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Oft besser als ihr Ruf:  

Immobilienmakler bieten 

ihren Kunden mehr Service – 

manche mit Auszeichnung  

Alles aus  
einer Hand

tures ein. „Im Zuge der DSL-Verbreitung 
spielt da zum Beispiel das Thema Video-
präsentation eine immer wichtigere Rol-
le“, sagt Johns. 

Hohe Qualität. Um den gehobenen  
Service zum verlässlichen Standard 
zu machen, setzt sich die Immobilien- 
branche seit Jahren für staatliche Qua-
lifikationsvorgaben ein – bislang ver- 
geblich. 

Renommierte Unternehmen organisie-
ren deshalb Ausbildung, Zertifizierung 
und Qualitätssicherung auf eigene Faust. 
Sachkenntnis, Verkaufskompetenz, Kon-
taktnetzwerk – die Vermittler werden auf 
Herz und Nieren geprüft. „Unsere Mak-
ler sind nicht nur gut ausgebildet, er-
fahren und erfolgreich. Sie begleiten die 
Kunden bis zum erfolgreichen Vertrags-
abschluss“, sagt IVD-Chef Johns. Der 
Vorteil für die Kunden liegt auf der Hand: 
Seriöse Makler ersparen ihrem Auftrag-
geber so nicht nur Zeit und Wege, son-
dern erzielen meist auch bessere Ver- 
kaufserlöse.

SEBASTIAN MEISSNER

Immobilien

Viel Geld für wenig Arbeit: Das alte 
Bild vom Immobilienmakler als Ab-

zocker ist noch immer in zahlreichen  
Köpfen. Mehr als die Hälfte aller deut-
schen Immobilienbesitzer verzichtet zwar 
noch auf die Hilfe eines Maklers. Aber 
allmählich spricht sich rum, dass die Ver-
mittler auch wichtige Serviceleistungen 
anbieten. „Makler haben vor allem mit 
Menschen zu tun. Klar, dass Kunden- 
orientierung das wichtigste Kriterium  
für den Erfolg ist“, sagt Robert Anzen-
berger, Vorstand des Immobiliendienst-
leisters PlanetHome.

Service sticht. Anzenberger muss es 
wissen: Beim Wettbewerb „Deutschlands 
kundenorientierteste Dienstleister“ – 
einem bundesweiten Vergleich über alle 
Branchen – wurde PlanetHome gerade 
erst mit dem Sonderpreis für den besten 
Immobilienvermittler ausgezeichnet. Im 
Gesamtranking schafften die Münchner 
den Sprung unter die Top 30 in Deutsch-
land. Bewertet wurde, wie die Unterneh-
men ihre Kundenorientierung gestalten, 

lenken, kontrollieren – und wie das beim 
Kunden ankommt.

Von der Erstberatung bis zur Nachbe-
treuung: Gute Makler achten besonders 
auf ein umfangreiches Serviceangebot. 

„Um auf die individuellen Kundenwün-
sche kreativ und flexibel reagieren zu 
können, gehen Makler oft auch unge-
wohnte Wege“, sagt Sven Johns, Bun-
desgeschäftsführer des Immobilienver-
bands Deutschland (IVD). 

Beispiel Online-Inserate: Bei der Vor-
stellung einer Immobilie im Internet set-
zen Makler modernste technische Fea-

„Makler haben vor allem mit Menschen  

zu tun. Kundenorientierung ist deshalb  

das wichtigste Kriterium für den Erfolg“

Robert Anzenberger, 
Vorstand PlanetHome AG  

Service:  
Gute Makler betreuen  

ihre Kunden auch nach der 
Schlüsselübergabe

PlanetHome 
Aktion „IMMOBILIEN VERMITTELN“ 
mit Focus-Money 
Branche: Immobilien
Zielgruppe: B2C
Projekt: Aktion „IMMOBILIEN VERMITTELN“ mit Focus-Money

Die PlanetHome AG hat sich als Dienstleister mit den Kernbereichen Vermittlung 
und Finanzierung von Wohnimmobilien etabliert. Mit mittlerweile über 50 Büros 
und mehr als 250 Mitarbeitern gehört PlanetHome zu den führenden deutschen 
Immobilien- und Finanzdienstleistern. Parallel dazu betreibt das Unternehmen 
unter www.planethome.de u.a. eine rund 150.000 Immobilien umfassende 
Datenbank sowie ein weit reichendes Angebot an Services rund um die Immobilie.

ZIELSETZUNG
–	 Besetzen des Themenfeldes „Immobilienvermittlung“ 
–	 Positionierung als erster Ansprechpartner und Kompetenzträger 
	 bei den Zielgruppen
–	 Steigerung der Sichtbarkeit der PlanetHome AG durch Lieferung von 
	 fachlichem Mehrwert und Serviceinformationen rund um die 
	 Immobilienvermittlung 
–	 Positionierung bei Key-Journalisten als Lieferant von originären Fakten 
	 und Mehrwertcontent-Anbieter

STRATEGIE
–	 Initiierung einer Exklusiv-Kooperation mit einem Zielmedium
–	 Entwicklung einer Themenreihe zur Immobilienvermittlung mit Experten-
	 beiträgen von PlanetHome
–	 Weitere Verwertung der Immobilien-Trendumfragen von PlanetHome
–	 Dadurch erzielt PlanetHome bei überregionalen Medien Präsenz und wird 
	 zum Thema Immobilien als Experte, Trendanalyst und Mehrwertcontent-
	 Anbieter positioniert

MASSNAHMEN
Konzeption und Durchführung der Exklusiv-Kooperation „IMMOBILIEN VERMIT-
TELN-eine Aktion von PlanetHome und Focus-Money“. Im Rahmen einer 5-teiligen 
Serie, die wöchentlich in Focus-Money erscheint, geben Experten von PlanetHo-
me Informationen zu Anforderungen an Makler, Markttrends und Kundenorientie-
rung bei der Immobilienvermittlung. In den Beiträgen werden die Ergebnisse der 
Immobilien-Trendumfragen von PlanetHome verwertet. Dadurch wird Kompetenz 
demonstriert und aktuelle Trendentwicklungen am Markt werden belegt.

BILANZ
–	 Regelmäßige Veröffentlichungen im Zielmedium Focus-Money
–	 Erfolgreiche Positionierung als renommierter Immobilienexperte 
–	 Prominente Sichtbarkeit als Mehrwertcontent-Anbieter

Ansprechpartner Faktenkontor: Jörg Forthmann, 
Tel.: 040 253185-111, E-Mail: Joerg.Forthmann@faktenkontor.de

 www.faktenkontor.de

BestPRactice

„Gute Ideen, innovative Ansätze, kombiniert mit Erfahrung“

Annette Siragusano, ehem. Leiterin Marketing und Public Relations, PlanetHome
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Marktanteile nach Umsatz

Angaben in Prozent

Makler nichtorganisierter
Privatmarkt

Bauträger etc.
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Gute Leistung, schlechter 

Ruf: Mit einem Gütesiegel 

will der IVD das Vertrauen in 

Makler stärken 

Geprüfte Sicherheit Sie übernimmt Schäden, die dem Man-

danten entstehen. Rund 5000 Makler 

sind beim IVD bereits registriert. „Ein 

höheres Qualifikationsprofil sichert das 

Immobiliengeschäft gegen Risiken ab – 

aber nicht zum Nulltarif“, sagt Robert 

Anzenberger, Vorstand beim Immobili-

endienstleister PlanetHome. Die fällige 

Provision kann bei organisierten Maklern 

etwas höher ausfallen, steht aber für ge-

prüfte Sicherheit.

Bessere Preise. Eine Investition, die sich 

rechnet: Makler erstellen nicht nur Ex-

posés, organisieren Schautage und füh-

ren Verhandlungen. Sie erzielen auch 

höhere Verkaufspreise. Im Ausland ist 

der Stellenwert entsprechend hoch. In 

England etwa laufen rund 80 Prozent der 

Privat-Geschäfte über einen Makler, in 

den USA sogar 95 Prozent. Hierzulande 

sind es gerade einmal 55 Prozent, rund 

ein Drittel verkauft lieber privat – und 

zahlt oft Lehrgeld. „Viele Eigentümer 

haben zu wenig Ahnung vom Immobi-

lienmarkt“, sagt Schick. Bis zu 100 Pro-

zent zu teuer bieten viele Verkäufer ihre 

Immobilie an – und bleiben dann dar-

auf sitzen. 
Die Gefahr: Findet die Immobilie über 

längeren Zeitraum keinen Käufer, sinkt 

das Interesse an ihr drastisch. „Meist 

wechseln solche Immobilien den Besit-

zer am Ende weit unter Marktwert“, sagt 

Schick. Erfahrene Makler kennen den 

Markt und wissen, welcher Kaufpreis re-

alistisch sind. 

SEBAStIAN MEISSNER

Immobilien

Martin Helm aus Frankfurt glaubte 

zunächst an ein Irrtum. Die Im-

mobilie, für die er bei seinem Makler 

250000 Euro bezahlen sollte, bot ein  an-

derer für 50000 Euro weniger an. Seine 

Nachprüfungen ergaben, dass der Mak-

ler wissentlich gehandelt hat – ein ver-

suchter Betrug. 

Schwarze Schafe. Rund 11000 Makler 

und Immobilienverwalter tummeln sich 

in Deutschland und vermitteln Häuser, 

Eigentumswohnungen und Grundstü-

cke mit einem jährlichen transaktions-

volumen von rund 150 Milliarden Euro. 

„Immer wieder belasten unseriöse Ver-

mittler den Ruf einer ganzen Branche“, 

sagt Jürgen-Michael Schick, Vize-Präsi-

dent beim Immobilien Verband Deutsch-

land (IVD). Der Verband fordert einen 

einheitlichen, verpflichtenden Ausbil-

dungsstandard. Bislang gibt reicht für 

die Ausübung allein eine Erlaubnis vom 

Gewerbeamt. Vor allem freie Makler, die 

nicht mit einer Bank, einem Verband 

oder Franchisesystem zusammenarbei-

ten, sind schwer zu bewerten. Um mehr 

transparenz in den Markt zu bringen 

und Qualität zu sichern, vergibt der IVD 

seit 2005 ein eigenes Qualitätssiegel. 

Wer die Plakette bekommen möchte, 

muss rechtliches, wirtschaftliches und 

steuerliches Immobilienwissen nach-

weisen. Außerdem Pflicht: eine Vermö-

gensschaden-Haftpflichtversicherung. 

„Ein höheres Qualifikationsprofil sichert das 

Immobiliengeschäft gegen Risiken ab – aber 

nicht zum Nulltarif“

Robert Anzenberger, 

Vorstand PlanetHome AG  

Vertrauenssache

Rund 40 Prozent der Immobilien 

werden in Deutschland über  

Makler vermittelt.

Quelle: PlanetHome

Eine Aktion von PlAnEtHomE  

und FocuS-monEy
iMMobilien verMitteln

Hausverkauf. makler  

schätzen die marktpreise realistisch ein.
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Anforderungen an den Makler
Angaben in Prozent

Besichtigungen 
durchführen

oft informieren
Schlüssel

verwalten

schnell viele 
Käufer finden

6,0
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84,3
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Eigentümer verkaufen  

ihre Immobilie oft ohne 

Makler – dafür selten zum 

erzielbaren Preis.

Richtig 
rechnen

Immobilien

Sieben Jahre sind eine lange Zeit – 
besonders für Eigentümer, die ihre 

Immobilie verkaufen wollen. Seit 2000 
wird im Hamburger Stadtteil Niendorf 
immer wieder ein Einzelhaus angeboten, 
in dem schon die Ex-Girly-Gruppe „Tic 
Tac Toe“ ihre Musik produzierte. „Viele 
Besitzer glauben, sie sitzen auf einem 
Klumpen Gold und bieten ihre Immobilie 
schon Mal 100 Prozent über dem Markt-
preis an“, sagt Jürgen-Michael Schick, 
Vize-Präsident beim Immobilienverband 
Deutschland (IVD).

Hilfe von Profis. Anders als etwa in Eng-
land, wo 80 Prozent der Privat-Geschäfte 
über professionelle Vermittler laufen, 
setzten in Deutschland nur rund 44 Pro-
zent aller privaten Eigentümer beim Ver-
kauf ihrer Immobilie auf  Makler’s Hilfe. 
Der Rest versucht es in Eigenregie – und 
zahlt meist Lehrgeld. 

Mangelnde Marktkenntnis, unrealis-
tische Zeit- und Aufwandsplanungen, 
juristische Wissenslücken: Die meisten 

Privatverkäufer überschätzen ihre Fähig-
keiten und unterschätzen den Aufwand, 
einen geeigneten Käufer zu finden. 

Dem erfolgreichen Verkauf steht häufig 
die emotionale Bindung des Eigentümers 
an Haus oder Wohnung im Weg. Der Wert 
des Objekts wird deutlich überschätzt – 
mit fatalen Konsequenzen: Immobilien, 
die lange Zeit keine Käufer finden, verlie-
ren rasch an Attraktivität  und wechseln 
den Besitzer weit unter Marktwert. 

Etablierte Makler kennen dagegen 
Markt und Preise. „Sie verfügen über die 
nötige Verkaufserfahrung und gute Kon-
takte“, sagt Robert Anzenberger, Vor-
stand des Immobiliendienstleisters Planet-
Home. Sie ersparen ihrem Kunden nicht 
nur Zeit und Wege, sondern erzielen auch 
bessere Verkaufserlöse.

Eine Aktion von PlAnEtHomE  
und Focus-monEy

iMMobilien verMitteln

Erfolgreiche Vermittlung. Die Provision 
dafür zahlt meist der Käufer. Verbindlich 
ist diese Regelung aber nicht. „Die Par-
teien können sich auch die Kosten tei-
len“, sagt IVD-Vize Schick. Wie hoch die 
Provision ausfällt, hängt vom Standort 
ab. In Märkten mit Angebotsüberhang – 
etwa in ländlichen Regionen – liegt die 
Provision meist unter drei Prozent, in Ber-
lin dagegen werden bis zu sieben Pro-
zent des Kaufpreises fällig. 

Informationen zum ortsüblichen Provi-
sionssatz geben Maklerbüros, Verbände 
und Verbraucherschützer. Fällig wird die 
Gebühr erst, wenn der Vertrag wirksam 
abgeschlossen ist. Schick: „Der Makler 
trägt somit einen Teil des Risikos mit.“ 

SEBASTIAN MEISSNER

„Etablierte Makler  

verfügen über die  

nötige Verkaufserfahrung 

und gute Kontakte.“

Robert Anzenberger, 
Vorstand PlanetHome AG  

Zeit ist Geld
Immobilienverkäufer erwarten von  
Maklern einen schnellen Verkaufserfolg.

Quelle: PlanetHome

Qu
el

le
: F

oc
us

-M
on

ey

� FOCUS-MONEY   xx/2007

MoneyService

Was beim Verkauf wichtig ist
Angaben in Prozent

Bequemer Verkauf schneller Verkauf

maximaler Verkaufspreis

72

9,3

18,7
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Schnell, bequem, erfolgreich: 

Wer seine Immobilie verkau-

fen will, hat oft hohe Erwar-

tungen – auch an Makler

Wachsende Anforderungen
wem Zimmeraufteilung, Innenausstat-
tung und Außenansicht wirklich gefal-
len, ist auch bereit, die Immobilie zum 
angemessenen Preis zu kaufen“, sagt Ro-
bert Anzenberger, Vorstand beim Immo-
bilienvermitter PlanetHome. Makler, die 
mit Banken kooperieren, haben den bes-
ten Zugriff auf eine hochwertige Kun-
denklientel.

Bei der flächendeckenden Vermark-
tung sind Makler mit Büros an verschie-
denen Standorten im Vorteil. Fachblät-
ter, Immobilienbörsen, eigene Magazine: 
Überregional tätige Berater können die 
Anzeigen bundesweit in den richtigen 
Kanälen schalten. Der professionelle On-
line-Auftritt macht das Paket rund. Im 
Internet Pflicht: Virtuelle Touren und In-
nenbesichtigungen mit 360-Grad-Dre-
hungen, Stadtpläne und Luftbilder. 

Qualität sichern. Um dauerhaft einen 
umfassenden und guten Service zu ge-
währleisten, fordert die Immobilienbran-
che seit Jahren gesetzlich vorgegebene 
einheitliche Qualifikationsstandards für 
Aus- und Fortbildung. Doch die Politik 
zögert. Für Verbraucher gilt deshalb: 
Den Makler erst gründlich prüfen und 
dann entscheiden. Renommierte Unter-
nehmen setzen die fachliche Ausbildung, 
Zertifizierung und Qualitätssicherung in 
Eigenregie durch. 

SEBASTIAN MEISSNER

Immobilien

Die Botschaft ist unmissverständlich: 
Rund 70 Prozent aller Immobilienbe-

sitzer in Deutschland erwarten von ihrem 
Makler, dass er bei einem Verkaufsauf-
trag ihres Hauses den am Markt durch-
setzbaren Höchstpreis erzielt. Doch nicht 
allein das Ergebnis zählt – auch der Weg 
dorthin: „Die Kunden wollen einen um-
fassenden Service von der Erstberatung 
bis zur Nachbetreuung“, sagt Jürgen-Mi-
chael Schick, Vize-Präsident beim Immo-
bilienverband Deutschland (IVD).

Hohe Erwartungen. Anbieten und 
Däumchen drehen – das war einmal. 
Gut ausgebildete und erfahrene Makler 
ermitteln zunächst auf Grundlage ihrer 
Marktkenntnis einen realistischen Wert 
für die zum Verkauf stehende Immobi-
lie. Potentielle Kunden werden aktiv mit 
einem durchdachten Vermarktungskon-
zept angesprochen. Umfangreiche Kun-

dendatenbanken unterstützen und be-
schleunigen dabei den Suchprozess. So 
können gezielt Interessenten zur Besich-
tigung geladen werden. Zähe Preisver-
handlungen werden vermieden: „Denn 

„Unsere Zusammenarbeit mit renommierten 

Banken und unsere Marktkenntnis setzen 

wir gezielt dafür ein, passende Käufer zu 

finden.“

Robert Anzenberger, 
Vorstand PlanetHome AG  

Geld zählt
Immobilienverkäufer erhoffen sich 
durch Makler hohe Verkaufspreise 

Quelle: PlanetHome

Eine Aktion von PlAnEtHomE  
und Focus-monEy

iMMobilien verMitteln

Service.  
makler bieten virtuelle  
Hausbesichtigungen über  
das Internet.
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Unter die Lupe genommen: 
Woran Immobilienverkäufer 
und -käufer seriöse Makler 
erkennen 

Kontrolle ist 
besser

Immobilien

Zu teuer, zu renovierungsbedürftig, zu wenig Zimmer: Die Immobilien-angebote, die Florian Peters von seinem Makler bekam, waren alles andere als passgenau. Erst nachdem der Essener seinen Vermittler gewechselt hatte, lief alles reibungslos: Sechs Wochen später war der Filialleiter Besitzer eines Einfa-milien-Hauses. 
Partnerwahl. Die Arbeit eines seriösen Maklers zahlt sich aus. Er begutach-tet Grundstücke und Gebäude, erstellt Marktanalysen, prüft Mietverträge, hat die nötigen Kontakte und gibt Tipps für Kaufvertrag und Finanzierung. „Unter dem Strich sparen sich Maklerkunden viel Zeit, unnötige Lauferei und überflüs-sige Kosten“, sagt Robert Anzensberger, Vorstand der PlanetHome AG. Doch der Markt ist undurchsichtig und die Unsicherheit bei der Wahl des pas-senden Vermittlers groß. Noch immer ist die Berufsbezeichnung „Makler“ in Deutschland nicht geschützt – Erlaubnis vom Gewerbeamt reicht. Für Laien ist es deshalb schwer, seriöse und gut qualifi-zierte Immobilienprofis von „schwarzen Schafen“ zu unterscheiden. „Doch seri-öse Makler können anhand objektiver Kriterien schnell identifiziert werden“, sagt Anzensberger. Der PlanetHome-Chef rät, die vom Immobilienverband Deutschland (IVD) entwickelte Check-liste zu verwenden (s.o.). 

Kleines Risiko. Hilfreich bei der Makler-suche sind Empfehlungen von Freunden oder Bekannten. Bundesweit tätige Mak-ler, die mit Banken kooperieren, punkten neben ihrer Expertise zusätzlich durch den Zugrifff auf solvente Kunden. Anzei-

gen in Tageszeitungen geben Aufschluss über die Präsenz lokaler Dienstleister. Für die Kontaktaufnahme gilt: Verhandlungs-gespräche sollten grundsätzlich in den Räumlichkeiten des Maklers stattfinden. „So können Sie sich vor Ort einen Ein-druck von Ambiente, Mitarbeitern und Atmosphäre machen“, sagt Jürgen-Mi-chael Schick, Vize-Präsident beim IVD. Vorsichtige Kunden lassen sich eine Auswahl Verkaufsexposés zeigen, fragen nach der Vermögensschadens-Haftpflicht-versicherung und fordern Referenzen. Stimmt alles, geht’s ans Eingemachte. Gute Vermittler präsentieren eine über-zeugende Strategie und haben Gespür für Details. So kann am Ende einer guten 

Eine Aktion von PlAnEthomE  und Focus-monEy

iMMobilien verMitteln

Beratung auch der Ratschlag stehen, den Immobilienverkauf zu verschieben, um die Spekulationsfrist zu wahren. Schick: „Je mehr Fragen ein Makler stellt, desto si-cherer können Sie sich bei ihm fühlen.“  Eine langjährige Verbandszugehörig-keit beim IVD oder dem Ring Deutscher Makler (RDM) ist ein weiteres Indiz für solides Handwerk. Dort müssen Makler für die Aufnahme ihre fachliche Kompe-tenz nachweisen und regelmäßig Fortbil-dungen besuchen. Die Kunden honorie-ren das: Rund zwei Drittel entscheiden sich mittlerweile für einen Makler, der in einem Verband organisiert ist.  

SEBASTIAN MEISSNER

n marktkenntnis: Preise, Mieten, Marktent-wicklungen: Professionelle Makler kennen Angebot und Nachfrage des Immobilien-segments und betreuen Kunden mit trans-parenten Informationen. 
n Referenzen: Eine umfassende Ausbildung, mehrjährige praktische Erfahrung, zufrie-dene Kunden – eine Liste mit erfolgreich ver-mittelten Immobilien sagt mehr als tausend Worte. Fragen Sie auch bei ehemaligen Kun-den nach. 

n Beratung: Ein seriöser Makler nimmt sich für die Beratung viel Zeit und spricht in-tensiv über Ihre persönlichen Wünsche und ihre wirtschaftliche Situation. Er akzeptiert auch die Einbeziehung externer Hilfe – etwa durch Sachverständige oder Rechtsanwälte. 

n haftpflicht: Eine Vermögensschaden-Haftpflichtversicherung ist Pflicht. Sie si-chert Makler und Kunde bei Panne, Irrtum oder Versehen ab. 
n Kundenpflege: Auch nach erfolg-reichem Abschluss des Kaufvertrages be-treuen seriöse Makler ihre Kunden weiter. n mitgliedschaft: Die Mitgliedschaft in einem Fachverband ist ein Qualitätsnach-weis für seriöse Makler. 

n Plan: Ein guter Makler legt seine Aktivi-täten, Aufwand und Zeitplan im Detail of-fen legen. 
n Preisfindung: Professionelle Makler kennen den marktgerechten Preis für ei-ne Immobilie und können ihn auch be-gründen. 

Daran erkennen sie einen seriösen makler

checkliSte


