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Wie viel Zeit fiir die Planung des neuen Geschéftsjahres haben
Sie hinter sich, wenn Sie diese ersten Zeilen der Ausgabe 01-
2022 von ,DIE ACHT" lesen?

Ich finde Vorhaben sehr wichtig

Interessiert Sie ein Blick hinter die Kulissen bei mir und in unsere
Firma?

Etwas ,vorzuhaben" ist doch schon. Das klingt nach Vorfreude und
nach Aufbruch. Vorhaben in unserer Firma gehen wir oft auch mit
einer gewissen Euphorie an.

Ist deshalb vielleicht der Begriff der ,Vorhaben”
positiver belegt als der Begriff des ,Planens?"

Ich finde den Vorgang des Planens und damit der Vergegenwartigung
von Sachverhalten sehr wichtig. Am liebsten habe ich es, wenn ich
daraus einige Punkte zur Umsetzung zusammenfassen und vielleicht
eine kleine Skizze erstellen kann. Das nimmt sicherlich etwas Zeit in
Anspruch.

Bei mir sind es (bis zum 08, Januar 2022) etwa 25 Stunden, die ich mit
den Vorhaben fiir das neue Geschéftsjahr bislang verbracht habe. Die
Woche zwischen den Jahren und die ersten Januartage habe ich mich
damit beschéftigt. Ubrigens ist es mehr Nachdenken als Machen. Und
auch das erfordert Zeit.

Ich habe Skizzen gezeichnet, das Geschaftsmodell iiberdacht, Kun-
denwiinsche neu Uberlegt, mich gefragt, was gut gelaufen ist und was
besser laufen kdnnte, habe die Schwachpunkte in unserer Organi-
sation versucht herauszuarbeiten und die Punkte versucht zu benen-
nen, die wir besser machen kdnnen sowie Ideen fiir weitere Angebote
skizziert. (Ich bin noch nicht fertig und noch nicht ganz zufrieden, aber
auf dem Weg.)

Auf diese Art versuche
ich, die Vorhaben in 2022

fiir mich zu visualisieren

und festzuhalten.

Dann habe ich Uiberlegt, wie ich das
alles umsetzen werde und bin -
wie schon oft - darauf gekom-

men, dass Planung doch so-

wieso nur ein Strohfeuer ist. Mit

Schreiben Sie mir
Ihre Erfahrungen rund um Ihre
Vlorhaben fiir das Geschaftsjahr.

andie E-Maill an
office@datenschutz.immobilien.

allen Floskeln, die wir dazu aus
dem Internet, aus Ratgebern usw.
kennen. Vorsétze sind schnell wie-
der verbraucht usw.

Verantwortung? - Es liegt nur an mir

Aber: Sie und ich: wir sind doch selbst verantwortlich fiir das, was in
unseren Firmen umgesetzt wird und welche Idee wieder fallen gelas-
sen wird. Demnach sind die Gedanken, Skizzen und Ideen fiir ein
neues Jahr nur davon abhéngig, ob ich diese nachhalte oder nicht.

Mit diesem Gedanken habe ich mich daran gemacht, zu uberlegen,
wie ich die Themen in der Firma nachhaltig umsetzen kann. Und daran
sitze ich seitdem. Dafiir habe ich mir acht Punkte notiert, die ich weiter
unten in dieser Ausgabe von ,DIE ACHT" noch einmal als ,DIE ACHT-
Regel” aufgreifen werde.

Ermunterung zum Vorhaben

Vielleicht kann ich Sie dazu ermuntern, im Jahr 2022 etwas vorzu-
haben und das Jahr 2022 etwas detaillierter zu planen als das letzte
Jahr. Schreiben Sie mir gern lhre Erfahrungen rund um lhre Vorhaben
fiir das Geschaftsjahr.

In diesem Newsletter dreht sich fast alles um Vorhaben und deren
Umsetzung.

Ich wiinsche Ihnen ein wundervolles Jahr 2022 mit vielen kreativen
Ideen, einer guten Ausgewogenheit zwischen Company und dem
Leben auBerhalb des Biiros und vielen positiven Erlebnissen.

Herzlich
lhr Sven Johns

PS: Ich freue mich, wenn Sie DIE ACHT bis zu Ende lesen. Weiter unten
finden Sie noch den ersten Beitrag zu Kennzahlen im Maklerbiiro (wird
fortgesetzt) sowie mein Plddoyer fiir mehr Nachsicht bei der Kommen-
tierung von Posts, die Kolleg:innen in den sozialen Netzwerken schrei-
ben. Dieser Beitrag ist mit einem Live-Test in der Maklersprechstunde
verbunden, und ich habe dieses Pladdoyer zu unterschiedlichen Posts
nach Warm- oder Kaltakquise verfasst. Ich freue mich auf Ihre Resonanz.
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WAS HABEN SIE IN 2022 VOR?
UNTERNEHMENSVORHABEN FASSEN - WAS MACHEN WIR DA EIGENTLICH?

Wir haben gerade den Jahreswechsel hinter uns. Oft gehen
wir als Person in ein neues Jahr mit frisch gefassten Vor-
satzen. Fiir Unternehmen setzen wir uns Ziele. Personliche
Vorsatze sind oft schnell dahin. Das soll fiir Unternehmens-
ziele natlrlich nicht so sein. Es ist demnach Zeit, sich liber
unsere Unternehmensvorsatze Gedanken zu machen.

Nennen wir diese lieber: die Unternehmensvorhaben

Immobilienbiiros mit mehreren mitarbeitenden Personen
legen haufiger ihre Ziele fest, flihren Jahreszielgesprache
und halten die Inhalte schriftlich fest, als dies naturgemaf
bei den so bezeichneten Einzelkdmpferfirmen oder Famili-
enfirmen der Fall sein diirfte.

Sie sind allein in Ihrer Firma? Machen Sie es genauso, wie
in der Folge in diesem Beitrag beschrieben. Nur: Sie ma-
chen es fiir sich und mit sich aus. Oder Sie holen sich ex-
terne Mitwirkende dazu, z.B. eine Werbeagentur, oder eine
Kollegin, die Sie vor einiger Zeit in einem Webinar kennen-
gelernt haben (librigens kdnnen Sie die folgenden Gedan-
ken auch ganz digital umsetzen, wenn Sie sich dies mit
mehreren Personen erarbeiten wollen).

Haben Sie eigene ,Unternehmensvorhaben” gefasst?

Wie Ubersetzen wir die privaten und personlichen Vorsatze
eines Jahres wie ,5 KG weniger wiegen" oder ,mit dem
Rauchen aufhoéren” und ,mehr Sport” in unsere Unterneh-
mensvorhaben?

Jahreszielgesprach als Maximum

Reicht es flir die Umsetzung von Unternehmensvorhaben
aus, wenn ein Gesprach mit den Mitarbeitenden gefiihrt
oder eine Umsatzzielvereinbarung getroffen wird? Diese
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Ziele werden zu oft am Anfang eines Jahres vereinbart und
lediglich am Ende des Jahres geschaut, ob diese erreicht
worden sind. Kann das ausreichen?

Warum werden Jahreszielgesprache gefiihrt?

Muss die Frage nicht sogar lauten: ,Warum fiihren wir ein
solches Gesprach?”, wenn die Vereinbarungen nicht lau-
fend nachgehalten werden.

Damit ist der nachste Stolperstein formuliert.

.Ist das Nachhalten der formulierten Ziele nicht eine Form
von Gangelung? Sind die Mitarbeitenden davon nicht
schnell genervt?"

Missen alle Personen einer Firma die Inhalte des Jahres-
anfangsgesprachs von sich aus nachhalten? Oder ist das
Sache der Geschéaftsleitung?

Psychologie sagt: Mitarbeitende einbinden

Das Jahreszielgesprach wird in den Firmen vielfach als
eine Form (vielleicht die einzige Form) der Einbindung von
Mitarbeitenden in Geschehens- und Geschaftsablaufe ein-
gesetzt. Das Geflihl der Gestaltbarkeit von Ablaufen und
der Verantwortung innerhalb dieser Ablaufe soll vermittelt
werden.

+Zufriedene Mitarbeitende" als Ziel und wohl einzige Recht-
fertigung dieser Jahreszielgesprache sind aber nicht
genug, um diese als Fiihrungs- oder Gestaltungselement
zu rechtfertigen.
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Vom Ergebnis gedacht

Insgesamt sind die Jahreszielgesprache - wie das Wort
schon sagt - ergebnisorientiert.

Ergebnisse sind abstrakt, nicht gut greifbar und der Weg zu
diesen Zielen entspricht zwar dem Erfahrungsschatz der
vergangenen Jahre, ist aber immer diffus.

Schnell gefasste Unternehmensvorsatze

Es ist gar nicht so leicht, Unternehmensvorséatze sinnvoll zu
formulieren.

= ,Mehr Umsatz"
= ,Mehr Kunden"
= ,Mehr Mitarbeiter”
= ,Mehr Gewinn"

Diese Gedanken des ,Mehr" sind leicht formuliert.

Aber ist es nicht so, dass alles, was schnell formuliert ist,
auch wieder schnell aus dem Sinn ist?

Ist es Gberhaupt noch zeitgemaR liber ,Mehr" nachzuden-
ken und dies als Unternehmensziel zu formulieren?

Wie wiirden denn Unternehmensvorhaben unter dem
Gedanken der Social Corporate Responsibility (CSR)
formuliert werden?

Ein anderer Ansatz fiir
Unternehmensvorhaben?

= ,Weniger Zeit vergeuden” (woflir wurde in 2021 Zeit
vergeudet?)

= ,Vorhandene Ressourcen besser einsetzen" (wurden
Ressourcen verschwendet?)

= ,Besseren Service bieten" (wo besteht Verbesserungs-
fahigkeit beim Service?)

= ,Flr Kunden attraktiver werden" (es fangt an interessant
zu werden)

Und vielleicht tragt allein der Begriff der "Vorhaben" in Ihrer
Firma dazu bei, dass Sie bestimmte Aufgaben mit mehr
Entschiedenheit angehen.

Lesen Sie unter Ziffer 2 den Beitrag (iber die Umsetzung der Unter-

nehmensvorhaben mit der

»DIE ACHT-REGEL".

Digitalisierung klingt so absolut, so fertig, so endgliltig. Was aber, wenn ich noch gar
nicht fertig bin mit der Digitalisierung? Ist der Zug schon abgefahren? Was mache ich

nur?

@ Ruhe bewahren
O Kleine Schritte gehen
© Sich durch diesen Text inspirieren lassen

O Uber das FAX nachdenken
© Jetzt auf den Text-Link klicken

Der Link zu Ihrer Inspiration fiir kleine Schritte (Klick)

die acht.


https://datenschutz.immobilien/kleine-schritte-in-der-digitalisierung-gehen/
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WIE KANN ES BESSER GEHEN BEI DEN VORHABEN IN IHRER FIRMA?
DIE-ACHT-REGEL

© Geschaftsleitung schneidet alte Zopfe an

Der erste Schritt auf dem Weg zur Formulierung und aktiven
Begleitung von Unternehmensvorsatzen sollte darin beste-
hen, die eigenen Vorhaben fiir 2022 zu iiberdenken (anders
ausgedriickt, die Ziele zu formulieren).

Sind die Vorhaben eher umsatzorientiert (traditionell), sind
diese kundenorientiert (schon besser), ablauforientiert
(gute Ablaufe = mehr Zeit?) oder serviceorientiert (perfekter
Service als Basis flir alles Andere?)?

Konnten aus allen diesen Gedanken Vorhaben oder Ziele
(oder wie nennen Sie es?) formuliert werden? Ist es nicht fiir
einzelne Abteilungen in der Firma greifbarer, wenn im Back-
office nicht der Umsatz, sondern der Service im Vorder-
grund steht?

Anregung flir eine Formulierung:

.m letzten Jahr haben wir gute Umsétze gemacht. Dabei
mussten alle mitarbeitenden Personen auch physisch
teilweise an ihre Grenzen gehen. Wir nehmen uns vor
beim Umsatz maBvoll zu bleiben, aber die Arbeits-
und Ablaufqualitat in der Firma zu erhéhen. Dafiir soll
auch uberlegt werden, weitere Arbeitsschritte zu di-
gitalisieren. Wir werden in den ersten drei Monaten
des kommenden Jahres 5 kleine und 5 groR3ere
MaBnahmen gemeinsam mit den mit-

arbeitenden Personen ermitteln, die

uns auf diesem Weg voranbringen.

Insgesamt wollen wir unseren Ser-
vice flir unsere Verkauferkunden in
den Vordergrund stellen und uns so
als wertvollen Ansprechpartner fiir

5

Eigentiimer konsequent aufstellen. Alle mitarbeitenden Per-
sonen werden bis Ende Januar das letzte Jahr Revue passie-
ren lassen und Verbesserungsvorschlage fiir die firmenin-
ternen Ablaufe unter diesem Gedanken formulieren.

Die Geschéftsleitung wird diese ersten Gedanken bis Ende
Februar konkretisieren und Ablaufe Uberdenken. Das Ziel
ist es, dass bis Ende des 1. Quartals die Umsetzung steht."

@ Aus Vorhaben wird Unternehmenskultur

Aus dieser Uberlegung konnte ein Leitgedanke formuliert
werden bzw. flr jeden dieser Bereiche oder fiir jeden
Arbeitsbereich in der Firma ein eigener Gedanke entwickelt
werden.
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Beispiel fiir eine Formulierung der Firmenkultur:

= ,Wir wollen unseren Service fiir unsere Verkauferkunden
besser sichtbar machen und zeigen, welche Vorteile un-
sere Beauftragung fiir Verkaufer hat."

= ,Wir wollen flir unsere Verkauferkunden noch besser
erreichbar sein und innerhalb von 24 Stunden antworten”

= ,Wir wollen die Prozesse gegeniiber unseren Kaufer-
kunden weiter automatisieren und insgesamt weniger Zeit
auf Kauferseite einsetzen."

= ,Wir wollen den Umsatz des Jahres 2022 je mitarbeitender
Person um 15 % steigern.”

= ,Wir wollen im Jahr 2022 insgesamt 10 Verkaufe mehr
abwickeln als im Jahr 2022."

© witarbeitende
gestalten die
Unternehmensvorhaben

Fir jedes der auf diese Art formulierten Unternehmens-
vorhaben sollte die Rolle der mitarbeitenden Personen
definiert werden. Fiir den Gedanken der Steigerung von
Verkaufsauftragen ist dies im Folgenden formuliert.

(Dies ist ein Beispiel und kann fiir jeden weiteren der Unter-
nehmensvorhaben des Jahres abgedndert werden.

Wichtig ist, dass die nachhaltige Bearbeitung und Umset-

zung gewahrleistet sind. Dafiir dient insgesamt die Formu-
lierung in ACHT Schritten.)
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Unternehmensvorhaben:

Wir wollen im Jahr 2022 insgesamt 10 Verkaufe mehr
abwickeln als im Jahr 2022"

Rolle von M.M. als Maklerin bei diesem Ziel:

Wir sind vier Immobilienmakler:innen. M.M. hat im letzten
Jahr von den insgesamt 28 aktiven Vermittlungen 6 Vermitt-
lungen erfolgreich abgewickelt. M.M. will von den geplanten
zusatzlichen 10 Vermittlungen im kommenden Jahr 3 zusatz-
liche Vermittlungen erreichen, so dass sie auf 9 Vermittlun-
gen kommen wiirde. Je Quartal sind dies 2 bis 3 aktive
Vermittlungen. Aus dem Uberhang des letzten Jahres hat
M.M. aktuell 4 Vermittlungen in Arbeit. Sie geht davon aus,
dass diese 4 Vermittlungen von ihr im Lauf des ersten hal-
ben Jahres 2022 erfolgreich beendet werden.

Mit der Erfahrung des letzten Jahres und der Abwicklung
eines Vermittlungsauftrages in etwa drei bis vier Monaten,
bedeutet dies, dass M.M. in den kommenden drei Monaten
drei neue Vermittlungsauftrage akquirieren muss und

will.

@ Das ganze Jahr steht im Zeichen des Supports

Innerhalb dieser Mitwirkung der mitarbeitenden Personen
geht es im Anschluss darum, auch (iber den weiteren Ver-
lauf des Jahres Milestones zu definieren. Dies konnte wie
folgt geschehen:

Weitere Milestones fiir M.M. in 2022:

Die aktuell vorhandenen 4 Vermittlungsauftrage werden

voraussichtlich bis Juni 2022 abgearbeitet sein. M.M. will

deshalb je Quartal weitere drei Vermittlungsauftrage neu
unter Vertrag nehmen. Die bisherigen Akquisitionsbemii-
hungen will M.M. weiterhin einsetzen. Sie verspricht sich
zusatzliche Kontakte Gber das neu in der Webseite inte-

grierte Tool zur Wertermittlung.

© bie Firma trigt ihren Teil dazu bei
Die Firma wird M.M. bei der Erarbeitung der zusatzlichen

Vermittlungsauftrage unterstltzen. Daflr wird die Firma ...
(wie wird das bei lhnen aussehen?)

die acht.
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@ Den internen Wettbewerb starten - Neue Gedanken
der mitarbeitenden Personen integrieren

M.M. wird bis Ende April 2022 zusatzliche Gedanken zur
Erarbeitung neuer Vermittlungsauftrage erarbeiten und sich
zusatzliche MaBnahmen fiir die Firma und/oder fiir den von
ihr betreuten Bereich machen. Das Unternehmen hat des-
halb fiir den 30. April 2022 einen Strategie-Tag Akquisition
geplant und im Kalender eingetragen. Alle mitarbeitenden
Personen kennen diesen Termin und werden an diesem Tag
keinen Urlaub nehmen und keine anderweiten Termine ver-
einbaren.

M.M. hat fiir den Strategie-Tag Akquisition am 30.04.2022
eine eigene Prasentationszeit von 20/30/45 Minuten vor-
geschlagen, die ausschlie3lich ihrer Ideenprasentation ge-
horen.

@ Umsetzung der neuen Gedanken bedingungslos
unterstiitzen

Im nachsten Schritt geht es darum, dass die von den mit-
arbeitenden Personen eingebrachten Ansatze auch wirklich
umgesetzt werden. Dies kann ebenfalls in der Jahrespla-
nung einer Firma berticksichtigt werden. Es hilft allen Betei-
ligten, wenn die Planung dafiir schon zum Beginn eines
Jahres umrissen wird.

M.M. sagt zu, dass die von ihr am 30.04.2022 vorgeschlage-
nen Ansatze bis zum 30.06.2022

Die Firma hat ferner flir den 15.09.2022 (alle mitarbeitenden
Personen sind nach aktuellem Stand ab 10.09.2022 wieder
aus dem Urlaub zurick) einen halben Tag (13.00 Uhr bis
18.00 Uhr) fiir die Evaluation der neuen Ansatze eingeplant,
auf dem alle Beteiligten ihre Erfahrungen und Erfolge vor-
stellen werden.

© Finanzielle Folgen von Beginn an festlegen

Es sollten sowohl moglicher finanzieller Aufwand fiir die
Umsetzung dieser Arbeiten als auch mégliche Erfolgsfak-
toren, die sich im Unternehmen auswirken, eingeplant und

von Beginn an festgesetzt werden.

Das konnte zu Beginn eines Jahres formuliert werden:

/

’”

Kosten

Sofern M.M. bei der Umsetzung der von ihr erarbeiteten An-
satze Unterstiitzung bendtigt, kann sie dafiir ein Budget von
2.000,- EUR netto fiir Grafik, Design, Programmierungsauf-
wand, Druck von MusterExemplaren usw. einsetzen.

Finanzielle Auswirkungen

Sofern die von M.M. erarbeiteten Vorschlage sich in 2022
und in 2023 direkt finanziell auswirken (z.B., weil M.M. mit
diesen Ma3nahmen ihr eigenes Ziel von 9 erfolgreichen
Vermittlungen (ibersteigt, lobt die Firma flr den (iberstei-
genden Anteil einen Anteil von 15 % zusatzlicher Erfolgsver-
gltung im Vergleich zur bestehenden Erfolgsvereinbarung

u

aus.

(Alternative: Um die Mitwirkung auch des Back-Office und
den Team-Gedanken zu erhdhen, sollte liberlegt werden, die
zusatzlichen finanziellen Auswirkungen fir alle mitarbeiten-
den Personen im Unternehmen zuganglich zu machen. Dies
konnte so formuliert werden, dass alle Beteiligten an einem
zusatzlichen finanziellen Ertrag partizipieren.

Das Unternehmen stellt fiir alle mitarbeitenden Per-
sonen einen Pool bereit, in den 20 % der zusatzlichen
Ertrage gehen und als zusatzliche Erfolgsbeteiligung an
alle mitarbeitenden Personen ausgeschiittet wird."

Bei den Kosten und den finanziellen Auswirkungen konnte
mit einem konkreten Beispiel gearbeitet werden. Fir die
Kosten konnte festgelegt werden, dass diese direkt bei den
bislang schon unter Vertrag oder im Rahmen einer Koope-
ration bestehenden Vertragspartnern ohne Riicksprache mit
der Geschaftsleitung eingesetzt werden sollen. Wenn neue
Partner eingebunden werden sollen, konnte dies von der
Zustimmung der Geschaftsleitung abhangig gemacht wer-
den. Je mehr Freiraum die Beteiligten haben, umso forderli-
cher diirfte dies fiir Kreativitat und nachhaltige Umsetzung
sein.

Bei der finanziellen Beteiligung konnte erlautert werden:

Die Firma plant in 2022 insgesamt 38 aktive Vermittlungen.
Sofern 39 und mehr aktive Vermittlungen erreicht werden,
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wird aus dem finanziellen Ertrag (Provisionsergebnis netto) wicklung eigener Ideen spielt eine wesentliche Rolle in

der zusatzlichen Vermittlungen ein Anteil von zusatzlichen der Erreichung von Unternehmensvorhaben Die ,Suche”
20 % des Honoraraufkommens an alle mitarbeitenden der mitarbeitenden Personen nach neuen oder Erfolg ver-
Personen als Erfolgsvergiitung ausgeschiittet. Werden z.B. sprechenden Ansétzen wird auf diesem Weg maRBgeblich
50.000,- EUR zusatzliches Honorarautkommen erzielt, gefordert.

stehen weitere 10.000,- EUR zur Vergltung an die mitarbei-
tenden Personen der Firma bereit.

DIE ACHT-REGELN

Welche Vorteile kann die Umsetzung dieser DIE-ACHT-

Regel mit sich bringen? @ Die Geschiftsleitung schneidet alte Zopfe ab

@ Aus Vorsitzen wird Unternehmenskultur
Alle Merkmale, die einer erfolgreichen und verantwortungs- © Mitarbeitende gestalten die Unternehmenskultur
vollen Einbeziehung von mitarbeitenden Personen im @ Das ganze Jahr steht im Zeichen des Supports
Unternehmen zugeschrieben werden, sind hier abgedeckt. © Die Firma trigt ihren Teil dazu bei
Die Firma lasst Zielstrebigkeit erkennen und hat schon zu @ Den internen Wettbewerb starten- Neue Gedanken der
Beginn des Jahres zu erkennen gegeben, dass aktive mitarbeitenden Personen einholen
Gestaltung und Entwicklung von Ideen gewtinscht sind © Umsetzung dieser neuen Gedanken bedingungslos
(und honoriert werden). Das reicht bis hin zu dem Gedan- unterstiitzen
ken einer ,Gehaltsanpassung", die bereits im laufenden Jahr © Was kostet das und wer profitiert?

in Aussicht gestellt wird. Vor allem die Motivation der Ent-

Werbung in eigener Sache: Das Vertragspaket Maklerrecht

PS: Die Termine fiir die Sprechstunden zum Vertragspaket setzen wir im Jahr 2022 fort. Der néchste Termin ist der 08.03.2022. Eine Ein-

ladung folgt an alle Anwender:innen des Vertragspakets. Die dritte Auflage des Vertragspakets erscheint zum Ende des 1. Quartals 2022.
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https://www.maklerrecht-vertrag.de

DAS WICHTIG(ST)E URTEIL .
DIE ,GOLDENE REGEL" DES MAKLERBUROS

Sie sagen, dass Urteile im Maklerrecht immer unverstand-
lich sind? Dass das nicht immer so ist, mochte ich lhnen mit
diesem Urteil beweisen.

Was gibt es fiir Immobilienbiiros Schoneres als ein klar und
deutlich formuliertes Urteil eines Gerichts in einem Makler-
rechtsstreit?

Das Urteil des OLG Diisseldorf vom 26.06.1998, Az: 7 U
216/97, ist schon etwas alter, aber immer noch von groer
Wichtigkeit.

Nutzen Sie diese Formulierung

Die eindeutige und griffige Formulierung macht es fiir mich
zu einem der wichtigsten maklerrechtlichen Entscheidun-
gen, aus der sich sehr viel fiir das tagliche Maklergeschaft
ableiten lasst.

Wann kommt es schon einmal vor, dass ein OLG eine ,gol-
dene Regel” fiir einen ganzen Berufsstand formuliert. Genau
das hat das OLG Dusseldorf in dieser Entscheidung getan.
Wann darf das Maklerbiiro loslegen?

Es geht um die Frage, wann ein Immobilienmakler eigent-

lich mit der Ausflihrung seiner Leistung beginnen darf. In
dem Sachverhalt ging es darum, dass ein Maklerkunde,
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spatere Kauferin, ein Expose erhalten hat und die Immobilie
erworben hat.

Provision eindeutig verdient?

,Da ist doch die Provision eindeutig verdient", werden Sie
jetzt vielleicht sagen.

Eben nicht. - Warum?

Die alleinige Ubersendung des Exposees vom Maklerbiiro
an den Maklerkunden mit einem eindeutigen Provisionsver-
langen ist nicht ausreichend.

Denn es fehlt an einer Erklarung des Maklerkunden nach
Kenntnis der Provisionsforderung auch die Leistung des
Maklers in Anspruch zu nehmen.

Das OLG sagt, dass ,es fiir die Annahme eines Makler-
vertragsangebots nicht ausreicht, wenn der Interessent
das Angebot entgegen- und zur Kenntnis genommen
hat.

Ebenso wenig kann eine schlussige Annahme des Vertrags-
angebotes des Maklers darin gesehen werden, dass der
Interessent das im Exposee des Maklers beschriebene
Objekt unter Verwendung der ihm vom Makler zugesandten
Unterlagen erwirbt."
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Das OLG weiter: ,Andernfalls konnte der Makler durch das
Zusenden von Objekten diese fiir den Empfénger sperren,
so dass dieser sie nur noch lber den Makler erwerben
kann."

Die goldene Regel

Und nun formuliert das OLG Disseldorf den allgemeinen
Grundsatz, den alle Maklerbiiros unbedingt beachten soll-
ten = miissen:

.Goldene Regel fiir jeden Makler muss es sein, erst nach
einem deutlichen Provisionsverlangen, das der Kunde ak-
zeptiert hat, seine Maklerleistung zu erbringen, sein Wissen
mitzuteilen."

Anwendungsbereich ist groR

Das Urteil stammt aus dem Jahr 1998 und hat an Aktualitat
nichts verloren. Denn auch flir das neue Provisionsrecht
sollten Sie diese Regel unbedingt anwenden, und zwar,
wenn es um die Textform des Maklervertrages geht.

Die Textform

Auch bei der Textform des
Maklervertrages gilt:

Link zum Urteil
im Volltext
HIER.

Erst nach einem deutli-
chen Provisionsverlangen,
das der Kunde akzeptiert

hat, sollte das Maklerbiiro beginnen, seine Dienstleistung zu
erbringen.

Das Provisionsverlangen und das Akzeptieren des Kunden
miissen in Textform erfolgen. Bei der Ubersendung eines
Exposees an den Kunden per E-Mail ist die Erkldrung des
Maklerbiiros in Textform erfolgt. Nun muss noch die Erkla-
rung des Maklerkunden in Textform, also in der Regel in
einer E-Mail erfolgen.

Es bewahrt sich deshalb - vor einer weiteren Klarung durch
die Rechtsprechung - der Austausch von E-Mails mit dem
eindeutigen Provisionsverlangen vor der Erbringung der
weiteren Dienstleistung (vgl. dazu die letzte Ausgabe von
.DIE ACHT").

Besichtigungstermin vereinbaren
als Reaktion

Noch einmal das OLG:

In Anwendung dieser Grundsétze, kann eine konklu-
dente Annahme des Maklerangebots insbesondere nicht
darin gesehen werden, dass die Kauferin von dem Ange-
bot Kenntnis genommen und mit diesem Angebot ver-
sehen zum VerauBerer gegangen sein soll. Anders wére
es nur zu beurteilen, wenn die Kéuferin in Kenntnis des
Angebots und damit der Entgeltlichkeit der Maklerleis-
tung den Makler um weitere relevante Leistungen gebe-
ten hatte, z.B. um Durchfiihrung eines Besichtigungs-
termins in Anwesenheit des Maklers."

Digitales Seminar am 14. Februar 2022 um 10.00 Uhr.
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https://datenschutz.immobilien/product/knfflige-exposefaelle/
https://www.zimmermann-notar-rostock.de/caw2_maklerrecht/7_U_21697.pdf

UNSERE VIDEORUBRIK

SPEKTAKULARE BAUSTELLEN,

AUF DEN FASSADEN VIELES, ABER
NICHT ALLES SIND, BEI DENEN ES
AUCH AUF DAS UMFELD UND AUF DIE
HISTORIE ANKOMMT

|

In dieser Videorubrik sendet Sven Johns ,Live von der Bau-
stelle”, so dass die Architektur der Neubauten oder anderen
Gegenstanden in Verbindung gebracht wird mit den aktuel-
len Themen, die Sie gerade in lhrem Biiro haben. Heute
geht es um die Vorhaben des Jahres 2022. Vielleicht haben
Sie auch den Mut zu spektakularen Vorhaben? Denken wir
gemeinsam groB3. Wir freuen uns auf lhre Gedanken dazu.

die acht.


https://vimeo.com/663280026

WELCHEN STAND HAT IHRE WEBSEITE?
IST EIN WEBSEITEN_CHECK ERFORDERLICH?

Ist es an der Zeit, wieder einmal auf Ihre Webseite zu
schauen und die wichtigsten Fragen in rechtlicher Hinsicht
zu priifen oder priifen zu lassen? Sie schaffen das auch
allein. Wenn Sie aber nicht die zeit dazu haben, dann moch-
ten Sie dies vielleicht einmal zum Jahresauftakt erledigen
lassen?

Wir haben den Webseiten_Check neu eingerichtet.prechen
Sie uns gern an, wenn

= Impressum

= Informationspflichten

= Check der Datenschutzerklarung
= Kontaktformulare

= Cookie-Banner

= Angaben in der Ful3leiste usw.

priifen sollen

Ubrigens: Fiir die Anwender:innen der Datenschutz+
Immobilien-Police ist der Webseiten_Check im dortigen
Paket enthalten.

Wir haben flir die Datenschutz+Immobilien-Police wieder
12 Webinare und 12 Sprechstunden fiir das Jahr 2022 als
Veranstaltungen fiir unsere Anwender:innen der Daten-
schutz+lmmobilien-Police zusammengestellt. Sie finden
alle Themen und Termine in unserem Eventbook 2022,

Sie finden Themen aus der DSGVO genauso wie das Mak-
lerrecht und andere immobilienrechtliche Themen (kniff-
ligen Exposefalle, neue Rechtsprechung zum Widerrufs-
recht oder Evaluation des Verzeichnisses der Verarbei-
tungstéatigkeiten).

Lernen Sie unter diesem Link die Datenschutz+Immobilien-
Police und unser Eventbook 2022 kennen (Klick).

Weitere Informatio-
nen zur Datenschutz+

Immobilien-Police finden
Sie HIER.

Buchen Sie hier direkt den Web-
seiten_Check fiir Ihre Webseite.
Wir setzen uns mit lhnen in
Verbindung (Erledigung bis

Ende 01-22).
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https://datenschutz.immobilien/eventbook-2022-kennenlernen/
https://datenschutz.immobilien/eventbook-2022-kennenlernen/
https://datenschutz.immobilien/product/datenschutz-police-immobilienfirmen-jahresrechnung/
https://datenschutz.immobilien/product/der-webseiten_check/
https://datenschutz.immobilien/product/der-webseiten_check/
https://datenschutz.immobilien/product/der-webseiten_check/
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ANMELDUNG ZUR DATENSCHUTZ+IMMOBILIEN-POLICE
MIT 12 WEBINAREN UND SPRECHSTUNDEN IN 2022

VORTRAG VON RA SVEN JOHNS AUF DER INNOVATIONS-
TAGUNG FUR IMMOBILIENMAKLER (SPRENGNETTER)
WEBINAR ZU 15 EINWILLIGUNGEN IM IMMOBILIENBURO)
SPRECHSTUNDE DER DATENSCHUTZ+IMMOBILIEN-POLICE
ZUM WIDERRUFSRECHT

SPRECHSTUNDE DER DATENSCHUTZ+IMMOBILIEN-POLICE
ZUR IMMOBILIENWERBUNG UND WETTBEWERBSRECHT

10 KNIFFLIGE EXPOSEFALLE - UND WIE SIE DIESE LOSEN
BIETERVERFAHREN MIT GEORG ORTNER UND SVEN JOHNS

PFLICHTSCHULUNG GWG - ERSTES SEMINAR 2022 ZUM GWG
FUR MAKLERBUROS

01/22


https://datenschutz.immobilien/product/datenschutz-police-immobilienfirmen-jahresrechnung/
https://shop.sprengnetter.de/ITM-InnovationsTagung-fuer-Immobilienmakler-2022/ITM-22.1?utm_medium=email&utm_source=worldliner&utm_content=%22Die%2BAcht%22%2Bvon%2BSven%2BJohns%2Bzu%2Baktuellen%2BThemen%2Bund%2BTerminen%2B-%2BDezember%2B2021&utm_campaign=
https://datenschutz.immobilien/product/datenschutz-police-immobilienfirmen-jahresrechnung/
https://datenschutz.immobilien/product/knfflige-exposefaelle/?utm_medium=email&utm_source=worldliner&utm_content=%22Die%2BAcht%22%2Bvon%2BSven%2BJohns%2Bzu%2Baktuellen%2BThemen%2Bund%2BTerminen%2B-%2BDezember%2B2021&utm_campaign=
https://www.copecart.com/products/c4a46812/checkout?utm_medium=email&utm_source=worldliner&utm_content=%22Die%2BAcht%22%2Bvon%2BSven%2BJohns%2Bzu%2Baktuellen%2BThemen%2Bund%2BTerminen%2B-%2BDezember%2B2021&utm_campaign=
https://datenschutz.immobilien/product/pflichtschulung-gwg/?utm_medium=email&utm_source=worldliner&utm_content=%22Die%2BAcht%22%2Bvon%2BSven%2BJohns%2Bzu%2Baktuellen%2BThemen%2Bund%2BTerminen%2B-%2BDezember%2B2021&utm_campaign=
https://www.digikonreal.de

MIT WELCHEN KENNZAHLEN ARBEITEN
SIE IN IHREM IMMOBILIENBURO?

Kennzahlen sind Uberpriifungswerte, die Sie aus lhren
Firmendaten erstellen konnen und die lhnen zum Ab- oder
Vergleich von Entwicklungen dienen konnen. Erheben Sie
Kennzahlen? Welche sind dies und haben Sie Kennzahlen
fir ihre Planung 2022 eingesetzt?

Aller Anfang ist leicht

Die wichtigste Kennzahl in Immobilienfirmen ist in den
meisten Fallen der Umsatz und dient als Gradmesser dafiir,
ob sich das eigene Unternehmen gut entwickelt. Zusammen
mit dem Umsatz sind auch Kosten und Gewinn leicht ables-
bar. Aber ist der Umsatz die eigentliche KenngroR3e, die die
Entwicklung des eigenen Unternehmens widerspiegelt?

Kauffalle und Provisionen

Der nachste Wert, den Sie bestimmt aus dem Kopf nennen
konnen, ist die Anzahl der Kauffalle, die Sie im vergangenen
Jahr vermittelt haben. Damit lasst sich auch direkt die dritte
Kennzahl ableiten, namlich der Umsatz je Kauffall. Zusam-
men mit der jeweils vereinbarten Provision folgen auch die
Kennzahlen 4 (durchschnittlicher Kaufpreis der vermittelten
Immobilien) und Nr. 5 (durchschnittlicher erzielter Provi-
sionssatz).

Hinter diesen Zahlen verbirgt sich auch gleich die Moglich-
keit der Auswertung von Jahresumsatz und Provisions-
umsatz, so dass Kennzahl Nr. 6 der Anteil der Provisionen
am Gesamtumsatz und Kennzahl 7 (weiterer Umsatz) erge-
ben. Sollte dieser Umsatzanteil mehr als 5 oder 10 % aus-
machen, ist fiir die weitere Entwicklung des Unternehmens
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moglicherweise interessant, diesen aufzusplitten und damit
eigene Kennwerte flir zusatzliche Umsatzbringer zu ermit-
teln (Vermietung, Wertgutachten, Aufwendungsersatz, Kos-
tenerstattung, Hausverwaltung, sonstige Dienstleistungen
etc.).

Eine eigene Betrachtung lohnt der Anteil der erfolgreich um-
gesetzten Vermittlungsauftrage (Kauffalle) im Vergleich zu
den nicht erfolgreich umgesetzten Auftragen. Aus den Kenn-
zahlen direkt konnen die Griinde fiir die nicht erfolgreiche
Umsetzung nicht abgeleitet werden. Eine genauere Betrach-
tung lohnt aber in jedem Fall, vor allem, wenn mit einzelnen
Mitarbeitenden wiederkehrende Muster aufgearbeitet wer-
den konnen.

Umsatz je Person

Die Kennzahl Umsatz allein sagt wenig dariber aus, wie das
Unternehmen aufgestellt ist. Haben den Umsatz ein oder
mehrere Mitarbeitende im Verkauf erreicht? Wie hoch ist der
Provisionsumsatz je Person, wie hoch sind die durchschnitt-
lichen Kaufpreise der Immobilien, die einzelne Mitarbeitende
vermittelt haben und wie hoch ist der durchschnittliche Pro-
visionssatz den die einzelnen Mitarbeitenden durchgesetzt
haben?

Arbeitsweise analysieren

Hier lassen sich Details der Arbeitsweise von Mitarbeitenden
erkennen, die in der taglichen Arbeit moglicherweise zu kurz
kommen. Wer macht haufiger Zugestandnisse beim Provisi-
onssatz an Eigentiimer als andere Personen im Einkauf?

die acht.



Wer sagt am Ende schneller eine Senkung der Provision zu?
Durch das neue Provisionsrecht wirken sich diese Zuge-
standnisse immer auf beiden Seiten aus, wenn es um die
Hohe der Provisionen bei Einfamilienhausern und Eigen-
tumswohnungen geht.

In einigen Unternehmen werden die Umsétze nur mit der
Anzahl der insgesamt mitarbeitenden Personen vergleichen,
so dass Vermittlung und Back-Office in diesen Vergleichen
gemeinsam gewertet werden. Aussagekréftiger ist es, wenn
die Umsatze und Kosten der einzelnen Abteilungen einzeln
ausgewertet und im Rahmen eines Kennzahlenvergleichs
die Ergebnisse der einzelnen Mitarbeitenden in der Vermitt-
lung erhoben werden. Diesen werten wird dann der jewei-
lige Anteil der Kosten im Backoffice zugerechnet. Insbeson-
dere in den groBeren Maklerfirmen, ab ca. 10 Mitarbeiten-
den, ergeben sich so aussagekraftige Uberpriifungswerte.

Kaufpreisnachldsse ermitteln

Durch den Vergleich der erzielten Kaufpreise mit den Ange-
botspreisen als weiterer Kennzahl kénnen Riickschlisse auf
weitere Teile der Arbeit einzelner Mitarbeiter:innen in der
Vermittlung von Immobilien gewonnen werden. Zumindest
lohnt die Diskussion der Abweichungen und Ursachenfor-
schung mit den verantwortlichen Personen.

Provisionssatze in Abhdngigkeit von weiteren Faktoren
Die erzielten und vereinbarten Provisionssatze konnen

zudem mit den im Unternehmen durchschnittlich erzielten
Provisionssatzen und in Abhangigkeit zu den Kaufpreisen
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untersucht werden, so dass sich Aussagen zu einzelnen
Kaufpreisklassen ergeben kdnnen.

Die Vermarktungsdauer ist ein wesentlicher Kennwert, der
weitere Aussagen ermoglicht. Wie lange hat die durch-
schnittliche Vermarktung einer Inmobilie gedauert? Gibt es
Unterschiede bei einzelnen Immobilienarten oder bei Kauf-
preisklassen? Hat die Ausweisung der Provision (Innenprovi-
sion, geteilte Provision, reine AuBenprovision - wo zulassig)
Auswirkungen auf die Vermarktungsdauer? Hat die betreu-
ende und verantwortliche Person Einfluss auf die Vermark-
tungsdauer?

Bedeutsam ist es auch, ob ein Vermittlungsauftrag von der
fir die Vermittlung verantwortlichen Person akquiriert wor-
den ist oder ob der Auftrag dieser Person aus dem Unter-
nehmen zugeordnet worden ist. Mit einer solchen Erhebung
kann ermittelt werden, ob die Verantwortung fir die Durch-
flihrung des Auftrages dann groBer ist, wenn der Auftrag von
der bearbeitenden Person selbst akquiriert worden ist und
dieser nicht lediglich zur Bearbeitung tibergeben wurde.

In der nachsten
Ausgabe setzen wir
den Beitrag zu den
Kennzahlen fort und
betrachten dann die
Eckwerte, die aus
einer BWA abgeleitet
werden kénnen.

Nachste
Ausgabe

die acht.


https://www.copecart.com/products/1d70e990/checkout?utm_medium=email&utm_source=worldliner&utm_content=%22Die%2BAcht%22%2Bvon%2BSven%2BJohns%2Bzu%2Baktuellen%2BThemen%2Bund%2BTerminen%2B-%2BDezember%2B2021&utm_campaign=
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WARM- UND/ODER KALTAKQUISE - WAS POSTEN SIE?
EIN PLADOYER FUR MEHR NACHSICHT

Die Akquise neuer Auftrage ist die hohe Schule und die Ak-
quise von Alleinauftragen gilt als die Kénigsdisziplin unter
den neuen Vermittlungsauftragen. Unsere Umfrage aus ,DIE
ACHT" vor zwei Monaten hat gezeigt, dass mehr als ein Vier-
tel der Maklerbtros auch in 2022 auf der Suche nach neuen
Wegen in der Auftragsgewinnung sind. Der Weg zu diesen
Auftragen ist sehr unterschiedlich. Und die Reaktionen in
sozialen Netzwerken sind ebenfalls sehr unterschiedlich, je
nachdem, wie Sie von Ihren Erfolgen berichten.

Dies ist mein Pladoyer flir mehr Nachsicht beim Kommentie-
ren in den sozialen Netzwerken, wenn es um die Auftrage
anderer Maklerbiiros oder um AkquisemalRnahmen geht.

»Daumen hoch“-Emoji fiir Erfolg

Wahrend einige AkquisemalBnahmen in den sozialen Netz-
werken immer ein ,Daumen hoch” fiir die gute Uberlegung
und Ausfithrung bekommen wirden, gelten andere MafRnah-
men eher als unserios und werden mit einem Naserlimpfen
bedacht.

Warum ist das so? Muss das so sein? Sind nicht alle (lega-
len) Akquisemaf3nahmen richtig und seriés, wenn am Ende
eine erfolgreiche Umsetzung steht?

Wenn am Ende Verkaufer und Kaufer gliicklich sind und das
Maklerbiiro alles richtig gemacht hat, ist das doch imm ein
,Daumen hoch", oder?

Erfolg des Maklerbiiros

Vom Ergebnis her gedacht, steht am Ende eine Beurkun-
dung, die zu einer Provisionsrechnung fiihrt. Beliebte Social
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Media Posts sind daher ein Foto vom Notariat oder Mak-
ler:in steht vor Notariat und macht ein Selfie. Die ,Daumen
hoch“-Emojis in sozialen Netzwerken fiir einen solchen Post
sind garantiert, weil dies der Ausdruck von Erfolg schlecht-
hin ist.

Vor allem von den Kolleg:innen erfolgt eine Emoji-Schulter-
klopfen als zusatzliche Aufmunterung. Social Media ,at its
best".

Nicht bds' gemeint

Makler:in geht zum Notar = Erfolg = gute Frau/guter Mann =
der Weg dahin ist nicht (mehr) relevant

Der letzte Nachsatz ist nicht bos' gemeint, wirklich nicht.
Mit dem abgeschlossenen Notarvertrag ist der Ausgangs-
punkt, namlich wie dieser Auftrag zum Maklerbiiro gekom-

men ist, in den Hintergrund geriickt. Das ist verstandlich.

Ob Empfehlung, eingekaufter Lead, Bekanntenkreis, im Golf-
club angesprochen usw. ist zu recht nicht mehr wichtig.

Blick zuriick an den Anfang

Ein Maklerbiiro postet in der Maklersprechstunde:

,, Heute Lead eingekauft, sieht gut aus, bin auf dem

Weg zu einem neuen Auftrag.”

Bekommt dieser Post in der Gruppe oder in anderen sozia-
len Netzwerken ein ,Daumen hoch"?

die acht.



Die Reaktion wiirde wohl sehr viel zuriickhaltender ausfallen.
Die brancheninterne Beurteilung wiirde wahrscheinlich mit
einiger Kritik belastet sein.

Wie wiirde folgender Post beurteilt werden:

Neuer Kontakt, bin auf dem Weg zum Eigentiimer.
Sieht gut aus fiir einen neuen Alleinauftrag.”

.Daumen hoch", eindeutig, oder?
Wovon die brancheninterne Reaktion abhédngt

,Daumen hoch" oder keine Reaktion bzw. Kritik hdngen
demnach von der eigenen Sichtweise der Kommentierenden
ab. Aus beiden zitierten Posts lasst sich nicht erkennen, ob
die Kontaktaufnahme bei dem Kunden rechtlich zulassig war
oder nicht. Dennoch wiirde der eine Post wahrscheinlich
mehr Kritik auf sich ziehen als der andere.

Was ist verboten - Anruf ohne Einwilligung?

.Cold-Calling", also Anrufe bei moglichen Vertragspartnern
ohne deren vorherige Einwilligung in den Anruf, sind ver-
boten. Demnach sind diese Anrufe nicht nur unserids, son-
dern sind auch mit einem Bul3geld belegt. Deshalb sind
diese MaBnahmen abzulehnen.

Anruf mit Einwilligung ist erlaubt
Der Anruf mit zuvor erklarter Einwilligung eines Kunden, z.B.

innerhalb eines Kontaktformulars, wenn dies dort richtig for-
muliert ist, ist erlaubt. Deshalb ist die Akquisition eines Auf-
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HIER ZUR ANMELDUNG DIGIKONREAL 5.0
ENDE APRIL 2022. DER FRUHBUCHERPREIS GILT
NOCH BIS ZUM 25.01.2022.

trags per Telefon nicht pauschal untersagt und muss auch
kein Nasertimpfen verursachen.

Die Kategorie ,unserios” ist 90er

Es liegt an jedem Maklerbiiro, die Voraussetzungen fiir eine
erlaubte Kundenansprache zu schaffen und bedingungslos
einzuhalten. Die Frage nach ,seriés” oder ,unseriés” wird
immer wieder bei den Maklerbiiros gestellt. Ich halte diese
Kategorie flir 80er, also komplett veraltet. Lassen Sie uns
nicht mehr in diesen Kategorien denken.

Das konnte zu dem Satz flihren:
,Richtig ist, was erlaubt ist."

Das wiederum wiirde wieder viele Kritiker auf den Plan
rufen.

Ich habe die Probe aufs Exempel gemacht. Am Morgen, an
dem dieser Newsletter erscheint, habe ich diese Sichtweise
in die Maklersprechstunde zur Diskussion gestellt. Ich bin
auf die Reaktionen gespannt. Schauen Sie doch einmal he-
rein und schreiben mir, was Sie dazu denken.

Link zur Maklersprechstunde HIER.

Ich freue mich, wenn Sie 6fter zu Ihren Erfolgsmeldungen
bei den social Media Posts dazu schreiben, wie der Auftrag
zu Ihnen gekommen ist. Das hilft vielen Maklerbliros bei der
Einordnung von eigenen MaBBnahmen.

Viel Erfolg bei allen MaBnahmen, die Sie 2022 planen und
umsetzen.
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PARTNER RECHTSANWALTSKANZLEI:

Die nachste

Ausgabe von
.Die ACHT"
erscheint am

Anregungen, Fragen, Kritik bitte an Sven Johns unter office@datenschutz.immobilien . Wenn Sie einen Auszug aus dem
Newsletter gern fiir eigene Zwecke nutzen mochten, schreiben Sie uns bitte ebenfalls eine Mail. Wir erlauben unter Quellen-
nennung (fast) alles.
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