Wohnungswirtschaft heute.

Fakten und Losungen fur Profis

Vermarktung und Marketing

Vermietung: Fiir den ersten Eindruck
gibt es keine zweite Chance

Wohnungsbesichtigung, Beraterkompetenz, Wohnungskosmetik: Damit zwischen Angebot und Wirklichkeit
keine Welten liegen. Wie clevere Wohnungsanbieter gezielt und erfolgreich Einfluss auf die Mietentscheidung
ihrer Interessenten nehmen konnen. Marketingexperte Kay Stolp rit.

»Versetzen Sie sich in die Lage eines Wohnungs-
suchenden®, lautet ein einfacher Tipp von Mar-
ketingexperte Kay Stolp, wenn es um geeignete
Mafinahmen zur Vermietungsférderung geht.
Denn nur wer seine potenziellen Mieter wirklich
versteht, kann deren Entscheidung fiir oder gegen
eine Wohnung positiv beeinflussen.
Eine Wohnungsbesichtigung ist fiir alle Be-
teiligten eine spannende Sache. Der Interessent
mochte endlich einen Platz finden, den er fiir
die nichsten Jahre oder Jahrzehnte sein Zuhause
nennt, und der Vermieter moéchte die Wohnung
schnellstmoglich wieder ,,an den Mann bringen®,
um Leerstinde und Erlésschmilerungen zu ver-
ringern. Doch damit aus einer Besichtigung auch
ein abgeschlossener Mietvertrag wird, muss es
von der ersten Sekunde an gelingen, den Interes-  Oft unterschatzt: Der erste
senten zu begeistern. ,Denn fiir den ersten Ein-  Eindruck bei einer Wohnungs-
druck gibt es bekanntlich keine zweite Chance®,  besichtigung ist entscheidend.
weif3 Kay Stolp, Geschiftsfithrer von Stolp und Friends der spezialisierten Marketingge-
sellschaft fiir die Wohnungswirtschaft aus Osnabriick.

Wohnungssuche aus Kundensicht

Im Rahmen von MarketingScans+ fithren die Experten von Stolp und Friends regelmé-
Big Mieterbefragungen durch, um die Situation bei verschiedenen Wohnungsunterneh-
men und -genossenschaften besser einschétzen, bewerten und optimieren zu kénnen. Die
Erfahrungen, von denen die Mieter berichten, gelten dabei als wichtigen Orientierungs-
quelle. ,Eine Anzeige in der Zeitung hat mich auf die Wohnung aufmerksam gemacht®,
erklart Herr Weber, ein Mieter, dessen Namen wir aus datenschutzrechtlichen Griinden
geandert haben. ,,Die wirkte frisch und sympathisch und hat mich gleich angesprochen.”
Eine positive Imagedarstellung in Printmedien ist natiirlich auch fiir die Marketingex-
perten ein erster Schritt zu einer erfolgreichen Vermietung. ,Doch das allein reicht nicht®,
erldutert Kay Stolp und gibt gleich ein Beispiel: ,Wenn ich eine neue Anzeigenkampagne
schalte, mir dann aber vier Tage Zeit lasse, entsprechende Anfragen von Interessenten zu
bearbeiten, brauche ich mich iiber steigende Leerstdnde nicht zu wundern.”

Eine solche Einschitzung spiegelt sich offenbar auch in den Erfahrungen mancher
Mieter wieder. ,,Als ich da angerufen habe, wurde ich ziemlich unfreundlich belehrt, dass
ich denen zunichst einen Antrag mit den entsprechenden Unterlagen zuschicken miis-
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se. Da hatte ich schon keine Lust mehr®, berichtet etwa Frau Fischer*. Und in der Tat —
eine Imagekampagne ist immer nur so gut, wie sie von Mitarbeitern getragen wird. Ein
freundliches Wort und eine zuvorkommende Art lassen schnell auch unschéne Formali-

en - Kaution, Schufa-Anfrage u. 4. - in den Hintergrund treten. Aus diesem Grund bietet
Stolp und Friends in ihrem Model des integrierten Marketings immer auch entsprechen-
de Mitarbeiterschulungen und Workshops an, um jedes Glied in der Kette frithzeitig in
einen neuen Marketingprozess mit einzubeziehen.

' ""-*_,_-_ mE Ist erstmal ein Besichtigungstermin ver-

einbart, ist die Vermietung nur noch eine
Frage der Zeit - mit dieser lingst tiberhol-
ten Einstellung laufen Wohnungsanbieter
heutzutage Gefahr, kostbare Interessen-
ten frithzeitig zu vergraulen. ,Meine ers-
te Wohnungsbesichtigung war ein Rein-
fall“, erinnert sich auch Herr Schmitt*.
»Im Treppenhaus gab es kein verniinfti-
ges Licht und die Briefkdsten waren voll-
gestopft mit Werbeblittchen.“ Was viele Vermieter aufler Acht lassen: Die Besichtigung
beginnt weit vor der eigentlichen Wohnungstiir. Auch der Zustand der Griinanlagen,
beschmierte Wiande oder herumliegender Miill sind mitbestimmend und von zentraler
Bedeutung fiir den ersten Eindruck. , Als wir dann in die erste Wohnung gegangen sind,
bin ich fast hinten riiber gefallen. In den Werbeanzeigen und Prospekten sah das na-
tlirlich immer tipp topp aus, aber in Wirklichkeit hingen da die abgerissenen Tapeten
noch an der Wand.“ Herr Schmitts Erfahrungen sind leider immer noch typisch fiir viele
Wohnungsbesichtigungen. Gerade wenn tiber neu initiierte Imagekampagnen hohe Er-
wartungen an eine Wohnung aufgebaut werden, fallt es umso negativer auf, wenn diese
Versprechen dann in der Realitat nicht gehalten werden. ,,Man hat mir meinen Schrecken
wohl ein bisschen angesehen, denn die ndchste Wohnung war dann schon deutlich besser
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Auch auf AuBerlichkeiten
kommt es an — hochwertige
Fliesenbeschichtungen bringen
neuen Glanz.

und nicht dem Angler!

Stolp und Friends ist eine der fiihrenden Marketing-Gesellschaften und Ver-
mietungsforderer in der Wohnungswirtschaft. Gemeinsam mit Ihnen werfen
wir die Angel aus, um neue Mieter ins Boot zu holen!

Interesse? Rufen Sie an unter 0541 800493-0, oder schicken Sie eine E-Mail
an info@stolpundfriends.de. Wir freuen uns auf das Gesprach mit Ihnen.

www.stolpundfriends.de
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in Schuss. Aber dann guckst du natiirlich genauer hin, und irgendwie hab ich mich da
nicht mehr wohlgefiihlt.“ Fir Kay Stolp ist diese Reaktion sehr verstandlich. ,,Viele Ver-
mieter gehen immer noch so vor, dass Sie sich das Beste bis zum Schluss aufbewahren®,
wundert er sich. ,Doch das ist ein Denkfehler. Der erste Eindruck ist entscheidend!“ Doch
damit dieser erste Eindruck auch wirklich von Anfang an iiberzeugt, muss eine Wohnung
entsprechend vorbereitet werden — ebenso wie sich der Berater auf den Besichtigungster-
min vorbereiten sollte.

Wohnungskosmetik und Beraterkompetenz

Eine Wohnung kosmetisch aufzubereiten, muss nicht teuer sein. Oft bewirkt eine griind-
liche Reinigung inklusive Miillentsorgung schon viel. Licht (und damit auch geputzte
Fenster) ist dabei ein ganz entscheidender Faktor. Ist es zeitlich nicht moglich, auf Son-
nen- oder zumindest Tageslicht zu setzen, miissen Lampen fiir eine entsprechende Atmo-
sphire sorgen. Grundsitzlich lohnt es sich, genau nachzurechnen, ob man mehr Geld in
die Wohnungen investieren oder Erlésschmiélerungen durch Leerstand in Kauf nehmen
mochte. Eine neue Tapete oder zumindest ein neuer Anstrich wird von Interessentenseite
sehr positiv wahrgenommen. Auch ein neuer Kunststoff-Designboden oder neu beschich-
tete Fliesen verleihen der Wohnung einen hochwertigen Gesamteindruck. ,Der Punkt
ist*, verdeutlicht Stolp, ,dass tiber einzelne Mafinahmen ein positiver Gesamtweindruck
generiert wird. Wer eine frisch gestrichene Wohnung betritt, wird ganz generell auch den
Vermieter als verantwortungsvoll, professionell und serviceorientiert wahrnehmen. Die-
ser weiterfithrende Effekt zahlt sich letztlich immer aus.”

»Bei meinem neuen Vermieter war alles ganz anders®, erinnert sich auch Herr Schmitt*.
»Dabist du in die Wohnung gekommen und hast gleich gedacht: Ja, dasist die Richtige! Die
Winde waren strahlend weif. Alles sauber und gepflegt und ins Badezimmer hatten die
mir sogar einen kleinen Prasentkorb mit Badezusétzen gestellt. Da war ich schon richtig
zu Hause.“ Grundsitzlich mochte sich ein potenzieller Mieter in seiner neuen Wohnung
gut aufgehoben fiihlen. Eine entsprechende Wohnungskosmetik und ein sachverstandiger
und vor allem freundlicher Berater ist hier Gold wert. Werden hingegen dem neuen Inte-
ressenten schon beim Besichtigungstermin mehr Pflichten als Privilegien aufgezihlt, gilt
der Abschluss eines Mietvertrags fast als aussichtslos.

Das ist die Richtige!

Die Entscheidung fiir oder gegen eine Wohnung hangt von vielen Faktoren ab. ,,Und eins
darf man nicht vergessen®, verdeutlicht Stolp. ,,Nicht alle Entscheidungen sind Kopfent-
scheidungen. Da spielt auch der Bauch eine Rolle.“ Was das in der Praxis bedeuten und
bewirken kann, zeigt sich an der Reaktion von Frau Schréder”. ,, Eigentlich hatte die Woh-
nung einen groflen Fehler — die Raumaufteilung war sehr ungliicklich. Aber weil ich mich
gleich in diese nette und freundliche Atmosphére verliebt hatte, bin ich geblieben - und
hab es auch noch keinen Tag bereut.“ Wer es versteht, mit pointierten Wohnungsverscho-
nerung, einem freundlichen Auftreten und kleinen Serviceversprechen den Mieter fiir sich
zu gewinnen, kann auch Nachteile einer Wohnung geschickt tibertrumpfen. Die Bewer-
tung der einzelnen Faktoren fallt dabei natiirlich von Mensch zu Mensch unterschiedlich
aus. Was fiir den einen Interessenten ausschlaggebend ist, ist dem anderen vielleicht gar
nicht so wichtig. ,Grundsétzlich kommt es nur darauf an, so viele Vorziige wie moglich zu
generieren, um so die Chance fiir einen abgeschlossenen Mietvertrag zu erhéhen®, weifd
Kay Stolp zu berichten.

Inga Schenk
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*Namen aus datenschutzrechtli-
chen Griinden gedndert
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