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DIE ANDE
BILIENWE
POSITION

Eine seriose Immo-
bilienvermarktung
lasst sich konse-
quent an ihrer Quali-
tat messen - und
damit an ihrer Be-
ratungskompetenz.
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» VERUNSICHERUNG
IST GESTIEGEN

Die Dynamik in der Immo-
bilienvermarktung ist hoch.
Und mit ihrist auch die Ag-
gressivitat im Wettbewerb ge-
stiegen. Der Markt wird ver-
mehrt zum Tummelfeld von
neuen Wettbewerbern mit
neuen Geschéiftsmodellen, die
um die Gunst von Immobilien-
verkaufern und -kdufern buh-
len. Fixpreismakler verlangen
vermeintliche All-in-Pauscha-
len, Discountmakler unterbie-
ten minimale Marktpreise und
Gratismakler versprechen das
Blaue vom Himmel - alles ef-
fekthascherisch in grossflachi-
gen Inseraten nachzulesen. Ob
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die Finger dabei gekreuzt wer-
den, ist nicht zu sehen.

Die Zeit wird effektive In-
novatoren von abenteuerli-
chen Gliicksrittern trennen.
Doch bis zum Erkennen der
Realitatist der Schaden im
Markt fiir die ganze Branche
bereits angerichtet und die
Verunsicherung bei Verkau-
fern und Kédufern entspre-
chend gross.

DIE MACHT DER
POSITIONIERUNG

In diesem Wettbewerb von
Geschifts- und damit vor al-
lem Preismodellen kommt der
Positionierung fiir seriose
Maklerinnen und Makler zen-
trale Bedeutung zu. Mit der
Positionierung wird geklart,
was ein Angebot wirklich zu
leisten fahig ist und fiir wen.

Immobilienverkaufer ha-
ben heute eine grosse Aus-
wahl an Intermediéren, die
die Objekte zu verkaufen ver-
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suchen. Darum sind Immobi-
lienverkaufer gut beraten, bei
der Wahl ihrer Maklerin und
ihres Maklers sorgfaltig vor-
zugehen und bei grossspuri-
gen Versprechen ganz genau
hinzusehen. Ausgewiesenen
Maklerinnen und Maklern
wiederum muss es gelingen
aufzuzeigen, wofir ihr Unter-
nehmen steht, welche Mehr-
werte sie mit ihren Dienstleis-
tungen erbringen kénnen, wie
sich das im konkreten Nutzen
fiir die Kunden niederschlégt.
Und sie miissen aufzeigen,
wofir sie, ihr Unternehmen
und ihre Dienstleistungen ge-
rade auch nicht stehen - sie
miissen sich abgrenzen. Auch,
weil sie sich wehren miissen
gegen Kolportagen im Markt
uber Margen, die so ganz ein-
fach nicht stimmen.
Positionierungsfragen und
die Anspriiche an eine Positio-
nierung mégen regionalen und
kulturellen Unterschieden

Die Qualitatsgarantie ist fur ausgewie-
sene Maklerinnen und Makler ein
zentraler Faktor ihrer profilierten Positio-
nierung. Und damit matchentscheidend
in der Mandatsakquise.
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unterworfen sein. Sie richten
sich nach den direkten Mitbe-
werbern und dem Kunden-
und Marktpotenzial im ge-
wihlten Segment oder der
avisierten Nische. In jedem
Fall gilt: Ein geschérftes Profil
ist wichtig. Weil damit Makle-
rinnen und Makler fiir ihre An-
spruchsgruppen fassbar wer-
den. Weil erst dadurch die
Anspruchsgruppen ihre Vor-
teile erkennen kénnen.

Dieses Profil wird tiber das
Auftreten, die Argumentation
und das Angebot geschérft.
Das Profil muss sich am Markt
ausrichten, aber nicht dem
Markt nach dem Mund reden.
Ebenso verhilt es sich mit dem
Preismodell. Preise und Provi-
sionen miissen mit Leistungen
und Mehrwerten erkldrbar
sein, weil sie nur dann verstan-
den werden. Und werden
Preismodelle verstanden, die
Leistungen und Mehrwerte er-
kannt, fassen die Kunden Ver-
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trauen. Dann vermogen Kun-
dinnen und Kunden auch zu
erkennen, hinter welchen Ge-
schéftsgebaren mit luschen
Preisversprechen sich eine
Mogelverpackung versteckt
und welche Angebote mit fai-
ren, korrekten Kostenberech-
nungen unterlegt sind.

NICHT VON HEUTE AUF
MORGEN

Eine Positionierung gelingt
nicht von heute auf morgen. An
einer eigentlichen Marktstel-
lung muss kontinuierlich tiber
die Zeit gearbeitet werden.
Zwar mag die Immobilienwirt-
schaft manchen als goldenes
Eldorado erscheinen - ein Kli-
schee, das sich hartnéckig
halt -, die Realitit ist aber eine
andere: Gutes Geld lasst sich
auf Dauer nur mit harter, seri-
Oser Arbeit verdienen und ei-
nem klaren Fokus. Dazu ge-
hort, dass Geschéfts- und mit
ihnen Preismodelle nicht dau-
ernd veriandert werden diirfen.
Erfolgreiche Maklerinnen und
Makler definieren, welche Mo-
delle sie anbieten — und welche
nicht. Das schliesst Anpassun-
gen nicht aus. Aber ein stindi-
ges Miandern zwischen den
verschiedenen Optionen, in
der Hoffnung, im perfekten Ti-
ming auf gerade vorherrschen-
de Trends aufzuspringen, geht
mit Bestimmtheit schief.

Eine seriése Immobilien-
vermarktung lasst sich konse-
quent an ihrer Qualitit mes-
sen. Und diese wiederum
definiert sich in erster Linie
uber ihre Beratungskompe-
tenz. Eine Beratungskompe-
tenz, von der sowohl die Ver-
kéauferschaft als auch die
Kauferschaft profitieren kann.
Die aber zu jedem Zeitpunkt
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transparent ausweist, wessen
Interessen die Maklerin und
der Makler vertreten, und da-
mit unmissverstiandlich nach-
teilige Interessenkonflikte ver-
hindert.

Demgegeniiber sind Leis-
tungsumfang und Geschéfts-
bedingungen bei Fixpreismak-
lern oder Preisbrechern nicht
immer vollig transparent aus-
gewiesen. Solche Anbieter ver-
langen zudem oftmals Voraus-
oder Ratenzahlungen,
wéhrend beim klassischen
Makler die Provision erst ge-
schuldet ist, wenn die Ver-
kaufsbemiihungen auch tat-
séchlich von Erfolg gekront
sind. Und wer einen kosten-
losen Immobilienverkauf ver-
spricht, der wilzt die Kosten
fiir die Verkaufsanstrengungen
in der Regel auf die Kaufer-
schaft tiber. Die Provision er-
hélt der Makler in diesem Fall
vom Kéufer, wihrend er ei-
gentlich im Interesse des Ver-
kéufers handelt. Diese Verlet-
zung des Bestellerprinzips
fithrt zwangslaufig zu einem
Interessenkonflikt: Als «Die-
ner zweier Herren» ist eine un-
abhéngige und fiir beide Seiten
faire Beratung nicht moglich.

Preisbrecher haben viele
Schritte im Beratungsprozess
standardisiert und fithren An-
gebot und Nachfrage oftmals
digital zusammen. Dadurch
vermogen sie ihre Kosten zu
optimieren, was fiir Kundin-
nen und Kunden auf den ersten
Blick interessant erscheinen

mag. Dafiir werden aber in der
Beratung und Begleitung gros-
se Abstriche gemacht. Indivi-
duelle Bediirfnisse kénnen in
diesem Modell nicht bertick-
sichtigt werden, was nicht sel-
ten enttduschende Resultate
und enttduschte Kunden zu-
riicklasst.

QUALITATSSTANDARDS
SCHAFFEN VERTRAUEN

In diesem Umfeld ist es fiir
Immobilienverkédufer, aber
auch fiir Interessenten, ent-
scheidend zu erkennen, wem
sie vertrauen konnen. Es ist ei-
ne profilierte Positionierung
als ausgewiesene Maklerin
und ausgewiesener Makler, die
genau dieses Vertrauen
schafft. Eine Mitgliedschaft
beim SVIT setzt das unbeding-
te Einhalten von Qualitats-
standards voraus. Noch einen
Schritt weiter geht die Schwei-
zerische Maklerkammer, eine
von fiinf Fachkammern des
SVIT, mitihrer eigentlichen
Qualitatszertifizierung. Nur
wer uber ein konsequentes
Qualitdtsmanagement verfiigt
und dieses wiederkehrend be-
statigt, erhélt dieses Giitesie-
gel. Ein Glitesiegel, das als Ver-
trauensgarantie eingesetzt
werden kann.

Das Qualitatslabel spielt ei-
ne entscheidende Rolle bei der
Differenzierung in den Dienst-
leistungen rund um die Immo-
bilienvermarktung und schafft
damit einen Wettbewerbsvor-
teil. Dabei zdhlen sowohl die

mit der Zertifizierung zusam-
menhingende rationale Argu-
mentation als auch der emoti-
onale Nutzen. Das Label
erhoht die Relevanz bei den
Zielgruppen und schafft eine
Kundenbindung.

Denn das Label garantiert
zertifiziertes Fachwissen und
profunde Expertise. Die Kun-
den erhalten damit die Sicher-
heit, dass die Dienstleistungen
voll und ganz aufihre individu-
ellen Bediirfnisse zugeschnit-
ten werden - ein zentraler As-
pektin Zeiten, in denen
Individualitdt und das Bediirf-
nis nach individueller Lebens-
und Lebensraumgestaltung
gross geschrieben werden. Di-
gitale Tools kdnnen selbstver-
stiandlich hilfreich sein, jedoch
die personliche und kompeten-
te Leistung einer Maklerin und
eines Maklers mit Giitesiegel
nicht ersetzen. Denn Qualitét
lasst sich im persoénlichen
Kontakt wirklich erlebbar
machen.

Das Paket von Qualitit,
Kompetenz und Zertifizierung
bildet die Grundlage fiir eine
klare Positionierung im Markt
und fiir ein selbstbewusstes
Auftreten im Wissen um die
Stérken und Vorziige. m
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