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PROLOG

Prolog

Wenn Lars und Georg abends zusammen sitzen, trinken sie gerne ein Glas
Wein. Gutes Essen gehort auch noch dazu. Das reicht dann in der Regel
schon, um bis tief in die Nacht tiber wichtige (2 Ehefrauen, 5 Kinder), ne-
bensichliche (Laufen, Mallorca und Eifel) und leidenschaftliche (Immobilien
und Akquise) Themen zu philosophieren.

Vor nicht allzu langer Zeit beschlossen die beiden, ihre Leidenschaft zu
biindeln und gemeinsam in Worte zu fassen. Lars — CEO der FlowFact AG
und passionierter Immobilienmakler — und Georg — Immobilientrainer und
Szene-Insider — warfen einen ausgiebigen Blick auf den Buchmarkt und
fanden: nichts. Zumindest nicht zu dem Thema, das sie derzeit intensiv
umtreibt: der Immobilieneinkauf fir Wohnimmobilienmakler. Die Grund-
herausforderung in der aktuellen Marktsituation ist gar nicht der Verkauf,
denn dafir sind die Bedingungen geradezu ideal. Der Markt ist da. Die Zin-
sen sind niedrig, die Rahmenbedingungen stimmen — und die Interessen-
tendatenbanken sind prall gefillt. Die eigentliche Herausforderung beginnt
an einem ganz anderen Punkt. Es missen zunichst einmal gentigend ver-
kaufswillige Eigentimer gefunden werden. Aber wo?

,Naturlich gibt es verkaufswillige Eigentimer®, ist Lars iberzeugt. ,Aber
wer sind sie, und wo stecken sie?”

,Du darfst das nicht so allgemein fassen®, ist Georg Uiberzeugt. ,Verkaufs-
willige Eigentimer gibt es in verschiedenen Varianten. Die einen wollen
verkaufen und suchen einen Vermarkter. Und nun? Was muss ich jetzt kon-
kret tun? Wie finde ich diese Eigentimer und wie finden sie mich? Gerade
mich?“, tiberlegt er weiter.

,Da hast du Recht!“, gibt Lars zuriick. ,Aber: Verkaufswillige Eigentimer
sind auch jene, die verkaufen mochten, aber keinen Vermarkter suchen —
die sogenannten FiSBOs. Uberzeugen wir sie trotzdem von unserer Leis-
tung? Oder gerade nicht? Welche Wege gibt es zur Verkleinerung des
Schwarzmarkts? Und wie kommt das Ausland — Niederlande, USA und Co.
— auf Maklerquoten von teilweise 90 Prozent? Welche Techniken gibt es,
um Privatverkdufer zu tiberzeugen?“.

Er Giberlegt weiter: ,Ich denke da auch noch an eine andere Variante: Miis-
sen die Eigentimer eigentlich proaktiv wollen oder schlummert irgendwo
verborgenes Potenzial, das wir heben miissen? Wer kennt sie nicht, diese
Hiuser in der Farm, die geradezu nach Vermarktung schreien? Da steht zum
Beispiel das zweistockige Haus mit dem ungepflegte Garten, in dem nur
noch die Witwe wohnt, die kaum noch mobil ist. Und in der nichsten Stich-



strafie sehen wir ein Obijekt, dessen Fassade, Fenster und Dach nach heu-
tigen energetischen Standards schon lange eine Uberholung brauchen.
Diese Tmmobilienschlifer sind auch eine spannende Zielgruppe.®

.Was du auch nicht vergessen darfst®, meint Georg, _ist die folgende Frage:
Warum Akquise oder: Was sind Vermittlungsaufiriige eigentlich wert? Welche
Faktoren spielen bei der Qualitéit eines Vermittlungsaufirages eine Rolle?
Sagst du auch Nein, wenn die Immobilie nicht ins Portfolio passt®

Jlass uns diese Themen doch mal durchspielen®, schligt Lars vor. \Wir
schreiben das auf und schauen, ob wir die Antworten auf alle diese Fragen
finden. Wir bieten keine fertigen Rezepte, sondern kreative Ideen fir den
Immobilieneinkauf. Dazu gehént natirlich auch die Entscheidung fiir eine
grundlegende Untemnehmenspositionierung. Ich bin der Ansicht, dass sich
jeder Marktteilnehmer zwangsliufig aus der Vergleichbarkeitsfalle bewegen
muss. Fachliche oder regionale Spezialisierung bringen Marktbedeutung
und damit Unternehmenswert.”

Lars hat noch eine andere Idee fiir das Buch: Wichtig finde ich auch noch
den Ausblick auf die innovative Einkaufsstrategie in Form von Gemein-
schaftsgeschiiften. Das wird bei uns bisher so gut wie gar nicht praktiziert.
Vielleicht tut sich mit dem Thema Kooperation — zum Beispiel nach US-
amerikanischem Vorbild — ein ganz never Konigsweg aufl®

Gesagt — getan. Lars und Georg haben ihre Fragen und Antworten zusam-
mengefasst, thre gemeinsam mehr als vierzigfihrige Efahrung in der Im-
mobilienbranche gebiindelt und ein Buch tber Akquisestrategien fir Wohn-
immobilienmakler geschrieben. Zahlreiche Checklisten, Praxisbeispiele und
umfangreiches Bonusmaterial erginzen die Definitionen, Erfahrungsberichte
und Tricks.

Lars Grosenick und Georg Ortner wiinschen ihren Lesern eine unterhalt-
same und spannende Lektiire.
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Seien es die grofiten Probleme der Privatverkdu-
fer, Akquise als strukturierter Prozess oder der
Wert eines Vermittlungsauftrages, das Thema Ein-
kauf wird sowohl aus der Vertriebs-Perspektive
als auch in Bezug auf Marketingaktivititen umfas-
send beleuchtet. Viele praxisnahe Informationen
— etwa ein Telefonleitfaden fur die Kaltakquise,
die verschiedenen Schritte des ersten Besichti-
gungstermins oder Vorlagen fiir Nachfass-Briefe —
ermoglichen dem Leser die direkte Umsetzung
der Anregungen. Kreative Ansitze wie Lars Gro-
senicks 2010 erstmals vorgestellte ,Make Me
Move-Strategie“ (MMM) laden zum Dialog ein.
Eingebettet ist der Akquise-Leitfaden in den Ap-
pell fir eine konsequente Unternehmenspositio-
nierung, eine Aufforderung zum Spezialistentum.
Auch hierfiir finden sich zahlreiche Ansitze, die
zum Nachdenken einladen und zur konsequenten
Umsetzung auffordern bis hin zur praxisnahen
Beschreibung der Farming-Strategie fiir erfolgrei-
che lokale Makler.
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