Die IHK Miinchen und Oberbayern initiierte den ersten

Miinchner Immobilientreff. Uber 200 Teilnehmer fanden

sich in der IHK Akademie ein, um Marktanalysen von

Dr. Thomas Beyerle, DEGI, spannende Marketingvisionen

von Professor Dr.

Anton Meyer,

LMU Miinchen,

sowie Best Practice-Beispiele von Thilo Stumpf, Phase 4

Communication, zu horen.

Die Beurteilung von Standortqualita-
ten, Marktdaten und Marktentwicklungen
ist heute auf Grund der hervorragenden
Datenaufbereitungen der grofien Makler-
héuser und Fonds fiir Investoren kein
Thema mehr. Dr. Thomas Beyerle zeigte
plakativ, welche Standorte mit welchen
Perspektiven zu bewerten sind und kam
zu dem hinlidnglich bekannten Schluss,
dass Miinchen innerhalb des deutschen
Marktes sowohl im Wohnungs- als auch
im Biirobereich an der Spitze steht. Aller-
dings fillt den Entwicklern selbst in der
bayerischen Landeshauptstadt die Plazie-
rung ihrer Projekte zunehmend schwerer.

Kunden finden — Kunden binden

Die Herausforderungen der Zukunft
bediirfen nicht nur eines intensiven Qua-
lititsmanagements, sondern gerade in
den frithen Phasen der Projektentwick-
lung auch einer Integration aller Facetten
des Marketings. Professor Dr. Anton Mey-
er vom Institut fiir Marketing an der Lud-
wig-Maximilians-Universitit Miinchen
definierte diese Anforderungen von der
Produkt- zur Kundenorientierung mit
den Schlagworten: ,Kunden finden -
Kunden binden®.

Meyer konstatierte, dass gerade in der
Immobilienbranche nach wie vor viel zu
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selten Projekte aus der Sicht des Nutzers
analysiert werden. Vielen Entwicklern
und Maklern fehle es an integrierten Fith-
rungskonzepten zum Aufbau individuel-
ler Kundenbeziehungen. Hier sprach
Meyer insbesondere das geinderte Infor-
mationsverhalten der Nutzer an. Die hohe
Informationsdichte basierend auf Inter-
netportalen und Suchmaschinen fithre
dazu, dass der moderne Kunde ,,alles so-
fort steuern kann, wie er will und wann er
will®, In einer nahezu automatisierten In-
formationsversorgungswelt holt er sich
seine Exposées an jedem Ort zu jedem
Zeitpunkt ab und erwartet sofortige Reak-
tionsmechanismen.

Dies fiihrt dazu, dass neben innovati-
ven Gebdudestrukturen, Servicekompo-
nenten und Dienstleistungsbtindeln die
Marktchancen und mittelfristigen Miet-
steigerungspotenziale nur durch eine ak-
tive Kundenorientierung erreicht werden
konnen. Beginnend beim Exposée bis
zum Kundengesprich miissen nachhaltig
positiv besetzte Erinnerungswerte und
emotionale Differenzierungspotenziale
beim Kunden erschlossen werden. Je ein-
zigartiger die gebdudespezifischen Zu-
satznutzen priisentiert werden, umso
mehr identifizieren sich die Nutzer mit ih-
rem zukiinftigen Biiro- oder Wohnstand-
ort. Kurzum: Immobilienentwickler miis-
sen lernen, Geschichten zu erzihlen und

positiv besetzte Lebens- und Arbeitswel-
ten zu kreieren. Erst wenn alle Sinne der
potenziellen Nutzer angesprochen wer-
den, kénnen ganzheitliche Erlebniswelten
geschaffen werden, die den Entschei-
dungsprozess zur Anmietung oder zum
Kauf positiv unterstiitzen.

Professionelles
Beschwerdemanagement fehlt

Noch wichtiger ist jedoch der after
sales Bereich. Zu wenige Unternehmen
erkennen in einem professionellen Be-
schwerdemanagement ein Kundenbin-
dungsinstrument und verkennen den
Multiplikatoreffekt. Nur wer heute proak-
tiven Service bietet, seinen Kunden kennt
und mit mafigeschneiderten Informatio-
nen beziehungsweise kundenspezifischen
Angeboten bedient, wird in Zeiten des rei-
nen Umzugs- und Verdringungswettbe-
werbs noch wahrgenommen.

Wie solche Ansiitze funktionieren,
zeigte anschliefend der Werbeprofi und
Architekt Thilo Stumpf, Leiter Immobi-
lienmarketing der Spezialagentur Phase 4,
am Beispiel der Projekte ,,5 Hofe“ und
»Bayer Karree®. Die beiden erfolgreichsten
Vermietungsprojekte im Miinchener
Markt belegen mit unterschiedlichen An-
satzpunkten, wie man vorbildlich Marke-
ting- und Projekentwicklung aufeinander
abstimmt und am Kundennutzen ausrich-
tet, ohne die Budgets zu sprengen.

Am Abend des ersten Miinchner Im-
mobilientreffs waren sich die Teilnehmer
einig, dass hier eine gelungene Veranstal-
tung durchgefiihrt wurde, die auch im
nichsten Jahr wiederholt werden sollte.
Bedauerlich war nur, dass zu wenige Fiih-
rungskrifte der relevanten Marktplayer
anwesend waren, die in der Tat inhaltlich
im Vergleich zu manch anderen Kongres-
sen noch etwas hitten lernen kinnen. &
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