Online und Offline
Vermarktung

Das klassische Maklergeschaft andert sich.
Als Dienstleister kann er bewertet werden

Mathias = Baumeister
hat das Maklerunter-
nehmen realbest ge-
griindet und vertritt
eine etwas andere
Position als die &ltere
Generation in diesem
Beruf. Roland Mischke
sprach mit ihm.
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Der Immobilienmakler

ist in die Kritik geraten. Warum?
Mathias Baumeister: Das be-
trifft in erster Linie das Mietge-
schift. Wenn nach wie vor der
Eindruck besteht, eine Provi-
sion allein fiirs Tiiraufschlieflen
zahlen zu miissen, folgt logi-
scherweise Antipathie. Wird
aber transparent, welche Aufga-
ben ein Makler {iibernimmt,
sieht es anders aus - insbeson-
dere bei Privatimmobilien. Pro-
fessionelle Unterstiitzung hilft
enorm, einen besseren Preis zu
erzielen. Je ldnger eine Immo-
bilie angeboten wird, desto un-
wahrscheinlicher ist ein guter
Verkauf. Das Risiko, auf einer
Immobilie sitzen zu bleiben, ist
ohne Makler ungleich hdher.

Was dndert sich in dem Vermitt-
lungsgeschiift durch die technolo-
gischen Neuerungen?

Es gibt viele neue digitale
Marktplitze - mit mehr oder
weniger guten Konzepten. On-
linemarktpldtze sind inzwi-
schen die ideale Plattform, um
Privatverkdufer, = Immobilien-
makler und Interessenten in
Echtzeit zusammenzubringen.
Dadurch entstehen héhere Ver-
marktungschancen, auch {iber-
regional oder international. Ein
erfolgreicher Makler verkniipft
aber immer Online mit dem
klassischen Offlineverkauf.

Zu wie vielen Maklern hat Ihr
Unternehmen Kontakt?

Etwa 4000 zdhlen zu unserem
Netzwerk.

Viele Menschen wissen bei Woh-
nungssuche, Kauf und Verkauf zu
schiitzen, dass sie mit einer per-
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sonlichen Beratung vor
Ort  rechnen konnen.
Wird die Maklerdienst-
leistung erhalten  blei-

Ganz sicher. Immobi-
lienkauf ist People
Business. Wir sind
mittendrin im Prozess
des Kaufens und Ver-
kaufens, wir moderie-
ren und halten ihn
transparent. Es geht nicht nur
um eine akkurate Objektbewer-
tung, sondern darum, welches
Objekt zu wem passt. Beim
Verkauf wiederum gilt es, das
Optimum herauszuholen.

Was macht den traditionellen
Makler aus?

Sein Kerngeschift ist die Ob-
jektbewertung. Der Makler vor
Ort kennt den Markt, hat ein
Gefiihl fiir die Situation, weif
mehr als in der Anzeige oder im
Exposé steht. Er berdt und ist
Beistand in allen Belangen.
Man muss immer bedenken,
dass es bei den meisten Privat-
kunden um die grofite Transak-
tion ihres Lebens geht, etwa
den Erwerb der eigenen vier
Winde oder den Verkauf des
Elternhauses.

Wie viele Objekte bietet Ihr unter-
nehmen im Durchschnitt an?
Deutschlandweit haben wir
iiber 1000 Wohnobjekte im An-
gebot. Dabei bauen wir zuneh-
mend den Schwerpunkt Privat-
immobilien auf.

Wer sind Ihre Kunden?

Grofitenteils kommen Sie aus
Deutschland, rund 30 Prozent
sind international. Wir haben
im Jahr mit bis zu 50.000 Men-
schen zu tun und wollen alle
bestmdglich beraten und be-
gleiten - von der Besichtigung
bis zum Notartermin.

Welche Rolle spielen Onlinebewer-
tungen einzelner Makler?
Kundenmeinungen sind wich-
tig. Bei uns kann der Makler be-
wertet werden.



