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DETLEV SCHMIDT

Projektierung von
Wohnimmobilien

Die erniichternden Fertigstellungs- und Verkaufszahlen auf dem Neubausektor muss
der Makler nicht einfach nur hinnehmen. Er kann schon heute zielgerichtet und ge-
winnbringend die Zukunft planen — als Projektbegleiter von BautragermalRnahmen.
Teil 1: Marktchancen und Anforderungsprofil

Beziehungs- ;
kompetenz

uch wenn die aktuellen Wirtschafts-

prognosen wieder eher positiv aus-
fallen — auf dem Immobilienmarkt sieht
es noch weitgehend trilbe aus. Nach
Angaben des RDM sind die Preise fir
Einfamilienh&user in deutschen GroR-
stédten im vergangenen Jahr um durch-
schnittlich nur ein Prozent gestiegen.
Experten hatten dagegen angesichts der
unveréndert niedrigen Hypothekenzin-
sen und der schwachen Kapitalmarkt-
renditen mit einem hoherem Zuwachs
gerechnet. Der 11. September 2001 hat
sicher auch seinen Teil dazu beigetragen.

Man kann es drehen und wenden, wie
man will — die steuerlichen Entlastun-
gen haben bislang der Immobilienbran-
che keinen positiven Schub gebracht.
Die Angst vor dem Verlust des Arbeits-
platzes nimmt vielen Menschen den
Mut, sich zu verschulden. Bleibt die
Hoffnung, dass erfahrungsgeman po-
sitive Wirtschaftstrends mit einer gewis-
sen Verzdgerung auch den Immobilien-
markt erreichen.

Doch das heift nicht, die H&nde in den
Schof legen und auf bessere Zeiten war-

analytische F&higkeiten

technische Kenntnisse

Kreativitat,
Intuition

ten. Hier heilt es vorbereitet sein fiir die
Zeit, wenn der Immobilienmarkt wieder
unter Dampf kommt. Gerade jetzt ist die
Chance, langfristige Kooperationen mit
Bautrégern aufzubauen, indem heute
schon die Geschéftskontakte fiir morgen
gekniipft werden.

Leistung lohnt sich

Der Gedanke ist, sich von dem traditio-
nellen Geschaftsbild, nur im \ertrieb

zu arbeiten, zu lésen. Wer sich allein auf
den Vertrieb konzentriert, hat zwar we-
niger Verantwortung, aber seine Provi-
sion fallt entsprechend schméler aus.

Doch gute Chancen fiir gréBere Provi-
sionen erdffnen sich fiir einen Makler,
wenn er mit einem Bautréger in einen
Kooperationsvertrag einsteigt und als
Projektbegleiter von Anfang an den
Markt von morgen mit aufbereitet. Viele
Makler lassen sich dagegen als Projekt-
entwickler vereinnahmen, doch ist hier
das Risiko zu hoch. Viele Makler haben
sich mit groRem Engagement uber l&n-
geren Zeitraum als Projektentwickler
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profilieren wollen und dabei vergessen,
ihre Honorierung abzusichern. Nach
monatelanger harter Arbeit platzte das
Projekt und damit die Hoffnungscour-
tage. Nicht selten ging Hand in Hand
damit der persénliche Konkurs oder der
Ruckzug aus der Branche.

Hingegen ist der Makler als Projekthe-
gleiter ein Teammitglied, der mit dem
Bautrdger zusammenarbeitet. Seine
Aufgabenbereiche sollten individuell
festgelegt werden, abhéngig von der
GroRe und des Know-hows des Bau-
trégers.

Der Makler als Projekthegleiter sollte
sinnvoller Weise hier nur Aufgaben
ibernehmen, die an der Schnittstelle
zum Vertrieb stehen, etwa Grundrisspla-
nung oder Auswahl von Baumaterialien.
Als Vertriebsexperte weif3 er am Besten,
was Kaufinteressenten wollen.

Es gibt viele Bereiche, die ein Makler
als Projektbegleiter abdecken kénnte,

z. B. die Erhebung der aktuellen Markt-
chancen durch eine Markt- und Stand-
ortanalyse, die Bewertung der Mithewer-
berangebote oder als kompetenter Ge-
sprachspartner in der Ausschépfungs-
analyse des Bebauungsplans. Auch ist
er als Vertriebsfachmann geradezu pré-
destiniert, Kéuferzielgruppen und opti-
male Verkaufspreise zu ermitteln.

Wichtig ist, dass diese Aufgabenfelder
festgelegt und sich moglichst friih der
Vertriebsauftrag gesichert wird. Denn
oft genug ist folgendes Szenario einge-
treten: der Bautrager geht in der End-
phase zu seiner Bank, um die erforder-
liche Finanzierung zu erhalten und, oh-
ne mit der Wimper zu zucken, wird der
bankeigene Vertrieb eingesetzt ... ge-
wiinscht ... gefordert (?). Der Makler
als Projektbegleiter wirde ohne eine
entsprechende Vereinbarung nach viel-
leicht monatelanger Arbeit leer ausge-
hen.

Risiken kennen und minimieren

Aber Vorsicht bei groen Baumalinah-
men! Das Risiko ist recht hoch und das
Sprichwort, der Spatz in der Hand ist
besser als die Taube auf dem Dach,
sollte bedacht werden.

Bautrdgermafinahmen mit bis zu zehn
Wohn-Einheiten sind eine gute GroRe,
um als Projektbegleiter einzusteigen. Es
gilt, sich auf das Magliche zu konzen-
trieren. Der goldene Schliissel zu héhe-
ren Provisionen liegt in der langerfristi-
gen Zusammenarbeit mit den Bautra-
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gern. Trotz der schwierigen Zeiten in
der Immobilienbranche sollten Projekt-
begleiter auch nicht mit jedem Bautré-
ger, der sich anbietet, in das Geschaft
einsteigen. Es empfiehlt sich, Erkundi-
gungen einzuholen, ob das Bautréger-
unternehmen solide ist. Das ist nicht nur
eine Frage der Zahlungsmoral. Sie kon-
nen sich am besten informieren, wenn
Sie nachfragen, wie der Bautrager mit
Reklamationen umgeht. Ein genauer
Blick auf bereits abgeschlossene Bau-
projekte kann da weiterhelfen.

Was muss ein Makler mitbringen, um
als Projektbegleiter erfolgreich den Bo-
den fiir seine erfolgreiche Performance
auf dem Markt der Zukunft bereiten zu
koénnen?

B Der Makler als Projekthegleiter soll-
te sinnvoller Weise hier nur Aufga-
ben Gbernehmen, die an der Schnitt-
stelle zum Vertrieb stehen. Als Ver-
triebsexperte weifl3 er am Besten,

was Kaufinteressenten wollen.

Zuallererst muss er in der Lage sein,
durch die Brille des Bautragers zu
schauen, um ihn zu verstehen, um seine
Probleme, Sichtweisen und Einschét-
zungen nachvollziehen zu kdnnen. Bau-
trager beurteilen Bauprojekte und den
Markt sehr unterschiedlich. Doch Bau-
trager und Projektbegleiter missen bei
Projektierungsmanahmen an einem
Strang ziehen. Eine der Kernkompeten-
zen, die der Makler mitbringen sollte,
sind technische Kenntnisse. So sollte er
in der Lage sein, Bebauungspléne zu le-
sen und zu bewerten. Analytische Fahig-
keiten sind von grofem Vorteil, um
durch eine kompetente Markt- und
Standortanalyse die Chancen eines Pro-
jekts einschétzen zu kdnnen.

Doch nicht nur der logische Verstand ist
gefragt, fast ebenso wichtig ist Kreati-
vitdt und Intuition, man kdnnte auch
sagen, ,,die Verkaufer-Nase* oder das
~feeling®, um zwischen mehreren, sach-
lich gleichwertigen Optionen richtig
entscheiden zu kdénnen.

Projektentwickler als Netzwerker

Zu den Kernkompetenzen gehort auch,
Kontakte zu Menschen zu knipfen,
Netzwerke aufzubauen und ein gutes
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Arbeitsklima zu schaffen. Beziehungs-
kompetenz ist ein wichtiger Schlissel,
um an Informationen zu gelangen und
Uberzeugungsarbeit leisten zu konnen.

Immer wenn gréRere Summen im Spiel
sind, mussen Vertrdge geschlossen wer-
den. Juristische Kenntnisse helfen dem
Makler als Projektbegleiter, als kompe-
tenter Vermittler zwischen Bautréger
und Kaufer aufzutreten, um dazu beizu-
tragen, dass ein fairer Notarvertrag ge-
schlossen wird, bei dem alle zufrieden
sind.

Bonuspunkte fiir die Zukunft

Zuletzt ist allgemeines kaufménnisches
Know-how auch nicht verkehrt, um
einschatzen zu kénnen, wie der Bautra-
ger rechnet. Diese Kernkompetenzen
gehdren im Allgemeinen zum Hand-
gepack eines jeden Maklers. Er ist gera-
de angesichts der zur Zeit eher lahmen-
den Situation auf dem Immobilienmarkt
dazu aufgerufen, sein Schicksal in die
Hand zu nehmen und seine Kompeten-
zen einzusetzen, um jetzt schon an der
Zukunft zu arbeiten — als Projektbeglei-
ter einer Bautrdgermalnahme.

In den ndchsten Ausgaben des IMMO-

BILIEN-PROFIS gehen wir auf die ver-
schiedenen Aspekte der Projektierungs-
arbeit der Maklern ein. -y
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Fachwirt in der Grundstticks- und
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Das Beste

an einer guten
Ausbildung ist,
dass sie sich
auszahlt...

\Von der
professionellen
Akquisition mit einem
kundenorientierten
Marketing und einer
verkaufsaktiven
Organisation

zum zielsicheren
Verkauf.
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