Bauen

Akquise von Bautriigern

Mission
Die Neubauzahlen Klettern, gleichzeitig sind weniger Bestand-

simmobilien auf dem Markt. Wie Makler vorgehen, wenn sie fiir
Bautrager titig sein und Neubauten vermitteln wollen. i

Von Susanne Trgsser

Wohnimmobilienmakler haben schon
einfachere Zeiten erlebt: Einerseits ist
die Nachfrage in Zeiten von Niedrigzin-
sen hoch. Andererseits trennen sich aus
dem gleichen Grund wenige Eigentiimer
von ihren vier Wanden. Ein boomender
Bereich ist hingegen die Vermarktung von
Neubauimmobilien. Zwar gibt es viele
Bautrager, die ihre Objekte in Eigenregie
vermitteln. Aber es gibt triftige Griinde,
damit einen professionellen Vermittler zu
beauftragen.

Die Neubauzahlen verheifen fiir Ent-
wickler, Planer und Bauhandwerker gute
Zeiten. Auch Makler konnen profitieren,
indem sie mit Bautrdgern zusammenar-
beiten. Seit Ende 2009 kletterte laut sta-
tistischem Bundesamt die Zahl der Bau-
genehmigungen stetig. 2015 wurde mit
iber 309.000 Wohnungen erstmals seit 15
Jahren die Marke von 300.000 genehmig-
ten Einheiten (bertroffen. Im Vergleich
zum Vorjahr entsprach dies einem Plus
von Uber acht Prozent. Auch von Januar
bis April 2016 setzte sich diese Entwick-
lung fort. In diesem Zeitraum wurden gut
31 Prozent mehr Genehmigungen erteilt,
als im Vorjahreszeitraum. Die meisten
Projekte werden von Bautridgern als Ei-
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gentumswohnungen oder Eigenheime
erstellt. Immobilienmakler sollten versu-
chen, ihren Teil vom Kuchen zu sichern
und verstarkt fir Bautrager aktiv werden.

Den Markt kennen — und den Bautriger

Die Vorteile einer Partnerschaft, bei der
sich der Bautrdger nicht um die Vermark-
tung kimmert, sondern einen Makler ein-
schaltet, sind vielschichtig. Immobilien-
dienstleister kennen den lokalen Markt,
die Zielgruppen und Preise. Sie haben
Zumeist mehr Expertise bei Marketing
und Vertrieb, mehr Interessentenkontakte
und erzielen schneller Verkaufserfolge als
Bautrager, die ihren Vertrieb stiefmiitter-
lich betreiben. Die Maklerprovision wird
zumeist als Innenprovision vereinbart. So
hat der Vermittler den Vorteil, mit den Er-
werbern keine Diskussionen um die Provi-
sionshohe zu fithren.

Der Makler sollte beim Erstgesprach mit
einem Bautrdger neben Marktdaten zu-
dem Zahlen iiber seine Firma parat ha-
ben. Zahlen sind Fakten, die den anderen
eher Uberzeugen als ,heiBe Luft” Wie
lange ist die durchschnittliche Vermark-
tungszeit seiner Objekte und wie viele
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vermittelt er im Jahresschnitt? Wie grof
ist seine lokale Marktdurchdringung? Lie-
gen die Verkaufspreise in der Regel ber
oder unter seinen Angebotspreisen etc.?
Ratsam ist es vor dem Erstkontakt zu ei-
nem Bautrager dessen Objektangebot,
bisherige Verkaufsstrategie und Objekt-
prasentation zu analysieren. Beschif-
tigt er ein eigenes Vertriebsteam oder
kimmern sich Officekrafte oder der be-
auftragte Architekt ,nebenbei” um den
Neubauvertrieb? Vielleicht finden sich
Schwachpunkte, fiir die der Makler Ver-
besserungsvorschlage hat. Gegebenen-
falls hat er seine Objekte unzulanglich
mit  Architektenzeichnungen bebildert.
Besser waren emotionalere Visualisierun-
gen, in denen auch Personen, Baume und
die Umgebung gezeigt werden. Vielleicht
konnten die Immobilien teurer am Markt
angeboten werden?

Verschiedene Leistungen fiir Bautrager
iibernehmen — Problemléser sein

Einer der Uberzeugendsten Grinde, mit
einem Makler zusammenzuarbeiten, ist
aus Bautragersicht dessen Vertriebs- und
Marketingkompetenz. Diese erstreckt sich
nicht nur darauf, in Abendstunden und

an Wochenenden prasent, sondern auch
fachlich versiert zu sein. Professionelle
Neubau-Vermittler kennen sich mit Fi-
nanzierungsfragen, baurechtlichen und
steuerlichen Fragen des Immobiliener-
werbs aus. Makler konnen Bautrager fer-
ner mit Marketingideen Uberzeugen. Egal
ob Wurfsendungen, Farmingkonzepte,
Flyeraktionen, Social-Media-Kampagnen
oder PR fiir ein Objekt: Ein Vermittler von
Neubauprojekten sollte die gesamte Kla-
viatur des Multi-Chanel-Vertriebs beherr-
schen. Der Makler punktet, wenn er dem
Bautrager Arbeit abnimmt. Hierzu zahlt
neben Verkaufsunterlagen, Landingpages
und bei groBeren Konzepten ein Branding
der BaumaBnahme, also das Kreieren ei-
nes unverwechselbaren Projektnamens.

Vielleicht hat ein Makler, der sich auf
hochwertige Objekte spezialisiert hat,
zahlreiche vorgemerkte Kunden, sodass
er aus diesem Fundus schopfen kann, um
das Premium-Neubauprojekt eines Bau-
tragers an den Mann zu bringen? Es gibt
Maklersoftware-Anbieter, bei denen Im-
mobiliensuchende die Koordinaten ihrer
Traumimmobilie hinterlegen konnen. Dies
kann ein wertvoller Datenschatz bei der
Bautrager-Akquise sein, belegt er doch
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die hohe Kontaktzahl des Vermarkters

und seine Bekanntheit.

Der Immobilienberater sollte einem Bau-
trager regelmaRig Reports zuschicken. Ge-
rade bei groBeren und damit langerfristi-
gen Projekten will der Auftraggeber Uber
den Vermarktungsstand etc. informiert
werden. Viele Bautrager uberschatzen
den Aufwand fur das Sonderwiinsche-Ma-
nagement der Erwerber. Hier kann ein Im-
mobiliendienstleister diese Arbeit in Tei-
len Ubernehmen.

Eine Hand wascht die andere

Ein vergleichsweise sicherer Weg fur einen
Entwickler den Vertrieb zu Ubernehmen,
ist die Vermittlung des Baugrundsticks
an den Investor. Im Gegenzug Ubernimmt
der Makler die Vermittlung der Wohnun-
gen oder Eigenheime gemall dem Mot-
to: Eine Hand wascht die andere. An das
knappe Gut Bauland kommt der Makler
am ehesten Uber ein funktionierendes
Netzwerk aus Steuerberatern, Architekten,
Privateigentimern, Banken, Rechtsanwal-
ten, Notaren, ErschlieBungsgesellschaften
und Vermessungsingenieuren. Ab und an
sollte er natirlich auch an der Sitzung des
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Stadtrats teilnehmen, wenn die Auswei-
sung neuer Baufelder auf der Tagesord-
nung steht.

Bauland fallt nicht vom Himmel, am we-
nigsten in nachgefragten GroRstadten.
Hierfir braucht es einen langen Atem.
Immerhin lasst sich feststellen, dass viele
Stadte dem Druck nachgeben und mehr
Flachen ausweisen als noch vor finf oder
zehn Jahren. Also Makler: Ran an den
Speck! ]|

Susanne Trosser

Geschiftsfiihrerin der RIS Rheinischer Immobilieln-
service GmbH in Leverkusen und Vorstandsmitglied
beim IVD-West.
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