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Vorwort

Es ist eines der hiufigsten Themen, wenn ich mit Immobilienmaklern spreche.
Man hat erkannt, dass die Digitalisierung und Automatisierung von grofler Bedeu-
tung sind. Mir wird berichtet, dass man Tool A, B oder C erworben hat, jedoch
noch gar nicht oder kaum nutzt. Die Griinde dafiir sind mangelnde Zeit zur Ein-
arbeitung und zu wenige Ideen, was man alles digital steuern und automatisieren
kann.

Dieses Buch soll Ihnen genau diesen Uberblick verschaffen. Und zwar sofort
umsetzbar. In diesem Buch werden keine Theorien behandelt, die eventuell
irgendwann in der Zukunft relevant werden. IThnen werden Themen begegnen,
die Thnen vielleicht bereits geldufig sind; andere sind es hingegen noch nicht.

Das Buch ist in drei Bereiche aufgeteilt. So gehen wir zuerst die Ziele der
Prozessoptimierung und Automatisierung durch, bevor wir dann die typischen
Problemstellungen der Automatisierung besprechen.

Der zweite Teil ist geprdgt von einzelnen Tools, die Sie bei der Prozessopti-
mierung und Automatisierung unterstiitzen konnen. Dabei hat das Buch nicht den
Anspruch auf Vollstidndigkeit. Das wiirde den Rahmen bei weitem sprengen. Pro
Aufgabenstellung oder Art der Software werden ein bis zwei Anbieter vorgestellt.
Natiirlich kann nicht jedes Programm im Detail erkldrt werden. Die Darstellung
soll Thnen jedoch einen Uberblick iiber die allgemeinen Moglichkeiten bezogen
auf die Automatisierung verschaffen.

Im letzten Kapitel (vgl. Kap. 12) finden Sie eine Ubersicht mit zahlreichen
Praxisbeispielen zu Prozessen und Automatisierungen, die Sie selbst anwenden
konnen.

Lassen Sie sich inspirieren!

Software entwickelt sich Tag fiir Tag weiter. Dabei steigen die Moglichkeiten
der Automatisierung. Die hier niedergeschriebenen Prozessschritte konnen sich
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unter Umstédnden in der Funktion dndern. Der Prozesskatalog soll Sie fiir das
sensibilisieren, was heute bereits machbar ist.

Ein besonderes Angebot zu diesem Buch ist, dass ich verschiedene Inhalte
auch als Video bereitstelle. Diese werden aufgrund der genannten Weiterentwick-
lung auch fortlaufend aktualisiert. Registrieren Sie sich kostenlos und tauchen Sie
ein in die groBe Welt der Automatisierung.

Jetzt kostenlos registrieren unter: https://masterclass.immo/buch.

Santino Giese


https://masterclass.immo/buch
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Griinde fiir die Automatisierung von
Maklerbiiros

> Es geht um das betriebliche Uberleben! Wer sein Maklerbiiro nicht
digital, prozessgesteuert und automatisiert organisiert, wird es in den
nachsten Jahren zunehmend schwerer haben. Nicht umsonst heif3t ein
wahrer Klassiker:,Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit". Wer
glaubt, mit der Umstellung kann man noch warten, der irrt. Wir sind
schon langst in der Phase der digitalen Transformation. Es gibt drei gute
Griinde dafir, dass man an diesem Thema nicht vorbeikommt.

Mir ist es vermutlich in die Wiege gelegt, mich mit dem Thema zu beschif-
tigen. Ich liebe Automatisierung! Und das nicht nur im beruflichen Bereich.
Auch privat schaue ich immer (manchmal zum Leidwesen meiner Frau) danach,
was man alles automatisieren kann. Von Alexa, Lichtsteuerung iiber Saugrobo-
ter bis hin zu Wisch- und Maihrobotern. Selbst unser Badezimmerspiegel ist via
Smarthome steuerbar.

Wenn einen die Automatisierung privat schon nicht loslisst, dann im Berufs-
leben erst recht nicht. Als gelernter Fachinformatiker steht man IT-Themen
besonders offen gegeniiber. Und erfreulicherweise sind die Moglichkeiten noch
viel vielfdltiger als zu Hause. Genutzt werden sie allerdings oft nicht. Als Pro-
grammierer lernt man, moglichst effizient zu arbeiten. Bevor man etwas Neues
programmiert, wird gern iiberlegt, welche ,,alten* Programmcodes wiederverwen-
det werden konnen. Nachdem ich nicht mehr als Fachinformatiker titig war,
begann jedoch erst die Leidenschaft fiir die Automatisierung. Erst in meiner
Zeit als Vertriebsleiter und wihrend meiner nebenberuflichen Weiterbildung zum
staatlich gepriiften Betriebswirt realisierte ich, dass Kaufleute immer und immer
wieder dieselben Dinge tun. Und das hiufig, ohne die Effizienz infrage zu stellen.

© Der/die Autor(en), exklusiv lizenziert durch Springer Fachmedien 1
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Das war fiir mich Neuland und wirklich verwunderlich. Dementsprechend ver-
suchte ich, immer wiederkehrende Abliufe zu standarisieren und so effizient zu
gestalten. Das setzte ich fiir mich selbst um, aber auch fiir mein Team.

»  Wer sich im Vertrieb weniger um Organisatorisches kiimmern muss,
hat mehr Zeit zum Verkaufen.

Nun habe ich recht ausfiihrlich dargelegt, wie ich zur Automatisierung gekom-
men bin. Bei Kaufleuten bzw. Betriebswirten sind die technischen Ambitionen
meist nicht sehr hoch. Also warum um Himmels Willen empfehle ich Thnen als
Immobilienmakler, Ihr Biiro zu automatisieren? Mehr noch: Es ist im Grunde
keine Empfehlung, sondern eine dringliche Bitte. Ich bin davon iiberzeugt. Wer
nicht friihzeitig sein Biiro digital steuert und automatisiert, wird langfristig
geschiftlich nicht iiberleben kdnnen.

> Ohne Automatisierung iiberlebt Ihr Geschift nicht!

Warum ist das so? Es hat in den letzten Jahrzehnten schlielich auch ohne
weitgehende Automatisierung gut funktioniert. Es gibt aus meiner Sicht vier
schwerwiegende Griinde, die dafiir sorgen, dass die Arbeit eines Immobilienmak-
lers jetzt schon und erst recht in der Zukunft effizient gestaltet werden muss.
Sicherlich ist jeder einzelne Punkt nicht kriegsentscheidend. Das Zusammenspiel
sorgt aber fiir dringenden Handlungsbedarf.

Personal teurer

Es war vermutlich schon immer so: Die Personalkosten steigen. Zum Einkauf und
Verkauf von Immobilien ist jedoch Personal notwendig. Von der Akquise neuer
Eigentiimer, tiber Besichtigungstermine und Notartermine kann auf Personal aber
nur bedingt verzichtet werden.

Erlose niedriger

Es ist seit Jahren zu beobachten, dass die Erlose von Immobilienmaklern pro Auf-
trag sinken. Hier kann man ohne Umschweife sagen: Das ist politisch so gewollt.
Immobilienmakler sollen weniger Geld verdienen. Denken wir zuriick an die Ein-
filhrung des Bestellerprinzips. Im Zuge des Mietrechtsnovellierungsgesetzes, das
im Juni 2015 in Kraft trat, wurde der aus dem Koalitionsvertrag stehende Satz ,, wer
bestellt, der bezahlt“ umgesetzt. Und nicht zu vergessen die Deckelung der Provi-
sion auf zwei Nettomonatsmieten. Die Erlose sanken demnach zweifach. Zum einen
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durch niedrigere Provision und zum anderen wurden deutlich weniger Mietobjekte
iiber Immobilienmakler vermarktet.

> Es ist seit Jahren zu beobachten, dass die Erlose von Immobilien-
maklern pro Auftrag sinken.

Betrafen diese Anderungen bislang ,,nur den Mietbereich, geht es jetzt auch
der Kduferprovision an den Kragen. Dafiir sorgt seit Dezember 2020 das Gesetz
iiber die Verteilung der Maklerkosten bei der Vermittlung von Kaufvertrégen iiber
Wohnungen und Einfamilienhduser. Hinter dieser langen Bezeichnung verbirgt
sich, dass im Normalfall die Courtage zwischen Verkdufer und Kiufer geteilt
werden muss. Der Gesetzestext lautet wie folgt:

> Die §§ 656c und 656d gelten nur, wenn der Kéufer ein Verbraucher
ist.

Gesetzestext

§ 656c BGB Lohnanspruch bei Titigkeit fiir beide Parteien

1. Lasst sich der Makler von beiden Parteien des Kaufvertrags iiber eine Woh-
nung oder ein Einfamilienhaus einen Maklerlohn versprechen, so kann dies
nur in der Weise erfolgen, dass sich die Parteien in gleicher Hohe verpflich-
ten. Vereinbart der Makler mit einer Partei des Kaufvertrags, dass er fiir diese
unentgeltlich tdtig wird, kann er sich auch von der anderen Partei keinen
Maklerlohn versprechen lassen. Ein Erlass wirkt auch zugunsten des jeweils
anderen Vertragspartners des Maklers. Von Satz 3 kann durch Vertrag nicht
abgewichen werden.

2. Ein Maklervertrag, der von Absatz 1 Satz 1 und 2 abweicht, ist unwirksam.
§ 654 bleibt unberiihrt.

§ 656d BGB Vereinbarungen tiber die Maklerkosten

1. Hat nur eine Partei des Kaufvertrags liber eine Wohnung oder ein Einfami-
lienhaus einen Maklervertrag abgeschlossen, ist eine Vereinbarung, die die
andere Partei zur Zahlung oder Erstattung von Maklerlohn verpflichtet, nur
wirksam, wenn die Partei, die den Maklervertrag abgeschlossen hat, zur Zah-
lung des Maklerlohns mindestens in gleicher Hohe verpflichtet bleibt. Der
Anspruch gegen die andere Partei wird erst fillig, wenn die Partei, die den
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Maklervertrag abgeschlossen hat, ihrer Verpflichtung zur Zahlung des Mak-
lerlohns nachgekommen ist und sie oder der Makler einen Nachweis hieriiber
erbringt.

2. § 656c¢ Absatz 1 Satz 3 und 4 gilt entsprechend.

> Es ist davon auszugehen, dass die Erlose durch die Neuregelung der
Maklerprovision sinken.

Aufwand hoher
Der Gesetzgeber sorgte nicht nur fiir sinkende Einnahmen, sondern auch fiir hhere
Aufwinde seitens der Immobilienmakler. Drei Stichworte seien genannt:

e Energieausweis
e Widerrufsrecht
e Geldwischegesetz

Manche Themen, wie zum Beispiel das Widerrufsrecht, lieBen sich mit iiber-
schaubarem Aufwand bewiltigen. Hier ist lediglich ein gutes CRM-System gefragt,
das die Aufgaben optimal aufbereitet und dem Makler weitgehend abnimmt.
Beim Thema ,,Geldwischegesetz* wird es arbeitsintensiver. Die Identifizierungs-
pflicht und die Dokumentations- und Aufbewahrungspflicht sorgen bis heute fiir
zusitzlichen Aufwand. Die Einhaltung wird tiberwacht und Verstole werden mit
empfindlichen GeldbufBen geahndet.

Wettbewerb

Thre Mitbewerber haben bereits mit der Umstellung angefangen. Jetzt knnen Sie
sagen: ,,Das ist nicht so schlimm, wenn die Biiroorganisation beim Mittbewerber
digitalisiert wird.” Das mag sein, zumindest was die kurzfristigen Folgen betrifft.
Was ist jedoch, wenn der Maklerkollege um die Ecke schon seine Eigentiimerak-
quise umgestellt hat und Thnen deutlich voraus ist? Das hat stirkere Folgen. Dass das
passiert, mochte ich an einem Beispiel zeigen. Konnen Sie sich noch daran erinnern,
als die ersten Online-Wertermittlungen aufkamen? ,,Jetzt kostenlos Immobilienwert
ermitteln®, hie} es in Online-Anzeigen und die ersten ,,Leadgeneratoren” wurden
auf Websites installiert. Wenn Sie damit heute anfangen, ist es deutlich schwerer,
mit dieser Strategie erfolgreich Eigentiimerleads zu generieren. Ihre Mitbewerber
fluten das Web mit Online-Anzeigen. Zeitungsanzeigen sind voll mit Angeboten
zu kostenloser Wertermittlung und die groen Player schalten sogar TV-Spots mit
diesem Aufthidnger. Wer diesen Zug nicht verpassen mochte, sollte also bereits heute
an morgen denken.
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Fazit

Die vier Punkte ,,Wettbewerb®, ,,Erlosstruktur®, ,,Personalaufwand* und ,.er-
hohter Zeiteinsatz* verdeutlichen die Situation der hoheren Aufwinde, sowohl
monetirer als auch zeitlicher Natur. Es ist davon auszugehen, dass auch in
den nichsten Jahren die Anforderungen an Immobilienmakler und deren Mit-
arbeiter steigen. Dementsprechend ist es folgerichtig, seine Abldufe digital
auszurichten und — wo moglich — teilweise oder vollstindig zu automatisie-
ren. Die Automatisierung kann auch dabei helfen, zusétzliche Einnahmen zu
generieren, wie im Bereich Mitnahmegeschift aufgefiihrt. Auch ein aktives
Empfehlungsmarketing, Bewertungsmanagement und iibersichtliche Einkaufs-
funnel sorgen fiir leichteren Zugang zu neuen Eigentiimern und somit mehr
Umsatz.
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Ziele der Prozessoptimierung und
Automatisierung
»  ,Mehr Umsatz” wird gern aufgefiihrt, wenn ich mit Immobilienmaklern

Uiber das Thema Prozesse und Automatisierung spreche. Ja, das liegt
wohl auf der Hand. Es ist jedoch nicht das einzige Ziel. Der Wunsch nach
Effektivitat und Effizienz treibt ebenfalls viele um.,Kann man das nicht
besser machen?”, oder ,Geht das nicht schneller und einfacher?”, hore
ich gern, wenn mir Ablaufe beschrieben werden. Gepaart werden diese
Bedurfnisse mit Messbarkeit. Die meisten Makler kennen nur wenige
ihrer vertrieblichen und betriebswirtschaftliche Kennzahlen, méchten
dies jedoch andern.

Warum Immobilienmakler sich mit Prozessen und mit Automatisierung
beschiftigten, hat durchaus unterschiedliche Griinde. Und es ist auch sinnvoll,
sich diese Griinde im Detail vor Augen zu fiihren.

Wer mit Prozessen und Automatisierung arbeitet, wird merken, welch grof3e
Bedeutung dies im Unternehmen hat. Es sind schnell tausende Prozesse, die Thr
Maklerbiiro teils im Hintergrund, teils im Vordergrund in kontinuierlicher Vor-
wirtsbewegung halten. Die Auswirkungen konnen Sie in Abb. 2.1 sehen. Nein,
wir sprechen hier nicht von einem Riesenunternehmen. Die Statistik in Abb. 2.1
zeigt das Beispiel eines meiner Consulting-Kunden, ein Maklerbiiro mit fiinf
Mitarbeitern.

Dementsprechend ist es von besonderer Bedeutung, sich iiber die Ziele im
Vorfeld klar zu sein und diese im Team zu kommunizieren. Die wichtigsten und
typischsten Ziele sind hier aufgefiihrt.
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