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Neue Konzepte fur die Makler

mobilienvermittler ist Be-

wegung zu spuren. Der
Trend hin zur professio-
nellen, kundenorientierten
Dienstleistung ist deutlich er-
kennbar. Ausloser ist der
Markteintritt von internatio-
nalen Maklernetzwerken, die
mit ihren markanten Wachs-
tumsraten die Schweizer
Makler aus dem Dornros-
chenschlaf geriittelt haben.

In der Branche der Im-

Franchisesystem

Eines dieser Maklernetz-
werke ist ERA, die den
Markteintritt in die Schweiz
2002 vorgenommen hat und
sich als Dienstleisterin fiir

Immobilienprofis  versteht.
Die Marke ERA gehort zur
borsenkotierten Cendant

Corp. (www.cendant.com) und
ist in 35 Staaten weltweit
prasent. 1993 hat sich ERA in
Europa etabliert und gilt mit
iber 1100 kooperierenden
Biiros als das fithrende Fran-
chisesystem fiir Immobilien-
makler. In der Schweiz offe-
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rieren ERA-Makler zurzeit
an tiber 50 Standorten lokale
Marktkompetenz.

ERA Suisse richtet sich
vornehmlich an regional ver-
ankerte Immobilienbiiros, die
unter Anwendung des ERA-
Marketing-Systems einen
Wachstums- und Perfektions-
kurs einschlagen und sich na-
tional und international iiber
das Co-Branding mit der
Marke ERA unter Einhal-
tung standig tiberpriifter, ho-
her Qualititsstandards ver-
netzen.

ERA offeriert mehr als die
blosse Zugehorigkeit zu ei-
nem Netzwerk und stellt den
Partnerfirmen ein Geschéafts-
konzept zur Verfiigung, das
die Partner darin unterstiitzt,
mehr exklusive Verkaufs-
mandate zu marktfdhigen
Preisen zu generieren und
die Dienstleistungsentschéadi-
gung des Maklers zu optimie-
ren.
Die ERA-Systematik ba-
siert auf den Grundpfeilern:
Management, Produkte und
Dienstleistungen, Technolo-
gie und Marketing. Einherge-
hend mit dem Entwicklungs-
stand des ERA-Suisse-Ver-
bundes kommt diesen Seg-
menten unterschiedliche Be-
deutung zu. Das hat seinen
guten Grund: Analog der Ent-
wicklung in den 14 Léndern,
in denen ERA in Europa
schon vertreten ist, wird das
bewéhrte Konzept an die Kul-
tur und die Geschaftsgebaren
jedes Landes angepasst.
Diese Angleichung erfolgt in
enger Zusammenarbeit mit
den ERA-Partnern, die den
direkten Kontakt zu den
Kunden pflegen. Dass sich
dieses Vorgehen bewahrt,

zeigen die Resultate in Lén-
dern, wo die ERA-Makler bis
zu 25% der Geschifte abwi-
ckeln.

Den engen Kundenkon-
takt mochten die ERA-Mak-
ler dber alle Lebensab-
schnitte ihrer Klientel hin-
weg aufrechterhalten. Nicht
umsonst haben sich die Im-
mobilienvermittler den Slo-
gan «Fihrend im Service» auf
die Fahnen geschrieben. Nur
durch einen einwandfreien
Service kann die Kundschaft
umfassend zur Zufriedenheit
betreut werden.

Eine besondere Stirke

Grosses Gewicht legt das
ERA ServiCenter auf die
bedarfsgerechte Ausbildung
der Partnerfirmen. So bietet
ERA Suisse regelméssig und
kontinuierlich  Schulungen
an, in welchen Geschéftsab-
laufe, das Kundenmanage-
ment, Produktanwendungen
oder firmenspezifische Opti-
mierungen trainiert werden.
Die Trainings stellen eine be-
sondere Stédrke von ERA dar
und helfen den Partnern da-
bei, qualifizierte Mitarbeiter
aufzubauen, an das Unter-
nehmen zu binden wund
sich auf die wesentlichen
Fihrungsaufgaben zu kon-
zentrieren.

Ziel von ERA ist es, den
Partnern zu einer hoheren
Profitabilitat zu verhelfen.
Dieses Ziel wird erreicht,
wenn der Erfolg konsequent
geplant und dadurch messbar
wird. Auf dem Weg zur Zieler-
reichung wird der ERA Part-
ner durch das ServiCenter
eng begleitet, personlich be-
treut und beraten. Diese Vor-
génge bewirken eine organi-

satorische Optimierung beim
ERA-Makler, dessen Ge-
schéiftsstruktur auch einen
geplanten = Unternehmens-
ausbau zulidsst, sofern dies
der strategischen Ausrich-
tung des Partners entspricht.

Die Zusammenarbeit im
ERA-Verbund ermoglicht den
Partnern neben einem er-
tragsrelevanten Erfahrungs-
und Geschéftsaustausch auch
einen Wissenstransfer und
eine Minimierung von Admi-
nistrativkosten. Konzentrier-
tes Marketing und optimierte
Prisentationsunterlagen sen-
ken Kosten und erhohen die
Abschlusschancen.

Die Franchisepartner
setzen sich fiir eine gemein-
same Sache ein, ohne ihre
wirtschaftliche und rechtli-
che Unabhéingigkeit einzu-
schrianken. Eine solche, gut
strukturierte Zusammenar-
beit unter einem einheitli-
chen Qualitdtsverstindnis
eroffnet Moglichkeiten, die
dem Einzelnen verwehrt blei-
ben: So verfiigen die ERA-
Makler iiber ein Kompetenz-
zentrum fur Hypotheken,
das, analog einer Bank, fiir
die Kreditvergabe der ERA-
Hypotheken verantwortlich
zeichnet.

Entwicklungen in Arbeit

Der aktive ERA-Suisse-Ver-
bund hat auch innovative Ga-
rantie- und Versicherungs-
produkte rund um die Wohn-
immobilie lanciert und hat
eine Anzahl weiterer Ent-
wicklungen in Arbeit, mit
welchen die Vision vom Ge-
samtdienstleister rund um
die Immobilie Schritt fiir
Schritt in die Tat umgesetzt
wird. (Info: erasuisse.ch) M
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