können. 

Ein so genannter Akquiseprozess

wird mit einer einzigen Aktion für

Immobilien in MaxXMedien ange-

stoßen und ab dann läuft alles auto-

matisch.

Nach der Erkenntnis, dass es keine Soft-
ware auf dem Markt gibt, die Immobili-
enmakler bei der Akquise so unterstützt,
wie wir fordern, beschlossen wir, selbst
ein Programm zu entwickeln, das all
diese Anforderungen erfüllt. Sozusagen
der Traum für 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, Wochenblättern und 
Immobilienportalen verfügbar 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 möglich unterstützen.

◆ Interaktive Leitfäden 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 überwachen.

◆ Antworten auf Chiffre-Anzeigen sol-
len mit wenigen Klicks erstellt werden
können.

◆ Erstellung von Auswertungen, die 
helfen, als Experte wahrgenommen zu
werden.
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Aufgabenverteilung
Mit MaxXMedien steht Maklern nun
ein Programm zur Verfügung, das diese
Anforderungen und mehr erfüllt. 
Eines der wichtigsten Vorteile von 
MaxXMedien ist die ausgefeilte und
dennoch einfach zu bedienende Pro-
zesssteuerung. Das bedeutet, dass Sie
alle Ihre Akquise-Abläufe in Ihrem
Büro in MaxXMedien umsetzen kön-
nen. Ab dann übernimmt MaxXMedien
die Aufgabenverteilung und Überwa-
chung. Jeder weiß, was er zu tun hat und
nichts wird mehr vergessen. Quasi der
perfekte Büroleiter. 
Dies führt dazu, dass Sie spezielle
Teams bilden können, die Hand in Hand
arbeiten und von MaxXMedien die Auf-
gaben zugeteilt bekommen. Ein so ge-
nannter Akquiseprozess wird mit einer
einzigen Aktion für Immobilien in 
MaxXMedien angestoßen und ab dann
läuft alles automatisch. Da MaxXMe-
dien die notwendigen Arbeitsschritte

kennt – Sie haben diese hinterlegt – und
weiß, an wen diese zugewiesen werden
müssen, brauchen Sie nichts Zusätzli-
ches zu unternehmen, damit Ihr Büro
selbstständig rund läuft. Am besten
schauen wir uns zwei typische Beispiele
an, die jeder aus der Praxis kennt.

Beispiel 1: Inserent möchte keinen
Makler
Sie importieren die inserierten Immo-
bilien Ihrer Region automatisch nach
MaxXMedien. Anschließend selektieren
Sie die seit letzter Woche neu dazuge-
kommenen Immobilien mit einem Klick
und starten für diese den Akquisepro-
zess. Dies sorgt dafür, dass MaxXMe-
dien automatisch Aufgaben erstellt und
an die jeweiligen Mitarbeiter im Tele-
fonteam verteilt, so dass diese wissen,
wen sie anrufen sollen. 
Das Schöne an der Prozesssteuerung ist,
dass jedem immer klar ist, was zu tun
ist. Führen 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. Für jeden die-
ser Fälle gibt es in MaxXMedien eine
Fortsetzung. 

Nehmen wir an, der Inserent möchte 
ohne Makler verkaufen. Wenn der Ver-
käufer nicht mit uns zusammenarbeiten
will, gibt es die so genannten Nachfass-
phasen. Die Idee bei den Nachfasspha-
sen ist, den Verkäufer letztlich doch
noch davon zu überzeugen, Ihnen einen
Auftrag zu geben. Hierfür muss das
Hauptziel erreicht werden, dass Sie 
zum ersten Ansprechpartner von allen
Maklern Ihrer Region werden. 

In MaxXMedien gibt es das speziell
hierfür entwickelte Konzept der Kam-
pagnen. Mit Kampagnen haben Sie die
Möglichkeit, für einen vorbestimmten
Zeitraum zu festgelegten Zeiten gewisse
Aufgaben auszuführen. 
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30167 Hannover
Rainer Wilke
Freie Hypo 
Regionalbüro Hannover
KONZEPT GmbH & Co. KG
Königsworther Platz 2a
Tel.: 0511/844891-12
Fax: 0511/844891-99
rainer.wilke@freie-hypo.de
www.freie-hypo.de/hannover

35606 Solms-Niederbiel
Heidemarie Kempa
Partnerin von Haus & Wohnen
Westerwaldstraße 2
Tel.: 06442/8125
Heidik1307@aol.com

37351 Dingelstädt
Winfried Rudolph
Partner von Contoplus
Oberes Steinufer 14
Tel.: 036075/61351
Fax: 036075/61352
Winfried.rudolph@web.de

42389 Wuppertal
Uwe Kaletka
Partner von Haus & Wohnen
Jesinghauser Straße 13
Tel.: 0202/698730
Fax: 0202/6987319
Uwe.Kaletka@dig-wuppertal.de
www.dig-wuppertal.de

50968 Köln
Hypo Shop GmbH
Herr Marco Eschbach
Tel.: 0221/3409192-0
Fax: 0221/3409192-93
info@hypo-shop.com
www.hypo-shop.com

Postleitzahl 5

Postleitzahl 4

Postleitzahl 3

Finanzierungs-
Partner

Baufinanzierer aus den 
Regionen 3–5 empfehlen sich

Diese Aktionen sollten so aufgebaut
sein, dass der Verkäufer immer mehr da-
von überzeugt wird, dass nur Sie kom-
petent genug sind, seine Immobilie zu
verkaufen. Hierzu gibt es verschiedene
Möglichkeiten. Wir empfehlen z. B. 
folgende Aktionen festzulegen:

Tag Kampagnenaktion
1. Brief: „Vorteil Maklerverkauf“ und

Versand Imagebroschüre
10. Verstärkerbrief „Maklerverkauf“
18. Anruf mit Leitfaden „Wie läuft

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 überzeugen, Ihnen 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
Verkäufer an und verwendet eine spe-
zielle Überzeugungsstrategie, die Sie in

einem Leitfaden hinterlegen können.
Was glauben Sie: wen ruft der Inserent
an, wenn er sich doch noch für einen
Makler interessiert? Natürlich den, der
Stück für Stück sein Vertrauen gewon-
nen hat, und das sind in diesem Falle
Sie. Das passiert natürlich nicht immer
und bei allen, aber doch bei einem guten
Prozentsatz. Das ist allemal gut genug,
um eine stattliche Anzahl an Aufträgen
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

MaxXMedien
überwacht die 
termingerechte
Einhaltung der
Aufgaben. 
So behalten Sie
und Ihre Mitar-
beiter jederzeit
den Überblick
über den Stand
der Akquise und
nichts wird mehr
vergessen.

Workflows,
Checklisten und
Kampagnen sor-
gen für reibungs-
lose Abwicklung
aller Tätigkeiten.
Nichts wird mehr
vergessen; 
alle Mitarbeiter
arbeiten selbst-
ständig, wie Sie
es vorgeben.

Bei Terminen stark argumentieren mit Vergleichs-
immobilien. Verkäufer erkennt den optimalen Ver-
kaufspreis quasi von selbst.
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Besichtigungstermin erhalten, überführt
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 enthält. So wissen sie auto-
matisch, welche Unterlagen sie für den
Termin zusammenstellen sollen, wie
z. B. aktuelle Vergleichsimmobilien
(können ebenfalls durch MaxXMedien
einfach erstellt werden), Aufnahmebo-
gen für 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 läuft 
und man entweder mit Aushilfskräf-
ten einen Großteil der Arbeit abde-
cken oder bestehende Teams effek-
tiver einsetzen kann. Auf diese Weise
trägt jeder Mitarbeiter zum Umsatz 

bei – der Traum eines jeden Unterneh-
mers.

Zusammenfassung
Wer viele Aufträge bekommen will,
muss als Experte angesehen werden.
Hierzu benötigen Sie einen perfekten
Überblick über den gesamten Markt 
in Ihrer Region, damit Sie alle Privat-
inserenten angehen können. 

Um dies mit vertretbarem Aufwand zu
bewältigen, müssen Sie Ihr Maklerbüro
prozessgesteuert führen und eine spe-
zielle auf die Immobilienakquise zuge-
schnittene Software einsetzen. Excel-
Tabellen reichen hierzu nicht aus. Sie
benötigen eine Datenbanklösung. 

Wenn Sie genügend Programmierkennt-
nisse haben, können 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
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entwickelt seit über 10 Jahren Soft-
ware für internationale Banken und
berät Kunden im Bereich Geschäfts-
prozesse. Er bezeichnet sich als 
Spezialist für benutzerfreundliche
Windows-Programme, die seine 
Kunden bei der täglichen Arbeit unter-
stützen. Daneben ist er als Autor tätig. 
Sie erreichen ihn unter
illenberger@niftybits.de

Dirk Illenberger

Der Startbild-
schirm informiert
Sie über Ihre Auf-
gaben und Termine
und zeigt Ihnen
sogar Umsatz-
chancen auf.

Das Immobilien-
portfolio zeigt alle

Immobilien aus 
Ihrer Region. Filter

helfen, interes-
sante Angebote 

zu finden.
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