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Wie das Smart Deal System Gemeinschaftsgeschafte erleichtert

Vertrauen bleibt personlich.
Kooperation wird digital.

»Ich hatte da vielleicht jemanden.” Mit diesem Satz beginnen
viele Gemeinschaftsgeschafte. Gemeint ist ein Kollege, ein
Kunde, ein Objekt, manchmal nur eine vage Spur. Was darauf
folgt, beginnt selten mit einem Formular. Es beginnt mit Ver-
trauen.

Dieses Vertrauen ist der Kern professioneller Maklerarbeit.
Wer einem Kollegen ein Objekt vorstellt, muss sich sicher sein
konnen, dass dieser Eigentiimer-Kontakt geschitzt bleibt und
die Zusammenarbeit fair geregelt ist. Wer einen Suchkunden
einbringt, gibt nicht einfach Daten weiter; er 6ffnet einen ge-
schaftlichen Raum, in dem Verlasslichkeit und Diskretion ent-
scheidend sind.

Genau deshalb sind Gemeinschaftsgeschafte in Deutschland
flr viele Makler eher Ausnahme als Alltag — auch in einer
Marktphase, in der Vermarktung wieder mehr Arbeit bedeutet,
Kaufer genauer prifen und einzelne Biiros schneller an fach-
liche oder regionale Grenzen stofsen als noch vor wenigen

Von Lars Lawenstein

Jahren. Es fehlt selten an guten Kontakten. Was haufig fehlt,
ist ein einfacher und geschiitzter Weg, aus einem potenziellen
Match tatsachlich ein strukturiertes Gemeinschaftsgeschaft zu
machen.

Vom Netzwerk zum System

In vielen Maklerbiiros wird hervorragend kooperiert — aber
meist dort, wo man sich ohnehin kennt. Schwieriger wird es,
wenn der passende Kollege noch nicht im eigenen Netzwerk
ist: Wenn ein Kunde in einer Region sucht, in der man selbst
keine Expertise hat, wenn ein Auftrag aufserhalb des eigenen
Spezialgebietes liegt oder wenn ein Objekt zunachst nur
Off-Market vorgestellt werden soll. Kooperation darf in solchen
Fallen nicht vom Zufall abhangen.

Das Smart Deal System Ubersetzt das bewahrte Prinzip des
kollegialen Gemeinschaftsgeschafts in einen digitalen Rahmen.
Es ist keine offentliche Immobilienbodrse, kein Verbraucher-
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portal und auch kein Ersatz flr personliche Abstimmung —
sondern ein Anbahnungs-Werkzeug, um Objekte, Suchprofile
und Kooperationsangebote zusammenzubringen.

Der Grundgedanke ist einfach: Der Objektmakler behalt die
Kontrolle. Er entscheidet, wem er ein Objekt vorstellt, welche
Informationen er freigibt und unter welchen Bedingungen er
kooperieren mochte. Der Kundenmakler wiederum kann Such-
kunden strukturiert einbringen und passende Objektchancen
erkennen, ohne seine Kundenbeziehung offenlegen zu
mussen.

Aus einem personlichen Netzwerk wird so ein verlasslicherer
Prozess.

Klare Absprachen von Anfang an

In klassischen Gemeinschaftsgeschaften wird vieles lber Tele-
fonate, E-Mails und Notizen geregelt: Wer macht was, welche
Provision ist vereinbart, darf das Objekt beworben werden,
kann ein weiterer Kollege einbezogen werden? Das funktio-
niert — bis ein Detail strittig wird.

Das Smart Deal System bringt diese Punkte von Beginn an
in eine klare Form. Wer ein Objekt vorstellen mochte, wahlt
den Empfangerkreis selbst: Einzelne Kollegen, eigene Makler-
gruppen oder einen selbst definierten Kreis. Das ist gerade
dann hilfreich, wenn ein Objekt zunachst nur ausgewahlten
Partnern angeboten werden soll — etwa bei einer Vorabver-
marktung. Anschliefsend werden die Rahmenbedingungen fest-
gelegt: Provision und Provisionsaufteilung, Veroffentlichungs-
rechte, Weitergabe, Zustandigkeiten, besondere Hinweise. Der
Empfanger sieht diese Bedingungen und entscheidet, ob er
der passende Kollege fiir die Kooperation ist.

Provision, Aufteilung und Rechte werden vorab festgehalten.

Aktiver Vertrieb statt passives Abwarten

Auch Suchprofile kénnen im System angelegt werden, was
ein echter Gamechanger im Kundenkontakt ist. Heute werden
Kundengesuche in der Regel abgelegt und erst hervorgeholt,
wenn zufallig ein passendes Objekt im eigenen Bestand auf-
taucht. Uber das SDS konnen Makler aktiv nach Objekten im
Kollegenkreis suchen: Ein Kunde sucht in einer bestimmten
Region, der Makler findet Uber das SDS ein passendes Objekt
eines Kollegen in einer benachbarten Lage — und bewirbt sich
beim Objektmakler, es aktiv anbieten zu dirfen. Das ist Vertrieb
im eigentlichen Sinne: Nicht abwarten, bis ein Produkt zum
Kunden passt, sondern aktiv ein Produkt zum Kunden bringen.

Kooperation braucht einen Kulturwandel

Die eigentliche Hirde ist selten technischer Natur. In vielen
Landern Europas gilt Kooperation unter Maklern seit Jahr-
zehnten als selbstverstandlich — strukturierte Gemeinschafts-
geschafte gehdren dort zum Berufsalltag. In Deutschland halt
sich hartnackig die Grundannahme, dass alles, was man teilt,
weniger wird. Das sitzt im Kopf, nicht im Prozess.

Einen Kulturwandel kann auch der beste Beitrag nicht allein
herbeiflihren. Aber er kann einen Gedanken anstofsen — und
ein gutes System kann den ersten Schritt leichter machen. Wer
das Smart Deal System ausprobiert, wer ein Objekt gezielt vor-
stellt, ein Suchprofil anlegt oder eine Kooperation eingeht, voll-
zieht genau diesen Schritt.

Der nachste Schritt beginnt in Erfurt

Am 18. Juni 2026 wird das Smart Deal System auf dem Deut-
schen Immobilientag in Erfurt den IVD-Mitgliedern vorgestellt.
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Suchprofile helfen, passende Objektchancen zu erkennen, ohne 6ffentlich sichtbar zu werden.

Engagierte IVD-Mitglieder haben die Entwicklung bereits als
Pioniere begleitet und wichtige Rlickmeldungen aus der Praxis
eingebracht. Nun geht es darum, das System in die Breite zu
tragen.

Der Einstieg beginnt dabei nicht bei null. Wer bereits Objekte
Uber immobiliel eingestellt hat, findet sie im Smart Deal
System schon hinterlegt — noch nicht freigegeben, aber bereit,
gezielt fir eine Kooperation vorgestellt zu werden. Darlber
hinaus lasst sich der eigene Bestand Uber die OpenImmo-
Schnittstelle einspielen oder Objekte manuell anlegen. Fir
IVD-Mitglieder ist die Nutzung bis zum 31. Mai 2027 kosten-
frei; danach ist eine Jahresgebiihr von 300 Euro vorgesehen.

Maklerarbeit bleibt eine Vertrauenssache. Das Smart Deal
System senkt die Schwelle, eine Kooperation einzugehen —

auch dort, wo man sich noch nicht personlich kennt. Lars Lawenstein

Vertrauen bleibt personlich. Kooperation wird digital. [ Projektleiter Smart Deal System

Start und Zugang

Am 18. Juni 2026 wird das Smart Deal System auf dem
Deutschen Immobilientag in Erfurt den IVD-Mitgliedern vor-

gestellt. IVD-Mitglieder konnen das System anschliefsend
Im eigenen Makleralltag testen.

Alle Informationen zum Smart Deal System erhalten Sie hier:
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