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Makeln21 und NLP?

le Sie sicher wissen, bieten wir seit eini-
gen Wochen wieder NLP-Seminare an. So
fihren wir mit Referent Dominik Hoffner
ein Weiterbildungsthema fort, das auf
eine mindestens 20 Jahre alte Tradition
zurUckblickt und einen groBen Einfluss auf Makeln2l hatte -
und hat.
Es war im Januar 2006, als eine kleine Gruppe engagierter Im-
mobilienmakler einen einwdchigen NLP-Kurs im &gyptischen
Ferienparadies El Gouna buchte. Alle Immobilien-Profis hatten
bereits eine Ausbildung zum NLP-Practitioner absolviert und
wollten nun gemeinsam den Master-
Kurs bei Dr. Jochen Sommer anfugen.
Anfangs iberraschte Jochen Sommer
die Teilnehmer mit der Darstellung kom-
plexer menschlichen Entscheidung, bei
denen alle internen und externen Im-
pulse visualisiert wurden.
Unvergessenen bleibt das Beispiel
,Junger Mann in der Disco (heute: Club)
versucht weibliche Géaste anzuspre-
chen”. Es beginnt mit dem externen,
visuellen Impuls ,Hibsche Frau’, dem
dann die Suche nach einem geeigneten
Anmachspruch folgt (,auditiv intern”).
AnschlieBend werden die Chancen und
Risiken der Eréffnung ausdauernd ab-
gewogen (,innerer Dialog”) und wah-
renddessen noch zwei oder mehr Biere
getrunken. Und in den meisten Fallen
blieb es auch beim Bier ...
Diese Demonstration des Referenten wéhrte jedoch nur kur-
ze Zeit, dann wechselte Jochen Sommer zur Darstellung die-
ser Ablaufe mittels Business Prozess Visualisierung. Auch dies
war fur die Teilnehmer vollig fremd, denn damit taten sich ganz
neue Moglichkeiten auf. Wie lange hatten wir mit Maklern zu-

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

sammengesessen, Verkaufstechniken und andere Strategien
diskutiert? Jetzt konnte man diese Ablaufe visuell beschreiben,
sie Schritt fur Schritt zerlegen, diskutieren und optimieren.

Damit hatte ich meine ,Hausaufgabe®, die Master-Arbeit, gefun-
den und sollte ein Maklerhandbuch erstellen (was nie fertig

3 Editorial

wurde), gleichzeitig wurde diese besagte
Woche in El Gouna zum Startschuss flr
Makeln2l.

Bei Makeln21 geht es um Systematisierung
des Makler-Business, und damit um ele-
gante Geschéaftsprozesse, die Leben und
Arbeiten einfacher machen. Nicht anders
funktioniert auch NLP, denn es ist voll-
stdndig prozessorientiert. Jede der Kurz-
zeittherapien ist als Meta-Prozess auf-
gebaut, der immer gleich ablduft. Nur im
Kern wird dann das so genannte
NLP-Format ausgetauscht. Ob
jemand mehr Sicherheit vor Pub-
likum gewinnen, oder eine irrati-
onale Angst vor Spinnen ablegen
will, jeweils wird nur dieses For-
mat angepasst. NLP gilt zu Recht
als ,psychologischer Werkzeug-
kasten”.

Was NLP Immobilienmaklern al-
les zu bieten hat, erfahren Sie in
den Seminaren und Beitrdgen
von Dominik Hoffner. Mir bleibt
noch aufzuklaren, welche Disco-
Strategie denn nun am besten
funktionieren soll.

Anstatt den Killer-Anmach-
spruch” im stummen Selbstge-
sprach zu finden ist es erfolgrei-
cher, den erstbesten Spruch am
Gegentiiber zu testen, diese Kommunika-
tion dann flexibel anzupassen und dari-
ber ins Gesprach zu kommen.

Verkaufen funktioniert auch nicht anders.

to@o@ﬁo; (
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zundchst als Verkaufer von Fertigh&usern, dann als
Hausverwalter und seit gut zwei Jahren als Immobilien-
makler. Der nachfolgende Beitrag beleuchtet, wie ihm
das gelungen ist, warum der Markt dort attraktiv ist und
warum man sich vor einer Pint Guinness nicht scheuen
sollte, wenn man vor Ort Geschéfte machen will.
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deutschland.
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eine Alternative sein kann, zeigt der zweite Beitrag der
Artikelserie. Von Bernhard Hoffmann
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Ein Blick in die Statistik der www.LEIBRENTENBOERSE.
de, Deutschlands unabhéngigen Portal fir Verrentungen
von Immobilien, offenbart interessante, teilweise aber
auch erschreckende Zahlen.
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Wir Makler sollten in der aktuellen Marktsituation egois-
tischer sein. Von Mark Remscheidt

Gebrauchsanweisung — bitte vorher lesen

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

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

EGW - Eigentiimergewinnung

Um Kunden zu gewinnen, muss jedes Unternehmen zunéachst
Interessenten aufbauen. Auch die Akquise eines Maklers ist ein
zweistufiger Ablauf, bei dem zunéachst Kontakte zu Eigentiimern
aufgebaut werden, dies ist die Eigentiimer-Gewinnung. In der
EGW geschieht dies liber unterschiedliche Medien wie z.B. Flyer,

:‘lﬁj' EGW AGW LEB MGM FHG MKT FIN
Strategien ﬁ—
s S

x
Tools | Vorlagen H—
Kennzifferm ﬂ!“

Definitionen

Imagebroschiiren, Veranstaltungen oder das Internet. Wenn es
zum ersten personlichen 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 Eigentimer. Der Verkauf
heiBt deshalb Leistungserbringung, auch um eindeutig festzule-
gen, dass nur der Eigentiimer der Kunde des Maklers ist.

MGM - Management

Aufgaben des Managements sind die positive Entwicklung des
Unternehmens sowie die Systematisierung des Unternehmens
Uber Arbeitsanweisungen und Prozessdokumentationen.



N ach 12 Jahren Abstinenz reiste der CompetenceClub im T

CC-Expedition Palma 1"i.'in a

Marz diesen Jahres zur 44. Expedition wieder einmal
nach Mallorca. Es ging direkt ins Herz der Balearen-
Insel in die Hauptstadt Palma, ehemals Palma de Mallorca.
Am Donnerstag, den 14. Méarz startete die Expedition um 13 Uhr
mit dem Ublichen Meet & Greet und einer kleinen Starkung
mittels Fingerfood und kithlen Getranken.
Anschliefend ging es um 15 Uhr zur architektonischen
Stadtfuhrung, die auch fur den Mallorca-Kenner noch einige
Uberraschungen bot.

www.immobilien-profi.com
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fessionals

Nach zahlreichen Impressionen aus Palma
(rechts) wartete bereits ein Uppiges Tapas-
Mahl auf die Teilnehmer (Bild ganz unten).
Doch am néchsten Tag ging es bereits frih
weiter nach Son Vida und Santa Ponsa

zur Besichtigung eines 14 Millionen-Ob-
jekts von Minkner & Bonitz Immobilien.
Prasentiert wurde die Immobile persénlich
von Marvin Bonitz, der den interessierten
Kollegen auch in der Mittagspause fur

zahlreiche Fragen zu Verfiigung stand.
www.Minkner.com

e A AR

Bei allen Eindricken darf nicht unter-
schlagen werden, welche Bedeutung
stets das Fachsimpeln bei den gemein-
samen Mahlzeiten hat. Eine Expedition
ist so immer eine Reise wert.

Fotos: Karla Apel / Robert Hensky / Werner Berghaus
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Eigentiimer-
gewinnung

Akqui it
Im Gegensatz zum klassischen Modell generiert
der WhatsApp-Funnel vorwiegend tber die mobile
Ansicht der dafur vorgesehenen Landingpage und

anstelle des Links zum Leadmagneten (Immobilien-
bewertung ...) fuhrt der Link den Kunden direkt in
Ein interessantes Akquise-Tool fiir Immobilienmakler Ihren WhatsApp-Business Account.
stellte uns Noah Frohn, von Onpreo, Anfang Mérz in
einem Webinar der Reihe ,Tool-Time“ vor — Whats-

App-Akquise!

g\-'rr.ux : Grofles Netzwerk
= | INMORILIEN

elbstredend geht es hierbei um mebhr, als Eigen-

timern eine popelige WhatsApp-Nachricht zu "“"""u?'d;:_““ Ihrer
schicken, nach dem Motto ,Sie wollen ihr Haus
verkaufen .. zu schicken. [Bildl] y et

Das ganze Thema zielt darauf ab: Wie kann man die Lead-
generierung optimieren? Wie kann man das besser, nied-
rigschwelliger gestalten?

Die meisten arbeiten vermutlich mit einem klassischen Imgoniie Dowarten lasien +
Bewertungsformular auf der Homepage und versuchen so

im Onlinebereich Leads einzusammeln. Aber es hat sich in

den vergangenen Monaten etwas Neues entwickelt, ndm- Wir verkaufen thr Haus
lich der WhatsApp-Funnel, als Ergdnzung zu einem klassi- oder lhre Wohnung in
schen Immobilienbewertungsformular. fonf Schritten

Was ist ein Funnel?

Ein Funnel (engl. ,Trichter®) ist ein Prozess, der beschreibt wie Interessenten liber verschiedene Filter letztendlich zu Kunden werden.

Lead-Magnet CRM-System Erst-Anruf Einwertung

onprso

Eigentiimer Landingpage

www.immobilien-profi.com
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EGW

Eigentiimer-
gewinnung

Bei welcher Frage springt wer ab?
Welche Frage performt nicht gut?

Noah Frohn,
Geschéftsfiihrer Onpreo

Wahrend man beim klassischen Leadge-
nerator stets die Telefonnummer abfragt -
und oftmals eine falsche erhélt - wird der
potenzielle Kunde hier direkt in den Whats-
App-Chat geladen und klickt er oder sie auf
,Los geht’s, kann die Abfrage gestartet wer-
den (z. B. die Immobilienbewertung):

Man kann beliebig Fragen hinzufugen.
Dazu empfiehlt es sich, statt absoluter Werte
relative Spannen anzubieten. Das ist fir den
Kunden niedrigschwelliger, als komplette
Felder mit Text auszufullen und bedeutet
gleichsam eine weitaus hohere Klickrate!

Unas saten Dusiag

Wo hindern Reibungsverluste?

e Fra

AbschlieBend:

Jetzt 6ffnet sich unten in WhatsApp ein Textnach-
richtenfeld, hier kann der Eigentumer einfach die
Adresse eingeben, auf ,Absenden’ tippen und
dann finden Sie alle Informationen direkt in [hrem
WhatsApp-Business Konto - der Interessent kann
ergo auch direkt angerufen werden.

Das Monitoring zur Auswertung: Bei welcher Frage
springt wer ab? Welche Frage performt nicht gut?
Wo hindern Reibungsverluste? Vielleicht muss
man die Frage(n) noch mal umformulieren; ... ver-
steht sich von selbst.

Als ,Leadmagneten” kénnen auch hier alle gén-
gigen Angebote fur Kunden genutzt werden, von
Checklisten Uber Ratgeber, Immobilienbewer-
tung, Videos bis zu Webinaren usw,, die fur Eigen-
timer einen Mehrwert ergeben und dazu fihren,
dass man sich beim Makler registriert.

Hat man den Lead nun in seinem WhatsApp-Bu-
siness Konto, gilt es die weiteren Prozesse zu au-
tomatisieren, damit der Funnel, wie auch in der
herkémmlichen Variante, reibungslos ablauft und
nicht jedes Mal manuell nachgearbeitet werden
muss. Ein Webinar zur Integration ins CRM folgt!
Mithin ein groBer Vorteil von WhatsApp ist die Tat-
sache, dass die Aktivitdt der Benutzer in WhatsApp
im Vergleich zum traditionellen E-Mail-Postfach
absolut hoher ist, was wiederum zu einer héheren
Konversions-Rate fuhrt.

Wer sich mit der Einrichtung des WhatsApp-Fun-
nels nicht selbst auseinanderset-
zen moéchte, findet weiter Informa-
tionen unter www.onpreo.com
Hier geht's zum Webinar ,Tool-
Time: Onpreo - Akquise mit
WhatsApp”
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UNTERNEHMENSVERKAUF (TEIL 3)

Risiko
Altersvorsorge

Belastungen aus Versorgungszusagen werden bei der Unterneh-
mensnachfolge nicht selten vernachlassigt oder sogar komplett un-
beriicksichtigt gelassen. Das jedoch kann fatale Folgen fiir Verkaufer

und Kaufer haben.

Ein Versicherungsmakler
or einer Nachfolge- f)de.r Verkaufsplamfmg ist eing Unte.rr}eh— allein kann im Normalfall
mensanalyse unerldsslich. Dazu gehért auch eine Risiko-
bewertung beziiglich der betrieblichen Altersvorsorge unter diese rechtlichen Rahmen-

Berlcksichtigung aller rechtlich und steuerrechtlich relevan- bedin gungen un d Fall-
ten Fakten. Denn das bestehende Versorgungswerk hat einen massiven
Einfluss auf die handelsrechtliche Bilanz und ist daher sowohl fur den stricke nicht vollstandi g
Ubergeber als auch fiir den Ubernehmer von essenzieller Natur. Auch wenn Uberblicken .

im Unternehmen keine Regelung zur betrieblichen Altersvorsorge besteht,
sind hdufig Gesellschafter- oder Geschaftsfihrer-Versorgungen vorhan-
den. FUr diese besteht ebenso wie fir eine Altersversorgung aus Entgelt-
umwandlung ein Regelungsbedarf vor dem Unternehmensverkauf.

JAus juristischer Sicht handelt es sich bei einem Betriebsiibergang um
einen Schuldbeitritt des Ubernehmers. Eine Enthaftung ist dabei kraft
Gesetzes grundsatzlich ausgeschlossen’, wei3 Eric Rabe, gerichtlich zu-
gelassener Rentenberater. ,Der Ubernehmer tritt also in die Position der
abgebenden Partei und haftet neben diesem fiir sdmtliche vorangegan-



Seit Einfiihrung des
Bilanzmodernisierungs-
gesetzes 2005 werden
Versorgungsverpflich-
tungen noch starker in
der Bilanz berucksichtigt.
,Eine Neubewertung ist
zwingend geboten”,
betont Rabe.

genen Pflichten” Nach einem Jahr wird in der
Regel der ,alte’ Arbeitgeber von seinen Pflichten
befreit. Ein Ausschluss dieser Nachfolgehaftung
ist vom Gesetz ausgeschlossen. Das gilt fir alle
Regelungen zulasten der Arbeitnehmer. Eine
Haftung besteht somit fur den neuen Arbeit-
geber insbesondere auch hinsichtlich etwaiger
Versorgungszusagen.

Rentnerbestéinde werden zum Bilanzrisiko

Eine groBe Herausforderung stellen bei der
Unternehmensnachfolge die Rentnerbestdnde
dar, in deren Versorgung nach Beendigung des
Arbeitsverhaltnisses nicht mehr eingegriffen
werden kann. Berticksichtigt werden muss, dass
bei steigender Lebenserwartung auch die Dauer
der finanziellen Belastung fiir das Unternehmen
steigt. Des Weiteren geht mit der Versorgung
ein nicht zu unterschitzender Verwaltungsauf-
wand einher. ,Mit dem Versterben der ehema-
ligen Arbeitnehmer besteht dann sogleich ein

/H Markte

Bilanzsprungrisiko®, betont Rabe. Auch etwaige Hinterblie-
benenanwartschaften bergen ein zuséatzliches finanzielles
Risiko. Insbesondere, wenn Neuanwartschaften nicht mehr
im Gleichgewicht zu Altanwartschaften stehen, kann es zu
Deckungslicken und zu massiver finanzieller Belastung fr
das Unternehmen kommen.

,Aus diesem Grund sollte hinsichtlich der Altbestédnde eine
umfassende Langzeitprognose vorgenommen werden, die
alle tatsachlichen und potenziellen Belastungen umfasst’,
empfiehlt Rabe. AnschlieBend kann der Rentenberater an-
hand der Prognose das bisherige Konzept analysieren und
gegebenenfalls Alternativmodelle erarbeiten, die in finan-
zieller, bilanzieller und haftungsrechtlicher Hinsicht eine
Verbesserung darstellen. In Betracht kommen beispiels-
weise eine Auslagerung auf Pensionsfonds oder Unterstit-
zungskassen, eine Abspaltung nach den UmwG/UmwStG
oder die Grindung einer eigenen Gesellschaft zur Verwal-
tung der Versorgungszusagen.

.EIn Versicherungsmakler allein kann im Normalfall die-
se rechtlichen Rahmenbedingungen und Fallstricke nicht
vollstdndig Uberblicken’, erklart Rabe. Aus diesem Grund
bedarf es an dieser Stelle eines spezialisierten Rentenbera-
ters, der die verschiedenen Méglichkeiten bei der Unterneh-
mensnachfolge Uberblickt und einzustufen vermag. Dabei
agiert dieser seiner Qualifikation entsprechend rechtsbera-
tend und kann so alle relevanten Aspekte bearbeiten. Eine
ganzheitliche Beratung steht im Mittelpunkt, da es bei der
Unternehmensnachfolge unerldsslich sei, die Risiken des
Versorgungswerkes zu erkennen, zu analysieren und ge-
gebenenfalls zu eliminieren. ,Wir greifen bei intelligentis
regelméBig auf Rentenberater zurtick, wenn uns bei der
Unternehmensanalyse beispielsweise Pensionszusagen
auffallen’, erklart Geschéftsfuhrer Ehnert.

Versorgungsanspriiche belasten den Verkaufspreis

Die Risikobewertung bezuglich der betrieblichen Alters-
vorsorge ist ein wesentlicher Bestandteil der Unterneh-
mensbewertung und beeinflusst damit maBgeblich den
Kaufpreis eines Unternehmens. Dabei hat das Versorgungs-
werk eine grofe Auswirkung auf die Handelsbilanz des
Unternehmens. ,Ist wegen der Versorgungsanspriche das
Eigenkapital bilanziell zu niedrig, verschlechtert sich die
Marktposition des Unternehmens’, weif3 der Rentenberater.
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Eric Rabe, gerichtlich zugelassener Rentenberater

Insbesondere die Pensionsrickstellungen, bilanziell Teil
des Fremdkapitals, mindern das Eigenkapital unmittelbar.
Seit Einfihrung des Bilanzmodernisierungsgesetzes 2005
werden Versorgungsverpflichtungen noch stérker in der
Bilanz bertcksichtigt. ,Eine Neubewertung ist zwingend
geboten’, betont Rabe. Unterschiedliche Strategien kénnen
im Einzelfall zur Verbesserung der Handelsbilanz beitragen.
So kommen die Auslagerung der Leistungen, Erlassvertrage
mit Abfindungszahlung und eine Sanierung des Finanzie-
rungskonzepts in Betracht. Die Wahl der Umstrukturierung
ist abhangig von der Unternehmensgréfe, dem Eigenkapi-
tal und den bisherigen Vereinbarungen.

Unternehmensnachfolge strategisch planen

JWir optimieren zusammen mit dem Alteigentimer das
Unternehmen fir den Verkauf’, erldutert Ehnert. ,Dabei
entwickeln wir die beste Strategie fur die Zukunft und die
Nachfolgeplanung, um den bestmdglichen Preis am Markt

www.immobilien-profi.com

Eric Rabe ...

... verfligt als langjahrig tatiger Rentenberater mit dem Schwer-
punkt betriebliche Altersversorgung und Sozialversicherungsrecht
nicht nur Giber seinen Erfahrungsschatz sondern auch tber einen
exzellenten Zugang zu einem Experten-Netzwerk.

... begleitet einerseits erfolgreiche mittelstdndische Unternehmer,
die auf ihr Lebenswerk stolz sind und es gewinnbringend verkau-
fen méchten, andererseits Investoren auf der Suche nach Chancen.
Im Small- und Mid-Cap-Segment bis 100 Mio. Euro Umsatz fuhrt in-
telligentis Unternehmer sowie Investoren diskret, unabh&ngig und
erfolgreich durch den Verkaufsprozess. intelligentis ist eine Marke
der inhabergefiihrten ENWITO GmbH mit Sitz in Dresden.

intelligentis Geschaftsfihrer Matthias Ehnert

zu erzielen.” Im Zuge der Analyse werden insbesondere Fi-
nanzierungslicken ausfindig gemacht und geschlossen.
Dabei unterstitzt auch der Rentenberater, denn hinsichtlich
der bisherigen Versorgung gibt es einige Losungen. Entwe-
der bleibt diese wie bisher bestehen, wird geringfigig an-
gepasst oder ein Wechsel des Durchfiihrungswegs gewahlt.
Eine Auslagerung auf Unterstitzungskassen ist nahezu
steuerlich neutral méglich. ,Es kommt aber ebenso eine
Auslagerung auf externe Versorgungstréger oder eine Auf-
l6sungsabfindung in Betracht’, weif Eric Rabe. ,Im Rahmen
der Konzepterstellung werden die verschiedenen Méglich-
keiten bedacht und individuelle Losungen gefunden.” Ei-
nen Schwerpunkt bietet dabei die Gesellschafter- und Ge-
schaftsfihrer-Versorgung, fir die bestimmte Sonderregeln
gelten. Eine zusatzliche Moglichkeit bildet die Ausfinanzie-
rung, die je nach Liquiditdt des Unternehmens, Zeitpunkt,
bestehender Vorfinanzierung und Ruckendeckungskon-
zepten teilweise in Betracht kommen kann.



Ein Mordsaufwand

Maklerin T. hatte sich an einem neuen Verkaufsobjekt mit der Fotografin verab-
redet, um die Immobilie wie gewohnt in Szene zu setzen. Gemeinsam nehmen
sie sich fir die Aufnahmen Zimmer fiir Zimmer vor. Doch bei einem Raum halt
die Maklerin die Fotografin zurtick. ,Nein, hier sollen wir nicht fotografieren’,
bedeutet sie ihr und weist sie zum néchsten Zimmer.

Wahrend die Fotografin zum anderen Raum wechselt, siegt doch die Neugier
in ihr. Sie 6ffnet die Tur, schaut sich im Raum um - nichts Auffalliges zu sehen.
Dann 6ffnet sie den Schrank und erschreckt. Im Schrank liegt die blutgetrankte
Bettwasche der zuvor ermordeten Eigentimerin.

Wir haben es mit einem besonderen Maklerauftrag zu tun. Denn hier hatte das
Maklerunternehmen die Vermarktung eines Objektes im Auftrag der Mérderin
und deren Bruder ibernommen. Eine &ltere Frau ist in ihrem Bett erschlagen
worden. Nachdem die Polizei die Untersuchung des Mordfalls ibernommen
hat, gerieten schnell die Tochter des Opfers und deren Ehemann in Verdacht, die
in der Wohnung tber dem Opfer wohnten. Zundchst wanderte der Ehemann in
Untersuchungshaft, danach erhértete sich der Verdacht gegen die Tochter.

Der Sohn des Opfers und Bruder der spéater tberfihrten Morderin firchtete
derweil um sein Erbteil. Und wahrend eines Hafturlaubs der Tatverdédchtigen
erschienen beide, Bruder und Schwester, im Maklerburo, um einen Verkaufs-
auftrag zu erteilen. Das ging erfreulich schnell und auch danach war Eile ge-
boten, denn der weitere Kontakt zu den Auftraggebern gestaltete sich mehr als
muhsam.

Denn schnell verschwand die Tatverddchtige wieder in Untersuchungshaft und
anschlieBend fur mehrere Jahre in einer Vollzugsanstalt. Den Kontakt konnte
nur der Bruder und Co-Auftraggeber herstellen, der aber nur einmal in der Wo-
che mit seiner Schwester telefonieren durfte.

Jede Form von Rucksprache, Feedback oder Nachfrage wurde zum Gedulds-
spiel. Der Verkauf dagegen gestaltete sich eher wie gewohnt. Zwar wurde die
Immobilie nur eingeschrankt - im Inkognito-Modus - lediglich Interessenten
in der Datenbank angeboten. Aber ein gut gepflegter Bestand macht vieles
moglich und schnell waren mehrere Interessenten mit Kaufabsicht zusammen.

Willige Kaufer einerseits und Auftraggeber, die kaum zu erreichen sind, ande-
rerseits, diese Herausforderung muss man Maklern nicht erklaren. Schlielich
wurde vor Ort beurkundet, zumindest teilweise, denn die Unterschrift der in-
zwischen verurteilten Mérderin fehlte noch. Da diese in einer etwa 200 Kilome-
ter entfernten Vollzugsanstalt einsitzt, musste dort ein ortsanséssiger Notar be-
wegtwerden, um in den Rdumen der JVA, die fehlende Unterschrift einzuholen.

Es mag manchmal einfach sein, einen Auftrag zu erhalten, doch bis zum finalen
Erfolg liegen dann noch viele Hindernisse.

Hinweis: Auf Wunsch unserer Leserin wurden alle Angaben anonymisiert

13 Makler-

geschichten

Als Maklerin oder
Makler konnen Sie
sicher von ahnlich auf-
regenden Erlebnissen
berichten. Schrei-
ben Sie uns einfach
eine Mail an story@
Immobilien-Profi.de
oder greifen Sie zum
Telefon und wahlen
0221/1680712.

Wir warten gespannt.
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Home-Stagerin und Makler im Team: Im schwierigen Markt mit 100.000
EUR Mehrerl6s erfolgreich verkauft!

uf der schéonen Nordseeinsel Fohr besteht das Kerngeschéft
von Immobilienmakler Eibe Schénberg im Verkauf von Zweit-
wohnsitzen, von Luxus, der nicht notwendig ist: ,In Zeiten
von Zinsanstieg auf der Insel zu verkaufen ist anspruchsvoll.
Darum bin ich froh, dass der Zufall mich zu Home Stagerin
Katharina Dethleffsen fihrte und wir nun gemeinsam fur
schnelle und erfolgreiche Verkdufe sorgen.”
Dieser Zufall fihrte Eibe Schénberg zu DGHR-Home Staging Professional
Katharina Dethleffsen in Flensburg. Als im Frihjahr 2023 die Tur ihres Biiros
offenstand, spazierte Makler Eibe Schénberg hinein und die Zusammenarbeit
begann - mit einem reetgedeckten alten Bauernhaus auf Féhr. Das Objekt von
1901 bestand aus zwei Wohneinheiten, in unterschiedlichen Stadien des Reno-
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Leistungs-
erbringung

vierungsstaus. Gemeinsam entwickelten sie ein Vermark-
tungskonzept zu einem Angebotspreis von 750.000 EUR.

Es war klar, C| ass Wir Doch Eibe Schénberg ergénzt: ,Allerdings war klar, dass wir

. ) Kaufer suchen, die bereit sind tuber eine Million EUR zu in-

Kaufer suchen , die vestieren, da in beiden Gebaudeteilen viel gemacht werden

.. . . musste. Und warum soll ich mir nicht die Arbeit erleichtern -

Makler Eibe Schénberg u ber emne M | | | 1on E U R die Bilder einer gestagten Immobilie sprechen fir sich! Zu-
r el . . .

investieren. dem sind Verkaufserfolge mit Home Staging messbar. Auch

bei diesem Objekt haben wir bei nur vier Besichtigungen,
mehrere Angebote bekommen und das alte Bauernhaus
wurde mit 100.000 EUR Mehrerlds innerhalb von nur vier °
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Wochen an einen Kéufer verkauft, der sich auf
den ersten Blick fir das Objekt begeistert hat.”
Home Stagerin Katharina Dethleffsen erzahlt:
.Die beiden Wohnungen waren voller alter
Moébel, offenen Leitungen und verschiedenen
Bodenbeldge. Hatte man das so in den Ver-
kauf gegeben, wére es zu Gesprachsbedarf
bei den Besichtigungen gekommen. Es war
also zuerst handwerkliche Vorarbeit zu leis-
ten, die der Besitzer selbst erledigte. Es folgte
dann Uber vier Tage das Home Staging, wo-
bei gerade der 130 m2-grofBe, unausgebaute
Dachboden eine Herausforderung war. Auch
mit dem rosafarbenen Badezimmer mussten
wir uns auseinandersetzen. Ich bin beim Ein-
richten immer ein bisschen frech und arbeite
mit groBen Bildern, die hier zum Beispiel die
Aufgabe hatten, die beiden Wohnungen op-
tisch miteinander zu verbinden. Wichtig ist:
Wir verstecken beim Home Staging nichtsl!
Die Interessenten spuren die Wertigkeit der
Immobilie und so kommen positive Emotio-
nen auf. Als die Frau des Verkaufers die fer-
tig gestagten R&ume gesehen hat, war sie
sprachlos und hat geweint vor Freude. Es war
ubrigens kein Problem, beide vom Staging zu
uberzeugen, obwohl sie von Home Staging
noch nie etwas gehort hatten.”
,DasistbeiunsFriesen so’, erklart Eibe Schon-
berg, ,man glaubt, der andere versteht sein
Handwerk und vertraut ihm.” Fir ihn liegt die
Wirkung von Home Staging auch in dem Ef-
fekt, dass Interessenten gestagte Objekte fast
mit Ehrfurcht betreten und das Schéne der
Raume erkennen, statt das Schlechte an Ob-
jekten zu suchen. ,Unsere Zusammenarbeit
ist fur uns beide angenehm, weil jeder von
uns weif3, wo die Starken des anderen liegen.
Wir arbeiten sehr partnerschaftlich als Home
Stager und Makler” o

www.immobilien-profi.com




Katharina Dethleffsen,
Home Staging Professio-
nal, Flensburg

Ich bin beim Einrichten immer

ein bisschen frech und arbeite mit
groBen Bildern, die hier zum Bei-
spiel die Aufgabe hatten, die beiden
Wohnungen optisch miteinander zu
verbinden. Wichtig ist: Wir verstecken
beim Home Staging nichts!
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Der neue

Business-Scan ...

Werner Berghaus

Es folgen in dieser Reihe die strategischen Unterneh-
mensbereiche Fiihrung, Management, Marketing und
Finanzen. Den Abschluss in Heft 144 machen Support
und Exzellenz

Fiihrung (FHG)

Die Mitarbeiter eines Unternehmens, ihre fachlichen und
kommunikativen Fdhigkeiten entscheiden mafBgeblich Uber
den Erfolg eines Unternehmens. Da Mitarbeiter in der Regel
die héchsten Kosten verursachen, ist es von entscheidender
Bedeutung, dass die richtigen Mitarbeiter eingestellt und ihre
Fahigkeiten optimal genutzt werden. Der Business-Scan prtift,
ob die Mitarbeiter fiir ihre Aufgaben qualifiziert rekrutiert und
thre Féhigkeiten richtig genutzt werden.

Die Systematisierung der Fiihrung bedarf der schriftlichen
Dokumentation von Fiihrungsgrundsdtzen, Rollenbeschrei-
bungen und eines Prozesses zu Rekrutierung von Mitarbeitern.
Die Unternehmerpersénlichkeit bzw. die Fiihrungskrdfte eines
Unternehmens sind verantwortlich fiir die Ziele, die Ausrich-
tung, Strategie und Mitarbeiterfiihrung eines Unternehmens.
Oft entscheiden sie Uber Erfolg und Misserfolg eines Unter-
nehmens. Der Business-Scan prlift die Féhigkeiten und Eigen-
schaften des Unternehmers/einer Flihrungskraft im Bereich
Personalfiihrung.

Die Formalien

Die erste Frage wendet sich an die Organisation der Res-
source ,Mensch” Verfiigt das Unternehmen iber ein Rollen-
modell? Liegen Stellenbeschreibungen fur unterschiedliche
Positionen vor? Ist der Unterschied (Rolle oder Stelle) tiber-
haupt bewusst? 20 Punkte stehen dafiir zur Verfigung.

Rekrutierung und Co.

Wie werden neue Mitarbeiter eingestellt? Gefordert ist ein
klar definierter Prozess zur Einstellung, Einarbeitung aber

www.immobilien-profi.com

auch fir Entlassungen. Wie oft miissen neue Mitarbeiter
warten, bis ihnen ein vollwertiger Arbeitsplatz zur Verf-
gung steht und wie oft passiert es, dass entlassene Mitar-
beiter noch tber verschiedene Online-Zugénge verfliigen?
Dies alles wird durch Systematisierung vermieden.

Der zweite Blick schaut auf die Fuhrung der Mitarbeiter
durch Zielvereinbarungen und deren Bewertung. Wich-
tig ist hier, dass dies regelmaBig, jahrlich oder halbjéhrlich
erfolgt und das Ziele schriftlich fixiert werden. Schon sind
weitere 30 Punkte verbucht.

Weiterbildung

Nicht nur Rekrutierung und Fuhrung der Mitarbeiter sind
wichtig, sondern auch deren Entwicklung. Deshalb fragt der
Scan, ob fiir alle Mitarbeiter ein Weiterbildungsplan vorliegt
und ob dieser regelmé&Big bemiiht wird und nicht nur dann,
wenn irgendwo ein Verkaufstrainer in der Nahe referiert.
Oftmals wird geantwortet, dass die Vertriebsmitarbeiter
,selbstverstandlich trainiert werden’, aber was ist mit dem
Innendienst?

Firma oder Bande?

Wie hoch ist der Anteil der Provision an den Beziigen des
Vertriebs? Zwischen den Extremen Festgehalt und aus-
schlieBlich Provision liegen Welten. Es gilt: Je héher Anteil
der Provision ist, desto weniger ist der Unternehmer ,Herr
im Haus" Alle Entscheidungen missen dann die Zustim-
mung des Vertriebs finden, denn es ist deren Geld, das
auf dem Spiel steht. Entschieden wird tiber 20 Punkte, in der
Realitat uber viel mehr.

Die Fluktuation

Taubenschlag oder solider Arbeitsplatz? Die so genann-
te Fluktuation wird nach einer gangigen Formel tber finf
Jahre berechnet. Je nach Messung geht es um die letzten
20 Punkte.
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Bewertung Fiihrung (max. 100 Pkt.)

Ziel: Einstellung, Weiterentwicklung und Entlassung von Mitarbeitern

Systematisierung: Rollen und Stellen Ist Soll

Das Unternehmen verfiigt Gber ein Rollenmodell und Stellenbeschreibung 20
Ggf. anteilig bewerten

Systematisierung: Rekrutierung

Neue Mitarbeiter werden nach einem klar beschriebenen Prozess eingestellt 20
oder entlassen (Recruiting, OnBoarding, OffBoarding)

Alle! Mitarbeiter werden jahrlich bewertet und es existieren schriftliche 10
Zielvereinbarungen

Systematisierung: Weiterbildung

Fur alle! Mitarbeiter existiert ein jahrlicher Weiterbildungs-Plan (Null, wenn 10
Mitarbeiter nur gelegentlich an Schulungen teilnehmen)

Messbarkeit:

Anteil der Provisionszahlungen an den Personalkosten fir Vertrieb. 20

Grundsatzlich gilt: Je héher der Provisionsanteil, desto weniger Unterneh-
mensqualitédt. 20 Punkte, wenn alle MA in Festanstellung, O Punkte, falls nur
.Freiberufler”.

Zu beachten ist auch die anteilige Provision zu den Festgehéltern, je hdher
der variable Anteil des weniger Punkte.

Fluktuation im Unternehmen (Betrachtungszeit 5 Jahre) 20

Abgénge
Fluktuationsrate = x 100
Personalbestand + Zugadnge
am Anfang der Periode

Ergebnis: O = volle Punktzahl / > 50 = O Punkte

Beispiel:

Abgéange der letzten 5 Jahre = 3
Personalbestand zu Beginn der Betrachtung=10
Zugange =7

Fluktuationsrate = 3 / (10+7) * 100 = 17,64%

Summe: 100

1 Die Weiterbildung darf sich nicht nur auf die Vertriebsmitarbeiter beziehen.
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Management (MGM)

Zentrales Planungs- und Steuerungselement eines Unternehmens ist ein strukturier-
ter Business-Plan. Der Plan beschreibt die aktuelle Situation des Unternehmens und die
zuktinftige geplante Entwicklung. Der Plan dient auBerdem auch als Kommunikations-
Instrument fir Banken, Investoren, Beteiligungen und auch gegentiber den Mitarbeitern.
Zus¢tzlich untersucht der Bereich Management auch die Systematisierung des Unter-
nehmens und die Arbeitsanweisungen und Prozessdokumentationen. Eine Inhaltliche
Priifung wird nicht vorgenommen, daher enthélt der Scan keine Aussagen tber die Qua-
litéit der dokumentierten Prozesse. Im Rahmen des optional angebotenen Unternehmen-
sentwicklungs-Coachings werden Prozesse auch inhaltlich diskutiert.

Demnach ergeben sich die ersten drei Fragen des Business-Scan eigentlich
von selbst. Gefragt wird nach der Firmen-Vision und einem Leitbild, nach dem
Business-Plan und schlieBlich nach der Prozess-Dokumentation. So werden schon
70 von 100 moéglichen Punkten vergeben.

Die Branchensoftware

Viele Maklerkollegen wundern sich Uiber diese Frage nach der Maklersoftware. Ist
dies nicht selbstverstdndlich? Keinesfalls, noch sind viele Makler nur mit Office-Lo-
sungen ausgestattet. Die Nutzung einer Branchensoftware ,erzieht” dagegen dazu,
sich an bestimmte Abldufe (Prozesse) zu orientieren. Deshalb werden hier 10 Punkte
vergeben.

Das Rad drehen
Die letzte Prifung widmet sich dem Pro-Kopf-Umsatz. Hintergrund ist, dass es ein
Zeichen der Qualitdt des Managements ist, wenn mit geringem Personaleinsatz ein
.groBes Rad gedreht” wird. Umgekehrt sollte es zum Nachdenken zwingen, wenn ein
Unternehmen fir eine Millionen Umsatz 15 Personen beschéaftigt, wahrend dies dem
Kollegen mit finf Mitarbeiten gelingt.

Die Anzahl der Mitarbeiter wird fir das Gesamt-Unternehmen ermittelt, keineswegs
nur fur den Vertrieb. Dabei werden Teilzeitstellen, Auszubildende und geringfigig
Beschéftigte auf Vollzeitstellen umgerechnet. So werden die letzten 20 Punkte ver-
geben.

Als Basiswert dienen 100.000 EUR Pro-Kopf-Umsatz, weil dies in einer der letzten
Betriebsvergleiche des IVDs als Durchschnitt ermittelt wurde. Wer es dann noch
genauer wissen will, wird auch die lokalen Marktpreise miteinbeziehen (bereinigter
Pro-Kopf-Umsatz). Letzteres dient dem Umstand, dass der Umsatz pro Transaktion in
Miunchen deutlich héher ausféllt als etwa in Brandenburg.

www.immobilien-profi.com

Viele Maklerkollegen
wundern sich Uber diese
Frage nach der Maklersoft-
ware. Ist dies nicht selbst-

verstandlich?
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Bewertung Management (max. 100 Pkt.)

Ziel: Systematisierung und Automatisierung der Ablaufe im Unternehmen
Formelles: Vision und Firmen-Leitbild Ist Soll
Esliegt eine schriftlich formulierte Unternehmens-Vision und ein Firmen- 20
leitbild vor, das aktiv intern und extern kommuniziert wird.
Ggf. Punkte anteilig vergeben
Formelles: Business-Planung
Es existiert eine aktuelle und schriftliche Business-Planung. 30
Punktabzug, wenn die Planung dlter als 18 Monate ist (10), begonnen aber nicht
abgeschlossen wurde (20). Ggf. anteilig vergeben
Prozesse
Die Kernprozesse des Unternehmens sind in einem Maklerhandbuch nicht 20
nur dokumentiert, sondern den Mitarbeitern bekannt und werden gelebt.
Instrumente
Eine Branchensoftware wird eingesetzt. 10
Beispiel: onOffice / FlowFact / PropStack / Ammon und andere
Messbarkeit: Pro-Kopf Umsatz
Alle Mitarbeiter im Unternehmen, insbesondere die Teilzeitkrafte (anteilig?), 20
Azubis (0,4) und Aushilfen (0,1) werden auf Vollzeitstellen umgerechnet. Der
ermittelte Umsatz wird durch die Personalstarke geteilt. AnschlieBend wird
dieser Wert mit dem Referenzwert 100.000 Euro verglichen und ggf. um die
lokalen Marktpreise bereinigt.
Wert = (Umsatz pro Mitarbeiter / Referenzwert?) * 10 Punkte
Beispiel: Gesamtumsatz 300.000 Euro geteilt durch 3,5 Mitarbeiter =
85.000 Euro ggf. geteilt durch Markt-Faktor z.B. 1,2 ergibt 70.830, den
marktbereinigten Pro-Kopf Umsatz.
Erneut geteilt durch den Referenzwert von 100.000 (IVD-Statistik) =
0,708 multipliziert mit 20 Punkte = 14 Punkte
Formel: (Umsatz: Mitarbeiter): Marktfaktor: Referenzwert) * Punkte
Summe: 100

2 Anteilige Wochenstunden zur 40 Stunden Woche, andere mit dem fixen Wert.

3 Hier der aktuelle IVD-Betriebsvergleich. Z.B. Pro-Kopf-Umsatz 2010 ca. 100.000 Euro. Aktualitét ist nicht notwendig.
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Dann reicht es aber

nicht, nur passiv auf Klicks
zu warten. Das System
muss aktiv eingesetzt und
genutzt werden.

www.immobilien-profi.com

Marketing (MKT)

Neben der Positionierung des Unternehmens im Markt und der Kommunikation zum
Kunden, gestaltet das Marketing die Wahrnehmung des Unternehmens durch den Kun-
den. In diesem Zusammenhang wird geprlift, ob eine Marketingstrategie existiert, welches
Image das Unternehmen verfolgt (und welches méglicherweise wahrgenommen wird) und
wie sich das Unternehmen im Markt positioniert. Der Business Scan versteht das Marketing
als Strategie, die Zielkunden klar definiert, deren Vorlieben und Entscheidungsstrategien
berticksichtigt und eine klare und einheitliche Botschaft nach auBen kommuniziert. Die
Umsetzung der Marketingstrategie erfolgt schwerpunktmdBig in der Interessentengewin-
nung.

Die Klarung der einzelnen Anforderungen sind im Scan ausreichend beschrieben.

Marketingplan und Dokumentation
Eine Marketing-Checkliste finden Sie im Downloadbereich. Der nichste Punkt ist
selbsterklarend.

Kundenbewertung

Auch Google kann und sollte als permanentes System zur Kundenbewertung genutzt
werden. Dann reicht es aber nicht, nur passiv auf Klicks zu warten. Das System muss
aktiv eingesetzt und genutzt werden. Wie reagiert man auf negative Bewertungen?

Bekanntheitsgrad und Marktanteil

Ja, beides ist messbar. Der lokale Bekanntheitsgrad kann beispielsweise an Super-
markten, Tankstellen oder anderen gut frequentierten Orten durch eine neutrale Um-
frage mit nur zwei Fragen ermittelt werden:

Frage 1. ,Was schatzen Sie? Wie viele Makler sind hier in der Region / am Ort / in Mus-
terstadt tatig?”

Frage 2: ,Welche Namen fallen Ihnen spontan ein?”

AbschlieBend wird noch die Postleitzahl der Befragten notiert. (Siehe IMMOBILIEN-
PROFI Nr. 69, Seite 16).

Fir den Marktanteil wird die Anzahl der verkauften Objekte ins Verhéaltnis zu allen
Transaktion in der Region oder ,Farm” ermittelt.

Weiter geht es im nachsten IMMOBILIEN-PROFI 144 mit Support und Exzellenz.
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Bewertung Marketing (max. 100 Pkt.)

Ziel: Die Ausrichtung des Unternehmens auf den Markt und dessen Kommunikation

Formelles: Marketingplan Ist Soll

40 Punkte: USP, Positionierungsaussage und Elevator Pitch werden unter- 40
schieden, sind entsprechend der Zielkunden und -mérkte formuliert und
den Mitarbeitern bekannt. Der Marketing-Mix fur Dienstleistungen wurde
formuliert, ebenso liegt ein Style-Guide vor.

25 Punkte: USP, Positionierungsaussage und Elevator Pitch werden unter-
schieden, sind entsprechend der Zielkunden und -mérkte formuliert und
den Mitarbeitern bekannt.

10 Punkte: USP und Positionierungsaussage sind dokumentiert.

5 Punkte: Eine USP oder ein Slogan existieren. Diese spiegeln einigermafen
die Kundenbedirfnisse wieder (keine nichtssagenden Slogans ohne Auswir-

kung auf den Kunden z.B. ,Wir wissen wie!”, ,Ihr kompetenter Makler”, usw.)

Punkte werden anteilig vergeben

Marketing-Aktionen

Marketing-Aktionen sind dokumentiert, archiviert und jederzeit reproduzier- 20
bar sowie nachvollziehbar.

Formelles: Kundenbewertung

Ein permanentes System der Bewertung des Unternehmens durch die 20
Kunden ist dokumentiert und wird genutzt.

Messbarkeit: Bekanntheit und Marktanteil

Der Bekanntheitsgrad des Unternehmens und der Marktanteil werden 20
regelmaBig Gberprift.
Ein Beispiel dazu finden Sie in IMMOBILIEN-PROFI Nr. 69, Seite 16

Summe: 100

Anmerkungen:

Der Marketingplan: Die klassische Definition fiir Marketing lautet: ,Die Ausrichtung des gesamten Unternehmens auf den Markt”.
Dies macht deutlich, dass ein Marketingplan nicht mit der Planung von WerbemaBnahmen gleichgesetzt werden kann. Das klassische
Produkt-Marketing berticksichtigt die 4 Ps: Zusammengefasst: Welches Produkt wird zu welchem Preis wie vertrieben (Place) und wie
beworben (Promotion)
Im Dienstleistungsmarketing wurden drei weitere P’s eingefthrt:

- Personal (Wer?)

« Process Management (Wie?)

- Physical Facilities (Welche Ausstattung)

Oder: Wer erstellt wie und mit welcher Ausstattung mit welchen Mitteln die Leistung?
Diese 7 Ps des Marketings fir Dienstleister sollten in der Marketingplanung berticksichtigt sein.

Werbeplanung: Hier gilt zu beachten, dass Objektwerbung damit nichts zu tun hat und in den Bereich LEB gehort. o
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Top Posts in der Maklersprechstunde

auf https://www.facebook.com/groups/maklersprechstunde

Bei 2 von 3 Top Posts im laufenden Monat
April drehte es sich um das Thema Ansprache
von privaten EigentUmern durch Briefe sowie
um Abmahnungen im Allgemeinen.

Es war gut zu beobachten, wie die Mitglieder
sich gegenseitig unterstltzen und ihr Wissen
teilen. Zahlreiche Tipps zu dem Thema wur-
den ausgetauscht und dankbar entgegenge-
nommen.

Der 3. Top Post beschaftigte sich mit dem
Immobilienmarkt als ganzen und man konn-
te den Uber 50 Kommentaren entnehmen,
dass die Branche den aktuellen Markt der
Jahreszeit entsprechend als belebter empfin-
det. Manche der Kollegen berichteten sogar
von einem Rekord-Quartal und ihren Wachs-
tumsplanen. Einige wenige berichteten aber
auch Uber die nach wie vor schwierige Finan-
zierungssituation und Uber Eigentimer, die
aktuelle Marktpreise nicht nachvollziehen
kdnnen oder wollen.

Annika Nickel

,Hat schon jemand einmal eine
Abmahnung bekommen und wie
ist er/sie damit umgegangen?”

Bruce Bee

LHallo zusammen .

Wie steht man in unserer Community
denn explizit zum Anschreiben von
Privatinserenten i.A. suchender Kunden?

Nina Strzyzowski
SWie lauft bei euch derzeit das
Immobiliengeschaft?

Antwort von Frank Baur:

.Bisher bestes quartal seit Griundung 94. Kaufpreise etwas
rucklaufig gegenuber den vorjahren. der einzelumsatz
deutlich niedriger, weniger verkaufte objekte im bereich

1 mio +. dafur deutlich hdhere stickzahl Gber alles als in
den vorjahren. Derzeit guter Abverkauf, gutes Portfolio
und guter Vorlauf. die Vermarktungsdauer deutlich langer
als in den Vorjahren. Wir machen hauptsachlich Wohnim-
mobilien gebraucht an Privat. Hatten die Vorjahre nicht so
viele Uberraschungen parat gehabt, wlrde ich vorsichtig
sagen, sehr gute aussichten fur 24"

IMA
IMMOBILIEN-MAKLER-AKADEMIE

Online-Weiterbildung fur Immobilienprofis

Ilhr Immobilienerfolg
ist es wert.

JETZT ANMELDEN

inkl. MaBV
Weiterbildungs-

Zertifikate
wwwLimmobilien-makler-akademie.com

Kostenfrei fur Kunden von IMMOBILIEM-PROFI 12 Monate Mitgliedschaft im Wert von 588€)
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CO.-Kosten mussen
zwischen Vermieter
und Mieter aufgeteilt
werden

In der anstehenden Nebenkostenabrechnung fiir 2023 muss die Koh-
lendioxidabgabe auf Heizdl und Gas erstmals zwischen Vermieter und
Mieter aufgeteilt werden. Hierfiir gibt es ein Stufenmodell. Viele Aus-
nahmeregelungen verkomplizieren die Berechnung allerdings.

as Kohlendioxid-Kostenaufteilungsgesetz (CO,KostAufG) gilt seit

Anfang vergangenen Jahres. Die Auswirkungen werden aber erst

jetzt sichtbar: mit der Nebenkostenabrechnung fiir 2023. In dieser

mussen die CO,-Abgaben, die seit 2021 auf fossile Brennstoffe er-
hoben werden, zwischen Vermieter und Mieter aufgeteilt werden. Dies ist ein
komplexes Unterfangen mit Besonderheiten, Ausnahmen und teils ungeklar- I I
ten rechtlichen Fragen. . .

In der Vergangenheit durfte die Abgabe Uiber die Nebenkosten komplett an Versiumt es der Vermieter oder
die Mieter umgelegt werden. Seit 2023 geht das nicht mehr. Seitdem greift ein
Zehnstufenmodell, das sich an der energetischen Qualitdt der Immobilie und
der Art der (fossilen) Brennstoffe orientiert. Vermieter muissen einen héheren

Verwalter dic CO,-Kosten zu
splitten oder ist seine Berechnung

Kostenanteil der CO,-Abgabe tragen, je schlechter die Energiebilanz ihres Ge- fehlerhaft, darf der Mieter in der
baudesistund je mehr Gas und Heizdl ihre Mieter infolgedessen fur das Heizen Betriebskostenabrechnung seinen
ihrer vier Wande aufwenden mussen. In Geb&duden mit guter Energieeffizienz Heizungsanteil um drei Prozent

tragen hingegen die Mieter einen gréferen Anteil der Abgabe. Sie haben in
einer geddmmten Immobilie mit moderner Heiztechnik geringe Energiekos-
ten (siehe Abbildung S. 28). Die Energieversorger miissen seit Inkrafttreten des
Gesetzes in ihren Rechnungen den CO,-Kostenanteil ausgewiesen.

klrzen.

www.immobilien-profi.com
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Freude am Eigentum: Vermégensaufbau und Werterhalt Ihrer Immobilie

So verkaufen Sie lhre
Immobilie schnell und sicher

\
,'.‘ﬁ‘;h
!

PRIVATVERKAUF
So vermeiden Sie
teure Fehler
VERHANDLUNG
Tipps und Tricks

MARKTWERT
Vorsicht Falle!

2024

Fiir Verkaufer

Seit Jahren nutzen Mitglieder des IMMOBILIEN-
PROFI das kostenlose Akquise-Magazin IMMPULS.
Jetzt steht Ihnen die Uberarbeitete und verjingte
Version mit 60 Seiten zur Verfigung.

Sie erhalten das Magazin als offene Adobe
InDesign-Datei und kénnen das Heft beliebig an
lhr Cl anpassen, Texte erganzen oder einzelne

. Beitrage entfernen. IMMPULS behandelt alle

i relevanten Themen flir Eigentimer, die Uber den
privaten verkauf nachdenken.

Und nach griindlicher Lektiire kann es nur ein
Ergebnis geben: Besser dem Profi vertrauen!

cK -
CHEEN

planung
# Vorbereitund
Erste schritte
Alternaﬂven ‘

Vorsicht beim
Immobilienverkauf

‘Wer seine Immobilie privat
verkaufen will, muss zahlreichen
Stolpersteinen ausweichen.

Trautes Heim,
Gliick (auch) allein?

‘Was Sie im Fall einer Scheidung beachten miissen.

Dor Fall schion klar zu sein: Nach acht

Ehe hatto sich das Ehpaar
Banndi (Name gedndert) dermafien
auseinandergolobt, dass an eine Fort-
sotzung dr Boziehung nicht mohr zu
denkenwar.

Schoidung ist

Gutgléubig

ige andere Inte-
aufinteresse

Eigentiich massto ein Magazin mit ei-
ner Erfolgsstory erdffnet worden. Und

das Abenteuer Privat-
rolgreich Gberstanden zu haben.

machte ihr Haus verkaufen. Sie ver-
gleichen die aktuellen Angel
der Nachbarschaft, entdecker

chnll einigte man sich auf Tl
die Scheldung und auch da
fauf, dass der Ehemann das  Ungliubig wandte sich dic F
gemeinsame Haus behalten  braucherberatung, u
sollte, auf dem noch eine  ren.Nach o
Hypothek lastete. Die Ehe.  allr
frau lief sich nach elner Be-  m G
ratung durch den Anwalt fhres Mannes s Darl
dem Grundbuch Ischen, ihe Noch-Ehemann

und ermittoln einen Angebotspre
dor mehr als ausreichend Verhar
lungsreserve enthatt.

e sollte nicht

mégen verioren
gehen erweise.
igenden Beispiele

s berspitt dargestell, aber.
ahali hlich er

sprechen und durch entsprechends
sinnvollabzukliren.

0.ishrioen Hane

Von der
Schokoladenseite E : o

Lesen Sie, wie Home Staging funktioniert und
welche Pluspunkte es fiir Verkdufer bringt.

so dass die Immobilie schlieSlich etwa
20 Prozent dber(1) dem Angebotspreis den

fir Print und Internet gemacht werden. So
verhilft Home Staging schon vor der Be-

fir den Besucher,sich

Mt Home Staging
Kénnen wir den
Leuten das Haus.
von der Schokola-
denseite zeigen.”

Kaufermarkt: Viel Angebot in relativ

2u gewdhnen, indem man diese bereits in an
a

qui
rien. Laut Immobilienmakler Gerdt

900 Hauser pro Jahr verkauft, davon
sind 400 Objekte standig am Markt.
Daraus folgt eine durchschnittliche
Vermarktungsdauer von fast sechs
Monaten. ..Die Frage lautet daher:
Wi lasst sich die

Farbgebung im Bad nicht mehr als stérend.

Im Gegenteil: Durch die gezielte Verwendung

dieser Tarben an anderen Orten des Hauses

schafft Home Staging einen harmonischen

Gesamteindruck des Hauses mit allen seinen
it dal

unse- R

in dem die Konkurrenz durch &hnliche
Hauser grof ist?", bringt der Makler
das Problem auf den Punkt.

odurch kann der Wiedererken.
nungswert und die Wertigelt
der Immobilie gehoben werden?
Die Lsung fand er im Home Sta
ging, daser mittlerweile seit ber zuwei Jahren
erfolgreich in Zusammenarbeit. mit Wiebcke
Rieck von HOME staging-RUHR einsetzt

So etwa bel einem Einfamilienhaus i Stadt
gebiet Bochum aus den friihen achtziger Jah.
ren. Die Riume waren telweise mit dunklen
Holzpancelen ausgekleidet, einzelne Riume.
wirkten dunkel und unpersnlich. SchlieSlich
war exotischen Tanen aus

Diese Binschatzung teilt auch Gerdt Menne,
wenn er davon sprich, dass ein Objekt beim
Interessenten das  gewisse Kribbeln* ausldsen
muss..Mit Home Staging Konnen wir den Leu
ten das Haus von der Schokoladenseite zeigen’”,
erliuterter das Konzep.

Prakisch liuft das Home Staging folgender-
mafien ab: Die Home Stagerin macht eine Be.
standsaufnahme des Objekts und schligt die
notwendigen Umgestaltungen vor. Danach,

eigenen Depot oder bestell diese bei exter
nen Zulleferern (vor allen Dingen bel Mobeln,
Teppichen und iihnlichen gréferen Einrich-

 oft Kleinere

gestattet: Blaue Fliesen mit Keramik in .quiet
schigem” Lavendelton.

Maler- und/oder Tapezierarbelten notwendig.
Auch diese werden fachgerecht ver
ausgefiihrt. Alle diese Manahmen sin

reits im . sodass auf

war die Stunde von Wiebke Rieck gekommen:
LUnter er bereits im Haus verwen.

wen- Nach der Umgestaltung ki

ageden” Riume

deten

&

sichtigung zu mehr Interessenten

Belm akiuellen Objekt hat das bestens
funktioniert: Mit Uber 120 Interessenten
gleich zu Beginn der Vermarktung hatte
auch Makler Menne nicht gerechnet. Da-
her folgte eine harte Selektion. Von den

Eigentlmer wechselt.

Ebenso positiv fill die Bilanz bel cinem
Blick auf die Vermarktungszelt aus, die
vom erstmaligen Anbieten bis zum Notar-
termin vergangen war: Es waren nur 21

Tage. Und das bei nsonsten durch-

. Soverhilft Home
Staging schon vor
der Besichtigung zu

durften, wollten finf kaufen. Was nun? Im
Interesse der Eigentiimer musste Menne

2u einer Kleinen Bicterrunde auffordern,

schittlichen von
sechs und mehr Monaten in Bochu.

wwwdghr-info.de
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So wird die CO2-Abgabe geteilt

Kohlendioxidausstof der Wohnung pro Quadratmeter Wohnflache und Jahr (Kilogramm]

Prozent der Kosten tragt ...
B Mieter

Vermieter

Gebdude ist ...

Die Verbrduche und Angaben haben nichts mit
dem Gebdudeenergieausweis zu tun. Bei der
Kohlendioxidabgabe kommen die tatsachli-
chen Emissionen der fossilen Brennstoffe zum
Tragen. Die Betriebskostenabrechnung fiir 2023
muss spédtestens am 31. Dezember 2024 den
Mietern vorliegen. Versdumt es der Vermieter
oder Verwalter die CO,-Kosten zu splitten oder
ist seine Berechnung fehlerhaft, darf der Mie-
ter in der Betriebskostenabrechnung seinen
Heizungsanteil um drei Prozent kiirzen. Dieses
Recht qgilt zusatzlich zu den in der Heizkosten-
abrechnung erlaubten Kirzungsrechten.

Vermieter mussen ferner berticksichtigen, dass
die CO,-Abgabe jedes Jahr steigt. Zum Jahresan-
fang 2024 Kkletterte sie fur Gas und Heiz¢l, aber
auch Diesel und Benzin von 30 Euro auf 45 Euro
pro Tonne. Ab 2025 erhéht sie sich auf 55 Euro,
2026 soll sie auf einen Betrag zwischen 55 und
65 Euro steigen. Ab 2027 wird der EU-Emissi-
onshandel auf die Sektoren Verkehr und Ge-
bdude ausgeweitet (ETS II). Dann sollen sich die
CO,-Preise frei am Markt bilden. Experten rech-
nen damit, dass die Abgabe dann stérker steigt.

Eine beispielhafte Kostenaufteilung fur eine
aktuelle Nebenkostenaufstellung kénnte fol-
gendermafBen aussehen: Der Kohlendioxid-Ge-

www.immobilien-profi.com
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samtausstof3 eines Geb&dudes mit einer Gesamtwohnflache von 1.000
Quadratmetern liegt pro Jahr bei 29.000 Kilogramm. Somit belduft sich
der AusstoB3 pro Quadratmeter auf 29 Kilogramm. Im Zehnstufenmo-
dell liegt der Verbrauch damit knapp im Mittelfeld: Der Vermieter muss
demnach 40 Prozent der Emissionsabgabe bezahlen, seine Mieter ins-
gesamt 60 Prozent. Bei einem CO,-Preis von 30 Euro pro Tonne ergibt
dies folgende Betrage: 29 Tonnen mal 30 Euro ergibt 870 Euro fir das
Gebaude; davon entfallt auf den Vermieter 40 Prozent (348 Euro), die
Mieterschaft tradgt 60 Prozent (522 Euro). Dieser Mieterbetrag muss
abschlieBend auf die einzelnen Mietwohnungen (Quadratmeterzahl,
anteiliger Verbrauch) aufgeteilt und in der Nebenkostenabrechnung
aufgefuhrt werden.

Von der Kohlendioxid-Abgabe ausgenommen sind Pelletheizungen
und Warmepumpen. Pellets werden aus Holz und damit einem nach-
wachsenden Rohstoff hergestellt. Warmepumpen werden mit Strom
betrieben. Auch wenn der Strom keinesfalls aus nichtfossilen Energien
wie Solar oder Wind gewonnen wird, fallt er nicht unter das Auftei-
lungsgesetz. Kommen in einem Wohngeb&dude hybride Modelle zum
Einsatz, etwa ein Mix aus Warmepumpe und Gasanlage, die zu Spit-
zenlastzeiten anspringt, dann muss nur der Anteil der fossilen Gas-
emissionen bertcksichtigt und aufgeteilt werden.

Besonderheiten: Gas wird zum Kochen verwendet,

Mieter mit eigenem Versorgervertrag

Es gibt verschiedene Fille, bei denen von der Aufteilung geméan dem
Zehnstufenmodell abgewichen werden kann. Lasst sich bei einem
Denkmalgeb&ude beispielsweise die Fassade nicht ddmmen, die War-
metechnik jedoch modernisieren, dann reduziert sich der Vermie-



teranteil um die Halfte. Anstatt dass er beispielsweise einen errech-
neten CO,-Kostenanteil von 60 Prozent tragt, muss er nur 30 Prozent
ubernehmen. Verbieten Milieuschutzsatzungen gréfere Modernisie-
rungsvorhaben oder gibt es einen Anschlusszwang an eine bestimmte
Versorgungsart, die einen Energiewechsel unméglich macht, mini-
miert sich ebenfalls der Vermie-

teranteil der Emissionsabgabe.

Weitere Ausnahmen gelten fir
Hauser mit maximal zwei Woh-
nungen, von denen eine der
Vermieter bewohnt, die andere
ein Mieter. Ferner sind Spezial-
immobilien wie Alters- und Pfle-
geheime,
Lehrlingsheime von der Regel
ausgenommen. Ebenso wie Ge-
baude, die vor dem 1. Juli 1981
bezugsfertig geworden sind und
in denen Nutzer ihren Warmever-
brauch nicht beeinflussen kdnnen. Nutzt ein Mieter das Gas nicht nur
fir Heizen und Warmwassererzeugung, sondern auch zum Kochen
und Backen, ist sein CO,-Erstattungsanspruch um pauschal funf Pro-
zent zu klrzen.

Bei Gewerbeflichen gilt,

Studierenden- und

Viele Mieter mit Gasetagenthermen haben ihre Versorgervertrdge
direkt mit den Anbietern geschlossen. Der Vermieter kennt keine Ver-
brauche und Emissionen. In diesem Fall muss der Mieter den Vermie-
teranteil gemaB dem Zehnstufenmodell ausrechnen und gegenuber
seinem Vermieter geltend machen. Ab dem Zeitpunkt der Brennstoff-
lieferung oder Lieferrechnung bleiben ihm sechs Monate Zeit. Ratsam
ist, eine Kopie beziehungsweise ein Foto der Brennstoffrechnung mit-
samt CO,-Abgabehohe als Beleg beizulegen.

Der Mieter ist nicht verpflichtet, den Kostenanteil, den sein Vermieter
tragen muss, geltend zu machen. Der Vermieter steht zudem nicht in
der Pflicht, seinen Mieter auf diese Bringschuld aufmerksam zu ma-
chen.

Der Vermieter kann entscheiden, wie er mit der Forderung umgeht:
Zahlt der den Betrag direkt aus oder berucksichtigt er ihn bei der
néchsten Betriebskostenabrechnung. Eine klare Vereinbarung kann
im Mietvertrag getroffen werden beziehungsweise als Zusatzverein-
barung zu einem bestehenden Mietvertrag.

Nutzt der Selbstversorger-Mieter die Brennstoffe nicht nur privat,
sondern betreibt damit auch Geréte zu gewerblichen Zwecken, ist eine
Anrechnung gemaB dem Zehnstufenmodell nur méglich, sofern es
hierfir separate Messstellen gibt. Apropos: Bei Gewerbeflachen gilt,

dass sich Vermieter und Mieter
die CO_-Kosten fifty-fifty teilen,
falls im Mietvertrag keine andere
Vereinbarung getroffen wurde.

29

dass sich Vermieter und Mieter die CO,-Kos-
ten fifty-fifty teilen, falls im Mietvertrag keine
andere Vereinbarung getroffen wurde. Der Ge-
setzgeber spricht von einem Gewerbegeb&dude
im Sinne des CO,KostAufG, sofern mindestens
die Halfte der Flache gewerblich ge-
nutzt wird. Allerdings soll im Gewerbe-
sektor ab 2025 ein &hnliches Stufenmo-
dell in Kraft treten wie fir Wohnobjekte.
Details dazu sind noch nicht bekannt.

Werden in einer Eigentumergemein-
schaft alle Einheiten von selbstnutzen-
den Wohnungseigentimern bewohnt,
ist der Verwalter nicht verpflichtet,
CO,-Kosten einer Zentralheizung, die
etwa mit Heizdl betrieben wird, in der
Jahresabrechnung auszuweisen. Etwas
anderes gilt fir vermietete Eigentums-
wohnungen. Dann sind Erfassung und
Kostensplit mit den Mietern verpflichtend.

Bei allen Detailvereinbarungen, die im CO,Kost-
AufG getroffen wurden, so ergeben sich doch
einige Fragen, die sich im Arbeitsalltag von
Maklern und Verwaltern stellen kénnten und
auf die auch Juristen (noch) keine Antwort
haben. So ist unklar, ob die Anspruche eines
Mieters mit separatem Versorgervertrag auf Er-
stattung des CO,-Vermieteranteils verjahrt. Und
was passiert bei seinem Auszug? Der Mieter hat
die gesamten CO,-Kosten beglichen, aber dem
Vermieter noch nicht weiterberechnet. Kann er
das noch nach seinem Auszug machen?

Auch auf den Umgang mit den anteiligen Kos-
ten beim Mieterwechsel wird im Gesetzestext
nicht eingegangen. Bei gréBeren Nebenkosten-
nachzahlungen, auch infolge der CO,-Abgabe,
sollte der Vermieter das Recht haben, bei der
Ruckerstattung einen realistischen Betrag der
Mietkaution einzubehalten. Explizit geregelt ist
dies im Gesetz jedoch nicht.

Makler und Verwalter, die mit der Wohnungs-
vermietung befasst sind, sollten das Thema an-
sprechen, um eine gutliche Einigung zwischen
Vermieter und Mieter zu erzielen.

Markte



Markte 3 O

SERIE: ANDERE LANDER, ANDERE MAKLER — IRLAND (1)

Vom Bodensee
auf die
Grune Insel

David Speicher aus SteiBlingen bei Konstanz hat den Sprung von
Deutschland nach Irland geschafft — zunachst als Verkaufer von
Fertighdusern, dann als Hausverwalter und seit gut zwei Jahren
als Immobilienmakler. Der nachfolgende Beitrag beleuchtet, wie
ihm das gelungen ist, warum der Markt dort attraktiv ist und wa-
rum man sich vor einer Pint Guinness nicht scheuen sollte, wenn
man vor Ort Geschéfte machen will.

ur mihsam schaffen es die Sonnenstrahlen durch den die- ]

. . .. . . .. Fertighaus-Verkaufer, Hausverwalter
sigen Himmel tuber Greystones, einem malerischen Kiis- und nun auch Immobilienmakler:
tenstaddtchen mit knapp 20.000 Einwohnern, gelegen an David Speicher.
den Gestaden der Irischen See. Die See ist heute etwas rau-

er als sonst, die Wellen sptulen die weif3e Gischt an den beigefarbenen
Sandstrand, am Horizont tanzen weif3e Segelboote auf den Wellenkam-
men. So oder so dhnlich ist der typische Ausblick von David Speicher,
wenn er aus dem Fenster seines Biiros schaut. ,Im Jahr 1997 hat es mich
hierher verschlagen, eigentlich wollte ich nur ein halbes Jahr bleiben,
um als Schreiner Lebens- und Arbeitserfahrung in Irland zu sammeln.”
Doch Speicher blieb, der Liebe wegen, erst in Tullamore, wo ein auch
hierzulande berithmter Whiskey hergestellt wird, dann in Greystones,
wo er seit 14 Jahren lebt und arbeitet.

www.immobilien-profi.com



Im Jahr 1997 hat es
mich hierher verschlagen,
eigentlich wollte ich nur
ein halbes Jahr bleiben ...




Anfinge im Fertighausvertrieb
Als er im Jahr 2000 ein eigenes Haus in Irland bauen woll-
te und hierfur ein deutsches Bauunternehmen suchte, kam
er mit der Fertighausfirma Frankenland in Kontakt. Diese
zeigte sich interessiert am irischen Markt und tbertrug ihm
kurzerhand die Generalvertretung fur die Grine Insel. Das
Geschaft lief einige Jahre gut, doch die Finanzkrise 2008
bedeutete das Ende des Fertighausbooms. In den Folgejah-
ren stieg Speicher dann selbst ins Baugeschéft ein und war
auch als Bautrager aktiv: So kaufte
er nicht nur renovierungsbedurftige
Hauser und setzte sie durch seine
eigene Baufirma instand, sondern
akquirierte auch Grundsticke fir
Neubauprojekte im Bereich Mehr-
familienh&user. Die Verwaltung der
Wohneinheiten tibernahm er in der
Folge oftmals selbst, sodass er sich
in diesem Bereich uber die Jahre
ein wichtiges Standbein aufbaute.
LAktuell kimmere ich mich um ca.
150 Wohneinheiten, meistens Mehr-
familienhduser. Zu meinen Aufga-
ben gehoéren die Abrechnung der
Nebenkosten, Versicherungen, Gar-
tenarbeiten und Reparaturen sowie
Neuvermietungen.”

der Verwaltung ...

Bachelor im Bereich Real Estate
and Property Management

Da in Irland die Tatigkeit als Makler
und Grundsticksverwalter gesetz-
lich streng geregelt ist und er ins
Vermittlungsgeschéft  einsteigen
wollte, fasste er im Jahr 2019 den
Entschluss, eine Maklerlizenz zu er-
werben. Hierfir musste er noch ein-
mal die Schulbank dricken. ,Zwei-

www.immobilien-profi.com

Es ist in Irland cher die Ausnah-
me, dass individuell gebaut wird.
Entsprechend hoch ist der Antell
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einhalb Jahre musste ich dafir jeden Samstag an die Uni,
es war ein Training on the Job’, erinnert er sich. Doch das
Buffeln hat sich gelohnt: Heute besitzt Speicher samtliche
der vier in Irland anerkannten Kategorien (A-D) im Immo-
bilienbereich: Auktion, Bewertung,
Verkauf und Verwaltung und ist da-
mit im irischen Maklerregister, dem
sogenannten ,Blue Book”, eingetra-
gen. Allein das macht ihn - neben
seinem Status als deutscher Ein-
wanderer - schon zu einem Exoten
in der Branche, denn die meisten
seiner Kollegen hatten lediglich
eine Lizenz fur den Verkauf und
die Bewertung von Immobilien, so
Speicher. Dank seines B. A. an der
Universitat Redding, England, des-
sen Qualifikation europaweit an-
erkannt ist, ist er nun ein auch in
Rechtsfragen und Kontrollpflichten
bestens geschult: ,Das reicht von
den Pflichten und Rechten des Ei-
gentumers, der korrekten Berech-
nung von Anteilen Einzelner am
Gesamteigentum bis hin zur Melde-
pflicht des Maklers bei einem Ver-
dacht auf Geldwasche, die beson-
ders im Immobilienbereich stark
kontrolliert wird." Damit sein Wissen
aktuell bleibt, muss er aufgrund der
Anforderungen der PSRA (Proper-
ty Services Regulatory Authority),
der irischen Aufsichtsbehérde fur
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.Zweieinhalb Jahre musste ich dafiir jeden Samstag an die Uni ..."

das Maklerwesen, jahrlich Fortbildungen im Um- k&aufer ein wichtiges Gutesiegel, kostet aber auch
fang von 40 Stunden besuchen. Der Staat schreibt  relativ viel’, so Speicher.

jedes Jahr drei Veranstaltungen vor, von denen

er sich zwei aussuchen kann. Was die Verbdnde Drei Standbeine: Verwaltung, Verkauf und
angeht, gibt es zwei wichtige Vereinigungen, die = Vermietung

SCSI sowie die IPA. ,Diese Branchenverbinde sind  Seine Maklerfirma DS 22 Estate Agency & Pro-
nicht nur fir die Vertretung der Maklerinteres- perty Management grindete er dann 2022 mit
sen zustandig, sondern erstellen auch Gutachten, den Schwerpunkten Verkauf, Vermietung sowie
beispielsweise bei Streitigkeiten im Erbfall. Die Immobilienverwaltung. Der Bereich Verwaltung
Mitgliedschaft in diesen Verbanden ist fir die Ver-  umfasst vorrangig Wohnanlagen, Mehrfamilien-
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hiuser sowie Geschéaftsobjekte in Gewerbegebieten. ,In
die Immobilienverwaltung bin ich damals eher zuféllig
hineingerutscht. Hierbei geht es neben der Verwaltung oft-
mals auch um den Verkauf ganzer Apartmentblécke oder
Wohnsiedlungen. Mehr als 80 Prozent des Wohngebé&u-
debestands entfallen auf solche Siedlungen, die alle fast
identisch aussehen. Esistin Irland eher die Ausnahme, dass
individuell gebaut wird’, so Speicher. Entsprechend hoch ist
der Anteil der Verwaltung am Gesamtumsatz: Im vergange-
nen Jahr machte er etwa zwei Drittel (inklusive Vermietung)
aus, wahrend der Verkauf etwa ein Drittel beisteuerte. Um
seinen Verwaltungskunden auch einen guten Hausmeister-

» service anbieten zu kénnen, beschéftigt Speicher einen
Vorarbeiter, der als Maurer und Schreiner tétig ist und
die Arbeit der Fremdfirmen Uberwacht. Zudem hat er
mit Susan Mc Enroy eine Angestellte fiir das Backoffice
und die Buchhaltung. Das Fertighausgeschéft hat Spei-
cher Ubrigens nicht ganz aufgegeben: ,Ich habe noch
immer Verbindungen zu dem Unternehmen und habe
selbst ja schon am Aufbau von tber 70 Hausern mit-
gewirkt. Da fragen auch heute noch Leute an, sowohl

Key Facts zur Farm von David Speicher in Irland
Firma: DS 22 Estate Agency & Property Management

Ort: Greystone (ca. 30 km siidlich von Dublin)

Griindungsjahr: 2019

Qualifikation: Bachelorabschluss (UK/Irland), Titel: BSc (Honours)
Real Estate and Property Management, weiterer Abschluss in Pro-
jektmanagement, Ausbildung zum Schreiner

Lizenzen:

A: Auctioneers (Auktionator — nicht nur von Immobilien sondern ge-
nerell — z.B. auch Kunst Gegenstande, Tierbestand (Pferde, Rinder
etc. Versteigerung etc.)

B: Sales (Verkauf)
C: Lettings (Vermietung)
D: Management (Immobilienverwaltung)

,Blue Book® Immobilienwertschatzer

Biiros: 1

Anzahl Mitarbeiter: 2 (Backoffice sowie Haustechnik/Bau/Innenein-
richtung)

Aktivitdten des Unternehmens: Haus- und Wohnungsvermittlung,
Hausverwaltung, Grundstiicke

Anzahl verwaltete Wohneinheiten: ca. 150
Preis pro Quadratmeter Haus: ca. 5.000 Euro/m? (N&he zu Dublin)
Preis pro Monat fiir eine 3-Zimmer-Wohnung: ca. 2.000 Euro

Provisionssatz Verkauf: 1,2-1,5 Prozent (offiziell 1,5 Prozent, wird
gerne nachverhandelt) zzgl. ca. 500 Euro Marketinggebiihr sowie
100 Euro fiir das Verkaufsschild

Provisionssatz Vermietung: 6-12 Prozent der Jahresnettomiete (es
gibt auch Fixpreismodelle)

Anzahlung bei Auktion durch den potenziellen Verkaufer: 1 Pro-
zent des gebotenen Kaufpreises (ca. 5.000 Euro im Schnitt)

www.immobilien-profi.com

fir Fertig- als auch Massivhduser." Zwar kénnten die
Preise nicht mit den heimischen Anbietern mithalten,
doch gebe es im Premiumbereich eine stabile Nachfra-
ge. Zudem gendssen deutsche Produkte in Irland einen
guten Ruf, die Kunden erwarteten dafiir aber auch eine
schlisselfertige Qualitat.

Internationales Umfeld mit vielen Deutschen

Zu diesem Kundenkreis zdhlen neben den Iren auch
die mehr als 10.000 Deutschen, die dauerhaft in Irland
wohnen, davon viele im nur 30 Kilometer entfernten
Dublin und der angrenzenden Metropolregion. ,Man
trifft sich regelméBig und baut sich so ein Netzwerk
auf. Es gibt zum Beispiel die deutsche Schule St. Kilian
in Dublin, aber auch uUber die AuBenhandelskammer
knipfe ich Kontakte”, so Speicher. Generell ist das Land
fur ausléndische Arbeitskréfte attraktiv. Dies primér
deshalb, weil Irland fir viele Technologiefirmen wie
Google, Microsoft, LinkedIn und Apple ein wichtiger
Standort ist: Der Gewerbesteuersatz ist mit 12 Prozent
sehr niedrig, die Grindung eines Unternehmens ist
einfach und es gibt viele junge und gut ausgebildete
Fachkrafte.



Angesichts der im ersten Teil des Beitrags beschriebenen Nach-
fragesituation rund um die prosperierende Hauptstadt Dublin
ist es kein Wunder, dass das Preisniveau in seiner Farm relativ
hoch ist: Etwa 5.000 EUR pro Quadratmeter miissen Kaufer zah-
len, wenn sie ein Haus oder eine Wohnung in der Gegend rund
um Greystones erwerben wollen. Das Stadtchen verfugt iiber den
letzten Anschlusspunkt der S-Bahn nach Dublin und ist daher fir
Pendler duBerst attraktiv. Doch nicht nur die Hauspreise sind hoch
(z. B. Doppelhaushélfte mit drei Schlafzimmern und zwei Badern
in Greystones ca. 475.000 EUR), auch die Mieten gehen durch die
Decke, denn das Angebot kann mit der Nachfrage nicht ansatz-
weise Schritt halten: ,Diese Woche haben wir eine Zwei-Schlaf-
zimmer-Wohnung eingestellt, 1995 EUR Kaltmiete, was dafur
ein marktiblicher Preis ist. Nach 10 Minuten hatte ich iber 200
E-Mail-Anfragen in meinem Postfach, nach einer Stunde waren
es mehr als 8007, so Speicher. Deutlich glinstiger seien Immobili-
en und Mietwohnungen nur abseits von Dublin und Umgebung,
beispielsweise in den eher landlichen Gebieten Midland sowie
im Westen und Norden der Insel. Interessanter Fun Fact: Die Iren
interessieren sich bei der Bewertung von Immobilien weniger
fir die Zahl der Quadratmeter (ein Standardhaus hat im Durch-

Diese Woche haben wir eine schnitt zwischen 80 und 120 Quadratmeter), sondern die Anzahl
Zwei-Schlafzimmer-Wohnung der Schlafzimmer und Béader. ,Daher annonciert man beispiels-
eingestellt, 1.995 EUR Kaltmiete weise eher ein 3-Schlafzimmer-Haus mit zwei Bddern oder eine

L - : 2-Schlafzimmer-1-Bad-Wohnung”, so der Kollege. Diese Eigenheit

was dafur ein marktublicher Preis ) o . .. .
fuhre oftmals aber auch dazu, dass in viel zu kleine Rdume ein

Ist. Nach 10 Minuten hatte ich tber weiteres Schlafzimmer ,reingedriickt” werde, in das jedoch gera-

200 E-Mail-Anfragen in meinem de ein kleines Bett und eine Kommode passten. o

Postfach ..

Im zweiten Teil erfahren Sie mehr dber die aktuelle Marktlage, die

Provisionssatze sowie die typischen Ablaufe und Voraussetzungen

bei einem Immobilienverkauf auf der Grinen Insel.

SICHTBARKEIT,
DIE SICH
VERKAUFT

der-maklershop.de

Unterstiitzen Sie Ihre Immobilien-
vermarktung mit unserem praktischen
Vermarktungstools wie Maklergalgen,
Faltschilder oder Werbebannern.

Der Maklergalgen lasst sich leicht
in 3 Teile zerlegen und passt bequem

in jeden Kofferraum. MA K L E Rs HOP H/;lalr:lt(::::\;esé((fo

63303 Dreieich




36

Markte

STUDIE ENERGIEBILANZ

Deutschland-Studie zeigt:

Der Osten ist grun

Der energetische Modernisierungsbedarf von Wohn-
immobilien ist in Westdeutschland hoher als in Ost-
deutschland.

les ergibt eine aktuelle Sprengnetter-Studie. Im
Rahmen der Untersuchung wurde gepruft, wie die
Energiebilanz bundesdeutscher Wohnimmobi-

lien aussieht und ob sich die H&ufigkeitsverteilungen der
einzelnen Energieeffizienzklassen regional unterscheiden.

Dabei hat sich insbesondere bei Mehrfamilienhdusern ge-
zeigt, dass der Osten deutlich ,griiner” ist als der Westen.
Als ,grin” gelten in dieser Studie die Energieeffizienzklas-
sen A+ bis D. ,Die Ost-West-Verteilung durfte insbeson-
dere daran liegen, dass nach der Wiedervereinigung in
Ostdeutschland betrachtliche Mittel fir die Modernisie-
rung und Sanierung von Gebduden bereitgestellt wurden,
wéhrend die Sanierungsmafnahmen in Westdeutschland
sukzessive fortschreiten’, erlautert CEO Jan Sprengnetter.

Anteil der Einfamilienhauser mit
Energieeffizienzklassen A+ bis D in Prozent

www.immobilien-profi.com

=BG %

.Tﬁ%-SE‘Hﬁ

Wcen-m5m

Pew-a5%
.26‘.“::-35".1::
B se-25%
Pox-15%

B se-65%

-5

.
SPRENGNETTER
e




A

ler Mehrfamilienh&user mit

Energis

s | e
Ers-ns Jlesns
Wecs-ms louw-ms
Wes-as Pow-12s
s

-~y
SPRENOMNETTER
]

Der Hintergrund

Untersucht wurden insgesamt rund 5,5 Millionen
Datenséatze in 401 Landkreisen und Stadten, darun-
ter etwa 1,1 Millionen fir Einfamilienhduser und
etwa 4,4 Millionen fir Mehrfamilienhduser und
Eigentumswohnungen. Mehrfamilienhduser und Ei-
gentumswohnungen wurden in einer Objektart (als
Mehrfamilienhaus bezeichnet) zusammengefasst, da
Energieeffizienzwerte generell nicht fir ein-

zelne Wohnungen, sondern immer fir ganze
Gebéaude ermittelt werden. Als ,grin” gelten

in dieser Untersuchung Immobilien, die in

die Energieeffizienzklasse A+ bis D eingrup-

piert werden, ,braun”’ steht fur die Energie-
effizienzklassen E bis H. Die energetische
Sanierung ,brauner” Immobilien erweist

sich zumeist als wirtschaftlich sinnvoll und

zahlt besonders gut auf das 1,5 Grad-Ziel ein.

Dieses wurde im Rahmen des 2015 geschlos-

senen Pariser Klimaschutzabkommens de-

finiert und besagt, dass der globale Tempe-
raturanstieg héchstens 1,5 Grad Celsius im
Vergleich zur vorindustriellen Zeit betragen

soll.

Die Energiebilanz bundesdeutscher
Mehrfamilienhduser

Uber ganz Deutschland betrachtet besteht bei 43 %
der Mehrfamilienh&user erhéhter energetischer Mo-
dernisierungsbedarf. Im Schnitt ist der Bedarf in Ost-
deutschland und in Sudbayern am geringsten. Das
zeigt sich auch, wenn man sich die Top-5-Landkrei-
se mit einem Anteil griner Mehrfamilienhduser von
85 % und mehr anschaut, die allesamt in Ostdeutsch-
land liegen. Suhl ist hier mit 94 % absoluter Spit-
zenreiter, dicht gefolgt von der Hansestadt Rostock
(92 %), Eichsfeld (91 %), Uckermark (90 %) und Cott-

bus (89 %). Die Flop-5-Landkreise mit einem prozentualen An-
teil griner Immobilien von weniger als 40 % sind Wilhelmsha-
ven (18 %), Wesermarsch (31 %), Wunsiedel im Fichtelgebirge
(31 %), Stadt Pirmasens (35 %) und Ménchengladbach (36 %).
Diese liegen alle in Westdeutschland.

Die Energiebilanz bundesdeutscher Einfamilienh&user
Differenzierter zeigt sich das Bild bei der Betrachtung der
Energiebilanz bundesdeutscher Einfamilienh&user. Insgesamt
besteht bei 54 % der analysierten Einfamilienhduser erhéhter
energetischer Modernisierungsbedarf, es ist jedoch kein kla-
res Ost-West-Gefalle erkennbar. ,Vielmehr fallen die Regionen
entlang der Ostseekiste, das Umland von Berlin und Munchen,
Thiringen und groBe Teile von Sachsen als besonders griin
auf’, so Jochem Kierig, Bereichsleiter Research & Development,
zu den Untersuchungsergebnissen. Als Top-5-Landkreise mit
einem prozentualen Anteil griner Einfamilienhduser von tiber
85% hat das Analyseteam
von Kierig die Hansestadt
Eisenach (96%), Weima-
rer Land (92%), Erfurt
(91%), Gotha (90%) und
Saale-Holzland-Kreis (89 %)
identifiziert. Ebenfalls alles
Regionen in Ostdeutsch-
land. Die Flop-5-Landkreise
mit unter 30 % grinen Im-
mobilien sind Bremerha-
fen (23%), Prignitz (25%),
Kronach (28%), Emden
(29%) und Mansfeld-Sud-
harz (29 %).

In Essen, Stuttgart,
KoIln und Hamburg
besitzen Uber 40 % der
Mehrfamilienhduser
eine Energieeffizienz-
klasse von E oder
schlechter und gelten
damit als braune
Immobilien.

Die Energiebilanz deutscher GroBstéddte:

Spitzenreiter Leipzig

Gesondert unter die Lupe genommen hat das Analyseteam die
zehn gréBten Stadte Deutschlands, ndmlich Berlin, Dortmund,
Dusseldorf, Essen, Frankfurt am Main, Hamburg, Kéln, Leipzig,
Minchenund Stuttgart. ,Im Stadteranking liegt die ostdeutsche
GroBstadt Leipzig mit einem Anteil griiner Mehrfamilienhduser
von rd. 83 % weit vor den anderen GroBstadten’, so Kierig. So
landet Leipzig im Vergleich zu den anderen 400 analysierten
Stadten und Landkreisen auf Platz 15 bei der Betrachtung der
Energiebilanz der Mehrfamilienhduser. Weit abgeschlagen
dahinter: Dortmund und Dusseldorf; hier besteht bei etwa
50 % der Mehrfamilienhduser energetischer Modernisierungs-
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bedarf. Auch in Essen, Stuttgart, K6In
und Hamburg besitzen tiber 40 % der
Mehrfamilienhduser eine Energieeffi-
zienzklasse von E oder schlechter und
gelten damit als braune Immobilien.
Die weiteren Zahlen fiir die zehn groB3-
ten Stddte Deutschlands entnehmen
Sie bitte den Grafiken.

Datenbasis

Ausgewertet wurden insgesamt rund
5,5 Millionen Datensétze in 401 Land-
kreisen, darunter etwa 1,1 Millionen
fur Einfamilienhduser und etwa 4,4
Millionen fur Mehrfamilienh&user und
Eigentumswohnungen. Mehrfamili-
enhduser und Eigentumswohnungen
wurden in einer Objektart (als Mehr-
familienhaus bezeichnet) zusammen-

Wie GRUN sind die 10 groRten
Stadte Deutschlands?

Anteil

der Mehrfamilienhduser mit

Energieeffizienzklassen A+ bis D in Prozent

il der Einfamilienhauser mit
1zklassen A+ bis D in Prozent

www.immobilien-profi.com

D Leipzig (75%)

) Honchen (63 %)

E) Oortmund (60 %)

Frankiun a. M. (51 %)

Dissaldorf (51 %)

Essen (48 %]

Kl [46 %)

Hamburg [44 %)

Stutgart {41 %)

o . =
SPRENGHNETTER
e

&) Leipzig (83 %)
€) ™inchen (65 %)

€) Berlin (63 %)

) Disssldorf [51 %)
) Dortmund [50 %)

:EiPFI!ENEiNE?_TlEFI'
Sl

gefasst, da die Energieeffizienzwerte nicht fir
einzelne Wohnungen, sondern immer fir ein
ganzes Gebdude ermittelt werden.

Bei den Datensétzen handelt es sich um Ange-
botsdaten von ImmoScout24 (sowohl Mietan-
gebote als auch Kaufangebote) aus den letzten
zehn Jahren, in denen jeweils auch die Energie-
effizienzklasse angegeben wurde.

Methodik

Fur die Untersuchung wurde die Datengrund-
lage fur das Sprengnetter-Energieeffizienz-
klassen-Screening (EEK-Screening) analysiert.
Mit dem EEK-Screening ist es moglich, fir jede
Wohnimmobilie in Deutschland die Energieef-
fizienzklasse mit hoher Bestimmtheit zu schat-
zen. Das EEK-Screening wird insbesondere von
Banken, Versicherern, Asset Managern und der
Wohnungswirtschaft eingesetzt, um die Ener-
gieeffizienz und die CO,-Aquivalente der Geb&u-
de in ihren Portfolien zu bestimmen. Dies dient
der Umsetzung des EU-MaBnahmenpakets zu
Sustainable Finance, des européischen Green
Deal und des deutschen Klimaschutzgesetzes.
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SERIE ERBBAURECHT (TEIL 2)

Erbpacht:

Eine eierlegende
Wollmilchsau?

Behiilt der bisherige
Eigentiimer das Grund-
stick als Erbpachtgeber,
kann er die Wohnungen in
Teileigentum umwandeln
und im Erbbaurecht ver-
auBern.”

www.immobilien-profi.com

Werden bebaute Grundstiicke in Erbbaurechte liberfiihrt, eréffnen
sich viele Chancen. Die Hauser werden erschwinglicher, die Ziel-
gruppe groBer und es ist Liquiditdt fiir notwendige Sanierungen
vorhanden. Warum eine Umwidmung in Erbpacht bei vielen Ver-
kaufsfallen eine Alternative sein kann, zeigt der zweite Beitrag der
Artikelserie.

ie wichtigste Erbpacht-Zielgruppe besteht aus alteren Eigen-
timern, deren Kinder ausgezogen sind und fir die das Eigen-
heim zum Ballast wird, weil die Wohnfldche zu groB fir zwei
ist oder gréBere Sanierungen anstehen. Dieser Fall wurde im
ersten Teil der Serie besprochen (siehe IMMOBILIEN-PROFI Kompakt 142).

Eine Umwidmung bestehender Eigentumsverhaltnisse in Erbpacht ist
jedoch auch in weiteren Fallen denkbar, die auf den ersten Blick weniger
nahe liegen. Das gilt beispielsweise fir Mehrfamilienh&user oder Objek-
te, in deren Erdgeschoss sich ein Ladenlokal befindet. Solche Gebaude
sind zumeist schwer vermittelbar, vor allem in Nebenlagen. Das Problem
ist der Gewerbeanteil. Er mindert den Kaufpreis, weil gewerbliche Fla-
chen von Banken und Kaufinteressenten als zusétzliches Risiko gesehen



werden. Gewerbemietvertrdge sind einfacher zu kin-
digen, bei Mieterwechseln mussen unter Umstédnden
Leerstand- und mietfreie Anfangsphasen eingerech-
net werden.

,Dabei kann dieser vermeintliche Nachteil in einen
Vorteil umgemunzt werden. Das gilt beispielsweise
fur Ladenbesitzer, die ihre Flache kaufen wollen. Oft
findet man in B-Lagen Weinhandlungen, Optiker, Fri-
seure oder Kosmetikstudios, die dort seit vielen Jahren
ansassig sind. Sind sie erfolgreich, umtreibt die Haind-
ler oft die Angst vor Mietsteigerungen. Sie befurchten,
dass der Vermieter ihren Geschéftserfolg irgendwann
ausnutzen koénnte’, erlautert Makler Ludger Tenk. Er
befasst sich seit vielen Jahren mit Erbbaurechten, vor
allem mit der Umwandlung klassischer Besitzverhalt-
nisse in Erbbaurechtsvertrdge. Vor wenigen Monaten
hat er sich aus seinem gleichnamigen Maklerunter-
nehmen im munsterlandischen Borken zuriickgezo-
gen, um sich ganz seinem ,Hobby", dem Erbbaurecht
zu widmen.

Solche Gewerbemieter sind hdufig bereit, ihr Laden-
lokal zu erwerben, um mehr Sicherheit zu haben. Ge-
schieht dies mit dem Erbbaumodell, haben sie einen
Uberschaubaren Kaufpreis. ,AuBerdem ist das Rest-
gebaude befreit von diesem vermeintlichen Malus der
Gewerbeflachen’, so Tenk. Fiur die darUberliegenden
Wohnungen sind verschiedene Modelle denkbar, je
nach Zustand, Nachfrage und Liquiditdt des Eigenti-
mers beziehungsweise Erbpachtgebers.

Experte Tenk fihrt aus: ,Behalt der bisherige Eigen-
tumer das Grundstiick als Erbpachtgeber, kann er die
Wohnungen in Teileigentum umwandeln und im Erb-
baurecht verduBern” Sind nur kleine Renovierungs-
arbeiten nétig, sollte er diese durchfihren, um hierfir
einen hoheren Quadratmeterpreis fur die Wohnungen
zu erzielen. Stehen hingegen gréBere Maf3nahmen an,
wie energetische Ertichtigungen oder ein Heizungs-
tausch und ihm fehlen finanzielle Ressourcen, wird es
angeraten sein, daraus ein Entwicklungsprojekt mit
Erbbaurechten zu schniiren und an einen Anleger zu
verkaufen. Dabei sollte er verschiedene Vorarbeiten
leisten, etwa die Mdglichkeit von Dachausbauten pri-
fen, Bauvoranfragen stellen und Baugenehmigungen
beantragen etc. Der Eigentimer sollte Experten hinzu-
ziehen wie einen Energieberater, einen Anwalt, Makler
sowie einen Steuerberater. Letzteren auch deshalb,
weil durch die Umwandlung in Teileigentum die Ge-
fahr besteht, dass die privaten Erbbaugeber gewerb-
lichen Grundstiickshandel betreiben, je nachdem wie
viele Wohnungen sie in welcher Zeitspanne verduf3ern.

4/] Markte

In vielen Ballungs-
regionen mit hohen
Neubaupreisen stockt
seit der Zinswende der
Abverkauf von Woh-
nungen und Hausern
im Erstbezug. Eine
Umwidmung in Erb-
baurechte kann eine
LOsung sein.

Bei der Vermarktung sei zudem wichtig, so Tenk, dass es gute
Visualisierungen der kinftigen Wohnungen, der Aufenan-
lagen etc. gibt, um die Anleger und spateren Erbpacht-Woh-
nungsbesitzer zu Uberzeugen (siehe hierzu Rechenbeispiele
im Kasten). Tenk hat in seinem Berufsleben verschiedene
Erbpachtmodelle erfolgreich umgesetzt. In der Regel gingen
diese mit einer Wertsteigerung der Immobilie sowie entspre-
chend héheren Maklerprovisionen einher.

Bei kleineren Projekten, bei denen es dem Eigentimer an Li-
quiditat fehlt, kann dieser das bebaute Grundstiick fir sich
selbst in Erbpacht umwandeln. Das Grundstiick verkauft er
an einen neuen Erbpachtgeber als risikoarmes Investment. Er
selbst wird Erbbaunehmer fir das Geb&ude. Mit den Mitteln
aus der GrundsticksverduB3erung kann er beispielsweise auf
dem Grundstuck ein zuséatzliches kleines Mietshaus errichten
oder das Bestandsgeb&dude sanieren. Diese Vorhaben soll-
ten im Erbbaurechtsvertrag geregelt werden, nicht zuletzt,
da zusétzliche Wohnfldche den Bodenpreis und damit den
zu zahlenden Pachtzins erhoht. Vertraglich 18sst sich zudem
fixieren, dass er das Grundsttck nach beispielsweise zehn
Jahren vom Erbpachtgeber zu einem um 20 Prozent héheren
Preis zurtickkaufen kann, falls er méchte. Vielleicht ist dann
seine Liquiditdt dank der zwischenzeitlichen Mieteinnahmen
so gut, dass er diesen Schritt gehen kann.

Wichtig ist, dass fur jede Immobilie vorab eine Potenzial-
analyse angefertigt und gepruft wird, ob Liquiditat fir nétige
Sanierungen vorhanden ist, ob die Eigentimer daran Interes-
se haben etc.’, so Experte Tenk. Bei der Aufteilung von einem
Geb&dude mit einem Eigentumer in Erbpacht mit einem Erb-
pachtgeber und mehreren Erbpachtnehmern erwirtschaftet
der Makler tiberdies unter dem Strich eine héhere Courtage,
weil er das Grundstlick sowie mehrere Eigentumswohnun-
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gen und ein Ladenlokal einzeln in Erbpacht verkauft, anstatt das
Mehrfamilienhaus als Ganzes zu verduBern. Wobei angemerkt wer-
den muss, dass der Verkauf von Zinshausern aufgrund der héheren
Zinsen in fast allen Regionen stark zuriickgegangen ist. Wer hier mit
einer Erbpachtumwandlung ein smartes Produkt schafft, kann trotz-
dem erfolgreich sein, so Tenks Erfahrung.

Ferner sollte bei der Erbpacht- und Teileigentumsumwandlung so-
wie dem anschlieBenden Verkauf der Wohnungen versucht werden,
den Wert der spdteren Wohnungen zu steigern. Das gelingt durch
verschiedene MaBnahmen, die den spéteren Wohnkomfort sowie

Beispielrechnung:

1. Klassischer Verkauf eines Mehrfamilienhauses:

In einer Mittelstadt mit 45.000 Einwohnern wird ein Mehrfamilienhaus aus
den 1960er Jahren mit vier Wohnungen angeboten. Jede Einheit verfligt
liber 78 Quadratmeter Wohnflache. Auf dem Dach befindet sich eine
Photovoltaikanlage. Der Dachboden lieBe sich zu einer 70-Quadratme-
ter-Wohnung ausbauen. Das Grundsttick misst insgesamt 650 Quadrat-
meter. Es soll im klassischen Verkauf mit 460.000 Euro angeboten werden.

2. Verkauf nach Umwandlung in Erbpacht:

Grundstlicksverkauf an einen konservativen Anleger. Dieser erhalt

bei einem Erbpachtzins von 3,25 Prozent und einem Bodenwert von
200.000 Euro jahrlich eine Pacht von 6.500 Euro. Die Wohnungen werden
im Teileigentum angeboten, inklusive Dachgeschoss als fiinfte Wohn-
einheit. Nach einer Umwandlung liegt der Wert jeder Wohnung bei
60.000 Euro, plus 20.000 Euro fir die genehmigte Dachausbaureserve,
zusatzlich 20.000 Euro fiir die Photovoltaikanlage. Der Gesamtwert des
Objektes lage bei 480.000 Euro, abziiglich Kosten fiir Umwandlung in
Erbbaurecht, Teilungserklarung, Genehmigungen, sodass in der Summe
wieder 460.000 herauskommen.

Der Hebel fiir eine Wertsteigerung liegt darin, jede Wohnung fiir circa
90.000 Euro zu verauBern, gegebenenfalls nach Renovierungs- bzw.
Sanierungsarbeiten. Das ergibt einen Mehrwert gegentiber einem klassi-
schen Verkauf von insgesamt 120.000 Euro. Der anteilige Bodenwert je
Wohneinheit liegt bei 40.000 Euro, die abgeleitete Erbpacht bei monatlich
circa 108 Euro.

Die bisherigen Eigentiimer kénnten das Grundstiick (als Erbpachtgeber)
oder eine Wohnung (als Erbpachtnehmer) behalten.

Wichtig wére bei einem Teilverkauf, dass anstehende Sanierungskosten
Bestandteil des Kaufpreises sind (Angebote fiir diese Vorhaben lieBen
sich gemaB Kostenangeboten einpreisen). Das heiBt, Erwerber zahlen den
Kaufpreis fiir ihre Wohnung sowie anteilig Kosten der Gesamtsanierung.

Als Zielgruppe kdmen Handwerker infrage, die in Eigenleistung das Dach-
geschoss ausbauen. Oder bisherige Mieter, die bezahlbares Eigentum
erwerben moéchten sowie Anleger, die eine kleinere Summe investieren
und den Innenausbau in Eigenregie ausfiihren.

www.immobilien-profi.com

die Verkaufspreise erhéhen. Im Einzelnen kann
das der Einbau eines Aufzugs sein oder die In-
stallation einer Photovoltaikanlage auf dem
Dach. Auch die Zuordnung von bisherigen All-
gemeinflachen zu Eigennutzungsflachen ist bei
einer Umwandlungsplanung sinnvoll. ,So kann
der Garten als Sondernutzungsrecht der Erdge-
schosswohnung zugeteilt werden. Das erhoht
den Wert dieser Wohneinheit. Wilde Pkw-Stell-
platze im Innenhof lassen sich in Parkplatze ver-
wandeln, die den einzelnen Wohnungen zuge-
ordnet und mitverkauft werden’, so Tenk. Auch
Anbauten oder Dachausbauten sorgen fir eine
effizientere Grundsticksnutzung. Sie erhéhen
den Gebadudewert sowie den Mietertrag, falls
Erbpacht-Eigentumswohnungen fremd vermie-
tet werden. Apropos: Fir Mietobjekte kann die
zu zahlende jahrliche Erbpacht, die bei drei bis
finf Prozent des Wohnungswertes liegt, vom
Erbpachtnehmer steuerlich geltend gemacht
werden.

In vielen Ballungsregionen mit hohen Neubau-
preisen stockt seit der Zinswende der Abverkauf
von Wohnungen und Hausern im Erstbezug.
Eine Umwidmung in Erbbaurechte kann eine
Losung sein. Der Wegfall der (anteiligen) hohen
Grundstickskosten reduziert den Kaufpreis, die
Immobilie wird dadurch erschwinglicher. Auch
fur Projekte, die aufgrund der aktuellen Situa-
tion auf Eis liegen, kdnnen mit einem Erbpacht-
modell gestartet und erfolgreich vermarktet
werden.

Weil auf diese Weise mehr Menschen mit mitt-
leren Einkommen Wohneigentum erwerben
kénnen, sie geringere Kauf- und damit Finan-
zierungskosten haben, ist Erbpacht auBerdem
sozial. Erbbaunehmer kommen im Ubrigen
ebenso wie klassische Immobilienerwerber in
den Genuss von Férdermitteln wie die der KfW-
Bank.

Wer Hilfestellung bei einem Erbpacht-
Umwandlungskonzept bendtigt, kann sich
gerne mit dem Experten Ludger Tenk in Verbin-
dung setzen: Telefon (0160) 80 93 246
oder ludgertenk@t-online.de
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Ein Blick in die Statistik der www.LEIBRENTENBOERSE.de,
Deutschlands unabhangigen Portal fir Verrentungen
von Immobilien, offenbart interessante, teilweise aber

auch erschreckende Zahlen:

Anfragen wurden werden derzeit betragt der durchschnittliche ist der héchste, jemals angefragte
insgesamt generiert nicht bearbeitet Immobilienwert Objektwert
Die Altersverteilung
—
|
48,45 % der Anfrager 10,97 % 1,17 % sind
sind junger sind alter als uber 90 Jahre
als 70 Jahre. 80 Jahre

Die Einmalzahlung

Interessant wird es, wenn die Verren-
tungslésung aus einer Einmalzah-
lung und einer monatlichen Zahlung
bestehen soll. Die Mischformen aus
Einmalzahlung und einer Leib- bzw.
Zeitrente sind moglich, doch deutet
dies in der Regel auf ausstehende
Hypothek hin, die noch abzuzahlen ist.
So offenbart die Statistik der Leibren-
tenbdrse die Héhe und Verteilung der
Resthypotheken.

www.immobilien-profi.com

ist die durchschnittliche Héhe
der benétigten Einmalzahlung.

Fast

ist noch verschuldet und auch

unter 80 Jahren hat noch Hypotheken-Schulden.

ist dabei der bislang héchste Betrag.




Egoismus
ist toll!

Wir Makler sollten in der aktuellen Marktsituation ego-
istischer sein.

ch habe jetzt in den letzten Monaten viele Makler-
unternehmen geschult. Immer das gleiche Thema:
Schwerpunkt Akquise kombiniert mit Verhandlung /
Preisreduktion.
Injedem Training ging es ungefahr gleich los: Ich fragte, wie
geht es, wie lauft es? Antwort: Einkauf ist super! Wir bekom-
men so viele Objekte. So viele hatten wir langen nicht mehr,
oder noch nie. Es lauft, es ist super. Dann hért man 20-30-
50-100 irgendeine Zahl, je nach FirmengroBe. ,Ohl’, sage
ich dann, ,das ist ja super!” Wenn man dann ein bisschen
langer zuhort und zwischendurch mal die Frage stellt: Sage
mal, wie viele davon habt ihr ldnger als drei Monate? Dann
kommt die Antwort: Ja, so etwa 20!

FARMING ist der Erfolg von Morgen

Jetzt keine Ausrede mehr! ®
Y
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45 Kolumne

Wenn ihr 20 Objekte habt, die sich
nicht drehen, das sienht nicht gut aus! Die
machen viel Arbeit, die kosten viel Geld,

die machen auch keinen SpaB. rgendwann
verkauft ihr sie vielleicht, aber in der Zwi-
schenzeit konnt ihr viele andere Objekte
einkaufen und verkaufen.

Ich frage mich dann: Die Objekte sind gut eingekauft, die
sind fair bewertet, da gibt es keine Interessenten fur, die
kauft keiner? Das heif3t doch, dass diese 20 Objekte genau
genommen Zeit- und Gelddiebe sind! Die Aufbereitung
kostet Geld, die Betreuung kostet Geld, sich immer wie-
der um die Anfragen kiimmern kostet Zeit und Geld. Das
heiBt aber auch, dass diese Objekte eindeutig zu teuer sind.
Damit sind sie, Stand heute, nicht richtig eingepreist. Denn
der Markt ist letztlich fair.

Was nuitzt das beste Angebot, wenn es keiner kauft?
Was nutzt die beste Dienstleistung, wenn keiner kauft?
Was nutzt die geilste Idee, wenn sie keiner gut findet?

ENDA.
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i

§

Kaontakt Formular
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Wirde man das gleiche Objekt heute aber-
mals zum gleichen Preis einkaufen? Die Ant-
wort ist eindeutig: Neinl!

Ja, aber kommt dann immer. Was kommt im-
mer nach ,ja aber”? Nach ,ja aber” kommt ja
immer die Krdte, etwas Doofes, etwas Unan-
genehmes:

+ ich habe da schon so viel Zeit investiert,
+ der Kunde ist mir schon zweimal entge-
gengekommen ...

Ja, ich habe eine groBartige Dienstleistung,
die finde ich toll, die biete ich teuer an, die will
aber keine kaufen. Jetzt lasse ich die Preise
runter, ich finde die immer noch toll, es will
immer noch keiner kaufen (das ist doch be-
scheuert). Das meine ich mit Egoismus! Ge-
nau das!

Wir sollten jetzt:

- egoistischer handeln, das heift, weiter
runterhandeln,

+ mutiger ein,

+ mehr kdmpfen, oder iiberhaupt kdmpfen.

Wir bekommen doch genug Objekte. Jetzt gilt
es: harter verhandeln, noch weiter runter mit
den Preisenl!

Wenn man mal einen Kompromiss macht,
(den macht mal jeder), dass man mal etwas
hoher reingeht, dann muss eine Verbind-
lichkeit her, wann diese Immobilie reduziert
wird. Hier mussen wir egoistisch handeln,
hier missen wir auf uns und unsere Kunden
aufpassen. Wenn ihr 20 Objekte habt, die
sich nicht drehen, das sieht nicht gut aus! Die
machen viel Arbeit, die kosten viel Geld, die
machen auch keinen SpaB. Irgendwann ver-
kauft ihr sie vielleicht, aber in der Zwischen-
zeit konnt ihr viele andere Objekte einkau-
fen und verkaufen. Verabschiedet euch, oder
versucht euch zu verabschieden, es sei denn
ihr reduziert die Immobilie auf einen Preis,

www.immobilien-profi.com

Der Autor

Mark Remscheidt hat
mehrere Firmen aufge-
baut und verkauft und

ist nun seit vielen Jahren
als Verkaufstrainer unter-
wegs. Sein Motto: ,Alles,
was funktioniert, ist gut.
Alles, was das Leben
eines Verkaufers ange-
nehmer und effizienter
macht, ist gut.“ Wichtig ist
dabei nur, dass es auf Au-
genhdhe passiert, dass
es angenehm ist, dass es
Spaf macht — und das
fuir Verk&ufer und Kéaufer.
www.mark-remscheidt.de

Wenn ,,Nein“
dann beendet
das Engage-
ment oder stellt
die ,Sekt-oder-
Selters®-Frage:
Ob man euch
entgegen-
kommt. Das
meine ich mit
Egoismus!

der jetzt marktfadhig ist. Wenn ihr nicht ehr-
lich genug seid, nicht egoistisch genug, dann
habt ihr Objekte, die ihr nicht drehen kénnt,
die niitzen euch nichts. Das ist so, als ob man
kein Objekt hat.

Jetzt geht jeder mal auf seine Datenbank,
schaut sich alle Immobilien an, die alter als
drei Monate sind, und stellt sich selbst die
Frage:

Habe ich egoistisch genug eingewertet?
Habe ich so eingewertet, dass es hierfir
auch Kaufer gibt?

Wenn ,Nein’ dann beendet das Engagement
oder stellt die ,Sekt-oder-Selters™-Frage: Ob
man euch entgegenkommt. Das meine ich
mit Egoismus!

Wer zu viel Rucksicht auf die Kunden nimmt
und deswegen zu hohe Verkaufspreise ak-
zeptiert, verdppelt den Verkaufer, da er ihm
etwas vorgaukelt, in dem er Ja sagt: Ja das
bekomme ich dafur verkauft, setzte ich
rein ... obwohl er es weif3, dass es nicht so
ist. Das kann man ja machen, aber man ver-
appelt sich aber auch selbst, das kann man
auch mal machen. Beides geht ein-, zweimal
im Jahr, aber doch nicht 6fter! Ich verdpple
mich selbst sehr ungern. Ich verdpple auch
keinen Kunden! Wenn es mir dann doch mal
passiert, dann entschuldige ich mich, wenn
es mir auffallt, da ich es ja nicht bewusst ge-
macht habe.

Beim Einwerten wissen sie das. Daher: Egois-
tischer einwerten heif3t einfach nur, ehrlicher
sein. Ich erspare mir - und den Kunden - Zeit
und Geld. So machen es Profis. So sind Mak-
ler, die gute Geschafte machen, die gute Ab-
schlisse erzielen, die Kundenzufriedenheit
genieBen. Alles andere produziert nur Arger.
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