Mehr als nur Tiiren aufschlieBen

Was machen Makler eigentlich und welche Dienstleistungen bieten sie an? Immobilienspezialist Franz
Lanzendorfer kennt die Antworten, gibt Tipps und hinterfragt kritisch die eigenen Branche

Der Beruf des Maklers ist in den letz-
ten Jahren in Verruf geraten. ,Das
liegt auch sicherlich an den Medien.
Dort wird der Makler dargestellt, als
ob er nur Tiiren aufschlieft und letzt-
endlich eine hohe Summe fiir wenig
Arbeit zur Abwicklung eines Ver-
kaufs einer Immobilie erzielt”, sagt
Immobilienspezialist Franz Lanzen-
dorfer. Seit iiber 20 Jahren betreibt
der ausgebildete Diplomimmobilien-
wirt sein Immobilienbiiro in Bad Go-
desberg. ,,Es gibt sicherlich schwarze
Schafe, die die Unwissenheit eines
Kunden ausnutzen, die unserios ar-
beiten oder Vertragsbeteiligte iiber
den Tisch ziehen. Dies sorgt fiir Ne-
gativschlagzeilen iiber unseren Be-
rufsstand®, erkldrt der Experte.

Die Dienstleistungen eines Maklers
sind vielschichtig. Lanzendorfer teilt
diese in vier Phasen ein. , Vorberei-
tung, Aufbereitung, Vermarktung
und den Abschluss. All diese Punkte
miissen korrekt abgewickelt werden.
Nachkorrigieren ist immer schlecht,
betont er. In der Vorbereitungsphase
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sollte zundchst eine Stand-
ortanalyse, eine Markt-
und Preiseinschdtzung so-
wie wertbestimmende
Merkmale klassifiziert
werden. ,,Das umfasst auch
eine Zielgruppenanalyse.
Wer passt zu dieser Im-
mobilie?“, erkldrt er. Die
zweite Phase der Aufbe-
reitung umfasst die Erstel-
lung eines Exposés, Auf-
nahmen der Immobilie so-
wie eine Plausibilitatsprii-
fung von Angaben. ,Bei-
spielsweise, ob die Grofe
der Immobilie stimmt. Der
Makler kann erst dann in
die dritte Phase der Ver-
marktung gehen, wenn all
diese Unterlagen vorlie-
gen. Das sind Vorausset-
zungen fiir seine weitere
Arbeit“, berichtet er.

Zu dieser Phase gehoren
das Zeitungsinserat oder
die Online-Vermarktung

der Immobilie sowie die Beantwor-
tung der Anfragen von Interessenten
per Mail oder Telefon. ,Man kann
auch ein Bieter-Verfahren anstre-
ben®, erldutert er. In der letzten Pha-
se folgt der Verkaufs- oder Vermie-
tungsabschluss. ,Der Makler muss
sich hier mit Vertrdgen auskennen,
auch sollte die Bonitdt unbedingt ge-
priift werden. Beim Abschluss miis-
sen dann Zdhlerstande, bei einer Ver-
mietung ein Protokoll zum Zustand
festgehalten werden. Sie sehen, das
Aufsperren ist wirklich nur ein klei-
ner Bereich“, meint Lanzendorfer.
Mittlerweile konnen Makler eine Zer-
tifizierung nach DIN EN 15733 vor-
nehmen und in einer schriftlichen
Priifung ihr Fachwissen iiberpriifen
lassen.

Lanzendorfer hat sich diesem Ver-
fahren erstmals 2011 unterzogen und
wurde im Jahr 2014 rezertifiziert.
»Das gibt dem Kunden letztendlich
die Sicherheit, den richtigen Fach-
mann fiir seine Immobilie zu beauf-
tragen“, sagt er tiberzeugt. pap




