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Automatisiert qualifizierte
Kundenfeedbacks einholen

Mit der Maklersoftware von onOffice ist es noch einfacher, nach Immobilien-
besichtigungen von Kunden Feedbacks zu generieren. Hierfiir wurde die
bisherige Funktion , Terminnachbereitung” um neue Mdglichkeiten erweitert.
AuRerdem tragt sie einen neuen Namen: ,,Immofeedback”. Welche weiteren
Vorziige dieses Modul insbesondere bei Eigentiimergesprachen mit sich bringt
und warum es dabei hilft, die finanziellen Mdglichkeiten der Interessenten

zu erkennen.

rfahrungsgemafd geben Kunden
am ehesten ein Feedback oder
eine Bewertung, wenn dies mit
wenig Aufwand verbunden ist.
Das gilt bei Hotelbewertungen ebenso
wie bei Feedbackfragen des Maklers nach
einem Besichtigungstermin. Die Experten
von onOffice haben daher das Tool
.Immofeedback” so erstellt, dass Kunden
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etwa nach Objektbesichtigungen in einer
E-Mail mit wenigen Klicks beziehungs-
weise Drop-Down-Funktionen angeben
konnen, ob ihnen die Immobilie gefallen
hat, ob sie beispielsweise weitere Ob-
jektinformationen wiinschen oder ihnen
der Angebotspreis zu hoch war. Hierflr
bendtigen sie lediglich ein bis zwei Minu-
ten Zeit.

Wenn potenziellen Erwerbern das Objekt
bei der Erstbesichtigung nicht zusagt,
kdnnen sie auRerdem ihre Griinde be-
nennen. Das kann der Standort des
Hauses oder der Wohnung sein, der
Grundriss etc. AufRerdem ist es moglich
optional in einem Freifeld eine Mitteilung
an das Maklerunternehmen zu schreiben.
.Wird die Immobilie per Bieterverfahren
offeriert, kann Uber dieses Feedback-Tool
der Kaufinteressent auch sein Kaufange-
bot abgeben’ erldutert Stefan Mantl,
Geschéftsfihrer der onOffice GmbH, die
Vorzlige des neuen Features.

Das Tool ,Immofeedback” steht ab so-
fort den Anwendern aller Versionen der
onOffice-Maklersoftware ,, onOffice enter-
prise” kostenfrei zur Verfligung.

Funktion ldsst sich schnell
einrichten und auf Firma
zuschneiden

Die Feedback-Funktion lasst sich schnell
auf das jeweilige Maklerunternehmen
zuschneiden: Die gewdlnschten Fragen



und Antwortoptionen lassen sich einfach
festlegen, das Unternehmenslogo lasst
sich mihelos integrieren. Aufterdem ent-
halt der Online-Fragebogen ein attraktives
Startfoto des angebotenen Objektes so-
wie einige Kurzangaben, etwa zur Wohn-
flache, zur Anzahl der Zimmer, zum Bau-
jahr etc. Insbesondere fir Immobilien-
suchende, die an einem Wochenende
mehrere Besichtigungstermine haben,
ist dies eine Hilfe, weil sie so direkt
erkennen, zu welcher Immobilie sie eine
Abfrage erhalten.

Das ,Immofeedback” kann zeitversetzt
nach der Besichtigung — oder auch nach
einem Beratungsgesprach oder einer
Objektaufnahme — automatisch per E-Mail
an die Teilnehmenden verschickt werden,
beispielsweise nach zwei Stunden. ,Es
macht Sinn, es nur an Teilnehmende zu
mailen, die den Termin im Vorfeld be-
statigt, also tatsachlich besichtigt haben?
so Mantl weiter. EinTermin ist aber grund-
satzlich noch nicht einmal notig — das
Feedback l&sst sich auch flexibel und
spontan, etwa nach einem Telefonat, ver-
senden.

Naturlich werden die Ergebnisse der ein-
zelnen Feedbacks zum jeweiligen Objekt
in der Software automatisch gespeichert.
Die Antworten werden den Kunden so-
wie Objekten zugeordnet. Zudem kénnen
sie analysiert und grafisch dargestellt
werden. Lediglich individuelle Kommen-
tare im Freifeld sind nicht analysierbar.
Sie werden aber ebenfalls in der Software
dokumentiert.

Maklerinnen und Makler, die diese Ter-
minnachbearbeitung bislang noch nicht
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einsetzen, finden in onOffice enterprise
eine Vorlage mit vielen Voreinstellungen.
Mit wenig Aufwand und selbsterklarend
lassen sich daraus ein auf das Unter-
nehmen und die jeweiligen Objektarten
zugeschnittene Feedback-Mails erstellen.
Maklerfirmen, die neben dem Verkauf von
Wohnimmobilien zudem Gewerbeflachen
oder Mietwohnungen vermitteln, benoti-
gen naturgemaR fir die einzelnen Objekt-
typen unterschiedliche ,Immofeedback”-
Fragen. Auch kann eine Option eingefugt
werden, dass der Kunde durch Ankreuzen
des entsprechenden Feldes kinftig wei-
tere Immobilienofferten der Maklerfirma
erhalt. Zudem ist der Feedback-Bogen
nicht auf die Nachbereitung von Besich-
tigungsterminen begrenzt. Er kann auch
fur andere Anlasse konzipiert werden,
so beispielsweise, um nach einem Eigen-
timerEvent der Maklerfirma mit meh-
reren Referenten Teilnehmerfeedbacks
einzuholen.

Uberdies kann in dem Tool ein Link
zu externen Bewertungsplattformen wie
Google oder Facebook hinterlegt werden.
Bekanntlich macht es Sinn, Kunden an
moglichst vielen Kontaktstellen auf die
einzelnen Bewertungsplattformen hinzu-
weisen, die das Vermittlungsunterneh-
men nutzt. Dazu zahlt auch der Feedback-
Bogen.

Aus zwei Grinden ist das Feedback fur
Immobilienfirmen wichtig: Sagt den
Interessenten die besichtigte Immobilie
nicht zu, kénnen ihnen alternative Ob-
jekte zugeschickt werden, die beispiels-
weise einen niedrigeren Preis, passen-
dere Grundrisse beziehungsweise einen
groReren Garten haben. Auch lassen sich
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Simplex: ,Reduce to the max” war das
Motto fiir diesen Grundriss, der ganz ohne
Schnorkel auskommt und deshalb ziemlich
preiswert ist. Simplex ab Euro 5,50!
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die finanziellen Moglichkeiten der Kauf-
interessenten besser einordnen. Besich-
tigt beispielsweise ein Paar haufig frei-
stehende Einfamilienhduser und gibt
danach als Absagegrund einen zu hohen
Preis an, lohnt es sich nachzufragen, ob
moglicherweise ein Reihenhaus oder
eine Eigentumswohnung die passendere
Alternative ware. Auch kann erfragt wer-
den, ob sie bereits mit einem Finanzie-
rungsberater gesprochen haben: Unter
Umstanden konnen sie sich ein Einfami-
lienhaus durchaus leisten. Solche klaren-
den Ricksprachen helfen dabei, Uber-
flissige und nicht zielflihrende Besich-
tigungstermine einzusparen zugunsten
zielfihrender Termine.

Zweitens kann dieses Tool sehr hilfreich
beim Fiihren von Preisgesprachen mit der
Eigentlimerin oder dem Eigentlimer sein.
Sagen beispielsweise 80 Prozent der
Interessenten nach der Objektbegehung
in der Feedbackmail, dass ihnen der Preis
fir die Immobilie zu hoch ist, sollte
der Makler oder die Maklerin mit dem
Verkdufer das Gesprach suchen hinsicht-
lich einer Reduzierung des Angebots-
preises. Dank des Tools ,Immofeedback”
ist der Immobiliendienstleister in der
Lage, sich auf dieses Gespréach mit
Zahlen und Fakten vorzubereiten, denn
er kann die Absagegrinde statistisch
auswerten und dem Verkaufer vorlegen.
Das verbessert seine Verhandlungsposi-
tion. Friher fehlten ihm solche belast-
baren Daten flr Preisanpassungsgespré-
che. Zudem hinterlassen diese Auswer-
tungsmaoglichkeiten einen guten Eindruck
beim Verkaufer: Er merkt, dass er es mit
einer professionell aufgestellten Immobi-
lienfirma zu tun hat. |
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