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~Stefan Freiherr v. Ebner-Eschenbach.

H

Baron Ebner, wie lange arbeiten Sie schon als Immobilien-
makler?

Mittlerweile blicke ich aut 20 Jahre zurtick. Das Geschaft habe
ich 1n einer etablierten Firma von der Pike auf erlernt — und
das parallel zu meinem Universitatsstudium. Riickblickend

war das eine spannende Zeit, da ich direkt in die Banken-

und Finanzkrise hineingestartet bin. Damals verabschiedeten
sich viele von diesem Geschaft, da der Markt vollig aus dem
Gleichgewicht geriet. Mitten in dieser Krise habe ich meine
eigenstandige Unternehmung gestartet. Trotz meines damals
jungen Lebensalters habe ich viele interessante Auftraggeber
gewinnen konnen und besondere Immobilien vermattelt.
Man hat mir das Vertrauen ausgesprochen, obwohl ich noch
nicht lange 1m Geschaft war.

Meine Motivation war und 1st bis heute die Auftragserfiillung.
Konsequentes, verbindliches Handeln und Verlasslichkeit
wurden belohnt. Aus einem Einzelunternehmen wurde

bald ein eingetragener Kautmann und letztlich die Ebner-

Eschenbach Immobilien AG.

Welche Art von Immobilien und in welchen Regionen ha-
ben Sie in der Vergangenheit verkauft?

Als Immobilienmakler hat mein Unternehmen Kom-
petenzen sowohl im Bereich der Gewerbe- als auch
Wohnimmobilien. Zu unseren Auftraggebern zahlen pri-

vate Eigentiimer ebenso wie Korperschaften des oftentli-

chen Rechts und Firmenkunden. In der Regel befinden
sich die Immobilien 1im Einzugsgebiet Niirnberg. Vereinzelt
werden wir auch tiberregional tatig. Neben den klassi-
schen Eigentumswohnungen und Hausern werden auch
Mehrtamilienhauser, Grundstiicke und Bilirogebaude vermit-

telt. Unabhangig von der Grol3e oder dem Wert des Objekts

steht der Kunde be1 uns im Focus. Einen Auszug aus unseren

Referenzobjekten finden Sie auf unserer Internetprasenz.

[hre Immobilie
1in den
richtigen Handen

Die EBNER-ESCHENBACH Immobilien AG
in Niirnberg

Die EBNER-ESCHENBACH Immobilien AG ist ein

Unternehmen, das sich durch Retferenzen, personliche
Emptehlungen und nicht zuletzt durch das jahrelange
Vertrauen unterschiedlichster Auftraggeber bewahrt hat.

Journalistin AnneMarie Storch 1m Gesprach mit dem

Vorstandsvorsitzenden Stefan Freitherr v. Ebner-Eschenbach.

Wie gehen Sie mit Herausforderungen beim Immobilien-
verkauf um?

Der Umgang mit »Herausforderungen« folgt klaren
Strukturen. Im strategischen Ansatz verschatte ich mir
einen genauen Uberblick iiber die betreffende Immobilie.
Damit fir Kaufer Transparenz entsteht, stellt mein Team
sicher, dass samtliche Unterlagen fiir die Vermittlung vor-
liegen. Losungen fur Mangel und Haftungsrisiken konnen
1m Vorfeld getunden werden. Durch hautig erforderliche
Akteneinsichtstermine bei Amtern konnen Auftraggeber ent-
lastet werden. Finanzierungsanfragen bei Banken verlauten

dadurch reibungsloser.

Baron Ebner, Sie sind Mitglied im Berufsverband, aber auch
in einer besonderen Vereinigung, die sich »ehrbare Kaufleute
zu Hamburg« nennt. Was hat es damit auf sich?

Zunachst wiare da die langjahrige Mitgliedschaft 1m
Immobilienverband (IVD), in dessen Fachausschuss ich
auBerdem Mitglied bin. Der Verband setzt sich fiir die
Qualifikation 1n der Branche und damut auch fiir die Qualitat

der Beratung fuir die Verbraucher ein. Es 1st zudem wichtig,
sich regelmial31g mit anderen Immobilienprotis auszutau-
schen. Die Entwicklungen in anderen Markten sind span-
nende Indikatoren.

Meine personliche Mitgliedschaft in der »Versammlung ehr-
barer Kaufleute zu Hamburg e.V.« 1st etwas Besonderes, da
es sich um eine Vereinigung von Kaufleuten aus dem Jahr
1517 handelt. Die Mitglieder verpflichten sich zu ehrbarem
Handeln als Kaufmann. Eine Autnahme 1n diese Versammlung
stellt eine Wertschatzung dar und 1st tiir Auswartige aul3erst
selten. Der sogenannte Handschlag und das Vertrauen in den
Geschaftspartner waren damals das wesentliche Pfand, wenn
man seine Ladung einem Kapitin mit dem Versprechen um

Auslieferung auf die Seereise mitgab. Neben dem heute er-



forderlichen, schrifthichen Mandat setze 1ch

nach wie vor auch auf das Wort und den

Handschlag.

Wie betreuen Sie Kunden vom Erstkontakt
bis zum Vertragsabschluss?

Wir skizzieren den Prozess des Verkaufs im
personlichen Beratungsgesprach. Aul3erdem
begleiten wir die Vertragsteile zur Beur-
kundung, wie es tir einen guten Vermittler
iiblich ist. Bis zur Ubergabe der Immobilie
an den neuen Eigentiimer und auch da-
riiber hinaus, sind wir fiir alle Beteiligten

immer erreichbar.

Wie gehen Sie mit schwierigen oder un-
oceduldigen Kunden um?

Ganz einfach, wir fragen, um was es dem
Kunden 1im Wesentlichen geht und wor-
aut es thm ankommt. Wir nehmen uns
die Zeit, unserem Gegeniiber zuzuho-
ren. Unsere Kunden haben in der Regel
klare Vorstellungen. Viele unserer Auftraggeber sind 1n

Fiihrungspositionen oder selbst unternehmerisch tatig. Es

geht wohl weniger um Ungeduld, sondern mehr darum,
dass man wissen mochte, wie die Dinge stehen. Wer mit
uns zusammenarbeitet, wird schnell feststellen, dass wir den
gesamten Ablauf nach klaren Prozessen durchfiihren. Bevor
wir ein Objekt 1n die Vermarktung geben, treffen wir die

richtigen Vorbereitungen.

Welche Kosten entstehen durch die Vermarktung?
Das Maklergeschaft 1st generell ein erfolgsbasiertes. Wir

haben eine fest vereinbarte Courtage, die sich gerecht auf

Kaufer und Verkaufer verteilt. Beide Parteien profitieren von
der Dienstleistung meines Unternehmens. Die Entlohnung
1st an den finalen Vertragsabschluss gekoppelt. Den Aufwand

und die thm entstandenen Kosten tragt der Makler.

Wie 1st Thr Kommunikationsstil?

Den konnte man als reserviert und zuriickhaltend auftas-
sen. Was nicht heil3en soll, dass ich ein Schweigegeliibde
abgelegt habe. Aut Besichtigungstermine bereite ich mich
ogut vor und halte Informationen fiir Sie parat. Ernsthafte
Interessenten sind 1n der Kritik an der Immobilie nicht
immer zurliickhaltend. Diese Oftenheit lege 1ch als kon-
struktiv aus und kann damit umgehen. Wenn Kaufer sich fur
Immobilien entscheiden, mag das vermeintlich eine emo-
tionale Bauchentscheidung sein. Jedoch habe ich iber die

Jahre erkannt, dass diese durch klare Fakten und Sicherheit
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getragen wird. Wenn Kunden sich mit
ithrer Entscheidungsfindung schwer-
tun, bleibe 1ch gelassen. Wer eine Nacht
tiber seine Entscheidung geschlaten hat
und am Folgetag zusagt, 1st in seinem
Entschluss bestandiger. Be1 der erfolgrei-
chen Vermittlung von Immobilien geht es

auch um Sachlichkeit und Losungen.

Was unterscheidet Sie von anderen
Maklern?
Die Firma Ebner-Eschenbach Immobilien

AG unterscheidet sich in der DINA von
anderen Maklern. Unsere Unabhangigkeit,

nicht auf die Vorgaben eines fremdbe-
stimmten Konzepts angewiesen zu sein,
erlaubt uns die Flexabilitat, auch einmal
gegen den Strom zu schwimmen. Wir
lauten keinen Trends hinterher. Das Team,
das sich gebildet hat, 1st tiber Jahre einge-
spielt und verlasslich. Unternehmerische
Entscheidungen sind inhabergetihrt, da

ich alleiniger Anteilseigner des Unternehmens bin.

Sie sind auch Chet des Hauses eines alten Patriziatsgeschlechts
und fihren emnen Gutsbetrieb. Wie unterscheidet sich das
Aufgabengebiet von Threm Tagesgeschaft?

In der Tat hat meine Familie in der Nirnberger Stadt-
geschichte Spuren hinterlassen. Auch diese Aufgabe hat
mit Immobilien und unternehmerischem Denken zu tun.
Die mir tibertragene Verantwortung empfinde ich als eine
Leithgabe aut Lebenszeit. Im Kern agiere ich dort ebenso in

einem generationsiibergreifenden Bewusstsein.

Vielen Dank fiir das Gesprach.

EBNER-ESCHENBACH

Immobilien AG

Paniersplatz 35 - 90403 Nurnberg
+49 (0)911 8016173

info @ ebner-eschenbach.de

www.ebner-eschenbach.de
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