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Interne Organisation als Schliissel zum Erfolg

in Immobilien-Markt, der sich viele

Werkzeuge geschaffen hat, um
Traumquoten wie einen 80-prozentigen
Marktanteil von Maklern zu erfiillen,
bietet sich derzeit in den USA. Der
Schliissel zum Makler-Erfolg ist die
Transparenz, die unter anderem durch
das MLS (Multi Listing System, vgl.
Artikel Makeln International 2) bedingt
ist, wo alle Informationen {iber alle Im-
mobilien, deren Historie, Verkaufer,
Vermarkter etc. hinterlegt sind. Aber
hinter dieser Transparenz steckt insbe-
sondere eine spezielle interne Organisa-
tion von Immobilienbiiros.

Kosten- und Provisionsmodelle

Im Allgemeinen verfiigen Immobilien-
biiros iiber verschiedene Kosten- und
Provisionsmodelle, die einer Kosten-
reduzierung zu Gute kommen. Die
Maklerprovision wird meist hélftig
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zwischen dem Makler des Verkdufers
und dem Makler des Kaufers(!) aufge-
teilt, wobei interne Provisionsregelun-
gen zwischen Maklern und Unterneh-
men in der Eigenverantwortung der
Unternehmen liegen. Typisch fiir Im-
mobilienbiiros in den USA sind zum
einen die Selbststindigkeit des Mak-
lers, und zum anderen die eigenstindi-
ge Finanzierung der Werbemafinahmen
und aller sonstigen Kosten wie KFZ,
NAR (National Association of Real-
tors)-Mitgliedschaft und MLS-Mit-
gliedschaft.

In Féllen, in denen Biiropersonal be-
schiftigt wird, ziehen die Immobilien-
vermarkter eine etwas andere Methode
der Provisionsvergabe heran. Die
Kosten fiir den Biirobetrieb sowie fiir
Biiropersonal werden anteilig auf alle
Makler entweder prozentual oder als
Festbetrag verteilt. Wird z. B. ein
Festbetrag von 800 Dollar pro Monat

vereinbart, resultiert daraus, dass meist
ein geringerer Prozentsatz der Makler-
Provision an das Biiro weitergegeben
wird (z. B. 20 Prozent). Verzichten
diese Immobilienbiiros jedoch etwa auf
eine Officeassistentin, wird automa-
tisch ein hoherer Prozentsatz der Provi-
sion an das Biiro vergeben.

Die unterschiedlichen Provisionsanteile
der Makler konnen ohne weiteres zu
der Uberlegung fithren, anfinglich auf
Assistenten zu verzichten, um Kosten
einzusparen und die Provision ander-
weitig einzusetzen. Neben diesen Kos-
tenersparnissen stellen die Unterneh-
men ihren Mitarbeitern oft nur einen

so genannten Box-Arbeitsplatz zur Ver-
fiigung oder mieten lediglich ein klei-
nes Biiro an.

B Jeder Makler ist fiir einen Mikro-
standort zusténdig und kann sich
hier intensiv auf das Gebiet, die
Bewohner und die Wiinsche der

Interessenten konzentrieren.

Andere Unternehmen arbeiten wiede-
rum mit einer ,,limited fee*, was bedeu-
tet, dass der Makler ab einem bestimm-
ten Umsatz nicht mehr dazu verpflich-
tet ist, an sein Biiro Provisionsbeteili-
gungen abzufiihren. Nach der gezahlten
Provisionsbeteiligung erhélt der Makler
eine Freistellung von zusitzlichen Kos-
ten, wodurch weiterhin eine Bindung an
Top-Makler, Stabilitit und eine Star-
kung des Unternehmens im Marktum-
feld gewihrleistet werden kann.

Erfolgreiche Marketingmethode
Farming

Das ,,Farming*, also die Spezialisie-
rung eines Maklers auf ein bestimmtes
Gebiet, wird in den USA schon lange
als erfolgreiche Methode zur Objekt-
und Kundenakquise eingesetzt. Ziel
des Farming ist sowohl eine kontinuier-
liche, umfassende Verkaufer- und
Kéuferpflege als auch regelmafige
Kontaktgespriche mit potenziellen
Verkdufern und Kéufern.

Welchen Weg gehen die Spezialisten
aus den USA, um erfolgreiches Far-
ming zu betreiben? Zunichst werden
im Maklerbiiro fiir das Marktgebiet in-
teressante Gegenden definiert und an



einen betreuenden Makler weiterge-
reicht. So ist jeder Makler fiir einen
Mikrostandort zustindig und kann sich
intensiv auf das Gebiet, die Bewohner
und die Wiinsche der Interessenten
konzentrieren. Unterstiitzt wird das
Farming durch den Datenzugriff auf
das MLS, in dem sich alle Listings fiir
das eigene Farminggebiet nachvollzie-
hen lassen.

Ein Rechenbeispiel: Bei einer Umzugs-
quote von im Schnitt 20 Prozent im
Jahr kénnten so bei einer Farming-
erfolgsquote von nur 50 Prozent aus
500 Haushalten eines Farminggebietes
ca. 100 neue Kontakte fiir das Objekt-
listing oder die Immobiliensuche gene-
riert werden. In Deutschland wire das
bei einer aktuellen Umzugsquote von
10 Prozent immerhin noch 50 Verkaufs-
Auftrige. Eine Ubertragung dieser Me-
thode auf den deutschen Immobilien-
markt ist deshalb gut vorstellbar und
wird auch teilweise praktiziert, da mit
relativ wenig Aufwand neue Kunden
akquiriert und Kontakte langfristig effi-
zienter gepflegt werden konnen.

FSBOs ohne Chance

Wie bereits eingangs erwihnt, werden
Objekte in den USA nur sehr selten
durch den Immobilienbesitzer selbst
verkauft. Der Marktanteil der FSBOs
(For Sales By Owner) lag im Jahr 2006
lediglich bei 12 Prozent und sinkt wei-
ter.

FSBOs haben ein gemeinsames Pro-
blem in Bezug auf die Preisfindung des
Objektes: Die Schwierigkeit besteht
darin, zum Vermarktungsbeginn den
richtigen Preis zu finden, der nicht zu
hoch ist und somit zu keinem ,, Ver-
schleil“ eines Objektes am Markt fiihrt,
was zu langen Vermarktungszeiten und
fiir deutliche Preisabschldge sorgt.

FSBO-Broker bieten neuerdings den
Privat-Verkédufern den Service an, ihre
Objekte ins MLS Listing System einzu-
binden. Die Agentur sorgt meist zu ei-
nem geringen Festpreis fiir das Listing,
verzichtet jedoch auf weitere qualifi-
zierte Dienstleistungen. Den Maklern
steht es nun frei, diese FSBOs anzu-
sprechen und ihre professionellen
Dienstleistungen als so genannter
Listing-Agent anzubieten.

Was sich auf den ersten Blick als Nach-
teil fiir den Betrachter darstellt, da ein
wichtiges Auswahlkriterium des Mak-
lers ein Zugang zum MLS ist, hat sich
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in der Praxis zu einem Vorteil ent-
wickelt. Durch die Nutzung des MLS
werden sehr viel mehr Marktangebote
fiir den Makler offen gelegt, wodurch er
wiederum sehr viel besser in der Lage
ist, auch schwer erfassbare Zielgruppen
direkt zu kontaktieren.

Fazit

Festzuhalten bleibt, dass Transparenz
und eine stringente Organisation wich-
tige Vorteile fiir den Immobilienmarkt
und seine Verkdufer, Kdufer und Mak-
ler darstellen. Die Immobilienbranche
hat sich in den letzten Jahren einige
aussagekriftige Werkzeuge geschaffen,
um mit Hilfe des technischen Fort-
schritts sichtbare Vorteile an den End-
kunden weiterzugeben.

Zu diesen Kundenvorteilen zahlen unter
anderem die regelméfBigen Kontakte
mit dem entsprechenden Ansprechpart-
ner des Gebietes wie auch das MLS-
System, da Immobilienvermarkter

mit diesem System in der Lage sind,
schneller auf die Wiinsche des Kunden

Jirg Winterlich

Jorg Winterlich ist Vorstand der
FlowFact AG und unter anderem
verantwortlich fiir den Bereich Inter-
nationalisierung. Im Zuge dessen

hat er in den letzten beiden Jahren
die USA bereist, um an den Konferen-
zen der NAR (National Association

of Realtors) teilzunehmen.

und seines Gebietes zu reagieren. Da-
durch entwickelt sich der Makler selbst
weiter und hat die Gewissheit, dass

er auch mit alteingesessenen Maklern
konkurrieren kann und nicht in der
nahen Zukunft aus der Branche aus-
scheiden muss. -
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sind Profis

Erkennen Sie sich wieder?

Wenn ja, herzliche Gratulation - Wenn nein, sollten wir einmal
miteinander sprechen. ERA bietet ein Geschaftssystem, das Sie darin
unterstiitzt, die vorausgesetzte Professionalitdt an den Tag zu legen,
um auch morgen noch am Markt zu bestehen. ERA ist mit iiber
1200 ERA Partnerbiiros der fiihrende Maklerverbund Europas.

Alle Makler sind Profis!
» Sie bieten lhren Kunden Mehrwert

= Sie konnen eine nachhaltige Kunden-
beziehung aufbauen, die auch in
Zukunft Geschaft generiert

Sie kinnen jederzeit und transparent
aufzeigen, welche Dienstleistung Sie
fiir Ihren Kunden erbringen

Sie konzentrieren sich auf Allein-
verkaufsauftrage in threm direkten
Marktumfeld um diese in kurzer Zeit
zu verkaufen

Sie steigern und erhihen jahrlich den
Umsatz und den Unternehmensgewinn
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