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STEFANIE KATRIN FEHSE

Mobile Immobilien

Effiziente Objektvermarktung per SMS und MMS.

D as Ehepaar Schonig* ist bereits

um 6 Uhr auf dem Weg zu einem
Geschéftstermin, als es an einem erst
vor Kurzem sanierten Altbau in Ham-
burg-Uhlenhorst vorbeikommt. Da
beide seit Langerem tiber den Kauf
einer Eigentumswohnung nachdenken,
bleiben sie interessiert stehen. Bettina
Schonig blickt durch das Fenster und
versucht, sich einen Eindruck von der
Zimmeraufteilung zu machen. Jedoch
kann sie wenig erkennen. Aufgrund
ihres Zeitdrucks eilen die beiden weiter
und vergessen die Immobilie schnell
wieder.

In solchen Fillen konnten Interessenten
wie die Schonigs iiber das Display etwa
ihres Blackberrys per SMS und MMS
wichtige Basisinformationen einer
Immobilie erhalten — rund um die Uhr
und direkt am Objekt, wenn es denn
entsprechend vermarktet ist.

Auch fiir private Makler und fiir Kom-
munen konnte sich die Objektvermark-
tung per SMS oder MMS mittlerweile
lohnen, gibt es doch inzwischen mehr
Mobilfunk- als Festnetzanschliisse.
Und die mobile Kundenpflege per
Text- und Bildnachrichten ist mit
Kosten um die sechs Cent pro SMS
bezichungsweise 39 Cent pro MMS
erschwinglicher als ein Brief, kiirzer
als mancher Anruf und bringt die An-
gebote der Online-Immobilienportale
per Handy auch dann zu den Interessen-
ten, wenn diese gerade offline und/oder
unterwegs sind.

Mobile Kauferwelle rollt an

Somit bieten mobile Kundenbezie-
hungsmanagement-Losungen (Mobile-
CRM) eine einfache, preiswerte und
dennoch informative Alternative zu
allgemeinen Biiroinformationen vom
Band, zu teuren 0180er-Nummern oder
unbeliebten Callcentern. Hierbei wird
eine Kurzwahl, also ein filinfstelliger
von der Immobiliengesellschaft zuvor
bei einem technischen Dienstleister

*Name geéindert

Quelle: LWB

Bei der LWB unterstiitzt das Handy den Verkauf
von unsanierten Denkmalern und Altbauten vor Ort.
Die eingehenden Interessenten- SMS werden mit
den Objekten im Online-Portal abgeglichen. Die
Riickantwort-SMS mit eindeutig identifizierbarer
Absenderkennung enthalt Basisdaten.

erworbener Nummerncode, auf die
Werbeplane gedruckt und am Objekt
angebracht.

M Ein Qualititsmakler zeichnet sich
auch durch die Nahe zum Interes-
senten und durch Transparenz im

Verkaufsprozess aus.

Per SMS zum Normaltarif, die ein vom
Makler selbst festgelegtes Stichwort
oder eine Objekt-ID enthlt, nehmen
zukiinftige Kéufer und Mieter bei Inte-
resse gleich vor Ort Kontakt zum
Makler auf und erhalten eine Antwort
aus der Objekt-Datenbank, die in den
Workflow eingebunden ist. So hatten
Schonigs mit weniger Miihe bereits
Sekunden spéter mehr tiber Fléche,
Zimmerzahl, Grundriss oder einen
Besichtigungstermin erfahren — und
auch dem Makler Zeit gespart.

Dennoch konzentrieren sich viele Ver-
mittler noch immer ausschlieflich auf
Onlineportale. Aber nicht jeder sucht
langere Zeit und regelméBig auf diesen
nach Objekten. Weil die Datentarife
fallen, rollt bereits die mobile Welle aus

iPhone-, Blackberry- und Social-Com-
munity-nutzenden Interessenten zwi-
schen 18 und 45 Jahren heran, die die
Suche unterwegs gewohnt sein wird.
Auf die sollte man sich einstellen. In
anderen Branchen stieg die Anzahl der
iiber das Mobiltelefon abgewickelten
Kundenbindungs- und Werbemafinah-
men bereits um beeindruckende 600
Prozent innerhalb von neun Monaten
an, wie der Bundesverband fiir Digitale
Wirtschaft (BVDW) im August 2009
meldete.

Effizient makeln

,,Daher tiberrascht uns, dass die Ein-
bindung von mobilen CRM-Ldsungen
bislang noch nicht vom Gros der Makler
genutzt wird“, so Henry Heinke, Ge-
schiftsfithrer des Mobilfunkberaters
GOY YA Marketing aus Dresden, der
neben Immobilienunternehmen auch
Banken berit, in denen das Instrument
bereits fiir die Information tiber Konto-
stande, Beratungstermine, Exposés oder
andere Formen der emotionalen Bin-
dung von Anlegern durch Bank- und
Immobilienberater genutzt wird. Einen
Nutzen sieht Heinke daher auch fiir
kleine und grofle Immobilienvermittler,
zeichnet doch einen Qualititsmakler
auch die Nédhe zum Interessenten und
Transparenz im Verkaufsprozess aus,
wie es der Bundesverband der Immo-
bilienberater, Makler, Verwalter (IVD)
behauptet.

Einer im Jahr 2008 veroffentlichten Stu-
die der Planet Home AG zufolge, legen
50 Prozent der befragten Immobilien-
kdufer Wert auf eine individuelle und
konkrete Beratung. 26,1 Prozent der
Kaufinteressenten bewerteten die Fakto-
ren Exposé, Vermarktungsstrategie,
Know-how und Vor-Ort-Besichtigungen
als wichtige Leistungen von Maklern.
Leistungen, die Zeit und Geld kosten —
zwei Faktoren, die gerade kleinere Mak-
lergesellschaften nicht en masse haben.

Kleine Makler:
Mehr Zeit fiir Mieter und Kaufer

So koordiniert der KoIner Makler und
Hausverwalter Michael Klar seit drei
Jahren mit Erfolg die Arbeit externer
Mitarbeiter und die Abwicklung von
Mietverhiltnissen der derzeit 33 unter
www.klar-immobilien.de in K6ln ange-
botenen Mietobjekte per Handy. Er
versendet etwa 2000 SMS pro Monat
an liberwiegend jiingere =






