
Vor dem Zeitsparen steht
die Zeitinvestition

ketingbox und die Live-Objektstatistik
(siehe unten). Hinzu kommen bereits seit
längerem existierende, zeitsparende Tools.

Zu Letzterem zählt der Prozessmanager.
Makler, die diesen einsetzen und ihre Ab-
läufe standardisieren, so dass Mitarbeiter;
alle Arbeitsschritte in der gleichen Qualität
ausführen, sparen Zeit. Außerdem gewin-
nen Chefs undTeamleiter einen besseren
Überblick über die Arbeitsbelastung ein-
zelner Mitarbeiter und den Arbeitsflow.
Sie sehen, welcher Angestellte an wei-
chem Punkt einer Tätigkeit steht. Das
Erstellen von Prozessketten, angepasst an
die Anforderungen des einzelnen Makler-
büros, ist mit einem überschaubaren Auf-
wand verbunden. onOffice unterstützt die

! Anwender dabei so gut es geht und bietet
Anliegen innerhalb kurzer Zeit reagiert, Vorlagen für Standardprozesse, die mit
wie zahlreiche Umfragen belegen. Dies wenigen Klicks an die Firmenanforderun-
gilt im Übrigen gleichermaßen für Ver- gen anpassbar sind. "Dennoch steht vor
käufer wie für Kaufinteressenten. In an- ! der Einführung der Prozesse eine Analyse
deren Bereichen, etwa beim Online-Ein- i aller im Unternehmen anfallenden Tätig-
kauf, sind es Verbraucher gewohnt, dass ' keiten und die Frage, ob und wie diese in
der Webshop-Betreiber schnell reagiert. einer Prozesskette abbildbar sind'; erläu-
Diese Erwartungen übertragen sie auf an- tert Stefan Mantl, Vorstand der onOffice
dereTätigkeiten wie die Immobiliensuche. ; AG: "Kurz: Bevor der Makler mit seinem

Prozessmanager Zeit sparen kann muss
er zunächst Zeit investieren."

Moderne Maklersoftware hilft Vermittlern in vielen Bereichen Zeit zu sparen.
Auch beim Anbieter onOffice Software AG arbeitet man permanent daran,
einfache, wiederkehrende Arbeitsschritte so weit wie möglich zu automatisie-
ren. Die gewonnene Zeit können die Makler in die wichtige Pflege der Kunden-
kontakte und die Objektakquise stecken. Bei jedem neuen Automatisierungs-
prozess ist allerdings darauf zu achten, dass die Kundenbeziehung nicht
zu unpersönlich wird. Wie onOffice diesen Spagat hinbekommt.

DerAspekt der Zeitersparnis ist
aus zwei Gründen wichtig.
Zum einen hat der Makler den
Kopf für wichtige Dinge frei,

sofern es ihm gelingt, einfache Standard-
tätigkeiten wie den Versand eines Ex-
poses nach einer Mail-Anfrage mit wenig
Arbeitsaufwand zu bewerkstelligen - etwa
mit wenigen Klicks. Dann erhöht sich sei-
ne Effizienz. Bei onOffice geht dies bei-
spielsweise über mobile Anwendungen
von unterwegs aus, denn der Makler hat
dank der webbasierten Technik von über-
all aus Zugriff auf seine Daten. Zweitens
sind Kunden mit der Makler-Dienstleis-
tung zufrieden, falls derVermittler auf ihre I
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onOffice hat drei neue Module entwickelt,
die vor Kurzem an den Markt kamen be-
ziehungsweise in wenigen Wochen ihre
Marktreife erlangen und in die Software
implementiert werden: die automatische
Beantwortung von Portalfragen, die Mar-

Die Aachener Softwarefirma entwickelte
zudem eine Autostart-Funktion, die es
ermöglicht, dass Folgetätigkeiten von der
Software automatisch angestoßen wer-





den. Beispiel: Der Anwender kann die Auf-
gabe einrichten, dass einem Interessen-
ten automatisch eine E-Mail zugeschickt
wird, sofern zu diesem mehr als sechs
Wochen kein Kontakt per Telefon, E-Mail
oder Gespräch bestand. Die Suchkunden
erhalten dann eine Erinnerung in ihr Mail-
Postfach mit der Frage, ob ihre Recherche
noch aktuell ist. Verknüpft wird diese mit
einem Link, über den der Kunde seine Da-
ten selbsttätig mit einer entsprechenden
Software-Verknüpfung aktualisieren kann.

80 Prozent der Portalanfragen
könnten automatisiert werden

Kurz vor der Markteinführung steht die
automatisierte Beantwortung von Portal-
anfragen per E-Mail, etwa wenn ein Inter-
essent weitere Infos in Form eines aus-
führlichen Exposes will. Dies scheint auf
den ersten Blick eine einfach zu lösende
Herausforderung zu sein. "Sie war es aber
mitnichten. Bezieht man alle möglichen
Fragen und Antwortmöglichkeiten ein, so
ergibt sich eine Fülle verschiedener Aus-
kunftsarten ': erläutert der Produktma-
nagement-Verantwortliche bei on Office,
Andre Stormberg. So ist beispielsweise
nicht immer ersichtlich, ob es sich bei der
Anfrage um eine Gewerbefläche oder
eine Wohnimmobilie handelt und ob diese
gemietet oder gekauft werden soll. Der
Spezialsoftwareanbieter hat dies nun in
den Griff bekommen und zudem Möglich-
keiten eingebaut, mit denen bestimmte
Objekte aus diesem Automatismus her-
ausgenommen werden können. "Dies
könnte beispielsweise für hochwertige
Gebäude gelten, bei denen der Eigen-
tümer will, dass nähere Daten, wie die
Anschrift, erst weitergegeben werden,
nachdem der Interessent alle wichtigen
persönlichen Daten eingegeben hat.

Apropos Adressdaten: Teil dieses Auto-
matisierungsprozesses ist es auch, dass
neue Adressen von Interessenten von
selbst in der Software als Neukontakt ab-
gelegt werden und der Nachfrager bei un-
vollständigen Daten eine Mail erhält, in
der er zum Ergänzen aufgefordert wird.
Einher geht dies mit einer Dubletten-
prüfung. Auch dies läuft für den Anwender
unbemerkt im Hintergrund der Software.
Stormberg schätzt, dass mittels dieser
neuen Möglichkeiten ungefähr 80 Prozent
der Portalanfragen automatisch beant-
wortet werden können und nur beim Rest
eine manuelle Antwort gegeben werden

muss. Dies kann die Frage eines Interes-
senten nach den Einkaufsmöglichkeiten in
der Nähe des Objektes sein.

Weitere Software-Werkzeuge, die im
Sommer Teil der onOffice-Software wer-
den, erhöhen ebenfalls die Arbeits-
effizienz. Mit der Marketingbox können
Makler aus dem System heraus Serien-
mails an ihre Kunden verschicken. Dies
hat zwei Vorteile: Bei diesen "smarten"
Mails sieht der Makler wer die elektro-
nische Post wann geöffnet hat und wer
sie ignorierte. Dieser Status wird in der
Software automatisch hinterlegt und kann
gegebenenfalls einen neuen Prozess
anstoßen. Bislang mussten Makler für
Sammelmails einen externen Dienst-
leister beauftragen, dem sie Objektdaten,
Mail-Adressen etc. zur Verfügung stellen
mussten. Im Nachgang mussten die
Mailing-Ergebnisse händisch in die CRM-
Software eingetragen werden. Eine
äußerst zeitaufwändige Prozedur.

Eine solche Technik-Integration gelang
auch mit dem seit einigen Wochen ver-
fügbaren Tool Schaufenster-TV. Dabei kön-
nen Objektfotos und -infos mit wenigen
Klicks für eine Präsentation auf einem
Bildschirm im Schaufenster des Makler-
büros zusammengestellt werden. Auch
hierbei entfällt der Datenexport und spä-
tere -irnport.

Grafisch aufbereitete Rapports
für Eigentümer

Mit wenig Zeitaufwand lässt sich künftig
auch die Zufriedenheit der Eigentümer

steigern. Das Statistiktool von on Office
wird im Sommer um ein Rapport-System
erweitert. Makler können wählen, ob sie
ihren Verkäufern und Vermietern eine
Statistik ihrer Objektvermarktungstätig-
keiten zu einem festen Termin weiter-
reichen. Oder ob Kunden sich mittels
Login live über die Maklersoftware an-
schauen können, welche Vermittlungs-
arbeiten für ihr Objekt gerade laufen
(Tracking). Abgebildet wird die Zahl der
verschickten Exposes, die der objekt-
bezogenen Telefonate, Besichtigungen
etc. Diese Informationen können zudem
grafisch aufbereitet werden, damit sie
einfacher zu erfassen sind.

Das Arbeiten an der Effizienzsteigerung
im Maklerbüro, besseren und transpa-

i rente ren Prozessen, ist eine permanente
Aufgabe - für Makler wie für Software-
entwickler. Schließlich müssen Vermittler
permanent neue Anforderungen erfüllen
und sich mit anderen Dienstleistern
messen. Dafür sorgt allein schon der
Gesetzgeber mit dem Implementieren
von Widerspruch-Belehrungen, Geld-
wäsche-Abfragen etc.

Im Maklerbüro sollten Fragen nach Pro-
zessen und Workflow in der Führungs-
ebene angesiedelt sein. Ratsam ist es,
dies mit einer Kunden-Rückkoppelung
zu verknüpfen. Klienten sollten am Trans-
aktionsende aufgefordert werden, die
Leistung des Maklers zu bewerten. Dieser
sollte diese Beurteilung ernst nehmen
und permanent an einer Verbesserung
seiner Qualität arbeiten. •
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