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FORSYSTEMS

Interview von Guido Dermann

Premiummarke im
hart umkampften
Immobiliengeschaft

Fiir die Friihjahrsausgabe steht
uns fiir die Rubrik , Profile”
Kai Enders zur Verfiigung.

Er ist seit 2008 Geschdiftsfiihrer
des Franchise-Systems Engel &
Volkers, seit 2010 auch als Vor-
stand fiir die Bereiche Residen-
tial und Commercial. Zudem
ist Kai Enders seit Mai 2013

im Vorstand des Deutschen
Franchise-Verbandes (DFV).
Herr Enders war zuvor bei der
Daimler AG, was uns direkt zu
ersten Frage fiihrt.

FORSYSTEMS: Stellen Premiummarken einen wich-
tigen Aspekt bei der Auswahl Ihrer Arbeit dar,
wenn man bedenkt, dass Sie zuerst bei Daimler
tatig waren und jetzt bei Engel & Volkers arbeiten?
Enders: Das ist tatsdchlich ein Punkt, der mir sehr
wichtig war und ist. Ich muss mich mit der Bran-
che, der Marke und den Produkten identifizieren
konnen, die ich vertrete. Fiir mich personlich
wiére es nicht moglich gewesen, nach vielen Jah-
ren bei einer Premiummarke zu einer Massen-

marke zu wechseln.

FORSYSTEMS: Die hohen Standards einer Pre-
miummarke tiberlappen sich somit mit Ihrem
Anspruch gegeniiber sich selbst bei der eigenen
Arbeit?

Enders: Ja, das stimmt. Hinzu kommt, dass das
Thema Glaubwiirdigkeit fiir mich Prioritét hat.
Ich verkaufe zwar sehr gerne, aber am liebsten
Dinge, hinter denen ich auch voll stehen kann
und die ich auch selber kaufen wiirde. Insofern
wiére ich ein sehr schlechter Vertreter fiir eine
Marke oder ein Produkt, mit dem ich mich nicht

identifizieren kann.

Kai Enders -
Vorstand beim
Franchisesystem
Engel & Volkers

HERAUSFORDERUNGEN EINER
PREMIUMMARKE IM FRANCHISING

FORSYSTEMS: Engel & Vélkers hat es in umkdmpf-
ten Bereichen wie Residential- und Commercial-
Immobilien geschalfft, sich als Premiummarke zu
positionieren. Wie schaffen Sie es als Franchisege-
ber, dieses Niveau bei den unzdhligen eigenstdn-
digen Standorten zu halten? Haben Sie ein beson-
deres Verfahren bei der Auswahlvon Mitarbeitern
und Franchisenehmern?

Enders: Als am Markt bereits sehr etabliertes
Franchisesystem sind wir in der Situation, dass
wir sehr wéhlerisch sein kénnen. Wir haben die
Freiheit, einen potenziellen Lizenznehmer ab-
zulehnen, wenn wir der Meinung sind, er knne
unsere Marke nicht in der Form vertreten und
die Dienstleitung nicht so anbieten, wie wir es

vorgeben.

FORSYSTEMS: Kommt es im laufenden Prozess vor,
dass Sie sich von Franchisenehmern trennen? Ha-
ben Sie da besondere Verfahren beim Control-

ling?
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Enders: Das kommt nicht héufig vor, weil unsere

Franchisenehmer sehr sorgfiltig ausgesucht
sind. Wir haben einen Auflendienst, der sehr eng
mit den Partnern zusammenarbeitet, und wir
machen Systemchecks, mit denen wir wesentli-
che Erfolgsfaktoren kontinuierlich iiberpriifen.
Unser grofites Ziel ist es, mit unseren Partnern
erfolgreich zu werden, weshalb wir sie in der
unternehmenseigenen Akademie schulen und
fortlaufend im Tagesgeschéft umfassend unter-
stiitzen. Wenn wir allerdings zu dem Schluss
kommen, dass die Zusammenarbeit nicht funk-
tioniert, sprechen wir mit dem Partner {iiber ei-

nen Verkauf.

FORSYSTEMS: Sie stellen Ihr Leitbild und Ihren Ser-
vice sehr in den Vordergrund. Ein Franchiseneh-
mer profitiert letztendlich ja auch iiber den Um-
satz. Kann es gerade an diesem Punkt nicht auch
manchmal auseinandergehen, wenn zwar viel
Umsatz stattfindet, aber die Nachhaltigkeit nicht
beachtet wird?

Enders: Nein, das ist nicht der Fall. Die Erwar-

tungshaltung und der Qualitdtsanspruch der

Kunden, die auf Engel & Volkers zukommen,
sind sehr hoch. Ein professioneller Service wird
von unseren Kunden erwartet. Ein Franchise-
nehmer, der diese Anforderung nicht erfiillt,

wird nicht erfolgreich sein.

FORSYSTEMS: Das heifst, bei der Partnerakquise le-
gen Sie auch Wert darauf, dass das Verstdndnis
dieser Nachhaltigkeit da ist?

Enders: Genau, denn auch das Ansehen der an-
deren Franchisepartner leidet, wenn jemand
nicht kundenorientiert arbeitet und die Anfor-
derungen nicht erfiillt. Engel & Vilkers hat allein
in Deutschland 240 Wohnstandorte und ist im
Gewerbe 40 Mal vertreten. Jeder Partner profi-
tiert von dem guten Ruf der Marke und trégt
gleichzeitig selbst dazu bei. Das ist das grof3e, ge-

meinsame Interesse aller Partner.

FORSYSTEMS: Wen wiinschen Sie sich als Franchi-
separtner? Jemanden, der einen BWL Bachelor
hat und vertriebsorientiert arbeitet oder jeman-
den, der 10 Jahre bei einem anderen Maklerbiiro

angestellt war?
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Enders: Dafiir haben wir ganz bewusst keine obli-
gatorischen Kriterien. Viele unserer sehr erfolg-
reichen Partner kommen aus einer ganz ande-
ren Branche. Dort haben sie Vertriebserfahrung
gesammelt, sind Fithrungskrifte gewesen, ha-
ben ein grofles Interesse an Immobilien und
sind in ihrer Stadt sehr stark vernetzt. Wir su-
chen immer Leute mit lokalem Bezug, beson-
ders in kleineren Stddten und ldndlichen Gegen-
den. Sie sollten die Mundart sprechen und sich
mit der Region identifizieren. Es geht bei der
Vermittlung von Immobilien nicht nur darum,
einen Kdufer fiir ein Produkt zu finden. Nur
durch die Verbundenheit zu den Menschen in
der Region kann man die Marke richtig positio-
nieren und die Menschen davon {iberzeugen,
dass Engel & Volkers der richtige Partner fiir den

Kauf oder Verkauf der eignen Immobilie ist.

FORSYSTEMS: Die Alternative dazu wdre vermehrt
eigene Standorte zu griinden. Inwieweit fand
oder findet das statt, auch wenn jetzt erstmal
Franchisestandorte angeboten werden?

Enders: Bis zur Umstellung auf Franchising hat-
ten wir eigene Standorte. So hat Christian Vol-
kers vor vielen Jahren angefangen. Von der Un-
ternehmensgriindung 1977 bis 1998 hatten wir
ein eigenes Netz von etwa 30 Biiros. Fiir ein noch
effizienteres Wachstum hat Christian Volkers
1998 dann das Franchisesystem gestartet. Dieser
Schritt hat das erfolgreiche Wachstum des Un-

ternehmens erst ermdglicht..

FORSYSTEMS: Findet das Franchising denn in
allen Léndern, in denen Sie Standorte haben, so
statt? Oder nur in Deutschland?

Enders: Wir machen das konsequent in allen
Léndern. Ich mdchte nicht sagen, dass dies der
richtige Weg fiir jedes Unternehmen ist, aber wir
haben uns dafiir entschieden, weil es fiir uns die

meisten Vorteile bringt.

FORSYSTEMS: Was sind Ihre personlichen Arbeits-
felder als Vorstand Residential und Commer-
cial?

Enders: Ein ganz wichtiger Aspekt ist fiir mich der
Kontakt zu unseren Franchisenehmern. Ich ken-
ne jeden Franchisepartner in Deutschland, Os-
terreich und in der Schweiz personlich. Da ich
fiir diese drei Lander in den Bereichen Wohnen
und Gewerbe mit iiber 300 Standorten zustdndig
bin, ist das natiirlich eine sehr grofie zeitliche
Herausforderung. Aber die Partner schétzen den
personlichen Kontakt und diesem Wunsch
mochte ich unbedingt nachkommen.

Dariiber hinaus gibt es viele Themen, die wir ge-
meinsam mit unseren Franchisepartnern wei-
terentwickeln. Wenn wir zum Beispiel zu dem
Schluss kommen, dass wir uns mehr um Neu-
bauprojekte kiimmern oder weitere Geschifts-
felder im Gewerbebereich erschliefien wollen,
setze ich mich mit unseren Partnern an einen
Tisch und wir {iberlegen gemeinsam, wie wir das
umsetzen, die Aufgaben aufteilen und das Gan-
ze finanzieren.

Neben der personlichen Kontaktpflege zu den
Partnern fithre ich in der Unternehmenszentrale
in Hamburg mehr als 40 Mitarbeiter, die die
Partner sehr intensiv betreuen und dementspre-
chend noch viel hdufiger vor Ort sind. Hohe Pri-
oritédt hat fiir uns die Frage, wie wir mehr Wert
und Nutzen fiir unsere Partner schaffen und sie
von administrativen Aufgaben entlasten kon-
nen, damit sie sich auf ihr Kerngeschéft konzen-
trieren konnen.

Und dieses Kerngeschift ist die Akquisition von
Immobilien, deren Verkauf und Vermietung,
aber auch die Akquisition von Immobilienbera-

tern.

FORSYSTEMS: Wie genau funktioniert denn die
Vernetzung der Standorte?

Enders: Ein grofSer Vorteil in unserem System ist
das sogenannte ,,Zufiihrungssystem" Sagen wir,
jemand zieht beruflich von Miinster nach Ham-
burg. Dann kénnen wir fiir diesen Kunden ein
neues Haus oder eine Wohnung in Hamburg fin-
den und bei Bedarf gleichzeitig seine Wohnim-
mobilie in Miinster verkaufen. Wenn diese zu-
sdtzliche Dienstleistung vom Kunden gewiinscht
wird, konnen sich die Partner diesen Kunden
untereinander zufithren. Sollte auf diese Weise
ein erfolgreiches Geschift zustande kommen,
bekommt derjenige, der den Kunden zugefiihrt

hat, eine Provision.

FORSYSTEMS: Das ist also wie ein internes Boni-
System?

Enders: Ja, fir unsere Partner ist das zum einen
im AufSenauftritt sehr professionell und ein ho-
her Mehrwert fiir unsere Kunden. Zum anderen
ist es auch eine zusétzliche Einnahmequelle. Wir
haben im vergangenen Jahr ausgewertet, dass es
sich bei diesen Provisionsanteilen um rund zehn
Prozent der Umsétze handelt, die ein Partner bei

Engel & Volkers generiert.

FORSYSTEMS: Das Nachrichtenmagazin ,Focus”
hat Sie zu einem der besten Arbeitgeber Deutsch-
lands gewdhlt. Inwieweit ist das Unternehmen in
diesem Rahmen aktiv?

Enders: Unser Produkt ist die Dienstleistung und
Dienstleistungen werden von Menschen er-
bracht. Deshalb hat es fiir uns einen besonderen
Stellenwert, ein attraktiver Arbeitgeber zu sein.
Wir tun viel dafiir mit Veranstaltungen, Trai-
nings, schonen Arbeitspldtzen, leistungsorien-
tierter Vergiitung und einem hohen Maf$ an
selbstbestimmtem Arbeiten. Und mit unserer
starken Marke macht das Immobiliengeschéft

einfach viel Spafs.



GEPLANTE GESETZESANDERUNG:
AUFTRAGGEBER SOLL MAKLER-
COURTAGE ZAHLEN

FORSYSTEMS: Denken Sie, dass das neue, bald zu
verabschiedende Gesetz beziiglich der Zahlung
der Maklercourtage durch den Auftraggeber Aus-
wirkungen auf Ihr System haben wird?

Enders: Nein, nicht unbedingt. Wir wollen erst
einmal abwarten, wie das Gesetz am Ende wirk-
lich aussieht. Aber wenn es so verabschiedet
wird, wie es aktuell geplant ist, dann sehen wir
als Premiumanbieter keine negative Auswirkung

auf uns.

FORSYSTEMS: Da wird sich das Leitbild, Engel &
Volkers konsequent als Premiummarke zu konzi-
pieren, vielleicht nochmal besonders positiv aus-
wirken. Sie kénnten dann sogar von dem neuen
Gesetz profitieren, wenn sich jemand genau iiber-
legen wird, iiber wen er seine Immobilie verkauft,
wenn er selbst fiir die Dienstleistung bezahlen
UsSS.

Enders: Ja, wir sind auch der Meinung, dass wir -
wenn es so kommt, wie Sie es beschrieben ha-
ben - davon sogar profitieren werden. Das Image
unserer Branche wird auch durch unprofessio-
nelle Makler geprégt, die sich wenig Miihe ma-
chen und Massenbesichtigungen durchfiihren.

Solche Szenarien werden dann in der Zukunft in

dieser Form nicht mehr vorkommen.

SEIT MAI 2013 IST KAl ENDERS
IM VORSTAND DES DEUTSCHEN
FRANCHISE-VERBANDES

FORSYSTEMS: Ich habe dann noch eine Frage zum
DFV: Wie sind Sie da ,reingeschlittert“?

Enders: Da haben Sie die richtige Wortwahl ge-
troffen, ich bin da namlich tatsdchlich ,rein-
geschlittert” Horst Becker, der Griinder von
ISOTEC, war zu der Zeit Vizeprasident des Deut-
schen Franchise-Verbandes und hat mich ge-
fragt, ob ich dort kandidieren wolle. Selber wére
ich nie auf die Idee gekommen, aber ich habe
mich dann sehr gefreut, als ich gewéhlt worden
bin. Ich mache das jetzt seit Mai 2013 und es
macht mir wirklich Spaf. Es ist sehr schon, Kol-
legen helfen zu diirfen, die gerade erst gestartet
sind und vieles noch durchmachen und regeln
miissen, was wir schon lange hinter uns gelassen
haben. Diese Erfahrungen gebe ich sehr gerne

weiter.

FORSYSTEMS: Der DFYV ist einer der wenigen Ver-
biinde, der tatsdchlich eine Eingangssperre hat.
Als konsequenter Vertreter des Premiumgedan-
kens gefiillt Ihnen vermutlich gerade das?

Enders: Ganz genau. Ich finde ich es sehr gut,
dass es den DFV-Systemcheck gibt. Engel & V6l-
kers wird ihn dieses Jahr wieder machen und
beim letzten Mal haben wir erfreulich gut ab-
geschnitten. Ich glaube, nur so kann das Image
des Franchisings in Deutschland weiter verbes-
sert werden. Die Franchisewirtschaft muss ein
grofies Interesse daran entwickeln, einen hohen

Qualitdtsstandard zu erfiillen. Nur so wird si-

chergestellt, dass Franchising positiv wahrge-
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nommen wird und dass sich Menschen mit Fran-
chising selbststdndig machen, in einem Fran-
chiseunternehmen arbeiten oder Produkte eines

Franchiseunternehmens kaufen.

FORSYSTEMS: Hditten Sie den Job im DFV nicht ange-
nommen, wenn der Verband diese Nachhaltigkeits-
richtlinie nicht entsprechend umsetzen wiirde?

Enders: Ja, eindeutig. Der gesamte Vorstand ist
sich dariiber einig, dass dies ein sehr wichtiges

Leitbild ist und wir es weiter stiarken miissen.

FORSYSTEMS: Aber beschneidet der Verband sich
nicht selber? Wiiren diese Qualitditsstandards nied-
riger, wiirden mehr Unternehmen Mitglied werden
und auch mehr Beitriige zahlen.

Enders: Aber was wére solch eine Mitgliedschaft
dann noch wert? Heute kénnen Systeme, die Voll-
mitglied sind, wirklich sagen, dass sie erfolgrei-
che und seriose Geschiftsmodelle anbieten. Un-

sere Partner sind sehr zufrieden damit.

FORSYSTEMS: Aber es ist vielleicht noch nicht jedem
klar, der mit dem Gedanken spielt, sich mit Fran-
chising selbststdndig zu machen, dass die Mitglied-
schaft beim DFV auch eine Qualitditsauszeichnung
ist?

Enders: Es ist eine zentrale Aufgabe fiir uns, noch
stiarker an unserer 6ffentlichen Wahrnehmung zu

arbeiten.

FORSYSTEMS: Vielen Dank fiir das Gesprdich!



