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6 Tipps, wie Makler auch in der Krisensituation
Geschaft machen

Viele Makler glauben, dass die aktuelle Corona-Krise im Nachhinein auch Vorteile bringt. So beschleunigt sie die
Digitalisierung der Branche, vor allem was den Einsatz alternativer Kommunikationsmdglichkeiten betrifft. Auch Kunden
akzeptieren die Technik: Wer im Homeoffice téglich Videokonferenzen mit Kollegen durchfiihrt, nutzt auch bei der

Immobilienvermittlung dieses Medium ganz selbstversténdlich.

as Wissen von Immobilienprofis ist gefragter denn je.

Nur sie kénnen die aktuelle Nachfragesituation und

die Preise einordnen. AuRerdem kdnnen sie altere

Menschen und andere Risikogruppen, die ein Objekt
verkaufen wollen, Angste nehmen. Eine Vermittlung aus der
Ferne ist moglich, bei der gesundheitliche Risiken weitgehend
ausgeschlossen werden konnen.

Was Makler in der aktuellen Situation wissen und beachten soll-
ten: Wir haben 6 Tipps zusammengefasst.

1. Mit welchen Alternativen Makler auf die
Beschrdankungen reagieren kénnen.

Auch wahrend der Ausnahmesituation kénnen Makler in allen
Bundeslandern ihrem Geschaft nachgehen, vorausgesetzt sie
beachten die Abstands- und Hygieneregeln. Das heil3t zum
Beispiel, dass Besichtigungen nur mit einer Person stattfinden
dirfen und nur wenn eine gewisse Dringlichkeit vorliegt: Inte-
ressenten sollten demnach vorqualifiziert sein, eine virtuelle
Begehung oder eine 360-Grad-Tour gemacht, eine Voranfrage
fur die Finanzierung getatigt haben etc. Kurz: Die Besichtigung

sollte eine der letzten Bausteine im Vermarktungsprozess
sein. Notariate haben gedffnet, Umzugsunternehmen arbeiten,
Wohnungslbergaben sind machbar; Handwerker und Schorn-
steinfeger durfen in dringenden Féllen in die Wohnung. Fur die
Beleihungswertermittlung ist es ausreichend, die Immobilie zu
filmen.

Langst nicht alle Kunden wissen, dass die Immobilienvermittiung
nicht auf Eis liegt. Daher sollten Makler unbedingt Kontakt zu ihren
Klienten halten und sie entsprechend informieren. In sozialen
Medien und im Internet kursieren leider viele Falschmeldungen.

Wenn bei der Geschéaftsanbahnung auf personliche Treffen ver-
zichtet wird, helfen Alternativen. Telefon- und Videokonferenzen
oder Online-Begehungen sind machbar.

Keine dieser Moglichkeiten ist neu, und einige Makler setzten sie
schon vor Ausbruch der Pandemie ein. Aber nun verbreiten sie
sich in Windeseile. ,, Die Immobilienbranche digitalisiert sich ge-
rade in wenigen Monaten. Unter normalen Bedingungen hétte es
dafir schatzungsweise finf bis zehn Jahre gebraucht’ bringt es
Immobilienmakler Roland Kampmeyer auf den Punkt.
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2. Aktive von abwartenden Kunden trennen.

Die Corona-Krise betrifft viele Menschen in ihrem personlichen
wirtschaftlichen Bereich: Wer unerwartet in Kurzarbeit ist, wird
den Immobilienkauf vermutlich verschieben. Es gibt aber weiter-
hin Interessenten mit viel Eigenkapital und sicherem Einkommen.
Auf der anderen Seite gibt es Verkaufer, die weiterhin verauf3ern
mochten.

Makler sollten mit allen relevanten Kunden Kontakt aufnehmen.
Sie missen erfahren, wer weiterhin aktiv ist und wer den Verkauf
oder Erwerb verschieben will. Dabei kdnnen unter Umstéanden
auch Bedenken ausgerdumt werden, etwa dass die Vermarktung
mit vielen Besichtigungen und personlichen Kontakten verbunden
sein muss.

Wahrend der Krisenphase sollte sich der Makler auf seine aktiven
Kunden fokussieren. Mit angstlichen Verkaufern sollte er verein-
baren, dass sein Vermittlungsauftrag verlangert oder fur einige
Wochen ausgesetzt wird.

3. Welche technischen Méglichkeiten virtueller
Kommunikation gibt es?

Neben dem guten altenTelefon bieten sich aktuell videogestutzte
Kommunikationsmaoglichkeiten an. Sie vermitteln insbesondere
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beim Erstkontakt mehr N&he als ein Telefonanruf. Sollen mehrere
Personen an einem Videocall teilnehmen und gemeinsam Unter-
lagen besprochen werden (wie Grundrisse, Architektenplane oder
Textentwiirfe flir Exposés) sollte auf Anbieter zurlickgegriffen
werden, die Online-Meetings mit mehreren Personen anbieten
und zudem ermdglichen, Unterlagen per Screen-Sharing ge-
meinsam zu sehen und zu bereden.

Das neue Tool ,ReadyToMeet” von onOffice erleichtert das
Arbeiten mit verschiedenen Videokonferenzsystemen. Dazu
zihlen Google-Meet, Jitsi etc. Es kann einerseits fur Online-
Meetings mit den Mitarbeitern des Maklerbiros, die im Home-
office arbeiten, eingesetzt werden sowie andererseits in der
Kommunikation mit Eigentimern und Interessenten.

Nutzer hinterlegen in den Benutzereinstellungen einen Link zum
digitalen Meeting-Raum mit einem Termin. Dieser Link wird
anschlieRend per Messenger, E-Mail oder Terminbestatigung
an einen oder mehrere Teilnehmer verschickt. ReadyToMeet ist
kostenfrei in allen onOffice-Versionen enthalten. ,Dank eines
neuen lcons in der Werkzeugleiste kann der Teilnehmer zudem
mit einem Klick einem laufenden Meeting beitreten. Damit
geben wir Maklern ein einfach zu bedienendes Tool an die Hand,
gerade um spontane und kurze Videokonferenzen abzuhalten?
erlautert André Stormberg, Director Product Management bei
onOffice.



4. Welche virtuellen
Vermarktungsinstrumente
koénnen eingesetzt werden?

Wahrend der Corona-Krise stieg die Zahl
der Objekte, die als 360-Grad-Rundgange
angeboten werden, sprunghaft an. Beim
Anbieter Ogulo verdreifachte sich bei-
spielsweise die Zahl der Objekte, die Interessenten virtuell an
ihrem heimischen Rechner begehen koénnen. Sie navigieren
selbsttatig durch die R&ume; Grundrisse konnen in die Prasenta-
tion eingebaut, Abstédnde online gemessen werden. Solche Rund-
gange geben ein realitdtsnahes Bild der Immobilie und kommen
einer echten Besichtigung nahe.

DarUber hinaus entdecken immer mehr Makler Live-Besichtigun-
gen. Immobilienprofi Sebastian Hucz, verlagerte seine sonntag-
lichen Openhouse-Termine kurzerhand ins Netz: Interessenten
verfolgen tber den Instagram-Kanal der Firma live die Begehung
des Objektbetreuers, der Uber sein Smartphone mit der Video-
Funktion von Instagram (IGTV), durch die Immobilie fihrt. ,Dies
kommt bei unseren Kunden sehr gut an; wir erreichen auf diesem
Weg circa 1.000 Personen pro Objekt. Im Nachgang posten wir
den Film bei Facebook, so dass Interessenten den Film auch
spater anschauen kénnen’ erlautert der Geschaftsfuhrer der PH
Immobiliengesellschaft in Aachen (www.phi24.de).

5. Warum die Sichtbarkeit des
Maklerunternehmens nicht reduziert
werden sollte.

Gerade jetzt ist es wichtig, dass das Immobilienunternehmen
viel kommuniziert: Nicht wenige Menschen sind verunsichert.
Sie wissen nicht, ob sie mit Wertverlusten rechnen mussen, ob
wahrend der Corona-Krise Uberhaupt Hauser und Wohnungen
vermietet und verkauft werden dirfen und ob vielleicht gerade
jetzt ein guter Augenblick flr den Verkauf ist. Konkret sollten
Immobiliendienstleister nicht mide werden, auf ihrer Website,
im Newsletter und in Sozialen Medien von ihrer Tatigkeit zu
berichten. Etwa, dass die Vermarktung eines neuen Objekts in
den Startldchern steht, sie virtuelle Openhouse-Besichtigungen
anbieten, sie am Vortag einen Notartermin hatten etc. Auch
MarketingmafRnahmen sollten nicht runtergefahren werden.
Kurz: Kunden sollte Normalitat und Kontinuitat bei der Immobi-
lienvermarktung vermittelt werden.

6. Welche rechtlichen Fragen
hinsichtlich der Provisionssicherung
kénnen auftreten?

Immobiliendienstleister sollten darauf achten, dass Interessen-
ten, die an einer virtuellen Begehung oder einem Videochat
teilnehmen, mit ihrer personlich hinterlegten E-Mail-Adresse
beziehungsweise Telefonnummer daran teilnehmen. Unter Um-
sténden besteht die Gefahr, dass die eine Person die Immobilie
virtuell begeht und kauft, aber eine andere (die Lebenspartnerin,
ein Bekannter oder der Vater etc.) das Exposé mit dem Hinweis
auf die Kauferprovision erhalten hat. Es ist dann Aufgabe des
Maklers nachzuweisen, dass der spatere Kaufer Kenntnis von der
Provision erhalten hat. Es kommt immer wieder zu juristischen
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Streitigkeiten, bei denen der Erwerber die
Courtage aufgrund verschiedener Perso-
nen, die den Kaufprozess begleiteten,
nicht zahlen will.

neu verteilt, nicht bei
Normalbetrieb.

Selbstredend ist auf die Widerrufsbe-
lehrungen und die Aussetzung der Frist
durch den Interessenten zu achten. Auto-
matismen der onOffice-Maklersoftware unterstiitzen Makler
dabei, dass bei dieser Formalie keine Fehler entstehen und alles
in der Software entsprechend dokumentiert wird.

Markte werden in Krisensituationen neu verteilt, nicht bei Nor-
malbetrieb. Das heiRt, dass agile Maklerunternehmen, die in
wenigen Tagen ihr Geschaft digitalisiert und sich in neue Pro-
zesse, Vorgaben und technische Alternativen eingearbeitet
haben, eher als Gewinner hervorgehen, als Kollegen, die wahrend
der Pandemie ihr Biro geschlossen haben. |

Virtuelle
Eigentimerversammlungen:

Vote@Home!

icht erst seit Covid-19 erwéagen Viele, WEG-Ver-

sammlungen in Form von virtuellen Versamm-

lungen durchzuflihren. Noch hat der Gesetz-

geber kein grines Licht gegebenen. Online
Teilhabe und Interaktion sowie die Beschlussfassung in
Echtzeit bedirfen noch des Verzichts aller Eigentimer auf
Anfechtung. Da, wo diese Voraussetzung gegeben ist, bietet
Vote@Home als universelle SAAS Plattform, sowohl online
als auch auf Prasenz-Veranstaltungen, zusatzlichen Nutzen
zur reinen Videokonferenz:

Tagesordnung, Eigentlimerlisten, Miteigentumsanteile nebst
Zugehorigkeiten zu Untergemeinschaften, Vollmachten und
Weisungen und natlrlich alle Tischvorlagen werden aus
jedem gangigen Hausverwaltungsprogramm heraus auf den
DSGVO-sicheren Server hochgeladen. Weniger geht nicht:
Alles, was die Eigentiimer bendtigen, ist ein Smartphone.
Je nach GroRRe der WEG spart die virtuelle Versammlung bis
zu 40% der Kosten gegenuber einer Prasenzveranstaltung!
Bleiben Sie gesund — Vote@Home!

VoteWorks® GmbH

Kénigswinterer StralRe 27

53639 Kénigswinter

Tel.: 02244 8777-10

E-Mail: info@vote-at-home.de

www.vote-at-home.de ]
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