
26. Jahrgang · Ausgabe 136 · Juli 2023 · ISSN 1433-108X 
www.immobilien-profi.com

Nr
.  1

36

Käufermarkt
7 Tipps gegen  
die Flaute

Makler-Webseiten
Das Portal  
bin ich!

Alles für den schönsten Beruf



Immobilien interaktiv 
begehbar und 
realitätsnah 
präsentieren

State-of-the-art  
Technologie

Flatfinder

Vermarkten Sie vor Baubeginn Ihre Neubauten 
und Quartiere!

Entdecken Sie die Immobilienvermarktung  
der Zukunft! 

Mit unserem interaktiven Ogulo Flatfinder 
vermitteln Sie nicht nur einen  
atemberaubenden Eindruck Ihres Projektes, 
sondern bieten Interessenten direkt die  
Möglichkeit sich zur passenden Einheit zu 
navigieren. 

Verfügbarkeiten
 Perfekter Überblick 
über Verfügbarkeiten 
im zugeschnittenen 

Filter

www.ogulo.com/ 
flatfinder/

Ogulo GmbH
Im Mediapark 5d
50670 Köln, Deutschland
info@ogulo.de

QR Code scannen 
und mehr erfahren!

Mächtiges  
Vermarktungstool

Bildhafte Darstellung 
durch Visualisierung 
des Außenbereichs 



133134135136137

EDITORIAL

www.immobilien-profi.de

3

Verantwortung 

Nach der ersten Schockstarre scheint sich der Markt für  
Gebrauchtimmobilien allmählich wieder einzupendeln. Unmit-
telbar nach der Zinswende standen sich zunächst zwei Gruppen 
gegenüber, einerseits die Interessenten mit den Preisen von 
morgen und andererseits die Eigentümer mit den Verkaufs-
preisen von gestern – dazwischen die Maklerschaft. Nun gut, 
Makeln heißt unterschiedliche Interessen zusammenzubringen. 

Immer noch träumen viele Eigentümer von unrealistischen Ver-
kaufserlösen. Trotz Wertermittlungen, Gutachten und fachlicher 
Beratung kehrt keine Einsicht ein. Was tun? Den Auftrag ab-
lehnen? Dann sind die Aufträge beim Wettbewerber, der keine 
Probleme mit unrealistischen Versprechungen hat. 

Auf Seite 26 haben wir Ihnen einige Tipps zusammengetragen, 
wie der Umsatz wieder in Schwung kommt. Unter anderem 
stellen wir vor, wie ein Makler-Kollege in Wetzlar vorhandene 
Aufträge nachverhandelt hat und so den Umsatz wieder in 
gewohnte Regionen hebt. Ein wichtiger Punkt wird im Artikel 
aber kaum gewürdigt, es ist die ausführliche Beratung der 
Eigentümer über die Folgen eines überhöhten Startpreises. Der 
Makler startet zwar mit dem Wunschpreis der Auftraggeber, 
korrigiert dies aber nach den vereinbarten sechs Wochen, wenn 
(erwartungsgemäß) die Nachfrage ausbleibt. Soweit die Verein-
barung mit den Eigentümern. 

Dem voraus geht aber eine ausführliche Beratung über die 
Konsequenzen des unangemessenen Startpreises unter ande-
rem, dass dann die Vermarktung einige Wochen ruhen muss, 
bis „Gras über die Sache gewachsen ist“. Der Erfolg: Niemand 
sei anschließend verärgert, wenn der Makler in der ersten Ver-
kaufsphase keinen Käufer bringt. Alle lassen sich anschließend 
auf die Preisreduzierung und die längere Vermarktungszeit ein. 
Jede Partei kann das Gesicht wahren. 

Diese Beratung ist also ein wichtiger Schritt in der Auftrags-
gewinnung, den nicht alle Kollegen so einhalten. Viele lassen 
sich auf überhöhte Preisvorstellungen ein, andere setzen auf 
Überzeugungsarbeit und wieder andere verzichten stur auf den 
Auftrag.

Aber was ist passiert? Dem Projektverantwortlichen (Makler) 
wird von der Auftraggeberseite eine Rahmenbedingung dik-
tiert, die das vereinbarte Ziel des Projekts, die Vermarktung der 
Immobilie zum bestmöglichen Preis, zumindest behindert. Wie 
geht man damit um? 

Zumindest muss doch klar ausgesprochen werden, dass die 
Verantwortung für die „falsche Vorgehensweise“ nicht beim 
Makler, sondern beim Eigentümer liegt. Und genau darum geht 
es. Wird dies klar angesprochen, gibt es auch kein Konflikt
potenzial, wenn es, wie erwartet, nicht funktioniert.

In Anbetracht dessen, dass der Makler sich auf ein aussichtslo-
ses Projekt einlässt, mehrere Wochen Arbeit investiert, die sich 
nicht auszahlt, um erst anschließend so zu arbeiten, wie man 
es für richtig hält, ist auch das spätere Erfolgshonorar mehr als 
gerechtfertigt.

Wir bleiben in dieser Ausgabe noch beim Thema „Käufer-
markt“ und betrachten kreative Finanzierungslösungen und 
klären die Frage, was es bringt, für eine 3-Zimmer-Wohnung 
ein Exposé-Magazin in 10.000er-Auflage zu drucken.

Weiter geht es mit zwei sehr unterschiedlichen Beispielen, wie 
Makler sich von den Portalen befreien können. Beispiel 1 zeigt, 
wie eine Makler-Website zum lokalen Immobilienportal mutiert 
und so die großen Portale im Objektangebot überbietet. Einer 
gegen alle, oder: „Das Portal bin ich!“, lautet die Devise.

Beispiel 2 stellt einen Marktplatz für Immobilien vor, der die Por-
tale umgeht, weil dessen Angebote ausschließlich auf den Web-
seiten der Makler präsentiert werden. Ein Ansatz, in dem mehr 
Potenzial schlummert, als man auf den ersten Blick vermutet. 

Aber dazu muss die Maklerbranche enger zusammenarbeiten …

 

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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EGW – Eigentümergewinnung

6 �	 Emanzipation (2): Le portail, c’est moi
In dieser Serie stellen wir Modelle vor, mit denen sich 
Makler aus der (gefühlten) Abhängigkeit von den Porta-
len befreien können. Die „Portalübergreifende Suche“ 
verändert den lokalen Immobilienmarkt. Von Lars Loppe

11 �	Eigentümer-Gewinnung war gestern? Und jetzt?
Der Käufer, der im Marketing vieler Maklerbüros  
lange eine untergeordnete Rolle spielte, ist zurück.  
Wie Dienstleister daraufhin ihre Produkte anpassten.  
Von Bernhard Hoffmann

LEB – Leistungserbringung

15 �	� Immowriter KI-Virtual Staging
Seit Kurzem bietet Immowriter eine neue Form des  
Virtual Stagings an – und zwar via KI. Von Andrea Fricke

18 �	DeepImmo: Das Lage-Exposé
„Lage, Lage, Lage“, berücksichtigen Investoren ebenso 
wie Konsumenten. Für die einen geht es um Wertent-
wicklung, für die anderen zählt der Wert des Wohnens. 
Von Andrea Fricke

20 ��	 �Kreative Finanzierungswege (Teil 2): Darlehen von 
der Oma oder vom Chef
Käufer, die von ihrer Oma, anderen Verwandten oder 
dem Arbeitgeber ein Darlehen für ihren Immobilienkauf 
erhalten, profitieren vor allem von den größeren vertrag-

lichen Spielräumen im Vergleich zu Darlehen von der 
Bank. Im zweiten Teil In dieser Artikelserie geht es um 
Darlehen und Sicherheiten von Verwandten und Arbeit-
gebern. Von Bernhard Hoffmann

23 ��	 �Halbe-Million-Kaufangebot auf den ersten Blick
Eine 70m2-kleine Wohnung in schönster Lage auf Feh-
marn wurde im Winter 2023 zur Herausforderung, für 
deren exzellente Bewältigung 2023 ein „DGHR-Star” in 
der Kategorie „Leere Immobilie“ verliehen wurde. 

MGM – Management

26 ��	 �7+1 Tipps gegen die Flaute
Viele Makler klagen über mangelnde Nachfrage und sel-
tenere Abschlüsse. Was kann man tun, um den Umsatz 
wiederzubeleben? Hier sind verschiedene Tipps, um den 
Umsatz wieder anzukurbeln. Von Werner Berghaus

28 ��	Mit Frauenpower mehr Erfolg im Vertrieb
Frauen sind im Immobilienvertrieb zumeist erfolgreicher 
als ihre männlichen Kollegen. Aber es gibt noch weitere 
Gründe, im Maklerunternehmen auf Frauenpower zu 
setzen. Von Bernhard Hoffmann

FHG – Führung

32 �	Kommando zurück
Manchmal kehren Mitarbeitende wieder zu ihrem 
ehemaligen Arbeitgeber zurück. Davon profitieren beide 
Seiten. Von Bernhard Hoffmann

Impressum 
Herausgeber: in.media Verlags GmbH, 50670 Köln  
Redaktion: Werner Berghaus, Andrea Fricke, Mohrenstraße 1–3, 50670 Köln, Tel. 0221 / 16 80 71-0, Fax 0221 / 16 80 71-29, E-Mail: redaktion@immobilien-profi.de,  
www.immobilien-profi.com
Beiträge von: Werner Berghaus, Andrea Fricke, Bernhard Hoffmann, Franck Winnig; Namentlich gekennzeichnete Beiträge entsprechen nicht unbedingt der Meinung der 
Redaktion.
Layout/Herstellung: Britta Wilken
Auflage: 10.000 Exemplare, IP erscheint 10-mal jährlich, als Magazin (4x) und als Makeln21-Kompaktausgabe (6x)
Vertrieb/Anzeigen: in·media Verlag, Tel. 0221 / 16 80 71-20, Fax 0221 / 16 80 71-29
Erscheinungsweise: IP erscheint 10-mal jährlich, als Magazin (4x) und als Kompaktausgabe (6x), der Bezugspreis – inklusive der Nutzung des Onlinebereichs – für ein 
Jahr beträgt 95,- Euro zzgl. Mwst.
Bildnachweis: Titel: Elroi – AdobeStock.com, S. 12 Martin Debus – AdobeStock.com, S. 15 Studio Romantic – AdobeStock.com, S. 20 Vergani Fotografia – AdobeStock.
com, S. 26 Natart – AdobeStock.com, S. 28 Lumeez/peopleimages.com – AdobeStock.com, weitere Bilder: Archiv 
Druck: Silber Druck oHG, 34253 Lohfelden



5

INHALT

www.immobilien-profi.de

MKT – Marketing

36 �	� Emanzipation (3): Die Immobilienmakler AG
Die Serie „Emanzipation“ beleuchtet Konzepte, die die 
Unabhängigkeit der Makler von den Portalen anstreben. 
Von Werner Berghaus

38 �	� Das HAUSerprinzip
Ein Maklerunternehmen aus einem Städtchen bei Frei-
burg investiert gerade jetzt ins Marketing. Nun drucken 
sie ein Exposé-Magazin für eine 3-Zimmer-Maisonette 

und verteilen davon 10.000 Exemplare. Verrückte Makler 
oder geniale Strategen? Und was haben „Schlummer-
käufer“ damit zu tun? Von Franck Winnig

Rubriken

31 �	� Maklergeschichten I: Wasserspiele  
Sekunden nachdem die letzte Unterschrift unter den 
Kaufvertrag gesetzt wurde, fiel ein dicker Wassertropfen 
auf die letzte Seite des Vertrages. Zur Erleichterung aller 
verfehlte dieser jedoch die Signaturen. 

Die Beiträge in dieser Ausgabe sind nach der 
Matrix der Makeln21-Systematik organisiert. 

Die Akquise spielt sich in den grün gekennzeichneten Bereichen 
EGW (Eigentümer-Gewinnung) und AGW (Auftragsgewinnung) ab. 
Dem folgt die Vermarktung der Immobilie in der LEB (Leistungs
erbringung). Die weiteren Unternehmensbereiche MGM (Manage-
ment), FHG (Führung), MKT (Marketing) und FIN (Finanzen) sind 
selbsterklärend. Jedem Unternehmensbereich sind weiterhin noch 
Strategien, Prozesse, Tools / Vorlagen, Kennziffern und Definitionen 
untergeordnet. Auf die einzelnen Unternehmensbereiche wird in 
jedem Kapitel gesondert eingegangen.

EGW – Eigentümergewinnung
Um Kunden zu gewinnen, muss jedes Unternehmen zunächst 
Interessenten aufbauen. Auch die Akquise eines Maklers ist ein 
zweistufiger Ablauf, bei dem zunächst Kontakte zu Eigentümern 
aufgebaut werden, dies ist die Eigentümer-Gewinnung. In der 
EGW geschieht dies über unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer, 
Imagebroschüren, Veranstaltungen oder das Internet. Wenn es 
zum ersten persönlichen Kontakt kommt, aktiv oder passiv aus 
Maklersicht, startet die Auftragsgewinnung (AGW).

LEB – Leistungserbringung
Die erfolgreiche Vermarktung oder Vermietung der Immobilie ist 
das Versprechen des Maklers an den Eigentümer. Der Verkauf heißt 
deshalb Leistungserbringung, auch um eindeutig festzulegen, dass 
nur der Eigentümer der Kunde des Maklers ist. 

MGM – Management
Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des 
Unternehmens sowie die Systematisierung des Unternehmens über 
Arbeitsanweisungen und Prozessdokumentationen.

FHG – Führung
Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und kommu-
nikativen Fähigkeiten, entscheiden maßgeblich über den Erfolg 
eines Unternehmens. Da Mitarbeiter i.d.R. die höchsten Kosten 
verursachen, ist es von entscheidender Bedeutung, dass die rich-
tigen Mitarbeiter eingestellt und ihre Fähigkeiten optimal genutzt 
werden. Die Systematisierung der Führung bedarf der schriftlichen 
Dokumentation von Führungsgrundsätzen, Rollenbeschreibungen 
und eines Prozesses für die Rekrutierung von Mitarbeitern.

MKT – Marketing
Neben der Positionierung des Unternehmens im Markt und 
der Kommunikation zum Kunden, gestaltet das Marketing die 
Wahrnehmung des Unternehmens durch den Kunden. Makeln21 
versteht Marketing als Strategie, die Zielkunden klar definiert,  
deren Vorlieben und Entscheidungsstrategien berücksichtigt und 
eine klare Botschaft nach außen kommuniziert. Die Umsetzung  
der Marketingstrategie erfolgt schwerpunktmäßig in der Interes-
sentengewinnung.

  Gebrauchsanweisung – bitte vorher lesen

Alle Fakten auf einen Blick 

Schlüsseldaten 

Immobilie: 

Stadt/Gemeinde: 79189 Bad Krozingen-Schlatt, Im Käppelefeld 25 

Baujahr: 1999 

Wohnfläche:  123 m² 

Parken:   2 Tiefgaragenstellplätze 

Kaufpreis: 398.000 Euro + 2 Stellplätze zusammen 36.000 Euro 

Energieausweis: 

Nahverkehr: 

6 

Servicefee: 3,57% (inkl. 19% MwSt.) vom Verkaufspreis 

Beratung: Bianca und Mike Hauser 07668/996590  

Gasheizung, BJ 1999 

6 

IIMMPPRREESSSSUUMM 

Hausgeld: 350 Euro inkl. Rücklage  

Sonstiges inklusive Keller, Einbauküche und Einbauschränke 

sehr gute Anbindung an öffentliche Verkehrsmittel  

Maisonette mit 3 Zimmern, Küche, Bad und 2 Balkonen 

    Energieverbrauch  
 

71 kWh/(m²xa) 

HOCH HINAUS 
Sie feiern unten mit Gästen und können dort auch einmal gut Ihren Besuch übernachten lassen (Tipp: 
Homeoffice mit Gästesofa macht das Zimmer doppelt gut nutzbar).  
Oben haben Sie den privaten Bereich ganz für sich und den zeige ich Ihnen jetzt und im Video bei Minute 
vier. Schauen Sie kurz beim Hinaufgehen noch einmal auf die schön gestaltete Treppe mit dem edel ge-
spachtelten Sichtbeton.  

 
 

In der Diele haben Sie große Einbauschränke (ebenfalls im Kaufpreis mit drin), hieran schließt sich das 
große Studio mit 24 m² Wohnfläche, aber ob der Schrägen von der Grundfläche noch um einiges größer.  
Ein Traum von einem privaten Reich für Sie beide, mit viel Licht und einem zweiten, kleinen Balkon mit 
Traumblick in den Himmel (Bild Seite 11 unten). 
Der Echtholzdielenparkett sieht nicht nur sehr hochwertig aus, der ganze Boden fühlt sich gut an, ziehen 
Sie zur Besichtigung ruhig Schuhe und Strümpfe aus und laufen einmal drüber, dann wissen Sie, was ich 
meine. Diesen warmen Boden finden Sie auch in dem bereits erwähnten zweiten Bad wieder. Das hat ei-
ne megagroße Glasdusche, natürlich ebenerdig, fachsprachlich mit „Walk-in“ bezeichnet und einen brei-
ten, ansprechenden Steinwaschtisch. 
Ihre Wohnung erstreckt sich von der dritten über bis zur vierten Etage, dem Dachgeschoss.  
 
Im Haus selbst wohnen insgesamt sechs Parteien, davon sind zwei Wohnungen aktuell vermietet, die an-
deren vier werden von den Eigentümern selbst bewohnt. Die Immobilie wird mit großer Sorgfalt und pro-
fessionellem Handling von der „Haus & Grund GmbH“ aus Freiburg verwaltet, der Rücklagetopf ist gut 
gefüllt. Außenanlage und Treppenhaus werden von einem Hausmeisterdienst top gepflegt.  
 
Aber das ist noch lange nicht alles. Schauen Sie sich mal die Energiewerte an. Das Haus aus dem Baujahr 
1999 liegt mit einem Endenergiebedarf von 71 kWh/(m²xa) in der Energieklasse B und das ist ein sehr gu-
ter Wert. 
 
Zur Wohnung gehören zwei Tiefgaragenstellplätze, es gibt noch genügend Stauraum im Keller und wenn 
Sie die Wohnung als Familie kaufen wollen, sollten Sie vielleicht bei der ersten Besichtigung das Kind 
nicht mitbringen, sonst sind Sie das sensationell schöne Dachgeschoss gleich los. 
 
Wir sehen uns in Bad Krozingen. 
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Emanzipation (2) 

Le portail, c’est moi
Lars Loppe

In dieser Serie stellen wir Modelle vor, mit denen 
sich Makler aus der (gefühlten) Abhängigkeit von 
den Portalen befreien können. Ging es beim Modell 
„Gallisches Dorf“ in der letzten Ausgaben um die lo-
kale Verdrängung der Portale mittels Kooperation 
der Maklerkollegen, zeigen wir nun, wie ein einzel-
ner Makler die Rolle der Portale in die eigene Web-
seite überführt. Die „Portalübergreifende Suche“ 
verändert den lokalen Immobilienmarkt.

Sie sind als Immobilienmakler fachkundig in Ihrem 
Markt. Sie kennen fast alle verfügbaren Immobilien­

objekte – nicht nur die eigenen. Sie zeigen Ihre Expertise, 
indem Sie einmal im Jahr einen Marktbericht erstellen. 
Aber stellen Sie diese Expertise auch digital dar? Sind die­
se Inhalte im Netz gut zu finden und werden sie regel­
mäßig digital beworben? Der Effekt einer regelmäßigen 
Bewerbung von Preisinformationen ist gut messbar und 

nachhaltig. Neben neuen Kontakten entsteht vorwiegend 
Glaubwürdigkeit, was in der aktuellen Situation bessere 
Einkaufspreise ermöglicht. Ein anschauliches Beispiel für 
die konsequente Umsetzung ist Tentschert Immobilien in 
Ulm (s. Bild unten).

Geht man konsequent einen Schritt weiter, stellt man 
den Kunden die Datenbasis der eigene Marktberichte zur 
Verfügung. Bedeutet, als Maklerunternehmen listet man 
alle angebotenen Immobilien im relevanten Marktgebiet 
auf der eigenen Webseite auf. Darin enthalten sind Privat­
angebote, Neubauangebote und auch die Angebote von 
Wettbewerbern. (Bild rechts oben)

www.Tentschert.de/immobilienpreise/ulm/

So erhalten die Marktteilnehmer Informati-

onen, die auf den Portalen nicht ersichtlich 

sind. Neben der Bequemlichkeit, nicht alle 

Portale durchsuchen zu müssen, entsteht 

dadurch ein echter Mehrwert.
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Eine solche Meta-Suchmaschine 
macht glaubhaft deutlich, dass sich 
das Unternehmen wirklich am Markt 
auskennt. Zu jedem Angebot werden 
die wichtigsten Eckdaten veröffent­
licht. Teilweise werden hier noch Da­
ten durch das Maklerunternehmen 
ergänzt. Relativ einfach ist, die Ange­
botsdauer zu ermitteln. Teilweise wer­
den auch Kaufpreisveränderungen 

dokumentiert. Anbieterwechsel zwi­
schen Maklerunternehmen zu erken­
nen und darzustellen, erfordert aller­
dings einen manuellen Prüfaufwand. 
So erhalten die Marktteilnehmer 
Informationen, die auf den Portalen 
nicht ersichtlich sind. Neben der Be­
quemlichkeit, nicht alle Portale durch­
suchen zu müssen, entsteht dadurch 
ein echter Mehrwert. (Bild unten)

Sie fragen sich, worin der Sinn liegt, 
die eigenen Kunden auf die Angebo­
te der Wettbewerber aufmerksam zu 
machen? Totaler Wahnsinn in der ak­
tuellen Marktlage? Könnte man glau­
ben, aber die Erfahrungen aus der 
Praxis zeigen uns das Gegenteil. Ein 
klares Beispiel dafür ist Thater Immo­
bilien in Paderborn. Neben der Wei­
terleitung zum eigentlichen Angebot 

www.Volksbank.immobilien/marktueberblick/

www.Hundt-immo.com/wohnmarktradar/
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im Immobilienportal, besteht zusätzlich die Möglichkeit, 
mit Thater Immobilien in Kontakt zu treten. Hier haben 
sich schon Privatanbieter gemeldet und dann Aufträge er­
teilt. Damit wurde die Meta-Suchmaschine auch zum Ak­
quise-Tool. (Bild oben)

Natürlich werden die Anwender aufgefordert, diesen Ser­
vice zu bewerten. 339 Google-Bewertungen mit durch­

schnittlich 4,8 Sternen im Juni 2023 sind ein klarer Beweis, 
dass die Marktteilnehmer diesen Service zu schätzen wis­
sen.
In der letzten Ausbaustufe werden Interessenten per 
E-Mail über passende Immobilien informiert. Da die Kun­
den zunächst auf die eigene Seite geleitet werden, wird 
diese häufiger besucht, letztlich geht es aber darum, die 
Anzahl der Suchaufträge zu erhöhen, um den Eigentü­

Aufforderung zur Google-Bewertung bei www.Thater-Immobilien.de/alle-immobilien-paderborn

www.Volksbank.immobilien/wertermittlung-online/
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mern glaubhaft zeigen zu können, dass man über passende 
Interessenten für die Immobilien verfügt. Diese können wäh­
rend der Preisfindung angezeigt werden und stärken somit 
das Vertrauen in den Makler. (Bild links unten)
 
Auch hier geht es in wesentlichen Teilen um die Glaubwür­
digkeit. Wer eine „Portalübergreifende Suche“ anbietet, hat 
eine nachvollziehbare Erklärung, warum man viele Interes­
senten in der Kartei hat, genauer gesagt überhaupt eine re­
levante, aktuelle Interessenten-Kartei besitzt. Die Entschei­
dung, ob Ihr Unternehmen Käufer und Interessenten an den 
Wettbewerb verliert, oder letztlich mehr neue Kunden ge­
winnt, liegt bei Ihnen als Unternehmer!

Den optimalen Preis finden: Wer alle Seiten des Marktes 
kennt – sowohl die Interessenten durch Suchanfragen mit 
Angabe des verfügbaren Kapitals, als auch die aktuellen Im­
mobilienpreise durch die Marktbeobachtung, kann mit der 
eigenen Expertise Immobilienbesitzern wirklich realisierbare 
Verkaufspreise nennen. 

Dieses Jahr liegt die Kunst darin,  
die „Zeitverschwender“ unter den  
Anbietern zu identifizieren …

Wir sprechen vom optimalen Preis, wenn Nachfrage und 
Angebot zusammenkommen. In der aktuellen Marktlage 
braucht es aber viel Vertrauen, um alte Preisvorstellungen 
zu korrigieren und zu akzeptieren, dass dieser optimale Preis 
niedriger liegt als in der Vergangenheit. Markttransparenz, 
Kundendatenbank und Referenzimmobilien sind Instrumen­
te, um dieses Vertrauen herzustellen. So vorbereitet kann es 
gelingen, dem realisierbaren Verkaufspreis Preis schon mit 
dem Startpreis deutlich näherzukommen und damit wertvol­
le Vermarktungszeit zu sparen.
Glauben Sie nicht? Dann stellen Sie doch den zweifelnden Ei­
gentümern eine konkrete Gegenfrage: Welches andere Mak­
lerunternehmen zeigt so viel Markttransparenz hinsichtlich 
der Immobilienangebote, hat eine ebenso große Kundenda­
tenbank und zeigt Ihnen, welche vergleichbaren Immobilien 
bereits erfolgreich vermarktet wurden?
Wen diese Argumente nicht überzeugen, der möchte 
schlichtweg mit falschen Preisversprechen „geblendet“ wer­
den. Solche Immobilieneigentümer sind anstrengend, kosten 
Zeit und Nerven. Und am Ende des Tages müssen die Erwar­
tungen hinsichtlich des Verkaufspreises meist dennoch ge­
dämpft werden. 
Wenn Sie Eigentümer mit allen Informationen versorgen und 
am Ende kein realistischer Preis akzeptiert wird, haben Sie 
den perfekten Filter, um Ihr Unternehmen vor „schlechten“ 
Aufträgen zu schützen. Im vergangenen Jahr galt es noch die 
„Besichtigungstouristen“ auszufiltern. Dieses Jahr liegt die 
Kunst darin, die „Zeitverschwender“ unter den Anbietern zu 
identifizieren und durch ein definiertes Verfahren die Ent­
scheidung zu treffen, einen Auftrag nicht anzunehmen. 

ADmotive KG • Hauptstaße 10 • 63303 Dreieich
info@der-maklershop.de • 06103 - 83 11 972

IMMOBILIENVERMARKTUNG 
DIREKT AM OBJEKT!

WWW.DER-MAKLERSHOP.DE

Mit unseren Maklergalgen & Schildersortiment lassen 
sich Immobilien einfach in der Nachbarschaft 
bewerben. Ganz nebenbei sind sie eine günstige 
Werbefläche für Ihr Immobilienunternehmen.

• WERBESCHILDER
• FALTSCHILDER
• MAKLERGALGEN

BESUCHEN SIE 
UNSEREN 

SHOWROOM 
IN DREIEICH!
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Der Autor

Lars Loppe ist Geschäftsführer 
der MaklerWerft Beratungsgesell-
schaft mbH und Ideentreiber für 
innovative Kundengewinnung.
Als Spezialistin für die Verknüpfung 
von Webseite und CRM-Software 
erstellt die MaklerWerft Makler-
Webseiten mit Automatisierungs-
prozessen. Lars Loppe und sein 
Team beraten Immobilienmakler zur 
optimalen Online-Leadgenerierung 
und Kundenbindung. Dabei werden 
kontinuierlich neue und zukunfts
orientierte Module entwickelt.

Eine „Mietbörse“ sorgt für digitale Sichtbarkeit: Das Kon­
zept der Meta-Suchmaschine funktioniert auch für die 
Vermietung. Allerdings ist das Angebot hier größer und 
die Umschlaggeschwindigkeit höher. Ohne vollständige 
Automatisierung wird man an einem solchen Projekt kei­
nen Spaß haben.
Leibinger Immobilien in Tuttlingen ergänzt das Angebot 
um die Möglichkeit der kostenfreien Insertion für Ver­
mieter. Hier erhält der Eigentümer die Möglichkeit, die 
Immobilien selbst zu erfassen und auf der „Mietbörse“ 
anzubieten. Vor der Veröffentlichung werden die Daten 
überprüft und der Anbieter kontaktiert. Dadurch entste­
hen regelmäßig Ansätze zur Akquise und der Datenbe­
stand an Immobilieneigentümer steigt stetig.
 
Bei der kostenfreien Insertion gehen die Anfragen der In­
teressenten direkt an die Eigentümer der Immobilie. Die­
se organisieren Besichtigungen, Verträge und Übergabe 
eigenständig. Bei erfolgreicher Vermittlung deaktiviert 
man das Objekt im Kundenbereich. Der Aufwand im Mak­
lerbüro bleibt übersichtlich. Der positive Effekt entsteht 
vorrangig in der digitalen Sichtbarkeit. Das Unternehmen 
wird deutlich häufiger gesucht und die Webseite wird häu­
figer aufgerufen. Da die Suchmaschinen bei Begriffen wie 
„Immobilien“, „Wohnungen“ und „Häusern“ nicht nach 
Miete oder Kauf unterscheiden, verbessert sich die Position 
des Unternehmens in den Suchmaschinen deutlich. Damit 
ergeben sich auch positive Einflüsse bei der Kontaktgewin­
nung von Kaufinteressenten und Eigentümern.

Marktkenntnis ist Ihr größtes Marketinginstrument. Wer 
aktuell eine solche Meta-Suchmaschinen anbietet und 
diese offensiv bewirbt, vergrößert zunächst die digitale 

Sichtbarkeit und gewinnt damit langfristig Marktanteile. 
Gleichzeitig wird die Abhängigkeit zu Portalen reduziert. 
Auch berichten alle Makler mit einem solchen System von 
kürzeren Vermarktungszeiten als der Marktdurchschnitt. 
Eine Erklärung dafür könnte in den Einkaufspreisen lie­
gen. Makler mit glaubhafter Marktkenntnis liegen beim 
Startpreis häufig niedriger und sind damit in der Lage 
schneller umzusetzen als ihre Wettbewerber. Eine ande­
re Erklärung lässt sich in der Interessenten-Kartei finden. 
Wer Kunden bereits kennt, kann diese vorab qualifizieren 
und Informationen zur Finanzierung sammeln. Kommt 
dann die passende Immobilie, verkürzen sich Vermark­
tungszeiten.
Bleiben Sie sich und Ihrer Expertenmeinung treu und 
verknüpfen Sie sinnvoll Automatisierungs-Tools und Be­
ratung. Diese Kombination führt langfristig zu einem  
hohen Ansehen als Immobilienmakler vor Ort und zu 
stabilen Kundenkontakten. Weitere Infos finden Sie bei 
www.Maklerwerft.de  
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Eigentümer-Gewinnung war  
gestern? Und jetzt?
Die meisten Themen des Content-Marketings hat-
ten bislang die Verkäufer im Fokus. Mit der Zins-
wende hat sich das Blatt gewendet. Der Käufer, der 
im Marketing vieler Maklerbüros lange eine unter-
geordnete Rolle spielte, ist zurück. Wie Dienstleister 
daraufhin ihre Produkte anpassten. 

Bei der Firma Bottimmo hat man innerhalb weniger 
Wochen auf die Marktveränderungen im Frühsom­

mer 2022 reagiert. „Neben unseren bestehenden Käufer-
Content-Angeboten wie zur Finanzierung oder zur ener­
getischen Sanierung haben wir einen Ratgeber rund um 
den Kauf einer Immobilie aufgelegt. Dieses Material 
wird mittlerweile ähnlich häufig von den Maklerkunden 
heruntergeladen wie klassische Verkäufer-Themen wie 
etwa das Booklet zum Privatver­
kauf“, erläutert Dr. Axel Jock­
wer, Mitgründer der Bottimmo 
AG. Letzterer zählte vor zwei 
Jahren noch zu den Rennern 
innerhalb des Content-Ange­
bots des Dienstleisters. Auch im 
Bereich Leadforms werden Käu­
fer gezielt angesprochen: Der 
„Wohntraumfinder“ sammelt 
Käufer-Leads, ebenso die „Situa­
tionsanalyse“.
Außerdem hat das Unternehmen 
seit Kurzem mit dem wöchent-
lichen Newsflash zusätzlichen 
Content im Angebot. Blogtexte 
und Social-Media-Postings wid-
men sich sowohl Käuferthemen 
als auch Vermieter- und Mieter
interessen. Die Wohnungsvermietung, so Jockwer, würden 
viele Maklerinnen und Makler neu anbieten oder ausbau-
en, nicht zuletzt, weil mehr Vermieter Makler beauftra-
gen, da sowohl die Zahl der Mietinteressenten als auch die 
Anforderungen an Neuvermietungen gestiegen sind. Die 
Newsflash-Vorschläge können mit wenigen Handgriffen 
auf die Maklerfirma angepasst und mit einem Foto verse-
hen gepostet oder „gebloggt“ werden, erläutert Jockwer. 

Auch IMMOBILIEN-PROFI hat bereits zu früh die Tools für 
Mitglieder angepasst. So erhielt das kostenlose Verkäu-

fer-Magazin IMMPULS ein entsprechendes Pendant für Käu-
fer nach dem Motto „Mit der Maus zum Haus“ (Seite 13). 
In einer Umfrage, die Bottimmo unter den über tausend 
Kunden durchführte, gaben mehr als 40 Prozent selbstkri-
tisch zu, dass sie in den zurückliegenden Jahren Käuferkun-
den eher vernachlässigt und nicht immer und nicht schnell 
genug auf Anfragen geantwortet hätten. Hier würden nun 
viele Vermittler umsteuern und etwa ihre Website um eine 
sympathische Käuferansprache ergänzen, ihre E-Mail-An-
sprache und ihr Content-Marketing neu ausrichten. 

Maklerfirmen, die schon in der Boomphase Käufer als 
gleichrangige „Kunden“ behandelten, profitieren indes-
sen von dem geleisteten Mehraufwand, etwa weil sie 
Suchkriterien ihrer Kaufinteressenten angelegt und ge-

nutzt haben. Wer dies pflegt, 
weiß, welcher Interessent wel-
ches Objekt sucht und über wel-
che finanziellen Möglichkeiten 
man verfügt. Der Makler kann 
ihnen gezielt neue, passende 
Angebote zukommen lassen und 
sie mit regelmäßigen E-Mails, 
Newslettern und Blogbeiträgen 
auf dem Laufenden halten. Die 
Spätzünder unter den Maklern 
müssen dies jetzt nachholen.
Jan Kricheldorf, Geschäftsführer 
des Dienstleisters Wordliner in 
Berlin, rät Maklern, ihre Mög-
lichkeiten für Käufer-Suchauf-
träge zu pushen. Wenn ihre 
Website dank verschiedener 
Maßnahmen mehr Reichweite 

generiere, dann würden mehr Käufer ihre Suchdaten hin-
terlegen. Hierbei sollten auch zusätzliche Felder eingefügt 
werden, in denen Kaufinteressierte Angaben zu ihrem 
Haushaltseinkommen und der Höhe ihres Eigenkapitals 
machen. „Aus diesen beiden Daten lässt sich gut über-
schlagen, bis zu welchem Immobilienpreis eine Finanzie-
rung darstellbar ist“, so Kricheldorf.

So könnte der Makler sie gezielt mit Informationen und 
Angeboten versorgen. „Außerdem sollte das Exposé dyna-
misch mit Echtzeitdaten ergänzt werden, sodass etwa der >

In einer Umfrage, die Bottimmo unter 

den über tausend Kunden durchführte, 

gaben mehr als 40 Prozent selbstkritisch 

zu, dass sie in den zurückliegenden 

Jahren Käuferkunden eher vernachlässigt 

und nicht immer und nicht schnell genug 

auf Anfragen geantwortet hätten.
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Kaufinteressent nach Eingabe einiger Grunddaten über 
einen integrierten Finanzierungsrechner die monatliche 
Darlehensrate berechnen kann. Ändern Banken ihre Kon-
ditionen, wirkt sich das automatisch beim Finanzierungs-
rechner im Exposé aus“, erläutert Kricheldorf. 

„�Eine lokal bedeutsame Maklerfirma 
sollte immer ausreichend Objekte 
im Portfolio haben, um am lokalen 
Immobilienmarkt als relevant wahr
genommen zu werden …“

Lars Loppe, Geschäftsführer der Maklerwerft, empfiehlt 
weitere Tools für Kaufinteressierte, etwa einen Budget-
rechner und einen Sanierungskostenplaner, wie ihn etwa 
das iib-Institut in Schwetzingen anbietet. Optimalerweise 
werden beide Planer in das Exposé eingebunden. „Der 
Sanierungskostenplaner versetzt den Käufer in die Lage, 
notwendige Zusatzausgaben, die nach dem Kauf auf ihn 
oder sie zukommen, im Vorfeld abschätzen zu können. Die 
Berechnung kann man zudem zum Finanzierungsgespräch 
bei der Bank mitnehmen, weil dieser Betrag in der Regel 
finanziert werden muss“, erläutert Loppe. Der Budgetpla-

ner gibt den Käufern eine Übersicht über die gesamten 
Ausgaben, also auch über die Kaufnebenkosten, wie die 
Maklercourtage, Notargebühr und Grunderwerbsteuer, 
die auf sie zukommen. 

Loppe hält diese Planer für ein geeignetes Instrument, 
um Käufer transparent zu informieren und um eine mög-
lichst zügige Kaufentscheidung herbeizuführen. Dazu 
zählt er zudem zusätzliche Services, die es schon länger 
gibt, die aber nun verstärkt eingesetzt werden sollten, um 
Käufer besser anzusprechen. „Viele Makler machen po-
sitive Erfahrungen, wenn sie Interessenten ermöglichen 
per WhatsApp niederschwellig Kontakt aufzunehmen. 
Auch eine bessere Objektdarstellung in Exposés wäre 
sinnvoll wie etwa reales und virtuelles Home Staging oder 
360-Grad-Touren. Für eine Maklerfirma haben Loppe und 
sein Team eine portalübergreifende Immobiliensuche für 
Kauf- und Mietobjekte programmiert, die auf der Start-
seite des Maklers steht und Kauf- und Mietinteressenten 
anspricht. Dieser Service ist damit verknüpft, dass Käufer 
in einer Maske ihre Suchwünsche hinterlegen, falls sie auf 
Anhieb nicht fündig werden (siehe dazu Seite 13).
Auch Daniela Aust, Geschäftsführerin der auf die Immobi-
lienbranche spezialisierten Agentur Königspunkt, ist glei-
chermaßen eine Anhängerin von Marketingaktivitäten 

Makler sollten immer Käufer 
und Verkäufer gleichermaßen 
professionell betreuen. 

>
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Bei der Immobiliensuche 

rteilen Sie einem lokalen Makler 
einen Suchauft rag! Meist können 
Sie das schon auf dessen Website 
erledigen. Als vorgemerkter Kun-
de erfahren Sie exklusiv von Im-
mobilien, bevor der Makler diese 
in den Portalen anbietet. Immo-

biliensuchende haben es dieser Tage in vielen 
Städten und Regionen wirklich schwer. Die An-
gebote sind spärlich gesät, und ist einmal eine 
Immobilie dabei, die attraktiv erscheint, kann 
man sich sicher sein, dass auch zahlreiche an-
dere Interessenten schon längst zur Stelle sind. 
Welche Vorteile hat es in dieser Situation, einen 
Makler mit der Immobiliensuche zu beauft ragen?

Woche für Woche durchforsten Sie 
verzweifelt die Immobilienangebote 
in sämtlichen Zeitungen und Such-
portalen. Doch der Markt ist wie 
leergefegt. Was können Sie tun, um 
trotzdem eine geeignete Immobilie 
zu fi nden?  

Sie fi nden keine 
Immobilie?  
Fragen Sie beim 
Makler nach! 

PLANUNG
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Früher von Immobilienangeboten erfahren 

Im Bestand eines Profi -Maklers befi nden sich in der Regel 
nicht nur die Immobilienangebote, die er auch auf seiner 
Webseite und in Suchportalen anbietet. Es gibt weitere 
Objekte, die „off -market“ gehandelt werden, also ohne 
jemals in öff entlichen Vermarktungskanälen sichtbar zu 
werden. Ferner sind Makler ständig mit der Akquise neu-
er Objekte beschäft igt. Ihr berufl icher Erfolg beruht nicht 
unwesentlich darauf, dass sie häufi g als Erste Kenntnis von 
zum Verkauf stehenden Immobilien erlangen. Durch Ihren 
Suchauft rag an einen Makler verschaff en Sie sich einen 
Vorsprung: Neu akquirierte Immobilien, die mit Ihrem 
Suchprofi l übereinstimmen, wird man Ihnen zuerst anbie-
ten. So haben Sie die Chance, Immobilien zu besichtigen, 
von denen andere Interessenten noch gar nichts wissen 
können. Haben Sie Ihr Traumhaus gefunden, können Sie 
sofort zuschlagen und den Verkäufer mit einem angemes-
senen Preisangebot überzeugen. Sie verstehen jetzt sicher, 
warum viele Immobilienangebote gar nicht erst bis in die 
Immobilienportale gelangen: sie sind schon vorher weg. 

Klarheit über eigene Suchkriterien gewinnen  

Um gezielt nach relevanten Angeboten für Sie suchen zu 
können, benötigt der Makler genaue Angaben, welche 
Merkmale Ihrer neuen Immobilie für Sie unverzichtbar, 
welche besonders wünschenswert sind oder welche ein 
Ausschlusskriterium darstellen. Beim Formulieren des 
Suchauft rags können Sie Ihre Anforderungen an Ihr neues 
Zuhause auch für sich selbst noch einmal präzisieren. Zu 
den wichtigen Suchkriterien gehört auch die (maximale) 
Kaufsumme, die Sie sich leisten wollen. Auch sollten Sie 
sich bereits über die Finanzierung im Klaren sein und im 
besten Fall eine Finanzierungsexpertise erstellen lassen, 
die Sie dem Makler zusammen mit Ihrem Suchauft rag 
zusenden können. Dadurch überzeugen Sie den Immobi-
lien-Profi , dass er es mit einem seriösen Interessenten zu 
tun hat und unterstreichen Ihre dringende Kaufabsicht. 

Immobiliensuche ohne Stress und ohne Risiko 

Wenn ein Makler nach der passenden Immobilie für Sie 
sucht, ersparen Sie sich sowohl die aufwändige Recher-
che in Suchportalen als auch die zuweilen frustrierende 
Konkurrenz mit anderen Interessenten. So gewinnen Sie 
Zeit, sich um wirklich wichtige Dinge wie die Sicherstellung 
der Finanzierung Ihrer neuen Immobilie zu kümmern. Für 
seine Leistungen zahlen Sie dem Makler nur im Erfolgs-
fall eine Provision, also erst, wenn Sie tatsächlich einen 
Kaufvertrag abgeschlossen haben. Sollten Sie Ihre neue 
Immobilie also nicht auf diesem Wege fi nden.

6

Ein Makler  
sieht mehr:  
Off-Market  
Immobilien  
finden

PLANUNG

Der Immobilienmarkt besteht aus mehreren Schichten. Nur die 
erste Schicht ist für jeden sichtbar: die großen Suchportale im 
Internet, oder vielleicht noch die Immobilienanzeigen in Zeitun-
gen. Doch dort tauchen in vielen Regionen kaum noch Immobili-
enangebote auf. Wer also dringend eine Immobilie sucht, muss in 
die tieferen Schichten des Marktes vordringen. Das gelingt zum 
Beispiel durch das Anlegen eines Suchauftrags, am besten bei 
mehreren lokalen Maklern. 

30 %  
aller Verkäufe sind privat

7

mmobiliensuchende haben es zurzeit vieler-
orts schwer. Es werden nur wenige Immobili-
en verkauft, und von diesen wenigen gelangt 
der Großteil gar nicht erst bis auf die offiziellen 
Marktplätze, sondern wird schon vorher unter 
der Hand verkauft – oder off-Market, wie der 
Immobilienprofi es nennt. Diese Immobilien-
angebote sind also für die meisten Suchenden 
unsichtbar. Aber: ein professioneller Makler 
sieht mehr! 

Warum Off-Market-Akquise die  
Königsdisziplin für Makler ist 

Die Akquise von Off-Market-Im-
mobilien ist, wie Insider es aus-
drücken, die Königsdisziplin 
der Immobilienakquise. Es ist 
quasi das Fundament des be-
ruflichen Erfolgs eines Maklers, 
dass er einen genauen Überblick 
über den lokalen Markt hat und zum 
Verkauf stehende Immobilien früher als 
andere entdeckt. Ein wesentlicher Teil seiner 
Tätigkeit besteht genau darin, seine lokalen 
Netzwerke immer weiter auszubauen, um per-
manent an neue Objekte zu gelangen. Sie kön-
nen sich vorstellen, dass das sehr viel Arbeit 
bedeutet und sehr viel Erfahrung voraussetzt. 
Wenn Sie sich selbst auf die Suche nach einer 
Off-Market-Immobilie begeben, fehlt Ihnen die-
ses professionelle Know-how. Ohne Frage – es 
kann trotzdem von Erfolg gekrönt sein, sich in 
eigenen Netzwerken nach anstehenden Immo-
bilienverkäufen umzuhören. Experten schätzen, 
dass in einigen Regionen 30 Prozent aller Ver-
käufe im privaten Umfeld stattfinden, also unter 
Nachbarn, Freunden oder Kollegen. 

Wie Sie sich durch einen Suchauftrag  
einen Vorsprung verschaffen 

Doch ob Sie auf diesem Wege zu einem passen-
den Immobilienangebot gelangen, ist natürlich 
Glückssache. Um Ihrem Glück etwas nachzu-
helfen, lohnt es sich, auf die Expertise lokaler 
Qualitätsmakler zu setzen. Bei fast jedem Mak-
ler können Sie einen sogenannten Suchauftrag 
anlegen. Der Makler wird Ihnen daraufhin neu 
akquirierte Immobilien, die mit Ihrem Such-

profil übereinstimmen, zuerst anbie-
ten, bevor er sie über öffentliche 

Kanäle vermarktet. Zudem gibt 
es auch Verkäufer, die ihre Im-
mobilie aus verschiedenen 
Gründen gar nicht auf dem 
offenen Markt präsentieren 

möchten. Diese beauftragen 
dann einen Makler explizit mit 

der diskreten Vermarktung. Das 
bedeutet für Sie nichts anderes, als 

dass Sie einzig über den Makler an ein 
solches Objekt herankommen. Durch Suchauf-
träge bei mehreren Maklern verschaffen Sie sich 
einen klaren Vorsprung gegenüber anderen In-
teressenten. Und zwar nicht nur dadurch, dass 
Sie mehr Immobilien angeboten bekommen als 
in den gängigen Portalen zu finden sind, son-
dern auch dadurch, dass Sie weniger Konkur-
renz durch andere Interessenten haben. Denn 
Sie können Immobilien bereits besichtigen, von 
denen andere noch gar nichts wissen. Entde-
cken Sie bei einer solchen Besichtigung Ihre 
Traumimmobilie, können Sie sofort Ihre Chance 
nutzen und den Verkäufer mit Ihrem Preisvor-
schlag, Ihrem seriösen Auftreten und mit glaub-
haften Nachweisen Ihrer Bonität überzeugen.

I30 %  
aller Verkäufe sind privat

Für Käufer
Auf dem Weg in den Käufermarkt? 
IMMPULS ist schon da. 
Eine völlig neue Ausgabe beschreibt 
alles, was Käufer wissen müssen. 
Beispielsweise, wie man Immobilien 
kauft, wenn man noch im Eigentum 
wohnt und wie ein Makler dabei un-
terstützt. Wie immer steht IMMPULS  
Mitgliedern kostenlos als offene  
Datei zur Verfügung (Bestellung im  
www.Shop.IMMOBILIEN-PROFI.de).  
Das Magazin kann von Ihnen  
weitgehend personalisiert und  
angepasst werden.

NEU UND  

KOSTENLOS FÜR  

MITGLIEDER
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auf Basis hinterlegter Suchwünsche. Maklerfirmen, die 
in den zurückliegenden Jahren in entsprechende Infra-
struktur investiert haben, profitieren nun im geänderten 
Marktumfeld von diesem Datenschatz.
In unsicheren Zeiten würden die Kunden des Maklers mehr 
Wert auf Sicherheit und Vertrauen legen. „Das gelingt 
Maklerfirmen mit dem Aufbau einer großen Reichweite 
und Präsenz sowie einer umfassenden Expertise, die sich 
gleichermaßen auf Eigentümer- sowie die Käuferkunden 
erstreckt“, so die Expertin. Ihre Marketingmaßnahmen 
sollten dies widerspiegeln.

Ein weiterer Rat des Marketingprofis Kricheldorf lautet, 
Käufern auf der Website mehr Beratungsangebote zu 
unterbreiten. Wichtig sei es in der geänderten Marktla-
ge näher am Kunden zu sein. Ein starkes Instrument seien 
Webinare zum lokalen Immobilienmarkt, dem Angebot, 
der Nachfrage und den Preisen. Dieses Thema würde so-
wohl Käufer wie Eigentümer interessieren, so seine Erfah-
rung: „Mit Online-Umfragen, die man während des Webi-
nars macht, erfährt man viel über die Teilnehmer, so etwa, 
ob sie verkaufen wollen oder müssen, ob sie schon län-
ger auf der Immobiliensuche sind und sich ein Objekt für 
400.000 EUR überhaupt leisten können.“ Bei der Umfrage 
machen erfahrungsgemäß, vor allem diejenigen mit, für 

die ein Verkauf oder Erwerb bevorsteht. Der Makler kann 
im Nachgang auf Basis dieser Daten den Teilnehmenden 
gezielt Informationen zukommen lassen“, so Kricheldorf, 
das erfolgt weitgehend automatisiert aus der CRM-Soft-
ware heraus. 

Alle befragten Dienstleister warnen davor, dass Makler nun 
ins Gegenteil verfallen und bei einem größeren Objektbe-
stand und längeren und aufwändigeren Vermarktungs-
zeiten die Akquise und Eigentümerpflege aus den Augen 
verlieren. „Makler sollten immer beide Gruppen gleicher-
maßen professionell betreuen. Eine lokal bedeutsame 
Maklerfirma sollte immer ausreichend Objekte im Portfolio 
haben, um am lokalen Immobilienmarkt als relevant wahr-
genommen zu werden. Daher darf die Verkäuferansprache 
nicht hinten herunterfallen“, so Jockwers Rat. Kricheldorf 
ergänzt, dass die Verbindung zu Eigentümern weiterhin 
eng bleiben sollte: „Ging es für den Makler früher darum, 
einen möglichst hohen Preis herauszuholen, so ist er heute 
Verhandlungsführer, wenn es um das Nachverhandeln des 
Kaufpreises geht. Er muss seine alten, vielleicht eingeroste-
ten Fertigkeiten, wieder hervorholen.“

Jan Kricheldorf baut bei der Eigentümer-Akquise zusätz-
lich auf sein neues Tool „Immowert-Updater“. Hat der Ei-
gentümer einmal seine Objektdaten eingegeben, wird er 
regelmäßig und automatisch über die Wertentwicklung 
seiner Immobilie informiert. „Der Markt ist derzeit volatil, 
die Preise gehen bekanntlich in vielen Regionen zurück. 
Wenn man heute mit einem Eigentümer über den Ver-
kehrswert spricht, er aber erst in sechs Monaten verkaufen 
will, weil er zwischendurch noch Dinge wie einen Platz im 
Seniorenheim organisieren muss, dann kann sich der Im-
mobilienwert bis zum Unterschreiben des Maklervertrags 
verändern. 
Mit dem „Immowert-Updater“ erlebt er keine Überra­
schung und der Makler spart Zeit, weil er den Wert nicht 
ein zweites Mal ermitteln muss. Die Entwicklung des Ob­
jektwerts wird einfach auf Basis der einmal eingegebenen 
Daten fortgeschrieben. 

Fazit: Bei allen Bemühungen zur Käuferakquise bleibt 
trotzdem die Frage, was es den Maklern schließlich bringt. 
Denn während bei verkaufswilligen Eigentümern sowohl 
das Objekt als auch die Ziele bekannt sind, findet der Kauf
interessent nur über die Immobilie zum Makler. Dem frisch 
akquirierten Käufer muss schließlich auch das Angebot 
zusagen. Deshalb bleiben Zweifel, ob Lead-Verkäufer und 
Content-Agenturen im Käufermarkt ähnlich erfolgreich 
agieren werden, wie zuvor. 
Auf jeden Fall sollte es sich lohnen, das Objektangebot zu 
erweitern (Seite 36) und Verkaufshindernisse weitgehend 
zu eliminieren (Home Staging).  Bernhard Hoffmann

Was Experten empfehlen, um Käufer besser zu informie-
ren und anzusprechen:

• �Mehr Content auf Website und in sozialen Medien zu 
Käuferthemen (Finanzierung, energetische Sanierung, 
Kompromissen bei der Objektwahl etc.)

• �Suchkriterien der Käufer hinterlegen und damit arbei-
ten: neue Angebote zumailen, VIP-Service etc. 

• �Käufer mit großem Objektangebot binden (auch Offer-
ten von Partnerfirmen und Wettbewerbern anbieten, 
im Gemeinschaftsgeschäft vermarkten)

• �Sanierungs- und Budgetrechner im (Web-)Exposé inte-
grieren.

• �Bessere Exposés mit virtuellem oder realem Home 
Staging, aufbereiteten Grundrissen, 3D-Touren, Droh-
nenaufnahmen etc.

• �Niederschwellige Kontaktaufnahme per WhatsApp 
ermöglichen.

• �Webinare, Präsenzveranstaltungen zum lokalen Immo-
bilienmarkt.

• �Käufer frühzeitig qualifizieren: Nach Haushaltseinkom-
men, Rücklagen und Finanzierungszusage fragen. 
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Immowriter KI-Virtual Staging
Seit Kurzem bietet Immowriter eine neue Form des 
Virtual Stagings an – und zwar via KI.

Im Unterschied zu den bereits bekannten Virtual Stagern 
generiert Immowriter die hochgeladenen Fotos mittels 

eigener KI in wenigen Sekunden. Die stilistische Auswahl 
für die einzelnen zu generierenden Wohnräume (Kinder­
zimmer gibt es noch nicht) reicht von „Antik“ über „Mi­
nimalistisch“, „Modern“, „Zeitgenössisch“, „Industriell“, 
„Vintage“ bis „Mediterran“ und sogar „Weihnachten“. 
Grund genug für uns, das einmal genauer anzuschauen. 
Wir benutzen Fotos der Home Stagerin Annette Geibel, 
welche uns freundlicherweise von der DGHR-zur Verfü­
gung gestellt wurden und lassen diese von Immowriters 
KI generieren, respektive „stagen“, um anschließend ei­
nen vergleichenden Blick auf die real gestagten Räume 
zu werfen.

Um eines vorwegzunehmen: Immowriters KI – Virtual Sta­
ger dient (noch) nicht dazu, ein vollwertig ausgestattetes 
Objekt abzubilden, also zu möblieren. Es kann lediglich 
ein erstes Tool für den Makler sein, um ein Objekt erst 
einmal „erscheinen“ lassen zu können – eine vollwertig 
„gestagte“ Lösung, wie die eines professionellen Home 
Stagers kann dieses Tool ohnehin nicht ersetzen.
Es ist zum Beispiel a priori nicht möglich, einzelne Möbel­
stücke oder Accessoires einzufügen, die KI „denkt“ sich 

Nach ein paar Sekunden haben wir 

ein ziemlich stylishes Wohnzimmer! Es 

zeigt sich, dass die KI auch vor kleine-

ren Umbauten nicht zurückschreckt.



LEB

www.immobilien-profi.de

16

bisweilen ein Möbelstück an eine Stelle. Mit leeren Räu­
men kommt die KI derzeit noch nicht zurecht.

Es gibt noch ein paar Dinge zu beachten: Das Foto sollte 
den gesamten Raum in einem 90 Grad-Winkel, mit Blick 
auf eine Wand oder ein Fenster in horizontaler Richtung 
zeigen, da die KI bis dato nur auf diesen Blickwinkel opti­
mal trainiert ist.

Wir starten mit dem Foto eines Wohnzimmers, eines noch 
möblierten Objektes. Per „Drag-and-drop“ zieht man das 

Bild einfach in das entsprechende Feld, entscheidet sich 
für den gewünschten Stil (Modern), bestimmt die Art des 
Raumes (Wohnzimmer) und klickt auf „Generieren“. Nach 
ein paar Sekunden haben wir ein ziemlich stylishes Wohn­
zimmer! Es zeigt sich, dass die KI auch vor kleineren Um­
bauten nicht zurückschreckt. 

Im Vergleich zu dem von Annette Geibel gestagten selben 
Raum, erkennt man doch sehr deutliche Unterschiede in 
Bezug auf die Größe der Fenster. Auch diverse Möbel kann 
die KI (noch) nicht von Wänden oder Fenstern unterschei­

Original Foto

Auswahlmöglichkeiten

Startseite
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den, was mitunter zu recht merkwür­
digen „Konstruktionen“ führt. An­
dererseits muten die KI-generierten 
Räume absolut hochglanzartig durch­
gestylt an.

Abschließend lassen wir die Hausfas-
sade unseres Büros testweise „auf­
hübschen“, mit den Möglichkeiten 
„säubern“ und „schöneres Wetter“.

Bei beiden Varianten des Stagings 
sollte dem Kunden selbstredend im­
mer dazu gesagt werden, dass dies 
einen „Kann“-Zustand des Objektes 
darstellt, nachdem ein Betrag X EUR 
in die Vermarktung, oder in die Reno­
vierung investiert wurde!

Immowriter bieten dieses Tool zur­
zeit in 3 Modellen an: In der „Basic 
monatlich“-Version, inklusive unlimi­
tierter Anzahl der Exposés; 6 KI-gene­
rierter Texte sowie unlimitierter Bild­
generierungen für 39 EUR monatlich.
„Basic jährlich“-Version, inklusive un- 
limitierter Anzahl der Exposés; 6 KI-
generierter Texte sowie 10 Bildgene­
rierungen und 2 Monaten gratis für 
390 EUR jährlich.
„Enterprise“-Version mit zusätzlich 
eigenem Layout für die Exposés; Trai­
ning der KI mit den eigens gewünsch­
ten Texten; gemeinsamen Firmenzu­

gang und persönlichem Onboarding 
(Preis auf Anfrage).
Wir sind gespannt auf die weiteren 
Entwicklungen des KI-Virtual Sta­
gings. Eine Aufzeichnung des dazu­
gehörigen Webinars finden Sie hier:

 Andrea Fricke

„Echt“ gestagtes Wohnzimmer

KI-generiertes Wohnzimmer

Original Fassade (links);  
Auswahlmöglichkeiten (Mitte);  

von KI „gesäuberte“ Fassade (rechts)
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DeepImmo:  
Das Lage-Exposé
„Lage, Lage, Lage!“, lautet das Mantra der Immo-
bilien-Profis, wenn es um die wertbestimmenden 
Faktoren einer Immobilie geht. „Lage, Lage, Lage“, 
berücksichtigen Investoren ebenso wie Konsumen-
ten. Für die einen geht es um Wertentwicklung, für 
die anderen zählt der Wert des Wohnens.

Kein Wunder also, dass kaum ein Exposé ohne eine 
Lagebeschreibung auskommt. Doch meist handelt es 

sich um Standardtexte, die bestenfalls eine grobe Um­
schreibung im Stile eines Reiseführers liefern. Makler, die 
etwas auf sich halten und die bekannte Extrameile nicht 
scheuen, bemühen sich lieber um ausführlicheres Daten­
material für Interessenten.
Das Data Science – Team des Start-ups DeepImmo hat sich 
dazu an die Tastaturen gesetzt, um der „dürftigen Lage­
beschreibung“ etwas entgegenzusetzen. Genauer gesagt 
geht es um umfassendes Material für das Umfeld einer 
Adresse, also nicht für einen Stadtteil oder eine Region. 
Wir schauen uns das mal genauer an. 

Im ersten Schritt erfolgt die Adresseingabe der Immobi­
lie. Zur Auswahl stehen zum einen die „echte“ Adresse, 
zum anderen die Option, die Adresse zu anonymisieren, 
falls gewünscht. Dann wird lediglich eine (für den End­

Der Einblick in Ihre Lage.

inmedia Verlag GmbH

Mohrenstraße 3

50670 Köln

0221/168071-16

fricke@inmedia-verlag.de

www.IMMOBILIEN-PROFI.de

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

Köln Altstadt-

Nord Auf Dem…

2 min

(158 m)

ALDI SÜD

6 min

(418 m)

Klingelpützpark

6 min

(520 m)

Kölner Dom

9 min

(700 m)

Deckblatt unseres Exposés

Auszug unseres Exposés

Startseite

01 Einkaufsmöglichkeiten

Mohrenstraße 1-3

Geschäfte des täglichen Bedarfs

Ihre Einkaufsmöglichkeiten in der Umgebung Supermärkte in der Umgebung

ALDI SÜD

4.2 Sterne • 1384 Bewertungen

6 min

(418 m)

Netto City

3.1 Sterne • 38 Bewertungen

6 min

(521 m)

REWE Richrath

4.4 Sterne • 1740 Bewertungen

7 min

(546 m)

REWE

4.3 Sterne • 352 Bewertungen

8 min

(650 m)

Bäckerei

Bastian's

5 min

(422 m)

Getränkemarkt

Mauritius Getränke

Shop

13 min

(1 km)

Drogeriemarkt

dm-drogerie markt

5 min

(381 m)

Informationen zu den Grafiken auf Seite 16

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

6279250723

25.07.2023

In 5 min per erreichbar

©DeepImmo | Powered by Google

©MapBox | ©OpenStreetMaps
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Der Einblick in Ihre Lage.

inmedia Verlag GmbH

Mohrenstraße 3

50670 Köln

0221/168071-16

fricke@inmedia-verlag.de

www.IMMOBILIEN-PROFI.de

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

Köln Altstadt-

Nord Auf Dem…

2 min

(158 m)

ALDI SÜD

6 min

(418 m)

Klingelpützpark

6 min

(520 m)

Kölner Dom

9 min

(700 m)

Infografiken

Mohrenstraße 1-3

Informationen zu den Grafiken

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

6279250723

25.07.2023

Bevölkerung

1) Die Bevölkerungszahl wird für das Jahr 2021 auf

Gemeindeebene zum Stichtag 31.12 angegeben. Die

dargestellte 5-jährige Entwicklung bezieht sich auf die

Jahre 2016 - 2021.

2) Das Ø Alter wird für das Jahr 2021 auf

Gemeindeebene zum Stichtag 31.12 angegeben. Die

dargestellte 5-jährige Entwicklung bezieht sich auf die

Jahre 2016 - 2021.

3) Der Migrationsanteil ist der Anteil von

Ausländer:innen in Bezug zur Gesamtbevölkerung

und wird auf Kreisebene für das Jahr 2021 zum

Stichtag 31.12 angegeben. Die dargestellte 5-jährige

Entwicklung bezieht sich auf die Jahre 2016 - 2021.

4) Die Zu-�Abwanderung je Tsd. EW beschreibt den

Saldo aus Zu- und Fortzügen über

Gemeindegrenzen je 1.000 Einwohner und wird auf

Gemeindeebene für das Jahr 2021 ausgegeben. Die

dargestellte 5-jährige Entwicklung bezieht sich auf die

Jahre 2016 - 2021.

5) Das Chart Geburten & Sterbesaldo je 1.000

Einwohner stellt den natürlichen Saldo je 1.000

Einwohner dar und berechnet sich aus der Summe

der Lebendgeborenen abzüglich der Summer der

gestorbenen Personen.

6) Die im Chart dargestellte Bevölkerungspyramide

stellt die Verteilung der Gemeindebevölkerung für

das Jahr 2021 zum Stichtag 31.12 dar.

Wirtschaft

1) Die Anzahl der Unternehmen wird für das Jahr 2021

auf Kreisebene angegeben. Die dargestellte 5-jährige

Entwicklung bezieht sich auf die Jahre 2016 - 2021.

2) Die Arbeitslosenquote wird für das Jahr 2021 auf

Kreisebene angegeben. Die dargestellte 5-jährige

Entwicklung bezieht sich auf die Jahre 2016 - 2021.

3) Das Ø Nettoeinkommen wird durch das verfügbare

Einkommen der privaten Haushalte je Einwohner

abgebildet und wird für das Jahr 2020 angegeben.

Die ausgegebene 5-jährige Entwicklung bezieht sich

auf die Jahre 2015 - 2020.

4) Die öffentlichen Schulden pro Kopf wird für das Jahr

2021 zum Stichtag 31.12 angegeben und bezieht sich

auf die öffentlichen Schulden der Kreise je

Einwohner. Die dargestellte 5-jährige Entwicklung

bezieht sich auf die Jahre 2016 - 2021.

5) Das Chart Pendlersaldo in Tausend stellt die Ein-

und Auspendler, sowie das Pendlersaldo, welches die

Different aus Ein- und Auspendlern ist, über die

Gemeindegrenzen dar und bezieht sich jeweils auf

den Stichtag 30.06.

6) Das Chart Arbeitsplätze in Tausend stellt die

sozialpflichten Angestellten am Arbeitsort auf

Gemeindeebene dar und bezieht sich auf den

Stichtag 30.06.

Real Estate

1) Die Neubauwohnfläche stellt die fertiggestellte

Wohnfläche in der Gemeinde für das Jahr 2021 dar.

Die dargestellte 5-jährige Entwicklung bezieht sich

auf die Jahre 2016 - 2021.

2) Die Ø Wohnflächen je Einwohner wird für das Jahr

2021 in der Gemeinde angegeben. Die dargestellte 5-

jährige Entwicklung bezieht sich auf die Jahre 2016 -

2021.

3) Die Charts zur Entwicklung des Wohnungsbestand

und die Verteilung des Immobilienbestands werden

jeweils auf Gemeindeebene dargestellt. Die

Verteilung des Immobilienbestands bezieht sich auf

das Jahr 2021 zum Stichtag 31.12.

Einkaufsmöglichkeiten, Mobility, Bildung,

Medizinische Versorgung, Sportmöglichkeiten,

Kulinarisches Angebot, Freizeit

1) Die Zoom Stufen der DeepImmo Karten werden für

jede Adresse in Deutschland, basierend auf dem

vorhandenen Angebot, individuell errechnet.

2) Die dargestellten Highlights der Nachbarschaft

werden von DeepImmo aufwändig nach Qualität und

Relevanz des Ergebnisses gefiltert und dargestellt.

kunden nicht sichtbare) Adresse der 
eigentlichen Infrastruktur ähnlichen 
Immobilien sichtbar. Wahlweise lässt 
sich auch ein individuelles Objektbild 
hochladen.

Nach spätestens 2 Stunden (an schnel­
lerer Lieferung wird gearbeitet) finden 
wir das von uns bestellte und komplett 
gebrandete Lage-Exposé dann als PDF 
in unserem E-Mail-Postfach.

Es umfasst 12 Infrastruktur-Kapitel 
auf 15 Seiten:
1. Geschäfte des täglichen Bedarfs
2. Mobilität
3. �Bevölkerungsstruktur/demografi­

sche Daten
4. �Allgemeine Informationen zur 

Wirtschaft
5. Baustrukturelle Daten
6. Kindergärten & Schulen
7. Medizinische Versorgung
8. Bars und Clubs
9. Restaurants / Cafés

10. Sportmöglichkeiten
11. Freizeitangebote
12. Natur in der Nachbarschaft

Die detaillierten Quellenangaben auf 
den Seiten 13 und 14, die sich unter 
anderem auf die statistischen Ämter 
des Bundes und der Länder beziehen, 
vermitteln Kompetenz des Maklers 
und akribische Arbeitsweise.

Selbstverständlich haben wir die 
Möglichkeit, unser eigenes Branding 
einzufügen, sodass das komplette 
Exposé später auch für den Kunden 
klar wiedererkennbar ist. Die Kosten 
belaufen sich auf 39 EUR pro bestell­
tem Lage-Exposé. Bleibt noch zu er­
wähnen, dass sich DeepImmo nach 
eigenen Angaben ausschließlich auf 
eigenes Datenmaterial verlässt. 

Fazit: Braucht man ein Lage-Exposé? 
Interessenten werden die Umgebung 
einer Immobilie meist gründlicher er­

forschen als der zuständige Makler. 
Trotzdem könnte eine detailliertes 
Lage-Analyse noch die eine oder an­
dere Überraschungen offenbaren. 
Mindestens so wichtig ist auch der 
Image-Gewinn für den Makler, der 
mit bestens aufbereiteten Informati­
onen überzeugen kann. 

Wer es ausprobieren will: IMMOBI- 
LIEN-PROFI-Abonnenten und Mitglie- 
der finden interessante Sonderkon- 
ditionen im www.Shop.IMMOBILIEN-
PROFI.de bei den Tools
Eine Aufzeichnung des dazugehöri­
gen Webinars finden Sie hier:

 Andrea Fricke

Auszug unseres Exposés
03 Bevölkerung

Mohrenstraße 1-3

Allgemeine Informationen zur Bevölkerung

Bevölkerung

1.073.096

Köln

(5 Jahre)

 -0,3%

Deutschland

(5 Jahre)

 +0,9%

Ø Alter in Jahren

42,1

Jahre

Köln

(5 Jahre)

 +1,0%

Deutschland

(5 Jahre)

 +0,9%

Migrationsanteil

19,1%

Köln

(5 Jahre)

 0,0%

Deutschland

(5 Jahre)

 -0,8%

Zu-/Abwanderung je Tsd. EW.

-8,81

Einw.

Köln

(5 Jahre)

 -21,1

Deutschland

(5 Jahre)

 -2,0

Geburten & Sterbesaldo je 1.000 Einwohner Bevölkerungspyramide

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

6279250723

25.07.2023

04 Wirtschaft

Mohrenstraße 1-3

Allgemeine Informationen zur Wirtschaft

Unternehmensanzahl

58.658

Köln

(5 Jahre)

 -2,5%

Deutschland

(5 Jahre)

 -2,0%

Arbeitslosenquote

9,3%

Köln

(5 Jahre)

 +6,9%

Deutschland

(5 Jahre)

 -6,6%

Ø Nettoeinkommen

23.703

€

Köln

(5 Jahre)

 +13,6%

Deutschland

(5 Jahre)

 +12,5%

Öffentliche Schulden pro Kopf

2.043

€

Köln

(5 Jahre)

 -23,8%

Deutschland

(5 Jahre)

 -9,5%

Pendlersaldo Arbeitsplätze

Mohrenstraße 1-3, 50670 Köln

6279250723

25.07.2023
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Kreative Finanzierungswege (Teil 2) 

Darlehen von der Oma  
oder vom Chef
Käufer, die von ihrer Oma, anderen Verwandten 
oder dem Arbeitgeber ein Darlehen für ihren Immo-
bilienkauf erhalten, profitieren vor allem von den 
größeren vertraglichen Spielräumen im Vergleich zu 
Darlehen von der Bank. Makler sollten ihr Wissen 
in diesem Bereich erweitern, um Kunden schneller 
zum Notar zu begleiten. Im zweiten Teil In dieser 
Artikelserie geht es um Darlehen und Sicherheiten 
von Verwandten und Arbeitgebern.

So kann bei einem Privatdarlehen der Zinssatz etwa ge­
ringer sein als der aktuelle Zins in Höhe von vier Pro­

zent. Zumeist dient ein privates Darlehen als zusätzliche 
Finanzspritze neben dem Kredit der Bank.

Private Darlehen von vertrauten Personen sollten jedoch 
nicht per Handschlag, sondern schriftlich vereinbart wer­
den. Notariell beurkundet werden müssen sie allerdings 
nicht. In den Verträgen sollten die Namen und Anschrif­
ten von Darlehnsgeber und -nehmer stehen. Außerdem 
sollten Darlehnshöhe, Zinssatz und die Laufzeit sowie die 
Rückzahlungsmodalitäten fixiert sein. Auch ein Kündi­
gungsrecht des Kreditgebers ist sinnvoll, falls der Kredit­
nehmer mit seinen Raten in Rückstand ist. 

Die Schuld sollte per Grundschuldeintragung im Grund­
buch abgesichert werden; sie kann aber nur nachrangig 
hinter dem Darlehen der Bank eingetragen werden. Auch 
sollten Darlehensnehmer neben der Sicherheit der Grund­

LEB
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schuld so liquide sein, dass sie ihre 
monatliche Rate bedienen können. Es 
ist zu beachten, dass der private Kre­
ditgeber bei einer Zwangsversteige­
rung der Immobilie eventuell gemäß 
der Grundbuch-Rangfolge leer aus­
geht. Denn im Fall der Fälle würden 
zunächst die Forderungen der davor­
stehenden Bank erfüllt (Erstverwer­
tungsrecht). Unter Umständen bleibt 
dann nichts für die Verwandten üb­
rig. Finanziert der Bauherr ausschließ­
lich über ein Privatdarlehn und bleibt 
die Bank außen vor, besteht diese Ge­
fahr nicht. 
Häufiger ist jedoch der Fall, dass das 
private Darlehen einen Hypothe­

kenkredit ergänzt. Die Rückzahlung 
belastet die monatliche Liquidität 
des Darlehensnehmers zusätzlich zur 
Bankrate und muss bei der Haushalts­
rechnung der Bank berücksichtigt 
werden. Privatdarlehen betrachtet 
das Institut als nachrangige Schuld 
und räumt häufig bessere Zinskondi­
tionen ein, weil sich dadurch der Be­
leihungsauslauf verbessert.

„Bei Darlehen von Verwandten kön­
nen flexible Vereinbarungen getrof­
fen werden, im Gegensatz zu einem 
standardisierten Vertrag einer Bank. 
Der Zins kann geringer sein als der der 
Bank. Auch Rückzahlungsoptionen, 
Sondertilgungen oder Zinsanpassun­
gen in Form einer Indexkoppelung, 
sind individuell vereinbar“, erläutert 
Experte Carsten Krüger, Inhaber der 
cK Finanzberatung in Hennef. 
Der Darlehensgeber muss seine Zins­
einnahmen versteuern, sofern sie 
über dem Freibetrag liegen.

Arbeitgeberdarlehen sind in Kon-
zernen und Banken verbreitet Auch 
beim Arbeitgeberdarlehen sollten 
vertragliche Abmachungen hinsicht­
lich Verzinsung, Tilgung und Kündi­
gung getroffen werden. Kreditins­
titute schätzen Darlehen vom Chef, 
sind sie doch ein Vertrauensbeweis 
für den Beschäftigten. Ferner ist da­
von auszugehen, dass sein Arbeits­
platz sicher ist und er sein Darlehen 
fristgerecht zurückzahlt. 
Eine solche Finanzierung kann unab­
hängig von der Unternehmensgröße 
gewährt werden; am ehesten verbrei­
tet ist sie bei Banken und großen Un­
ternehmen. Für den Arbeitgeber ist 
ein Kredit ein zinsermäßigter Lohn­
vorschuss. Chefs können den Kredit 
auch alternativ zu einer Gehaltserhö­
hung gewähren, von dem im Gegen­
satz zur monetären Erhöhung, wegen 
des fehlenden Lohnsteuer- und So­
zialversicherungsabzugs, netto mehr 
beim Mitarbeiter ankommt. Auf Fir­ >

Für den Arbeitgeber ist  

ein Kredit ein zinsermäßigter  

Lohnvorschuss. 
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menseite zählen die Zinseinnahmen aus Mitarbeiterdarle­
hen als Betriebseinnahmen. Für den Arbeitnehmer ist dies 
ein geldwerter Vorteil (§ 8 Abs. 2 EStG). „Je nach Zinssatz 
und Kredithöhe wird dabei unter Umständen der monatli­
che Freibetrag von 50 Euro überschritten, so dass der Dar­
lehensnehmer dafür Steuern zahlen muss“, so Krüger. 

Möglicherweise lassen sich auch ein  
bevorstehendes Erbe, die Auszahlung 
einer Lebensversicherung oder eine 
Schenkung in die Immobilienfinanzie-
rung integrieren. 

Darlehensnehmer und -geber sollten zudem festlegen, 
was mit dem Kredit passiert, sofern der Angestellte die 
Firma verlässt. Dies ist der größte Nachteil für den Arbeit­
nehmer: Zumeist muss er den Restbetrag auf einen Schlag 
zurückzahlen und einen zusätzlichen Kredit zu schlechte­
ren Konditionen aufnehmen, falls die Bank einen solchen 
gewährt. Im günstigsten Fall lässt sich die Summe auf eine 
eventuelle Abfindung anrechnen.

Denkbar ist auch, dass Freunde oder eher fremde Personen 
ein Privatdarlehen vergeben. Das kann auch der Verkäufer 
der betreffenden Immobilie sein. Wenn der Eigentümer den 
Ertrag aus seinem Immobilienkauf nicht benötigt, könnte 
er dem Käufer ein Darlehen einräumen. Dieser würde so 
die Kaufsumme oder zumindest einen Teil, in Form einer 
monatlichen Rate abstottern. Dies komme allerdings in der 
Praxis sehr selten vor, meint Finanzierungsexperte Krüger. 
Für den Verkäufer wäre dies mit vielen Risiken verbunden 
und die Immobilie, die er – aus welchen Gründen auch im­
mer – loswerden will, ist er nicht wirklich los, solange er 
Darlehensgeber bleibt. Im schlimmsten Fall fällt sie wieder 
an ihn zurück, falls der Käufer in Zahlungsschwierigkeiten 
kommt. Im Kern ist diese Variante also eine Immobilien­
verrentung. Hierzu erschienen bereits mehrere Artikel im 
„IMMOBILIEN-PROFI“. Deshalb wird an dieser Stelle nicht 
näher darauf eingegangen. 

Nahe Verwandte als Pfandgeber Wenn nicht die mo­
natliche Liquidität, sondern das fehlende Eigenkapital 
das Finanzierungshemmnis darstellt, können sich nahe 
Verwandte als Pfandgeber engagieren, in der Regel mit 
einem abgezahlten, lastenfreien Objekt. Gewähren bei­
spielsweise Eltern ihren Kindern eine Zusatzsicherheit, 
dann verbessert sich deren Bonität. Möglicherweise ist 
dies der entscheidende Grund, dass sie sich überhaupt ei­
gene vier Wände leisten können. Eine solche Zusatzsicher­
heit kostet nur die Eintragungskosten. Sie mindert aller­
dings nicht die Darlehenshöhe der Kinder. „Sinnvoll kann 

dieses Modell sein, wenn erstens die Eltern nur ein Kind 
haben, das Wohneigentum erwerben will. Gibt es meh­
rere Nachfahren, könnte es zu Streitigkeiten kommen, da 
die Eltern nur eines als Pfandgeber unterstützen können. 
Zweitens ist dieser Schritt unter Umständen zweckmäßig, 
wenn absehbar ist, dass das Kind und sein Partner, die 
beispielsweise aktuell noch studieren beziehungsweise 
Berufsstarter sind, mittelfristig so gut verdienen, dass sie 
ein Immobiliendarlehen problemlos bedienen können“, 
meint Finanzierungsexperte Krüger. In anderen Fällen, in 
denen nur über die Zusatzsicherheit die bereits knappe 
Finanzierung bei niedrigem Haushaltsnettoeinkommen 
gelingen würde, rät er von dieser Konstruktion ab. Nicht 
verschwiegen werden darf, dass der Pfandgeber sein vor­
mals lastenfreies Eigenheim riskiert.

Ist die Liquidität der Käufer zu schwach, können zusätzli­
che Personen in den Kreditvertrag als weitere Darlehens­
nehmer (besser als Bürgen bekannt) einsteigen. Das kön­
nen nahe Verwandte wie die Eltern oder Kinder sein, falls 
die Eltern eigene vier Wände kaufen möchten. Man findet 
solche Vereinbarungen vor allem bei Familien oder engen 
Verwandten, die gemeinsam in die erworbene Immobilie 
einziehen und diese als Mehrgenerationenhaus nutzen 
möchten. „Man muss dabei bedenken, dass man in gewis­
ser Weise den Kindern, die beispielsweise in den Darlehens­
vertrag der Eltern mit einsteigen, die Zukunft aufgrund 
der in aller Regel sehr langen Darlehenskaufzeit verbauen 
kann. Darüber hinaus können sie dann vermutlich keine ei­
gene Immobilie kaufen“, gibt Krüger zu bedenken. 
Möglicherweise lassen sich auch ein bevorstehendes 
Erbe, die Auszahlung einer Lebensversicherung oder eine 
Schenkung in die Immobilienfinanzierung integrieren. Die 
monatliche Darlehensrate kann in diesem Fall zunächst 
geringgehalten werden, indem eine Tilgung ausgesetzt 
wird. Kommt es beim Darlehensnehmer zum vorgesehe­
nen Geldsegen, kann danach das Darlehen mit seinem 
Tilgungsaussetzungsprodukt (zum Beispiel Lebensversi­
cherung oder Bausparvertrag) komplett abgelöst werden. 
Auch könnten die Gelder als Sondertilgungen eingesetzt 
werden, die in der Regel bei 5 Prozent p.a. der Darlehens­
summe liegen und die die Restschuld reduzieren. 

Die genannten Darlehensmodelle tragen zur Flexibilität 
der Darlehen bei und können den Ausschlag geben, dass 
ein Kreditnachfrager doch noch eine Finanzierung stem­
men kann. Häufig allerdings fehlt es an den nötigen Ei­
genmitteln für eine Finanzierung. Finanzierungsberater 
Krüger rät, dass mindestens zwölf Prozent der Kaufsum­
me, also die gesamten Kaufnebenkosten, aus Ersparnissen 
gedeckt werden. Das ermöglicht Eigenleistungen beim 
Bau, auf die im dritten Teil dieser Serie eingegangen wird. 

 Bernhard Hoffmann
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Halbe-Million-Kaufangebot  
auf den ersten Blick

Die Maklerin hatte nicht daran geglaubt – die Home 
Stagerin hatte den Kraftaufwand nicht kommen se-
hen. Eine 70m2-kleine Wohnung in schönster Lage 
auf Fehmarn wurde im Winter 2023 zur Herausfor-
derung, für deren exzellente Bewältigung 2023 ein 
„DGHR-Star” in der Kategorie „Leere Immobilie“ ver-
liehen wurde. Ein außergewöhnliches Projekt der in-
zwischen neunfach ausgezeichneten Home Stagerin 
Anke Lachmuth von „I love Home Hamburg“. 

Als Anke Lachmuth im Januar 2023 nach Fehmarn fuhr 
und die Dachgeschoss-Wohnung für die Vorher-Fotos 

betrat, standen die Räume voller Möbel. Das war so nicht 
vereinbart. „Meine Rücksprache mit den Eigentümern er­
gab keine schnelle Lösung. So habe ich kurzerhand Helfer 
aus Büsum für die abenteuerliche Räumung organisiert. 
Die mussten dann natürlich unabhängig vom vereinbar­
ten Staging-Budget gesondert bezahlt werden.“

Das Objekt bot zwei fast unvereinbare Herausforderungen: 
extrem schwere, große Möbel und eine extrem schmale 
Wendeltreppe. Anke Lachmuth erzählt: „Die Galerie war 
nur über eine Wendeltreppe mit lediglich 80 cm Laufbrei­
te erreichbar. Alle Möbel – auch ein 100 kg schweres Mar­
ken-Ledersofa – mussten von dort runter. Selbst auseinan­
dergebaut war das unmöglich. Mit einer drei Meter hohen 

Die Energie der Wohnung  

war absolut flach. Sie verlangte 

neues Feuer.“ 

Anke Lachmuth
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Leiter und mithilfe eines freiliegenden Dachbalkens haben 
wir Teil für Teil über die Brüstung gereicht. Das gleiche Spiel 
dann beim Home Staging – alles musste auf diesem umständ­
lichen Wege nach oben. Wir waren alle fix und fertig.“

Feuriges Staging Welche Herausforderung bestand beim 
Staging selbst? „Man spürte, dass die Wohnung fast nur 
sich selbst überlassen war. Die Besitzer hatten sie weder ver­
mietet, noch hatten sie selbst oft Zeit darin verbracht. Die 
Energie der Wohnung war absolut flach. Sie verlangte neues 
Feuer. Da es zudem unmöglich war, die beiden roten Hän­
gelampen in der Küche auszutauschen, wählte ich intuitiv 
als Leitfarbe ein feuriges Orange, das die Räume mit opti­
schem Pfeffer belebte.“ Gleichzeitig nutzte die erfahrene 
Home Stagerin schöne Sitzplätze für den beidseitigen Blick 
aufs Meer. Herausfordernd war zusätzlich, dass aus Sicher­
heitsgründen der Dachboden kein Wohnraum sein darf und 
trotzdem auf den Vermarktungsfotos keinesfalls leer bleiben 
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Alle Fotos:

durfte. So stellte sie dort einen kleinen 
Schreibtisch auf, um visuell anzudeu­
ten, dass in der Wohnung auch Home­
office möglich ist.

Zu hoher Preis? Die Wohnung aus 
den 90-er Jahren liegt für schönste 
Inselferien ideal auf einer Landzunge. 
Trotzdem kam selbst der Maklerin der 
vom Kunden genannte Wunschpreis 
von 495.000 Euro utopisch vor. Als 
nach dem Staging der erste Besichti­
gungstag folgte, war dann die Freude 
doppelt groß. Es gab nach drei Besich­
tigungen sofort zwei echte Kauf-In­
teressenten. Einer zückte sogar sein 
Handy und bot Einblick in sein On­

line-Konto. Er wäre sowohl willens als 
auch in der Lage den vollen Preis zu 
bezahlen. Gesagt, getan! „Die Besit­
zer waren mega happy. Es war schon 
die zweite Wohnung, die sie mit mei­
nem Staging und vermarktet durch 
die Maklerin zu ihrem Wunschpreis 
verkaufen konnten“, freut sich auch 
Anke Lachmuth. 
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7+1 Tipps gegen die Flaute

Viele Makler klagen über mangelnde Nachfrage 
und seltenere Abschlüsse. Was kann man tun, um 
den Umsatz wiederzubeleben? Hier sind verschie-
dene Tipps, um den Umsatz wieder anzukurbeln. 

Makler Martin Bähringer, Stadtmakler Immobilien in 
Wetzlar, liefert ein anschauliches Beispiel, wie der 

Umsatz wieder in Fahrt kommt. In der bereits romantisch 
verklärten „guten, alten Zeit des Käufermarkts“ setzten 
Bähringer und sein Team durchschnittlich monatlich etwa 
6 Immobilien um, der Objektbestand verfügte regelmäßig 
über zehn Angebote. Im Januar 2023 belief sich der Ob­
jektumschlag auf zwei Immobilien und der Bestand wuchs 
auf 40 Angebote. 
Fünf Monate später pendelt der Objektbestand weiter­
hin bei 40 Einheiten, aber der Umschlag hat sich auf etwa 
neun Objekte fast vervierfacht und hat sich gegenüber 
der Zeit vor der „Zinswende“ um 50 Prozent erhöht. Was 
ist passiert?

Viele Aufträge im Portfolio, die vor Monaten bewertet 
wurden, waren erst später zum Auftrag geworden. Die 
Eigentümer hatten sich zwar bereits für den Stadtmakler 
entschieden, zögerten aber mit dem Auftrag aus unter­
schiedlichen Gründen. „Wer zu spät kommt, den bestraft 
die Zinswende“, denn die Angebotspreise waren mindes­
tens um 15 Prozent zu optimistisch eingeschätzt und muss­
ten nachverhandelt werden – was dann auch geschah.   
Damit kein falscher Eindruck entsteht, Stadtmakler Bäh­
ringer schickt keinen Eigentümer fort, nur weil dessen 
Preisvorstellungen zu optimistisch sind. Diese Eigentümer 
werden oder wurden über die Konsequenz eines solchen 
Markteintritts jedoch intensiv beraten. Diese Punkte wer­
den vermittelt: 
• �Ein hoher Angebotspreis wird kaum durchsetzbar sein 

und verhindert sogar eher einen angemessenen Ver­
kaufspreis

• �Sollte die gewünschte Nachfrage (aufgrund des Ange­
botspreises) ausbleiben, muss die Vermarktung mit neu­
er Preisgestaltung wiederholt werden.

• �Bis zur Neu-Vermarktung vergehen dann vier bis sechs 
Wochen, währenddessen die Immobilie vom Markt ge­
nommen wird.

So eingestimmt kostet es dann wenig Überwindung, mit 
den betroffenen Eigentümern Gespräche über eine Preis­
korrektur zu führen. Da der Objektbestand inzwischen 
auf das Vierfache des Üblichen angewachsen war, wäre 
man zudem bereit, sich aus dieser „Mission Impossible“ 
durch Vertragsaufhebung zurückzuziehen. 
So kam es auch und in den folgenden Monaten Februar bis 
Mai konnten Monat für Monat mehr Interessenten zum 
Notar begleitet werden. Bemerkenswert ist hier, dass der 
aktuelle Absatz 50 Prozent oberhalb des Durchschnitts der 
letzten Jahre liegt. Fazit: Da geht auf jeden Fall noch was! 

Tipp 2: Marktsegmente auswerten
Ebenfalls von Martin Bähringer stammt der zweite Tipp 
zur Reanimation des lokalen Marktes. So konnte er fest­
stellen, dass in seiner Region Wetzlar derzeit Objekte ab 
500.000 EUR kaum abzusetzen sind. Diese Preisgrenze 
wird regional entsprechend anderes ausfallen, aber es 
gibt sie überall. So entschied sich Bähringer dafür, kon­
sequent beim „Brot und Butter“-Segment zu bleiben und 
überlässt die Hochpreis-Objekte den üblichen Verdächti­
gen, die ohnehin wenig Bedenken bei sportlichen Ange­
botspreisen haben.
 
Tipp 3: Monatliche Kosten statt Endpreis
In der Automobil-Werbung sieht man äußerst selten den 
Endpreis des Fahrzeugs. Der Grund ist einfach: Erstens 
schreckt der Kaufpreis ab und zweitens werden Autos 
meist nicht bar bezahlt. Ebenso wie Immobilien werden 
Fahrzeuge finanziert oder gemietet (Leasing), wer benö­
tigt den Endpreis, wenn es doch auf die „monatliche Be­
lastung“ ankommt.
Demnach sollten auch Immobilien mit den monatlichen 
Kosten angepriesen werden. Dabei wird der Endpreis kei­
neswegs unterschlagen, er wird nur weniger prominent 
dargestellt. Zur Ermittlung des monatlichen Aufwands 
reicht es, eine Standard-Finanzierung bei ausreichender 
Bonität des Käufers zu Grunde zu legen. Gerne hilft auch 
der Finanzierungsvermittler mit Erfahrungswerten aus.

Tipp 4: Absatz-Finanzierung
Wie es der Name schon verrät, geht es um die Absatzför­
derung durch ein Finanzierungsmodell, genauer gesagt 
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durch entsprechende Angebote. Bei 
allen höherwertigen Konsumgütern 
wird eine Finanzierung angeboten 
und kurbelt damit den Umsatz an. 
Interessant ist, dass die Absatz-Finan­
zierung ein regelmäßiges Thema bei 
den ersten Meetings 1999 bis 2003 
war, ebenso wie die meisten Tipps also 
keineswegs neu ist. Weitere Informati­
onen zu diesem Thema finden Sie auf 
Seite 20 und in der Ausgabe 135.

Tipp 5: Verkäuferdarlehen ansprechen 
Zum Bereich der Absatz-Finanzie­
rung zählt auch das Verkäufer-Dar­
lehen. Gemeint ist ein zinsgünstiges, 
nachrangiges Darlehen, das der Ver­
käufer einer Immobilie dem Käufer 
gewährt. Dies könnte zum Tragen 
kommen, wenn bei guter Bonität des 
Interessenten die Eigenmittel doch 
nicht ausreichen. Makler sollten also 
bei der Akquise bereits ausloten, ob 
diese Möglichkeit generell besteht. 
Schließlich könnte dadurch ein hö­
herer Verkaufserlös erzielt werden. 
Schaden wird es ohnehin nicht, wenn 
man kreative Konzepte anspricht und 
so Fachkenntnis vermittelt.
Auch Leib- und insbesondere Zeitren­
ten sind nichts anderes als „Finanzie­
rung (ganz) ohne Bank“.

Tipp 6: Bessere Präsentation: Home 
Staging
Home Staging sollte eigentlich ein 
unverzichtbarer Teil einer professio­
nellen Vermarktung sein. Wie bereits 
in Editorial der Ausgabe 134 beschrie­
ben, räumt Staging Verkaufshinder­
nisse aus dem Weg. So muss man es 
verstehen und so kann es ein Makler 
den Eigentümern vermitteln. 

Es geht nicht darum, eine gebrauchte 
Immobilie „aufzuhübschen“, es geht 
darum, das Objekt zu entpersonali­
sieren, das „Flair eines Möbelhauses“ 
zu schaffen. So dargestellt werden 
es auch die Eigentümer verstehen, 
denn wer kann sich schon vorstellen, 
in eine fremde, bewohnte Immobi­
lie einzuziehen? Waren im Verkäu­
fermarkt zuvor Verkaufshindernisse 
vielleicht eher Filter, um den Andrang 
der Interessenten zu mindern, kann 
man Hindernisse im Käufermarkt nun 
wirklich nicht gebrauchen. 
Zweifeln Sie noch? Fragen Sie Kolle­
gen, die regelmäßig Home Staging 
einsetzen. Die wollen kein un-gestag­
tes Objekte mehr ins Portfolio auf­
nehmen. 

Tipp 7: Dreingabe – Küche enthalten 
o. Ä.
Eher ein Gag, denn eine Strategie, ist 
dieser Tipp. Aber wenn es sich etwa 
ergibt, dass eine hochwertige Mar­
kenküche im Haus ist, warum bietet 
man sie nicht als Gratis-Dreingabe 
an – und zwar in der Objektbeschrei­
bung. „Küche geschenkt, Haus dazu 

nur noch EUR xxx“. Hauptsache auf­
fallen. Je nach Objektwert kann dies 
auch der Mäh-Roboter im Garten 
oder der Porsche in der Garage sein. 
Verhandeln kann man immer noch …

Tipp 8: Außenprovision raus!
Die Zeit ist reif! Die Machtverhältnis­
se zwischen Käufer, Verkäufer und 
dem vermittelnden Makler haben 
sich geändert. Dies verlangt danach 
(nochmals) über die Provisionsgestal­
tung nachzudenken. Sicher kein neu­
es Thema, Makler standen sich mit 
der Außenprovision immer schon im 
Weg, dann wurde es immer schlim­
mer: Erst kam die Widerrufsbeleh­
rung, dann die gesetzliche Provisions­
regelung. Beides gute Gründe, einen 
Schlussstrich unter das Dauer-Ärger­
nis Außenprovision zu ziehen, aber …
Aber nun kommt ein dritter Punkt 
hinzu, der unmittelbar dem erfolg­
reichen Abschluss im Wege steht. Es 
geht nicht mehr nur um überflüssige 
Arbeit und Aufwand, jetzt geht es 
darum, dass die Provision den Interes­
senten das dringend benötigte Eigen­
kapital entzieht. 
Wer 100.000 EUR Eigenkapital besitzt, 
der kommt bei bis zu zwölf Prozent 
Kaufnebenkosten schon in Schwierig­
keiten. Würden Makler die Provision 
beim Eigentümer unterbringen, wäre 
das eine mehr als deutlich Entlastung 
um 3,57 Prozentpunkte. Das sollte in 
dieser Marktlage auch dem störrischs­
ten Eigentümer aufleuchten. 
Makler hätten zudem die Chance 
ihr Unternehmen und deren Auf­
tritt nachhaltig zu verbessern. Solche 
Chancen ergeben sich nicht so oft.   
Werner Berghaus
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Mit Frauenpower mehr Erfolg  
im Vertrieb
Frauen sind im Immobilienvertrieb zumeist erfolg-
reicher als ihre männlichen Kollegen. Das belegen 
viele Erfahrungen und Auswertungen. Aber es gibt 
noch weitere Gründe, im Maklerunternehmen auf 
Frauenpower zu setzen. 

Beim Maklerunternehmen Schürrer & Fleischer Immo­
bilien liebt man Zahlen. Die Betriebsauswertungen 

der zurückliegenden Jahre kommen immer zum gleichen 
Ergebnis: Von den zehn besten Vertriebsmitarbeitenden 
sind sieben bis acht weiblich. „Dabei spielt es keine Rolle, 
ob die Vertriebsexpertin erst seit Kurzem im Vertrieb ar­
beitet oder schon länger, ob sie unter 30 oder über 50 Jah­
re alt ist“, erläutert Peter Schürrer. Er ist Geschäftsführer 
des Maklerunternehmens aus Baden-Württemberg, das 
neun Niederlassungen mit insgesamt circa 90 Mitarbeiten­
den zählt, von denen 40 im Immobilienvertrieb tätig sind. 

Zwei Gründe führt Schürrer für den Erfolg von Frauen 
bei der Objektvermittlung ins Feld. Er beobachtet erstens, 
dass viele bei der Vermittlung empathischer sind, sich bes­
ser auf ihr Gegenüber einzulassen und recht schnell eine 
vertrauensvolle Verbindung zum Kunden herstellen kön­

nen. Vielen Männern gelinge das nicht so einfach oder sie 
legen es gar nicht darauf an. Zweitens führt er an, dass 
sein Unternehmen gezielt Frauen fördere. „Dabei machen 
wir gute Erfahrungen mit Quereinsteigerinnen, die zu uns 
stoßen, wenn ihre Kinder so alt sind, dass sie weniger Be­
treuung benötigen. Diese Frauen möchten beruflich neu 
durchstarten, sind motiviert und wissbegierig. Manche ha­
ben bereits im Vertrieb einer anderen Branche gearbeitet 
und wechseln nun in die Immobilienwirtschaft. Das nötige 
Fachwissen erhalten sie über externe Weiterqualifizierung 
sowie unsere firmeninternen Weiterbildungsangebote“, 
erläutert Schürrer. Dabei gebe es auch Vertriebs-Koryphä­
en, die als Minijobberinnen im Backoffice angefangen 
haben und dann in den Vertrieb wechselten, um dort äu­

Wenn sich Immobilien nicht mehr so schnell 

verkaufen lassen, wie vor zwei Jahren und  

mehr Besichtigungen und Gespräche nötig sind, 

dann glauben manche Mitarbeiterinnen,  

es liege an ihnen.“

MGM

www.immobilien-profi.de
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Mit Frauenpower mehr Erfolg  
im Vertrieb

ßerst erfolgreich zu arbeiten. „Es ist 
wichtig, dass man als Führungskraft 
das Potenzial seiner Mitarbeitenden 
erkennt, regelmäßig Gespräche führt 
und unkonventionelle Karrieren un­
terstützt“, rät der Immobilienmakler.
 
Ähnlich sieht es seine Kollegin Sa­
bine Knabe-Vieler. Vielen Frauen 
fehle ein Ur-Selbstbewusstsein, im 
Gegensatz zu Männern. Auch bei ih­
ren Mitarbeiterinnen galt es schon 
verdecktes Potenzial zu heben. Eine 
Mitarbeiterin war vor einigen Jahren 
für den Backoffice-Bereich eingestellt 
worden und sollte vorrangig Kun­
denanfragen qualifizieren, Empfang 
und Telefonservice machen. Schnell 
zeigte sich, dass ihr Herz für Prozess­

management, betriebliche Arbeitsab­
läufe und Strukturen schlug. Seitdem 
konzipiert und schreibt sie mit der 
Maklersoftware onOffice die firmen­
eigenen Prozesse und pflegt diese. 
Ihre ursprüngliche Stelle wurde neu 
besetzt.

Ein Mangel an Selbstbewusstsein be­
obachtet Knabe-Vieler bei manchen 
Mitarbeiterinnen gerade im Kontext 
mit dem veränderten Marktgesche­
hen: „Wenn sich Immobilien nicht 
mehr so schnell verkaufen lassen, wie 
vor zwei Jahren und mehr Besichti­
gungen und Gespräche nötig sind, 
dann glauben manche Mitarbeiterin­
nen, es liege an ihnen. Sie meinen, 
persönlich verantwortlich zu sein, 

wenn ein Käufer eine Immobilie nicht 
erwirbt. Das muss man geraderücken. 
Im Käufermarkt muss man wieder ler­
nen, mit „Neins“ zu leben. „Gerade 
für Mitarbeiterinnen, die während 
der Boom-Jahre ins Maklerunterneh­
men kamen und nicht die vorange­
gangenen ‚normalen‘ Jahre kennen, 
sind vereinzelt verunsichert. Hier 
muss man als Führungskraft Ängste 
nehmen und Aufklärung leisten“, so 
Knabe-Vieler, die Geschäftsführerin 
der Knabe Immobilien GmbH in Melle 
ist und zwölf Mitarbeitende beschäf­
tigt, allesamt Frauen.

Personalberaterin Sabine Märten 
macht ebenfalls die Erfahrung, dass 
Frauen in Sales-Positionen oft em­

Oder lassen Sie sich kostenfrei
beraten unter 02641 827-3003

HIER
INFORMIEREN!

JETZT DEKRA-
SACHVERSTÄNDIGE/R
FÜR IMMOBILIEN-
BEWERTUNG WERDEN

8 Schulungstage -
2 relevante Abschlüsse
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pathischer sind als Männer, sie eher die Bedürfnisse ihres 
Gegenübers erkennen und bessere Zuhörerinnen sind. Ein 
weiterer Grund mag sein, dass sie sich bewusst für den 
Immobilienvertrieb entscheiden. Daher sind sie in dieser 
Position motivierter und erfolgreicher. „Für viele Männer 
ist eine Vertriebsposition oft eine unter mehreren Optio­
nen. Sie trauen sich diese Tätigkeit zu und nehmen ent­
sprechende Stellenangebote an. Das hat aber den Nach­
teil, dass sie nicht so stark hinter ihrer Tätigkeit stehen 
und deshalb unter Umständen weniger erfolgreich sind. 
Dies ist im Übrigen auch bei Finanzdienstleistungen so: 
Es gibt vergleichsweise wenig Frauen im Vertrieb von Fi­
nanzprodukten. Die wenigen weiblichen Vertriebler sind 
oft erfolgreicher als ihre männlichen Kollegen“, erläutert 
Märten, Inhaberin der Sabine Märten Executive Search in 
München. Das Unternehmen hat sich auf die Vermittlung 
von Fach- und Führungskräften in der Immobilienbranche 
spezialisiert.

Mitarbeiterinnen sei es wichtig,  
dass sie gelobt und wertgeschätzt  
werden, dass sie sich im beruflichen 
Umfeld wohlfühlen. 

Auch Makler Peter Schürrer würde unterschreiben, dass 
Frauen im Job häufig zielgerichteter agieren. Wenn sie 
sich einmal für eine neue Aufgabe entschieden haben, 
dann bleiben sie der treu und haben häufig mehr Biss als 
ihre Kollegen. Ihm fällt ferner auf, dass weibliche Beschäf­
tigte oftmals loyaler auftreten als ihre Kollegen; sie blei­
ben eher in der Firma und schätzen Zusatzleistungen wie 
regelmäßige Weiterbildung, Coachings oder betriebliche 
Altersvorsorge. 
Maklerin Knabe-Vieler ergänzt, Mitarbeiterinnen sei es 
wichtig, dass sie gelobt und wertgeschätzt werden, dass 
sie sich im beruflichen Umfeld wohlfühlen. Wird das er­
füllt, sind sie sehr loyal, motiviert und ehrgeizig: „In un­
seren Bewertungen bedanken sich sehr viele Kunden für 
den hohen persönlichen Einsatz unseres Teams während 
der Vermittlungsphase, und zwar gleichermaßen Verkäu­
fer wie Käufer. Ich bin überzeugt, dass ein hohes Engage­
ment, das Ziel für alle Seiten, das Beste rauszuholen, eine 
eher weibliche Eigenschaft ist.“

„Viele Männer hingegen, insbesondere im Vertrieb, agie­
ren wie Jäger und Sammler. Das heißt, sie sind häufiger 
auf dem Weg zu neuen ‚Jagdgründen‘, schauen sich öfter 
nach Jobalternativen um“, so Schürrers Wahrnehmung: 
„Wenn sie zum Beispiel merken, sie sind bei uns erfolg­
reich, glauben manche Männer, dass sie noch mehr ver­
dienen, wenn sie sich selbstständig machen oder bei einer 

anderen Firma als Freiberufler im Vertrieb anheuern und 
dann bei einer erfolgreichen Vermarktung einen höheren 
Provisionsanteil einstreichen können, als wenn sie ange­
stellt wären. Bei Frauen kommt ein solches Verhalten sel­
tener vor.“ 
Märten schätzt, dass die Zahl der Frauen im Immobilien­
vertrieb in den zurückliegenden 15 Jahren von etwa zehn 
auf 30 Prozent gestiegen ist. In Anbetracht der herausra­
genden Leistungen, die Frauen in diesem Bereich erbrin­
gen, mag man sich wundern, dass die Zahl nicht höher 
liegt. Fragt man nach dem Warum, stößt man auf altbe­
kannte Hemmnisse. Während man bei der Vermittlung 
von Gewerbeflächen zu üblichen Bürozeiten seiner Ver­
mittlungstätigkeit nachgehen kann, muss beim Verkauf 
beziehungsweise der Vermietung von Wohnimmobilien 
oft nach Büroschluss oder am Wochenende gearbeitet 
werden. Das kollidiert mit Terminen der Familie, für die 
sich vor allem Frauen verantwortlich fühlen, die nach wie 
vor die Hauptlast von Haushalt, Kinderbetreuung und der 
Pflege von Angehörigen tragen. „Außerdem ist Vertrieb 
oft damit verbunden, dass man viel unterwegs ist und 
nicht immer genau sagen kann, wie lange ein Gespräch 
oder eine Besichtigung dauert. Solche Unabwägbarkeiten 
sind Gift für Frauen mit kleinen Kindern, die diese zu einer 
festen Uhrzeit aus der Kita oder Schule abholen müssen“, 
so Personalberaterin Märten.

Daher machen viele Frauen vermutlich einen Bogen um 
Vertriebsangebote, obwohl sie erfolgreich wären. Märten 
ist daher auch eher pessimistisch, dass sich die Frauenquo­
te im Vertrieb wesentlich steigern lässt. Dies ginge nur, 
wenn mehr Unternehmer flexiblere Strukturen hätten 
und Betreuungsangebote für Kinder ausgebaut wären. 
Wie gelebte Flexibilität aussehen kann, zeigt Knabe Im­
mobilien. Ist das Kind einer Mitarbeiterin krank und muss 
sie zu Hause bleiben, dann stimmt sie sich selbsttätig mit 
einer Kollegin ab, ob die an dem Tag anstehende Arbeiten 
übernehmen kann. „Entscheidend ist, dass für jeden Ar­
beitsbereich eine Mitarbeiterin da ist. Welche Person die­
se Arbeiten ausübt, ist unwichtig. Unser Prozessmanage­
ment und die verbreiteteren Homeoffice-Möglichkeiten 
kommen uns dabei entgegen“, so Knabe-Vieler. 
Auf diese Weise lassen sich in ihrer Firma auch Besichti­
gungen am Samstagvormittag und in Ausnahmefällen, 
wenn die Ernsthaftigkeit der Interessenten klar erkennbar 
ist, auch an Sonntagen organisieren. 

Gute Vertriebseigenschaften finden sich bei Frauen häu-
figer, sind aber nicht genetisch bedingt. Natürlich gibt 
es ebenfalls erfolgreiche Männer mit hohen Abschluss­
zahlen. Letztendlich können Männer, die ihre Vertriebs­
leistungen verbessern wollen, an sich arbeiten, sich von 
Kolleginnen eine Scheibe abschneiden.  Bernhard Hoffmann  
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Wasserspiele
Sekunden nachdem die letzte Unterschrift unter den 
Kaufvertrag gesetzt wurde, fiel ein dicker Wasser-
tropfen auf die letzte Seite des Vertrages. Zur Er-
leichterung aller verfehlte dieser jedoch die Signa-
turen. 

Alle Beteiligten atmeten auf, es war drei Tage 
vor Weihnachten und bereits nach 18 Uhr. 
Ein Kaufvertrag war besiegelt und die Käu­

ferin saß mit nassen Haaren am Konferenztisch. Für 
Makler Martin Windisch von Windisch Immobilien in 
Gröbenzell wurde es ein Termin, den er wohl niemals 
vergessen wird. Dabei fing alles eigentlich ganz nor­
mal an. 

Martin Windisch erzählt: 
Drei Tage vor Heiligabend hatten wir im Jahr 2022 ei­
nen Notartermin um 18 Uhr. Draußen war es bereits 
dunkel, im Notariat war – wie immer zum Jahresende –  
viel los. Leicht verspätet kam ich zum Termin und 
bin von der Tiefgarage aus die Treppen nach oben 
zum Notariat gehetzt, habe den Eingangsbereich be­
treten und plötzlich stand vor mir die Käuferin, von 
oben bis unten pitschnass mit einem Glas Wasser in 
der Hand, während es von ihrer Kleidung auf den 
Teppichboden tropfte. 
Meinen Gesichtsausdruck hätte ich in diesem Mo­
ment selbst gerne gesehen und musste mich kurz 
sammeln, um die Käuferin zu fragen, was denn 
passiert sei. Diese, die auch schon bei früheren Be­
sichtigungen und Gesprächen „unter Strom stand“, 
„hibbelig“, mit einem ziemlich ungünstigen Body-
Mass-Index, klagte, sie sei auf der Suche nach dem 
Eingang zum Notariat draußen im Dunkeln herum­
gelaufen und hoffte, den Zugang auf der Rückseite 
des Hauses zu finden. 
Nun muss man wissen, dass hinter dem Haus mehrere 
Einbuchtungen in U-Form bestehen, die jeweils über 
einen Goldfischteich verfügen, der mittig mit einem 
Holzsteg auf gleicher Höhe getrennt ist. Zu diesem 
Zeitpunkt waren sowohl der Holzsteg mit Schnee be­
deckt als auch die fast zugefrorene Teichfläche. 
Es kam, wie es kommen musste. Die Käuferin schaff­
te zwar noch den Steg Richtung Fensterfront, felsen­
fest der Meinung, dass sich dort der Eingang befin­
det, kehrte dann um, kam vom Weg ab und stürzte 
in den Teich.
Das Ergebnis dessen stand nun vor mir. Wir gingen 
dann im Notariat den langen Weg nach hinten zum 
Wartebereich. Das Wasser in ihren Schuhen unter­

malte bei jedem Schritt das vorangegangene Drama.
Im Wartebereich angekommen bin ich kurz zur Sach­
bearbeiterin gegangen und kündigte an (ohne den 
Zusammenhang zunächst zu erklären), dass die Toch­
ter der Käuferin vermutlich gleich neue Kleidung 
bringt. Die Mitarbeiterin sah mich mit großen Augen 
an und wusste zunächst überhaupt nichts, mit dieser 
Information anzufangen. Als ich es ihr dann erklär­
te, musste sie sich genauso wie ich sehr beherrschen, 
um nicht laut loszulachen. Zu komisch war die ganze 
Situation.
Später, als der Notar uns abholte, bot er der Käuferin 
seinen Lederstuhl mit der Bemerkung an, dass man 
diesen „ja hinterher wieder trocken rubbeln kön­
ne“. Die Käuferin beurkundete und bei Unterschrift 
tropfte auch noch ein letzter Wassertropfen aus ih­
ren Haaren auf die letzte Seite des Kaufvertrags.

Was ist Ihre  
Geschichte?
Als Maklerin oder Makler 
können Sie sicher von ähnlich 
aufregenden Erlebnissen 
berichten. Schreiben Sie uns 
einfach eine Mail an story@
Immobilien-Profi.de oder 
greifen Sie zum Telefon und 
wählen 0221/16807112.  
Wir warten gespannt. 

Maklergeschichten I
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Manchmal kehren Mitarbeitende wieder zu ihrem 
ehemaligen Arbeitgeber zurück. Davon profitieren 
beide Seiten. 

Arbeitgeber sind gut beraten, nach der Kündigung 
eines Mitarbeiters die Tür für eine Rückkehr offen­

zuhalten, sofern sie mit den Leistungen zufrieden waren. 
Bekanntlich ist es schwer, in Zeiten des Fachkräfteman­
gels neue Beschäftigte zu finden. Beide Seiten profitie­
ren von einem Wiedereinstieg: Wiederkehrende kennen 
die Abläufe, wissen wie Kollegen und Chefs ticken und 
benötigen kaum Einarbeitungszeit. Dank der anderswo 
erworbenen Berufspraxis bringen sie neue Ideen und Fer­
tigkeiten mit.

Oftmals sind die Gründe für einen Weggang nachvollzieh­
bar. Gerade in kleineren Maklerunternehmen fehlen Kar­
rierechancen. Häufig will ein Azubi nach der Ausbildung 
eine andere Firmenkultur oder 
ein größeres Unternehmen 
kennenlernen. Ein wieder­
kehrender Kündigungsgrund 
ist auch, dass ein Angestellter 
mit einem Vorgesetzten oder 
Kollegen nicht klarkommt und 
deshalb das Weite sucht. Hat 
der Kollege zwischenzeitlich 
gekündigt oder ist in Rente, 
werden die Karten neu ge­
mischt und vielleicht hat der 
Mitarbeiter Interesse, wieder 
eine Stelle in seiner Ex-Firma 
anzutreten.
Makler Lars Leidig suchte 
nach seiner Ausbildung und 
anschließend zwei Jahren Tä­
tigkeit, zuletzt als Vertriebs­
leiter mit eigenem Verkaufs­
gebiet, eine neue Herausforderung. Er verließ die Bender 
& Bender Immobilien Gruppe in Altenkirchen im Guten. 
Das Makler- und Hausverwalterunternehmen beschäftigt 
an 17 Standorten zwischen Köln und Frankfurt über 45 
Mitarbeitende. Leidig wechselte zu einer großen Immobi­
lienfirma einer Bank, die ebenfalls in der Region tätig ist. 

Dem Wechsel folgte allerdings rasch Ernüchterung: Er 
wurde als Juniorverkäufer ohne eigenes Vertriebsgebiet 
eingestellt und hatte damit weniger Verantwortung als 

vorher. „Hinzu kam, dass ich mit der Firmenkultur nicht 
zurechtkam. Auch kleinere Entscheidungen wie die Pro­
duktion eines Flyers für das Farming-Gebiet mussten von 
der Bankenmutter abgenickt werden, die Freigabe dauer­
te viele Wochen. Ich war von meinem bisherigen Arbeit­
geber gewohnt, viele Dinge selbstständig entscheiden 
und umsetzen zu können. Das hat mir im neuen Job ge­
fehlt“, erläutert der 29-Jährige.
Nach einem Jahr kündigte er und machte sich Anfang 
2020 in seinem Wohnort Waldbröl selbstständig. „Ich bin 
an ein günstiges Ladenlokal gekommen und wollte nun 
im Job meine eigenen Vorstellungen umsetzen“, erinnert 
sich Leidig. Dann kam Corona. Neu auf dem Markt war es 
schwer in dieser Ausnahmesituation Objekte zu akquirie­
ren. Außerdem, so Leidig, hätte er seine Selbstständigkeit 
längerfristig vorbereiten sollen. Auch den Aufwand, der 
hinter einem Solo-Unternehmen steckt, habe er unter­
schätzt. Nach einigen Monaten entschloss er sich, seinen 

ehemaligen Chef, Mike Ben­
der, beim Wort zu nehmen 
und sich zu melden, wenn er 
wieder in die Firma zurück­
kehren will. Dieser hatte ihm 
bei der Kündigung 2018 ge­
sagt, dass ihm die Tür für eine 
Rückkehr offensteht. Leidig 
schickte ihm samstags eine 
lange Mail, auf die hatte sein 
Ex-Chef tags darauf reagiert. 
Am Montag saßen sie zusam­
men im Büro und beredeten 
den Wiedereinstieg. Prakti­
scherweise hatten zuvor zwei 
Mitarbeiter des Vertriebsge­
bietes Waldbröl gekündigt. 
In diese Bresche konnte Lei­
dig springen und es als Leiter 
übernehmen. 

Ähnliche Beweggründe zu gehen und nach einem Jahr 
wieder zurückzukehren hatte auch Jennifer Berndsen. Sie 
absolvierte in der elterlichen Firma in Wesel eine Ausbil­
dung zur Kauffrau in der Grundstücks- und Wohnungs­
wirtschaft und anschließend im Unternehmen, das Immo­
bilien vermittelt, verwaltet sowie als Bauträger tätig ist. 
Kurz vor ihrem 30. Geburtstag schlitterte sie in eine beruf­
liche Sinnkrise und wollte Erfahrungen in anderen Firmen 
sammeln. Ihr Vater war wenig erfreut, unterstützte sie 

Kommando zurück  

Ich weiß jetzt, wie ich nicht ar-

beiten will, kann die beruflichen 

Freiheiten besser wertschätzen und 

habe Dinge kennengelernt, die ich 

nun anwenden kann. Hätte ich 

diesen Schritt nicht getan, würde 

ich mich vermutlich ärgern.“ 
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aber bei der Wahl des neuen Arbeit­
gebers. Außerdem begann ihre jün­
gere Schwester Kristina ihre Tätigkeit 
im elterlichen Betrieb, sodass sich Jen­
nifer Berndsen guten Gewissens neue 
Herausforderungen suchen konnte. 
Sie fand ohne Probleme eine Anstel­
lung in einem großen Kölner Mak­
lerunternehmen, suchte sich eine 
Wohnung und war guter Dinge. „In 
den Bewerbungsgesprächen hatten 
wir vereinbart, dass ich hochwertige 
Objekte vermitteln soll. Der Kolle­
ge, der mich einarbeiten sollte, kün­
digte jedoch vor meinem ersten Ar­
beitstag. Ich musste die Vermietung 

übernehmen. Das Problem war, dass 
das Fixgehalt recht niedrig war und 
es im Gegensatz zum Verkauf in der 
Vermietung kaum umsatzabhängige 
Zusatzleistungen gab. Auch das Be­
triebsklima war schlecht, es gab Mob­
bing. Am Ende der Probezeit kündigte 
ich“, erinnert sich Berndsen. Darauf­
hin suchte sie sich einen Job in einer 
größeren familiengeführten Makler­
firma in Düsseldorf. Auch hier gingen 
ihre Erwartungen nicht in Erfüllung. 
Ihr Vorgänger auf der Stelle hatte fast 
alle Makleraufträge auslaufen lassen. 
Es gab kaum Objekte, um deren Ver­
mittlung sie sich kümmern konnte. 
Als Neue wurde sie zudem für unlieb­
same Arbeiten herangezogen. „Nach 
einer normalen Arbeitswoche muss­
te ich samstags Bürodienst machen 
und sonntags auf den Baustellen von 

Neubauvorhaben Kaufinteressenten 
betreuen“, erinnert sich Berndsen: 
„Vermutlich tickte ich in der Zeit auch 
schon zu sehr wie eine Führungskraft, 
weil ich davor in unserer elterlichen 
Firma viele Dinge entscheiden durfte. 
Bei den beiden Maklerfirmen war ich 
eine Vertriebsmitarbeiterin unter vie­
len, die nichts hinterfragen und erst 
noch ihre Sporen verdienen sollte.“ In 
Düsseldorf schmiss sie ebenfalls nach 
sechs Monaten die Flinte ins Korn und 
wechselte zurück nach Wesel, wo sie 
mit offenen Armen empfangen wurde. 

Trotz der schlechten Erfahrung war 
diese Phase für sie wichtig. Sie blick­
te danach klarer auf ihren Beruf und 
ihre Ziele und kehrte mit neuem 
Elan an die alte Wirkungstätte zu­
rück. Für sie stand nun fest, dass sie 

2 Monate Online-Kurs
Im Herbst durchstarten:  
5. Sept. bis 14. Nov. 2023

Die Themen:

•	 Grundlagen Makeln21 im Büro

•	 Zusammenarbeit im Büro

•	 Erfolgreich Telefonieren

•	 Büroorganisation

•	 Daten erfassen und pflegen

•	 Der LEB-Kreislauf

•	 Werbeaktionen planen  
und durchführen

•	 Standards im Maklerbüro

Jetzt anmelden:  
www.IMMOBILIEN-PROFI.de/Seminare

ENDLICH! INNENDIENST-AUSBILDUNG 
mit Peter Arndt

Nur 195 €  
zzgl. MwSt.  

für Mitglieder

Neuer Termin  
5. Sept. bis  

14. Nov. 2023

>

Wieder zurück in Wesel. Jennifer Berndsen 
(rechrs) mit Schwester und Vater.
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und ihre Schwester das 
Unternehmen einmal 
übernehmen, wenn ihr 
Vater in den Ruhestand 
geht. Auch mit Wesel 
hat sie ihren Frieden ge­
schlossen und kann die 
Vorteile der Kreisstadt 
mit 61.000 Einwohnern 
wertschätzen. Das Le­
ben in Köln und Düs­
seldorf empfand sie als 
sehr anonym.

 
Expertentipp: Auf Kündigungen sachlich reagieren Die 
Expertin Professor Dr. Birgit Felden von der TMS Unter­
nehmensberatung in Köln rät Chefs von Maklerfirmen auf 
eine Kündigung professionell zu reagieren, diese nicht 
persönlich zu nehmen und den scheidenden Mitarbeiter 
nach seinen Beweggründen zu fragen. Häufig sind Argu­
mente verständlich, etwa dass ein Angestellter eine grö­
ßere Firma mit zusätzlichen Tätigkeitsgebieten und Kar­
rierechancen sucht: „Vielleicht kann der Mitarbeiter im 
Gespräch auch noch umgestimmt werden, etwa wenn der 
Chef Weiterbildungsmöglichkeiten, mehr Verantwortung 
oder eine Führungsaufgabe in Aussicht stellt.“  
Manche Beschäftige beabsichtigen ihren bisherigen Job 
aufzugeben, weil sie flexibler sein oder weniger Wochen­
stunden arbeiten möchten. Personalverantwortliche soll­
ten versuchen, solche Wünsche zu erfüllen und sich vor 
Augen führen, wie viel mehr Aufwand es ist, alternativ 
neue Mitarbeiter zu finden und einzuarbeiten. 
„Wenn dies nicht gelingt, sollten die Unternehmensleiter 
mit ihren scheidenden Mitarbeitern bis zum letzten Ar­
beitstag ein gutes Verhältnis pflegen. Hilfreich ist auch, 
ein gutes Betriebsklima zwischen allen Beschäftigten zu 
schaffen. Das gelingt Führungskräften, wenn sie zu ge­
meinsamen Mittagessen, Sommer- oder Weihnachtsfeiern 
einladen. In einem angenehmen Klima halten die Ange­

stellten vermutlich auch den Kontakt zu ausgeschiedenen 
Kollegen, informieren sie über Veränderungen im Unter­
nehmen wie personelle Wechsel. Auf diesem Weg kann 
ihnen unter Umständen eine Rückkehr schmackhaft ge­
macht werden“, ergänzt die Unternehmensberaterin, die 
zudem Professorin an der Hochschule für Wirtschaft und 
Recht in Berlin ist. 
Felden fügt an, dass wiederkehrende Vertriebler bei ei­
nem anderen Arbeitgeber neue Techniken und Prozesse 
kennengelernt haben, die sie nun in der alten Firma an­
wenden können. Davon profitiert das neue, alte Unter­
nehmen. 

Dies bestätigt auch Makler Lars Leidig. Obwohl sich seine 
Erwartungen nicht erfüllten, will er die Erfahrung dieser 
beiden Jahre nicht vermissen. „Ich weiß jetzt, wie ich nicht 
arbeiten will, kann die beruflichen Freiheiten besser wert­
schätzen und habe Dinge kennengelernt, die ich nun an­
wenden kann. Hätte ich diesen Schritt nicht getan, würde 
ich mich vermutlich ärgern.“ 
Seine Kollegin Jennifer Berndsen sieht es ähnlich. Einige 
Ideen und Techniken, die sie in den anderen Betrieben 
kennenlernte, setzt sie im elterlichen Betrieb um. „Rück­
blickend würde ich allerdings bei einem neuen Job zu­
nächst ein paar Tage zur Probe arbeiten, bevor ich einen 
Arbeitsvertrag unterschreibe und extra umziehe. In we­
nigen Tagen bekommt man recht gute Einblicke in Hie­
rarchien, Betriebsklima und Arbeitsweisen. Wenn einem 
diese nicht zusagen, kann man noch ohne Gesichtsverlust 
die Reißleine ziehen“, lautet ihr Ratschlag. 
Vor einigen Wochen ist auch in ihrem Unternehmen eine 
neue, alte Mitarbeiterin zurückgekehrt. Diese wechsel­
te vor sieben Jahren zu einer Bausparkasse. „Wir hielten 
in der Zwischenzeit losen Kontakt, gratulierten uns zum 
Geburtstag. Das Tolle ist, dass sie fast keine Einarbeitung 
benötigt. Sie kennt die Telefonanlage und unsere Abläufe 
und weiß, wie die Kollegen ticken. Das ist wunderbar. Und 
ich bin ohnehin überzeugt: Man sieht sich immer zweimal 
im Leben.“  Bernhard Hoffmann

Professor Dr. Birgit Felden

Lars Leidig

Ich weiß jetzt, wie ich nicht ar-

beiten will, kann die beruflichen 

Freiheiten besser wertschätzen 

und habe Dinge kennengelernt, 

die ich nun anwenden kann. 

Hätte ich diesen Schritt nicht 

getan, würde ich mich vermut-

lich ärgern.“ 
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Spezielle Dienstleistungen

WARUM 
LANGE VERMARKTEN 
WENN ES AUCH 
SCHNELL GEHT?  
AM SCHNELLSTEN 
MIT HOME STAGING

www.dghr-info.de

Makler Software 

Sie gehören auch in unser Branchenbuch für Immobilien-Profis?
Ihre Textanzeige im Format 90 x 25 mm für nur 100 Euro/Ausgabe oder  

Ihre gestaltete Anzeige im Format 90 x 55 mm für nur 200 Euro/Ausgabe  
Tel. 0221/168071-10 oder www.immobilien-profi.com

Selbstständigkeit „light“
Es ist bereits alles für Sie vorbereitet! Mitarbeiter,  
Objektstamm, Abläufe, Systeme, langjährig im Raum Köln 
auf dem Markt.
Sie kennen die Branche?! – und entscheiden ob Sie
• angestellter Geschäftsführer oder
• mitarbeitender Inhaber
werden wollen.                 Chiffre133@immobilien-profi.de
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Emanzipation (3) 

Die Immobilienmakler AG
Werner Berghaus

Die Serie „Emanzipation“ beleuchtet Konzepte, die 
die Unabhängigkeit der Makler von den Portalen 
anstreben. In der Ausgabe 134 konnten wir ein po-
tenziell erfolgreiches, lokales Kooperationsmodell 
vorstellen: Alle Makler veröffentlichen ihre Objekte 
auch (!) auf den Homepages der lokalen Kollegen. 

Jede Maklerwebsite verfügt danach über alle lokalen 
Angebote und damit werden überregionale Portale 

nicht mehr benötigt oder verlieren zumindest entschei­
dend an Bedeutung. 
Einen ähnlichen Weg geht die Immobilienmakler AG, kurz 
IMAG. Hier ist der Ansatz wie folgt: 

1) �Die IMAG ist ebenfalls kein Portal, sondern ein „Off-Mar­
ket-Place“ für Objekte,

2) �was bedeutet, dass Immobilien nicht öffentlich präsen­
tiert werden, sondern ausschließlich über und auf den 
Webseiten der teilnehmenden Makler auffindbar sind.

3) �Makler veröffentlichen ihre Objekte bei der IMAG und 
präsentieren so die eigenen, regionalen Objekte neben 
den überregionalen Angeboten der Kollegen auf den 
jeweiligen Homepages.

4) �Dies soll überregionale Kollegengeschäfte ermöglichen 
und

5) �auf lange Sicht eine Alternative zu den großen Portalen 
werden.

„IMAG, weil Immobilien lokale Kompetenz verlangen und 
‚off-market‘ nur beim tatsächlich existierenden Makler zu 
finden sind“, heißt es in einer ersten Presseerklärung aus 
dem letzten Jahr anlässlich des IMMOBILIEN-PROFI Mee­
tings in Köln.
Das Ziel der IMAG ist, dass Immobilien wieder dort zu su­
chen und zu finden sind, wo sie hingehören, nämlich beim 
lokalen Makler aus Fleisch und Blut. 
Weiter heißt es: „IMAG ist unter www.immobilienmak­
ler.ag abrufbar. Doch diese Seite ist eine Einladungs- und 
Kommunikations-Seite für Immobilien-Maklerinnen und 
-Makler. Der Immobilien-Interessierte allerdings muss 
eine ganz andere ‚Türe‘ nehmen, um die Immobilien der 
IMAG-Makler zu entdecken. Sie sind eingeladen, auf die 
einzelnen Webseiten der Immobilienmakler zu gehen. 
Dort – und nur dort – eröffnet sich eine Immobilien-Welt, 

die eben ganz bewusst nicht über ein Online-Portal un­
persönlich anzuklicken ist (…) 
IMAG ist nicht „noch ein“ öffentliches Online-Portal. IMAG 
ist deshalb exklusiv, weil die Immobilien der IMAG-Makler 
nur auf der eigenen oder auf den Seiten der angeschlosse­
nen Makler-Kollegen sichtbar sind. Deshalb sieht sich die 
Immobilienmakler AG auch nicht in Konkurrenz zu den 
Online-Portalen“.

Hier drängen sich Fragen auf: Wenn IMAG keine Alterna­
tive zu den großen Portalen sein will, werden deren Nut­
zer, die gleichzeitig auch Aktionäre der Immobilienmakler 
AG sind, weiterhin Scout und Co. bespielen. Der Nutzen 
des „Off-Market Places“ liegt also in erster Linie darin, 
Fremdobjekte ebenfalls auf der Makler-Homepage vorzu­
stellen und über diesen Weg überregionale Kollegenge­
schäfte anzubahnen. 
Als bundesweites Maklernetzwerk angelegt, sind die 
Maschen der IMAG zwangsläufig großzügig geknüpft. 
So wird es wahrscheinlich dauern, bis dem „Off-Market  
Place“ eine lokale oder überregionale Relevanz zukommt. 
Während beim Aachener Modell, „Gallisches Dorf“ (siehe 
IMMOBILIEN-PROFI 134), bereits ein harmonischer Mak­
lerstammtisch reicht, um „die Portale aus der Stadt zu ja­
gen“, also ein virtuelles, sehr dominantes, lokales Immobi­
lienportal entsteht, wird dies bei der IMAG erst in ferner 
Zukunft möglich sein.

Was sind also die Vorteile? Für angeschlossene Maklerun­
ternehmen bieten sich folgende Vorteile: 
Jeder Partner wird gleichzeitig Aktionär und erwirbt min­
destens fünf Aktienanteile. Dazu auf der Homepage: „Je­
des Mitglied der internationalen Immobilienbörse erwirbt 
fünf Aktien an der IMAG AG. Dies erfüllt natürlich nicht 
den Sinn einer herkömmlichen Kapitalanlage. Es handelt 
sich vielmehr um eine Firmenbeteiligung, wie bei einer 
GmbH oder auch bei einer Genossenschaft. Damit soll si­
chergestellt werden, dass die IMAG AG immer zu 100 Pro­
zent im Eigentum von Immobilienmaklern verbleibt.
Der Nominalwert je Aktie beträgt 1 EUR und ist gekoppelt 
an einen Marketingzuschuss in Höhe von 99 EUR für die 
Bewerbung und technische Weiterentwicklung der neuen 
Seite. Alternativ hätten wir auch einfach eine Einrichtungs­
gebühr erheben können. Stattdessen haben wir uns aber 
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für eine echte Beteiligung am Unter­
nehmen entschieden.

Bei den Aktien handelt es sich um Na­
mensaktien. Hierüber wird ein Aktien­
buch geführt, in welches jeder Aktio­
när eingetragen wird. Die Aktien sind 
jederzeit frei handelbar und können 
auch der Immobilienmakler AG zum 
Rückkauf angeboten werden“.
Den Objektbestand vergrößern. Mit der 
Partnerschaft zur IMAG lässt sich der ei­
gene Objektbestand schnell um derzeit 
etwa 4.000 Angebote vergrößern. Dies 
soll die Verweildauer der Interessenten 
steigern. Dazu stehen Maklern grund­
sätzlich zwei Wege offen. 
Makler und IMAG Vorstand Carsten 
Rönndahl in Schwerin, präsentiert zu­
nächst seine eigenen Objekte und da­
runter das Suchfenster für die Ange­
bote der Kollegen bei der IMAG. Sein 
Vorstandskollege Michael Mühlmann 
(ISB in München) nutzt dagegen aus­

schließlich die Suche bei der IMAG 
über ein iFrame auf seiner Webseite.

Generell kann jeder Partner frei ent­
scheiden, welche Objekte über seine 
Seite angeboten werden und kann 
etwa Offerten eines lokalen Wettbe­
werbs gezielt ausschließen, wenn es 
gewünscht wird.
Das Angebot um Auslandsimmobili­
en erweitern. Das Angebot der IMAG 
umfasst auch Objekte in den klassi­
schen Urlaubsländern Spanien oder 
Italien, aber auch in den, bei Investo­
ren begehrten Destination, wie Dubai 
oder Zypern. Gleichgültig, ob man 
sich jetzt persönlich um diese Objek­
te kümmert oder nicht, die eigene 
Website finden so mehr Relevanz und 
Aufmerksamkeit in der Farm.

Werbekacheln schaffen Aufmerk-
samkeit. Um nichts einem zufälligen 
Klicken der Interessenten zu über­

lassen, stellt die IMAG auch Werbe­
kacheln mit gezielten Informationen 
zur Verfügung. Die statischen Bilder 
verweisen ebenso wie die erfolgrei­
chen animierten GIFs auf diverse Ob­
jektangebote hin, wahlweise Ferien-, 
Anlageimmobilien oder auf den Ge­
samtbestand von über 4.000 Objekte 
im Netzwerk.

Fazit: Initiativen, die der Makler-
Emanzipation von den Portalen die­
nen sind stets zu begrüßen. Die oben 
aufgeführte Frage nach der Relevanz 
im Vergleich zu lokalen Kooperatio­
nen wirkt auf den zweiten Blick wie 
eine besondere Chance. Denn lokale 
Portale nach dem Aachener Vorbild 
sind unter dem Dach der IMAG so­
wohl organisatorisch als auch tech­
nisch leichter möglich.
Hinzu kommen die Vorzüge des aus­
gedehnten Objektbestands sowie die 
Auslands- oder Investment-Immobi­
lien, was nicht nur dem Image des 
Maklers zugutekommt, sondern auch 
die Verweildauer auf der Webseite 
erhöht. 
Weitere Infos: www.Immobilienmakler.AG

Immo-Konzepte Schwerin, 
Carsten Rönndahl

ISB München Immobilien, Michael Mühlmann
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Das HAUSerprinzip
Franck Winnig

Ein Maklerunternehmen aus einem Städtchen bei 
Freiburg investiert gerade jetzt ins Marketing. Nun 
drucken sie ein Exposé-Magazin für eine 3-Zim-
mer-Maisonette und verteilen davon 10.000 Exem
plare. Verrückte Makler oder geniale Strategen? 
Und was haben „Schlummerkäufer“ damit zu tun?

Die Hiobsbotschaft kam via DHL-Bote am Freitag­
nachmittag, der 90 Kartons mit insgesamt 10.000 

Exposé-Magazinen in der Eisenbahnstraße in Ihringen ab­
lieferte. Als die Geschäftsführerin der Maklerfirma EASY 
HOME voller Vorfreude die Kartons öffnet, ist sie scho­
ckiert. 

Doch zunächst der Reihe nach. Bianca Hauser und ihr Ehe-
mann Mike treten in ihrer Region Ihringen, einem 6.000 
Seelen-Dörfchen bei Freiburg, schlicht als „die Hausers“ 
auf. Diesen Namen bewirbt das Maklerduo unter ande-
rem mit einem eigenen Kundenmagazin, das sie zuletzt 
im großen Stil Mitte Mai dieses Jahres verteilen ließen: 
„Mit 50.000 Exemplaren war dies bisher unsere größte 
Auflage“, sagt Bianca Hauser stolz. Verteilt wurde das 
bunte 20-Seiten-Werk über die örtlichen Wochenzei-
tungen „WZO“ und „Primo-Verlag“, denn die Farm des 
Maklerpaares hat sich in den vergangenen Jahren weit 
ausgedehnt. Als sie vor über 20 Jahren ihr gemeinsames 
Maklerbusiness starteten, arbeiteten sie tatsächlich total 
lokal. 

Unsere Faustregel: Allein mit einem  

Verkaufsauftrag haben sich unsere  

Investitionen amortisiert. 

Durch das zunehmende Empfehlungsgeschäft erweiter-
ten sie ihre Farm zwar gerade einmal um 30 Umkreis
kilometer: „Das bedeutete aber, dass immer mehr kleine 
Ortschaften dazukamen, was die hohe Auflage in diesem 
Jahr rechtfertigt.“ Billig sei dieser große Auftritt nicht ge-
wesen, Bianca Hauser verrät uns hier die Zahlen. 
• 8.400 Euro für Redaktion & Gestaltung
• 12.733 Euro für den Druck
• 4.681 Euro für die Verteilung über die Zeitungen 
• �800 Euro Portokosten für den Versand von rund 1.000 

Magazinen an VIP-Kunden und Geschäftsfreunde

Macht also summa summarum knapp 27.000 Euro, kein 
Pappenstiel.
Bianca Hauser, eine kühl kalkulierende Rechnerin, die ur-
sprünglich aus dem Bankenwesen kommt, erklärt: „Das 
Magazin rechnet sich. Allein in den ersten vier Wochen 
meldeten sich zwölf Eigentümer mit spannenden neuen 
Verkaufsobjekten. Unsere Faustregel: Allein mit einem 
Verkaufsauftrag haben sich unsere Investitionen amorti-
siert. Zudem hat das Magazin einen langen Haltbarkeits-
wert. Wir werden auch noch nach Monaten darauf ange-
sprochen und erhalten weitere Aufträge. Außerdem hat 
das Vertrauen der Käufer zu uns als Makler noch einmal 
stark zugenommen.“ Viele würden sich als VIP-Kunden 
über die Homepage www.die-hausers.de anmelden, das 
führe zu schnelleren Vermarktungszeiten. Mike Hauser, 
der in Hausers Haus fürs Marketing verantwortlich ist, 
wird uns gleich seine Idee vom „Vermarktungsturbo“ ge-
nauer erklären.

Die Firma EASY HOME hat sich auf den neuen Käufermarkt 
bereits seit Langem eingestellt. Während andere Makler 
jetzt Verkaufstrainer engagieren, die ihre Mitarbeiter von 
„Verteilmaklern“ wieder zu „Verkaufsberatern“ schulen 
sollen, arbeiten die zwei Hausers konsequent an ihrem 
Marketingauftritt. Neben dem jährlichen Kundenmaga-
zin setzen sie auf die Kundenkommunikation in sozialen 
Netzwerken und posten regelmäßig kleine Beiträge bei 
Facebook- und Instagram. Sie schalten witzige Radiospots, 
verteilen zum Jahresende einen sogenannten „Success-
folder“, in dem sie mit Kundeninterviews und aktuellen 
„Suchgeschichten“ das (erfolgreiche) Jahr Revue passie-
ren lassen, aber ihr Marketing-Herzstück bleibt – und das 
schon seit Jahren – die Exposé-Magazine und die dazuge-
hörigen Besichtigungsvideos. 
„In den Jahren, in dem sich andere Makler teures Verkaufs-
marketing sparten, weil Immobilien kaum beworben wer-
den mussten, um sie zum Notar zu bringen, haben wir den 
Käufer nie aus den Augen verloren“, sagt Mike Hauser. 
Der 53-Jährige, der mit knusprigen 16 Jahren Koch lern-
te, danach eine zweite Ausbildung als Immobilienmakler 
absolvierte und mit 23 als einer der jüngsten Makler der 
Freiburger Branche durchstartete, gründete mit Ehefrau 
Bianca 2001 ihr gemeinsames Unternehmen. 2006 wird 
das „einfache Hauswohnen“ geboren und man firmiert 
unter dem Namen „EASY HOME“.
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Im aktuellen Kundenmagazin erklä-
ren sie ihren Lesern die neue Situa-
tion auf dem Immobilienmarkt: „Die 
letzten Jahre waren für Verkäufer 
einfach, es gab mehr Interessenten als 
Angebote. Das hat sich zu guter Letzt 
auf die gestiegenen Immobilienpreise 
ausgewirkt: Manchmal konnten auch 
wir als Makler über die übertriebenen 
Preisvorstellungen von Eigentümern 
nur den Kopf schütteln. Seit Beginn 
des Ukrainekrieges befindet sich der 
Immobilienmarkt in einer Schockstar-
re, von der wir uns dieses Jahr nur 
langsam erholen werden. Das Posi-
tive für Käufer: Man findet wieder 
eine größere Angebotsauswahl. Fan-
tasiepreise werden langsam ‚vernünf-
tiger‘, aber: Die Banken machen es 
zunehmend schwerer, den Verkauf 
zügig abzuwickeln, von günstigen 
Konditionen gar nicht zu reden. Die-
sen Herausforderungen müssen Sie 
sich als Verkäufer stellen.“ 

Das war damals anders, in der Hau-
ser-Jubiläumsausgabe von 2018 liest 
sich das noch so: „Wir haben die 
branchenübliche Verkaufszeit von Im-

mobilien von durchschnittlich 8 Mo-
naten auf sensationelle 2,3 Monate 
reduziert. Geht es noch schneller zum 
Notar? Unser schnellster Hausverkauf 
dauerte zwei Tage. Am Freitag ver-
teilten wir das Exposé-Magazin in der 
Nachbarschaft dieses Hauses, einen 
Tag später besichtigte der erste Anru-
fer und reservierte nach einer Nacht 
Bedenkzeit.“
Mike Hauser: „Viele Kollegen frag-
ten uns damals, warum wir für jedes 
unserer Häuser und Wohnungen ein 
aufwendiges Magazin mit bis zu 16 
Seiten oder einmal sogar 24 Seiten 
produzieren und drucken lassen bzw. 
für Wohnungen einen Folder mit acht 
Seiten. Die meisten haben den Kopf 
geschüttelt, viele haben uns belä-

chelt.“ Der Grund für diesen Aufwand 
beschreibt Mike Hauser, der von sei-
ner geschäftsführenden Ehefrau als 
der kreative Kopf und Visionär gelobt 
wird, mit einem Verkaufsturbo für 
Verkauf und Einkauf und der Anspra-
che einer unbekannten Zielgruppe, 
den „Schlummerkäufern“.
„Ein Exposé drucken wir in kleinen 
Auflagen von ein paar hundert Stück 
bis 1.000 Exemplaren und lassen es 
im Umfeld der Immobilie verteilen. 
Wir setzen dabei auf Printmarke-
ting, haben unsere Schaltkosten in 
den großen Portalen auf 20 Prozent 
reduziert. Gleichzeitig haben sich die 
Zugriffszahlen und damit die Reich-
weite unserer Homepage erhöht“, 
sagt Hauser. Auch Anzeigen würden 
sie in Facebook oder Google gar 
nicht schalten, der Traffic generiere 
sich durch ihr Content-Marketing. 
Exposés und vor allem die dazugehö-
rigen Videobesichtigungen würden 
ihnen nicht nur fest entschlossene 
Käufer bringen, sondern auch immer 
wieder neue Alleinaufträge: „Bei ei-
nem Einkaufstermin erfuhr ich, dass 
der verstorbene Vater dem Sohn ei-

EASYHOME GmbH | Eisenbahnstraße 20a | 79241 Ihringen | 
www.my-easyhome.de

DIE WENDE 2023
Was Sie jetzt auf dem  

Immobilienmarkt erwartet 

WIR FEIERN DEN FRÜHLING
10 Tipps für eine  

sommerbunte Hausparty

Das Immobilienmagazin
DIE HAUSERS
Der Immobilienmarkt in und rund um Freiburg

GENERATIONSBERATUNG
Worauf Sie beim Vererben  
achten sollten

LAKRA-GELDER
Das neue Haus  
mit günstigen Darlehen

24. Auflage | 50.000 Exemplare FAMILY-BUSINESSJetzt bis 31. Juli
Immobilienwert prüfen lassen!

1. ZIELDEFINITION Rufen Sie uns 
an! Wozu dient Ihre Bewertung: 
Verkauf? Übertragung? Schei-

dung? Zukunftsplanung? 
2. BASISDATEN Wir recherchie-
ren Lage und Bodenrichtwerte. 
Sie erhalten von uns eine Liste der 
erforderlichen Unterlagen wie Bau-

pläne, Grundrisse und 
die Übersicht der 

Renovierungs-
arbeiten. 

3. HAUSTERMIN MIT 
MIKE HAUSER Wir sichten 

Ihre Unterlagen, 
messen aus, 

machen Fotos. 

7. EMPFEHLUNG Auf 
Basis der Zieldefi nition 
erhalten Sie von uns eine 
Empfehlung für das 
weitere Vorgehen.

6. ANALYSE Sie erhalten 
unsere solide Wertermittlung 

als Sachwert- und/
oder Ertragswert-

berechnung 

4. GRUNDBUCHAMT Wir 
beantragen für Sie den 
aktuellen Grundbuchaus-
zug und bei Wohnungen 
auch Teilungserklärung 

und Abgeschlossenheits-
bescheinigung.

5. ALTERSCHECK Wir bestimmen 
das „fi ktive Alter“ des Gebäudes. 

Über Bodenrichtwert, Baukostenin-
dex und Mietspiegel berechnen wir 

den Sach- und/oder Ertragswert.

GUTSCHEINWERT 430 €
WOHNUNG & HAUS: Doppel- oder Reihenhaus oder ETW nur 150 Euro statt 580 Euro.

MEHRFAMILIENHAUS: Wertermittlung z  B. bei Scheidung, Erbschaft oder Übertragungen.
Festpreis nach Angebot. Rabatt mit Gutschein 430 Euro.

Gültig bis 31.7.2023 mit Stichwort „2023“. Gutschein gilt ausschließlich für die Eigentümer der Immobilie.
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UNSERE VIP-SUCHE

Familie Maschmeier braucht ein 
XXL-Haus mit 5 Schlafzimmern

Das wird diesmal nicht einfach für uns werden: Die 
Maschmeiers kommen aus Norddeutschland und 
brauchen ein Haus. Der Vater ist von seinem Job in 

Kiel zu einem großen Energie-Dienstleister nach Freiburg ge-
wechselt und startet hier bei uns neu durch. 

Seine Frau Jana und er haben vier Kinder: Jungs und Mäd-
chen im Alter von zwei bis neun Jahren, zwei von ihnen ha-
ben Mike und ich bei ihrem Besuch in Ihringen kennenge-
lernt und wir waren total entzückt. 

Wir suchen also ein Haus hier im Speckmantel von Frei-
burg, da sind die Maschmeiers flexibel, denn sie kennen 
noch wenig vom Ländle. Mutter Jana wurde zwar in Her-

bolzheim geboren, zog dann aber schon im Kleinkindalter 
nach Kiel. 

Das Haus sollte sechs bis sieben Zimmer haben, davon fünf 
Schlafzimmer und zwei Bäder. 200 Quadratmeter Wohnen 
wären ihre Vorstellung, dafür haben wir ein Budget von 
750.000 Euro, die Bedingung dabei aber: kein großer Reno-
vierungsbedarf bei dieser Kaufsumme.

Können Sie helfen? Dann melden Sie sich bei Bianca Hauser 
unter Tel. 07668 99 65 90. Wenn Sie selbst auf der Suche 
nach Ihrem Traumhaus sind und unseren VIP-Suchservice 
in Anspruch nehmen wollen, dann gehen Sie auf unsere 
Website www.die-hausers.de/vip-kunde 
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    IMPRESSUM „DIE HAUSERS“ wird kostenlos verteilt. V. i. S. d. P.: Bianca und Mike Hauser | Herausgeber: EASYHOME GmbH, Eisenbahnstraße 20a, 79241 
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FAMILY-BUSINESS

Mit noch mehr Kompetenz im Team unterstützen uns 
viele Experten, und auch unsere beiden Jungs, die nicht 
nur unser elterlicher Stolz sind, stehen uns künftig auch 

mit ihrem Wissen und ihrer Hilfe zur Seite.

Die zweite Hauser-Generation 
Marvin (30) ist Mikes Spross aus erster Ehe. Er hat sein immobi-
lienwirtschaftliches Studium in Berlin absolviert und hat gemein-
sam mit dem Gründer der Steinbeiser Hochschule, Prof. Dr. Johann 
Löhn, die „Blue Tree Real Estate“ gegründet. Seine Prognose zum 
Thema Energie lesen 
Sie auf Seite 5.

Unser gemeinsamer 
Sohn Julian ist fri-
sche 22 und macht 
jetzt ein duales Stu-
dium aus Praxis und 
Theorie: Er arbeitet 
neben der Uni bei 
Marvin in der „Blue 
Tree Real Estate“ 
und hilft bei uns in 
der EASYHOME aus. 
Einige von Ihnen konnten ihn bereits im Februar bei seiner HAU-
Ser-Premiere im Video einer Kapitalanlage-Wohnung oder live in 
der Eschholzstraße in Freiburg erleben. 

Fantasiepreise gehen nicht mehr
Oft werden wir im privaten Kreis gefragt, ob man beim Immo-
bilienkauf noch auf sinkende Preise setzen und warten soll. Das 
berichten zumindest die Medien. Experten sind sich aber einig, 

dass man bei dieser Aussage sehr genau hinschauen muss. Wenn 
wir die Zahlen bei uns im Ländle von 2020 bis 2022 vergleichen, 
sehen wir je nach Anbieter, Makler und Privatanbieter durchaus 
eine Preiskorrektur nach unten. Wenn man aber genau hinschaut, 
sind das meist Immobilien zu Fantasiepreisen.

Bedenken Sie, dass manche Angebote von Privatverkäufern oder 
semiprofessionellen Maklern auf Preisen aus der Vergangenheit 
basieren. Diese spiegeln nicht den tatsächlichen Markt wider, 
sind vielleicht nur Wunschvorstellungen der Eigentümer. 

Der neue Käufer-
markt
Und doch hat sich 
der Markt gedreht, 
es gibt mehr An-
gebote als Interes-
senten, das nennt 
der Profi einen 
Käufermarkt. Diese 
Situation hatten wir 
bereits in unseren 
Anfängen vor 30 
Jahren. Die Zeiten, 

bei denen ein Inserat automatisch zu Klingelstürmen am Telefon 
führte, sind vorbei. 

Wir bei EASYHOME setzen schon seit Jahren auf starkes, innova-
tives Marketing, das ist uns Ihre Immobilie wert. Gedruckte Ex-
posé-Magazine oder Folder, die Videobesichtigung und eine Kos-
tenkalkulation zur Preissicherheit bei anstehenden Sanierungen: 
Mehr dazu auf Seite 13.

Das Hauser-Duo bekommt jetzt  
viel mehr großartige Unterstützung

Bianca & Mike Hauser
www.die-hausers.de
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Weiter auf Seite 7 ▼
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Die Preise für gebrauchte Immobilien werden, 
erst einmal, nicht weiter steigen. Der Markt sta-
bilisiert sich, Eigentümer müssen allerdings mit 
längeren Laufzeiten rechnen. 

Selbstvermarkter mit überhöhten Preisvorstel-
lungen werden es schwerer haben, der Markt 
hat sich gedreht: Es gibt mehr Angebote als 
Interessenten, das nennen wir Profis einen Käu-
fermarkt.

Gestiegene Zinsen machen den Hauskauf  
schwieriger, Immobilien mit viel Sanierungs-
bedarf können schnell zur Karteileiche werden, 
wenn man in der Vermarktung nicht schlüssige 
Antworten auf die in Zukunft geltenden gesetz-
lichen Bestimmungen und die damit zu erwar-
tenden Kosten hat.

Ich meine, dass sich die Kaufpreise für gebrauch-
te Häuser in gutem Zustand eingependelt ha- 
ben, nur überteuerte Häuser mit hohem Sanie- 
rungsstau werden nach unten korrigiert. Auch 
Preise für gebrauchte Wohnungen sind stabil, 
dagegen können die Preise für Komfortwoh-
nungen für Best Ager sogar wieder etwas an-
steigen. Der Trend nach kleineren Wohngrößen 
bis drei Zimmern auf 30 bis 70 m² hat sogar 
eine steigende Nachfragetendenz.

Interessenten mit ernsthaftem Kaufinteresse 
rate ich, dass sie ein aktuelles Finanzierungsge-
spräch führen, denn Zusagen aus 2022 haben 
meist keinen Bestand mehr. Lassen Sie staatli-
che Förderungen neu prüfen, das sind die s. g. 
LAKRA-Gelder der Staatsbank Baden-Württem-
berg (L-Bank). Lesen Sie dazu das Fallprotokoll 
auf Seite 13.

Die Baufinanzierungszinsen für eine zehnjäh-
rige Zinsfestschreibung haben sich in den letz-
ten zwölf Monaten auf rund 3,5 % in etwa 
vervierfacht. Hohe Neubaukosten, hohe Preise 
für Bestandsimmobilien, deutlich gestiegene 
Lebenshaltungskosten, gepaart mit hohen 
Fremdkapitalkosten, führen dazu, dass diejeni- 
gen, die nicht über ein dickes Eigenkapital-pol-
ster verfügen, sich den Traum vom Eigenheim 
finanziell nicht leisten können. 

Angesichts des Anstiegs des Verbraucherpreis-
index auf über 10 % haben die Notenbanken  
in kürzester Zeit drastisch reagiert. Die Grün- 
de für die inflationäre Preisentwicklung sind 
vielschichtig: gestörte Lieferketten, die katas-
trophalen Folgen des russischen Angriffskriegs 
gegen die Ukraine und Trittbrettfahrer, die die 
Gunst der Stunde nutzen, um ihre Gewinne zu 
maximieren. 

Für dieses Frühjahr hat die Europäische Zentral- 
bank (EZB) den nächsten Zinsschritt auf 3 % an- 
gekündigt und erreicht dann den höchsten Stand 
seit 2008. Zinsschritte der Zentralbanken verlau-
fen aber nicht zwingend linear zu den Baufinan-
zierungszinsen. Meistens antizipiert der Kapital-
markt die Entwicklung schon frühzeitig. 

Bei der Auswahl der finanzierenden Bank lohnt 
sich ein Vergleich. Aufgrund der insgesamt 
deutlich gesunkenen Nachfrage nach Kreditfi- 
nanzierungen und unterschiedlichen Ausgangs- 
situationen bei der eigenen Refinanzierung 
werden weiterhin eine hohe Wettbewerbsinten- 
sität und ein Preiskampf bei den standardisierten 
Baufinanzierungen unter den Banken bestehen.

 MARVIN HAUSER 
Co-Gründer und Geschäftsführer 

der „Blue Tree Real Estate“ 

Das Thema Nachhaltigkeit rückt immer mehr 
in den Fokus der Investoren. Mit Nachhaltig-
keit ist aber nicht nur die Gebäudequalität ge-
meint, sondern vielmehr das Stichwort „ESG“, 
auf Deutsch Umwelt, Soziales und Unterneh-
mensführung

Bei gewerblich geprägten Investoren wird 
demnach auch geprüft, ob die Mieter in einer 
Immobilie und deren Geschäftsmodell inhalt-
lich den heutigen Verordnungen im Bereich 
des Datenschutzes gerecht werden, ob deren 
Gesellschafterstrukturen eine saubere Bilanz 
vorweisen oder die Arbeitsschutzrichtlinien 
eingehalten werden, und man schaut auch 
auf die Chancengleichheit im Bereich des Per-
sonals. 

Bei der Gebäudeeffizienz geht es darum, eine 
möglichst CO²-neutrale Immobilie im Verlauf 
der Jahre zu generieren. Das Baujahr, ver-
gangene Sanierungsmaßnahmen und die we-
sentlichen Energieträger werden mit größter 
Sorgfalt unter die Lupe genommen und spür-
bar in der Kaufpreisbewertung und allgemei-
nen Kaufentscheidung berücksichtigt. 

Beim Thema Nachhaltigkeit geht es also nicht 
nur um den Baukörper, sondern auch um alle, 
die mit oder in der Immobilie arbeiten. Es ist 
also nur eine Frage der Zeit, bis das Thema 
auch bei privaten Investoren und Kapitalan-
legern aufschlägt und Investitionen zur Er-
zielung einer CO²-Neutralität auch für diese 
Gebäude unabdingbar werden. 

E N E R G I E Z I N S E N IMMOMARKT

Was ändert sich für Sie als Eigentümer? Was kommt auf Sie als Käufer zu. Energie,  
Zinsen, Immobilienmarkt: Die Experten sagen Ihnen, worauf Sie achten müssen.

WAS SIE JETZT WISSEN MÜSSEN

Das wird auf uns zukommen

MARKUS DAUBER
Dozent für Investition, Finanzierung und strate- 
gisches Management, Hochschule Offenburg 

 MIKE HAUSER 
Mitbegründer der Firma EASYHOME  

in Ihringen

… der verstorbene Vater hatte 

dem Sohn eines unserer Exposés 

ins Testament gelegt und ihn be-

schworen, den Verkauf des Hauses 

nur über uns zu machen.“
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nes unserer Exposés ins Testament 
gelegt und ihn beschworen hatte, 
den Verkauf des Hauses nur über 
uns zu machen“, erinnert sich Bi-
anca Hauser, „Dabei kannten wir 
die Familie vorher gar nicht.“ Ein 
Schlüsselerlebnis sei das gewesen.

Die Erstellung eines Exposé-Magazins und eines Videos 
sind allerdings recht aufwendig. Am Beispiel einer Mai-
sonette-Wohnung in Bad Krozingen kann man dies an-
hand des Mailverkehrs genau erkennen. Die gleichzeitig 
laufenden Recherchen der erforderlichen Bankunterlagen 
haben wir hier nicht aufgelistet, da sie jeder andere gute 
Profimakler auch erledigen muss.
1. Auftragserteilung Kunde: 14. Mai
2. �Videodreh und Skript Hausers: 17. Mai (2,5 Stunden) 
3. �Videoschnitt Mike Hauser: 24. Mai (2 Stunden)
4. �Rohexposé und Textinfos an Autor Franck Winnig: 25. Mai
5. �Text und Layoutänderungen von Winnig (Kosten 222 

Euro): 27. Mai
6. �Fertigstellung Druckexposé: 28. Mai
7. Druckauftrag an Druckerei: 30. Mai
8. �Mail an VIP-Kunden (Vorvermarktung): 30. Mai

„Wunderbare Aussichten“, titelt das Exposé: „Maisonette 
in Bad Krozingen mit drei Zimmern auf 123 m² Wohnen, 
Traumblick, großzügiger Raumplanung, feinster Ausstat-
tung und guten Energiewerten. Nicht wahr? Schauen Sie 
rein!“ Der Kaufpreis für dieses Objekt beträgt 398.000 
Euro plus zwei Stellplätze. Provisionsumsatz gesamt: 
30.987,60 Euro brutto, geteilt von Käufer und Verkäufer.

Diesmal soll das Magazin aber nicht als Kleinauflage ver-
teilt werden. Mit aufwendigen Luftbildaufnahmen und 
einer Eigenanzeige für Eigentümer, die verkaufen wollen 
(siehe Foto), soll es mit 10.000 gedruckten Exemplaren an 
die Haushalte in Bad Krozingen gehen. 12 Seiten hat es, 
gedruckt wird auf einem 90 Gramm-Papier, das Magazin 
wiegt 34 Gramm. 
Für die Verteilung an 9.800 Haushalte mit einem sogenann-
ten „Tausenderpreis“ von 75 Euro, berechnet die Wochen-
zeitung in Bad Krozingen 735 Euro. Mit Druckkosten von 
1.590 Euro sind das alles in allem also mehr als 2.500 Euro 
inkl. Winnigs Texthonorar. Aber es wird nicht glattgehen. 
Denn als Bianca Hauser an diesem Freitag die ersten Kar-
tons aus der Druckerei öffnet, ist sie enttäuscht. Farbfehler 
und Streifen an der Seite machen das Magazin unverteilbar.
Hektische Mails am Montag mit der Druckerei, im Ergeb-
nis muss das Magazin neu gedruckt werden, was die Ver-
teilung und damit die Vermarktung verzögert. Aber dann 
ist alles perfekt, ein Maschinenfehler hatte das Druck
ergebnis beeinflusst.

Lohnt sich der ganze Stress? Mike 
Hauser gibt sich gelassen: „Dinge 
passieren, damit muss man leben. 
Wo gehobelt wird … Sie wissen 
schon. Aber Aufgeben ist keine 
Option.“ Er sagt, dass sich auch bei 
EASY HOME die Vermarktungszei-
ten von damals sagenhaften 2,3 

Monaten auf heute bis zu 5,1 Monaten verlängert ha-
ben. „Aber relevante Abstriche im Verkaufspreis haben 
wir noch nie machen müssen“, sagt Bianca Hauser. Schuld 
an den längeren Zeiten bis zum Notar, führt sie vor allem 
auf die längeren Bearbeitungszeiten bei den finanzieren-
den Banken zurück. Worauf die Hausers mit einem neuen  
Service reagierten: Seit diesem Sommer werben sie mit 
ihrem hauseigenen „Kompetenzteam Fördermittelbera-
tung Baden-Württemberg“, welches Käufern bei einer 
preisgünstigen Finanzierung hilft.

Die Hausers setzen dabei in  

diesen schwierigen Zeiten verstärkt  

auf neue Marketingwege.

Das Exposé wird als Beilage verteilt. Hausers zeitgleiche 
Werbeschaltungen auf den großen Online-Portalen hat-
ten bisher zu keinerlei Anfragen geführt. Interesse gleich 
null, die Horrorsituation eines jeden Maklers. „Dabei ist 
diese Maisonette wirklich toll und preislich absolut ange-
messen“, kommentiert Hauser. „Vor zwei Jahren hätten 
wir mindestens 20 Anfragen dazu gehabt.“ 
Jetzt weckt die Verteilung des Magazins über die Wochen-
zeitung großes Interesse auch bei einer neuen Zielgruppe. 
Mike Hauser: „Es gibt Käufer, deren Kaufinteresse noch 
schlummert, die nicht gezielt online suchen und die wir 
wecken müssen.“ 78 Videoklicks der Onlinebesichtigung 
und fünf Besichtigungstermine nach nur vier Tagen. Ter-
mine von Interessenten, die nicht aktiv suchten, generiert 
über die Verteilaktion. Hauser: „Es sind Kaufinteressen-
ten, die sich die Maisonette als Kapitalanlage vorstellen. 
Meine Quintessenz: Wir aktivieren damit eine neue Ziel-
gruppe, die wir sonst nicht erreichen.“ 

„Schlummerkäufer“ nennt er diese Interessenten. Das be-
weist eine Mail nach der Besichtigung, die uns vorliegt. 
Ein Interessent aus Bad Krozingen schreibt: „Uns wäre 
diese wunderschöne Wohnung von Ihnen niemals aufge-
fallen, da meine Frau und ich eigentlich aktuell gar nicht 
suchen. Aber als wir ihr großartiges Magazin zu der Woh-
nung in der Zeitung fanden, mussten wir einfach schau-
en.“ Er wird, wie zwei andere Interessenten später auch, 
ein Angebot abgeben.

Es gibt Käufer, deren Kaufinteresse 

noch schlummert, die nicht gezielt 

online suchen und die wir wecken 

müssen.“
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EASY HOME VERMARKTUNG

So fi ndet Ihre Immobilie bei uns ihren Käufer

OBJEKTAUFNAHME
Mike Hauser kommt zu Ihnen und 
nimmt Ihre Immobilie ganz genau 
in Augenschein.

DRUCK 
Keine Loseblattsammlung, sondern ein 
professionelles Exposé: Es wird als Magazin 
oder Folder von der Druckerei produziert. 
Das unterstützt den Wert Ihrer Immobilie.

LIVEBESICHTIGUNG
Bianca Hauser lädt ausgesuchte 
Interessenten in Ihr Haus oder Ihre 
Wohnung ein und nimmt sich viel Zeit 
für potenzielle Käufer, hat alle wich-
tigen Unterlagen parat.

EXPOSÉ
Während sich unser Texter ans 
Schreiben macht, baut Mike das 
Layout für ein Magazin oder einen 
Folder zusammen.

RECHERCHE 
Wir recherchieren erforderliche Unterlagen 
u. a. Flurkarte, Grundbuchauszug, Bauakte, 
Energieausweis und vieles mehr. 

VERTEILUNG
Die Exposees verteilen wir über die 
regionalen Zeitungen oder werfen 
sie selbst in die Briefkästen. Das 
garantiert Ihrer Immobilie maximale 
Aufmerksamkeit.

VIDEOSCHNITT 
Das Hausvideo wird geschnitten und be-
kommt Musik: Unsere Videobesichtigungen 
besuchen bis zu 700 Interessenten. Perfekt 
auch für auswärtige Käufer!

VIDEO
Kamera an, Action bitte: Mike dreht, Bianca 
spricht. Seit Anfang 2021 setzen wir auf 
dieses innovative Vermarktungsinstrument!

TELEFONAT
Passt dieser Käufer zu Ihrer Immobilie? Inte-
ressenten rufen an. Wir prüfen ihren Finanzie-
rungsstatus und wir unterhalten uns ausführ-
lich über ihre Wünsche. 

NOTARTERMIN
Wir nennen den Notartermin auch den „Im-
mobiliengeburtstag“: Nach der vereinbarten 
Kaufpreiszahlung wird der neue Eigentümer 
ins Grundbuch eingetragen. 

FACEBOOK-VORVERMARKTUNG
Noch vor dem offi ziellen Vermarktungsstart 
schreiben wir unsere VIP-Suchinteressenten an 
und machen eine Voranzeige in Social Media.

1 2 3
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8 9
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FINANZIERUNGSBERATUNG
Auf Wunsch vermitteln wir Ihrem Käufer 
eine passende Finanzierung, dazu helfen die 
Kollegen aus unserem Kompetenzteam.

MARKETING

www.immobilien-profi.de
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Der Autor

Franck Winnig ist „Head of 
Ideas“ von DAS WEISSE BUERO. 
Seit über 17 Jahren entwickeln er 
und sein Kreativteam individuelle 
Marketinglösungen für den Einkauf 
und den Verkauf und ist eine der 
führenden Marketingagenturen für 
Makler und Bauträger.

Die Businesszahlen geben den Hausers recht. Mit einem 
Immobilienumsatz von 720.000 Euro in den vergange-
nen zwölf Monaten kann das schlagkräftige Duo seinen 
Provisionsumsatz auf Vorjahresniveau halten. Mike Hau-
ser: „Damit sind wir absolut zufrieden. Auch bei uns sind 
mit Corona, Ukrainekrieg und Zinsanstieg die Zahlen  
etwas rückgängig. Bemerkbar machen sich bei uns die 
fehlenden Vermarktungsaufträge der Bauträger, denn 
von Neubauprojekten haben wir erst einmal Abstand  
genommen. Wir befinden uns aktuell in der Einkaufspha-
se und halten sogar selbst Ausschau nach interessanten 
Objekten, die wir sanieren und weiterverkaufen.“ 
Die Hausers setzen dabei in diesen schwierigen Zeiten 
verstärkt auf neue Marketingwege. Getreu nach dem 
Motto: Wer nicht wirbt, der stirbt.  

EXPOSETEXT
Seit zehn Jahren darf ich den Exposétexten von EASY HOME 
einen ganz individuellen Charakter geben, der auffällt und 
von persönlicher Intelligenz zeugt. Sie sind in einem locke-
ren Erzähltext geschrieben, der damit auch das besondere 
Profil der Hausers schärfen soll. Beispiel aus dem aktuellen 
Exposé der Maisonette: 
Wissen Sie, was ich an Maisonettewohnungen so mag? 
Wenn sie gut aufgeteilt sind – und genau das ist hier der 
Fall – dann kann man diese Wohnungen sehr schön in ei-
nen privaten Teil und einen, sagen wir: öffentlichen Bereich 
aufteilen. Sie feiern unten mit Gästen und können dort 
auch einmal gut Ihren Besuch übernachten lassen (Tipp: 
Homeoffice mit Gästesofa macht das Zimmer doppelt gut 
nutzbar). Oben haben Sie den privaten Bereich ganz für 
sich und den zeige ich Ihnen jetzt und im Video bei Mi-
nute vier. Schauen Sie kurz bei Hinaufgehen noch einmal 
auf die schön gestaltete Treppe mit dem edel gespachtel-
ten Sichtbeton (…) Die Echtholzdielen sehen nicht nur sehr 
hochwertig aus, der ganze Boden fühlt sich gut an, ziehen 
Sie zur Besichtigung ruhig Schuhe und Strümpfe aus und 
laufen einmal drüber, dann wissen Sie, was ich meine. (…) 
Wenn Sie die Wohnung als Familie kaufen wollen, sollten 
Sie vielleicht bei der ersten Besichtigung das Kind nicht 
mitbringen, sonst sind Sie das sensationell schöne Dachge-
schoss gleich als erstes wieder los.

WUNDERBARE AUSSICHTEN 

Maisonette in Bad Krozingen  
mit 3 Zimmern auf  123 m² Wohnen,  
Traumblick, großzügiger Raumplanung,  

feinster Ausstattung und guten Energiewerten.  
Nicht wahr? Schauen Sie rein! 

WILLKOMMEN IN BAD KROZINGEN-SCHLATT 
 

Bad Krozingen ist ein Kurort im Landkreis Breisgau-Hochschwarzwald mit et-
was mehr als 21.000 Einwohnern. In Nachbarschaft zu Breisach, Staufen, Hei-
tersheim; nah zu Freiburg (15 km) und etwas weiter zu Basel (45 km).  
 
 
 

Die Wohnstraße „Im Käppelefeld“ liegt im Ortsteil Schlatt. Es hat hübsche 
Wohnhäuser, in denen Familien leben. Zum Bahnhof sind es mit dem Rad acht 
Minuten, zum Einkaufen brauchen Sie mit dem Auto nur wenige Minuten zu 
Aldi, Lidl, Rewe oder Hieber’s Frische Center in der Tulpenbaumallee. Der wur-
de einst mit seiner „besten Wursttheke Deutschlands“ ausgezeichnet. 
Steigen Sie aufs Rad und radeln Sie fünf Minuten zur „Vital Classica Ther-
me“ (bad-krozingen.info), nicht nur jetzt im Sommer ein Traum. Ein schönes 
Freibad haben Sie auch im „Aquarado“ (5 Automin.), nahe dem Bahnhof gibt 
es den „Sportprinz Fitnessclub“ und wer golfen mag, findet den „Golf Campus“ 
ebenfalls nur fünf Autominuten von der Wohnung entfernt. 
In Bad Krozingen haben Sie einen Kinderhort, es gibt die Grund-, Haupt- und 
Werkrealschule Johann-Heinrich-von-Landeck mit der Arche (Tagesbetreuung 
der Schulkinder), weitere Grundschulen finden Sie in den Ortsteilen Biengen, 
Hausen und Tunsel. Es gibt die Max-Planck-Realschule mit Hort an der Schule 
(Nachmittagsbetreuung) und das Kreisgymnasium (Nachmittagsbetreuung 
durch Sozialarbeiter). 

Alle Fakten auf einen Blick 

Schlüsseldaten 

Immobilie: 

Stadt/Gemeinde: 79189 Bad Krozingen-Schlatt, Im Käppelefeld 25 

Baujahr: 1999 

Wohnfläche:  123 m² 

Parken:   2 Tiefgaragenstellplätze 

Kaufpreis: 398.000 Euro + 2 Stellplätze zusammen 36.000 Euro 

Energieausweis: 

Nahverkehr: 

6 

Servicefee: 3,57% (inkl. 19% MwSt.) vom Verkaufspreis 

Beratung: Bianca und Mike Hauser 07668/996590  

Gasheizung, BJ 1999 

6 

IIMMPPRREESSSSUUMM 

Hausgeld: 350 Euro inkl. Rücklage  

Sonstiges inklusive Keller, Einbauküche und Einbauschränke 

sehr gute Anbindung an öffentliche Verkehrsmittel  

Maisonette mit 3 Zimmern, Küche, Bad und 2 Balkonen 

    Energieverbrauch  
 

71 kWh/(m²xa) 

HOCH HINAUS 
Sie feiern unten mit Gästen und können dort auch einmal gut Ihren Besuch übernachten lassen (Tipp: 
Homeoffice mit Gästesofa macht das Zimmer doppelt gut nutzbar).  
Oben haben Sie den privaten Bereich ganz für sich und den zeige ich Ihnen jetzt und im Video bei Minute 
vier. Schauen Sie kurz beim Hinaufgehen noch einmal auf die schön gestaltete Treppe mit dem edel ge-
spachtelten Sichtbeton.  

 
 

In der Diele haben Sie große Einbauschränke (ebenfalls im Kaufpreis mit drin), hieran schließt sich das 
große Studio mit 24 m² Wohnfläche, aber ob der Schrägen von der Grundfläche noch um einiges größer.  
Ein Traum von einem privaten Reich für Sie beide, mit viel Licht und einem zweiten, kleinen Balkon mit 
Traumblick in den Himmel (Bild Seite 11 unten). 
Der Echtholzdielenparkett sieht nicht nur sehr hochwertig aus, der ganze Boden fühlt sich gut an, ziehen 
Sie zur Besichtigung ruhig Schuhe und Strümpfe aus und laufen einmal drüber, dann wissen Sie, was ich 
meine. Diesen warmen Boden finden Sie auch in dem bereits erwähnten zweiten Bad wieder. Das hat ei-
ne megagroße Glasdusche, natürlich ebenerdig, fachsprachlich mit „Walk-in“ bezeichnet und einen brei-
ten, ansprechenden Steinwaschtisch. 
Ihre Wohnung erstreckt sich von der dritten über bis zur vierten Etage, dem Dachgeschoss.  
 
Im Haus selbst wohnen insgesamt sechs Parteien, davon sind zwei Wohnungen aktuell vermietet, die an-
deren vier werden von den Eigentümern selbst bewohnt. Die Immobilie wird mit großer Sorgfalt und pro-
fessionellem Handling von der „Haus & Grund GmbH“ aus Freiburg verwaltet, der Rücklagetopf ist gut 
gefüllt. Außenanlage und Treppenhaus werden von einem Hausmeisterdienst top gepflegt.  
 
Aber das ist noch lange nicht alles. Schauen Sie sich mal die Energiewerte an. Das Haus aus dem Baujahr 
1999 liegt mit einem Endenergiebedarf von 71 kWh/(m²xa) in der Energieklasse B und das ist ein sehr gu-
ter Wert. 
 
Zur Wohnung gehören zwei Tiefgaragenstellplätze, es gibt noch genügend Stauraum im Keller und wenn 
Sie die Wohnung als Familie kaufen wollen, sollten Sie vielleicht bei der ersten Besichtigung das Kind 
nicht mitbringen, sonst sind Sie das sensationell schöne Dachgeschoss gleich los. 
 
Wir sehen uns in Bad Krozingen. 
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 Alles für den schönsten Beruf
kompakt

FHG

Training im Team

 Seite 4

VERKAUFSTECHNIK

Gewaltfreies Verkaufen

 Seite 6

BIETERVERFAHREN 4.0

Auktions-Design 
im Immobilienverkauf 

 Seite 8

 FHG     Fehler machen 
will gelernt sein
Karsten Göbbels

Das Wort „Fehlerkultur“ hat in den letzten 
Jahren einen fast infl ationären Gebrauch 
erfahren. In großen Unternehmen gehört 
dieser Begriff zum Standardrepertoire von 
Managern und Mitarbeitern gleichermaßen, 
und auch im Mittelstand spricht man oft und 
gerne davon. In der betrieblichen Praxis tun 
sich jedoch sowohl Mitarbeitende als auch 
Führungskräfte oft noch immer schwer im 
richtigen Umgang mit Fehlern. 

Höchste Zeit, altbekannte Gewissheiten auf 
den Prüfstand zu stellen und ein Miteinan-
der im gemeinsamen Umgang mit Fehlern zu 
etablieren, das nicht nur die Mitarbeiter von 
unnötigen Schuldgefühlen entlastet, sondern 
auch das Unternehmen insgesamt nach vorn 
bringt.

Fehler begleiten uns ein Leben lang – das 
beginnt schon im eigenen Elternhaus, setzt 
sich fort in der Schule mit Rechtschreibfeh-
lern und ist auch im Arbeitsalltag ein immer 
wiederkehrendes Phänomen. Doch was sind 
Fehler eigentlich genau? Eine kurze Defi ni-
tion könnte lauten, dass ein Fehler die Ab-
weichung eines Zustands, eines Vorgangs 

weiter auf Seite 2 >

 Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi 
berghaus@inmedia-verlag.de

Billiges Geld

Vor fast drei Jahren, im Januar 2020, wurden in einer Arbeitsgruppe zwei Immobilien- Trans-
aktionen diskutiert. Die Immobilien waren bereits erfolgreich vermittelt. Anschließend wur-
den die zuvor getätigten Wertermittlungen von vier Anbietern mit der Realität verglichen. 

Bei Immobilie A wurde von vier Instituten durchschnittlich ein Marktwert von 222 TEUR 
geschätzt. Die vier ermittelten Werte lagen zwischen 209 TEUR und 241 TEUR, was eher 
einer geringen Streuung entspricht. Die Wertermittler waren sich also weitgehend einig, 
aber der Markt entschied anders. Beurkundet wurde die Immobilie letztlich bei einem 
Verkaufspreis von 325.000 EUR, also fast 50 Prozent über dem errechneten Wert.

Bei Immobilie B fi elen die Schätzungen unterschiedlicher aus. Der mögliche Marktwert 
wurde von vier Anbietern zwischen 389 TEUR und 550 TEUR geschätzt, was im Durch-
schnitt 473 TEUR ergab. Die offi ziellen Schätzungen wichen stärker voneinander ab, 
doch auch hier folgte die Realität nicht den Prognosen, denn die Immobilie wurde für 
685.000 EUR veräußert. Auch hier lag der beurkundete Preis knapp 50 Prozent über 
dem ermittelten Marktwert.

Liegen die Wertermittler so daneben?

Im Januar 2020 war das Zinsniveau beinahe auf dem tiefsten Stand der letzten 15 Jahre. 
Das Geld war so billig, dass Kaufentscheidungen oftmals nicht mehr nachvollziehbar wa-
ren. Interessenten, die lediglich den Kaufpreis sehen, haben sich möglicherweise von den 
Angebotspreisen abschrecken lassen. Wer jedoch auf die monatliche Belastung durch Zins 
und Tilgung blickt, kommt eben zu anderen Schlüssen.

Scheinbar irrationale Entscheidungen können jedoch nicht in eine Wertermittlung ein-
fl ießen. Auch die fi nanzierenden Banken greifen innerhalb des (ermittelten) Beleihungs-
auslaufs nicht ein. Wenn die Bonität passt, ist dem der Käufer, mit seinem Geld und auf 
eigenes Risiko jede Unvernunft gestattet.

Knapp zweieinhalb Jahre später hat das Zinsniveau die dreifache Höhe erreicht. Das 
ist zwar im langfristigen Vergleich immer noch nicht viel, aber das billige Geld ist wohl 
Geschichte. Schon werden fallende Immobilienpreise beschworen. Um 30 Prozent müsse 
das Niveau runter, heißt es. Unverantwortliche Panikmache, schallt es zurück. Kürzt man 
jedoch die beurkundeten Preise der oben genannten Beispiele um 30 Prozent, gelangt 
man aber wieder auf das Niveau der ursprünglichen Wertermittlungen. 

Ohne billiges Geld, keine irrationalen Kaufentscheidungen und so werden Immobilien-
preise vielleicht wieder berechenbar.
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  Serie (Teil 3): Verkaufstechnik HPS 

Wer nicht fragt, 
bleibt dumm
Bernhard Hoffmann

Die Verkaufstechnik HPS, Verkaufen mit ho-
her Wahrscheinlichkeit, ist eigentlich ganz 
einfach: Vermeiden Sie alle Verkaufstechni-
ken und sprechen Sie normal!

Gerade scheint sich der Immobilienmarkt von 
einem Verkäufer- zu einem Käufermarkt zu 
wandeln; die Gründe sind bekannt. Es ist also 
ein guter Zeitpunkt, die innovative HPS-Ver-
kaufsmethode, die in vielen Bereichen den 
Spieß umdreht, in einer Artikelserie noch-
mals zu beleuchten und mit aktuellen Erfah-
rungen anzureichern. Denn das System lässt 
sich sowohl im Einkauf wie im Verkauf von 
Immobilien einsetzen. In diesem dritten Teil 
geht es um die Anwendungspraxis, vor allem 
um Fragetechniken.

Egal in welche Branche man schaut, fast im-
mer versuchen Vertriebsmitarbeiter mit ei-
nem forschen Verkaufsstil und teils mit Me-
thoden, bei denen sich Kunden in die Enge 
getrieben fühlen, ihr Vertriebsziel zu errei-
chen. In der Immobilienbranche geht es da-
bei zumeist um Aufträge zur Vermittlung ei-

weiter auf Seite 2 >

 Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi 
berghaus@inmedia-verlag.de

Leidenschaft

„Makler aus Leidenschaft“ ist ein beliebter Slogan bei Maklerunternehmen. Etwa 8.500 Tref-
fer fi nden sich dazu bei Google. Sowohl Franck Winnig von der Agentur DAS WEISSE BUERO 
als auch ich beanspruchen es, diesen Slogan erstmals verwendet zu haben. 

Wer es wirklich war, wird wohl nie geklärt werden. Zumindest aber erinnere ich mich daran, 
wann es passierte. Es war im Jahre 2003, als Lars Grosenick (+2021), damals noch CEO der 
Flowfact AG und gleichzeitig Geschäftsführer des Kölner Maklerunternehmen GEGRO Immo-
bilien den ersten Beitrag in der Reihe „Schneller Picken“ in diesem Medium veröffentlichte. 

Was soll denn in der Vita des Autors stehen, fragte ich ihn. Schreibt er als Flowfact CEO 
oder als Makler? Oder lieber als Software-Anbieter mit Branchenerfahrung? Aus diesem 
biografi schen Spagat entstand dann die Formulierung „Makler aus Leidenschaft“, was Lars 
Grosenick mit einem „Ja, Triebtäter“ quittierte. 

Die Überprüfung, wie oft „Makler aus Leidenschaft“ damals genutzt wurde (Ja, das geht bei 
Google), ergibt übrigens für das Jahr 2003 kaum drei Treffer.

In der Hitliste der Maklerslogans liegt „Makler aus Leidenschaft“ etwa im Mittelfeld. Vor 
dem klassischen Makler-Bashing „Der etwas andere Makler“ (4.700) oder „Mehr als nur ein 
Makler“(4.700) und auch noch vor „Wir lieben Immobilien“ (5.700) und „Kompetenz in 
Immobilien“ (8.200 Nennungen).

„Wir leben Immobilien“ (54.000) wird deutlich häufi ger genannt, während „Ihr Partner für 
Immobilien“ (174.000) wohl nicht nur von Maklern genutzt wird.

*

Letzte Woche sprach ich mit einem Maklerkollegen, der ein straff organisiertes Vermark-
tungskonzept nutzt. Funktioniert das auch noch im heutigen Käufermarkt, wollte ich wissen.

Selbstverständlich ja! Besichtigungen werden weiterhin an einem festen Termin in der Woche 
durchgeführt. Die notwendige Nachfrage sei da, nur nicht mehr so stark wie zuvor. Objekte 
werden immer noch nach dem ersten Termin verkauft. Und die Verkaufspreise liegen weiter-
hin oberhalb des Angebotspreises – nur nicht mehr so deutlich wie zuvor. 

Was soll sich denn geändert haben, wundert sich mein Gesprächspartner. Interessenten 
kaufen Immobilien, die ihnen gefallen und die fi nanzierbar sind. Makler moderieren dies 
vielleicht, maßgeblichen Einfl uss auf die Entscheidung werden sie nie haben.

Angebot und Nachfrage haben zwar die Rollen getauscht. Doch was Makler brauchen, 
um erfolgreich zu verkaufen, sind Aufträge mit marktgerechten Angebotspreisen – nicht 
Neues also.
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 FHG     Das Exposé (2/4)  
Käufergruppe defi-
nieren und emotional 
ansprechen 
Rebecca Schmittmann-Roswora

Werden Kaufentscheidungen von privaten 
Kaufinteressenten aufgrund von finanziellen 
oder nicht finanziellen Faktoren getroffen? 
Eine einfache Frage, die hoffentlich jeder 
Immobilienmakler ohne nachzudenken 
beantworten kann. Denn auch wenn der 
finanzielle Rahmen das starre Konstrukt ist, 
das den Kauf einrahmt, so ist dieser doch 
nicht der entscheidende Faktor für oder 
gegen eine Immobilie, die sich in diesem 
Rahmen befindet.

Wir stellen uns jetzt die Fernsehwerbung ei-
nes berühmten Energydrinks vor. In dieser 
wird nicht Freiheit durchs Fliegen verspro-
chen, sondern die Zutatenliste des Getränks 
aufgezählt. Wem bei diesem klassischen Mar-
ketingbeispiel kein Schmunzeln über das Ge-
sicht huscht, der hat die Psychologie, die hin-
ter guter Werbung steckt, nicht verstanden. 

Wird alternativ das Standard-Immobilienex-
posé betrachtet, wie es in den meisten Unter-
nehmen genutzt wird, so fällt auf, dass hier 
völlig unterschiedliche Produkte mit lediglich 

weiter auf Seite 2 >

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de

Vorsicht Verkäufer!
Ich möchte einmal an das Editorial der letzten Ausgabe anknüpfen. „Makler moderieren die Kaufent-
scheidung vielleicht, maßgeblichen Einfluss auf die Entscheidung werden sie nie haben“, konnte man 
dort lesen.

Das wird bei einigen Lesern möglicherweise ein leichtes Heben der Augenbraue hervorgehoben 
haben. Schließlich wird doch vermehrt gefordert, Makler müssten sich wieder mit dem Vertrieb 
beschäftigen, Verteilen war gestern. Aber gelingt es Maklern, Immobilien tatsächlich zu verkaufen? 
Heißt: Die Entscheidung wäre ohne seine / ihre Mitwirkung nicht gefallen? 

Da melden sich doch Zweifel. Interessenten entscheiden sich für eine Immobilie, weil sie ihnen gefällt 
und die Bank das Geld zur Verfügung stellt. Immobilien-Transaktionen sind schließlich keine Impuls- 
Käufe. Solche Spontankäufe werden weitgehend ohne Überlegung und aus einem Reiz heraus 
entschieden. Anders verhält es sich dagegen bei extensiven Kaufentscheidungen, wie wir sie etwa 
beim Auto- oder Immobilienkauf treffen.

Extensive Kaufentscheidungen sind dadurch geprägt, dass der Konsument eine Vielzahl an Informa-
tionsquellen nutzt und viele Anbieter vergleicht. Der Interessent sucht für sich das beste Preis-Leis-
tungs-Verhältnis. Makler kennen dies auch als den wichtigen Kompromiss, der nach einer mehr oder 
minder anstrengenden Informationsphase endlich gefunden wird und echte Käufer reifen lässt.

Extensive Kaufentscheidungen werden weitgehend ohne emotionalen Einfluss getroffen, das unter-
scheidet sie von den Impulskäufen. Wenn Sie also lesen, dass 80 Prozent aller Kaufentscheidungen 
emotional getroffen wurden (und rational begründet werden), betrifft das vielleicht die Masse aller 
Kaufentscheidungen – den Durchschnitt – nicht aber die Immobilientransaktionen.

Betrachtet man also die Komplexität der Entscheidung und die Gruppe aller, die auch ein Mitsprache-
recht bei der Immobilienwahl haben (Banken, Verwandte etc.), dann können sich Makler doch sehr 
weit hinten anstellen.

Deshalb haben wir vor einiger Zeit einmal die Profis, Makler und Verkaufstrainer, gefragt, wie hoch 
sie selbst ihren Einfluss auf die Kaufzusage einschätzen. Niemand hatte den Mut, mehr als 20 Pro - 
zent Anteil zu reklamieren. Das ist ein interessantes Ergebnis, insbesondere die Aussage eines Kol-
legen, der meinte, die Kaufentscheidung sei zwar kaum dem Verkäufer zu verdanken, aber dessen 
Aufgabe wäre es ja schließlich, den Interessenten nach der Kaufentscheidung den Rücken zu stärken 
und ihnen Mut zu machen.

Das wäre dann das Makler-Dilemma: Denn klassisches Verkaufen nutzt eine Vielzahl von manipula-
tiven Elementen, die den Kunden nicht verborgen bleiben und ihnen unangenehm sind. Wer also 
versucht, mit hergebrachten Methoden den Abschluss zu erzwingen oder zu beschleunigen, läuft 
dadurch Gefahr, später, nach der Kaufentscheidung, nicht mehr ernst genommen zu werden.

Auch wenn sich die Kräfteverhältnisse auf dem Markt verändert haben, den Verkauf sollte es nicht 
verändern. Denn Menschen kaufen gerne, aber niemand will, dass ihm oder ihr etwas verkauft wird.
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 AGW     NLP und der direkte 
Zugang zum Gehirn 
Ihrer Kunden  
Dominik Hoffner

 
Alle Informationen, die auf uns einströmen, 
werden über fünf Sinne wahrgenommen. 
Wir sehen, hören, fühlen, riechen oder 
schmecken etwas. Diese Impulse sind der 
Zugang der Außenwelt in das Gehirn und 
bestimmen, wie wir Informationen aufneh-
men und verarbeiten.

Die fünf Sinne lassen sich in die Kategorien 
visuell (sehen), auditiv (hören), kinästhetisch 
(fühlen), olfaktorisch (riechen) und gustato­
risch (schmecken) unterteilen. Im NLP werden 
die Kategorien gemäß ihren Anfangsbuchsta­
ben als VAKOG bezeichnet. Für den Immo­
bilienverkauf sind die drei wichtigsten Kanä­
le sehen (visuell), hören (auditiv) und fühlen  
(kinästhetisch). 

Versteht jemand etwas nicht, liegt es oftmals 
auch daran, dass die Information über den 
falschen Sinneskanal zu ihm kommt. Stellen 
Sie sich vor, Sie müssen ein Regal aufbauen 
und wissen nicht, wie das geht.

Wären Ihnen Bilder hilfreicher oder wenn Ih­
nen jemand mit Worten beschreibt, wie der 

weiter auf Seite 2 >

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de

Modebewusst
Wir bleiben weiterhin beim Thema „Immobilienverkauf“ und einem Beispiel aus der 
Bekleidungs branche. Nehmen einmal an, dass es nach dem Lockdown für viele Modehäuser 
düster aussieht. Die Geschäfte mussten lange schließen, es konnte kaum etwas verkauft wer-
den und so stapelt sich die Mode aus den Vorjahren in den Auslagen. Was tun? Die veraltete 
Ware abschreiben und Neues einkaufen? Das erscheint vielen als der einzig mögliche Weg.

Doch ein Modehaus hatte eine andere Idee: Nicht Einkaufen – mehr Verkaufen! So wurde ein 
Verkaufstrainer engagiert und ein mehrtägiges Training für alle Verkäufer vereinbart. Wenn 
weniger gekauft wird, muss eben mehr verkauft werden – so einfach ist das doch.

Nach dem Training geht es mit viel Elan los und zunächst entwickeln sich die Umsätze auch 
vielversprechend. Es werden zwar nicht mehr Anzüge, Mäntel oder Kleider verkauft, doch den 
Verkäufern gelingt es, zusätzlich Umsatz mit Hemden oder Gürteln zu generieren. Aber nach 
wenigen Wochen verpufft dieser Effekt, denn immer weniger Kunden verlieren sich in den 
Verkaufsräumen. Kein Wunder, denn in den Schaufenstern sieht man immer noch die Mode 
der Vor-Pandemie-Zeit, während andere Modehäuser mit der neuesten Mode locken. Weniger 
Kunden, weniger Umsatz. Die Verkäufer bemühten sich weiterhin intensiv um jeden, der sich 
in den Verkaufsräumen verirrte, doch dadurch fühlten sich die Kunden mehr bedrängt und 
meiden das Geschäft fortan.

Zumindest für dieses Modehaus in unserem Beispiel brachte die Konzentration auf Verkaufs-
training mehr Schaden als Nutzen. Funktioniert es denn bei Makler besser? Die Ausgangslage 
ist gleich, die Ware, das Portfolio entspricht nicht mehr den Anforderungen des Marktes. Die 
„Ware“ ist zu teuer, liegt schon länger in den Regalen und präsentiert wird sie auch nicht 
immer professionell.

Jetzt also mehr verkaufen oder doch das Angebot überarbeiten? Die Voraussetzungen sind güns-
tig. Es kommen mehr Immobilien auf den Markt als zuvor. Im Verkäufermarkt wurde übrigens 
propagiert, wie wichtig die Akquise doch sei und die Makler fluteten prompt die einschlägigen 
Seminare. Was hat es gebracht? Konnten die Marktgesetze erfolgreich ausgehebelt werden?

Die besten Antworten auf Markt-Veränderungen liefern selten die einfachen Lösungen. Den 
Schlüssel zum Erfolg liefert zwar die Akquise. Im Verkäufermarkt muss mehr akquiriert werden. 
Ja, aber nicht durch bessere Abschlusstechniken beim Eigentümer, es müssen einfach mehr 
Interessenten gewonnen werden (EGW). 

Im Käufermarkt liegt es ebenfalls bei der Akquise aber diesmal bei der Verhandlungstechnik 
(AGW). Es müssen Aufträge zu marktgerechten Preisen und guten Konditionen vereinbart 
werden. Die andere Seite der Medaille ist die Objektvermarktung, die bessere Präsentation des 
Angebots durch Fotos und auch bei der Besichtigung (Home Staging). 

So werden Immobilien weiterhin gekauft und nicht verkauft.

 LEB 
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 NLP     Kommunikation für  
Immobilien-Profis  
Metaprogramme:  
Erkennen, wie der 
Kunde tickt 
Dominik Hoffner

 
Metaprogramme sind Wahrnehmungsfil-
ter, mit denen Sie erkennen können, wie 
Menschen Informationen aus ihrer Umwelt 
aufnehmen, verarbeiten und filtern. Sie sind 
eine wichtige Methode, um individuelle 
Unterschiede bei Menschen zu erkennen 
und dadurch zielgerichteter kommunizieren 
zu können.

Informationen zu filtern, ist für unser Gehirn 
ein wichtiger Prozess. Jede Sekunde strömen 
Millionen von Informationen auf uns zu, die 
unser Gehirn aufgrund der Masse gar nicht 
verarbeiten kann. 

Metaprogramme sind Teil dieser Filter und 
bestimmen, wie wir eingehende Informa­
tionen verarbeiten und auf zurückliegende 
Erinnerungen zurückgreifen, wie wir uns mo­
tivieren und auf was wir unsere Aufmerksam­
keit richten.

weiter auf Seite 2 >

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de

Das Flair des Möbelhauses
Anfang Mai 2023 fand in Münster wieder die alljährliche Verleihung der „DGHR-Stars“, die Auszeich-
nung für besonders gelungene Immobilien-Inszenierungen, statt.

In den Pausen diskutierten die Home Stagerinnen und (vereinzelte) Home Stager die aktuelle Markt-
situation, die anscheinend neue Chancen für die Branche offeriert. Von einer engen und regelmäßigen 
Zusammenarbeit mit Maklern wussten aber die wenigsten zu berichten. Die Auftraggeber der Home 
Stager finden sich eher bei engagierten Privatverkäufer, Bauträger und Investoren.

Dass einer leer stehenden Musterwohnung durch Möblierung Leben eingehaucht oder Objekte für 
den schnellen Weiterverkauf aufgehübscht werden, scheint verständlicher zu sein, als dass gebrauchte 
Immobilien ent-personalisiert werden müssen. 

Dabei ist Letzteres der entscheidende Punkt. Die Besichtigung in einem fremden Zuhause ist für viele 
Interessenten problematisch. Der Bochumer Makler Gerdt Menne verglich dies einmal mit einem  
Restaurantbesuch, bei dem das Geschirr der Vorgänger noch auf dem Tisch steht. Muss nicht sein…

Auch die Erfinderin des Home Staging Barb Schwarz erklärte, dass sie stets aus einem Zuhause (Home) 
zunächst ein Haus (House) macht – also entpersonalisieren – um es dann in ein Produkt zu verwan-
deln. Das sei der Schlüssel zu ihrem Erfolg als Maklerin(!) gewesen. Ihre Lehrtätigkeit als „Mutter des 
Home Staging“ folgte erst später.

Leider machen auch die Staging-Anbieter diesen besonderen Nutzen des Home Stagings kaum deut-
lich. Home Staging vermeidet(!) Verkaufshindernisse und die kann man in einem Käufermarkt noch 
weniger gebrauchen. 

Von Home Staging können Makler eigentlich nur profitieren. Wir verzeichnen auf der Haben-Seite: 
Schneller Verkauf, meist bessere Objekt-Fotos, höhere Verkaufspreise und Besichtigungen, bei denen 
man sich nicht entschuldigen muss. Auf der Soll-Seite steht nur, dass man diesen Vermarktungsschritt 
den Eigentümern verkaufen muss. Zusätzliche Kosten hat ein Makler nicht.

Aber wie verkauft man nun Home Staging den Eigentümern? Betrachtet man die klassischen Akquise- 
Strategien, gibt es kaum Gelegenheiten, Home Staging als Sonderleistung einzubinden. Stattdessen 
tastet sich der Makler vorsichtig an die Kernpunkte Exklusivität, Provision und marktgerechten Preis 
heran. Nur kein Risiko eingehen …

Diejenigen, die dagegen Home Staging regelmäßig einsetzen, treten selbstbewusster auf. Da ist die 
Inszenierung unabdingbarer Teil der Vermarktungsstrategie. An einer Strategie wird nichts verändert, 
erst recht nicht von Laien. Und das wollen Eigentümer auch, wenn sie sich für einen Profi entscheiden. 
Wer würde denn seinem Arzt oder Rechtsanwalt hereinreden wollen?

Fassen wir zusammen: Entscheidend ist die Entpersonalisierung. Damit kann man Eigentümern vermit-
teln, dass es überhaupt nicht darum geht, ob die aktuelle Einrichtung gefällt oder nicht. So verstehen 
Eigentümer auch, dass ihr Zuhause für den Verkauf das Flair eines Möbelhaus benötigt, um Interessen-
ten zu begeistern. Makler können so vom Staging nur profitieren und zwar überproportional, mental 
und mit Geld- und Zeitgewinn.
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 LEB     Kreative Finanzierungs-
wege (Teil 1):  
Wenn die Hausbank 
nein sagt … 
Bernhard Hoffmann

 
… dann ist die Finanzierung nicht zwangs-
läufig futsch. Insbesondere freie Finanzierer 
kennen Möglichkeiten, die von Standard- 
Darlehen abweichen, mit denen ein Haus-
kauf trotzdem gelingen kann. In dieser Serie 
stellen wir einige Ideen vor. Makler sollten 
ihr Wissen in diesem Bereich erweitern, um 
ihre Kunden besser zu beraten. Im ersten Teil 
geht es um die Frage, wie Makler Käufer bei 
der Finanzierung vorqualifizieren und mit 
Fachkenntnis punkten können.

Zwischen Jahresanfang und Herbst 2022 stieg 
der Zins für Hypothekendarlehen von 1 auf  
4 Prozent. Einen solch raschen Anstieg gab es 
noch nie.

Die Situation
Diese Zinsanpassung ist der größte Nachfra­
gedämpfer am Immobilienmarkt. Aber nicht 
der Einzige. Es kamen weitere Faktoren hin­
zu. Die Kosten für Baumaterialien haben  
sich im zurückliegenden Jahr teils verdoppelt. 
Ausgaben für Bauleistungen stiegen um etwa  
17 Prozent. Die Jahre davor lag die Steigerung 

weiter auf Seite 2 >

Werner Berghaus
Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de

Die Tür steht offen
Wer Geld braucht, holt es sich bei der Bank, denn dafür sind Banken da. Wer dort aus un-
terschiedlichen Gründen kein Darlehen erhält, muss wissen, dass es dann teuer wird. Private 
Geldverleiher sind möglicherweise weniger wählerisch bei der Auswahl der Risiken, dafür aber 
anspruchsvoll bei den Konditionen. Das erhöhte Risiko muss schließlich honoriert werden.

Gleiches gilt für Eigenheimbesitzer, denen Banken die Kreditwürdigkeit absprechen, sie müssen 
schauen, wie sie das Kapital in der Immobilie „verflüssigen“. Hierfür dienen sich dann die Teil-
kauf-Unternehmen an. Gerne erwerben sie die Hälfte der Immobilie und vermieten diesen Teil 
der Immobilie dann an den Alteigentümer zurück.

Das ist die grundsätzliche Darstellung des Teilkaufs, in der Praxis zeigen sich zahlreiche Ver-
tragsfallen und Nachteile für die Teil-Verkäufer, sodass nun auch die zuständige Bundesbehörde 
BaFin eine deutliche Warnung vor diesen Angeboten ausgesprochen hat.

Damit stellt sich die Situation für die Zielgruppe der Senioren wie folgt dar: Teilverkauf wird 
massiv beworben und gleichzeitig wird heftig davon abzuraten. Das sollte den Blick auf alter-
native Angebote lenken, nämlich Zeitrenten, also der Verkauf des Hauses in mehreren Raten 
oder aber Leibrenten, die lebenslange Rente für die Verkäufer. Letztlich auch der konventionelle 
Verkauf des Hauses mit eingetragenem Wohnrecht oder mit einem entsprechend ausgestatte-
ten Rück-Mietvertrag.

Der Bedarf ist gewaltig, das Angebot aber gering. Denn institutionelle Anbieter offerieren seit 
Kurzem nur noch Zeitrenten, also die befristete Ratenzahlung des Kaufpreises. Das liegt eben-
falls daran, dass oben genannte Bundesbehörde BaFin auch auf die Leibrenten-Anbieter einen 
kritischen Blick geworfen hat. Nicht, dass an diesem uralten Modell irgendetwas Argwohn 
erregt, es missfällt der Aufsichtsbehörde jedoch, dass gewerbliche Anbieter ohne Versicherungs-
hintergrund solche Versprechungen machen. Wohl zu Recht, denn die Insolvenz eines Anbieters 
wird für den Verkäufer der Immobilie zum finanziellen Desaster.

Aber aufgepasst! Verrentungslösungen zwischen privaten Personen sind also ausdrücklich 
ausgenommen. Und damit würden dies perfekt zum Leistungsangebot eines Immobilienmaklers 
passen. Denn Makler können alle Varianten der Rente aus der eigenen Immobilie anbieten. 
Hausverkauf und Rückmietung ebenso wie Leib- und Zeitrenten. Auch ist es kein Problem, 
wenn sich herausstellt, dass die Immobilie generell nicht mehr zum Leben passt. Warum wird 
diese Chance nicht ergriffen?

Gleichzeitig wird weiterhin intensiv für den Teilkauf in allen Medien, selbst im TV, geworben. 
Da müssen sich Makler doch als lokale Experten präsentieren. Denn schließlich werden die 
Probleme für die Senioren nicht kleiner. Zudem scheiden institutionellen Anbieter bei Leibrenten 
aus. Und damit werden Makler zu Monopolisten und können einzig alle Varianten in Sachen 
Immobilien / Alter anbieten.

Die Tür steht weit offen für Immobilienmakler. 
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