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Einfihrung

Dieses eingefiihrte Makler-Fort- und Weiterbil-
dungsbuch umfasst das gesamte gesetzliche Anfor-
derungsprofil 1A fiir Immobilienmakler zur Erftl-
lung der Weiterbildungspflicht nach MaBV. Die In-
halte des Buchs sind also vom Gesetzgeber vorgege-
ben. Die Nummern in Klammer sind die jeweiligen
Nummer(n) aus dem gesetzlichen Anforderungspro-
fil (siehe hinten).

Dieses Buch ist geschrieben flir den Verkauf von
Immobilien (mit Mietrecht aber ohne Vermietung)
und eine Kombination von Ausbildung und Weiter-
bildung, zusammengefasst in diesem Buch. Zu-
sétzlich gibt es, aufSerhalb der gesetzlichen Anfor-
derungen, eine Bonuslektion 12 ,Werbung und
Verkauf®, die wir fir wichtig erachtet haben.

Das Selbststudium ist eine im Gesetz ausdricklich
genannte Moglichkeit, die Anforderungen zu erfil-
len. Dazu gibt es in diesem Buch eine Vorlage fur
ein Lern-Tagebuch, das Sie wahrend Ihres Studi-
ums zum Nachweis flihren sollten. Das amtliche
sNachweisformular und eine Urkunde zum Selbst-
ausdruck finden Sie hinten ab Seite 441. Sie mus-
sen also keinen teuren Kurs belegen.

Sinnvoll und empfehlenswert ist, dass Sie zuséatzlich
Ihr eigenes Immobilien-Lexikon anlegen, in Papierform
oder als Lexikon-App (aus dem Appstore).
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* Lerntipps

Sofern Sie also die fachlichen Themen ernst neh-

men und die Materie wirklich erlernen moéchten,
kommen Sie um ein ,richtiges Lernen, das zu-
gleich anstrengend ist, nicht herum. Damit es ge-
lingt, empfehle ich Ihnen, einige Grundregeln des

Lernens anzuwenden und zwar:

* Einen gemiitlichen Lernplatz einrichten

* Zur fur Sie richtigen Zeit lernen
(morgens, mittags, abends)

* Wichtiges laut lesen

* Wichtiges selbst aufschreiben z.B. auf einem
Notizblock oder in eine Textdatei oder

* Nutzen Sie den Rand fir Notizen

* Legen Sie Ihr eigenes Immobilien-Lexikon an!
(auf Papier oder App, z.B. im Internet unter dem
Suchwort: Lernsoftware-Lexikon selbst erstellen.

* Produktive Pausen zum Uberdenken des Stoffes

machen

* Sich eine Belohnung fir das Lernen goénnen.

Am Ende des Buchs werden Sie Uber ein breites

Immobilienfachwissen verfligen, das Sie in die Lage

versetzt, dieses zu belegen und auflerdem fir Thre

Kunden ein(e) qualifizierte(r) Makler/Maklerin zu

sein.

Wir wiinschen ein erfolgreiches Studium!
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Einleitung

Kundenberatung ist heute bei allen Produkten, die
man nicht im Supermarkt kaufen kann, eine
Selbstversténdlichkeit und je teurer das Produkt,
umso mehr wird vom Kunden auch eine qualifizier-
te Beratung erwartet, also von einer Person, die mit

den Details des Produkts bestens vertraut ist.

Schwerpunkt der Maklertatigkeit ist die Verkaufs-
beratung, also das Verkaufsgesprach und zwar in
zwei verschiedenen Arten: Mit dem Verk&ufer einer
Immobilie und mit den Interessenten. Jeder hat ein
gegensatzliches Ziel, besonders im Hinblick auf den
Verkaufspreis. Deshalb bedarf es seitens des Mak-
lers einer positiven Grundeinstellung fiir diese ge-
gensétzlichen Interessen.

Und bei der Beschéaftigung mit diesen Fragen sind

wir auch schon mittendrin in der Kundenberatung.

1. Die Kundenberatung (Nr. 1)

Aufgrund des neuen Maklerrechts (siehe Lektion 4)
brauchen Sie, um eine Provision verlangen zu koén-
nen, einen Maklervertrag in Textform. Nattrlich
koénnen und sollten Sie nicht jedem Interessenten
beim ersten Treffen gleich einen Maklervertrag vor
die Nase halten nach dem Motto: Erst unterschrei-
ben, sonst rede ich nicht mit dir.

Somit gibt es folgende Gesprachs- und Beratungs-
stufen:
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- Der Smaltalk mit dem Kunden <Lektion 01>
Das ist ein allgemeines ,Sympathiegesprach“ tiber
Immobilien und ,Gott und die Welt“ nur mit dem
einfachen Zweck, sich als Makler bekannt zu ma-
chen und um die Visitenkarte zu tibergeben.

- Das allgemeine Immobiliengesprach

Aufgrund Ihrer Anzeige meldet sich ein Kunde und
Anlass ist sein Interesse an der ausgeschriebenen
Immobilie, Giber die Sie auch allgemeine Informati-
onen geben, vor allem aber sollten Sie moglichst
geschickte Fragen stellen nach seinen moglichen
Beweggrtinden (z.B. Miete zu hoch, Kapitalanlage
usw.) und ob er sich denn schon Gedanken ge-
macht habe Uber eine Finanzierung in dieser Hohe
bei der ins Auge gefassten Immobilie.

Der Interessent wird darauf drangen, eine Besichti-
gung vornehmen zu koénnen. Wenn Sie diesem
Wunsch ohne abgeschlossenen Maklervertrag
nachgeben, koénnen Sie jetzt nach neuem Makler-
recht von ihm keine Provision verlangen, wenn
nicht sehr konkrete Voraussetzungen gegeben
sind. Also aufpassen! Nur wenn der Verk&dufer die
volle Provision Ubernimmt (im Maklerdeutsch ,In-
nenprovision® genannt), konnen Sie mit Interessen-

ten direkt zur Besichtigung.

Soll/muss der Interessent aber Provision bezahlen,
brauchen Sie in jedem Fall schon im Vorfeld mit
ihm (mit jedem Interessenten) einen schriftlichen
Maklervertrag in Textform. Zweck dieses allgemei-
nen Gesprachs ist somit, zu erkunden, ob Sie ihm
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einen solchen Maklervertrag (z.B. per Mailtext) zu-
senden kénnen, was er einfach mit ,in Ordnung”
ruckbestédtigen koénnte, um mit der eigentlichen
Fachberatung beginnen zu kénnen.

- Die eigentliche Kundenberatung

Hat der Interessent Ihrem Maklervertrag in Text-
form, z.B. per Riickmail, Whatsapp, SMS eindeutig
und ohne Vorbehalte zugestimmt (er muss ja nur
bei Erfolg bezahlen, siehe Maklerrecht Lektion 4),
kénnen und sollten Sie mit der eigentlichen Fach-

beratung beginnen und zwar:
a) beim Verk&ufer

Fragen Sie ihn ganz am Anfang, gleich nach dem
Smalltalk oder bei Beginn der Objektbesichtigung
offen nach dem gewlinschtem Verkaufspreis, nach
versteckten Maéangeln und anstehenden Renovie-
rungs- und Instandhaltungs-mafinahmen. Letzte-
res ist oft der ,wunde Punkt“ beim Verkaufer. Beim
Preis gilt die auch sonst vorhandene Diskrepanz:

- Der Verkdufer will immer den hochsten Preis
- Der Kaufer will immer nur den niedrigsten Preis

bezahlen.

Diese Gegensatze sind eines Threr wichtigsten The-
men in den Fachgesprachen, in dem Sie als Mittler
die tatsachlichen Preise von @ .... € bis ... €

- ftr diese Immobilie (Haus, Eigentumswohnung)

- far diese Region, Kommune bzw. Stadtteil

nennen plus Einschitzung von weiteren Vorteilen

in der Ausstattung oder mit Minus: Nachteile im
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Baujahr und bei evtl. vorhandenem Instandhal-
tungsstau (= anstehende, aber noch nicht ausge-
fuhrte Arbeiten). Je fundierter sie argumentieren
kénnen, um so mehr zeigt sich fur den Verkaufer
die Bedeutung Ihrer Beratung und damit Ihrer Pro-
vision, die Sie - das ist schon immer unser Vor-
schlag — in den Kaufpreis einbeziehen sollten (also
Innenprovision).

Vor allem ist das in der sonstigen Wirtschaft schon
immer so, dass Kosten des Verkdufers im Ver-
kaufspreis eingerechnet sind, nehmen Sie die Han-
delsvertreter, Reise- oder Hotelbuchung bei boo-
king.com, Zimmerbuchung bei airbnb usw., nir-
gends braucht der andere Vertragsteil eine Provisi-
on zu bezahlen. Diese Einbeziehung in den Kauf-
preis hat far Sie und far den K&aufer erhebliche
Vorteile, beim Kaufer speziell in der Finanzierung

(folgt);

b) beim Kaufer

Ist die Provisionsfrage geklart, konnen Sie die Be-
sichtigung organisieren, schliefSlich durchftihren
und dabei die Fakten aus der ausgeftillten Check-
liste (Lektion 2) prasentieren.

1.1 Die Serviceerwartung des Kunden (Nr.1.1)

Es lohnt sich, sich dartiber Gedanken zu machen,
welche konkreten Erwartungen Kunden von Thnen
persénlich haben.

Wir kénnen hier nur allgemeine Punkte nennen,
die sich als ,Compliance bzw. Regeltreue (siehe
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nachfolgend) in der betriebswirtschaftlichen Fach-
sprache etabliert haben und ein Begriff fir die Ein-
haltung von Geschéftsprinzipien sind.

Negativbeispiel:

Die Autobranche, Versicherungen und Banken gel-
ten allgemein als ,verlogene Branchen®, weil sie
keine echten Compliance-Regeln haben oder sich
nicht danach verhalten, also Kunden beltigen (sie-
he Spritverbrauch, Dieselskandal, Schrottimmobili-
en usw.) und Versprechen nicht einhalten.

Die Maklerbranche ist hier ,dicht dran“ und es gilt,
sich positiv als ,ehrlicher Makler von anderen ab-
zusetzen, eben durch die Aufstellung und Einhal-
tung von eigenen Compliance-Regeln, die man auf
der eigenen Homepage im Internet verdffentlichen
kann. Zu solchen Compliance-Regeln kommen wir

noch.

1.2 Besuchsvorbereitung, Kundengesprich,
Kundensituation (Nr.1.2)

Kundenbesuche kommen sicher weniger oft vor als
der AufRendienst beim Kunden. Dennoch empfiehlt
es sich, im eigenen Bliro oder Laden eine Art Gale-
rie mit den ,heifSesten” Verkaufsangeboten zu er-
stellen, so dass sich, wenn ein neuer Kunde die
Geschéaftsraume betritt, sich dieser zunachst mit
IThrer Galerie beschéaftigen wund ,Maklerluft®
schnuppern kann. Das starkt die Empathie.

Grundsatzlich erwartet wohl jeder Ihrer Kunden,
dass Sie
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- héflich und fachkundig mit ihm umgehen
- ihm bei einem Besuch einen angenehmen
und sauberen Platz anbieten
- Kaffee und Getranke anbieten/bereit stellen
- Imageprospekte bereit legen.

Auf die Floskel ,was kann ich fir Sie tun“ sollte
man moglichst verzichten und eine direkte Frage
stellen wie: ,,Geféllt Thnen eine dieser Immobilien?“
Bei allen diesen Themen geht es eigentlich um das
Reden und weniger, um es aufzuschreiben. Und
deshalb sollte das Reden in einem Rhetorik- oder
Gesprachsfihrungskurs getibt werden. Es lohnt
sich!

1.3 Die Kundenbetreuung (Nr. 1.3)

Das Wort ,Betreuung® klingt sozial, aber bei Mak-
lern geht es ums Geschaft, also allenfalls um eine
geschaftliche Betreuung, aber diese ist mit Vorsicht
anzugehen, denn nicht jeder Kunde will auch be-
treut werden, denn man kann unter Betreuung

auch ,Bevormundung” verstehen.

Macht der Kunde auf Sie einen unsicheren Ein-
druck, konnten Sie vielleicht auf einen Betreu-
ungswunsch schliefSien mit dem Anfangssatz: ,Kei-
ne Sorge, ich fihre Sie sicher durch den Kaufpro-

zess bis zum Notar.“

Dieser Satz kann eine Menge Arbeit fir Sie auslé-
sen. Empfehlenswert aber ist, bei der Besorgung
der fur die Finanzierung erforderlichen Unterlagen
(siehe Lektion 7 Finanzierung) behilflich zu sein.
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2. Makler-Compliance-Regeln (Bonus)

Dieses Kapitel weist auf ein berufliches Verhalten
hin, das man heute oft ,Compliance“ nennt *). Es
bedeutet, dass man sich — neben den gesetzlichen
Vorschriften - selbst Verhaltensregeln vorgibt,
nicht nur auf dem Papier, sondern fur die Praxis,
d.h. sie auch einhélt und erwartet, dass dies auch
alle Mitarbeiter m/w im Unternehmen tun.

Stichwort: Regeltreue

Ein solches Verhalten koénnte wie folgt definiert

sein:
2.1 Vier Grundregeln (Prinzipien)

Viele Makler stirzen sich ,blindlings“ auf jeden
Auftrag und besonders auf den Alleinauftrag.
Beachten Sie moglichst folgende einfache Grundre-
geln, die Sie verinnerlichen und ggf. selbst ergin-

zen sollten:

*) Lt. Wikipedia ist Compliance bzw. Regeltreue (auch
Regelkonformitat) in der betriebswirtschaftlichen
Fachsprache der Begriff flir die Einhaltung von Geset-
zen und Richtlinien, aber auch von freiwilligen Kodi-
zes bzw. Regeln in Unternehmen.

Grundregel Nr. 1

Kein tGberzogener Immobilienpreis

Regel: Reden Sie mit dem Verkaufer ganz offen
Uber den Preis. Stellt sich zum Beispiel der Ver-
kaufer statt von Thnen eingeschéatzte 250.000,-
(plus/minus 15% - 20%) zum Beispiel 350.000.-

vor, sollten Sie ganz offen sinngemdf zu ihm sagen:
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» Wenn Sie glauben, Sie kénnen Ihre Immobilie fiir
550.000,- € verkaufen, warum tun Sie es nicht?.
Wozu brauchen Sie dann mich?“

Sie haben dann vermutlich keinen Auftrag, mtissen
sich aber auch nicht mit Angeboten plagen, bei de-
nen Sie von den Kaufinteressenten bezliglich der
Preisvorstellungen nur ,ausgelacht“ bzw. flir unse-
riés empfunden werden. Sie ersparen sich Kaufin-
teressenten, die sauer sein durften und negativ re-

agieren. Denken Sie an Thr eigenes Image!

Grundregel Nr. 2
Kein ,,Drticken® vor der Maklerprovision

Regel: Sagen Sie dem Verkaufer offen und ehrlich,
dass Sie nicht ,kostenlos“ arbeiten!

Sagen Sie dem Verkaufer sinngeméafS, dass Sie ei-
nen Auftrag nur annehmen, wenn der ins Auge ge-
fasste Verkaufspreis marktgerecht ist und Sie im
Erfolgsfalle eine Provision erhalten. Als Gegenleis-
tung fur die Provision werden Sie die in Frage kom-
mende Kéufer-Zielgruppe auswéahlen und dort das
Objekt gezielt anbieten. Auflerdem ist der Makler-
vertrag mit Provisionspflicht jetzt Gesetz (folgt in
Lektion 4). Bieten Sie ggf. dem Verkaufer eine
Uberlegungsfrist von 2 - 3 Tagen.

Erst wenn mit dem Verkdufer Einigkeit besteht,
sollten Sie das Gesprach auf den Maklervertrag

bringen.

Grundregel Nr. 3
Mangel eines Objektes nicht verschweigen
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Sagen Sie sich selbst:

Ich als Makler bin dem K&aufer gegentiber zu ,Treu
und Glauben“ und zu einer ,neutralen Offenheit“
verpflichtet. Deshalb werden alle sichtbaren und
erkennbaren Méingel zunadchst in die Begehungs-
Checkliste ibernommen und im Rahmen der Wer-
bung beschrieben, dass es sie gibt. Der Kaufer

muss davon vor dem Kauf wissen.

Grundregel Nr. 4
Der richtigen Zielgruppe anbieten

Regel: Ihr bestes Argument ist die Zielgruppe (Lek-
tion 12). Uberlegen Sie sich, fiir welchen Personen-
kreis diese Immobilie am besten in Betracht
kommt und pruifen Sie, ob Sie zu diesem Personen-
kreis Zugang haben. Ist das der Fall, sagen Sie
dem Verkéaufer, dass Sie ,lhre“ Zielgruppe komplett
bearbeiten und jeder andere Makler, der das glei-
che Objekt anbietet, nur das Image der Immobilie
szerstort” (Motto: Viele Koche verderben den Brei).

Erst wenn Sie mit dem Verkaufer auf dieser Ebene
(Verkaufspreis und Maklerprovision) eine

Einigung erzielt haben, sollten Sie dem Kunden
den Makler-Alleinauftrag zur Unterschrift vorlegen
oder nachreichen, denn nattirlich kénnen Sie den
Kunden auch bitten, IThnen den Maklervertrag un-
terschrieben zurtick zu geben.

Gerne konnen Sie weitere Regeln hinzu figen.
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2.2 Ablauf des Maklergeschifts

Setzen wir nun diese Grundregeln in den Ablauf
um. Es ist zu empfehlen, im Rahmen dieser Com-
pliance-Regeln wie folgt vorzugehen:

1. Sie kommen zum Kunden.
(Das durfte 6fters der Fall sein als umgekehrt)

2. Nachdem Sie Platz genommen haben, sprechen
Sie zum Auftakt (,warm up“) tiber Allgemeinthemen
wie zum Beispiel tiber Konjunktur, Marktsituation
und Immobilienpreise gemaf Lektion 2.

3. Dann fragen Sie den Kunden nach seinen Preis-
vorstellungen und nehmen eine allgemeine (kurze)
Besichtigung vor, bei der Sie die Preisvorstellung
und die Verkaufbarkeit einschéitzen.

4. Sind diese Uiberzogen, sollten Sie nicht lange dis-
kutieren, sondern sich hoflich verabschieden und
Ihre Visitenkarte hinterlassen (das mag unhoflich
klingen und erfordert sicher etwas Geschick im
Umgang mit Kunden, aber jede weitere Zeit bringt

nichts ein).

S. Sind Sie schlieflich mit den Preisvorstellungen
einverstanden, dann sollten Sie zum konkreten

Auftrag kommen und Thren Maklervertrag vorlegen.

6. Sie sprechen Ihren Maklervertrag mit dem Kun-
den Punkt fir Punkt durch und tragen seine Win-
sche ein (das ist rechtlich ,aushandeln®).

7. Sie lassen diesen Vertrag beim Kunden (,tberle-
gen Sie es sich in aller Ruhe”) und bitten ihn, den
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Vertrag per Post an Sie zurtick zu senden. Ein ent-
sprechend vorbereitetes Kuvert legen Sie bei. (Die
sofortige Unterschrift wiirde rechtlich ein ,Haus-
tirgeschaft” bedeuten, das der Kunde widerrufen
kann. Ein Verzicht auf das allgemeine Widerrufs-
recht sollte standardméafdig im Maklervertrag ent-
halten sein).

8. Ohne unterschriebenen Maklervertrag - das soll-
ten Sie wirklich deutlich machen - werden Sie
nicht tatig. Es ist fir Sie verlorene Zeit.

9. Allerdings sollten Sie natirlich Thre Leistungen,
die mit dem Vertrag verbunden sind, also Ihre Er-
folgsmerkmale, deutlich hervor heben.

10. Erst nach unterschrieben an Sie zurtick ge-
sandten Maklervertrag kommen Sie wieder, besich-
tigen nun das Objekt sehr genau geméafs Checkliste
in Lektion 2, fragen nach den erforderlichen Unter-
lagen usw., denn nun startet der Verkauf.

Fazit:
Durch diese systematische Vorgehensweise haben

Sie bald zwei Arten von Immobilienangeboten:

Nummer 1: Immobilien, die Sie fir gut verkaufbar
halten. Hier sollten Sie sich wirklich engagieren.

Nummer 2: Immobilien, die Sie selbst nicht so sehr
begeistern, die Sie aber im Grundsatz fir verkauf-
bar halten und deshalb in eine ,Warteschlange“
stellen, bei denen Sie also abwarten, ob sie evtl.

verkaufbar werden.
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Mit der moglichen Nummer 3, namlich kaum ver-
kaufbaren Immobilien, sollten Sie sich, wenn tiber-
haupt, nur am Rande beschéftigen, wenn Ihnen die
Nummer 1 und 2 noch Zeit lassen.

Es durfte nicht ungewohnlich sein, dass ein Kun-
de, dessen Preisvorstellungen Sie gewissermafSen
sabgelehnt“ haben, nach einiger erfolgloser Zeit
sich wieder an Sie wendet nach dem Motto: Sie
hatten Recht.

Und nun wird er Ihr ,bester Kunde“, weil Sie einen
y,ehrlichen Eindruck” hinterlassen haben.

Ubung:

Beantworten Sie bitte hier oder extern folgende
Fragen:

1 Was erwartet ein Kunde bei einem Besuch
grundsatzlich?

2 Welche drei Gesprachsstufen sollten beachtet

werden?

3 Welche vier Grundregeln tUber Immobilien sollte

man verinnerlicht haben?

4. Was verseht man unter dem Begriff: ,Compli-

ance?“
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Platz fur Notizen
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Einleitung

Die Themen dieser Lektion sind, vereinfacht ausge-
drickt, das was ,um Immobilien herum*“ geschieht
und mit einem Blick auf die Lage sieht man, dass
tatsdchlich noch eine Menge weiterer Faktoren um
jede Immobilie herum angesiedelt sind. Darauf soll
der Blick gescharft und zum Verstédndnis von Im-
mobilien beigetragen werden.

Deshalb kommen wir gleich auf finf Grundséatze zu
sprechen, die fir das grundsétzliche Verstandnis
von Immobilien wichtig sind. Danach folgen einige
Grundsatze der Volks- und Betriebswirtschaft,
denn Immobilien sind vom Wirtschaftsgeschehen
nicht isoliert zu betrachten. Angebot, Nachfrage,
Konjunktur, Inflation usw. nehmen auch auf Im-
mobilien grofSen Einfluss. Alle diese Einfltisse soll-

ten Sie kennen, um fachlich versiert zu sein.

1. Die fiinf Grundsatze iiber Immobilien

Bedenken Sie bitte stets die folgenden Grundsatze

uber Immobilien:

Grundsatz 1:
Eine Immobilie ist das teuerste Produkt eines Men-
schen!

Merke: Eine Immobilie ist das teuerste Einzelpro-
dukt des normalen Menschen. Es ist in der Regel
viel teurer als ein Auto, selbst ein Luxusauto er-
reicht erst den Preis einer bequemen Wohnung in
einer Grof3stadt und nach oben in den Millionenbe-
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reich ist ohnehin alles offen.

Nicht jeder Mensch kann sich deshalb eine Immo-
bilie leisten! Somit kénnen Sie davon ausgehen,
dass Ihr Kundenkreis - allgemein gesagt - zu den
,Besserverdienenden® gehoért oder dabei ist, dorthin

aufzusteigen.

Und dieser Kundenkreis ist auch meistens oder
Uberwiegend gut gebildet und tiber Immobilien gut
bis sehr gut informiert. Davon kommt ja auch das
nicht so gute Image von Maklern, weil namlich ein
gehobenes Klientel oft auf einen nicht ausgebilde-
ten und damit unqualifizierten Makler m/w trifft,
der viel Unsinn redet. Das soll und wird Ihnen
nach diesem Buch nicht passieren.

Grundsatz 2:
Eine genaue Priufung ist erforderlich

Es geht also in Threm Maklergeschaft um hohe bis
sehr hohe Geldbetrage, die vermutlich oft jenseits
Ihrer eigenen Moglichkeiten liegen durften. Aber
auch fur Ihre Kdufer-Kunden geht es um hohe In-
vestitionen, die mancher nur ein Mal in seinem Le-
ben téatigt. Also ist er entsprechend nervos und hat
»~Angst“, eine Fehlinvestition zu tatigen.

Weil es eben um so viel Geld geht, ist eine seriose
und qualifizierte Vorgehensweise bei jeder angebo-
tenen Immobilie von grofSter Bedeutung und dazu
gehort eine genaue Prufung des Kaufobjektes in
Hinblick auf Starken und Schwéachen. Hierzu kon-
nen und mussen Makler ihren Beitrag leisten und
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sich nach Compliance-Regeln (Lektion 1) verhalten.

Grundsatz 3:
Eine personliche Besichtigung ist unumgénglich!

Zur Prufung gehort die Besichtigung. Deshalb ist
es sehr wichtig, dass Sie selbst — mit und ohne
Kunden - die von Thnen angebotenen Immobilien
vorab ausfihrlich und griindlich besichtigen, pri-

fen und nichts verschweigen.

So, wie man bei einem Autokauf Prospekte walzt,
das Auto beim Handler genau besichtigt und eine
Probefahrt vornimmt, noch genauer sollte man erst
recht bei einer viel teureren Immobilie eine oder
mehrere genaue Besichtigungen vornehmen. Erst
recht nattirlich, wenn man, wie Sie, gewerbsmafig
Immobilien zum Verkauf anbietet und damit Geld
verdienen will.

Dies gehort zum Thema ,Sorgfaltspflicht des Mak-
lers. Fur eine Besichtigung folgt bald eine Checklis-
te, die Sie ernst nehmen sollten.

Grundsatz 4:
Der Preis fir Immobilien ist nicht festgelegt.

Wenn man sich eine Immobilie genau angesehen
hat, weifs man noch nichts Uiber einen angemesse-
nen Preis. Und den gerechtfertigten Preis festzu-
stellen, ist ein sehr schwieriges Unterfangen.

Anders als bei einem Auto kann man oftmals Im-
mobilien nur wenig mit einander vergleichen. Man
braucht dazu Marktkenntnisse — dhnlich den Ge-
brauchtwagenlisten — und dazu wirklich vergleich-
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bare Immobilien, um zu verldsslichen Werten zu

kommen.

Grundsatz 5:

Die Lage der Immobilie sollte fir die jeweilige Nut-
zung bestens geeignet sein. Dieser Grundsatz sollte
eigentlich am Anfang stehen. Er gilt nur fir Immo-
bilien: Die Lage einer Immobilie, genauer gesagt:
Die Lage und die dazu gehoérige Nutzung (Wohnen,
Gewerbe) sind far Immobilien die ,Nummer 1 der
Beurteilung.

Far Wohnungen ist die ,Wohnlage“ wichtig, fir ge-
werblich oder beruflich genutzte Laden/Biros etc.
ist die ,Geschaftslage” wichtig. Wir werden uns mit
der Lage noch ausfiihrlich beschéftigen.

- Das , komplexe Kaufverhalten“

Es gibt somit finf wichtige Punkte, die grundsétz-
lich im Immobiliengeschaft beachtet werden soll-
ten. Aber es gibt noch weitere. Immobilien zu kau-
fen ist ein komplexer Vorgang.

Anders als im Supermarkt, wo man einfach in ein
Regal greift, die Ware entnimmt und an der Kasse
bezahlt, lauft beim Immobillienkauf beim Kéaufer-
Kunden im Kopf das so genannte ,komplexe Kauf-
verhalten“ ab. Das bedeutet:

Weil es sich bei Immobilien immer um ein hoch-
preisiges Produkt handelt, das viele K&dufer nur 1 x
im Jahr kaufen, sich hoch verschulden und damit
einem hohen wirtschaftlichen Druck ausgesetzt
sind, greifen sie nur selten spontan zu. Es mag
manchmal so aussehen, aber dahinter liegt in der

Regel ein langer Prozess des Abwdigens und der
34



Maklerbuch

Entscheidungsfindung. Der Kaufer-Kunde durch-
lauft funf Stufen, bis es zum Kauf kommt! In der
Bonus-Lektion 12 Werbung werden diese funf Stu-
fen konkret dargestellt, damit Sie als Makler erken-
nen koénnen, WO - an welcher Stelle — der Kunde
reif ist fir einen Kauf.

Ihre ,Berufsehre” sollte sein, dass Sie sich bei allen
Verkaufsgeschéaften diesbezliglich so verhalten,
dass Sie sich nichts vorzuwerfen brauchen, wenn
ein Kaufer einmal eine falsche Kaufentscheidung
trifft, was natirlich auch vorkommen kann und
vorkommt. Sicher, Sie vermitteln Immobilien, um
sich die Maklerprovision zu verdienen. Das ist in
Ordnung. Aber die Entscheidung fur einen Kauf
oder Verkauf muss der Kunde treffen bzw. in der
Verantwortung des Kunden bleiben.

Ubung:

1 Nennen Sie bitte hier oder extern — moglichst
auswendig — die fuinf wichtigen Grundséatze Uber
Immobilien.

Grundsatz 1 ...

Grundsatz 2 ...

Grundsatz 3 ...

Grundsatz 4 ...

Grundsatz 5 ...

Zur Lésung bitte zurtick blattern.
Wir vertiefen nun die obigen Grundsatzfragen.
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