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Software verbessert Kundenkontakte
1m aktuellen Kaufermarkt

Immobilienmakler miissen sich mit den
verénderten Marktbedingungen starker
um Kaufinteressenten kiimmern, um

in angemessener Zeit ihre Immabilien
zu vermarkten. Die Anwender der
Immobiliensoftware onOffice enter-
prise kénnen dabei auf eine Vielzahl

an Tools zurtickgreifen, welche die
Kundenbeziehungen verbessern.

n nahezu allen Regionen hat sich der
Immobilienmarkt veréndert. Kaufer
sind zurlickhaltender, weil sie fir ihre
Darlehen héhere Zinsen zahlen ms-
sen. Aulerdem sind sie verunsichert
wegen der steigenden Energie- und Bau-
kosten sowie einer starken Inflation. Fir
Immobilienmakler bedeutet dies, dass die
Zahl der Interessenten, die sich auf ein
neues Angebot melden, oft geringer ist
als noch vor einigen Monaten und sich
dadurch die Vermarktungszeiten verlan-
gern. Kaufinteressierte missen also bei
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der Vermarktung verstarkt ins Zentrum
ricken. Das Ziel des Maklers muss es
sein, ihr (Online-)Nutzerverhalten genauer
zu kennen und zu analysieren, um daraus
die richtigen Schllsse zu ziehen und den
Kunden beispielsweise unmittelbar anzu-
rufen, um ihn weiter zu qualifizieren.

Hierfir stehen bei onOffice verschiedene
Anwendungen zur Verfligung wie das
Web-Exposé, das Immofeedback, 360-
Grad-Touren, ein Newsletter-System oder
die Interessentendatenbank (Kauferfin-
der). ,,Die Mehrheit dieser Tools wurde
von onOffice entwickelt. Bei anderen gab
es bereits am Markt ausgereifte Systeme,
wie bei Panoramatouren oder virtuellem
Homestaging, sodass diese Anbieter im
Rahmen des onOffice Marketplaces inte-
griert wurden’ erlautert Stefan Mantl,
Geschaftsfihrer der onOffice GmbH.

Viele niitzliche Zusatz-
funktionen auf Basis von
Partnerangeboten

Die Vernetzung von Partnerunternehmen
mit onOffice sieht so aus, dass die Kun-

dendaten der Software mit dieser Technik
verknlUpft werden. Es muss kein extra
Login vorgenommen werden und gene-
rierte Kundeninformationen werden auto-
matisch in der onOffice Software hinter-
legt. Kurz: Die Maklerin oder der Makler
nutzt alle Dienstleistungen aus onOffice
heraus. Beispiel: Arbeitet eine Makler-
firma mit dem Newsletter-System des
Marketplace-Partners Mailchimp und ver-
schickt darliber regelmaRig Informatio-
nen, werden dadurch gewonnene Daten
zum Nutzerverhalten (Wer hat den News-
letter gedffnet? Wer hat welche Informa-
tionen angeklickt? etc.) automatisch in der
Software abgespeichert.

Auch das interaktive Web-Exposé hilft,
potenzielle Ké&ufer besser kennenzu-
lernen, ihre Suchkriterien und Objektwiin-
sche zu erkennen. Dabei sind die Mog-
lichkeiten eines Web-Exposés deutlich
groRer als die statischer PDF-Exposés.
Beim Web-Exposé lassen sich Bilder-
galerien, Objektvideos und virtuelle Tou-
ren integrieren. Auf diese Weise erhalten
Interessenten ein genaues Bild der Immo-
bilie. Fir den Makler verringert sich im




Optimalfall die Zahl der Besichtigungen,
welil seine Interessenten besser qualifi-
ziert sind. Mit dem integrierten Feedback-
Formular kénnen diese direkt eine Rick-
meldung geben. Per eingefligtem Makro
kdnnen sie mit Namen angesprochen
werden, was die Kundenbindung unter-
stutzt.

Immofeedback:
Kundeneinschéatzungen
zur Immobilie schnell
erfragen

Auch die Funktion Immofeedback dient
dazu, relevante Kéauferinformationen
schnell zu erfragen. Nach einer Besichti-
gung, einem Kundengesprach oder einer
Objektaufnahme kann bei der Software
onOffice enterprise an die Teiinehmenden
automatisch diese Feedback-Aufforderung
per E-Mail verschickt werden. Die Ergeb-
nisse werden automatisch dem Objekt zu-
geordnet und kénnen in die Eigentimer
Reports einflieRen. , Optimalerweise sollte
diese Funktion standardisiert Uber das
Prozessmanagement erfolgen. Gibt der
Kunde beispielsweise an, dass er nach der
Besichtigung Kaufabsichten hat, erhalt der
Objektbetreuer automatisch eine Nach-
richt, um ihn anzurufen und weitere Fragen
zu stellen, etwa nach seinen Finanzie-
rungsmaoglichkeiten’’ so Mantl.

Wichtige Kundeninformationen lassen
sich auch auf Basis von 360-Grad-Touren
ermitteln, wie sie der Marketplace-Part-
ner Ogulo anbietet. Kaufinteressierte
werden getrackt, wahrend sie die Immo-
bilie virtuell besichtigen. So wird deutlich,
wie lange sie unterwegs sind und ob sie
die Tour mehrmals binnen weniger Tage
durchfihrten. Das ldsst Rickschlisse
zu, wie sehr sie sich fur dieses Objekt
interessieren: Bei groRem Interesse kann
der Objektbetreuer nachfragen, ob sie
noch Fragen haben oder das Objekt
besichtigen mochten.

Gezielt Alternativen
anbieten

Wegen der ldngeren Vermarktungszeiten
konnen viele Maklerunternehmen auf ein
groRReres Objektangebot zurlickgreifen als
in den zurtickliegenden Jahren. So sind sie
in der Lage, Kaufinteressierten Alternati-
ven anzubieten. Lasst sich beispielsweise
keine Finanzierung eines freistehenden
Hauses realisieren, ein Reihenhaus oder

eine Wohnung unter den aktuellen Zins-
bedingungen aber schon, kann der Makler
dem Kaufer Alternativen zukommen las-
sen. Hierbei wird der Makler vom onOffice
Tool Kéuferfinder unterstitzt. Kaufinteres-
sierte konnen online ihre Suchkriterien wie
Wohnungsgrofe, Suchradius, Kaufpreis,
Objektart etc. hinterlegen und selbsttétig
aktualisieren. Makler kénnen ihnen so
passende Angebote zukommen lassen.
Zudem sollten sie Uber einen automati-
sierten Prozess alle Kaufinteressenten
regelmalig per E-Mail fragen, ob ihre
Suche noch aktuell ist, ob sie diese an-
passen mochten oder sie zwischenzeitlich
ihr Traumhaus gefunden haben.

Passend dazu wurden Prozess-Pakete
entwickelt, die onOffice Anwender er-
werben und vorgefertigt in lhren Prozess-
manager einbauen lassen kénnen. Diese
Pakete unterstlitzen z. B. die Bereiche
Interessentenmanagement, Leadgenerie-
rung, HR und DSGVO und decken somit
standardisierte Arbeitsablaufe im Makler-
unternehmen ab, ohne dass der Prozess
manuell eingepflegt werden muss.

Weil sich viele Hauser und Wohnungen
nicht mehr von selbst verkaufen, ist es
sinnvoll, mehr Aufwand bei der Objekt-
prasentation zu betreiben. Das tragt dazu
bei, mehr Aufmerksamkeit und Resonanz
auf Objekte zu ziehen und Kaufinteres-
sierte schneller zu Uberzeugen. onOffice
bietet hierflr verschiedene Mdglichkeiten
an. Der Geolyzer vereinfacht beispiels-
weise die Erstellung von Lageplanen.
Verschiedene Marketplace-Dienstleister
kimmern sich bei Bedarf um die Opti-
mierung von Grundrissen oder um die
Aufwertung von Exposé-Fotos mittels
virtuellem Homestaging.

Eigentiimer nicht abhdngen:
RegelméBige Reports und
Newsletter

Die griindlichere Auseinandersetzung mit
den Winschen und Bedirfnissen der
Interessenten bedeutet nicht, dass die
Verkéaufer auf3en vor bleiben. Noch immer
haben nicht alle Eigentlimer verstanden,
dass ihre Objekte moglicherweise nur mit
Abschlag eine Kduferin oder einen Kaufer
finden. Das gilt insbesondere fir Hauser
und Wohnungen mit Sanierungsstaus
und schlechten Energiewerten. Hier hel-
fen Marktanalysen, welche die aktuelle
Situation wiedergeben oder Newsletter
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flrVerkaufer mit relevanten Informationen
zum Marktgeschehen. Diese lassen sich
mit onOffice einfach erstellen und an
Abonnenten verschicken.

Der EigentlimerKontakt kann auflerdem
durch regelmalige Reports intensiviert
werden. Aus der Software heraus lassen
sich beispielsweise mit wenigen Klicks
Ubersichten mit den bisher fir die Ver-
marktung erbrachtenTatigkeiten erstellen.
Darunter fallen Besichtigungstermine,
Telefonate, Exposé-Aufrufe etc. Diese
sollten regelmaRig wiederkehrend an alle
Eigentimer verschickt werden; am be-
sten automatisiert Uber ein Prozess-
management. Solche Tatigkeitsberichte
haben zwei Vorteile: Erstens flhlt sich der
Verkaufer durch regelmaRige Updates gut
betreut. Er sieht, welche Anstrengungen
der Makler flr die Vermarktung unter-
nimmt. Zweitens sind diese Auswer-
tungen hilfreich, falls die Vermittlung
stockt und eine Anpassung des Ange-
botspreises im Raum steht. Im Gespréach
kann der Makler mit dem Verkéaufer auf die
dokumentierte Resonanz zur Immobilie
verweisen. Er verfligt Uber valide Daten,
die seine Argumente unterstreichen.

Uber onOffice:

Die onlinebasierte Immobiliensoftware
onOffice enterprise ist das Produkt jahre-
langer Softwareerfahrung hinsichtlich
Innovation, Qualitdt und Zuverldssigkeit.
Seit 2001 ist onOffice ein wichtiger
Bestandteil der Immobilienbranche. Die
eigens fur Immobilienmakler geschaffene
Software setzt neue Malstabe im Bereich
des Makelns und hat den Anspruch, das
Arbeitsleben jedes Immobilienprofis zu
vereinfachen.

Sowohl die Immobiliensoftware als auch
das angebotene, erstklassige Webdesign
soll allen Immobilienmaklern zu einem
stressfreien und organisierten Makler-
alltag verhelfen.

Uber 35.000 Anwender vertrauen bereits
auf die sichere, portalunabhéngige und
vollstandig webbasierte Immobiliensoft-
ware. Mitihren herausragenden Leistungs-
merkmalen — vernetztes Makeln in der
Cloud, Optimierung von Arbeitsprozessen,
Erstellung von Webseiten und anderen
Marketinginstrumenten —wird sie den Be-
durfnissen von Unternehmen der Immo-
bilienwirtschaft mehr als gerecht. |
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