Inhaltsverzeichnis

Vorwort zur zweiten Auflage. ..o S
DAnKESWOILE ......oiiieeieiieiii ittt st 6
GEIBIEWOITE ...eeeeiitetiet ettt b e ettt e s ran e sne e e ene e 7
N A7 ] (<] U1 o U OO USSP OTPRRS 13
20 MAKICT .ttt et e 15
2.1 AZEMEINES ..ottt 15
2.2. Wohnungsmakler und andere Spezialbereiche ........cccccoovnencen. 19
2.2.1. GrundSticke .....cooieeeeeeiiniiiieee e 20
2.2.2. Einfamilienh8User ...........ccoovvvveeiieiiiiniiecc e 20
2.2.3. EigentumswoORNUNZEN .....c.eoviiiiiiiieiiieie e ceree e 21
2.2.4, MietwORNUNGEN ...ccoooiiiiiiieiieceee e 22
2.2.5. Gewerbliche Objekte..........ccoocoiiiiiiiiinncniiicce 23
2.2.6. Anlageobjekte ......coccovreririiiriiiiiciee s 23
2.2.7. Luxusobjekte, Sonderobjekte...........ccocvvveviiiiniiicenrieeee, 24
3. Die Tatigkeiten eines MaKIers .............oooeeoeeiiiiiiiiiriiicee e 25
3.1, ObjektakquisSition ...c..coiiiereeiiirieiecee et 26
3.1.1. ODBJEKSUCNE. ...c.viiiiereiiiiieiieeie et 27
3.1.2. Kontaktaufnahme und Terminvereinbarung ..........c............ 29
3.1.3. Vermittlungsvertragsabschluss ...........ccoccoviiinicnecncenn. 37
3.1.4. Objektunterfagen..........ccccviiiii 49
3.1.4.1. Grundbuchsauszug..........ccccervreirenienniineierccnns 50
31420 Plan. ..ot 55
310430 FOlOS ..ottt 57
3.1.4.4. Vermittlungsvertrag .....cooeveeiiiernccenicencennenecneenes 58
3.1.4.5. Betriebskosten/AufschlieBungskosten ................... 58

3.1.4.6. Baubewilligung/Ausstattung/Widmung/Zustand/
Fertigstellungsanzeige.........ccooocevveiiiicceccniieens 58
3.1.4.7. ENergieausweiS. ...c.ccviiiaerinennnreenneneennearee s 59
3.1.4.8. Schlisselverwaltung............cccoeiiiiiinicninininnnnn. 62
3.2. Subjektakquisition — der Suchkunde.........cccoovviiiinieniiniiiiiiiene 62
3.2.1. Der Suchkundenvertrag............cocevvrmmenecenciinenicicricecas 63
3.2.2. Ablauf Betreuung Suchkunde .........cocoooeiiiiiiiiiiiiiinnn. 63
3.2.2.1. Kontakt Suchkunde.........cccoeevririrenienciniinieneinene 63
3.2.2.2. Qualifizierung Suchkunde............cccooeiiiiincnen 64
3.2.2.3. Grobauswahl Suchkunde.............cccooeevivniiiencnn. 66
3.2.2.4. Besichtigungstour Suchkunde...........ccccccevinnnee 66
3.2.2.5. Anbot oder zuriick an den Start ... 66
3.2.2.6. Interessentenverwaltung/Vormerkkunden ............. 66
9

. ) . E
Bibliografische Informationen digitalisiert durch ION HL
http://d-nb.info/1036703630 BLIOTHE


http://d-nb.info/1036703630

Inhaltsverzeichnis

10

3.3.

34.

3.5.

3.6.

ObJeKtmMArketing ..........covcerieiiiereniiicneeee e reeere e e 67
3.3.1. Marketingplan ......coccocviiiieeniiee e 70
3.3.2. Kundenstamm/Vormerkkunden ...........ccccccoiiiiiiin 74
3.3.3. Internetportale .......ceeciieieiiireeeee e 75
3.3.4. Eigene Homepage .......ccccooeveeiiiciiiiiiiicicici e 76
3.3.5. Zeitun@SINSETat.c..eeiiiiiiieeeieeiie e e e e 78
3.3.6. AUSIAZEN...oiiiiiiieeiecce e e 78
3.3.7. Expos€s und Prospekte........ccoooivmiminmiiiiiiie 79
3.3.8. Schilder und Tafeln.........cccooeiivniiinic 79
3.3.9. L Zu-kaufen-Karten ...........coovveieieiiieiee e 80
3.3.10. AusSendungen ........ccoccccviiiiiiiniii i 81
3.3.11. Open HOUSE.....coviveeeiiiiiiieenii it 81
3.3.12. Gemeinschaftsgeschifte —,,Sag es deinen Kollegen®™......... 82
3.3.13. AKUVItAIENIISIE c.oovrieiieieeiie ettt 83
Besichtigung und Abschluss .........cccocciviniininiiniiiiies 85
3.4.1. Kontaktaufnahme und -beantwortung............cccooceeninnnn 86
3.4.2. Terminvereinbarung...........ccccccovevcuemeenriireeevenieienseeeeanenns 88
3.4.3. Besichtigung — Ablauf ........cccoeiviiiiiinnie 90
3.4.4. Zweitbesichtigung............ccooiiiiiin 92
3.4.5. ADBSChIUSS ..oveiiiiiiiiiieie e 93

3.4.5.1. Abschlussverhandlungen ...........ccccoeceevvviinincninn. 94

3.4.52. ANDOt...oioiiiiiicc s 97

3.4.5.3. Honorar- und Nebenkosteninformation ................. 101

3.4.5.4. FiNanzierung.........ccecceeeciniuinreneninenneereneeee s 102

3.4.5.5. Kauf-/MIetvertrag .........ccceceeeeiivereeceeninneecneeen 102

3.4.5.6. Anwalt und Notar, Treuhdnder ................coevvvvennee. 102
3.4.6. Kauf-/Mietvertragsabwicklung ............ccccoviininininninnn, 102
3.4.7. UDCIZADE ......ooececvvieieieiee et 104
3.4.8. Der Abnehmer ist auch Abgeber............cccoccvvininnncnnn 104
Nachbetreuung und Netzwerkbildung ..o 104
3.5.1. Abschlussgeschenk ..........cccocciiiniiniinnnnc 105
3.5.2. Umzug und Nachkaufunterstlitzung...........c..ccocevvenriencannnn 105
3.5.3. Weihnachten, Ostern, Geburtstag und der Kaufjahrestag.... 106
3.5.4. Empfehlungsgeschafte .........coococevininniiinciiiicice 106
3.5.5. Die Kunden von heute sind auch die Kunden von morgen.. 108
3.5.6. Ein Netzwerk fiir ein regelméBiges Geschéft .................... 108
3.5.7. Newsletter, Folder und Broschiiren ............c.cccccooeeiiiiereenns 109
Verwaltung und OrganiSation ...........oceeeeerieirrereeenereeneeseeneenereens 109
3.6.1. Geschiftsplanung, Zeitplanung, Weiterbildung................... 110

3.6.1.1. Statistiken und wie sie uns helfen........................ 110

3.6.1.2. Umsatzplanung..........ceceeenvieneeeiiinininee e 110

3.6.1.3. Zeitplanung .......ccoocvevrmviiiiiieiieeee e 113

3.6.1.4. Planung und Controlling .........ccocoovreeveininvenenene. 115



lnhaltsverzeichnis

3.6.2. Buchhaltung und Controlling.........c.ccccoevveiiccniinnnnnennns 116
3.6.3. PersonalWesen ........ccocciiiiievmiciiiirece e 116
3.6.4. Marketing — ausgewihlte Themen ............oococceniineiinennenne 117
3.6.4.1. Homepage, Social Media..........c..ccooceiiinincinin, 118
3.6.4.2. Formulare und Checklisten ..........cc.ccocvnverencnnnn 119
3.6.4.3. PR und Bekanntheit .........ccccocoeviiineniiiiinnnninens 120
3.6.5. KOOPETAtIONSPATIIIET .. .cvviieeirtieeeeiieirieiesieeeeseeeeeesieeeesieeneene 123
3.6.6. EDV-Organisation ......c..cccccceenirmieniiiniiieieenicenieereeeieenees 124

3.6.7. Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung,
Sachverstindigenhaftung .........ccoccoovvviiiiiiniiecn e 127
3.7. Spezialthemen .........cccoviiiriiiiiiiiriei s 128
3.7.1. Die ProvisSiON. ..ot 128
3.7.2. Gemeinschaftsgeschaft........c.coooeeiiiiininiiiereec e 130
3.7.3. Bewertung von Immobilien .............ccccoiiniiiinicnnn 132
3.7.4. Weiterbildung ..o 134
3.7.5. Visitenkarte, Handschlag, Benehmen und Kleidung ........... 135
4. MarKtSTtUATION . .....veveieiiiitieiieii ettt st be et 137
A1, OSLEITEICN ..o 137
4.1.1. Verbande .....cocvvvviiiiciiiieiictee e e 140
4.1.2. NEtZWETKE ..oiieiiiiiiii e 143
4.1.3. Einzelmakler .......occooveviiiiiieit e 143
4.2, International .......coociiiiiiiiiceie e e e 144
4.3. Ausbildung — Ausilibungsberechtigung ............cceevneeeinninccninncnnn, 144
4.4, AUSDICK ..ot e 146
5. Rechtliche Rahmenbedingungen ............cccooveeiiiniininieneeie e 149
5.1, GewerbereCht .......ocveciiiiiiiiii e 149
5.2, ArbeISIECht ..o 151
5.3, KonsumentenschutzreCht ........co.ooovveeriiiieniiiieiniccee e 152
5.4, MaKIerrecht ..o 153
5.5. Standes- und Ausiibungsregeln fiir Inmobilienmakler .................. 154
5.6 ABGB ..ot 158
5.7, Immobilienrecht ... .ccoooiiiiiiei e 162
5710 MRGu it 162
572 WEG ittt ettt sasn e 169
573, BTVG ..ottt 176
5.7.4. BaUOrdnunEen .....cooceeviiiciiiiineeciienee st cice et 177
5.7.5. SteuerreCht ......ccoooiiiiiiiii e 179
5.7.6. Weitere relevante GESetZe........coocvevveeeeniieceeniiariieieeeie e 189
6. SChIUSSWOIL. ..ottt 191
LiteraturverZeiChnis ........cveoueeiiiiirieiirere et e e 193
StChWOTtVEIrZEICNIS ...ttt ettt e reee e eneee 195



