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Unabhangigkeits-

bewegung?

Nicht alle Makler sind gut auf die
groflen Immobilienportale zu

sprechen. Manche experimentieren
mit alternativen Onlineplattformen
wie ivd24, Social-Media-Kanélen
oder anderen Vermittlungswegen wie
der eigenen Homepage. Die Makler-
software von onOffice unterstiitzt sie
auf diesem Weg.
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tliche Immobilienvermittler kriti-

sieren die hohen Kosten bei den

alteingesessenen Immobilien-

portalen, ihre teils intransparen-
te Preisgestaltung und die Vielzahl an
Zusatzleistungen, die extra zu zahlen sind.
Manche haben dabei das Gespenst vor
Augen, dass groRe Portale irgendwann
selbst aktiv in die Immobilienvermittiung
einsteigen. Ganz unbegrindet scheint
dies nicht zu sein, bieten die Plattformen
doch schon heute teilweise Dienstleistun-
gen an, die eigentlich zum Geschéft der
Makler gehoren wie Marktberichte und
Immobiliengutachten. Ein weiterer Kritik-
punktist, dass die Maklerschaft als grofdte
Kundengruppe der Portale zusatzlich Geld
fUr potenzielle verkaufsbereite Immobi-

lieneigentimer (Leads) bezahlen muss,
obwohl diese Kontakte letztlich Uber eine
Plattform kommen, die die Immobilien-
vermittler mit ihnren Angeboten stark ma-
chen.

Verkaufe und Investoren-
Einstiege vergréBern
Misstrauen gegeniiber
Portalen

Die zurtckliegenden Verkadufe von Portalen,
der Einstieg branchenfremder Investoren,
der Erwerb einer Maklersoftwarefirma
durch ein Portal, vergroRerten die Unruhe
innerhalb der Maklerbranche. Denn nie-
mand kann absehen, welche Strategie
die neuen Eigner kinftig verfolgen.



Dabei scheint es zwei Arten von Maklern
zu geben: Diejenigen, die sich dem Status
Quo resigniert ergeben und sagen, dass
sie nicht anders koénnen, als beim Markt-
flhrer Immobilienscout24 zu inserieren.
Letztlich well Uber die Plattform die meis-
ten Anfragen kommen.

Die andere Gruppe erachtet die Situation
als nicht gottgegeben. Sie laden weniger
Objekte beim Marktflhrer hoch oder ver-
lassen ihn komplett. Stattdessen setzen
sie auf alternative (und glnstigere) Platt-
formen wie ivd24, Ebay-Kleinanzeigen
oder lokale Portale wie beispielsweise in

der Region Koln die Plattform Erstraum.de.
Dabei beobachten viele Vermittler, dass

weiterhin qualifizierte Anfragen kommen,

auch wenn sie weniger zahlreich sind.
Andererseits sind diese Makler nicht
traurig, wenn weniger E-Mails und Tele-
fonate eingehen. ,lhre gréRere Heraus-
forderung ist bekanntlich die Objektakqui-
se und die ldsst sich (iber eigenes Marke-
ting oder das Pushen der Maklerwebsite
besser bewerkstelligen als (iber Portale”
erlautert onOffice-Geschaftsfihrer Stefan
Mantl.

Die bei den GroRportalen eingesparten
Marketingkosten investieren sie stattdes-
sen in die Firmenwebsite. Das Ziel: Mit
der eigenen Webprasenz und einer alter-
nativen Werbestrategie unabhangiger von
den etablierten Portalen zu werden und
dadurch freier bei unternehmerischen
Entscheidungen. Denn die néchsten Ver-
anderungen stehen vor der Tir. Nicht
wenige Prop-Tech-Firmen stiegen in das
Vermittlungsgeschaft von Miet- und zu-
sehends auch Kaufobjekten ein, teils mit
geringeren Provisionssatzen flir Verkaufer,
Vermieter und Kunden wie sie klassische
Makler aufrufen. Diesen Digitalmaklern
mussen die lokalen Vermittler etwas ent-
gegen setzen.

Finf Kniffe, wie onOffice das
,,Portalfasten unterstiitzt

onOffice hilft Maklern auf unterschiedliche
Weise, die eigene Webprasenz zu starken
und Objekte zuséatzlich auf alternativen
Wegen zu vermarkten.

1. Lockangebote bei Portalen, weitere
Objekte auf Makler-Homepage

Die onOffice-Software ermdglicht es, mit
wenigen Klicks festzulegen in welchen
Portalen neue Objekte flr wie lange ein-
gestellt werden (Objektrotation). In den
Portalangeboten kann zudem auf weitere
Offerten auf der MaklerHomepage ver-
wiesen werden. ,Aufl’erdem kann ent-
schieden werden, ob Offerten zusatzlich
auf dem Facebook-Kanal der Maklerfirma
und der Website prasentiert werden’' so
Pawel Strzyzewski, Leiter des onOffice-
Bereichs Webdesign.

2.Website mit Analyse-Maglichkeiten

Die Experten der Aachener Softwarefirma
unterstitzen Immobilienmakler beim
Internetauftritt. Es gibt einen Webbau-
kasten und viel Expertise im Hintergrund,
will der Makler seinen Online-Maklerauf-
tritt verbessern. Professionelle Websites
ermoglichen ferner eine Analyse des
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Nutzerverhaltens. So sind Besucher-
zahlen und Verweildauer bei den einzel-
nen Inhalten messbar, die Objekte einfach
aus der Software einstellbar. Die SEO-
Experten von onOffice sorgen flr ein
gutes Ranking der Website bei Google.

3. Landingpages einzelner Objekte

steigern die Google-Sichtbarkeit
Seit einigen Monaten ist es moglich,
uber die Maklersoftware fiir jedes ange-
botene Objekt des Maklers eine eigene
Landingpage zu generieren. Auch dies
fordert die Sichtbarkeit in der Google-
Ergebnisliste.

4. Maklerwebsite mit
Interaktionsméglichkeiten
Eine gut gemachte Website fordert die
Interaktion mit den Nutzern. Die Besucher
erhalten Informationen zum Hausverkauf,
zur Immobilie bei der Scheidung etc. (Con-
tent). Sie kénnen Uber ein Kontaktformu-
lar eine Wertermittlung beauftragen, einen
Newsletter abonnieren oder sich als Kauf-
interessent eintragen. Kommen neue,
passende Objekte in den Verkauf, wird
diese VIP-Gruppe vorab informiert und
hat das erste Zugriffsrecht. Die dadurch
generierten Daten werden automatisch in
der Software gespeichert. Mit ihnen kann
der Makler im Anschluss arbeiten, also
Kunden personlich ansprechen.

5. Traffic von onOffice-Partner wird
Makler-Domain zugeordnet

Ein Marketplace-Partner von onOffice, die
Firma Ogulo, bietet 360-Grad-Panorama-
touren durch Immobilien an. Diese An-
wendung ist mit der Maklersoftware kom-
fortabel verknlpft. Seit Kurzem bietet
Ogulo die Maglichkeit, dass die haufig
lange Verweildauer, die Interessenten
beim virtuellen Besichtigen ihrer Traum-
immobilie erzielen, der Domain des
Maklers zugeschrieben wird. Auch dies
vermehrt seine Bekanntheit und ver-
bessert seine Sichtbarkeit bei Google.

Kurz: Makler sind keineswegs auf Gedeih
und Verderb an grolRe Portale ,gekettet”
Immer mehr Beispiele belegen, dass man
mit alternativen Marketingaktivitaten
mindestens ebenso erfolgreich sein kann.
Im Vordergrund sollte dabei die eigene
Website stehen. Vermutlich googeln die
meisten Verbraucher nach einer Immobilie
und tippen nicht die Internetadresse eines
Portals in ihre Browserleiste ein. Dies
er6ffnet Maklern neue Chancen. [ |
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