WEG-Verwaltung neu gedacht:

PRAXIS

Umsatzstark durch optimierte
Vertrage und Strategien

Die bis vor kurzem noch recht personlich
agierende Branche der Inmobilienverwal-
tung wird aufgrund der verdnderten
Marktsituation zum Massengeschift.
Kleine Hausverwaltungen l6sen sich auf,
werden aufgekauft oder fusionieren. Die
nun deutlich professioneller agierenden
Fiihrungskréafte beginnen, das schon im-
mer eher iibertriebene Serviceverstand-
nis auf den Kopf zu stellen.

Die friiher oft angestrebte maximale Erreich-
barkeit reduziert sich auf drei Stunden Tele-
fonzeit, wenn Uberhaupt. Am besten mit
Kl-Unterstlitzung und gleichzeitiger Vor-
gangs-Erstellung. Immer haufiger ist die auf
der Mail-Signatur oder Website sichtbare
Durchwahl der Mitarbeiter nicht mehr vor-
handen. Ersetzt durch eine zentrale Nummer,
welche gleichzeitig zur Entlastung und Pro-
zessoptimierung beitragt.

Ahnliches gilt fiir die personalisierten Mail-
Adressen der Mitarbeiter: Ein im Kundenpor-
tal startender Vorgang bendtigt eine Ticket-
nummer, aber gewiss nicht eine individuelle
Mail-Adresse. Doch es bleibt nicht bei solchen
auBerlichen Veranderungen. Das neue Selbst-
verstandnis zeigt sich ebenso in Form von
leistungsgerechten Verwaltervertragen. Diese
weisen endlich ein zeitgemaRes unternehme-
risches Handeln auf und haben nicht wie bis-
her den Fokus auf der ohnehin meist zu
schmalen monatlichen Grundvergltung.
Nun kommen Sondervergltungen ins Spiel,
welche manche Stimmen in der Literatur noch
kritisch betrachten und doch dank der Markt-
situation Einzug in die Praxis gefunden haben.
Ein typisches Beispiel dafiir sind die Objekt-
libernahmegeblhren. Entweder in Form von
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Pauschalen oder auf Basis von Stundensat-
zen, wie sie schon lange in anderen Branchen
ublich sind. Die Discount-Verwaltung gehort
der Vergangenheit an, ansonsten sind erfah-
rene Mitarbeiter mit zunehmenden Gehalts-
ansprlichen nicht dauerhaft zu halten. Vom
Gewinnen neuen Personals ganz zu schwei-
gen, das einen attraktiven Arbeitsplatz erwar-
tet. Angesagt ist also ein modernes Arbeits-
umfeld gepaart mit einem zeitgemaf3en
Verwaltervertrag als Grundpfeiler des unter-
nehmerischen Erfolgs. Dazu gehort die Fixie-
rung des Beginns der Eigentiimerversamm-
lung innerhalb der normalen Arbeitszeit statt
wie bisher Ublich in den Abendstunden. Und
wenn doch, dann nur mit einer Sondervergu-
tung in Form eines Spatzuschlags, der gerne
als Motivationsinstrument ausgeschuttet wird.
Nicht nur dafiir ist eine leicht handhabbare
Zeiterfassung ein Muss, idealerweise mit einer
Schnittstelle zur Rechnungserstellung.

Durchdacht gehort bei Sonderleistungen, ob
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ein Zeitfaktor zugrundegelegt wird oder eine
Pauschale. Pauschalen haben den Vorteil,
dass haufig keine Rechnung erstellt werden
muss, sofern die Leistung im Verwaltervertrag
enthalten und diese Position Uber die Jahres-
abrechnung transparent dargestellt und wei-
tergegeben wird.

Dieser so wichtige Verwaltervertrag gehort
stets optimiert. Eine ledigliche Verlangerung
des Vertrags nur mit einer Anhebung der
Grundvergltung ist mittlerweile ein Indikator
flr wenig unternehmerische Kompetenz.
SchlieBlich ist unsere Branche einer starken
Dynamik mit vielfaltigsten Anderungen aus-
gesetzt. Doch auch wenn sich mittlerweile
die Verwaltungen die Gemeinschaften aus-
suchen konnen, sollte der Verwaltervertrag
fair sein und keinesfalls vom Umfang und der
Gestaltung her abschreckend auf die Eigen-
timer wirken. Ebenfalls ist wiinschenswert,
wenn sich die Erklarungsbedurftigkeit in Gren-
zen hélt, ansonsten ist bei jeder Bestellung
bzw. Verlangerung ein unnotig langer Diskus-
sionsbedarf gegeben. Unabdingbar muss der
Vertrag die fir das Tagesgeschaft so relevan-
ten Inhalte wie das Kundenportal und die di-
gitalen Prozesse enthalten.

Ein papierloses Verwalterblro basiert eben
zu einem guten Teil auf einem Verwalterver-
trag mit einer durchdachten Strategie. Und
die damit verbundenen schlanken Prozesse
wiederum stehen fir die Umsatzpotentiale,
welche eine wettbewerbsfahige Immobilien-
verwaltung bendtigt. |
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