Kooperations-
partner

Viele Anwender nutzen nur bedingt
die Flexibilitat ihrer Maklersoftware.
Zwar passen sie Musterbriefe und
andere Vorlagen mit ihrem Logo an,
schrecken aber davor zuriick, weitere
Mdglichkeiten zu nutzen und die
Technik sogar auf ihre Firmenablgufe
zuzuschneiden.

enn tatsachlich ist eine
Maklersoftware, wie die der
onOffice GmbH, duRerst an-
passungsfahig. Mit ihr lassen
sich viele Arbeitsschritte und spezielle
Anforderungen der jeweiligen Makler-
firma individuell einstellen. Dies ver-
bessert den Uberblick, spart Zeit und
verschlankt die Arbeitsablaufe.

Dabei sind den Anpassungsmaglichkeiten
wenig Grenzen gesetzt. Man kann eigene
Reiter mit neuen Kategorien anlegen und
beliebig viele Felder hinzufigen. AuRer-
dem kann gesteuert werden, welcher
Mitarbeiter welche Felder sehen und be-
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arbeiten kann. Ferner sind beliebig viele
Schlisselwerte wahlbar. So kann ein zu-
sétzliches Feld zur Herkunft von Inte-
ressenten mit wenigen Klicks eingebun-
den werden. ,Weil der Makler, dass diese
tUber eine Landingpage, eine Flyeraktion
oder einen Exposé-Abruf auf seiner Web-
site kommen, kann er Rickschliisse auf
die Wirksamkeit seiner Werbeaktionen
ziehen und seine Marketingausgaben an-
passen’ rat Stefan Mantl, Geschaftsflihrer
der onOffice GmbH.

In die Felder kénnen Datumsangaben,
Texte, aber auch Zahlen, hinter denen
Rechnungsformeln stecken, eingeflgt
werden. ,Wir ermitteln mit einem solchen
Modul zum Beispiel die Gehélter unserer
Vertriebsmitarbeiter. Neben dem Grund-
gehalt erhalten sie eine prozentuale Um-
satzbeteiligung. Da diese bei jeder erfolg-
reichen Vermittlung unterschiedlich hoch
ausfallt, haben wir hierflr eine Formel
hinterlegt’ erldutert Esther Stahl, Mitglied
der Geschaftsflihrung bei der Schiirrer &
Fleischer Immobilien GmbH & Co. KG in
Bruchsal.

Verknlpft ist diese Funktion mit dem
Rechnungswesen, welches auch mit auto-

Mit onOffice lassen sich firmeninterne Daten
wie die durchschnittliche Vermittlungszeit oder
die erwartbare Provisionshéhe generieren.

matisch hinterlegten Werten von onOffice
bestlickt wird. ,Bevor wir zur Software
von onOffice gewechselt haben, mussten
wir alle Rechnungsschritte manuell vor-
nehmen und in Excel-Tabellen abbilden.
Das war sehr aufwéandig, kompliziert und
unubersichtlich’ erinnert sich Stahl.

Auflerdem nutzt ihr Unternehmen, das
110 Mitarbeiter zahlt und zehn Filialen
unterhélt, die onOffice-Mbglichkeiten, um
Unternehmenskennzahlen zu generieren
und zu interpretieren. Das , Statistiktool”
der Aachener Softwarefirma ermdglicht
es beispielsweise, die durchschnittliche
Vermittlungszeit, die voraussichtlich er-
zielbare Provision, aber auch die pro
Objekt begleitenden Dienstleistungen
aufzufihren, wie etwa die Zahl der
Besichtigungen oder die der gefiihrten
Telefonate. Manche dieser Daten werden
automatisch von der Software erfasst und
muUssen nur dargestellt und verglichen
werden. Andere wiederum sind einzu-
pflegen. ,Dank dieser Kennzahlen und
Reportings gelingt es uns, den Uberblick
Uber die Performance unserer Mitarbeiter,
die Qualitat der eingekauften Objekte und
die Leistungsfahigkeit der einzelnen Nie-
derlassungen zu halten. Wir bendtigen




diese Informationen, um unsere Firma
zukunftsorientiert und erfolgreich zu hal-
ten. Denn bei unserer Unternehmens-
groRe konnen Geschaftsfihrer und
Teamleiter nicht Uberall prasent sein”
erlautert Stahl weitere Vorziige der
Spezialsoftware.

onOffice-Experte André Stormberg er-
ganzt, dass unternehmensspezifische
Anpassungen auch beim , Prozessmana-
ger, dem , PDFdesigner’ mit dem bei-
spielsweise individuelle Exposés erstellt
werden kénnen, sowie dem ,Akquise-
cockpit” realisierbar sind. ,Wichtig ist,
dass sich das Unternehmen zunéachst
Uberlegt, wie es arbeitet, wie sein AuRen-
auftritt sein soll etc. Im zweiten Schritt
sollten dann diese Vorgaben in der Soft-
ware umgesetzt werden’ erldutert Storm-
berg, der Director Product Management
bei onOffice ist.

Manche Anpassungen auf dem Weg zum
~Mafanzug’ wie das genannte Einfligen
des Unternehmenslogos bei Muster-
briefen, gehen leicht von der Hand. Bei
anderen Varianten missen die Verant-
wortlichen zundchst strategische und
organisatorische Fragen beantworten,
etwa ob alle Personengruppen gleich be-
handelt oder ob im System Unterschiede

gemacht werden sollen. Ein Beispiel ver-
deutlicht dies: Der ,Anfragenmanager”
erlaubt es, bei Exposé-Anfragen (ber
Immobilienportale  die  gewiinschten
Unterlagen automatisch per E-Mail an
den Interessenten zu schicken. Es kdnnte
aber sinnvoll sein, diesen Automatismus
auszusetzen, falls der Anfrager Uber das
Portal an den Makler eine Frage richtet.
Vielleicht soll auch der Begleittext bei
Gewerbeimmobilien ein anderer sein als
bei Wohnobjekten, gibt Stormberg zu
bedenken.

Er betont, dass bei allen Modulen bereits
viele Voreinstellungen eingebaut sind,
die es Nutzern vereinfachen, seine
Anpassungen vorzunehmen. Selbstver-
sténdlich kénnen einmal vorgenommene
Einstellungen jederzeit optimiert werden.
Natlrlich gibt es von onOffice zudem
Webinare und Tutorials, in denen die
Individualisierungsmaoglichkeiten Schritt
fur Schritt beschrieben werden. AuRer-
dem helfen qualifizierte Servicemitarbei-
ter weiter.

Nicht alle Zahlen, die ermittelbar sind, sind
auch wichtig. Bevor man betriebliche
Kennzahlen einpflegen lasst, sollte man
sich Uberlegen, woflr man diese spater
bendtigt und ob man sie tatsachlich aus-
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wertet. Nur Informationen zu sammeln,
weil es mdglich ist, sei nicht zielfiihrend,
betont Profi-Anwenderin Stahl. Daher
sieht sie das Anpassen der Software an
immer neue Herausforderungen als
~work in progress”: So arbeitet sie aktuell
daran, das Unternehmen papierloser zu
machen und die Kennzahlen der Makler
digital zu erfassen, auszuwerten und in
den Mitarbeitergesprachen am Bildschirm
zu erdrtern.

Mitarbeiter kdmen im Ubrigen gut mit
neuen Feldern und Einstellungen zu-
recht, so die Erfahrung von Stahl, da die
onOffice-Software in der Regel intuitiv
funktioniert. In ihrem Unternehmen wer-
den zudem alle neuen Anforderungen
zundchst im Intranet prasentiert und
erklért. Diese Intranet-Funktion ist im
Ubrigen ebenfalls ein Modul des Aache-
ner Softwareunternehmens.

Fur den Erfolg entscheidend ist obendrein,
dass sich alle Mitarbeiter des Makler-
unternehmens an neue Vorgaben halten.
.Nur wenn Telefonate Uber die Software
geflihrt werden, werden diese auch er-
fasst. Anrufe Uber das Smartphone finden
nur bedingt Eingang ins Reporting”
sagt Stormberg. So werden eingehende
Anrufe Uber die onOffice-App lediglich als
solche verbucht, ohne weitere Details.
Aber die Programmierer arbeiten bereits
an einer Verbesserung: Die neue Android-
App soll es erlauben, einen solchen Anruf
den hinterlegten Kontaktdaten zuzuord-
nen. Ferner wird es einfach sein, im
Anschluss an das Telefonat Notizen hinzu-
zuflgen.

Daran ist ersichtlich, dass das Team von
onOffice bereit ist, durch den Input der
Anwender und das Umsetzen komplexer
Unternehmenswiinsche dazuzulernen.
Einmal erarbeitete Losungen fir ein
Unternehmen kommen anderen Kunden
zugute.

Letztlich sollen betriebswirtschaftliche
Kennwerte dazu beitragen, Maklerunter-
nehmen eine gréfere Sicherheit bei
unternehmerischen Entscheidungen zu
geben. Ein reibungsloseres Arbeiten, von
der Software unterstitzt, soll auRerdem
mehr Freirdume schaffen, sich auf die
wichtigen persénlichen Kundengespréche
zu konzentrieren: ,\Wir sind Makler, keine
Programmierer’ bringt es Stahl auf den
Punkt. |
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