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Folgende Problematik tauchte kdrzlich in einer Makler-WhatsApp-Gruppe auf: ein schwer
verkaufliches Objekt hatte endlich einen Kaufer zu einem Preis von 450.000 Euro gefunden.
Der erfolgreiche Makler, der seit Jahren in Hessen ohne AuBenprovision auskommt, sollte
nun — auf Wunsch des Kaufers — diesem die vollstandige Provision in Rechnung stellen.

Der Grund dieses Ansinnens ist schnell erraten: der Kaufer wollte auf diesem Weg einen Teil
der Grunderwerbssteuer sparen. Was bis zum letzten Jahr problemlos méglich war, namlich
das spatere Abtrennen der Vermarktungskosten aus dem Kaufpreis, dem steht nun die neue
Makler-Gesetzgebung im Weg.

Maximal die Halfte der Courtage durfe auf den Erwerber abgewalzt werden, warnten die
Kollegen, alles andere konnte die Provision gefahrden. Zuvor hatte man noch tber einen
Suchauftrag fur den Kaufer spekuliert, um damit die Provisionspflicht in voller Hohe aus-
zulosen. Aber dieser Vorschlag wurde schnell verworfen, die Risiken tbersteigen doch den
Nutzen (fiir den Kaufer) sehr deutlich.

Am Ende musste sich der Kaufer damit abfinden nur 225 Euro Steuern zu sparen. Aber fir
den Makler war die Sache damit noch nicht abgeschlossen. Ob denn jemand in der Gruppe
ein entsprechendes Formular fur den Kaufer hatte. Allgemeines Ratselraten, auch bei den
Verbanden findet sich scheinbar nichts Entsprechendes.

Ich wende ein, dass es dieses Formular nicht geben wird, weil es namlich nicht gebraucht
wird. Die Abwalzung der Provision auf den Kaufer (nach §656d) wird der Notar beurkunden.
Sofort kommt der Einwand, dass Notare keine Maklercourtage in den Kaufvertrag (mehr)
aufnehmen. Das sei auch richtig so, warum sollten die Notare im Kaufvertrag den Makler
aufnehmen, der ,,nur vermittelt hat”. Hier jedoch ldge ja kein Vertrag zwischen Makler und
Kaufer vor und demzufolge ware die Abwalzung der Vermarktungskosten ja Teil des Kauf-
vertrags zwischen den Parteien.

Wie die Sache dann letztendlich geendet hat ist mir nicht mehr bekannt. Aber schlieBlich
hat die Bundesnotarkammer sich bereits im Dezember 2020 diesen Abwalzungsfallen
zugewandt und Formulierungshilfen daftr entworfen. Unter anderem heiB3t es dort:
Abwaélzungsvereinbarungen unterliegen der notariellen Beurkundungspflicht, weil die
Pflicht der einen Partei (regelméBig des Kéufers), einen Teil der Provisionszahlung der ande-
ren Partei zu Ubernehmen, Teil der Gegenleistung des Kaufvertrags ist (...)".
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m In Corona-Zeiten

ist der Uberblick
tiber Unternehmens-
zahlen besonders
wichtig

Stefan Mantl

Ein gutes Prozessmanagement tragt in der
Pandemie dazu bei, dass Mitarbeiter auch

im Homeoffice reibungslos arbeiten kénnen.
Die Software zeigt ihnen, an welcher Stelle
bestimmter Arbeitsschritte sie stehen und
was sie als nachstes tun miissen. Es braucht
keine persénliche Abstimmung mit Kollegen.

Ratsam ist es, einen Schritt weiter zu gehen
und diese Prozesse auszuwerten. So lassen
sich tagesaktuell Unternehmenskennzahlen
wie Umsatze, Leads, Akquise- und Notar-
termine ermitteln und mit dem Widget Er-
folgscockpit der Maklersoftware onOffice
enterprise Ubersichtlich angezeigten. ,Beim
Datenvergleich sind wir in der Lage, wichtige
Schlisse zu ziehen hinsichtlich der Umsatz-
entwicklung. Gegebenenfalls kann frihzeitig
nachjustiert werden. Kurz: das Erfolgscock-
pit liefert einen Soll-Ist-Abgleich, der jedem
Makler und jeder FUhrungskraft Sicherheit
gibt”, erlautert Esther Stahl. Sie ist Mitglied
der Geschaftsfuhrung bei Schirrer & Fleischer
Immobilien in Bruchsal und setzt seit 2018 das
Erfolgscockpit ein.

AuBerdem ist die Arbeitsbelastung der Mitar-
beitenden erkennbar. Das erleichtert in Zeiten
der Corona-Ausnahmesituation das FUhren
aus der Distanz. Auch die Mitarbeiter selbst,
vor allem im Vertrieb, profitieren von dem
Widget. Es macht ihre Arbeit und ihre erwart-
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,Unsere Umsatzrendite von
25 Prozent ist nicht gut,
sondern obsz6n in dieser
Branche. Verglichen mit dem
Rest sind wir keine Fluglinie,
sondern Drogenhandler.”
Michael O’Leary, Ryanair

J

baren Umsatze auf Basis ihrer Akquisetermine, Maklerauftra-
ge und Notartermine transparent

Die Makler Gisela Hechler und Volker Twachtmann haben
Ende 2019 - ohne es zu wissen — einen guten Zeitpunkt fur
die Widget-Einfilhrung gewahlt. Als wenige Monate spa-
ter die Pandemie ausbrach, die Portalanfragen nach ihren
Objekten zurtickgingen, gab es dennoch keinen Grund zur
Sorge: die Auswertung ihrer Kennzahlen zeigte, dass die
Zahl der Besichtigungstermine stabil blieb. Sie konnten also
mit gleichbleibenden Umsatzen rechnen. ,Dies hat uns sehr
beruhigt. Vor allem beim ersten Lockdown war die Verun-
sicherung grof3, ob sich Nachfrage und Immobilienpreise ver-
andern”, erinnert sich der Mitgeschaftsfihrer von Hechler &
Twachtmann. Das Unternehmen beschéaftigt in Bremen und
Stuhr zehn Mitarbeiter.

Die Idee, das Erfolgscockpit einzufuhren, kam tber die ,,Ma-
keln21-Arbeitsgruppe M8-Nord”. , Einige Gruppenmitglieder
wie Jan Mettenbrink arbeiten schon ldnger mit dem ,Tool”
und berichteten, dass sich damit das Unternehmen zahlen-
basiert sicherer fuhren lasst. Das kann ich bestatigen: wir
wissen jetzt genau, welche MarketingmaBnahmen besser
funktionieren als andere”, so Twachtmann. Vorher hatten er
und Mitgeschaftsfuhrerin Gisela Hechler viele Entscheidun-
gen aus dem Bauch getroffen. Dass ihr Unternehmen 2020
mit einem der besten Ergebnisse abschlieBen konnte, fuhrt
er unter anderem auf den Einsatz des Erfolgscockpits zurtck.

Hechler & Twachtmann Immobilien ermittelte bereits vor der
EinfGhrung des neuen Tools Betriebsdaten. Diese mussten al-
lerdings per Hand in Excel-Tabellen eingefugt werden. Dies
sowie die Auswertungen waren komplizierter und aufwandi-
ger. Nunmehr lassen sie sich automatisiert auswerten.

Dabei muss man wissen, dass viele Daten von der Software au-
tomatisch gesammelt werden. Dazu zéhlen etwa Aktivitaten
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wie die Zahl der Telefonate, die Anzahl der Besichtigungen
pro Objekt oder die Vermittlungszeit. Diese Daten kénnen
nicht nur far das Erfolgscockpit ausgewertet werden, viel-
mehr sind den Anwendern bei der statistischen Auswertung
der Daten kaum Grenzen gesetzt. Das Statistik-Tool erlaubt
es beispielsweise die durchschnittliche Vermittlungszeit, die
Zahl der heruntergeladenen Exposés etc. auszuwerten. Im
Prinzip kann alles, was mit Daten versehen ist, ausgewertet
werden. Der Kunde selbst kann individuelle Arten von Akti-
vitdten anlegen und diese mit eigenen Zielen versehen. Der
Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt.

Bei Schurrer & Fleischer werden Datenanalysen bei den mo-
natlichen Gesprachen mit den tber 40 Vertriebsmitarbeitern
sowie den Geschafts- und Abteilungsleitern eingesetzt.

Zuruckliegende Zahlen helfen Umsatzprognosen zu formulie-
ren, die bis auf Monats- oder Wochenniveau runtergerechnet
werden kénnen. Daraus lassen sich die nétigen Tatigkeiten
ableiten, die fur das Erreichen der Umsatzziele erforderlich
sind. ,Denn auf Basis der Zahlen des vorangegangenen Jah-
res ist bekannt, wie hoch der durchschnittliche Umsatz pro
Notartermin war. Daraus lasst sich die Zahl der notwendigen
Kaufvertragsabschlisse pro Monat berechnen. Das Widget
zeigt zudem an, ob aktuell genug Leads existieren, um bei-
spielsweise auch in zwei Monaten die geforderte Abschluss-
quote zu erzielen, weil man erkennt, ob auf Basis der Leads
genug Einkaufstermine durchfuhrbar sind”, berichtet Stahl:
JIst dem nicht so, lasst sich beispielsweise mit geeigneten
Farming-Aktionen die Zahl der Akquise-Kontakte steigern.”

Ubersichtliches Ampel-System. Wie es um die Soll-Ist-Balance
gerade steht, zeigt das Erfolgscockpit in einem Ubersichtli-
chen Ampelsystem an. Grin bedeutete, dass die derzeitigen
Aktivitdten den Zielvorgaben entsprechen. Gelb heiBt, dass
nachjustiert werden sollte, und rot, dass sie unterdurch-
schnittlich sind. Bekanntlich haben in der Pandemie man-
che Mitarbeiter, die seit vielen Wochen im Homeoffice sind,
Probleme, sich zu motivieren und eine Balance zwischen
Arbeit und Freizeit zu finden. Ist im Cockpit erkennbar, dass
die Performance eines Angestellten sinkt, kann proaktiv das
Gesprach und gemeinsam nach Lésungen gesucht werden.

Je nach Hierarchieebene haben Mitarbeiter und Fihrungs-
krafte bei Schurrer & Fleischer unterschiedlich tiefe Einblicke
in die Betriebszahlen, dank ihres individuellen Erfolgscock-
pits. Das heiBt, eine Fihrungskraft sieht, wie erfolgreich jede
Maklerin und jeder Makler seines Tatigkeitsgebiets ist. Die
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beschreibt Maklerunternehmen mittels sieben Geschaftsbereichen.
Eigentimer-Gewinnung (EGW), die 1:n-Akquise, Auftragsgewin-
nung (AGW), die 1:1-Akquiseverhandlung, Leistungserbringung
(LEB), die Vermarktung im Auftrag, sowie Management (MGM),
Fuhrung (FHG), Marketing (MKT) und Finanzen (FIN). Alle Beitrage
sind entsprechend gekennzeichnet.
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Vertriebler sehen an ihrem Rechner nur ihre eigenen Kenn-
zahlen. ,Wir als vierkopfige Geschaftsfuhrung haben alle
erhobenen Daten in einem Ubersichts-Widget vor Augen”,
erlautert Stahl.

Man sollte meinen, dass sich die Mitarbeiter mit diesem
Instrument kontrolliert fiihlen. Die befragten Anwender wi-
dersprechen dem. Makler Mettenbrink sagt, dass man seine
Angestellten bei der Planung mit ins Boot nehmen und daftr
werben sollte, dass auch sie mit diesem Instrument mehr Pla-
nungssicherheit erhalten: es ist ein Mittel zur Selbstkontrolle.
~Mitarbeiter missen auch deshalb vom Nutzen des Produkts
Uberzeugt sein, weil der Erfolg an ihnen hangt. Nur wenn
sie alle nétigen Eingaben machen, sind die Kennzahlen op-
timal”, bringt es Twachtmann auf den Punkt. Seine Kollegin
Esther Stahl macht die Erfahrung, dass das Erfolgscockpit bei
ihren Mitarbeitenden sogar besonders beliebt ist. ,Wir fuh-
ren regelmaBig Umfragen durch zur Akzeptanz und mogli-
cher Weiterentwicklung unserer Software. Dabei stellte sich
heraus, dass von allen das Erfolgscockpit am meisten zur
Selbststeuerung eingesetzt wird. Keiner, der damit arbeite-
te, wollte es nach einigen Monaten missen”, so Stahl. Makler
Jan Mettenbrink flgt an, dass Unternehmensprozesse und
Erfolgscockpit, einmal eingefthrt, nicht in Stein gemeiBelt
sein sollten, sondern regelmaBig Uberprift und angepasst
werden sollten. Hierfur bendtige man auch den Input der
Mitarbeitenden.

Auch bei Jahresgesprachen ist das Erfolgscockpit eine gro-
Be Hilfe. Mit den Analysedaten lasst sich die Unternehmen-
sentwicklung der zuriickliegenden Monate darlegen und wie
groB3 der Anteil jedes Vertriebsmitarbeiters oder Standorts
daran war. ,Auch kann die Fihrungskraft einsehen, ob bei-
spielsweise ein Mitarbeiter wesentlich mehr Besichtigungs-
termine bis zum Notartermin braucht als seine Kollegin®,

erlautert Mettenbrink. Dann kénnte man mit ihm Uber ein
gezieltes Training sprechen: ,Mochte ein Mitarbeiter ein ho-
heres Gehalt, kann man einfach die Zielvereinbarungen im
Erfolgscockpit steigern. Entscheidend ist, dass sich Chef und
Mitarbeiter an Zahlen orientieren und Zielvereinbarungen
nicht auf Basis von Bauchentscheidungen treffen.”

Erfolgscockpit lasst sich auch in anderen Bereichen einset-
zen. Bei Schurrer und Fleischer erhielt die Marketingabtei-
lung eine Cockpit-Variante, mit der sich analysieren lasst,
bei welchen Lead-Quellen die Wahrscheinlichkeit fur einen
Alleinauftrag am hochsten ist: sind es zugekaufte Leads von
Portalen, von Anbietern wie Homeday oder ist die Abschluss-
quote bei Leads, die Uber die Unternehmenswebsite gene-
riert werden, am hochsten? Setzt man dies in Relation zu den
jeweiligen Kosten, lieBe sich der Erfolg angebotener Leads
gut vorhersagen, so Stahl.

Dennoch warnen sowohl Stahl wie Mettenbrink davor,
alles auszuwerten, was technisch auswertbar ist. Man sollte im-
mer nur solche Daten analysieren, die man fur den Unterneh-
menserfolg braucht. Jan Mettenbrink, der Kollegen bei der
Einflhrung des Prozessmanagers sowie des Erfolgscockpits
berat, beobachtet, dass die Pandemie dazu fuhrte, dass sich
mehr Immobilienprofis mit ihren Abldufen und Kennzahlen
befassen. Das fuhrt er darauf zurtick, dass sie sich verstarkt
mit der Digitalisierung ihres Unternehmens befassen, sei es,
dass sie mehr Online-Marketing machen, virtuelle Besichti-
gungen anbieten oder eben ihre Prozesse standardisieren
und in der Software hinterlegen moéchten. Wenn die Ab-
stimmung per Zuruf Uber den Schreibtisch wegfallt, weil alle
Kollegen im Homeoffice sind, muss man nach Alternativen
suchen. B Stefan Mantl ist Geschaftsfihrer der onOffice
GmbH. Die Maklersoftware onOffice enterprise hat (ber
30.000 Anwender.





