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Abstract

Die folgende Diplomarbeit mit dem Titel "Anbahnung und Abwicklung eines Immobili-
enverkaufs" widmet sich den wichtigsten Schritten, welche wahrend eines Immobilien-
verkaufs stattfinden. Diese Arbeit dient als Ratgeber und Informationsquelle fiir alle die

sich flir dieses Thema interessieren und mehr erfahren wollen.

Beginnend mit der Bedeutung professioneller Immobilienfotografie flr Inserate, tGber
die Wichtigkeit einer attraktiven Landingpage bis zur Verwendung von Drohnen im Im-
mobilienmarketing und der Analyse von Verkaufsgesprdachen mit ihren psychologischen
Dynamiken werden verschiedene Verkaufsaspekte betrachtet. Zum Abschluss wird auch

die rechtliche Seite erlautert.

Mithilfe von einer umfassenden Literaturrecherche und anhand einer realen Immobilie
wurden die zuvor genannten Themen durchgearbeitet und erklart. Auch neue und inno-
vative Ansatze zum Vermarkten von Immobilien, mit einem 360-Grad-Rungang oder ei-
ner One Shot Drohnentour werden behandelt. Das Ziel der Arbeit ist es, Lesenden nicht
nur fundiertes Wissen Uber die einzelnen Phasen eines Immobilienverkaufs zu vermit-
teln, sondern auch praktische Einblicke und Handlungsempfehlungen zu bieten, die so-
wohl fur Verkduferinnen und Verkaufer als auch fir Maklerinnen oder Makler von Nut-
zen sind. Ein besonderer Schwerpunkt liegt auf der praktischen Anwendbarkeit der vor-
gestellten Konzepte und Techniken. Basierend auf den theoretischen Informationen und
anhand von praxisnahen Beispielen wird gezeigt, wie behandelten Methoden erfolg-

reich in der realen Welt angewendet werden kdnnen.

Insgesamt liefert diese Diplomarbeit einen umfassenden Leitfaden fiir alle, die in den
Immobilienverkaufsprozess involviert sind. Sie bietet sowohl theoretisches Wissen als
auch praktische Einblicke, um Leserinnen und Lesern dabei zu helfen, erfolgreiche Im-

mobilienverkadufe zu realisieren und die besten Ergebnisse zu erzielen.



Abstract

The following diploma thesis, titled "Initiation and Execution of Real Estate Sales," ad-
dresses the crucial steps involved in the process of selling real estate. This work serves
as a guide and informational resource for those interested in this topic and seeking fur-

ther insight.

Starting with the significance of professional real estate photography for listings, moving
through the importance of an attractive landing page, to the utilization of drones in real
estate marketing, and the analysis of sales conversations with their psychological dy-
namics, various aspects of sales are examined. The legal aspects are also discussed in

conclusion.

The before mentioned topics were worked through and explained with the help of com-
prehensive literature research and using a real property. New and innovative ap-
proaches to marketing property, such as a 360-degree tour or a one-shot drone tour,
are also covered. The aim of the work is not only to provide readers with in-depth
knowledge about the individual phases of a property sale, but also to offer practical in-
sights and recommendations for action that are useful for both sellers and estate agents.
Particular emphasis is placed on the practical applicability of the concepts and tech-
niques presented. Based on the theoretical information and using practical examples, it

is shown how the methods discussed can be successfully applied in the real world.

Overall, this thesis provides a comprehensive guide for all involved in the real estate
sales process. It offers both theoretical knowledge and practical insights to assist readers

in achieving successful real estate sales and attaining optimal results.



Vorwort

Liebe Leserinnen und Leser!
Seit dem Beginn des vierten Jahrs an der Ferrarischule Innsbruck ist die Diplomarbeit ein
wesentlicher Bestandteil unseres schulischen Alltags und eine zu meisternde Herausfor-

derung fiur die anstehende Matura.

Diese Arbeit wurde im Rahmen unserer Ausbildung an der Ferrarischule in Innsbruck mit

dem Schwerpunkt Mediendesign verfasst.

Nach einem Gesprach ber die Vermarktung einer Immobilie mit Ing. Markus Wieser-
Kaplenig kamen wir auf die Idee, unsere Diplomarbeit rund um das Thema Immobilien
zu schreiben. Die Wahl des Themas erfolgte aufgrund unseres Ziels, etwas fir uns ,Inte-
ressantes” zu machen, das wir auch im spateren Leben anwenden kénnen. Weiters war
es uns ein Anliegen, dass wir ein professionelles mediales Produkt erstellen und wir
selbst einen Einblick in die verschiedenen Phasen der ,,Anbahnung und Abwicklung eines

Immobilienverkaufes” bekommen.

Das Verfassen dieser Diplomarbeit war zweifellos eine herausfordernde, aber auch be-
sonders wertvolle Erfahrung, insbesondere das wissenschaftliche Schreiben und Recher-
chieren werden wir fir unsere Zukunft mitnehmen. Wir haben gelernt, wie wichtig es
ist, ein klares Ziel zu haben und den Weg dorthin gut einzuteilen und zu strukturieren.
Eine besonders wichtige Erkenntnis bestand darin, diszipliniert und fokussiert zu blei-
ben, um ein Projekt wie dieses gemeinsam erfolgreich abzuschlieBen.

Wir sind stolz, nach den vielen Arbeitsstunden und intensiven Bemiihungen Ilhnen unser
Endprodukt vorlegen zu kdnnen. Zu guter Letzt wiinschen wir allen Leserinnen und Le-
sern, dass Sie aus dieser Diplomarbeit viele interessante und hilfreiche Fakten zur An-

bahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufes mitnehmen kénnen.

Das Projektteam

Lorenz Kaplenig, Valentin Auer, Mathias Margreiter, Marko Spasojevic
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1 Einleitung

»,Immobilien kénnen weder verloren gehen oder gestohlen noch mitgerissen werden.
Mit gesundem Menschenverstand gekauft, vollstandig bezahlt und mit angemessener
Sorgfalt verwaltet, handelt es sich um die sicherste Investition der Welt.” — Franklin D.

Roosevelt.

Es war schon immer so, dass, eine Immobilie zu besitzen, ein Privileg der oberen Bevol-
kerungsschicht darstellte und immer noch darstellt. In der momentan krisengeschiittel-
ten Zeit sind der Besitz und der Kauf bzw. Verkauf von Wohneigentum ein sehr sensibles

und zugleich kompetitives und hartes Geschaft.

Der Verkaufsprozess von Immobilien hat sich gerade in den letzten Jahren unter ande-
rem durch die Digitalisierung extrem gewandelt. So wurden klassische Zeitungsinserate
nahezu komplett durch Onlineanzeigen ersetzt. Auch hier gibt es enorm viele Moglich-
keiten, das zu verkaufende Objekt zu prasentieren. Immobilienbilder und 360°-Rund-
gange werden auf Verkaufsportalen und Maklerwebsites in unterschiedlicher Qualitat
zuganglich gemacht. Professionell aufbereitetes Medienmaterial spricht nattirlich die In-

teressenten an und die Verkaufschance wird somit auf alle Falle gesteigert.

Da wir uns alle vier fiir das Thema Immobilienverkauf interessierten, haben wir uns ent-
schieden, in unserer Arbeit die ,Anbahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufs”

naher zu betrachten.

Unsere Ideen konnten wir zum Teil praktisch mithilfe einer zum Verkauf stehenden Im-
mobilie in Seefeld umsetzen, der dazu notwendige Kontakt wurde uns von unserem Pro-

fessor MMag. Peter Federspiel hergestellt.

In der hier vorliegenden Diplomarbeit wird im praktischen Teil eine professionelle Im-
mobilieninformationswebsite erstellt, auf der unter anderem ein 360°-Rundgang, Fotos
und Drohnenvideos veroffentlich werden. Der theoretische Teil der Arbeit behandelt
das Hintergrundwissen zu oben genannten digitalen Marketingmethoden, Verkaufspsy-
chologie und Rechtliches beim Ablauf eines Immobilienverkaufs. Wir waren zum einen

intensiv und vielseitig beschaftigt mit Recherche fiir den theoretischen Teil, aber auch



in der Umsetzung beim Fotografieren, Filmen, Interviewen und Aufarbeiten des von uns

fir diese Arbeit gewonnenen Materials.

Diese Diplomarbeit soll nicht nur Immobilienxpertinnen und -experten, Fotografinnen
und Fotografen, Videografinnen und Videografen und Webdesignerinnen und Webde-
signer ansprechen, sondern die Prozesse in einem Immobilienverkauf Gbersichtlich und

verstandlich fir Interessierte darstellen.



2 Immobilienfotografie

2.1 Theoretischer Hintergrund

2.1.1 Definition und Funktion von Immobilienfotografie

Immobilienfotografie umfasst samtliche visuelle Abbildungen von Immobilien, die das
Ziel haben, diese zu vermarkten. Zur Immobilienfotografie gehdren die Fotografie des
Gebdudes, aber auch virtuelle Touren, um das Interesse der Zielgruppe zu wecken. Da-
bei werden verschiedene visuelle Komponenten der Fotografie und des Interior Designs
genutzt, um eine ansprechende und informative Darstellung von Immobilien zu schaf-

fen. (vgl. Web 35, Stand: 22.02.2024)

2.1.2 Verschiedene Arten von Fotografie
2.1.2.1 Einzelfoto

Das Einzelfoto oder der Single-Shot ist die einfachste und schnellste Methode, um Fo-
tos zu machen. Es wird dabei nur ein Foto mit einer Belichtungseinstellung und mit be-

grenztem Dynamikumfang aufgenommen.

Einzelfoto unbearbeitet

Abbildung 1: Einzelfoto unbearbeitet
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Einzelfoto bearbeitet

Abbildung 2: Einzelfoto bearbeitet

2.1.2.2 HDR - High Dynamic Range

Bei HDR-Fotos werden mindestens drei Bilder gemacht. Es werden mindestens ein un-
terbelichtetes, ein normal beziehungsweise ausgeglichen belichtetes und ein Gberbe-
lichtetes Foto aufgenommen. Die Bilder werden dann in einer Fotobearbeitungssoft-
ware (Photoshop, Lightroom, Capture One) manuell oder automatisch zusammenge-
flgt. Diese Technik ermoglicht einen groBeren Dynamikumfang und kann Details im

Schatten und hellen Bereichen erfassen.

Abbildung 3: Belichtungsreihe fiir ein HDR-Foto

In der Immobilienfotografie wird die HDR- Methode am haufigsten verwendet. Sie findet

Anwendung im AuBenbereich, denn der Himmel wird nicht Gberbelichtet dargestellt
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und potenzielle Kunden kdnnen das Objekt in ausgeglichenen Farben begutachten. Fo-
tografen profitieren von dieser Methode auch im Innenbereich, denn helle ausgegli-
chene Fotos lassen die Zimmer gerdumiger aussehen und kénnen das gesamte Potenzial

des Raumes wiedergeben. (vgl. Web 1, Stand: 14.1.2024)

HDR-Aufnahme unbearbeitet

Abbildung 4: HDR-Aufnahme unbearbeitet

HDR-Aufnahme bearbeitet

Abbildung 5: HDR-Aufnahme bearbeitet
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2.1.2.3 Flambient

,Der Begriff Flambient leitet sich von den englischen Wortern "Flash" (Blitzlicht) und
"Ambient" (Umgebungslicht) ab und stellt die Abklrzung fiir ,Flash-Ambient-Blend’
dar.” (vgl. Web 2, Stand: 14.1.2024) Das Flambient-Bild entsteht jedoch erst in der digi-
talen Nachbearbeitung mit Bildbearbeitungsprogrammen wie Adobe Photoshop oder
GIMP. Um ein Flambient-Bild erstellen zu kénnen, wird ein Einzelfoto mit der optima-
len Belichtung bendtigt. Wenn sich ein Fenster im Raum befindet, muss man als nachs-
tes den Raum unterbelichten, damit die optimale Farbe und Helligkeit fir die AulRen-
welt erzielt werden kann. Als néchstes blitzt man mit einem , entfesselten” Blitz oder
mit einem Studioblitz an die Decke tber der Kamera. Hier muss beachtet werden, dass
das Bild nicht Gberbelichtet ist und an eine weie Wand geblitzt wird. Falls keine weille
Wand vorhanden ist, kann man dasselbe Resultat mit einem Durchlicht-Schirm errei-
chen oder in Notfdllen kann durch einen weifl3en Plastiksack geblitzt werden. Wichtig
ist, dass der komplette Raum ausgeleuchtet wird, das heiRt, man macht so viele Fotos,
bis alle Bildelemente (Nischen, offenstehende Raume) ausgeleuchtet sind. Um ein opti-
males Ergebnis in der Nachbearbeitung zu erreichen, sollen sich die Lichterkegel in kei-
nem der Fotos Uberschneiden. In der Nachbearbeitung werden die Fotos dann tberei-
nandergelegt und mit Masken verbunden. Der groRe Vorteil von Flambient-Fotos ge-
genliber dem Einzelfoto und der HDR-Aufnahme ist, dass durch das Blitzlicht mit 5500K
Farbtemperatur Farbneutralitat erzielt wird und somit Farbstiche in den Bildern ver-
mieden werden. Dadurch kénnen verschiedene Oberflachen und Materialien naturge-
treuer wiedergegeben werden. Die Farbneutralitdt kann zwar mit der HDR-Technik
auch erzielt werden, das bedarf aber langerer Bearbeitung und es kann kein vergleich-

bares Ergebnis erzielt werden. (vgl. Web 2, Stand: 14.1.2024)
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Flambient-Aufnahme unbearbeitet

Abbildung 6: Flambient-Aufnahme unbearbeitet

Flambient-Aufnahme bearbeitet

Abbildung 7: Flambient-Aufnahme bearbeitet

2.1.2.4 Welche Methode ist die beste fiir Immobilienfotos

Die Entscheidung zwischen Einzelfotos, HDR oder Flambient liegt im Ermessen des Fo-

tografen, wobei Einzelfotos meist vermieden werden. HDR-Bilder sind die beliebteste
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Form in der Immobilienbranche, da sie unkompliziert zu erstellen sind und trotzdem
professionell wirken. Im Gegensatz dazu beansprucht die Flambient-Technik sowohl bei
der Aufnahme als auch in der Postproduktion betrachtlich mehr Zeit. Diese Methode
wird vorrangig in den Hauptraumlichkeiten einer Immobilie angewendet, da diese fiir
den Verkauf ausschlaggebend sind. Die Flambient-Technik wirkt durch die ausgewogene

Belichtung professioneller und findet besonders im Luxussegment seine Anwendung.

2.1.3 Welche Faktoren unsere Wahrnehmung eines Immobilienfotos be-
einflussen

Die Wahrnehmung eines Immobilienfotos wird von zwei entscheidenden Faktoren ge-

pragt. Einerseits von den Eigenschaften des Raumes selbst — seiner GroRe, Farben, Be-

leuchtung, Mdéblierung und des Layouts. Andererseits von dem Foto selbst, wie es den

Raum einfangt, angefangen bei der Wahl des Blickwinkels tber die Nutzung von Licht

und Schatten bis hin zur Komposition und Perspektive. Dabei spielen auch der individu-

elle Stil und das Geschick des Fotografen eine wichtige Rolle.
2.1.3.1 Wie der Raum die Wahrnehmung beeinflusst

2.1.3.1.1 Farben

"Jede einzelne Farbe wirkt nicht nur unmittelbar, sondern auf psychologischer, symbo-
lischer, politischer, traditioneller und kreativer Ebene, und dem kdnnen wir uns nicht
entziehen, da wir die Farbassoziationen groRtenteils von Klein auf antrainiert und
dadurch fest verinnerlicht haben." (Banek & Banek, 2012, S. 147) Das bedeutet, dass
jeder Mensch eine potenziell unterschiedliche Beziehung zu bestimmten Farben haben
kann. Zum Beispiel kann Blau die Lieblingsfarbe von Person X sein, die sie mit positiven
Gefluhlen verbindet, wahrend Person Y diese Farbe mit einem negativen Ereignis in ih-
rem Leben assoziiert. Es ist wichtig zu berticksichtigen, dass die Bedeutung von Farben
landerspezifisch variieren kann, was zu einer Vielfalt von kulturellen Interpretationen
fahrt. (vgl. Berman, 2007, S. 153) Ein Beispiel dafiir ware Rot. In China wird es mit Glick
und Reichtum verbunden, wahrend es in westlichen Landern oft Gefahrenzeichen und

Warnungen symbolisiert.
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Tabelle 1: Ubersicht tiber die verschiedenen Farben und wie sie auf uns wirken

Farbe Wahrnehmung Assoziation
Gelb frohlich, heiter, gute Aktivitat und die Energie,
Laune positiv, energetisch, der Sonne, aber auch War-
lebensfroh, lebendig, gif- nung,
tig, unangenehm
R scheint im Vordergrund zu | Hitze, Liebe, Leidenschaft,
ot
liegen, strahlt Warme aus, | Romantik, Intensivitat,
lebendig, aufregend, be- Macht
wegt, kraftvoll, edel
- raumschaffend, kiihl, dis- | Vertrauen, Kompetenz,
au
tanziert, ruhig, erholsam,  Selbstvertrauen, Dimen-
entspannend, unaufge- sion, Lieblingsfarbe der
regt, modern, wohlha- meisten Menschen
bend, jung, frisch, som-
merlich
Grii lebendig, frisch, gesund, Natur, Wachstum, Vitalitat
riin
natirlich, neu, wachsend,
organisch, jung, frisch,
sauer, giftig
Orange lebendig, auffallig und le-  Komfort, Warme oder
bensfroh, fruchtig, sif, Kraft
warm
Braun warm, stabil, zurlickhal- Zuverlassigkeit, Natrlich-

tend, unaufdringlich, me-
diterran, fest, stabil, ge-

m{tlich, beruhigend,

keit, Vertrauenswiirdig-

keit, Stabilitat
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schwer, je nach Farbton

auch altmodisch

blumig, mystisch, myste-

Kirche, Advent, Adel, Spiri-

Lila

rios, schwer, dister, medi- tualitat, Extravaganz,

terran, geheimnisvoll Macht

jugendlich, modern, zart, Young Love, sweet ro-
Rosa

sanft, verspielt, madchen- | mance, Mddchen-Zimmer

haft, naiv, jung, junge

Liebe

leblos, einsam, traurig, Luxus, Trauer, Seriositat,
Schwarz

dunkel, schwer, duster, Professionalitat, Ansehen

aber auch neutral, dezent

und ruhig

) hell, kihl, rein, modern, Sauberkeit, Einfachheit,

Weil}

leicht, unberihrt, sehr ru- = Klarheit

hig, steril

formell und konservativ, Beton, Schlichtheit, Kilte
Grau / Silber

gepaart mit anderen Far-

ben reprasentativ, modern

und elegant, neutral, edel,

vornehm, unemotional
Gold reich, warm, luxurids, edel, | Luxus, Gold, Konig, an-
o

teuer

spruchsvoller Geschmack

Lorenz Kaplenig
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(vgl. Berman, 2007, S. 148 - 150)

(vgl. Banek & Banek, 2012, S. 150)
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In der vorher abgebildeten Tabelle wurde nicht auf Mischfarben eingegangen. Farbkom-
binationen kdnnen noch einmal speziell interpretiert werden und kdnnen selbstver-

standlich auch verschiedene Wirkungen haben.

2.1.3.1.2 Beleuchtung

Die Art und Weise, wie beleuchtet wird, spielt eine bedeutende Rolle bei der Wahrneh-
mung eines Raumes. Zum Beispiel vermitteln gut beleuchtete Zimmer ein Gefiihl von
Weite, wahrend dunklere Raume eher klein und eng wirken. Es kann jeder Effekt gezielt
eingesetzt werden. Zusatzlich beeinflusst die Beleuchtung, wie wir Schatten, Farben,
Materialien, Mdbelstlicke und sogar die gesamte GrolRe des Raumes wahrnehmen. (vgl.
Web 4, Stand: 28.8.2023) Warme Lichter fihlen sich entspannend und einladend an und
bei kaltem Licht fihlen wir uns wacher und fokussierter. (vgl. Web 5, Stand: 28.8.2023)

VORHER NACHHER

Abbildung 8: Vorher/nachher, Beleuchtung; Stand: 31.01.2024

2.1.3.1.3 Mo6bel und Materialien

Die Form der Mdobel spielt eine ausschlaggebende Rolle, die das Wohlbefinden beein-
flusst. Weich abgerundete Ecken und Kanten der Mdbel vermitteln das Gefiihl von Of-
fenheit und Zuganglichkeit, wahrend kantige Einrichtungsgegenstdnde Professionalitat
und Struktur ausstrahlen. (vgl. Web 6, Stand: 28.08.2023) Die im Raum verwendeten
Materialien kbnnen das Ambiente verandern. Der Raum kann kalt und steril wirken, aber
auch weich und komfortabel. (vgl. Web 7, Stand: 28.08.2023) Natiirliche Elemente wie

z.B. Holz oder Leder vermitteln je nach Farbton das Geflihl von Eleganz und Warme.
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Kontrar dazu erwecken moderne Materialien wie Glas oder auch Metall das Gefiihl von

Innovation, Modernitat und Hochwertigkeit. (vgl. Web 6, Stand: 28.08.2023)

L el S

Abbildung 9: Modernes, futuristisches Wohnzimmer; Stand: 31.01.2024

Abbildung 10: gemiitliches, klassisches Wohnzimmer; Stand: 31.01.2024

Lorenz Kaplenig 12



2.1.3.1.4 Layout und Anordnung

Ein harmonisches und an den Raum angepasstes Layout der Mobel sieht nicht nur op-
tisch gut aus, sondern hat auch einen entscheidenden Einfluss auf das Wohlbefinden
des Betrachters oder der Betrachterin. (vgl. Web 8, Stand: 23.07.2023) Die raumliche
Wirkung hangt nicht von der Grof3e eines Raumes ab, sondern vor allem davon, wie ge-
schickt die Einrichtung arrangiert ist. Ein gut gestaltetes kleines Zimmer kann somit ge-
raumiger wirken als ein groReres Zimmer, das ungeschickt eingerichtet ist. (vgl. Web 9,

Stand: 23.07.2023)

2.1.3.1.5 Sauberkeit und Ordnung

Es ist wichtig, dass die Immobilie einen ordentlichen und sauberen Eindruck macht.
Eine unordentliche Wohnung zeugt nicht von Professionalitat, sondern von Desinte-
resse, diese verkaufen zu wollen. Zusatzlich fihlen wir uns, wenn wir Ordnung auf den

Bildern sehen, weniger gestresst, da unser Gehirn weniger Reize verarbeiten muss.

(vgl. Web 10, Stand:

BEFORE AFTER

Abbildung 11: Vorher/Nachher Sauberkeit und Ordnung; Stand: 31.01.2024
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2.1.3.2 Wie die Komposition des Bildes die Wahrnehmung beeinflusst

Komposition ist die Art und Weise, wie die Elemente im Bild angeordnet sind, sie beein-
flusst die visuelle Balance und den Fokus. Die Regel Drittel, goldener Schnitt, Symmetrie
oder Asymmetrie sind Beispiele flir Kompositionsrichtlinien, die die Aufmerksamkeit des

Betrachters lenken kénnen.

2.1.3.2.1 Drittelregel

Bei der Drittelregel handelt es sich um die bekannteste Regel der Bildkomposition. (vgl.
Web 11, Stand: 30.08.2023) Das Bild wird durch je zwei horizontale und vertikale Linien
gleichmaRig aufgeteilt. Es ldasst das Foto ausgewogen und interessanter wirken und es

besteht eine Balance zwischen den Elementen. (vgl. Web 12, Stand: 30.08.2023)

Die Drittelregel ist das am haufigsten verwendetes Element der Bildkomposition, Mak-
lerwebsites, aber auch Immobilienportale wie www.immobilienscout24.at oder
www.immowelt.de sind voll von Bildmaterial, auf dem die Drittelregel genutzt wird. Es
werden Hauptmerkmale auf den vertikalen sowie horizontalen Linien gesetzt und der
Fokuspunkt wird meistens auf den Schnittpunkt der Linien der Drittelregel gesetzt, um

eine visuell ansprechende Komposition zu erzielen.

Abbildung 12: Drittelregel; Stand: 31.01.2024
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2.1.3.2.2 Goldener Schnitt

Der goldene Schnitt, auch golden Ratio genannt, entsteht aus einem Teilungsverhaltnis
von zwei verschiedenen GroRRen. Der griechische Buchstabe Phi bezeichnet diesen Wert
und entspricht etwa einem Verhaltnis von 1:1,618. Diese proportionale Aufteilung wird
haufig in natirlichen Strukturen beobachtet und gilt als besonders harmonisch, so wird
es zumindest allgemein angenommen. Beispiele hierfiir sind die Proportionen der Nau-
tilus Muschel oder die spiralformig angeordneten Bliitenstande bei Sonnenblumen. (vgl.

Web 13, Stand: 30.08.2023)

Abbildung 13: Verhdltnis einer Nautilus Muschel; Stand: 21.02.2024

Den Goldenen Schnitt kann man mit der Drittelregel vergleichen, da beide starke Ahn-
lichkeiten aufweisen. So soll zum Beispiel der Fokuspunkt des Fotos direkt auf dem
Schnittpunkt der Linien des Goldenen Schnittes liegen oder Elemente und Strukturen
entlang der Goldenen-Schnitt-Linien ausgerichtet werden. Das Ziel ist, eine ausgewo-

gene Komposition zu finden.
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Abbildung 14: Goldener Schnitt; Stand: 31.01.2024

2.1.3.2.3 Symmetrie und Asymmetrie

Symmetrische Anordnungen lassen Fotos ausbalanciert und durchkomponiert wirken
und werden auf einer sehr tiefen Stufe der Wahrnehmung erkannt und auf eine sehr
unmittelbare Weise als schon empfunden. (vgl. Web 14, Stand: 01.09.2023) Symmetrie
wirkt auffalliger als waagrechte Spiegelungen Uber eine horizontale Spiegelachse, da
diese gewohnter fir den Menschen erscheinen. Ein Beispiel dafiir ist eine Spiegelung in
einem See. Asymmetrie beschreibt eine durch UnregelmaRigkeiten unterbrochene Sym-

metrie. (vgl. Banek & Banek, 2012, S. 67)

In vielen Fallen wird diese bewusst eingesetzt, um visuelles Interesse zu erzeugen oder

eine gewisse Spannung zu schaffen.

In der Immobilienfotografie werden meist symmetrische Elemente gewahlt. Asymmet-
rische Elemente wirken zwar spannender, aber das Ziel des Fotografen ist es, die Immo-
bilie perspektivisch richtig und stilvoll darzustellen. Die wichtigsten Raumdetails wie Ti-
ren oder Fenster kdnnen genutzt werden, um Symmetrie im Bild zu erzeugen. Falls der
Raum oder das Gebdude symmetrische Architektur aufweist, kdnnen diese Merkmale in

der Bildkomposition beachtet werden.
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Abbildung 15: Symmetrie; Stand: 31.01.2024

2.1.3.2.4 Fihrende Linien

Fihrende Linien beeinflussen die Blickflihrung in einem Bild. Es wird dem Gehirn ein
Weg vorgegeben, auf welchen Punkt es sich fokussieren soll. Fiihrungslinien kdnnen ein-
zeln, aus vielen unterschiedlichen Richtungen oder parallel zum Motiv verlaufen und so-
wohl gerade als auch gebogen sein. Diese Linien beeinflussen unterbewusst den Blick
des Betrachters und lenken ihn auf die gewiinschte Stelle im Bild. (vgl. Web 15, Stand:
03.01.2024)

In der Immobilienfotografie kénnen fiihrende Linien eingesetzt werden, um die Auf-
merksamkeit des Betrachters auf herausragende Merkmale des Hauses oder Raumes zu
lenken und gleichzeitig potenzielle Unzuldanglichkeiten zu verschleiern. Es konnen struk-
turelle Elemente wie Wande, Saulen, Treppen, oder Muster verwendet werden, um den

Blick in eine bestimmte Richtung zu fihren.
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Abbildung 16: Fiihrende Linien; Stand: 31.01.2024

2.1.3.2.5 Licht und Schatten:

Die richtige Anwendung von Licht und Schatten spielt eine grolRe Rolle bei dsthetischen
Bildern. Die Art des Lichtes im Foto, wie diffuses Licht oder hartes, kontrastreiches Licht,
kann die Stimmung und die Tiefe des Bildes stark beeinflussen. Lichtquellen verleihen
dem Objekt Dimension und lenken die Blicke des Betrachters. (vgl. Web 16, Stand:
03.01.2024) Verschiedene Lichtquellen wie beispielsweise LED-Lampen und natrliches
Licht der Sonne beeinflussen die Lichtverhaltnisse in unserem Umfeld. Die Qualitat und
Intensitat des Lichtes variieren zudem mit den verschiedenen Tageszeiten und Wetter-

bedingungen.

Vor allem in der Immobilienfotografie kdnnen mit dem Zusammenspiel von kiinstlichem
und natirlichem Licht sowie den wechselnden Witterungsverhaltnissen die Wahrneh-
mung und die Atmosphare in einem Raum oder einer Umgebung moduliert werden. Um
die Immobilie bestmdglich darzustellen, sollte bei Sonnenschein fotografiert werden, so
werden die Farben kraftvoll und das Haus in seiner wahren GroRe dargestellt. Bilder, die

bei unglnstigen Lichtverhaltnissen und bewdlktem Wetter aufgenommen wurden,
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erzeugen moglicherweise keinen ansprechenden Eindruck, was dazu fiihren kann, dass

potenzielle Kundinnen und Kunden sich anderwartig umsehen.

2.1.3.2.5.1 Tageszeiten und Witterungsverhdltnisse, welche zu den besten Ergebnissen

flihren

2.1.3.2.5.1.1 Goldene Stunde (bei Schnee und auch ohne Schnee)

Bei der Goldenen Stunde handelt es sich um die letzte Stunde vor dem Sonnenuntergang
und bei der ersten Stunde nach Sonnenaufgang. Die Sonne scheint in dieser Stunde aus
einer Richtung mit einem sehr weichen goldenen Licht, das macht es der Fotografin oder
dem Fotografen sehr leicht, optimale Aufnahmen zu machen. Hierbei ist jedoch zu be-
achten, dass wenig Zeit flir Fehler und Verbesserungen bleibt, da die Zeit stark begrenzt

ist. (vgl. Web 33, Stand: 22.02.2024)

Abbildung 17: Goldene Stunde; Stand: 31.01.2024

2.1.3.2.5.1.2 Blaue Stunde

Die Blaue Stunde ist die Zeitspanne, in der die Sonne grade untergegangen ist und sich
der Himmel in ein Dunkelblau farbt. Wahrend der blauen Stunde hat der Himmel eine
ahnliche Helligkeit wie das kiinstliche Licht von Gebdude- und StraBenbeleuchtungen.

Diese Farbkontraste zwischen gelblichen Lichtern und tiefem blau ergeben im
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Zusammenspiel ansprechende Ergebnisse und der Betrachterin oder dem Betrachter wir

ein Bild davon gemacht, wie die Immobilie bei Nacht aussieht. (vgl. Web 34, Stand:

22.02.2024)

Abbildung 18: Blaue Stunde; Stand: 31.01. 2024

2.1.3.2.5.1.3 Mittagsstunden (bei Schnee und auch ohne Schnee)

Die Helligkeit um die Mittagszeit sorgt fiir Detailreichtum und Scharfe in den Bildern.
Wenn man klare, deutliche Konturen in den Bildern betonen mochte, ist diese Zeit ideal.
In der Mittagszeit ist jedoch besonders auf die Belichtung der Fotos zu achten, denn es

passiert schnell, dass durch das helle Sonnenlicht liberbelichtete Stellen entstehen. (vgl.

Web 36, Stand: 22.02.2024)

Abbildung 19: Mittagsstunden Gebdude; Stand: 31.01.2024
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2.1.3.2.6 Perspektive

Unpassende Perspektiven konnen dazu flihren, dass Objekte je nach ihrer Entfernung
verzerrt oder in ihren Proportionen verandert wirken. Motive in der Ferne kénnen klei-
ner erscheinen, als sie tatsachlich sind, wahrend die in der Ndhe groRer erscheinen. Es

gibt vier unterschiedliche Perspektiven, die bei einem Foto angewendet werden kénnen.

2.1.3.2.6.1 Normalperspektive (Zentralperspektive)

In der Normalperspektive befinden sich Motiv und Kamera auf gleicher Hohe. Es werden
parallele Linien, die sich im Raum befinden und sich in die Ferne erstrecken, so darge-
stellt, dass sie auf einen einzigen Punkt zulaufen, den sogenannten Fluchtpunkt. Das
schafft den Eindruck von rdumlicher Tiefe im Bild. (vgl. Web 17, Stand: 07.01.2024) Die
Zentralperspektive wird als natlirlich wahrgenommen, da die Fotos auf der Hohe ge-
macht werden, wie wir die Welt normalerweise sehen. Das ermdglicht der potenziellen
Kauferin oder dem K&ufer, die Immobilie vermeintlich durch die eigenen Augen wahrzu-

nehmen.

Die Normalperspektive wird bei Innenaufnahmen z.B. in Schlafzimmern, Kiichen und
Wohnzimmern angewendet, um die rdumlichen Proportionen korrekt darzustellen. Hier
muss jedoch beachtet werden, dass die Wahl des Objektives auf der Kamera die Propor-
tionen manipulieren kann. Diese Perspektive wird auch fir AuBenaufnahmen des Ge-
bdudes verwendet. Es handelt sich hierbei um die haufigste und effektivste Art, Fotos

von einer Immobilie aufzunehmen.
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Abbildung 20: Normalperspektive Gebdude

2.1.3.2.6.2 2-Punkt Perspektive

Bei der eng mit der Zentralperspektive verbundenen 2-Punkt-Perspektive verlaufen die
horizontalen, rechtwinkligen Raumkanten zu zwei unterschiedlichen Fluchtpunkten.
Vertikale Linien bleiben parallel zueinander. Besonders wichtig ist die 2-Punkt-Perspek-
tive vor allem, um die Tiefe von geschlossenen Gebauden aufzuzeigen. Die Kamera wird
dabei nicht zentral vor dem Gebdaude positioniert, sondern an den Eckpunkten des Ge-
baudes so sind die beiden Seiten sichtbar. Die 2-Punkt-Perspektive wirkt auf den Men-
schen dulerst natlrlich und beruhigend, da sie unserer gewohnten Sehweise entspricht.
Sie verleiht zudem der Aufnahme eine plastischere, tiefere und fesselndere Wirkung als

die Zentralperspektive. (vgl. Web 17, Stand: 07.01.2024)

f Horizontallinie

Schnittpunkt 1 — Schnittpunkt 2

S

)// o~ ( .

Abbildung 21: 2-Punkt-Perspektive Gebdude; Stand: 31.01.2024
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2.1.3.2.6.3 Vogelperspektive (Obersicht)

Die Kamera befindet sich in der Vogelperspektive oberhalb des Motivs (oberhalb der
Normalperspektive) und es wird von oben nach unten fotografiert. Diese Perspektive
ermoglicht einen umfangreichen Uberblick Giber eine Szene oder einen Raum. Objekte
wirken in der Vogelperspektive kleiner, als sie eigentlich sind. Die Obersicht eignet sich
gut, um raumliche Beziehungen zwischen verschiedenen Gebduden zu verdeutlichen
und um der Interessentin oder dem Interessenten einen Uberblick iiber die Umgebung

zu verschaffen. (vgl. Web 17, Stand: 07.01.2024)

Abbildung 22: Vogelperspektive Gebdude

2.1.3.2.6.4 Froschperspektive

Der Betrachter sieht das Objekt aus einer niedrigen Position, oft nahe dem Boden, dabei
ist die Kamera von unten nach oben gerichtet. Bei Objekten wie Hausern verlaufen die
vertikalen Raumkanten nicht parallel zueinander, sondern verlaufen in zwei unter-
schiedliche Fluchtpunkte am oberen Bildrand. Die Froschperspektive verzerrt die Wahr-
nehmung von GroRe. Es erscheinen Objekte in der Nahe der Kamera grofRer, als sie tat-
sachlich sind. In der Froschperspektive werden Hohe und Massivitdt des Gebaudes be-

tont. Dadurch kénnen hohere Strukturen im Vordergrund stehen und eine imposante

Lorenz Kaplenig 23



oder dominante Wirkung erzielen. Die Froschperspektive wird in der Immobilienfoto-
grafie vermieden, da sie dem Raum beziehungsweise dem Gebaude eine unnatirliche

GrolRe und Verzerrung gibt. (vgl. Web 17, Stand: 07.01.2024)

Abbildung 23: Froschperspektive

2.1.3.2.7 Standort

Der Standort der Aufnahme hat den grofRten Einfluss auf das Foto. Er bestimmt, ob die
Bildkompositionsmittel Drittelregel, Goldener Schnitt, Symmetrie und Perspektive ein-
gesetzt werden kdnnen. Es kann passieren, dass nicht immer der perfekte Standort ge-
wahlt werden kann, aufgrund einer einschrankenden Umgebung, wie beispielsweise an-
dere Hauser und Grundstiicke oder Wande im Inneren des Gebdudes. Mit der Wahl ei-
nes Weitwinkelobjektives kann man in manchen Fallen trotzdem das gewlinschte Ergeb-

nis erreicht werden.

2.1.4 Inszenierung und Staging
2.1.4.1 Was ist Home Staging?

,Home Staging ist die professionelle Inszenierung von Immobilien fiir die erfolgreiche
Vermarktung.” (Web 18, Stand: 13.01.2024) Es werden Verkaufsobjekte mit Mobeln,

Dekoration, Licht, aber auch Farbe ausgestattet, um potenzielle Kundschaft optisch
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anzusprechen und fir Aufmerksamkeit zu sorgen. In diesem Kontext besteht allerdings
das Risiko, dass potenzielle Kunden durch eine unpassende Einrichtung abgeschreckt
werden kénnten, deshalb ist es von Bedeutung, dass die Person, welche die Wohnung
fur das Staging konzipiert, ein ausgepragtes sensorisches Bewusstsein fiir die Wirkung
verschiedener Elemente besitzt. Das Ziel des Home Stagings ist eine kiirzere Vermark-
tungsdauer und die Erzielung des bestmoglichen Verkaufspreises, indem es dem Kunden
eine bessere Vorstellung gibt, wie es sein kénnte, dort zu wohnen. Forschungen der Na-
tional Association of Realtors ergaben, dass 23% der befragten Immobilienmakler eine
Preiserhohung von ein bis finf Prozent erreichen konnten. Der Grund war, dass das
Home Staging auf die Kunden von 44% der befragten Makler Einfluss nahm. (vgl. Web
19, Stand: 13.01.2024) Entstanden ist es in den USA und findet seither seinen Weg nach
Europa und somit auch nach Osterreich. In Tirol ist die Rauminszenierung noch keine
weit verbreitete Methode, Wohnungen aufzuwerten, aber auch hier steigt dieser Trend.
Aktuell wird diese Methode lediglich im hochpreisigen Sektor angewendet. Es sind zwei

Methoden des Home Staging verbreitet:

2.1.4.1.1 Reales Home Staging

Bei der ,realen” Inszenierung von Immobilien arbeiten Makler oder Verkaufer oft mit
Einrichtungshdusern zusammen, die das Mobiliar an den Verkaufer verleihen. Meistens
besteht die Moglichkeit fiir die Kduferin oder den Kaufer, die inszenierten Mdbel beim
Kauf zu erwerben. Wenn das nicht der Fall ist, dann bekommt das Einrichtungshaus die
Mobel zuriick. In der Kiiche wird es meist anders gehandhabt, es werden Kartonmdbel
verwendet, denn es ware viel zu kostenintensiv, eine Kiiche einzubauen, und wenn sie

dem Kaufer nicht gefallt, diese wieder abzubauen. (vgl. Web 20, Stand: 13.01.2024)

Die Alternative ist, ein spezialisiertes Unternehmen fiir Wohnrauminszenierung zu en-
gagieren. Meist werden ein bis drei Prozent des erwarteten Verkaufspreises als Provi-
sion verlangt. (vgl. Web 20, Stand: 13.01.2024). Diese Variante stellt es deutlich weniger

Aufwand fir den Verkaufer dar, jedoch senkt es den Gewinn wesentlich.
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Abbildung 24: Vorher/Nacher Vergleich Reales Homestaging; Stand: 21.02.2024

2.1.4.1.2 Digitales Home Staging

Digitale Rauminszenierung dient dazu, Rdume virtuell darzustellen und zu prasentieren.
Es kann ein Home Staging fiir bereits bestehende Raume, aber auch fiir noch unfertige
Gebdude gemacht werden. Der wesentliche Vorteil gegeniiber dem ,realen” Home
Staging, dass diese Methode vergleichsweise wenig Zeit in Anspruch nimmt und den-
noch ein dhnliches Resultat erzielt werden kann. Spontane Modifikationen oder Kun-
denpraferenzen beziiglich des visuellen Erscheinungsbilds kdnnen miihelos und rasch
adaptiert werden. Es ist zwar kostenglinstiger, aber der Kunde bekommt bei der Besich-
tigung der Immobilie nicht das Gefiihl vermittelt, eine reale Rauminszenierung zu erfah-
ren. (vgl. Web 21, Stand: 13.01.2024) Unter Berlicksichtigung des erforderlichen Arbeits-
aufwandes und der Qualitatsmerkmale der bearbeiteten Fotografien belduft sich der

durchschnittliche Preis pro Bild zwischen 60 € und 150 €.

Abbildung 25: Vorher/Nacher Vergleich digitales Homestaging; Stand: 21.02.2024
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2.2 Technische Aspekte

2.2.1 Auswahl und Einsatz von Objektiven

Die Wahl des Objektivs hat maRgeblichen Einfluss auf den Bildausschnitt samt seinen
Proportionen und kann dadurch die Wahrnehmung des Betrachters verandern. Man un-
terscheidet bei Objektiven zwischen dem Fischaugen-Objektiv mit einer Brennweite zwi-
schen 7 und 16 mm, sie liefern einen sehr weiten, verzerrten Bildausschnitt. Weitwin-
kelobjektive haben eine Brennweite zwischen 10 bis 42 mm, sie liefern ein weites Sicht-
feld und finden vor allem in der Immobilien- und Landschaftsfotografie Anwendung. Die
fir ein Standard-Objektiv geltende Brennweiten zwischen 50 mm und 100 mm wirken
am natlrlichsten und sind vergleichbar mit dem Sichtfeld des menschlichen Auges. Tele-
Objektive, 100mm-800mm, kdnnen Objekte aus vielen hundert Metern Entfernung er-
fassen. (vgl. Web 22, Stand: 13.01.2024) Bei der Wahl des Objektives ist es besonders
wichtig, auf die SensorgrofRe der Kamera zu achten, denn unterschiedlich grof3e Senso-
ren sorgen fiir einen unterschiedlich groflen Bildausschnitt. Somit gelten auch andere
Werte fir die Brennweiten-Kategorien. Wenn man sich dennoch an den Standardkate-
gorien orientieren will, kann man die Brennweite des Objektives mit Verkleinerungsfak-
tor errechnen und somit vergleichen. Im Fachjargon wird dieser Wert als Crop-Faktor

(crop, englisch flir Ausschnitt) bezeichnet.

e Bei DX-Sensoren wird die Brennweite mit 1,5 multipliziert.
e Bei APS-C-Sensoren wird die Brennweite mit 1,6 multipliziert.

e Bei Micro-Four-Thirds-Sensoren wird die Brennweite mit 2 multipliziert.

Aus diesem Grund erzeugen gleiche Brennweiten an verschiedenen Kameratypen an-

dere Blickwinkel und Proportionen. (vgl. Web 23, Stand: 14.01.2024)

2.2.1.1 Welche Brennweite eignet sich fiir Immobilienfotografie

Verschiedene Fotografen haben unterschiedliche Praferenzen. Allgemein ldsst sich be-
haupten, dass fiir ein Foto eines Raumes die Wahl der Brennweite in Bezug auf den Sen-
sor ausschlaggebend ist. Bei den Vollformat-Sensoren empfiehlt sich eine Brennweite

zwischen 16 und 24 mm, bei DX-/APS-C-Sensoren zwischen 10 und 18 mm und bei
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Micro-Four-Thirds-Formaten eine Brennweite von 8 bis 12 mm. (vgl. Web 23, Stand:

14.01.2024)

2.2.2 Qualitatsstandards bei Immobilienfotos

Prinzipiell ist jedem Fotografen die Wahl der Bildqualitat und des Seitenverhéltnisses
selbst (iberlassen. Die meisten Immobilienportale geben jedoch eine Mindestauflésung
von 640x480 Pixel vor. Als Branchenstandard gelten Bilder einer Auflésung von
2048x1365 Pixel, diese GroRe gewahrleistet Fotos mit guter Qualitdt, ohne technische
Probleme hervorzurufen. Um lange Ladezeiten der Websites zu vermeiden, sollte die
Datei nicht Gber 15 MB groR sein und das kann am besten im JPEG-Format erreicht wer-
den. Falls Bilder die optimale DateigroRe libersteigen, besteht die Mdglichkeit, dass die
Software von Immobilienportalen diese herunterskaliert und danach unscharfe, falsch
skalierte Fotos angezeigt werden. Falls Flyer, Plakate oder Broschiiren produziert wer-
den, ist es wichtig, eine Mindestauflosung von 300 dpi (dots per inch) zu haben. Das
gangigste Seitenverhaltnis der Fotos sollte den Mal3stab 4:3 aufweisen, ansonsten kann
es sein, dass Teile des Fotos beim Upload abgeschnitten werden. Ein weiterer wichtiger
Faktor ist, auf verschwommene und verzerrte Bilder zu verzichten, denn das kann po-
tenzielle Kundinnen und Kunden abschrecken. (vgl. Web 24, Stand: 14.01.2024) (vgl.
Web 25, Stand: 14.01.2024) (vgl. Web 26, Stand: 14.01.2024)

2.3 Bildbearbeitung

2.3.1 Bildbearbeitung und Retusche in der Immobilienfotografie

Fast kein kommerzielles Bild wird jemals in seinem nattirlichen Zustand verwendet. Das
Ziel der Bildbearbeitung bei Immobilienbildern ist es, das Bild so realistisch, aber trotz-
dem so asthetisch wie moglich zu bearbeiten, um die Kaufbereitschaft zu erhéhen. Das
Fotografieren im RAW-Modus der Kamera ist wichtig fur eine flexible, genaue Nachbe-
arbeitung. Die am haufigsten genutzten Bildbearbeitungssoftwares sind Adobe Photos-

hop und Adobe Lightroom. Alternativen zu Adobe Produkten sind Affinity Photo,
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Photopea oder GIMP. Das Problem, dass die Verwendung einer Gratissoftware zu
schlechteren Ergebnissen fiihren kann, kann somit die Folge haben, dass das Foto nicht

optimal bearbeitet werden kann. (vgl. Web 27, Stand: 15.01.2024)

2.3.2 Was wird bearbeitet

Der erste Schritt ist das Aussortieren von nicht brauchbaren Fotos. Als nachstes ist es
wichtig, Farbstiche zu entfernen, um mit neutralen Fotos arbeiten zu kénnen. Diese zwei
Schritte sind bei jeder Bildbearbeitung gleich und das Fundament fiir folgende Einstel-

lungen.

e HDR-Zusammenfligung
Mehrere Belichtungen desselben Motivs werden kombiniert, um einen er-
weiterten Dynamikumfang zu erzielen.

e Zuschneiden und Begradigen
Durch gezieltes Zuschneiden und das Ausrichten von Bildern l3sst sich die vi-
suelle Attraktivitat eines Bildes signifikant verbessern.

e Farbkorrektur und Color Grading
Bei der Farbkorrektur werden die Farben und Farbtone des Bildes so ange-
passt, dass es natirlich und neutral wirkt.

e Reduzierung der Schatten
Falls es trotz HDR- oder Flambient-Aufnahme intensive Schatten gibt, ist es
wichtig, die Schatten zu reduzieren, um die architektonischen Merkmale der
Immobilie zur Geltung zu bringen.

e Anpassung der Klarheit und Scharfe
Die prazise Anpassung der Klarheit fiihrt zu einer verbesserten Definition von
feinen Details. Die Scharfeanpassung intensiviert den Fokus auf Objekte, weil
die Konturen gescharft werden.

e Glanzlichtkontrolle:
Die Glanzlichtkontrolle zielt darauf ab, die Intensitat der Bereiche, die beson-

ders stark vom Licht beleuchtet sind, in Fotos zu regulieren.
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e Rauschunterdriickung:
Die Rauschunterdriickung in der Bildbearbeitung dient dazu, storendes Bild-
rauschen oder Kornigkeit aus Fotos zu eliminieren. Das kann mit der KI-
Rauschreduzierung von Lightroom gemacht werden, es ist aber auch manuell
moglich.

e Lokale Bearbeitung:
In manchen Fallen erfordern bestimmte Bereiche eines Fotos eine weitere
Bearbeitung. So kénnen lokale Bearbeitungen, beziehungsweise die Kon-
trolle von Kontrast und Farbe, das Gesamtbild optimieren.

e Entfernen von Objekten:
Bei der Entfernung von Objekten aus einem Bild bietet einem fast jede Soft-
ware automatische Unterstlitzung. Der Anwender markiert den zu korrigie-
renden Bereich und die Software verwendet anschliefend Pixel mit dhnli-
chen Informationen auf der unmittelbaren Umgebung, um den Bereich zu
Uberdecken.

e Bildschirm ersetzen
Live-Fernsehbildschirme sind schwer zu fotografieren, denn sie spiegeln und
der Betrachter erkennt dadurch nur die Halfte. Im Gegensatz dazu sehen
dunkle Bildschirme langweilig aus. Ein mit Photoshop bearbeiteter Bildschirm
kann dazu beitragen, dass das Fernsehbild realistisch wirkt. (vgl. Web 27,

Stand: 15.01.2024)

Ohne Bearbeitung

Abbildung 26: Bilder ohne Bearbeitung
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Mit Bearbeitung

Abbildung 27: Bilder mit Bearbeitung

2.3.3 Ethik bei der Bearbeitung von Immobilienbildern

,Unter Fotografen gibt es ein ungeschriebenes Gesetz hinsichtlich der Fotobearbeitung.
Alles, was [...] im Rahmen der klassischen Bildbearbeitung maoglich ist, sollte auch beim
Nacharbeiten mit Software (wie Photoshop oder Lightroom) das MaR der Dinge sein.”
(Web 28, Stand: 15.01.2024) Das heift, dass das Optimieren von Farbkorrekturen und
der Sattigung in Ordnung ist und dies in der professionellen Fotografie dazu gehort. (Web
28, Stand: 15.01.2024) Zur ethisch vertretbaren Bilderbearbeitung gehért auch noch das
Entfernen von Objekten, die nur temporar inner- oder auBerhalb der Immobilie platziert
sind, wie zum Beispiel eine Miilltonne. Zum Bearbeiten von Immobilienfotos gehért auch
noch die Optimierung des Himmels, man will die Immobilie bei schonem Wetter darstel-
len, das ldsst sie ansprechender wirken. Das Wetter andert sich standig und ist nicht von
Dauer, deswegen ist es vertretbar, die Immobilie in ein besseres Licht zu riicken. Nicht
vertretbar ist es, wenn der potenzielle Kunde arglistig getauscht wird, wenn beispiels-
weise das makabre Nachbarhaus aus dem Foto nachtraglich entfernt wurde. Eine wei-
tere Problematik stellt die Nutzung von Kiinstlicher Intelligenz in der Bildbearbeitung
dar. Prinzipiell spricht nichts gegen den Einsatz von KI, jedoch die in die Irre fihrende
Anwendung wird als unethisch betrachtet. Beispielsweise kann Photoshop Al nicht nur
das Aussehen der Immobilie komplett verandern, sondern auch die Umgebung, somit
kénnen ganze Nachbarschaften von Armenviertel zu privilegierten Siedlungen mit ei-
nem Klick geandert werden. Kiinstliche Intelligenz sollte somit nicht zur Tauschung po-
tenzieller Kundinnen und Kunden genutzt werden, sondern nur dazu den Bearbeitungs-

prozess und das Endergebnis zu optimieren. Fiir den Verkdufer und Interessenten kann
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es ein Problem sein, wenn eine Immobilie grofRer dargestellt wird, als sie eigentlich ist,
denn es werden die Menschen, die die Immobilie besichtigen, enttduscht sein und es
wird somit nur selten zu einem Verkauf fiihren. Allgemein kann behauptet werden, dass
beim Bearbeiten eines Fotos Vorsicht geboten ist, das Foto soll zwar ansprechend sein,
aber es darf auf keinen Fall tduschen oder gar in die Irre fihren. (vgl. Web 29, Stand:

15.01.2024)

2.4 360-Grad-Rundgang

2.4.1 Anwendungsbereich

In den USA finden 58% aller Generationen von Immobilienkdufern eine virtuelle Tour bei
der Kaufentscheidung hilfreich. (vgl. Web 30, Stand: 16.01.2024) 360°-Rundgdnge haben
den Vorteil fir Immobilienkaufleute, dass sie den Interessentinnen und Interessenten
eine bessere Vorstellung der Immobilie bieten kénnen. Diese erlauben es dem Interes-
senten, virtuell die Wohnung zu besichtigen mit der Moglichkeit, alle Raume in alle Rich-
tungen genau anzuschauen. 360-Grad-Touren sind vielseitig zuganglich und lassen sich
problemlos auf Computern, Tablets und Smartphones abspielen, da sie in der Regel in
die Websites von Immobilienmaklern oder in Immobilienportalen eingebunden sind. Die
360°-Tour ermdglicht eine effiziente Vorauswahl von potenziellen Kundinnen und Kun-
den und erspart dadurch dem Verkaufer Zeit. Zusatzlich eroffnet es die Pforten fir den
internationalen Markt, da der Kdufer das Inserat durch den 360-Grad-Rundgang nicht
mehr in der Realitdt begutachten muss. Somit kann auch der internationale Kaufs- bzw.
Verkaufsprozess stark verkirzt werden. Die Implementierung dieser Technologie bietet
einen klaren Wettbewerbsvorteil, weil sie die Vermarktungschancen fiir Anbieter ver-
bessert. Fiihrende Immobilienplattformen wie ImmobilienScout24 und Immonet sowie
andere Websites verschiedener Anbieter erméglichen eine unkomplizierte Einbindung
von 360°-Rundgéngen, das erhdht die Wahrscheinlichkeit eines Verkaufs drastisch. (vgl.

Web 31, Stand: 16.01.2024)
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2.4.2 Aufnahme

360°-Touren kdnnen auf verschiedene Arten aufgenommen werden. Es gibt Smart-
phone Applikationen wie zum Beispiel Matterport, diese werden in der Immobilienbran-
che nicht verwendet da, die Bilder qualitativ nicht so hochwertig sind und verzerrt sein
konnen. Am haufigsten werden 360-Grad-Kameras von insta360 oder Ricoh verwendet.
Fiir hochpreisige Immobilien empfiehlt sich eine qualitative DSLR-Kamera mit einem Fis-
heye-Objektiv, so kann sogar eine Bildqualitdt von 24k (265 Megapixel) erreicht werden.
Hingegen liefern 360°-Kameras eine qualitativ minderwertigere Bildqualitat von nur 8k

(30 Megapixel). (vgl. Web 32, Stand: 16.01.2024)

2.4.3 Verarbeitung und Stitching

Den Prozess, den die 360°-Bilder nach der Aufnahme in der Nachbearbeitung durchlau-
fen, nennt man im Fachjargon Stitching. Es werden bei der 360°-Kamera die beiden 200°
Fotos und bei der DSLR-Kamera je nach Objektiv die mindestens vier Fotos miteinander
verbunden. Das fertige Bild wird Sphare oder Panorama genannt. Der Fotograf kann Far-
ben und Helligkeit des jeweiligen Fotos bearbeiten und Objekte wie das Stativ, auf dem
die Kamera steht, werden entfernt. AnschlieRend werden die Bilder dann in die jeweilige
Virtual-Tour-Software geladen, wo sie dann richtig angeordnet werden und zum Rund-
gang zusammengefiigt werden. Bei der Wahl der Software kann man aus einer Vielzahl
von Anbietern auswahlen. Der wesentliche Unterschied ist der Preis und die Funktionen,
denn es gibt einige Gratissoftwares, die weniger Anpassbarkeit und Analyse anbieten.
Die bekanntesten Softwares in sind einerseits Orbix360 und Kuula, bei denen es sich um
kostenlose Produkte handelt, und andererseits die kostenpflichtigen Programme Mat-
terport, Tourmake und 3Dvista, die in einer Preisspanne von 15— 60 € pro Monat liegen.
Nach der Fertigstellung kann das Endprodukt auf diversen Websites publiziert werden

und ist somit zuganglich fur potenzielle Kundinnen und Kunden.

Bei folgenden zwei Bildern handelt es sich um einen Ausschnitt eines 360°-Fotos, um

den Unterschied besser zu veranschaulichen.
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360°-Aufnahme: DSLR-Kamera

Abbildung 28: Ausschnitt einer DSLR-HDR-Aufnahme: Nikon D610 mit Samyang 12mm Fischaugen-Objek-
tiv; Stand: 10.02.2024

360°-Aufnahme: 360°-Kamera

!

L

Abbildung 29: Ausschnitt einer 360° -HDR-Aufnahme: Ricoh Theta Z1; Stand: 10.02.2024
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3 Immobilienmarketing: Mit Webdesign und Drohnen

In diesem Teil der Diplomarbeit geht es vor allem um das Immobilienmarketing mit Hilfe
von Webdesign und Drohnen. Es stellt sich die Frage, wie Webseiten und Drohnen ein-

gesetzt werden kdnnen, um Immobilien besser zu vermarkten.

3.1 Immobilienmarketing durch Webseiten

ARTEN VON WEBSITES & PLATTFORMEN
IM IMMOBILIEN-MARKETING

o Ul
Die eigene
18} \ Landingpages
Immobilien < | UL > fiir Immobilien
Website
V

Immobilien-Plattformen

Abbildung 30: Verschiedene Immobilienwebseiten; Stand: 3.8.2023

,Prinzipiell kann man bei Websites flir Inmobilien drei verschiedene Arten unterschei-

den.” (Web 44, Stand: 3.8.2023)

Seit es das Internet gibt, werden Immobilien vermehrt anders gehandelt als friiher. Eine
der meistverwendeten Methoden, um Immobilen zu vermarkten, sind sogenannte Im-
mobilien-Plattformen. Bekannte Seiten sind Immoscout und Immmo.at. Mittlerweile
bieten auch Seiten wie Willhaben ein Immobilienportal an. (vgl. Web 44, Stand:

20.02.2024)

WG Scout26  Suchen v Verkaufen v Vermioten v Finanzieren

Eiir alle die richtigen %7‘ %

Immobilien

Premium Projekte in Wien Top Projekte in Wiens besten Wo das neue Zuhause lebt.

Bezirken

a1 T

Abbildung 31: Immoscout24; Stand: 22.02.2024
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Eine weitere Webseitenart im Bereich des Immobilienmarketings ist die Maklerweb-
seite; hier werden alle Immobilienobjekte prasentiert und vermarktet. (vgl. Web 44,

Stand: 20.02.2024)

VERKAUFEN ~ SUCHEN  KARRIERE & MyRE/MAX ® Merkliste [0] & Suchagent

RE/MAX RE/MAX nmobilien  Buros & Makler  Karrier N Bog FAQ Pres: Beratung

Wir gebenilhren Traumen ein Zuhause!

- \7\ - L" e
B e =
S

Abbildung 32: Maklerwebseite Remax; Stand: 22.02.2024

Als letzte und dritte Art gibt es die Webseite als eigene Landing Page flr das einzelne
Bauprojekt oder die einzelne Immobilie. Zumeist ist diese Landingpage ein Unterpunkt
einer herkdémmlichen Maklerwebseite. Uber diese Landingpage hat der Kunde die Mog-
lichkeit, einen umfangreicheren Eindruck der Immobilie zu erhalten. (vgl. Web 45, Stand:

2.11.2023)

Abbildung 33: Pema 2 Landingpage; Stand: 22.02.2024
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3.1.1 Was ist eine Landingpage? Warum sollte man als Immobilienver-
kaufer eine solche in sein Marketing einbinden?

,Landing Pages sind inzwischen integraler Bestandteil jeder guten Online Marketing
Strategie” (Web 54, Stand: 12.01.2024). Die Landing Page ist eine auf Marketing ausge-
richtete Webseite, die entweder innerhalb einer Webseite oder als eigenstdandige Micro-
seite dargestellt wird. lhr Zweck ist es, Besucher oder Besucherinnen zur Interaktion mit
klaren Handlungsaufforderungen zu bewegen. Ein Besucher oder eine Besucherin landet
zB. durch ein Suchergebnis, durch eine Werbeanzeige oder einen Werbebanner auf die-
ser Seite. Es ist wichtig, dass solch eine Seite immer ein bestimmtes Conversion-Ziel ver-
folgt (vgl. Web 54, Stand: 12.01.2024). Im Fall von Immobilienmarketing wére dieses
Ziel, Vermittlung von Informationen an den Kunden oder die Kundin und die anschlie-
Rende Kontaktaufnahme. Dem Immobilienverkdufer oder der Immobilienverkauferin
hilft eine solche Landingpage, die Immobilie optimal zu prasentieren. Prasentationsweb-
seiten sind somit ein idealer Weg, um die Reichweite serits zu erhohen und die Chance

auf einen Verkauf zu steigern. (vgl. Web 45, Stand: 27.12.2023).

Eine Landingpage bietet dem Verkaufer oder der Verkduferin die Moglichkeit, die Im-
mobilie auf viele verschiedenen Arten zu prasentieren. Im Gegensatz zu herkdmmlichen
Immobilienseiten sind hier dem Verkaufer oder der Verkauferin keine Grenzen gesetzt.
Vom Video Uber die 3602 Tour bis hin zum 3D-Modell ist hier alles moglich. Durch die
direkte Verknipfung liber die Call-to-Action Buttons ist es fir den Kunden oder die Kun-
din schnell und unkompliziert méglich, einen Besichtigungstermin zu vereinbaren oder

weitere Einzelheiten zu besprechen.

3.1.2 Landingpages als Leadgenerierung

Wie vorher schon angesprochen, ist es das Ziel einer Landingpage, potenzielle Kunden
oder Kundinnen zu erreichen (auch genannt: Lead generieren). Um dies zu erreichen, ist
es wichtig, dass die Webseite sehr benutzerfreundlich, Gbersichtlich und vor allem gut

strukturiert ist. Der Kunde oder die Kundin soll ohne viel Suchaufwand direkt das finden,
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wonach er oder sie sucht. Beim Leadgenerieren sollte man wie folgt vorgehen: Orientie-
rung, Sicherheit und Belohnung. Der Kunde oder die Kundin sollte gleich erkennen, dass
er oder sie sich auf einer seridsen Seite befindet, die gut lesbar und strukturiert ist und
die alle wichtigen und erforderlichen Informationen beinhaltet. Die Qualitat und Aussa-
gekraft der Bilder geben dem Kunden oder der Kundin auch gleich die Mdéglichkeit eines
ersten Eindruckes. Der erste Eindruck ist essenziell. In den ersten Sekunden entscheidet
sich der Besucher oder die Besucherin, ob er oder sie auf der Seite bleibt oder nicht. (vgl.

Web 49, Stand: 27.12.2023).

3.1.3 Erstellung einer Landingpage

Grundsatzlich konnen diese Webseiten mit allen moglichen Webdesigntechniken er-
stellt werden. Vom klassischen CMS bis hin zum Code ist alles moéglich. Es empfiehlt sich
jedoch, den Arbeitsaufwand so niedrig wie moglich zu halten. Durch den geringeren Auf-
wand beim Webseitenerstellen mit einem CMS und Template ist es moglich, diese Web-
seiten kostenglinstig und zeiteffizient zu erstellen. Durch diese Zeitersparnis kann man
sich mehr auf die Inhalte wie Bilder, Texte und Videos fokussieren. Da in diesem Fall fir
jede Immobilie eine eigene Seite erstellt wird, empfiehlt es sich zudem, auf vorgefertigte
Immobilientemplates zurlckzugreifen. Vor allem CMS Programme wie WordPress bie-

ten hier zahlreiche leicht umsetzbare Moglichkeiten. (vgl. Web 44, Stand: 20.02.2024)

3.1.4 Design und Aufbau einer Landingpage

Das Ziel einer Immobilien-Landingpage ist es, Kunden und Kundinnen mit Informationen
zu versorgen und anschlieBend vom Kauf zu liberzeugen. Hierbei stellt sich die Frage
welchen Einfluss das Design und der Aufbau auf das Verhalten der Nutzer oder Nutze-
rinnen haben. Die Struktur einer Landingpage unterscheidet sich erheblich von einer ty-
pischen Webseite, die oft nur dazu dient, ein Image zu prasentieren. Bei einer Landing-
page gibt es Standartelemente, die sich etabliert haben. (vgl. Web 54, Stand:
12.01.2024) Diese Standartelemente sollen in den folgenden Absdtzen genauer erklart

werden.
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3.1.4.1 Das lLogo

Das Logo befindet sich gleich am Beginn einer Landingpage. Beim Immobilienverkauf
ware hier das Maklerlogo zu sehen. Die Position des Logos ist dabei sehr wichtig. Es sollte
immer oben links platziert werden, wie die Nielson Norman Group in ihrer Studie her-
ausgefunden hat. Es ist erwiesen, dass sich Nutzer mit einer um 89% hoheren Wahr-
scheinlichkeit an da Logo erinnern, wenn dieses sich an der genannten Stelle befindet.
Der Hauptgrund dafir ist laut der Studie schlichtweg unsere Schreibrichtung. (vgl. Web
54, Stand: 12.01.2024)

3.1.4.2 Headline und Subheadline

Weitere und zugleich wichtige Elemente sind die Headline und die Subheadline. Eine
von Microsoft finanzierte Studie fand heraus, dass die durchschnittliche Aufmerksam-
keitsspanne eines Menschen 8 Sekunden betragt. Daher ist der Fokus auf das inhaltliche
Wesentliche und die schnelle ,Uberredung” eines Kunden oder einer Kundin enorm
wichtig. Die Headline und die Subheadline beantworten dem Besucher oder der Besu-
cherin die Frage, ob er oder sie hier findet, wonach gesucht wird. Die Headline sollte
hierbei kurz und pragnant gehalten sein. Hingegen soll die Subheadline das Angebot in

ein bis zwei Sdtzen genauer beschreiben. (vgl. Web 54, Stand: 12.01.2024)

3.1.4.3 Hero-Shot

Der sogenannte Hero-Shot wird hinter der Headline und der Subheadline platziert. (vgl.
Web 54, Stand: 13.01.2024) Dieses Hintergrundbild, Video oder auch 3D Element bietet
dem Kunden oder der Kundin eine erste Moglichkeit, die Immobilie zu sehen. Bei einer
Immobilie sollte der Hero-Shot sorgfaltig ausgewahlt werden und mdglichst viele Infor-
mationen Uiber das Objekt beinhalten. Dieses Bild ist wichtig fiir den ersten Eindruck und
die Reaktion des Besuchers oder der Besucherin. Beispielsweise kdnnte hier ein Droh-
nenbild verwendet werden. Dieses kann dem Interessenten oder der Interessentin
schon viele Informationen zB. {iber die Umgebung, die GroRRe, das Aussehen oder (iber

die Anbindung geben.
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3.1.4.4 Einleitung / Features

Unterhalb des Hero-Shots befindet sich die Einleitung, die dem Besucher oder der Besu-
cherin gleich klarmachen soll, warum das beworbene Produkt genau das richtige fur ihn
oder sie ist. (vgl. Web 54, Stand: 13.01.2024) Beim Immobilienverkauf kann dieser Be-
reich ideal genutzt werden, um die Features wie Wohnflache, Parkplatze oder auch den
Standort zu prasentieren. Weiters kann die kurze Beschreibung aus der Subheadline

nochmals konkretisiert werden.

3.1.4.5 Der Call-to-Action Button (CTA)

WX commne semse mssse owr st wesmes s @

Create a website
without limits

Sparkling
Fruit Soda

Abbildung 34: Beispiel fiir einen CTA-Button von Wix; Stand: 22.02.2024

Ein duBerst wichtiges Element der Landingpage ist der sogenannte Call-to-Action But-
ton. Dieser fordert den Nutzer oder die Nutzerin auf, einer bestimmten Handlung nach-
zugehen. Da dieser Button der Conversion (Zielerfullung) dient, sollte dieser unbedingt
so auffallig sein, dass er dem Nutzer oder der Nutzerin sofort ins Auge springt. Die Farb-
wahl hat hier einen grofSen Einfluss, da unterschiedliche Farben dem Kunden oder der
Kundin auch unterschiedliche Gefiihle vermitteln. Wie in der Grafik unten angefihrt,
sollte der Betreiber der Webseite sich bei der Auswahl der Farbe vorher Gedanken ma-
chen, welches Gefiihl er beim Kunden oder der Kundin auslésen mdochte. Die Farbe sollte
sich stark vom Hintergrund unterschieden, um den Button noch mehr in den Vorder-

grund zu bringen. Weiters sollte dieser Button dem Besucher oder der Besucherin ein
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Feedback geben (Hover-Effekt). Beim Immobilienmarketing ist es wichtig, serids zu wir-
ken und dem Kunden oder der Kundin zu vermitteln, dass er oder sie der Firma vertrauen
kann (vgl. Web 54, Stand: 13.01.2024). Hier ein kurzer Exkurs in die Welt der Farbpsy-

chologie.
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Abbildung 35: Farbpsychologie; Stand: 13.1.2024

3.1.4.6 Auszeichnungen, Siegel und Zertifikate

Auszeichnungen, Siegel und Zertifikate verschaffen dem Besucher oder der Besucherin
eine gewisse Sicherheit, welche das Vertrauen noch einmal starkt. (vgl. Web 54, Stand:

13.01.2024) Vertrauen und Image sind im Immobiliengeschaft sehr wichtig.

3.1.4.7 Kontaktformular

Ein weiterer, sehr wichtiger Bestandteil der Landingpage fiir Immobilien, ist das Kon-
taktformular. Hier findet die Conversion statt. Dabei sollte es dem Besucher oder der

Besucherin so einfach wie moglich gemacht werden, Kontakt aufzunehmen.
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»Eine Landing Page ist also ein effektives Marketinginstrument und sollte von jedem

Unternehmen (gleich welcher GroRRe) verwendet werden.”

(Web 54, Stand: 13.01.2024)

3.2 Immobilienmarketing durch Drohnen

3.2.1 Geschichte der Drohnen.

Jeder kennt sie mittlerweile und viele besitzen sie: Die Drohne oder auch unbemanntes
Luftfahrzeug genannt. Dieser Abschnitt mdchte sich mit der Geschichte der Drohne be-
fassen, ihre Anwendungsmoglichkeiten beschreiben und weiters ausarbeiten, wie sie

genutzt werden kann, um Immobilien bestmdglich zu vermarkten.

Die allererste bekannte Drohne startete 1783 in Form eines unbemannten HeiRluftbal-
lons (vgl. Web 56, Stand: 20.02.2024). Seitdem hat sie einen drastischen Wandel vom
militarischen Einsatz bis hin zur kommerziellen Nutzung hinter sich. Auch die Form hat

sich stark verandert. (vgl. Web 37, Stand: 20.02.2024).

Umfrage zur industriellen Nutzung von Drohnen

Wofir nutzen Anwender Drohnen? (Mehrfachnennung mdéglich)

Vemeng _ t
!”SPL‘kUU” _ -
Film und Foto - 35%

Kartierung und Beobachtung

Datenerhebung - 15%
Transport I 5%
andere - 199

Abbildung 36: Industrielle Nutzung von Drohnen; Stand: 2.2.2024
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In den frihen 2000er Jahren wurde die Drohne zu einem kommerziellen Produkt und
erstmals fiir Tatigkeiten wie Erntebewertung und Grenziiberwachung verwendet. Nach
und nach stieg das Interesse auch bei Privatpersonen und Unternehmern oder Unter-
nehmerinnen. Von letzteren wird die Drohne vor allem in Form von Quadrocoptern
(Drohne mit vier Motoren) sowohl fiir Vermessungen und Inspektionen, als auch fir
Film- und Fotoaufnahmen sowie Kartierungen verwendet. (vgl. Web 37, Stand:

08.08.2023)

Die allererste Die erste Die Entwicklung der Anfange des First- Einfihrung der Parrot steuert eine
Drohne Luftaufnahme mit ersten modernen Person-View-Flugs Pionierdrohne RQ2 Drohne mit einem
einer Drohne Drohne (FPV) Smartphone

A A A A

A 4 Y A 4 \ 4 A 4

. lsrael beginnt mit dem

Uberg ang zur Das erste Finsatz von UAVs zu Im zivilen US-Luftraum Beginn der
militérischen fun kgesteuerte Die Drohne kommt Uberwachungs- und werden erstmals kommerziellen
Nutzung Fluggerﬁt in den USA an Au{Hﬁrungszwecken. Drohnen eingesetzt Drohnennutzung

Abbildung 37: Geschichte der Drohnen; Stand 22.02.2024

3.2.2 Verwendung der Drohnen im Immobilienmarketing

Seit etwa zwei Jahrzehnten lassen sich Drohnen fiir alles Mogliche verwenden. Nun stellt
sich die Frage, wie Drohnen optimal eingesetzt werden kdnnen, um eine Immobilie bes-

ser zu vermarkten.

,Bei der Vermarktung von Immobilien kommt es besonders auf die richtige Prasenta-

tion an.” (Web 41, Stand: 21.08.2023).

Bevor man sich genauer mit dem Thema Drohnen im Immobilienmarketing beschaftigt,
ware es interessant zu wissen, welche Ergebnisse man dadurch erzielen kann. Laut einer

MLS-Studie werden Immobilien, die iber Luftaufnahmen verfligen, im Durchschnitt um
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68% schneller verkauft als solche, die nur durch Inserate im Standartformat vermarktet
werden. (vgl. Web 41, Stand: 21.08.2023). Dies liegt vermutlich daran, dass der Kaufer
oder die Kauferin das Geflihl erhalt, selbst vor Ort zu sein. Luftaufnahmen wirken hoch-
wertiger und professioneller. Sie vermitteln den Eindruck, dass der Verkaufer oder die
Verkauferin sich bemiiht hat, die Immobilie ansprechend zu prasentieren. Dies kann
dazu beitragen, das Vertrauen der Interessenten oder Interessentinnen zu gewinnen

und diese dazu zu bewegen, sich ndher und langer mit der Immobilie zu beschaftigen.

Da nicht alle Immobilienanzeigen Luftaufnahmen enthalten, kann das Hinzufligen dieser
visuellen Elemente dazu fiihren, dass eine Immobilie sich von der Konkurrenz abhebt.
Dies kann besonders wichtig sein, wenn der Immobilienmarkt wettbewerbsintensiv ist.
Ein weiterer Vorteil fir den Verkaufer oder die Verkauferin ist, dass Interessenten oder
Interessentinnen, denen die Umgebung oder das Gesamtkonzept der Immobilie nicht
zusagen, dies schon im Internet erkennen kénnen. Dadurch wird dem Verkaufer oder
der Verkauferin der Aufwand eines Besichtigungstermins, der ohnehin nicht erfolgreich
verlaufen wiirde, erspart. Der Verkaufer oder die Verkauferin erhalt somit nur noch ge-

filterte Interessenten oder Interessentinnen. (vgl. Web 47, Stand: 25.12.2023)

3.2.2.1 Welche Méglichkeiten gibt es, eine Immobilie durch Luftaufnahmen darzu-

stellen?

Grundsatzlich gibt es im Bereich des Immobilienmarketings vier verschiedene Arten, um

Drohnen einzusetzen:
Fotos — Videos — FPV-Aufnahmen - 3D-Modelle
(vgl. Web 41, Stand: 21.08.2023)

Diese vier Arten méchte ich im folgenden Abschnitt genauer beleuchten.
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3.2.3 Drohnenfotografie

Fir einen Immobilienfotografen oder eine Immobilienfotografin ist es wohl eine der
schwierigsten Aufgaben, die gesamte Immobilie und ihr AusmaR einzufangen. (vgl. Web
42, Stand: 21.08.2023) Das liegt daran, dass der Fotograf oder die Fotografin im Gegen-
satz zur Drohne nicht frei in seiner Position sein kann. Eine Drohne macht viele Perspek-
tiven moglich, die sonst unvorstellbar waren. Vom Boden aus ist es unmoglich, den ge-
samten Eindruck eines Hauses und der Umgebung zu Ubermitteln. Hier bietet die
Drohne eine solide, professionelle und kostengiinstige Moglichkeit, dem Kunden die Im-
mobilie ganzheitlich darzustellen. Dabei miissen allerdings mehrere Aspekte beachtet

werden.

Es ist unbedingt notwendig, sich an die gesetzlichen Bestimmungen zu halten. Eine nicht
versicherte Drohne von einem nicht ausgebildeten Piloten fliegen zu lassen, kdnnte ge-
fahrlich und zudem teuer werden. Wie auch im Immobilienfotografieteil erwahnt wird,
sind die richtige Kamerawahl und die passenden Einstellungen essenziell. Weiters macht
die richtige Perspektive einiges aus. Als Drohnenpilot oder Drohnenpilotin sollte man
sich unbedingt Gedanken machen, was auf den Bildern gezeigt werden soll. Dabei ist es
vor allem wichtig, die Umgebung zu zeigen. Zur Umgebung gehdren sowohl die umlie-
gende Infrastruktur als auch die landschaftlichen Besonderheiten wie Seen und der Aus-
blick. Auch die Anbindung an den 6ffentlichen Nahverkehr oder Spazierwege kann mit-
hilfe einer Drohne bildlich dargestellt werden. Ein Anféangerfehler ist hierbei, dass meist
zu hoch geflogen wird. Man kann zwar einige solcher Bilder anfertigen, sollte sich aber
hauptsachlich auf niedrigere Aufnahmen konzentrieren, um das Haus besser zeigen zu
konnen. (vgl. Web 42, Stand: 21.08.2023) Mit den Drohnen lassen sich auch einzigartige
Panoramabilder erstellen, welche die Immobilie noch besser in Szene setzen. Die unten

gezeigten Beispielbilder zeigen gut die zuvor genannten Aspekte.
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Abbildung 38: Drohnenbilder

3.2.4 Drohnenvideos

Laut dem amerikanischen Handelsverband der Immobilienbranche (National Associa-
tion of Relators) wiirden 73% der Haus- und Wohnungseigentiimer und Eigentiimerin-
nen bevorzugt mit einem Immobilienmakler zusammenarbeiten, der Videos der Immo-
bilie erstellt und sie dadurch vermarket. Derzeit erstellen aber nur ca. 9% der Makler
Videos fiir ihre Inserate, sodass hier eindeutig eine Marktliicke besteht. (vgl. Web 41,

Stand: 22.08.2023)

Vor allem durch die Drohne wird es moglich gemacht, mit geringem finanziellem Auf-
wand groRartige Aufnahmen zu machen. Sie ermoglicht es, die Immobilie aus unter-

schiedlichsten Winkeln zu filmen. Grundsatzlich kann man sagen, dass beim Filmen und
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Schneiden eines Immobilienvideos dem Ersteller oder der Erstellerin keine Grenzen ge-
setzt sind. Er oder sie hat die volle kreative Freiheit. Bei den Bewegungen der Drohne ist
alles moglich, jedoch gibt es auch ein paar Standardbewegungen, die haufig verwendet

werden. Diese Flugrouten werden im nachsten Punkt genauer beleuchten.
3.2.4.1 Haufige Flugrouten

3.2.4.1.1 Geradliniger Shot

Hierbei fliegt man entweder bei gleichbleiben-
der Hohe oder bei einem leichten Steig- oder
Fallflug auf die Immobilie direkt zu. Dieser Shot
eignet sich perfekt als Opener, da er einen guten
ersten Uberblick (iber die Immobilie gibt. Natiir-

lich ist es auch moglich, das Video umzukehren,

um einen Flug von der Immobilie weg zu filmen i
. . . Abbildung 39: Geradliniger Shot
und somit einen soliden Endclip zu erstellen.

(vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)

3.2.4.1.2 Parallaxeffekt

Beim sogenannten Parallaxeffekt geht es darum, dass sich zwar die Drohne bewegt, aber
ihre Kamera immer auf denselben Punkt gerichtet bleibt. Dies ist in einer Drehbewegung
sowie einer Flugbewegung nach oben oder unten méglich. Dabei lassen sich genauere
Details wie Balkone oder Terrassen ideal in Szene setzen. In diesem Fall wurde die Dreh-
bewegung mit einer Vorwartsbewegung kombiniert, jedoch wurde die Immobilie immer

im Mittelpunkt gehalten. (vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)

Abbildung 40: Parallaxeffekt Screenshot 1 Abbildung 41: Parallaxeffekt Screenshot 2
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3.2.4.1.3 Umgebungsshot

Hierbei liegt der Fokus von den Aufnahmen nicht
auf dem Haus selbst, sondern auf dem Garten,
der Landschaft, der Infrastruktur, den Seen oder
Bergen, die sich in der Nahe befinden. Dadurch
erhalt der Kunde oder die Kundin einen guten

Einblick in die vorhandene Umgebung und ihre

Abbildung 42: Umgebungsshot Moglichkeiten. (vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)

3.2.4.1.4 Kombinationsshot

Bei diesem Shot werden die oben genannten Shots kombiniert. Demzufolge wird es

moglich einmalige Aufnahmen zu kreieren. (vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)

3.2.4.1.5 Vogelperspektivenshot

Hierbei filmt man das Grundstlick gerade von oben nach unten
und kombiniert es moglicherweise mit einer Dreh- oder sons-

tigen Bewegung. (vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)

3.2.4.1.6 Generelle Tipps

Abbildung 43: Vogelperspektivenshot
Es empfiehlt sich, die Aufnahmen in den friihen Morgen-

oder Abendstunden zu filmen. Durch die sogenannte Golden Hour kommt das Haus in
seiner vollen Pracht zur Geltung. Weiters vermeidet man dadurch eine Uberbelichtung
und harte Schatten. Die Framrate sollte auch hier etwas hoher gewahlt werden, um spa-

tere Speedramps oder Slowmotions méglich zu machen. (vgl. Web 50, Stand: 2.01.2024)
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3.2.5 FPV

Nicht alle Drohnen sind gleich! FPV ist keine Marke oder ein Modell, sondern eine Me-
thode, wie die Drohne geflogen wird. Dabei steht FPV fir First-Person-View (vgl. Web
43, Stand: 22.08.2023). FPV-Drohnen bieten die Moglichkeit, neue Perspektiven, Blick-
winkel und Geschwindigkeiten einer Immobilie zu zeigen. Bei einer FPV-Drohne gibt es
keine Flugassistenten oder anderweitige Hilfsmittel. Die Drohne wird komplett manuell
gesteuert und ist dadurch in ihrer Position und in ihrem Blickwinkel komplett frei. Dabei
wird der sogenannte Acro Flugmodus verwendet. Beim Acro Flugmodus ist der Be-
schleunigungssensor ausgeschaltet. Die Drohne wird nur Gber das Gyroskop stabil ge-
halten. Das bedeutet, dass sich die FPV-Drohne nicht wie bei herkdmmlichen Drohnen
immer wieder selbstandig in die standartmaRige horizontale Position ausrichtet, son-
dern, dass sie genau in der Position bleibt, die der Pilot oder die Pilotin zuvor Uber die
Fernsteuerung bestimmt hat. Weiters tragt der Pilot oder die Pilotin eine Brille, die ein
Echtzeitbild der Drohne liefert. Dadurch wird es dem Piloten oder der Pilotin erméglicht,
die Drohne prazise zu steuern und das mit einer sehr kurzen Latenzzeit. Mit dieser Art
von Drohnen sind komplette Rundgange im One Shot aus der Perspektive eines Men-

schen und gleichzeitig eines Vogels moglich.

Drohnen, die einen solchen Indoorflug erméglichen, sind spezielle FPV-Drohnen, die ei-
nen Propellerschutz haben. Sie sind klein und haben weniger Power als zB. eine FPV-
Racing-Drohne. Erst dadurch wird es moglich, prazise indoor zu fliegen. FPV-Drohnen
machen es moglich, dass der Kunde oder die Kundin, obwohl er oder sie nur vor dem
Bildschirm sitzt, ein Gefiihl fiir das Haus bekommt. Fiir den Kunden oder die Kundin fihlt
es sich an, als wirde er oder sie sich selbst durch die Raumlichkeiten bewegen. So eine
Tour kann an der Eingangstur starten, durch das ganze Haus flihren und somit das ganze
Layout des Hauses fliissig prasentieren. Eine solche Darstellung ware nur mit der Ver-
wendung von Fotos schlichtweg nicht moglich. Es ist fir den Kunden oder die Kundin
unkomplizierter und entspannter zum Anschauen, da er oder sie sich nicht miihselig
durch die ganzen Fotos klicken muss. In wenigen Minuten oder sogar Sekunden kann

das gesamte Haus durchflogen und besichtigt werden. (vgl. Web 43, Stand: 22.08.2023).
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FPV-Drohnen werden haufig selbst zusammengebaut, so auch diese, die in unserem me-

dialen Projekt verwendet wurde. Eine FPV-Drohne besteht aus folgenden Elementen:

Flight Control \
Capcitor XT60 Spoatybos FAOS V3 X6, Vigigo Transmitter
o Ve Ol o T O % | Speeybee TXB00

FPV Camera

STE,
¢ Ratel V2

ol ile

Abbildung 44: Teile einer FPV-Drohne; Stand: 2.2.2024

Durch das Verwenden eines Carbon Frames sind solche Drohnen sehr widerstandsfahig.
Neueste Technik, wie das ELRS funk System, bieten die Moglichkeit, die Drohne aus
mehreren Kilometern Entfernung oder in unserem Fall hinter mehreren Wanden zu flie-
gen. Hier empfiehlt sich auf das 915mhz System zuriickzugreifen, da niedrigere Frequen-
zen bekanntlich besser durch Kérper reisen als zB. 2,4 Ghz. Das Gehirn der Drohne ist
das sogenannte FC (Flight Controller): Von dort aus wird alles gemanagt. Der ESC Electro-
nic Speed Controller steuert die Geschwindigkeit der Motoren auf Anweisung des FCs.
Das Video wird entweder analog oder digital von der FPV-Kamera aufgezeichnet und
Uber den VTX Video Transmitter and die FPV-Googles (ibertragen. Die Steuersignale wer-
den vom Receiver empfangen. Eine solche Drohne verwendet sehr sensible Lipo-Akkus.

Mit diesen muss sehr sorgfdltig umgegangen werden, um Schaden zu vermeiden.
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3.2.6 Ablauf einer Indoor-Drohnen-Tour
3.2.6.1 Equipment

Zu Beginn wird die richtige Drohne fir den geplanten Einsatz ausgewahlt. Bei Fliigen
durch Immobilien ist es wichtig, dass die Propeller der Drohne geschiitzt sind, um Be-
schadigungen an der Drohne oder auch an den Rdumlichkeiten zu vermeiden. Wie schon
erwahnt, ist es auch wichtig, die Empfindlichkeit der Drohne auf Bewegungen an der
Fernsteuerung einzustellen, auch genannt PID-Tuning. Ohne diese Einstellungen ist es
schlichtweg unmoglich, sicher und zuverlassig einen Flug in so engem Raum zu absolvie-
ren. FPV-DrohnengrofRen werden in Zoll angegeben. Eine optimale Drohne fir den In-
door-Flug hat ca. 2,5 Zoll. Ein weiterer bedeutender Aspekt ist das Gewicht. Wie spater
in den Drohnenregelungen erklart, hangt die mogliche Flugroute vom Gewicht der
Drohne ab. Bei diesen One Shot Touren wird sehr oft mit Schauspielern gefilmt, wobei
es notwendig wird, nah an und in manchen Fallen sogar Giber Menschen zu fliegen. Um
hier auf der sicheren und legalen Seite zu sein, empfiehlt es sich daher eine Drohne unter

250g zu fliegen.

3.2.6.2 Planung einer Drohnentour

Der Flug sollte vor Beginn genauestens geplant werden. Eine kleine Drohne ermaoglicht
es durch engste Raume zu fliegen. Sie ist auch in der Lage durch offene Fenster zu flie-
gen, enge Korridore zu durchqueren und unter Mdbelstiicken wie Tischen und Stiihlen
hindurchzufliegen. Hierbei wird der Kreativitat aufgrund der Acro-Steuerung keine Gren-

zen gesetzt.

3.2.6.3 Die Kamera

Eine FPV-Drohne hat zwei Kameras: Eine fir die Brille und eine, um die Aufnahmen an-
zufertigen. Die fur die Aufnahmen zustindige Kamera ist eine moglichst kleine und
leichte Actionkamera. Hersteller wie Gopro oder DJI sind eine sehr gute Wahl. Um das

Gewicht der Drohne noch mehr zu reduzieren, ist es moglich die Kamera in ihre
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Bestandteile zu zerlegen und alles, was nicht unbedingt notwendig, ist zu entfernen wie
zB. Gehduse und Batterie. Die sogenannte ,Naked Kamera“ wird dann Uber ein Kabel
direkt an die Batterie der Drohne angeschlossen. Bestimmte Einstellungen missen da-
bei beachtet werden. Klassisch sollte die Verschlusszeit auf das Doppelte der Framerate
eingestellt werden. Es empfiehlt sich mit 60 FPS zu filmen, um mogliche Slow Motion
Szenen fliissig darstellen zu kdnnen. Weiters ist es wichtig, dass alle Stabilisatoren der
Kamera ausgeschalten werden. Das mag zwar kontraproduktiv klingen, aber Actionka-
meras nehmen Gyrodaten auf, welche spater in einem Open-Source Programm namens

Gyroflow komplett ruckelfrei bearbeitet werden kénnen.

3.2.6.4 Die Bearbeitung

Wie schon erwdahnt mussen die Aufnahmen im Nachhinein stabilisiert werden. Im Pro-
gramm Gyroflow hat man hier viele Mdéglichkeiten, um das Beste aus den Aufnahmen
herauszuholen. Danach kann das Video beliebig im Schnittprogramm bearbeitet wer-
den. Farbkorrekturen sowie Speedramps sind eine Moglichkeit die Spannung fir den
Zuschauer oder die Zuschauerin aufrecht zu halten. Der Ton der Drohnenaufnahmen ist
aufgrund der sehr lauten und storenden Propellergerdusche nicht verwendbar. Hier ist
es wichtig ein solides Sounddesign zu erstellen. Es besteht die Moglichkeit, die Gerdu-
sche an der Kulisse separat aufzunehmen oder Soundtracks aus dem Internet zu nehmen
und diese zusammenzuschneiden. Als Endergebnis erhdlt man einen spannenden Film
und dadurch eine zeitsparende Methode, dem Kunden oder der Kundin die Immobilie

in ihrem vollen Umfang naher zu bringen.

3.2.7 3D Modelle

,Drohnen kénnen zur Erstellung von 3D-Modellen von Immobilien und fiir Luftaufnah-
men fir Immobilienangebote verwendet werden.” (Web 51, Stand: 6.01.2024). Die so-
genannte Fotogrammmetrie |dsst sich ideal in ein Immobilienangebot einbinden. Sie er-
moglicht es, detailreiche 3D Modelle einer Immobilie einfach zu erstellen. Eine Droh-

nenfotogrammetrie lasst sich am einfachsten dadurch erklaren, dass eine Drohne sehr
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viele zweidimensionale Fotos schieflt, welche spater in einem speziellen Programm zu

einem 3D Modell zusammengefiigt werden. (vgl. Web 53, Stand 6.01.2024).

3.2.7.1 Wie funktioniert die Drohnenfotogrammmetrie?

Als ersten Schritt werden sehr viele Bilder des gewiinschten Objekts angefertigt. Diese
sollten sich mindestens zu 50 % Uberlappen, ideal ist jedoch eher eine Uberlappung von
60 bis 80 %. Diese Aufnahmen sollten in einer Kreisbewegung um das Objekt herum
erstellt werden. Es empfiehlt sich, aus mehreren Perspektiven zu fotografieren. (vgl.

Web 53, Stand 6.01.2024). Im Folgenden wird ein selbstproduziertes Beispiel von einer

Hitte im Feld gezeigt: Hier lassen sich auch gut die Perspektiven der Drohne darstellen.

Abbildung 45: Screenshot Reality Capture

Diese Bilder werden in einem Programm wie zB. Reality Capture zusammengefiigt. Dann
kdnnen sie exportiert werden und mit Webplayern wie zB. Spline auf einer Webseite

eingebunden werden.
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3.2.8 Drohnen legal fliegen

Lange Zeit gab es keine einheitlichen Regelungen fiir Drohnen im Europdischen Luft-
raum. Zwischenzeitlich gab es bis zu 28 verschiedene Regelungen allein im EU-Raum.
(vgl. Schneider 2020, S. 101). ,Per 11. Juni erblickte die neue EU Drohnen Verord-
nung das Licht der Offentlichkeit.” (Web 38, Stand: 09.08.2023).

Es gibt viele Vorteile einer einheitlichen Regelung. Zustandig dafir ist die EASA (Euro-
pean Union Avitation Safety Agency), die europaweit das genehmigungsfreie Fliegen in

der Open Category regelt. (vgl. Schneider 2020, S. 102).

3.2.8.1 Registrierung

,Seit 31.12.2020 miissen sich alle Personen, die ein Gerat oder mehrere Gerate betrei-
ben, als Drohnenbetreiber oder Drohnenbetreiberin registrieren.” (Web 39, Stand:
10.08.2023) Besitzt eine Drohne eine Kamera und ist nicht vom Hersteller als Spielzeug
gekennzeichnet, so muss sie auch unter einem Gewicht von 250 Gramm registriert wer-
den. Auch wenn die Drohne unter 250 Gramm wiegt und keine Kamera hat, darf sie
keinesfalls bei einem Aufprall Gber 80 Jule Bewegungsenergie freisetzen. Bei der Regist-
rierung wird nicht, wie von vielen angenommen, die Drohne registriert, sondern man
registriert sich als Betreiber von Drohnen. Zurzeit kostet die Registrierung als UAS-Ope-
rator € 32,40 und ist fur 3 Jahre giiltig. Man kann sich nur bei der 6sterreichischen Luft-
fahrtbehoérde (Austro Control) registrieren. Dazu braucht es eine giiltige Polizzennum-
mer, die nach Abschluss einer Drohnenversicherung bereitgestellt wird. Man muss sich
also nur einmal registrieren und darf dann mehrere Drohnen betreiben. Wichtig ist es,
die erhaltene Registrierungsnummer auf allen Drohnen anzubringen. (vgl. Web 38,

Stand: 31.10.2023)
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3.2.8.2 Versicherung

Alle Drohnen, die nicht in die Kategorie der Spielzeuge fallen, miissen laut EU-Drohnen-
gesetz seit 31.12.2020 verpflichtend eine Haftpflichtversicherung haben. Diese muss
den Anforderungen des Luftfahrtgesetzes entsprechen. (vgl. Web 40, Stand: 10.08.2023)
,und mit einer Drohnenversicherung die "den Anforderungen des Luftfahrtgeset-
zes" (Austro Control, 2021) entspricht, ist in Osterreich eine eigene Luftfahrt-Haft-
pflichtversicherung fir unbemannte Luftfahrzeuge gemeint.” (Web 38, Stand:

2.11.2023)

3.2.8.3 EU-Richtlinien

Die EU-Richtlinien sehen grundsatzlich wie folgt aus: Es gibt drei Kategorien, in denen

ein Drohnenflug stattfinden kann. (vgl. Schneider 2020, S. 101)

OPEN Category - SPECIFIC Category - CERTIFIED Category

Da die OPEN Categorie wohl auf die meisten gewerblichen, wie auch privaten Nutzer
oder Nutzerinnnen zutrifft, werden wir uns hier vor allem mit dieser beschaftigen. (vgl.
Schneider 2020, S. 105) ,Der ,Drohnenfiihrerschein” ist fir alle Drohnenpiloten bzw.
Drohnenpilotinnen verpflichtend, die mit Drohnen in der ,Open” Kategorie mit einem
Gewicht Uber 250 g fliegen wollen (A1, A2 und A3)“ (Web 39, Stand: 10.08.2023). In
dieser Kategorie wird die Drohne wie auch der Flug als geringes Risiko angesehen. Wei-
ters gilt eine maximale Flughohe von 120 Meter, das Fliegen nur in Sichtweite (VLOS =
Visual Line of Sigth), sowie die Versicherungspflicht. Auf Linderebene kdnnen dann noch
weitere Regelungen in Kraft treten, wie das Mindestalter oder spezielle Flugbestimmun-
gen. Weiters hdangen die Regeln dann noch zusatzlich von der Risikoklasse ab. (vgl.
Schneider 2020, S. 103) Es kann gesagt werden: Je hoher die Risiko/CE Klasse, desto ho-
her der Aufwand. So braucht es ab 250g nur den simplen Drohnenfiihrerschein, der on-
line gemacht werden kann. Ab 900g, genauso wie ab 4kg, ist es dann nétig, eine separate

theoretische Priifung bei einer von Austro Control anerkannten Stelle zu absolvieren.
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(vgl. Web 38, Stand: 31.10.2023) Nicht jeder Flug kann bewilligungsfrei stattfinden; vor
allem in der Nahe von Flughafen oder Landeplatzen ist eine extra Bewilligung oder Flug-
freigabe erforderlich. Hierfiir eignet sich die Austro Control App Dronespace ideal. Sie
informiert Gber mogliche Bewilligungen und kann diese auch gleich ausstellen. (vgl. Web

39, Stand: 2.11.2023)

Die Open Category ist dann noch zusatzlich in 4 Kategorien zu unterteilen:

Fiir welche Drohnen die Auflagen Al- A4 gelten, ergibt sich aus der Aufstellung der Droh-
nenklassen CO bis C4. (vgl. Schneider 2020, S. 103) Mittlerweile geben die Hersteller
diese Klasse schon beim Verkauf an. Falls dies nicht der Fall ist, |asst sich die Klasse durch

die Gewichtseinteilung herausfinden.

co a Q G c4

Unterkategorie | Drohnen CE Klasse ;
<250g 250g-899g 900g-3999g < 25kg, < 3m <25kg

Al: nah an Menschen mit Fliigen iiber Unbeteiligten ja nein nein nein nein
Al: nah an Unbeteiligten ja ja nein™ nein nein
A2: mind. 30m von Unbeteiligten ja ja ja nein nein
A3: mind. 150m von Unbeteiligten ja ja ja ja ja

Abbildung 46: Risiko und Gewichtsklassen; Stand: 31.10.2023

In der SPECIFIC Category geht es vor allem darum, dass die Fliige die OPEN Categorie
Uberschreiten. Das sind Fllige tGber 120m oder auBerhalb der Sichtweite. Hierfir sind
dann spezielle, individuelle Ausnahmegenehmigungen erforderlich. (vgl. Schneider
2020, S. 101) Im Bereich der Immobilienfoto- und videografie findet das aber nur sehr-

selten statt.

CERTIFIED Category wird fiir Flige mit Spezialanwendung beispielsweise im Bereich In-

dustrie- oder Transportwesen verwendet.

Um genauere und aktuellere Informationen zu erhalten, empfiehlt es sich, sich auf der

Austro Control Seite zu informieren.
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4 Verkaufsgesprich — Psychologischer Hintergrund
und Verkaufstechniken

4.1 Grundlagen der Verkaufspsychologie

4.1.1 Definition

Der Handel mit Gutern und Services reicht bis in die Friihzeit der Menschheit zurick.
Jedoch befasste man sich mit der Psychologie hinter einer Kaufentscheidung erst mit
dem Ende des 19. Jahrhunderts. (vgl. Web57, 3.10.2023) Heutzutage ist sie fur fast jedes
Unternehmen der Schliissel zum Erfolg. Bei der Verkaufspsychologie evaluiert man das
Kaufverhalten der potenziellen Kundinnen und Kunden und achtet besonders darauf,
wie Menschen bestimmte Werbungen, Argumente und Konzepte wahrnehmen bzw.

welche Emotionen dabei entstehen. (vgl. Web58, Stand: 3.10.2023)

4.1.2 Psychologische Prinzipien im Verkauf

Fir ein erfolgreiches Businessmodell gibt es mehrere Verhaltensprinzipien, mit denen
man Menschen leichter von seinem Produkt oder Dienstleistung Gberzeugen kann. (vgl.

Web59, Stand: 6.11.2023) Der amerikanische

Psychologe Robert Cialdini ist spezialisiert auf Marketing und Sozialpsychologie und
identifiziert dazu sechs Prinzipien: Reziprozitdt, Konsistenz, soziale Bewahrtheit,

Autoritat, Knappheit und Sympathie. (vgl. Web59, Stand: 8.11.2023)

4.1.2.1 Reziprozitat

Das Prinzip der Reziprozitat, auch als das Prinzip der Gegenseitigkeit bekannt, involviert
die Bereitstellung eines kostenlosen Services oder einer Produktprobe fir die
potenzielle Kundschaft. Daraufhin wird unterbewusst ein schlechtes Gewissen beim
Interessenten ausgeldst und um dieses Gewissen zu mildern, wird die Abnehmerin oder
der Abnehmer motiviert, sich zu revanchieren, indem sie letztendlich eine Ware
erwerben, die sie moglicherweise zuvor nicht in Betracht gezogen hatten. (vgl. Web 60,

Stand: 8.11.2023)
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4.1.2.2 Konsistenz

Das Prinzip der Konsistenz wird oft dazu verwendet, die Chance auf eine Kaufentschei-
dung deutlich zu erhdhen. Hierbei verwenden Verkauferinnen und Verkadufer einfach
gestellte Fragen. Falls diese bereits mit Ja beantwortet wurden, neigen Konsumentin-
nen und Konsumenten zukiinftig zu ihrem Wort zu stehen. (vgl. Web 61, 8.11.2023)
Medizinerinnen und Mediziner fanden zum Beispiel heraus, dass die Anzahl der
abgesagten Termine deutlich zurlickging, sobald man die Patientinnen und Patienten
am Tag zuvor an ihre bevorstehenden Termine erinnert hatte.(vgl. Web 60, Stand:

8.11.2023)

4.1.2.3 Soziale Bewihrtheit

Weiters gibt es auch das Prinzip der sozialen Bewdhrtheit — auch Social Proof genannt.
Hierbei treffen Kundeninnen und Kunden ihre Kaufentscheidung auf Grundlage der Er-
fahrungen und Meinungen anderer Kundschaft. Zahlreiche positive Bewertungen ste-
hen hier an oberster Stelle. (vgl. Web 60, Stand: 8.11.2023) Besonders effektiv zeigt sich
diese Methode bei Community-orientierten Gruppen und Menschen mit schlechter Ent-

scheidungskraft.

4.1.2.4 Autoritat

Ein Doktortitel oder Zertifikat steigert die Glaubwiirdigkeit einer Aussage im Vergleich
zu derselben Aussage ohne diese autoritaren Merkmale. Das ist das Prinzip der Autori-
tat. Vor allem bei medizinischen Werbespots ist diese Methode (iberall zu finden. Auch
fiir das eigene Business kann man versuchen, Kenntnisse und Fahigkeiten in Form eines
Zertifikates zu teilen, um sich mehr Autoritdt zu beschaffen. (vgl. Web 60, Stand:

8.11.2023)
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Abbildung 47: In Zigarettenwerbung wird gezielt die Autoritit von Fachkréften hervorgehoben; Stand:

12.1.2024

4.1.2.5 Knappheit

Bei dem Prinzip der Knappheit wird das Produkt attraktiver wahrgenommen, wenn die
Verfugbarkeit begrenzt ist. (vgl. Web 60, Stand: 8.11.2023) Im Unterbewusstsein entste-
hen durch diese Reduktion zwei Quellen: die Reaktanz und die sogenannte Knappheits-
heuristik. Bei der Reaktanz wird den Kauferinnen und Kaufern eine gewisse Freiheit ge-
nommen, ndmlich die Freiheit, ein Produkt rund um die Uhr kaufen zu kdnnen. Infolge-
dessen schatzen und steigern die Kundschaft die betroffene Freiheit starker als zuvor.
Diese wird dann starker bewertet als zuvor und man empfindet es als besonders wichtig.
Bei der Knappheitsheuristik hingegen verspiiren Klientinnen und Klienten positive, luxu-
riose und auch exklusive Emotionen bezliglich der Knappheit einer Ware. (vgl. Web 62,
Stand: 8.11.2023) Um fir ein Produkt also mehr Aufmerksamkeit zu besorgen, kdnnte
man unter anderem den Zeitraum der Verfligbarkeit verkiirzen oder die Anzahl der Zu-
griffe reduzieren. In dieser Situation sollte man jedoch darauf achten, dass man eine

glaubwirdige Limitierung integriert.

4.1.2.6 Sympathie

Eines der wichtigsten Verhaltensprinzipen ist die Sympathie. Der Verkaufer kann einen
Kunden leichter beeinflussen, wenn er sympathisch auftritt. Doch um Sympathie zu
erzeugen, miissen mehrere Faktoren bestenfalls gegeben sein. (vgl. Web 61, Stand:

8.11.2023)
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e Attraktivitat: Wenn der Verkdufer dem Kunden attraktiv erscheint, werden ihm
aufgrund seiner auBerlichen Wahrnehmung positive Eigenschaften
zugeschrieben. Dieser Effekt wird auch als sogenannter Halo-Effekt bezeichnet
und wird oft fir Werbe- und Produktfotos verwendet. (vgl. Web 61, Stand:
8.11.2023)

e Komplimente: Aufrichtige Komplimente kdnnen das Vertrauen der Kundschaft
in das Verkaufspersonal starken. Wenn sich Kunden wertgeschatzt fihlen, ist
es wahrscheinlicher, dass sie auf die Empfehlungen eines Verkaufers reagieren.
(vgl. Web 61, Stand: 8.11.2023)

e Gemeinsamkeiten: Gemeinsamkeiten schaffen eine Verbindung zwischen Ver-
kdufer und Kundschaft und es entsteht mehr Vertrauen. (vgl. Web 61, Stand:
8.11.2023)

Diese sechs Verhaltensprinzipen von Robert Cialdini sind ein guter Input, um
Interessenten von seinem Produkt zu liberzeugen, jedoch hadngt es letztendlich davon

ab, wie sich ein Verkaufer dem Abnehmer anpasst.

,Den Standpunkt seines Kunden wahrzunehmen, anzuerkennen und dann auch
anzunehmen, macht den Unterschied zwischen einem sehr erfolgreichen Verkaufer und
einem eher durchschnittlichen oder schlechten aus.” (Web 63, Stand: 18.11.2023).
Dabei ist es wichtig, authentisch zu bleiben, da eine Inszenierung vom Abnehmer
erkannt und negativ gewertet wird. Ziel ist es, den Kunden individuell und gezielt zu
beraten, um erfolgreich im Verkauf oder Vertrieb zu sein. (vgl. Web 63, Stand:

18.11.2023)

4.1.3 Einflussfaktoren im Immobilienverkauf

Trotz des Vorhandenseins hoher Zinssdtze und einer zunehmenden Mietbelastung
bleibt die Nachfrage auf dem Immobilienmarkt bestehen. Als Immobilienmakler ist es
jedoch von entscheidender Bedeutung, diejenigen Merkmale zu beriicksichtigen, die
den Verkauf einer Immobilie zu einem potenziell rentablen Geschaft machen. Ein
zentraler Einflussfaktor, der den Wert einer Immobilie maRgeblich beeinflusst, ist

zweifellos ihre Lage. Immobilien mit einer erstklassigen Lage, sei es in der Ndhe von
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Bildungseinrichtungen, offentlichen Verkehrsmitteln oder Einkaufsmoglichkeiten,
genieBen in der Regel einen hoheren Wert. Es ist jedoch wichtig anzumerken, dass der
langfristige Wert einer Immobilie nur schwer abzuschatzen ist, da er von einer Vielzahl

regionaler und lokaler Trends beeinflusst werden kann.

Ein weiterer wichtiger Einflussfaktor ist der Zustand der Immobilie. Dieser ist ebenso von
entscheidender Bedeutung, da er sich direkt auf die Lebensqualitdt, den finanziellen
Wert und die langfristige Nutzbarkeit der Immobilie auswirkt. Ein gut gepflegter Zustand
gewadhrleistet nicht nur eine angenehme und sichere Wohnumgebung, sondern tragt
auch zur Stabilitit des Immobilienwerts bei. Uberdies minimiert die Instandhaltung

potenzielle Probleme und Reparaturkosten, die im Laufe der Zeit auftreten kénnen.

Besonders in Zeiten, in denen die Strom- und Haushaltskosten enorm ansteigen,
gewinnt die Bedeutung eines Hauses mit hoher Energieeffizienz und Nachhaltigkeit
zunehmend an Relevanz. Eine Investition in energieeffiziente Technologien wie
Solaranlagen, Heizungssysteme fir erneuerbare Energien oder eine hochwertige
Wiarmedammung kénnen daher den Wert einer Immobilie durchaus steigern. (vgl. Web
64, Stand: 19.11.2023) AuRerdem gibt es Investitionsforderungen fir
Photovoltaikanlagen und andere Umweltférderungen, die ermoglichen, finanzielle

Unterstitzung fir Bauprojekte zu erhalten. (vgl. Web 65, Stand: 19.11.2023)
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Abbildung 48: Abbildung von Wert beeinflussende Faktoren bei Immobilien; Stand: 12.1.2024
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4.1.4 Phasen des Verkaufsprozesses (Verkaufsgesprach etc.)

Der Verkaufsprozess ist nicht nur ein Austausch von Waren oder Dienstleistungen gegen
Geld, sondern auch ein komplexes Zusammenspiel psychologischer Faktoren und stra-
tegischer Schritte. Um effektiv zu verkaufen, ist es essenziell, die verschiedenen Phasen
des Verkaufsgesprachs zu verstehen und psychologische Aspekte des Verkaufens zu be-

riicksichtigen.

Die erste Phase des Verkaufsprozesses ist das Prospecting, also die Identifikation poten-
zieller Kundeninnen und Kunden. (Staniewski & Vasile & Grigorescu 2020, S.663) In die-
ser Phase ist es wichtig, ein tiefes Verstandnis der Kundenbediirfnisse zu entwickeln und
das eigene Angebot entsprechend auszurichten. Die Vorbereitung auf das Gespréch, als
zweite Phase, erfordert eine griindliche Recherche tber die Kunden, um maligeschnei-

derte Losungen prasentieren zu konnen. (Staniewski & Vasile & Grigorescu 2020, S.663)

Der erste Eindruck im Verkaufsgesprach ist entscheidend, weshalb die Anndherung an
den Kunden (Sales Approach) mit Bedacht gewahlt werden muss. (Staniewski & Vasile
& Grigorescu 2020, S.663) Hierbei spielt die Verkaufspsychologie eine tragende Rolle, da
der Verkdufer durch gezielte Kommunikation und Verhaltensweisen das Vertrauen des
Kunden gewinnen muss. (Doring & Zeller 2022, S) Laut Doring und Zeller ist die persén-
liche AulRenwirkung des Verkdufers durch strukturierte Verkaufsgesprache von hoher

Bedeutung. (Doring & Zeller 2022, S)

Die Prasentationsphase ist das Herzstlick des Verkaufsgesprachs, in der die Vorteile des
Produkts oder der Dienstleistung herausgestellt werden. Hierbei ist es von Vorteil, wenn
der Verkadufer nicht nur auf die harten Fakten eingeht, sondern auch emotionale Moti-
vationen anspricht, um das Interesse des Kunden aufrechtzuerhalten. (Staniewski & Va-

sile & Grigorescu 2020, S.663)

Ein weiterer entscheidender Aspekt des Verkaufsprozesses ist die Einwandbehandlung.
Hierbei geht es darum, die Fahigkeit zu entwickeln, mogliche Einwande wie keinen Be
darf, kein Vertrauen oder keine Dringlichkeit zum Kauf vorauszusehen und zu entkraf-
ten. (Staniewski & Vasile & Grigorescu 2020, S.663) Die Kunst des Verkaufens liegt darin,
die Bediirfnisse des Kunden zu verstehen und auf diese einzugehen, um eine langfristige

Kundenbindung zu schaffen. (Doring & Zeller 2022, S)
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Die abschlieBende Phase ist der Verkaufsabschluss, bei dem es darauf ankommt, den
Kunden zur Kaufentscheidung zu fiihren. Dies kann durch den Einsatz emotionaler Mo-
tivation geschehen und sollte mit einem Verstdndnis flr die Kundenpsychologie kombi-

niert werden. (Staniewski & Vasile & Grigorescu 2020, S.663)

Die Nachbetreuung des Kunden, auch nach dem Vertragsabschluss, ist ein oft unter-
schatzter, aber wichtiger Teil des Verkaufsprozesses, da hierdurch eine dauerhafte Kun-

denbeziehung aufgebaut werden kann. (Staniewski & Vasile & Grigorescu 2020, S.664)

4.1.5 Verkaufsgesprach als Schliisselkomponente

Das Verkaufsgesprach gilt als das Herzstiick der Verkaufsaktivitaiten und bedarf einer
strukturierten und kundenorientierten Herangehensweise. (vgl. Web66, Stand: 17.12.
2023). Die Bedeutung eines gut gefiihrten Verkaufsgesprachs kann nicht genug betont
werden, da man sich in diesem Schritt von der Konkurrenz abheben kann. (vgl. Web67,
Stand: 17.12.2023). Um ein Verkaufsgesprach erfolgreich zu flihren, ist es wichtig, sich
auf den Kunden zu konzentrieren und dessen Bediirfnisse, Probleme und Anforderun-
gen zu verstehen, bevor Immobilien oder Produkte prasentiert werden. (vgl. Web66.

Stand: 27.12.2023)

Das perfekte Verkaufsgesprach
Pasitiv

verabschieden
0
y

Vertrauen
aufbauen

3%

Vorstellungsrunde

5%
Zusammenfassung

und nachste Schritte

B Rahmen setzen
10% b

5%

Lésungsalternativen
20%

Kunden- /
Zusammenfassung Bedarfsanalyse
5% 50%
Abbildung 3: Die Abbildung zeigt eine Tortendiagramm, die die verschiedenen Phasen eines perfekten
Verkaufsgespréichs und den prozentualen Anteil der Zeit, die fiir jede Phase aufgewendet werden sollte,

darstellt; Stand: 27.12.2023
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Eine effektive Strategie ist es, das Verkaufsgesprach in klar definierte Phasen zu unter-
teilen. Diese Strukturierung gibt dem Verkaufer Orientierung und hilft, den Gesprachs-
verlauf nachzuvollziehen und zu optimieren. (vgl. Web68. Stand: 27.12.2023) Ein Bei-
spiel fur eine solche Struktur ist die Unterteilung in acht Schritte, die von der Vertrau-
ensbildung tGber die Bedarfsanalyse bis hin zur Zusammenfassung und Vereinbarung der

nachsten Schritte reicht. (vgl. Web66. Stand: 27.12.2023)

Die Nachbereitung eines Verkaufsgesprachs ist ebenso wichtig, wie die Vorbereitung
und Durchfihrung. Hierbei werden Schwachen und Verbesserungspotenzial identifi-
ziert, was nicht nur zukinftige Kundenkontakte, sondern auch nachfolgende Gesprache
mit demselben Kunden verbessern kann. (vgl. Web67. Stand: 27.12.2023) Eine sorgfal-
tige Analyse der Gesprachsergebnisse und der vereinbarten ndchsten Schritte ist ent-
scheidend, um Verbindlichkeit zu schaffen und den Verkauf nicht dem Zufall zu Gberlas-

sen. (vgl. Web66. Stand: 27.12.2023)

Neben der strukturellen Gestaltung des Verkaufsgesprachs spielen Emotionen eine
malgebliche Rolle. Es ist bekannt, dass Emotionen und Sympathie oft ausschlaggebend
fir den Kaufabschluss sind. (vgl. Web67. Stand: 27.12.2023) Verkaufer sollten daher ver-
suchen, gezielt positive Emotionen beim Kunden zu wecken, um nicht nur das Produkt,
sondern auch das damit verbundene Geflihl zu verkaufen. (vgl. Web67. Stand:

27.12.2023)

Eine kundenorientierte Gesprachsfiihrung, welche auf den Aufbau einer Beziehung und
das Eingehen auf individuelle Kundenbedirfnisse abzielt, ist unerlasslich. (vgl. Web68.
Stand: 27.12.2023) Der Verkaufer sollte dabei die Bedirfnisse des Kunden genau analy-
sieren und empathische Fragen stellen. Die aktive Einbindung des Kunden in die Lo-
sungsfindung, auch bekannt als IKEA-Effekt, kann die Wertschatzung fiir das Produkt
und die Kaufentscheidung positiv beeinflussen. (vgl. Web68. Stand: 27.12.2023)

Um den Verkaufserfolg weiter zu steigern, konnen Tricks aus der Verkaufspsychologie
angewendet werden. Dazu gehort insbesondere der Nachahmungseffekt (Social Proof),
bei dem Kundenstimmen und Fallbeispiele das Vertrauen in die Entscheidung starken.

(vgl. Web60. Stand: 27.12.2023) Weiterhin ist es wichtig, im Gesprach schnell zu den fir
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den Kaufer wichtigsten Punkten zu kommen und von vornherein kundenorientiert zu

denken und zu argumentieren. (vgl. Web67. Stand: 28.12.2023)

4.1.6 Verkaufsstrategien fiir Immobilienmakler

Im Bereich des Immobilienverkaufs spielen unterschiedliche Verkaufsstrategien eine
entscheidende Rolle, um einen hochstmaoglichen Preis zu erzielen und den Verkauf effi-
zient abzuwickeln. Eine populdre Methode ist das Bieterverfahren, welches sich von her-
kommlichen Auktionen oder Versteigerungen, wie man sie etwa von eBay kennt, unter-
scheidet. (vgl. Web69. Stand: 28.12.2023) Das Bieterverfahren ist eine Verkaufsstrate-
gie, bei der der Verkaufer nicht verpflichtet ist, das hdchste Gebot anzunehmen, und die
Bieter ihr Angebot jederzeit zuriickziehen kénnen. Es wurde festgestellt, dass man mit
dieser Strategie einen bis zu 15 % héheren Verkaufspreis als gewdhnlich erreichen kann.

(vgl. Web69. Stand: 28.12.2023)

Eine weitere Verkaufsstrategie ist die Festsetzung des Angebotspreises auf Basis einer
Marktwertermittlung. Dieser Ansatz verringert die Notwendigkeit von Preisverhandlun-
gen, da der Preis als marktgerecht angesehen wird. (vgl. Web69. Stand: 29.12.2023) Es
ist jedoch zu beachten, dass ein zu hoher Angebotspreis potenzielle Kaufer abschrecken
und dazu fuhren kann, dass die Immobilie auf dem Markt "verbrennt" — also lange Zeit
unverkauft bleibt —und der Verkaufer gezwungen ist, den Preis zu senken, oft unter den
Marktwert. (vgl. Web69. Stand: 29.12.2023) Um dies zu vermeiden, wird empfohlen,
einen Angebotspreis zu wahlen, der dem Marktwert entspricht, da es geniigend Kaufin-

teressenten gibt, die bereit sind, diesen Preis zu zahlen. (vgl. Web69. Stand: 29.12.2023)

Es gibt auch eine Strategie, bei der der Angebotspreis absichtlich unter dem Marktwert
festgelegt wird. Dies kann paradoxerweise dazu fiihren, dass der tatsadchliche Verkaufs-
preis den Marktwert oder sogar mehr erreicht, da es zu einem starken Interesse und
Wettbewerb unter den Kaufern kommt. (vgl. Web69. Stand: 29.12.2023) Diese Strategie
wird als "Flinffinfer" Prinzip bezeichnet und kann insbesondere in einem Verkdufer-

markt effektiv sein. (vgl. Web69. Stand: 29.12.2023)

Die Prasentation der Immobilie ist ebenfalls ein entscheidender Faktor flir den Verkaufs-

erfolg. Hierbei geht es darum, das Potenzial der Immobilie bestmoglich zu vermitteln
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und eine emotionale Bindung bei den Kaufinteressenten zu erzeugen. Eine professio-
nelle Aufbereitung des Exposés und die Verwendung hochwertiger Fotografien sind
hierbei unerladsslich. Dartiber hinaus sollte eine individuell abgestimmte Vermarktungs-
strategie gewahlt werden, die auf einer Kduferprofil-Analyse basiert und zielgerichtete

Marketing und Bewerbungsmethoden festlegt. (vgl. Web67. Stand: 29.12.2023)

4.2 Einfluss der Digitalisierung auf den Verkaufsprozess

4.2.1 Online-Verkaufsstrategien

Die fortgeschrittene Digitalisierung hat die traditionellen Verkaufsprozesse von Immo-
bilien grundlegend verdandert. Um in diesem dynamischen Umfeld wettbewerbsfahig zu
bleiben, war es erforderlich, die herkdmmliche Vorgehensweise zeitgemal anzupassen.
Dabei gewinnen Online - Verkaufsstrategien zunehmend an Bedeutung. Diese Strate-
gien sind entscheidend, um das Geschaftswachstum zu fordern, die Markenprasenz zu
erhéhen und den Umsatz zu maximieren. (vgl. Web71. Stand: 1.2024) Besonders die
Veranderung des Kaufverhaltens, bei der Kunden zunehmend den Online-Kauf bevorzu-
gen, zwingt Unternehmen, ihre Verkaufsansdtze entsprechend anzupassen. (vgl.

Web71. Stand: 3.1.2024)

Ein Aspekt, der in diesem Zusammenhang an Relevanz gewinnt, ist die Personalisierung.
Online-Verkaufsstrategien ermoglichen es, individuelle Kundenprofile zu erstellen und
personalisierte Angebote zu entwickeln, was wiederum zu einer starkeren Kundenbin-
dung fihrt. (vgl. Web71. Stand: 3.1.2024) Wie bereits in der DPA griindlich erwahnt,
spielen auch die sogenannten , Landingpages” eine grol3e Rolle, um unter anderem Im-

mobilien den Kunden zu prasentieren.

Ein ebenso zentraler Bestandteil des Online-Verkaufs ist die Kombination aus Content-
Marketing, Social-Media-Marketing, E-Mail-Marketing und Suchmaschinenoptimierung
(SEQ). (vgl. Web71. Stand: 3.1.2024) Dabei spielt die Schaffung von hochwertigen Inhal-
ten eine bedeutende Rolle. Die Einrichtung eines Blogs oder einer Ressourcenseite, auf
der regelmaRig niitzliche Informationen bereitgestellt werden, kann dabei helfen, Ver-
trauen bei den Kunden aufzubauen und die eigene Expertise zu demonstrieren. (vgl.

Web71. Stand: 3.1.2024)
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Die Prasenz auf Social-Media-Plattformen wie Facebook und Instagram ist ebenfalls un-
verzichtbar geworden. Handler sollten ansprechende Inhalte und exklusive Angebote
bereitstellen, um ihre Zielgruppe zu erreichen und zu binden. (vgl. Web71. Stand:
3.1.2024) Zusatzlich ist es wichtig, dass E-Mail-Marketing eingesetzt wird, um Kunden
Uber aktuelle Angebote und Neuigkeiten auf dem Laufenden zu halten. Personalisierte
E-Mails erhohen die Wahrscheinlichkeit, dass diese geoffnet werden und die ge-

winschte Aktion ausgefiihrt wird. (vgl. Web71. Stand: 3.1.2024)

Wichtig ist auch, dass alle MalRnahmen aufeinander abgestimmt sind, um eine koha-
rente und vertrauenswirdige Markenbotschaft zu kommunizieren. Unabgestimmte Ak-
tionen kdnnen zu einer negativen Wahrnehmung bei den Kunden fiihren und das Ge-
genteil des Gewiinschten bewirken. (vgl. Web72. Stand: 3.1.2024) Zudem gilt es, die ver-
schiedenen Verkaufskandle zu integrieren, um eine nahtlose Customer Experience zu
schaffen. Technische Losungen, wie ein Kassensystem, das mit dem Onlineshop und der
Warenwirtschaft verknipft ist, konnen dabei unterstiitzen. (vgl. Web73. Stand:

3.1.2024)

4.2.2 Social-Media-Marketing im Verkauf

Um in der heutigen Ara die Aufmerksamkeit fiir ein Geschiftsmodell oder Produkt zu
gewinnen, erweist sich Social Media als die optimale Plattform. Sie bietet einen direkten
Zugang zu potenziellen Kunden und ermaoglicht eine breite Reichweite. Der Content
sollte so gestaltet sein, dass er sich deutlich von der Konkurrenz abhebt. Plattformen
wie Instagram bieten eine Vielzahl von Features, die genutzt werden kdnnen, um
hervorzustechen. Ein Beispiel hierfiir ist das Veranstalten von Gewinnspielen, eine
bewdhrte Methode, die sich als duBerst effektiv erwiesen hat. Dartiber hinaus besteht
die Moglichkeit, Produkte direkt (iber Social-Media-Profile auf Plattformen wie

Instagram oder Facebook zu verkaufen. (vgl. Web74, Stand: 3.1.2024)
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Abbildung 50: In der Darstellung wird die
Verteilung von unterschiedlichen Online-
Marketingkandlen bei Unternehmen in
Deutschland dargestellt; Stand: 6.1.2024
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Hier abgebildet wird ein TikTok-Video von einem der erfolgreichsten amerikanischen
Immobilienmakler fir Luxusimmobilien. (vgl. Web76, Stand: 14.1.2024) In diesem
einzigen Clip erzielte Daniel Heider zusammen mit seinem Team beeindruckende 25,3
Millionen Aufrufe und erhielt 4,8 Millionen Likes. Diese beachtlichen Zahlen spiegeln
den Erfolg des Unternehmens wider, das mittlerweile auf allen Social-Media-
Plattformen die meistbesuchte Immobilienpraxisgruppe weltweit ist, und das mit einem
stetig wachsenden Publikum von 3,5 Millionen Followern. (vgl. Web77, Stand:

14.1.2024)

4.2.3 Einsatzmoglichkeiten von Kl im Immobilienverkauf

Im Bereich des Immobilienverkaufs werden verschiedene Anwendungsmaéglichkeiten
fir Ki-basierte Systeme identifiziert. Hierzu zahlen unter anderem die Bewertung von
Immobilien, eine personalisierte Kundenansprache sowie das Matching von Immobilien
mit potenziellen Kauferprofilen. Der vollumfangliche Einsatz kénnte jedoch noch einige
Zeit in Anspruch nehmen, da in der Immobilienindustrie eine verbesserte
Datentransparenz und -standardisierung erforderlich sind. Kleinere Aufgaben wie das
Versenden von E-Mails, Strukturierungen, Informationsbeschaffung und Chatbots sind

jedoch bereits moglich. (vgl. Web78, Stand: 20.1.2024)

4.2.4 Chatbots und virtuelle Verkaufsassistenten

Fast in jeder grofReren Website zu finden - der Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz im E-
Commerce haben den Verkaufsprozess im Einzelhandel radikal verdndert und weitere
entwickelt. Im Zentrum dieser Transformation stehen KI-Chatbots, die als virtuelle Ver-
kaufsassistenz fungieren und in der Lage sind, Kunden rund um die Uhr zu betreuen.
Diese Technologie, die bereits von groRen Playern wie Zalando genutzt wird, bietet Un-
ternehmen eine Vielzahl an Chancen, um die Kundenerfahrung zu verbessern und den

Verkaufsprozess zu optimieren.

Die Implementierung von KI-Chatbots ermdglicht eine effiziente Verkaufsférderung, da
sie in der Lage sind, gezielte Angebote und Rabatte auf Basis des Kaufverhaltens der

Kunden anzubieten. Dies kann nicht nur die Conversion Rate erhohen, sondern auch die
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Kundenzufriedenheit steigern. Zudem sind KI-Chatbots in der Lage, mehrere Kunden
gleichzeitig zu unterstitzen und standig aus den Interaktionen zu lernen, wodurch der

Verkaufsprozess kontinuierlich verbessert wird. (vgl. Web79, Stand: 20.1.2024)

Ein weiterer Vorteil ist die Moglichkeit, den Kunden zu verbessern. KI-Chatbots konnen
Anfragen in Echtzeit beantworten und sind nicht an Offnungszeiten gebunden, wodurch
eine durchgehende Verfligbarkeit gewahrleistet wird. Dies fihrt zu einer Reduzierung
der Wartezeit fur Kunden und erméglicht es Unternehmen, dem Wunsch nach einer er-

lebnisreichen Customer Experience gerecht zu werden. (vgl. Web79, Stand: 20.1.2024)

Dariber hinaus konnen KI-Chatbots wertvolle Kunden-Insights liefern und personali-
sierte Produktempfehlungen geben, wodurch die Kunden schneller das gewlinschte Pro-
dukt finden und die Wahrscheinlichkeit eines Kaufabschlusses steigt. Dies hilft auch, die
Wahrscheinlichkeit von Retouren zu reduzieren, was wiederum zu Kosteneinsparungen

bei den Unternehmen fihren kann. (vgl. Web79, Stand: 20.1.2024)

KI-Chatbots tragen auch zur Kosteneffizienz bei, indem sie repetitive und zeitaufwendige
Aufgaben automatisieren, die sonst von menschlichen Mitarbeitern ausgefiihrt werden
mussten. Dies ermdoglicht es Unternehmen, Ressourcen einzusparen und den Kunden

Service zu verbessern. (vgl. Web79, Stand: 1.2024)

4.3 Interview mit MMag. Peter Federspiel

4.3.1 Frage: Wie bereitet man sich am besten auf ein Verkaufsgesprach
vor?

Man muss die Immobilie vorher genau analysieren, Richtung Grundbuch, Richtung
Eigentum, Richtung Servituten. Also man muss wirklich die ganze rechtliche Umgebung
muss man genau betrachten und dann muss man auch noch weitergehen und sagen
okay, was sind jetzt in der Ndhe Grundsticke oder Wohnungen oder Immobilien
verkauft worden zu was fiir einem Preis? Dann versucht man Richtung Gutachten, einen
Mittelwert zu finden. Und das ist schon mal der Ansatz, dass man liberhaupt sagt, okay,
in welche Richtung geht der Verkaufspreis. Danach, im Prinzip, wenn man das alles hat
und die Mikro- und Makroumgebung hat, also Mikro heilst die Umgebung von dem

kleinen. Makro heiRt, wie weit sind jetzt die Offis entfernt oder wo liegt das (iberhaupt?

Mathias Margreiter 70



Wenn man das alles hat, dann sollte man das auch relativ zligig, sozusagen auch
jemandem erkldren kénnen, weil man merkt eigentlich bei einem Verkaufsgesprach
sofort, ob sich der Makler mit dem {iberhaupt befasst hat, mit der Liegenschaft oder
auch nicht. Dann entstehen bei mir fast keine Fragen mehr, was ich nicht beantworten
kann und was man nicht beantworten kann, das muss man ganz offen zugeben und
sagen okay, ich liefere das nach. Das ist auch serids. Man muss nicht immer alles sagen,
wenn man nicht hundertprozentig sicher ist, ist es gescheiter, wenn man sagt Nein, man
schaut sich das nochmal an und ich liefere die Info nach. Aber die meisten Infos sollte

man eigentlich so aus dem Stegreif raus schon wissen.

4.3.2 Wie groR ist der Einfluss vom Verkaufsgesprach auf den tatsachli-
chen Verkauf.

Ich glaube, dass das in der heutigen Zeit, wo man sehr viel liber Social-Media macht, ein
persodnliches Gesprach immer noch einen hohen Stellenwert hat, weil die Entscheidung,
dass man sehr viel Geld ausgibt, wird, meiner Meinung nach nicht tGber Social-Media-
Kandle machbar sein. Also wenn man da jetzt mehrere 100.000 € ausgibt fir eine
Liegenschaft, dann ist das fiir viele Leute einmal im Leben, auller man ist ein Bautrager
und die Entscheidung, die muss man sehr wohl genau analysieren und deswegen ist
sicherlich ein Verkaufsgesprach und der persénliche Kontakt ein ganz wichtiger Punkt,
ob man auch Vertrauen fasst in dem Immobilienmakler und ob man Kompetent
heriberkommt und ob er ganz offen sagt, welche Nachteile die Immobilie hat und
welche Vorteile die Immobilie hat. Und dann muss der Kdufer sowieso selber
entscheiden, ob die Vor und Nachteile (iberwiegen und eine Kaufentscheidung machen

oder nicht.

4.3.3 Wie wichtig ist die emotionale Bindunge zu einem Kunden wah-
rend dem Verkaufsgesprach?

Also ich habe fast alle Verkdufe nur tiber emotionale Bindungen gemacht. Naturlich ist

der Preis auch ein wichtiger Punkt, aber dass man tberhaupt so weit kommt, dass man
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Uber den Preis diskutiert, muss man davor die Wellenlange vom Kunden erfragen und
die meisten Kunden kampfen ja normalerweise nicht, sondern man muss also eher
vorsichtig sein bei den ganzen Sachen und nachher ein bisschen hinterfragen, warum
man das eigentlich kaufen will und in welcher Lebenssituation er gerade ist. Und da hat
man einen gewissen Vorteil, wenn man alter ist, weil man das ein bisschen
nachvollziehen kann, wie die Leute oft da sein. Und da hast du auch einen gewissen
Vorteil gegeniber jingerem Immobilienmakler, die was vielleicht technisch oder die
Umgebung super analysiert haben, aber wenn es dann wirklich ums Verkaufen geht,
sind Emotionen ein ganz wichtiger Punkt. Und wenn man die richtigen Emotionen bei
den Kunden erfragt oder wenn man mit denen auch gut umgehen kann und da ehrlich
ist, dann kommen die auch wieder. Und das ist auch so ein hoher Erfolgsfaktor, wenn
man sagt, okay, auf der Stralle sieht man jemanden und sagt: ,Hey, der hat mir die
Wohnung verkauft, da wohne ich heute noch gern”. Also das Danach ist fir mich ein
ganz wichtiger Punkt, denn man sieht sich immer zweimal im Leben, also bin ich kein
Verkaufer, der was da schnell irgendwas verkauft, sondern ich sage lhnen teilweise, es
ist besser, wenn sie es nicht kaufen, weil in ihrer Lebenssituation war das auf Dauer nicht

leisten.

4.3.4 Wie integrieren Sie Technologie und die sozialen Medien beim
Verkauf?

Ich integriere sie dahingehend, dass ich seit ein paar Monate keine Exposés ausgedruckt
bei mir habe, sondern nur mein Tablet und das ist schon viel umweltschonender, bevor
ich da wieder Papier produziere. Und die ganzen Exposés, die werden ja sowieso alle per
E-Mail verschickt. Die Leute driicken es sich teilweise auch gar nicht mehr aus. Und was
wir machen ist das, ich habe jetzt ein Elektroauto gekauft, ist auch wieder
umweltfreundlicher und die ganzen Social Media Kandle, da muss ich dazu sagen, da
muss ich mich noch ein bisschen hineinarbeiten, weil die habe ich deswegen nicht
gemacht, nicht weil ich sie nicht befiillen kdnnte, sondern die erfordern Zeit. Und sonst
gibt es nicht mal einen Social Media Berater oder so was. weil du kannst nicht Instagram

und weil der Teufel was dauernd befillen und gehst noch ins Facebook und
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beantwortet 100.000 Fragen. Das ist ein Full Time Job, wenn du das wirklich machst.
Aber es ist ein ganz wichtiger Bestandteil beim Verkauf, nur bei mir ist es so, dass die
Immobilien, die ich verkaufe, fast nur tiber mein Netzwerk verkaufe, weil sie teilweise
zu teuer sind oder teilweise auch nur die eingeschrankte Zielgruppe hat. Und wenn man
jetzt aber eine Wohnung verkauft, gebrauchte Wohnung um 200.000 €, wo doch sehr
viele Anfragen sein, weil der Preis nachher relativ klein ist, dann gehe ich schon lber die
ganzen Social Media Kandle, aber wenn das halt ein Gewerbegrund lGber mehrere
Millionen Euro ist, dann ist das Internet schon wichtig, aber vielleicht viel, viel wichtiger

sind die personlichen Kontakte, weil das sind nicht so viele Leute was das kaufen kdnnen.

4.3.5 Wie essenziell ist ein guter Ruf bei einem Immobilienmakler?

Es ist sogar Uberlebenswichtig und deswegen ist das ganz gefahrlich, wenn sich im
Internet etwas ausbreitet, weil die Rezensionen von den Kunden sind ja nicht immer
sehr objektiv, es sind oft sehr situative Geschichten, auf der einen Seite ist natdirlich ein
bisschen verwirrend, wenn man nur gute Rezensionen drinnen hatt, denn dann fragt
man sich schon, ob der das nicht selber alles gemacht hat. Darum bin ich jetzt eher der,
der was etwas zuriickgedreht hat. Aber in meinem Netzwerk wo ich bin, empfiehlt mir
fast jeder weiter und das ist flir mich viel wichtiger, als wenn irgendein Unbekannter
irgendeinen Kommentar im Internet schreibt. Also da bin ich vielleicht noch oldschool,
aber ich gehe natirlich schon her, wenn ich jetzt meine neue Webseite mache, dass ich
eigentlich fast nur Kundenrezensionen einflige, wo ich davor gefragt habe und die
mussen nicht alle positiv sein. Ich schreibe einfach alle, bitte schreibt irgendwas und

man sieht ja, was rauskommt. Das Risiko gehe ich einfach ein.

4.3.6 Was ist jetzt ein erfolgreiches Verkaufserlebnis? Und haben Sie
Lektionen daraus gelernt?

Ja, ein erfolgreiches Verkaufserlebnis ist fiir mich immer dann, wenn alle Beteiligten
zufrieden sind und alle Beteiligten, also nicht nur der Kaufer und der Verkaufer, die

beiden missen sowieso zufrieden sein, sondern ich biete meistens so ein All inclusive
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Paket, wo der Rechtsanwalt oder der Notar dabei ist, dass sie mit dem zufrieden waren,
dass der das auch alles richtig gemacht hat, dass sie auch wirklich von meiner Seite her
wirklich alle Vorteile und alle Nachteile liber einfach alle Fakten auf den Tisch gelegt
haben. Nicht, dass danach noch einer kommt und sagt:"Du hast mir nicht gesagt, dass
ich vor der Haustiir nicht parken darf", oder: "Das Kellerabteil war jetzt nicht
beschriftet". Da gibt es so viele kleine Dinge, die was in den letzten 50 Jahren rechtlich
sich gedandert haben. Und wenn du nicht aufpasst und dich nicht auskennst und nicht
Leute fragst wenn man sich nicht auskennt, du muss immer wissen wen du fragst, wenn
du dich selber nicht auskennst, dann kann da sehr viel passieren. Auch bei ganz kleinen
Liegenschaften. Beispiel, ich habe eine Wohnung verkauft um 120.000 € und da ist ein
Kellerabteil dabei laut Verkdufer. Aber die Wahrheit ist, das Kellerabteil gehort
eigentlich nicht zur Wohnung, also kann er es auch gar nicht verkaufen, obwohl es seit
30 Jahren das Kellerabteil benutzt. Und solche, solche Hiirden oder solche Fallen, die
man auch gar nicht absichtlich einbaut, weil er selber gar nicht gewusst hat. Die muss
man als Immobilienmakler genau analysieren und dann danach, wenn das alles richtig
gemacht hast und das kann nicht so einfach,dann sind meistens alle zufrieden und haben
gesagt: "Super, du hast mir alles offen gesagt und alle Vorteile oder Nachteile und
usw..." Und dann habe ich doch entschieden, dass ich es Kauf. Und da habe ich gesagt,
ich war Uberrascht, dass ich den Preis gekriegt habe. Also eine Win Win Situation und
und das ist ein erfolgreiches Verkaufsgesprach ist flir mich immer das, dass man sich
danach noch in die Augen schauen kann und sagen: "Hast du gut gemacht, Wunderbar,

wird ich nochmal bei dir". Also die Weiterempfehlung ist einfach noch wichtig.
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5 Das Rechtliche beim Kauf einer Immobilie §

5.1 Rechtliche Grundlagen des Immobilienkaufs

5.1.1 Allgemeine Einfiihrung in das Immobilienrecht

Das Immobilienrecht in Osterreich ist ein vielschichtiges und komplexes Rechtsgebiet,
das verschiedene Aspekte des Grundstlicks- und Immobilienrechts umfasst. Darunter
fallen unter anderem das Wohnungseigentumsrecht, Maklerrecht, Baurecht und Miet-
recht (vgl. Web 80, Stand: 21.02.2024). Fir Jurist*innen, die in diesem Bereich tétig sind,
ist es daher unerlasslich, sich kontinuierlich weiterzubilden und Uber die aktuellen
Rechtslagen informiert zu sein. Seminare und Weiterbildungsangebote bieten eine
Plattform fiir den Austausch mit Expert*innen und Kolleg*innen aus der Branche (vgl.

Web 80, Stand: 21.02.2024).

5.1.1.1 Grundlegende Rahmenbedingungen

Eine der grundlegenden rechtlichen Rahmenbedingungen beim Immobilienkauf ist das
Grundverkehrsrecht, welches zusammen mit dem Raumordnungs- und Baurecht in der
Gesetzgebung und Vollziehung eine Landessache darstellt. Dies bedeutet, dass in den
verschiedenen Bundesldndern Osterreichs unterschiedliche Regelungen und Vorausset-
zungen fir die Nutzung eines Grundstiicks oder den Grunderwerb existieren (vgl. Web
81, Stand: 21.02.2024). Beispielsweise in Tirol oder Vorarlberg gelten strengere Rege-
lungen, die den Erwerb von Immobilien fur Personen mit auslandischer Staatsbirger-
schaft einschrianken oder bestimmten Genehmigungen unterwerfen. Dies dient meis-
tens dem Schutz des 6rtlichen Immobilienmarktes und der Verhinderung von Spekulati-
onen. Doch in anderen Bundeslandern wie beispielsweise Wien oder der Steiermark
kénnen die Regelungen etwas weniger streng sein und moglicherweise eine einfachere

Genehmigung fiir Auslander erméglichen, Grundstlicke zu erwerben.
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5.1.1.2 Treuhandschaft, Immobilienertragsteuer und Steuerpflicht

Beim Kauf einer Immobilie miissen potenzielle Kdufer*innen zahlreiche wirtschaftliche
Risiken beriicksichtigen. Um sich dagegen abzusichern, wird der Immobilienkauf oft
Uber eine Treuhandschaft abgewickelt. Dabei spielt auch die Einsichtnahme in den Fl3-
chenwidmungs- und Bebauungsplan eine wichtige Rolle, da diese die prinzipiellen Nut-

zungsmoglichkeiten einer Immobilie festlegen (vgl. Web 81, Stand: 21.02.2024).

5.1.1.3 Grunderwerb fiir EU-Biirger*innen und Drittstaatsangehorige

Zudem ist beim Immobilienkauf in Osterreich die Frage der Immobilienertragsteuer re-
levant. Wer beim Verkauf einer Immobilie einen Gewinn erzielt, muss unter bestimmten
Umstanden diese Steuer entrichten, sofern er in Osterreich einkommenssteuerpflichtig
ist (vgl. Web 81, Stand: 21.02.2024). Firr den Grunderwerb durch Angehdrige von Dritt-
staaten ist aullerdem eine Genehmigung erforderlich, wahrend Birger*innen von EU-

Staaten von dieser Pflicht ausgenommen sind (vgl. Web 81, stand: 21.02.2024).

5.1.1.4 AufschlieBung von Grundstiicken und Kaufpreisgestaltung

Beim Immobilienkauf kommt es auch auf die AufschlieBung des Grundstiicks an. Ge-
meinden verkaufen Grundstlicke in der Regel aufgeschlossen, was bedeutet, dass sie an
das offentliche StraRennetz sowie an das Versorgungs- und Entsorgungsnetz ange-
schlossen sind. Der Kaufpreis wird dementsprechend niedriger angesetzt, wenn die Auf-

schlieBung bisher nicht abgeschlossen wurde (vgl. Web 81, Stand 21.02.2024).

SchlieRlich wird das Eigentum an einer Immobilie in Osterreich erst durch die Eintragung
des Eigentumsrechts in das Grundbuch erworben. Fiir diese sogenannte Verblicherung
ist neben der schriftlichen Kaufurkunde auch der Nachweis erforderlich, dass die Grund-

erwerbsteuer entrichtet wurde (vgl. Web 81, Stand 21.02.2024).

Fiir den Immobilienkauf in Osterreich ist eine Reihe von rechtlichen Voraussetzungen

und Schritten erforderlich, die potenzielle Kaufer*innen beachten missen. Bestimmtes
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Grundwissen des Immobilienrechts und der spezifischen Bestimmungen der einzelnen

Bundeslander ist daher fiir einen reibungslosen Ablauf des Kaufprozesses notwendig.

5.1.2 Bedeutung des Grundbuches

Das Grundbuch spielt eine zentrale Rolle beim Immobilienkauf in Osterreich. Es handelt
sich dabei um ein von den Bezirksgerichten gefiihrtes offentliches Verzeichnis, das
Grundsticke und die an ihnen bestehenden dinglichen Rechte wie Eigentum, Woh-
nungseigentum, Pfandrecht, Baurecht, Dienstbarkeiten und Reallasten umfasst (vgl.
Web 82, Stand: 21.02.2024). Die Eintragung im Grundbuch ist malRgeblich fiir den Er-
werb dieser Rechte, wodurch der Eintragungsgrundsatz eine fundamentale Bedeutung
erlangt (vgl. Web 82, Stand: 21.02.2024). Dariiber hinaus gewahrleistet der Vertrauens-
grundsatz, dass jede Person grundsatzlich auf die Richtigkeit und Vollstandigkeit des
Grundbuchs vertrauen kann, was die Rechtssicherheit beim Immobilienkauf erheblich

steigert (vgl. Web 82, Stand: 21.02.2024).

5.1.2.1 Anmerkungen und Ersichtlichmachungen

Ein weiterer wichtiger Aspekt des Grundbuchs ist die Moglichkeit, durch Anmerkungen
und Ersichtlichmachungen auf bestimmte rechtlich erhebliche Tatsachen hinzuweisen,
wie beispielsweise eine Anmerkung der Rangordnung, Konkurs, Minderjahrigkeit oder
laufende Versteigerungsverfahren (vgl. Web 82, Stand: 21.02.2024). Diese Informatio-
nen sind von entscheidender Bedeutung, da sie potenzielle Risiken und Einschrankun-

gen fir die Kdufer*innen aufzeigen kdnnen.

5.1.2.2 Zentrale Grundstiicksdatenbank

Die Grundlage fuir das Grundbuch bildet der Kataster, der Katastralgemeinde und Grund-
stlick definiert und eine 6ffentliche Einrichtung zur Ersichtlichmachung bestimmter tat-
sachlicher Grundstiicksverhaltnisse ist (vgl. Web 82, Stand: 21.02.2024). Die Verwaltung
von Grundbuch und Kataster erfolgt durch eine zentrale Grundstiicksdatenbank, in der

Daten beider Bereiche elektronisch miteinander verknipft sind, wodurch eine
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effizientere Handhabung und Abfrage dieser Informationen ermdglicht wird (vgl. Web

82, Stand: 21.02.2024).

5.1.2.3 Urkundensammlung

Es ist wichtig zu beachten, dass die Urkundensammlung, die die den Grundbucheintra-
gungen zugrunde liegenden Urkunden enthalt, nicht in der Grundstiicksdatenbank ge-
speichert ist, sondern im Urkundenarchiv der Justiz. Nicht elektronisch gespeicherte Ur-
kunden kdnnen daher nur bei dem Gericht eingesehen werden, bei dem sie aufgenom-

men worden sind (vgl. Web 82, Stand: 21.02.2024).

Insgesamt bietet das Grundbuchsystem in Osterreich durch seine detaillierte und um-
fassende Erfassung von Grundstiicken und den dazugehdorigen Rechten eine solide Basis
fur die Rechtssicherheit beim Immobilienkauf. Es ermdglicht den Kaufer*innen, sich
Uber die rechtlichen Gegebenheiten eines Grundstiicks umfassend zu informieren und

Risiken im Vorfeld zu identifizieren (vgl. Web 83, Stand: 21.02.2024).

5.1.3 Gesetze fiir Makler, Bautriger und Verwalter. (Osterreich)

Der Immobilienkauf in Osterreich wird durch eine Vielzahl rechtlicher Bestimmungen
geregelt, die fir Transparenz und Sicherheit sowohl fiir Kdufer als auch Verkaufer sorgen
sollen. Insbesondere fiir Makler, Bautrdager und Verwalter sind spezifische gesetzliche
Anforderungen festgelegt, die deren Verantwortlichkeiten und Pflichten definieren.
Diese Berufsgruppen spielen eine zentrale Rolle im Immobilienmarkt und missen daher

besondere Voraussetzungen erfiillen, um ihren Tatigkeiten nachgehen zu diirfen.

5.1.3.1 Versicherungspflicht und Gewerbeberechtigung fiir Immobilienmakler

Fiir Immobilienmakler ist gemaR Paragraf 94, Ziffer 35, eine Vermogensschadenhaft-
pflichtversicherung mit einer Mindestversicherungssumme von 100.000 Euro pro Scha-
densfall erforderlich. Diese MaBnahme dient dem Schutz der Klienten vor finanziellen

Verlusten, die durch Fehlverhalten oder Fehler des Maklers entstehen konnten. Darliber
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hinaus ist fur die Tatigkeit als Makler eine aufrechte Gewerbeberechtigung notwendig

(vgl. Web 87, Stand: 23.02.2024), (vgl. Web 88, Stand: 23.02.2024).

Immobilienverwalter unterliegen dhnlichen Bestimmungen. Sie missen eine Vermo-
gensschadenhaftpflichtversicherung mit einer Mindestversicherungssumme von
400.000 Euro pro Schadensfall abschlieBen. Dies unterstreicht die hohe Verantwortung,
die Verwalter im Umgang mit fremdem Eigentum und den damit verbundenen finanzi-

ellen Risiken tragen (vgl. Web 87, Stand: 23.02.2024),

5.1.3.2 Versicherungsanforderungen fiir Bautrager

Bautrager, die den Bau und die VerduRerung von Immobilienprojekten verantworten,
sind ebenfalls verpflichtet, eine entsprechende Vermoégensschadenhaftpflichtversiche-
rung abzuschliellen. Die geforderte Mindestversicherungssumme betragt hier 1.000.000
Euro pro Schadensfall, was die potenziell héheren Risiken und finanziellen Auswirkun-

gen ihrer Tatigkeit widerspiegelt (vgl. Web 87, Stand: 23.02.2024),

5.1.3.3 Mitgliedschaft und Weiterbildungsmaoglichkeiten

Diese rechtlichen Rahmenbedingungen sollen nicht nur die Interessen der Klienten
schiitzen, sondern auch zur Professionalisierung und Qualitdtssicherung im Immobilien-
sektor beitragen. Durch die verpflichtende Mitgliedschaft in berufsstandischen Organi-
sationen, wie dem 6sterreichischen Verband der Immobilientreuhinder (OVI), erhalten
Makler, Bautrager und Verwalter zudem Zugang zu Netzwerken, Informationsveranstal-
tungen und Weiterbildungsmaoglichkeiten. Diese Angebote unterstiitzen sie dabei, aktu-
elle Entwicklungen im Immobilienrecht und in der Branche zu verfolgen und ihre Dienst-

leistungen entsprechend anzupassen (vgl. Web 88, Stand: 23.02.2024).

10.136

aktive Mitglieder osterreichweit

Weitere Zahlen, Daten und Fakten >

Abbildung 52: Aktive Makler Osterreichweit; Stand: 24.02.2024
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5.1.4 Rechtliche Ablauf bei einem Verkauf oder Vermietung einer Lie-
genschaft

Bei der Entscheidung, ob eine Immobilie verkauft oder vermietet werden soll, spielen
verschiedene Faktoren eine Rolle. Eine griindliche Abwagung der Vor- und Nachteile
beider Optionen ist daher essenziell. Einerseits bietet die Vermietung eine kontinuierli-
che Einnahmequelle und erméglicht es dem Eigentiimer, die Immobilie als langfristige
Investition zu behalten. Insbesondere in Zeiten der Inflation kann die Miete eine zuver-
lassige Einnahmequelle darstellen (vgl. Web 98, Stand: 24.02.2024). Andererseits kann
der Verkauf einer Immobilie eine sofortige Kapitalfreisetzung fiir Neuinvestitionen be-
deuten. Zudem entbindet der Verkauf den Eigentiimer von allen mit der Immobilie ver-

bundenen Pflichten und Verantwortlichkeiten (vgl. Web 98, Stand: 24.02.2024).

5.1.4.1 Rechtliche und steuerliche Aspekte der Vermietung

Die Vermietung einer Immobilie in Osterreich unterliegt bestimmten rechtlichen Rah-
menbedingungen. So ist fiir eine gewinnbringende und regelmaRBige Vermietung tber
Plattformen wie Airbnb eine Gewerbeberechtigung erforderlich. Eine blole Raumver-
mietung ohne zusatzliche Dienstleistungen erfordert hingegen keinen Gewerbeschein
(vgl. Web 99, Stand: 24.02.2024). Daruber hinaus sind steuerliche Aspekte zu ber{ick-
sichtigen. Sowohl die Umsatzsteuer als auch die Einkommensteuer missen, abhangig
vom Umfang der Vermietung und der Hohe der Einkiinfte, an das Finanzamt abgefiihrt

werden Gewerbeschein (vgl. Web 99, Stand: 24.02.2024).

5.1.4.2 Mietrechtsgesetz und Festlegung der Miethéhe

Bei der Bestimmung der Miethdhe und der Vorbereitung des Mietvertrags spielen das
Mietrechtsgesetz (MRG) und die ortsiiblichen Mietpreise eine wichtige Rolle. Die alle
zweiJahre an die Inflation angepassten Richtwerte bieten eine Orientierungshilfe fiir die
Festlegung angemessener Mieten Gewerbeschein (vgl. Web 99, Stand: 24.02.2024). Im
Falle eines Verkaufs ist der Eigentlimer verpflichtet, einen Energieausweis vorzulegen.

Diese Informationspflicht besteht bereits in Immobilieninseraten und dient dazu,

Marko Spasojevic¢ 80



potenzielle Mieter oder Kaufer tGiber die zu erwartenden Verbrauchskosten zu informie-

ren, Gewerbeschein (vgl. Web 99, Stand: 24.02.2024).

5.1.4.3 Abwaidgung von Potenzial und Risiken bei Vermietung oder Verkauf

Die Entscheidung fur oder gegen die Vermietung bzw. den Verkauf einer Immobilie
sollte nicht leichtfertig getroffen werden. Insbesondere emotionale Faktoren sollten
eine untergeordnete Rolle spielen, stattdessen sind das Potenzial und die Risiken in Be-
zug auf die zu erwartenden Einnahmen und notwendigen Ausgaben entscheidend Ge-
werbeschein (vgl. Web 99, Stand: 24.02.2024). Die Hinzuziehung eines Immobilienmak-
lers oder eines Sachverstandigen kann dabei helfen, eine fundierte Entscheidung zu tref-
fen. Ein Immobilienprofi kann die Situation genau analysieren und die profitabelste L6-

sung anbieten (vgl. Web 98, Stand: 24.02.2024).

Festzuhalten ist, dass sowohl die Vermietung als auch der Verkauf einer Immobilie in
Osterreich mit spezifischen rechtlichen Anforderungen und steuerlichen Implikationen
verbunden sind. Eine sorgfaltige Prifung aller relevanten Faktoren ist daher unerldss-
lich, um eine Entscheidung zu treffen, die den langfristigen finanziellen Zielen des Eigen-

timers entspricht.

5.2 Vertragsgestaltung beim Immobilienkauf

5.2.1 Kaufvertrage und ihre rechtlichen Bedeutungen

Der Kaufvertrag ist ein zentrales Element im Bereich der Immobilientransaktionen. Er
regelt den Eigentumswechsel von einer Partei zur anderen und ist durch die rechtliche
Verpflichtung zur Gegenleistung, meist in Form von Geldzahlungen, gekennzeichnet
(vgl. Web 84, Stand: 22.02.2024). In Osterreich ist die Gestaltung eines Kaufvertrags fir
eine Immobilie von besonderer Bedeutung, da dieser die Rahmenbedingungen fir den

Ubergang des Eigentums definiert. Der Vertrag muss dabei nicht nur die Rechte und
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Pflichten der Vertragsparteien festlegen, sondern auch auf mdogliche Fallstricke und

rechtliche Anforderungen eingehen (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

5.2.2 Formfreiheit und notarielle Beglaubigung

Eine wichtige Besonderheit im Osterreichischen Recht ist die grundlegende Formfreiheit
bei Kaufvertragen. Wahrend fiir den Abschluss des Vertrages keine spezifische Form vor-
geschrieben ist, empfiehlt sich aus Beweisgriinden die Schriftform. Fir den Immobilien-
erwerb ist jedoch eine notariell beglaubigte Urkunde erforderlich, um den Eigentums-
wechsel im Grundbuch eintragen zu lassen (vgl. Web 87, Stand: 22.02.2024). Dies unter-
streicht die Notwendigkeit, sich professionelle Unterstiitzung durch einen Notar oder
Rechtsanwalt zu sichern, die beide als Treuhander agieren kdnnen und so eine reibungs-

lose Abwicklung gewahrleisten (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

5.2.3 Aspekte der Kaufvertragsgestaltung

Die Gestaltung eines Kaufvertrags erfordert eine genaue Beachtung verschiedener As-
pekte, wie die detaillierte Beschreibung des Kaufgegenstandes, die Festlegung des Kauf-
preises und die Regelung der Ubergabe (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024). Dariiber hin-
aus missen potenzielle Mangel der Immobilie und eventuelle juristische Einschrankun-
gen wie VeraulRerungsverbote im Vertrag beriicksichtigt werden (vgl. Web 85, Stand:
22.02.2024). Ein professionell aufgesetzter Kaufvertrag bietet daher Schutz fir Kaufer
und Verkaufer und tragt dazu bei, spatere Streitigkeiten zu vermeiden (vgl. Web 85,

Stand: 22.02.2024).

5.2.4 Prifung vor Unterzeichnung: Risikoerkennung

Die Bedeutung der Priifung von Kaufvertragen vor der Unterzeichnung kann nicht genug
betont werden. Eine sorgfaltige Prifung hilft, mogliche Risiken zu identifizieren und zu
bewerten. Dazu gehéren die Uberpriifung des Grundbuchs auf Belastungen und die Ein-
haltung von Baugenehmigungen sowie die Bewertung der finanziellen Tragfahigkeit des
Kaufs (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024). Auch die Moglichkeit eines Ricktritts vom Kauf-
vertrag sollte in Betracht gezogen werden, wobei detaillierte Regelungen im &sterreichi-

schen Recht existieren, unter welchen Bedingungen ein Rucktritt moglich ist.
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5.2.5 Bedingungen und Klauseln im Kaufvertrag

Beim Kauf einer Immobilie in Osterreich ist die Gestaltung des Kaufvertrags von zentra-
ler Bedeutung. Dieser regelt nicht nur die Rechte und Pflichten der Vertragsparteien,
sondern legt auch die Bedingungen fiir die Ubertragung des Eigentums fest. Die Not-
wendigkeit einer sorgfaltigen Vertragsgestaltung wird dadurch unterstrichen, dass jede
Unklarheit oder Unvollstandigkeit zu langwierigen und kostspieligen rechtlichen Ausei-

nandersetzungen fiihren kann (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

5.2.6 Inhalte des Kaufvertrags

Zur Vermeidung von Streitigkeiten und zur Gewahrleistung der Rechtssicherheit sollte
der Kaufvertrag detaillierte Informationen lber die Vertragsparteien, den Kaufgegen-
stand und den Kaufpreis enthalten. Die genaue Beschreibung der Immobilie, einschliel3-
lich der Adresse, der Wohnflache und des Alters des Geb&dudes sowie der Nachweis von
Baugenehmigungen und die Angabe der Grundstiicksnummer sind unerlasslich. Ebenso
wichtig ist die Festlegung des Kaufpreises und der Modalitaten der Bezahlung. Hierbei
sollte der Kaufpreis klar definiert und die Art der Zahlung (z.B. Uberweisung, Treuhand)

angegeben werden (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

5.2.7 Verpflichtungen von Verkaufer und Kaufer

Ein weiterer wesentlicher Bestandteil des Kaufvertrags sind die Pflichten des Verkaufers
und des Kaufers. Der Verkaufer ist in der Regel verpflichtet, die Immobilie im vertrags-
gemaRen Zustand zu Ubergeben und den Kaufer (iber alle relevanten Informationen, wie
z.B. bestehende Mangel oder Belastungen, zu informieren. Der Kaufer hingegen muss
den vereinbarten Kaufpreis fristgerecht zahlen und kann im Falle von Mangeln oder an-
deren vertraglichen Abweichungen bestimmte Rechte geltend machen (vgl. Web 86,

Stand: 22.02.2024).
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5.2.8 Notarielle Beurkundung und deren Rolle

Die notarielle Beurkundung des Kaufvertrags spielt eine groBe Rolle in der Vertragsge-
staltung. In Osterreich ist die Beurkundung durch einen Notar nicht nur eine Formalitit,
sondern eine essenzielle Voraussetzung fiir die Eintragung des Eigentumswechsels im
Grundbuch (vgl. Web 86, Stand: 22.02.2024). Der Notar Gberprift die Identitdt der Ver-
tragsparteien, klart Gber die rechtlichen Konsequenzen des Vertrags auf und sorgt fiir

die Einhaltung aller formellen Anforderungen (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

Die Einbindung eines Notars oder Rechtsanwalts als Treuhdnder ist in Osterreich Stan-
dard und bietet eine zusatzliche Sicherheitsebene. Dieser ist verantwortlich fiir die Ab-
wicklung des Kaufpreises und die Eintragung des Eigentumswechsels im Grundbuch, wo-
bei die Abwicklung "Zug um Zug" erfolgt: Erst nach der Eintragung des neuen Eigenti-
mers im Grundbuch wird der Kaufpreis an den Verkdufer liberwiesen (vgl. Web 85,

Stand: 22.02.2024).

5.2.9 Komplexitdt und Notwendigkeit professioneller Unterstiitzung

AbschlieBend kann festgestellt werden, dass die Gestaltung eines Immobilienkaufver-
trags in Osterreich eine komplexe Angelegenheit ist, die eine genaue Kenntnis der ge-
setzlichen Vorschriften und eine sorgfaltige Beriicksichtigung der Interessen beider Ver-
tragsparteien erfordert. Die Unterstitzung durch einen Notar oder Rechtsanwalt ist da-
her nicht nur empfehlenswert, sondern unerlasslich, um eine reibungslose und rechts-

sichere Abwicklung des Immobilienkaufs sichern (vgl. Web 85, Stand: 22.02.2024).

5.3 Priifung der Immobilie und Due Diligence

5.3.1 Bedeutung der Immobilienpriifung

Die Prifung einer Immobilie vor dem Kauf ist ein entscheidender Schritt, der nicht un-
terschatzt werden sollte. Diese sogenannte Due Diligence umfasst eine umfassende Be-
wertung und Analyse der Liegenschaft, um potenzielle Risiken und den tatsachlichen
Wert der Immobilie zu ermitteln. In Osterreich ist dieser Prozess besonders relevant, da

er dazu beitragt, spatere Uberraschungen und unerwartete Kosten zu vermeiden.
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Eine seridse Immobilienbewertung, wie sie von Fachleuten durchgefihrt wird, basiert
auf verschiedenen Bewertungsverfahren. Die gangigsten Methoden sind das Ertrags-
wertverfahren, das Sachwertverfahren und das Vergleichswertverfahren (vgl. Web 89,
Stand: 23.02.2024). Jedes dieser Verfahren hat seine spezifischen Anwendungsgebiete
und bericksichtigt unterschiedliche Faktoren, um den Wert einer Immobilie méglichst
genau zu bestimmen. Wahrend das Ertragswertverfahren hauptsachlich bei vermiete-
ten Objekten zum Einsatz kommt und den Wert aus den Mieteinnahmen ableitet, richtet
sich das Sachwertverfahren auf Objekte ohne Mietertrage und schatzt die Kosten einer
Wiederherstellung (vgl. Web 89, Stand: 23.02.2024). Das Vergleichswertverfahren wie-

derum vergleicht Transaktionspreise dhnlicher Objekte in der gleichen Region.

5.3.1.1 Zustands- und Qualitatspriifung

Neben der Bewertung des finanziellen Wertes einer Immobilie ist es ebenso wichtig, den
Zustand und die Qualitat des Objekts genau zu untersuchen. Hierbei wird insbesondere
auf die Bausubstanz, den Abnutzungsgrad und die allgemeine Ausstattung geachtet (vgl.
Web 89, Stand: 23.02.2024). Eine griindliche Priifung kann verdeckte Mangel aufdecken
und somit vor hohen Sanierungskosten schiitzen (vgl. Web 90, Stand: 23.02.2024). Die
Kosten fiir ein professionelles Gutachten liegen in der Regel zwischen 500 und 2.000
Euro, konnen aber je nach Komplexitat der Bewertung variieren (vgl. Web 89, Stand:

23.02.2024).

Online-Tools zur Immobilienbewertung bieten oft nur einen ersten Eindruck vom Wert
der Immobilie, da sie die Individualitdt und das aktuelle Marktgeschehen nur bedingt
berlicksichtigen konnen (vgl. Web 89, Stand: 23.02.2024). Daher ist es ratsam, sich auf
die Expertise von qualifizierten Sachverstandigen zu verlassen. Diese kénnen nicht nur
eine fundierte Bewertung des Objekts vornehmen, sondern auch relevante rechtliche

und finanzielle Aspekte beleuchten.
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5.3.2 Umweltpriifung und Bauinspektion

Die Umweltprifung ist ein wesentlicher Bestandteil der Immobilien-Due-Diligence, da
sie darauf abzielt, mogliche Umweltrisiken und -kontaminationen aufzudecken, die sich
auf den Wert und die Nutzung der Immobilie auswirken kdénnen. Diese Prifungen sind
von entscheidender Bedeutung, da sie Investoren vor den finanziellen Folgen verborge-
ner Umweltprobleme schiitzen. Die Umweltprifung deckt eine Vielzahl von Aspekten
ab, einschlieBlich Bodenkontamination, Grundwasserverschmutzung und das Vorhan-
densein von Asbest oder anderen gesundheitsschadlichen Materialien im Gebaude (vgl.

Web 91, Stand: 23.02.2024).

Eine Bauinspektion ist ebenfalls ein kritischer Schritt der Due Diligence, der dazu dient,
den physischen Zustand einer Immobilie zu bewerten. Dabei wird die Struktur des Ge-
bdudes, der Zustand von Dach, Fundament, Heizungs- und Kihlsystemen, elektrischen
Anlagen und Sanitdreinrichtungen genau untersucht. Eine griindliche Bauinspektion
kann versteckte Mangel aufdecken, die erhebliche Kosten fiir Reparaturen oder Sanie-

rungen nach sich ziehen kénnen.

5.3.3 Risiken und Haftung bei unvollstindiger Due Diligence

Die Due Diligence ist ein unverzichtbarer Prozess vor dem Kauf oder Verkauf eines Un-
ternehmens, der dazu dient, Risiken zu identifizieren und zu bewerten. Im Kontext von
Immobilientransaktionen in Osterreich spielt die Due Diligence eine ebenso kritische
Rolle, da sie Kaufern ermoglicht, ein tiefgreifendes Verstandnis tber die Beschaffenheit
der Immobilie und eventuell damit verbundene Risiken zu erlangen. Die Due Diligence
umfasst eine systematische Analyse von quantitativen Daten und qualitativen Informa-
tionen des Zielobjekts, um ein aussagekraftiges Gesamtbild zu erhalten (vgl. Web 92,

Stand: 23.02.2024).

Der Prozess der Due Diligence wird Ublicherweise durch einen Priifungsvertrag zwischen
dem Berater und dem Auftraggeber formalisiert. Dieser Vertrag ist oft ein zweiseitiger

synallagmatisch Beratungsvertrag, dessen Hauptpflichten auf der Seite des Beraters in
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der Prifung und Berichterstattung liegen, wahrend der Auftraggeber zur Zahlung des
vereinbarten Entgelts verpflichtet ist. Der Due Diligence-Bericht selbst wird rechtlich als
Werkvertrag eingestuft, da er das Ergebnis einer detaillierten Untersuchung und Analyse

darstellt (vgl. Web 92, Stand: 23.02.2024).

Die Haftung des Priifers im Rahmen der Due Diligence erstreckt sich vor allem auf die
Genauigkeit und Verstandlichkeit seiner Berichterstattung. So haftet ein Due Diligence-
Prufer fur Schaden aus fehlerhaften oder missverstandlichen Formulierungen im Be-
richt, insbesondere wenn diese zu einer falschen Risikoeinschatzung beim Empfanger
fihren konnten. Dies bedeutet, dass der Prifer seine Ausfiihrungen so gestalten muss,
dass sie fur den durchschnittlichen Empfanger in der Position des Auftraggebers ver-
standlich sind. Missverstandliche oder fehlende Risikohinweise kdnnen somit zu einer

Haftung des Prufers fiihren (vgl. Web 92, Stand: 23.02.2024).

In Osterreich gilt fir Wirtschaftspriifer im Kontext der Due Diligence ein erhéhter Sorg-
faltsmafistab gemalRk §1299 ABGB. Dieser erweiterte SorgfaltsmaRstab beruht auf der
Anerkennung von Wirtschaftsprufern als Sachverstandige, die besondere Schutz-, Fiir-
sorge- und Aufklarungspflichten gegeniber ihren Mandanten haben. Dabei kénnen von
ihnen nur diejenigen Kenntnisse und jener Fleild verlangt werden, tiber die ihre Fachge-
nossen Ublicherweise verfliigen. Die Auskunfts- und Firsorgepflichten erstrecken sich
dabei nur so weit, wie fur den Priifer bei gewohnlichem Lauf der Dinge der Eintritt eines

Schadens aus einem Fehlverhalten vorhersehbar ist (vgl. Web 92, Stand: 23.02.2024).

Diese rechtlichen Rahmenbedingungen unterstreichen die Bedeutung einer sorgfiltigen
und umfassenden Due Diligence im Immobilienbereich. Sie dienen nicht nur dem Schutz
der Kaufer vor unerwarteten Risiken, sondern legen auch die Verantwortlichkeiten und
Haftungen der an der Priifung beteiligten Berater fest. Die Einhaltung dieser rechtlichen
Vorgaben ist somit essenziell fiir eine erfolgreiche und risikoarme Immobilientransak-

tion in Osterreich.
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Abbildung 53: Due Diligence; Stand: 24.02.2024
5.4 Finanzierungen und Hypotheken

5.4.1 Finanzierungsmoglichkeiten beim Immobilienkauf

In der heutigen, schnelllebigen Finanzwelt ist die Fahigkeit, sich anzupassen und die rich-
tige Finanzierungsstrategie fiir den Kauf von Immobilien zu wahlen, entscheidend. Der
Immobilienmarkt in Osterreich ist keine Ausnahme, und potenzielle Kiufer miissen eine
Vielzahl von Faktoren berticksichtigen, um die am besten geeignete Finanzierungsmog-
lichkeit zu identifizieren. Die finanzielle Stabilitdt und Bonitat eines Kdufers spielen eine
wesentliche Rolle bei der Bestimmung seiner Verhandlungsposition und der Méglich-
keit, glinstige Konditionen zu erzielen. Dariiber hinaus ist eine realistische Bewertung
der finanzierten Immobilie unerldsslich, da sie die Prolongationsbedingungen und die

Hohe des moglichen Kreditbetrags direkt beeinflusst (vgl. Web 93, Stand: 23.02.2024).

Die Landschaft der Immobilienfinanzierung ist vielfaltig und bietet neben traditionellen

Bankkrediten auch alternative Finanzierungsmoglichkeiten. Das zogerliche Verhalten
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traditioneller Immobilienfinanzierer hat alternativen Kapitalgebern den Weg geebnet,
einen besseren Zugang zum Immobilienmarkt zu finden. Diese Entwicklung hat den Mar-
gen Unterschied zwischen Banken und alternativen Kreditgebern verringert, was die
Auswahl der Finanzierungsoptionen erweitert (vgl. Web 93, Stand: 23.02.2024). Aller-
dings sind stabile Cashflows, Nachhaltigkeitskriterien und die Preisstabilitdat der Immo-
bilienklasse auch fir alternative Kreditgeber entscheidende Faktoren (vgl. Web 93,

Stand: 23.02.2024).

Prolongationen bieten eine strategische Moglichkeit, die finanziellen Herausforderun-
gen im Zusammenhang mit Immobilieninvestitionen zu bewaltigen. Sie erlauben es, be-
stehende Finanzierungen unter Bericksichtigung sich andernder Marktbedingungen zu
verlangern und somit finanzielle Stabilitdat und langfristigen Erfolg zu sichern (vgl. Web
93, Stand: 23.02.2024). Dies erfordert jedoch eine sorgfiltige Planung und eine strate-
gische Herangehensweise, da Banken eine starke Zuriickhaltung bei der Neuvergabe

und Umfinanzierung von Krediten zeigen.

5.4.2 Hypothekenvertrage und ihre rechtlichen Aspekte

In Osterreich spielen Hypothekarkredite eine zentrale Rolle bei der Finanzierung von Im-
mobilien. Diese Art von Krediten wird typischerweise durch die Immobilie selbst gesi-
chert, indem das zu erwerbende Objekt — sei es eine Liegenschaft oder eine Eigentums-
wohnung — als Pfand fiir die Riickzahlung des Kredites im Grundbuch eingetragen wird.
Dieser Prozess der Pfandbestellung ist ein wesentlicher Bestandteil des Hypothekenver-
trags und erfordert die Eintragung einer Hypothek im Grundbuch, was bei Zahlungsver-
zug dem Kreditgeber ermoglicht, seine Forderung durch den Erlds aus der Versteigerung
der Immobilie zu begleichen. Die Laufzeiten dieser Kredite erstrecken sich in der Regel
Uber 15 bis 30 Jahre, was ihre langfristige Bedeutung fir die Wohnraumschaffung un-

terstreicht (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024).
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Die Hypothek selbst muss mit dem genauen Betrag im Grundbuch eingetragen werden,
wobei die Rangordnung der im Grundbuch eingetragenen Lasten von entscheidender
Bedeutung ist. Dies bedeutet, dass Forderungen, die an zweiter Stelle stehen, erst dann
eine Zahlung erhalten, wenn die im ersten Rang stehende Forderung vollstandig begli-
chen ist (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024). Diese Priorisierung hat zur Folge, dass viele
Kreditinstitute, insbesondere Bausparkassen, darauf bestehen, ihre Hypotheken im ers-
ten Rang eintragen zu lassen, um im Fall einer Versteigerung der Immobilie bevorzugt

behandelt zu werden.

Ein weiterer wesentlicher Aspekt der Hypothekarkredite sind die vergleichsweise glins-
tigeren Verzinsungen im Vergleich zu Krediten, die nicht im Grundbuch sichergestellt
sind. Diese Kostenvorteile werden jedoch durch anfiangliche zusatzliche Kosten fir die
Beglaubigung, die Grundbucheintragung und eventuell auch fiir die Errichtung der
Pfandbestellungsurkunde teilweise relativiert. Eine Kostenersparnis ergibt sich daher in

der Regel erst bei einer langeren Laufzeit (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024).

Fiir Kreditnehmer, die einen Hypothekarkredit vorzeitig zuriickzahlen mochten, ist es
wichtig zu wissen, dass Kiindigungsfristen von bis zu sechs Monaten bestehen kdnnen.
In solchen Fallen kann eine Vorfalligkeitsgebihr von héchstens 1 Prozent des vorzeitig
zurlickgezahlten Betrages anfallen. Hinzu kommt, dass beim Abschluss eines mit einer
Hypothek besicherten Kreditvertrages besondere Schutzbestimmungen fir Verbrauche-
rinnen und Verbraucher gelten, die im Hypothekar- und Immobilienkreditgesetz (HIKrG)

geregelt sind (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024).

5.4.3 Umgang mit Zahlungsverzug und Verfall der Hypothek

Bei der Finanzierung von Immobilien in Osterreich ist es (iblich, dass die erworbene Lie-
genschaft oder Eigentumswohnung als Sicherheit fur die Kreditriickzahlung dient. Dies
geschieht durch die Eintragung einer Hypothek im Grundbuch. Bei Zahlungsverzug kann

der Kreditgeber die Immobilie versteigern lassen, um die Kreditforderung zu begleichen.
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Hypothekarkredite, die fiir die Wohnraumschaffung aufgenommen werden, haben typi-

scherweise eine lange Laufzeit von 15 bis 30 Jahren (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024).

Hypothekarkredite bieten im Vergleich zu ungesicherten Krediten in der Regel gilinsti-
gere Verzinsungen. Allerdings entstehen bei Abschluss des Kreditvertrages zusatzliche
Kosten fiir Beglaubigung und Grundbucheintragung. Eine Kostenersparnis ergibt sich so-
mit erst bei einer langeren Laufzeit. Wenn Kreditnehmer einen Hypothekarkredit vor-
zeitig zurtickzahlen mochten, missen sie mit Kiindigungsfristen von bis zu sechs Mona-
ten rechnen. Bei vorzeitiger Riickzahlung kann eine Vorfalligkeitsgebihr von hochstens
1 Prozent des vorzeitig zurlickgezahlten Betrages verlangt werden (vgl. Web 94, Stand:

23.02.2024).

Im Grundbuch muss die Hypothek mit dem genauen Betrag eingetragen werden, und
die Rangordnung der im Grundbuch eingetragenen Lasten ist entscheidend fir die Aus-
zahlung im Falle einer Versteigerung. Kreditinstitute, wie z.B. Bausparkassen, bestehen

oft darauf, Hypotheken im ersten Rang einzutragen (vgl. Web 94, Stand: 23.02.2024).

Bei Zahlungsverzug greifen Banken oder Bausparkassen zu Mahnverfahren. Kommt es
nicht zur Begleichung der ausstehenden Betrage, kann der Kredit geklindigt werden. Die
Bank kann dann den gesamten offenen Kreditbetrag samt Zinsen zuriickfordern und im

aulersten Fall eine Pfandung einleiten (vgl. Web 95, Stand: 23.02.2024).

Um Zahlungsschwierigkeiten zu vermeiden, ist es ratsam, proaktiv auf die Bank zuzuge-
hen und die Situation zu erldutern. Die Banken sind meistens bereit, gemeinsam eine
Losung zu finden, sei es durch Ratenreduktion, Stundung oder Umschuldung. Eine of-
fene Kommunikation zeigt den Zahlungs- und Kooperationswillen des Kreditnehmers
und wirkt sich positiv auf die weitere Vorgehensweise aus (vgl. Web 95, Stand:

23.02.2024).
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5.4.4 Lage der Immobilienfinanzierung

Die Immobilienfinanzierung in Osterreich steht auf einem soliden rechtlichen und insti-
tutionellen Grundstein. Die historische Entwicklung und die kontinuierliche Anpassung
der rechtlichen Rahmenbedingungen haben dazu beigetragen, ein stabiles und sicheres
Umfeld fir die Vergabe von Hypothekendarlehen zu schaffen, das sowohl die Interessen

der Kreditnehmer als auch der Kreditgeber schiitzt.

5.5 Rechte und Pflichten beider Parteien

5.5.1 Rechte und Pflichten des Kaufers

Der Erwerb einer Immobilie ist ein komplexes Unterfangen, das sowohl fir Kaufer als
auch fiir Verkaufer mit spezifischen Rechten und Pflichten verbunden ist. In Osterreich
sind diese Regelungen besonders detailliert, um die Interessen beider Parteien ange-
messen zu schiitzen. Ein zentraler Aspekt hierbei ist die Eintragung im Grundbuch, die
fir den Eigentumserwerb unerlasslich ist. Es ist wichtig zu verstehen, dass der reine Ab-
schluss eines Kaufvertrags bisher nicht den Eigentumserwerb bewirkt; dieser wird erst

mit der Eintragung im Grundbuch rechtswirksam (vgl. Web 96, Stand: 24.02.2024).

5.5.1.1 Grundbuchpriifung zur Risikominderung

Vor der Unterzeichnung eines Kaufvertrags sollten Kaufer das Grundbuch einsehen, um
sich Uber eventuelle Voreintragungen und Belastungen der Immobilie zu informieren.
Diese Due Diligence schiitzt vor spateren Uberraschungen, da alle im Rang vor der Ein-
verleibung des Eigentums eingetragenen Rechte vom Kaufer grundsatzlich zu tiberneh-
men sind. Darliber hinaus ist die Anmerkung der Rangordnung im Grundbuch entschei-
dend, da sie den Rang burgerlicher Rechte sichert und somit die Position des Kaufers

gegeniber Dritten starkt (vgl. Web 96, Stand: 24.02.2024).

Die Vertragserrichtung und die Beglaubigung der Unterschriften durch einen Notar oder

ein Bezirksgericht bieten eine zusatzliche Sicherheitsebene, wobei die offentliche

Marko Spasojevic¢ 92



Beglaubigung der Aufsandungserklarung eine wichtige Rolle spielt. Es ist allerdings eine
juristische Beratung zu empfehlen, um sicherzustellen, dass alle Aspekte des Kaufpro-
zesses und der Vertragserrichtung korrekt abgewickelt werden. Insbesondere sollte der
Kaufpreis erst nach der Einverleibung des Eigentumsrechts bezahlt werden, um Risiken

zu minimieren (vgl. Web 96, Stand: 24.02.2024).

5.5.1.2 Kostenbewusstsein beim Immobilienerwerb

Zusatzlich zu den rechtlichen Aspekten sind auch die Kosten, die mit dem Erwerb einer
Immobilie verbunden sind, zu berlicksichtigen. Dazu gehoren nicht nur der Kaufpreis
selbst, sondern auch Nebenkosten wie Grunderwerbsteuer, Notargeblihren und Kosten
fur die Eintragung im Grundbuch (vgl. Web 97, Stand: 24.02.2024). Sowohl Kaufer als
auch Verkaufer sollten sich dieser Kosten bewusst sein und sie in ihren finanziellen Pla-

nungen bericksichtigen.

5.5.1.3 Offenlegung von Mangeln durch Verkaufer

Der Verkaufer ist verpflichtet, den Kaufer tiber Mangel der Immobilie aufmerksam zu
machen. Unterldsst er dies, kann der Kaufer spater Schadensersatzanspriiche geltend
machen (vgl. Web 97, Stand: 24.02.2024). Zudem sollte der Verkdufer darauf achten,
dass alle notwendigen Dokumente fir die Abwicklung des Verkaufs vorliegen und kor-

rekt sind, um den Prozess nicht unnotig zu verzégern oder zu komplizieren.

Der Kauf und Verkauf von Immobilien in Osterreich sind zwar gut geregelt, aber dennoch
wird eine sorgfaltige Planung und Beriicksichtigung der rechtlichen Rahmenbedingun-
gen erfordert. Sowohl Kaufer als auch Verkadufer sollten sich der damit verbundenen
Rechte und Pflichten bewusst sein und gegebenenfalls professionelle Unterstiitzung in

Anspruch nehmen, um ihre Interessen zu wahren.

5.5.2 Vertragsverletzungen und Sanktionen

Im Kontext der Rechte und Pflichten der Vertragsparteien nehmen vertragliche Verlet-
zungen und die daraus resultierenden Sanktionen eine zentrale Position ein. Vertrage

etablieren ein Geflecht von Rechten und Pflichten, deren Nichterfiillung oder
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unzureichende Erfillung rechtliche Konsequenzen nach sich zieht. Die Bestimmungen
und Regelungen zu Vertragsverletzungen und Sanktionen sind sowohl im Vertragsrecht

als auch in spezifischeren rechtlichen Rahmenbedingungen verankert.

Insgesamt spiegelt das System der Rechte und Pflichten im Vertragsrecht und die damit
verbundenen Sanktionen bei Vertragsverletzungen die Notwendigkeit wider, ein ausge-
wogenes Verhaltnis zwischen den Interessen der Vertragsparteien zu wahren und

gleichzeitig einen gerechten und effektiven Rechtsschutz zu gewahrleisten.

£, RACT'

Abbildung 54: Rechtschutz; Stand: 24.02.2024
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6 Reflexion

6.1 Reflexion Lorenz Kaplenig

Die Erstellung dieser Diplomarbeit war zweifellos eine herausfordernde, jedoch duf3erst
spannende Erfahrung, insbesondere das wissenschaftliche Schreiben und Recherchieren
in Blichern sowie im Internet. Von Beginn an war klar, dass dieses Thema vielschichtig
und technisch anspruchsvoll sein wiirde, doch ich war dem Ganzen gegentiber positiv
gestimmt und entschloss mich, mich gemeinsam mit Mathias Margreiter, Valentin Auer
und Marko Spasojevi¢ dieser Herausforderungen zu stellen. Die Literaturrecherche er-
wies sich als ein wichtiger Schritt im Prozess, denn das Auffinden relevanter, vertrauens-
wiurdiger Quellen und Fachliteratur war schwerer als gedacht. Anfangs hatte ich zum
Beispiel auch die Geschichte der Immobilienfotografie als Inhalt in der Diplomarbeit,
spater hat sich dann herausgestellt, dass trotz intensiver, langer Suche keine Quellen
dazu zu finden waren. Deshalb traf ich gemeinsam mit meinen Professoren die Entschei-
dung, dieses Thema zu streichen. In diesen Momenten war es notwendig, flexibel zu sein
und die Themen leicht abzudndern oder zu verallgemeinern, um dennoch eine fundierte
Arbeit zu verfassen. Besonders diese Erfahrungen waren von unschatzbarem Wert, da
ich dadurch gelernt habe, effektiver und schneller zu recherchieren. Weiters wurde mir
klar, dass ich mich bei meiner ndchsten wissenschaftlichen Arbeit im Vorhinein fiir The-

men und Unterthemen die mehr Literatur bieten, entscheiden werde.

Die praktische Umsetzung des medialen Produkts bereitete mir grof’e Freude, obwohl
es nicht so einfach war, wie ich mir das vorgestellt hatte. Das Fotografieren von Immo-
bilien und die Erstellung von 360°-Rundgangen erforderten nicht nur gute Vorbereitung
und technisches Know-how, sondern auch Kreativitdt und Prazision. Anfanglich planten
ich nur einen Termin fir das Fotoshooting ein. Schlussendlich musste ich dreimal zu der
Immobilie nach Seefeld, der Grund dafiir waren unpassenden Aufnahmen und der 360°-
Grad-Rundgang. Das Veroffentlichen auf der Website erwies sich als eher einfach, aber

es war trotzdem ein wichtiger Schritt im Prozess. Aufgrund der oben genannten
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Erfahrungen konnte ich sehr viel dazulernen und mein Fachwissen, aber auch mein Kén-

nen wesentlich erweitern.

Die Zusammenarbeit im Team spielte eine entscheidende Rolle wéhrend der gesamten
Zeit der Erstellung der Diplomarbeit. Gemeinsam konnten wir nicht nur fachliches Wis-
sen fiir die Zukunft erlangen, sondern auch wichtige Fahigkeiten in Kommunikation und
Teamwork weiterentwickeln. Durch den Austausch von Ideen und begangenen Fehlern
konnten ich nicht nur effizienter arbeiten, sondern auch daraus lernen und es selbst
besser machen. Durch die Zusammenarbeit sind wir meiner Meinung nach schlussend-

lich gemeinsam zu einem guten Endprodukt gekommen.

Wie schon in der Einleitung erwahnt, wollten wir etwas machen, das fiir unsere Zukunft
nitzlich sein wirde. Durch die Anfertigung dieser Diplomarbeit haben wir nicht nur un-
ser Wissen Uber den Ablauf eines Immobilienverkaufs vertieft, sondern auch wichtige
Erfahrungen Giber das wissenschaftliche Schreiben erhalten. Ich bin sehr stolz auf unsere

geleistete Arbeit und das daraus entstandene Endprodukt.

Ich habe gelernt, dass Zusammenarbeit und Flexibilitdt entscheidend sind, um komplexe
Projekte erfolgreich abzuschlieBen, und dass Fehler auf dem Weg zum Ziel oft die wert-

vollsten Lektionen sind.
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6.2 Reflexion Valentin Auer

Als wir das Thema unserer Diplomarbeit festlegten, war mir sofort klar, dass diese Arbeit
nicht nur spannend, sondern auch duBerst lehrreich werden wiirde. Es bot sich mir eine
perfekte Gelegenheit, meine Fahigkeiten unter Beweis zu stellen, Erfahrungen zu sam-
meln, sowie Neues zu lernen. Die Kombination aus wissenschaftlicher Recherche,
Schreiben und der Entwicklung eines medialen Produkts gestaltete sich als intensiver

und informativer Prozess.

Die Zusammenarbeit mit meinen Teamkollegen war ein zentraler Bestandteil dieser Er-
fahrung. Durch den Austausch von Ideen und durch gegenseitige Unterstiitzung konnten
wir nicht nur technische Hindernisse Giberwinden, sondern auch ein tiefes Verstandnis

fir die Bedeutung effektiver Teamarbeit entwickeln.

Bei der Verfassung der Diplomarbeit stellte sich trotz des speziellen Themas des Einsat-
zes von Drohnen und Webseiten im Immobilienmarketing das Auffinden geeigneter
Quellen und Informationen nicht als so schwer wie gedacht heraus. Neben meinem be-
reits vorhandenen Wissen konnte ich auch einiges Neues dazulernen und vor allem neue

Anwendungsmaoglichkeiten fir mein erlangtes Wissen erkennen.

Das Erstellen des medialen Projekts erwies sich als herausfordernde, jedoch duRerst
spannende Erfahrung. Schon beim Zusammenbau der FPV-Drohne traten die ersten Her-
ausforderungen auf. Trotz fehlender Elektronikkenntnisse gelang es mir, die Drohne zu-
sammenzubauen, zu I6ten und zu kleben. Nach zahlreichen Fehlversuchen beim Einstel-
len der Drohne fiirs Indoorfliegen am Computer und fleiRigem Uben war ich schlieBlich
bereit, in Innenrdumen zu fliegen. Es war eine faszinierende Aufgabe, die Drohne durch
eine Immobilie in Seefeld zu mandvrieren und anschlieBend die Aufnahmen in ein ferti-
ges Video umzuwandeln. Auch mit einer Standard-Drohne wurde fleiRig gefilmt und fo-

tografiert. Dabei konnte ich wichtige Erfahrungen sammeln, die sich in Zukunft sicherlich
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als nitzlich erweisen werden. Die aufgenommenen Inhalte wurden anschliefend bear-

beitet und auf unserer Webseite prasentiert.

Es war uns sehr wichtig, die Ergebnisse unserer Projekte an einem Ort zu prasentieren.
Daher entstand die Idee, eine Immobilienratgeber-Website namens immo-info.at zu er-
stellen. Das Design und die Implementierung dieser Website, auf der alle Teammitglie-
der ihre Erkenntnisse und Erfahrungen teilen konnten, waren eine weitere bedeutende
Leistung. Dieser Schritt war nicht nur technisch anspruchsvoll, sondern férderte auch
meine Fahigkeiten im Webdesign und im Content-Management. Die Plattform diente
als zentrales Element unseres Projekts, um unser Wissen und unsere Ergebnisse einem

breiteren Publikum zugdnglich zu machen.

Rickblickend erkenne ich, wie wertvoll diese Erfahrung fiir mein Leben ist. Die Féhigkeit,
ein solches Projekt von der Konzeption bis zur Realisierung zu erarbeiten, hat mein
Selbstvertrauen gestarkt und mir gezeigt, was moglich ist. Ich bin stolz auf das, was wir
erreicht haben und dankbar fiir die Gelegenheit, meine Fahigkeiten in einem so prakti-

schen und innovativen Kontext einzusetzen und zu erweitern.
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6.3 Reflexion Mathias Margreiter

Die Diplomarbeit war flir mich eine ausgezeichnete Moglichkeit, um mehr in die Welt
der Immobilien einzutauchen. Am Anfang war ich im Gegensatz zu meinen Kollegen et-
was skeptisch beziglich der Themenwahl, aber bereits nach kurzer Recherche war es
doch um einiges spannender als gedacht. Immobilien werden oft nur oberflachlich be-
trachtet, ohne die vielschichtigen Aspekte von ihrer Struktur bis hin zu ihrer Vermark-
tung zu wiirdigen. Diese Arbeit hat mir verdeutlicht, wie umfassend dieses Gebiet tat-

sachlich ist.

Besonders fesselnd fand ich meinen Abschnitt tiber Verkaufspsychologie, welcher nicht
nur in der Immobilienbranche zu finden ist, sondern auch oft im alltaglichen Leben er-
scheint. Diese theoretischen Erkenntnisse waren nicht nur lehrreich, sondern werden
mir auch praktisch im spdteren Berufsleben von Nutzen sein, um entsprechende Strate-

gien anzuwenden.

Eine der Herausforderungen bei der Recherche zur Verkaufspsychologie, insbesondere
im Medienbereich, war die Suche nach geeigneten Quellen. Gliicklicherweise fand ich
zahlreiche Informationen und Meinungen erfolgreicher Immobilienmakler und Psycho-

logen online zu diesem Thema.

Der praktische Teil meiner Arbeit hat mich ebenfalls sehr zufriedengestellt. Urspriinglich
hatte ich andere Ideen fiir die Umsetzung, aber die Entscheidung, ein Interview in meh-
reren Teilen zu fiihren und auf einer Website zu prasentieren, erwies sich als die beste
Losung. An dieser Stelle moéchte ich Peter Federspiel besonders danken, der das Inter-
view mit mir gefiihrt hat. Seine langjahrige Erfahrung als erfolgreicher Immobilienmak-
ler ermoglicht es ihm, den Zuhorern viele wertvolle Einblicke zu vermitteln. Zusatzlich
zu seiner Rolle als Interviewpartner fungierte er auch als exzellenter Betreuungslehrer,

der mir wertvolle Inputs gab und mir half, die Arbeit zu optimieren.

Waéhrend des Schreibens der Diplomarbeit konnte ich mir ein fundiertes Fachwissen an-
eignen, das ich in Zukunft praktisch anwenden kann. Ich schatze die Geduld unserer Be-
treuungslehrer sehr, da es nicht immer einfach war, mit uns umzugehen. Ebenso bin ich
dankbar fir die ausgezeichnete Teamarbeit mit Lorenz Kaplenig, Valentin Auer und

Marko Spasojevic
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6.4 Reflexion Marko Spasojevic

Die Erstellung unserer Diplomarbeit war eine anspruchsvolle, aber duRerst lohnende Er-
fahrung. Gemeinsam mit Valentin Auer, Mathias Margreiter und Lorenz Kaplenig haben
wir uns der Herausforderung gestellt, das komplexe Thema ,,Anbahnung und Abwick-

lung eines Immobilienverkaufs”.

Als Verantwortlicher fiir den rechtlichen Bereich war ich zunachst damit beschaftigt,
eine umfassende Literaturrecherche durchzufiihren, um relevante Informationen und
rechtliche Grundlagen zu sammeln. Dabei stiel§ ich auf verschiedene Quellen, die ich

auswerten musste, um verldssliche und aktuelle Informationen zu gewahrleisten.

Die Zusammenarbeit im Team war entscheidend fir den Erfolg unserer Arbeit. Durch
regelmaligen Austausch konnten wir unser Wissen erganzen und sicherstellen, dass alle
Aspekte des Themas abgedeckt wurden. Auch die Aufteilung der Aufgaben ermdglichte

es uns, effizient voranzukommen und gleichzeitig individuelle Starken einzubringen.

Die praktische Umsetzung des rechtlichen Teils der Arbeit erforderte Prazision und Ge-
nauigkeit. Eine grofRe Herausforderung dabei war den richtigen Ton zu treffen und kom-

plexe Rechtsbegriffe verstandlich zu erklaren.

Durch die Anfertigung dieser Diplomarbeit haben wir nicht nur unser Wissen Uiber das
rechtliche Umfeld beim Immobilienkauf vertieft, sondern auch wertvolle Erfahrungen
im wissenschaftlichen Arbeiten gesammelt. Ich bin stolz auf unsere gemeinsame Leis-
tung und darauf, dass wir ein umfassendes und fundiertes Werk geschaffen haben, das
anderen Interessierten als wertvolle Informationsquelle dienen kann. Diese Erfahrung
hat mir gezeigt, dass Teamarbeit und Engagement entscheidend sind, um komplexe The-

men erfolgreich zu bearbeiten.
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7 Eidesstattliche Erklarung

Eidesstattliche Erklarung Lorenz Kaplenig

Ich erkldre an Eides statt, dass ich die vorliegende Diplomarbeit selbststandig und ohne
fremde Hilfe verfasst, keine anderen als die angegebenen Quellen und Hilfsmittel be-
nutzt und die den benutzten Quellen wortlich und inhaltlich entnommenen Stellen als
solche erkenntlich gemacht habe. Von mir wurden die Seiten 3 bis 34 verfasst.

Innsbruck, am 18.02.2024 Véasser: Lor{aln{?pjlep’é

Eidesstattliche Erklarung Valentin Auer

Ich erkldre an Eides statt, dass ich die vorliegende Diplomarbeit selbststandig und ohne
fremde Hilfe verfasst, keine anderen als die angegebenen Quellen und Hilfsmittel be-
nutzt und die den benutzten Quellen wortlich und inhaltlich entnommenen Stellen als
solche erkenntlich gemacht habe. Von mir wurden die Seiten 35 bis 56 verfasst.
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Innsbruck, am 18.02.2024 Verfasser; Valentin Auer

Eidesstattliche Erklarung Mathias Margreiter

fremde Hilfe verfasst, keine anderen als die angegebenen Quellen und Hilfsmittel be-
nutzt und die den benutzten Quellen wortlich und inhaltlich entnommenen Stellen als
solche erkenntlich gemacht habe. Von mir wurden die Seiten 57 bis 74 verfasst.

Innsbruck, am 18.02.2024 Verfa$ser: Mathias Margreiter
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Eidesstattliche Erklarung Marko Spasojevic

Ich erklare an Eides statt, dass ich die vorliegende Diplomarbeit selbststiandig und ohne fremde
Hilfe verfasst, keine anderen als die angegebenen Quellen und Hilfsmittel benutzt und die den
benutzten Quellen wortlich und inhaltlich entnommenen Stellen als solche e

rkenntlich gemacht habe. Von mir wurden die Seiten 75 bis 94 verfasst.
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Abbildung 20: Normalperspektive Gebdude
Quelle: Lorenz Kaplenig
Abbildung 21: 2-Punkt-Perspektive Gebaude

Quelle: https://www.businessfotograf-magdeburg.de/perspektiven/

Abbildung 22: Vogelperspektive Gebdude

Quelle: Lorenz Kaplenig

Abbildung 23: Froschperspektive

Quelle: Lorenz Kaplenig

Abbildung 24: Vorher/Nacher Vergleich Reales Homestaging

Quelle: https://manskedevries.de/virtuelleshomestaging/

Abbildung 25: Vorher/Nacher Vergleich digitales Homestaging

Quelle: https://www.redfin.com/blog/impress-buyers-with-virtual-staging/
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Abbildung 26: Bilder ohne Bearbeitung

Quelle: Lorenz Kaplenig

Abbildung 27: Bilder mit Bearbeitung

Quelle: Lorenz Kaplenig

Abbildung 28: Ausschnitt einer DSLR-HDR-Aufnahme: Nikon D610 mit Samyang
12mm Fischaugen-Objektiv

Quelle: https://remotehomeshowings.com/tours/marzipano/trisio-lite-2/

Abbildung 29: Ausschnitt einer 360° -HDR-Aufnahme: Ricoh Theta Z1

Quelle: https://remotehomeshowings.com/tours/marzipano/trisio-lite-2/

Abbildung 30: Verschiedene Immobilienwebseiten

URL: https://www.immo-marketing.click/tipps/018-websites-im-immobilien-marke-
ting/

Abbildung 31: Immoscout24

URL: https://www.immobilienscout24.at/

Abbildung 32: Maklerwebsite Remax

URL: https://www.remax.at/

Abbildung 33: Pema 2 Landingpage
URL: https://pema.at/projekte/p2

Abbildung 34: Beispiel fiir einen CTA-Button von Wix

URL: https://www.wix.com/

Abbildung 35: Farbpsychologie

URL: https://www.einsteinl.net/der-perfekte-aufbau-einer-landing-page/

Abbildung 36: Industrielle Nutzung von Drohnen

URL: https://www.internationales-verkehrswesen.de/studie-deutscher-drohnenmarkt/

Abbildung 37: Geschichte der Drohnen
Quelle: Selbsterstellt mit folgender Quelle

URL: https://academy.wedio.com/de/geschichte-der-drohnen/
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Abbildung 38: Drohnenbilder

Quelle: eigene Bilder

Abbildung 39: Geradliniger Shot

Quelle: Screenshot aus eigener Aufnahme

Abbildung 40: Parallaxeffekt Screenshot 1

Quelle: Screenshot aus eigener Aufnahme

Abbildung 41: Parallaxeffekt Screenshot 2

Quelle: Screenshot aus eigener Aufnahme

Abbildung 42: Umgebungsshot

Quelle: Screenshot aus eigener Aufnahme

Abbildung 43: Vogelperspektivenshot

Quelle: Screenshot aus eigener Aufnahme

Abbildung 44: Teile einer FPV-Drohne

URL: https://oscarliang.com/cheapest-fpv-drone-build/

Abbildung 45: Screenshot Reality Capture

Quelle: Screenshot aus Reality Capture
Abbildung 46: Risiko und Gewichtsklassen
URL: https://airandmore.at/versicherung/drohnen/eu-drohnenverordnung/

Abbildung 47: In Zigarettenwerbung wird gezielt die Autoritat von Fachkraften her-

vorgehoben

URL: https://tobacco.stanford.edu/cigarettes/doctors-smoking/more-doctors-smoke-

camels/
Abbildung 48: Abbildung von Wert beeinflussende Faktoren bei Immobilien
URL: https://www.immoverkauf24.ch/immobilienbewertung/wertermittlung/

Abbildung 49: In Zigarettenwerbung wird gezielt die Autoritat von Fachkraften her-

vorgehoben
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URL: https://www.sieck-consulting.de/das-perfekte-verkaufsgespraech-in-8-phasen-

schritten/

Abbildung 50: In der Darstellung wird die Verteilung von unterschiedlichen Online-

Marketingkandlen bei Unternehmen in Deutschland dargestelit
URL: https://www.itportal24.de/ratgeber/online-marketing
Abbilung 51: Screenshot aus Tiktok

URL: https://www.tiktok.com/@heider_realestate/vi-

deo/7263581627953990955?q=estate&t=1705346481460
Abbilung 52: Aktive Makler Osterreichweit

URL: https://www.wko.at/oe/information-consulting/immobilien-

vermoegenstreuhaender/start
Abbilung 53: Due Diligence
URL: https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/due-diligence-35668

Abbilung 54: Rechtschutz

URL: https://www.fwp.at/news/blog/risiko-vertragsverletzung-aktuelle-judikatur-zur-

compliance-im-vergaberecht

10 Tabellenverzeichnis

Tabelle 1: Ubersicht tiber die verschiedenen Farben und wie sie auf uns wirken
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11 Meilensteinplan

11.1 Meilensteinplan Lorenz Kaplenig

Beschreibung des Meilensteins: Planter- | adaptierter Plan | Grund der Ver-
min schiebung
Literaturrecherche 29.06.20 | 15.02.2024 Recherche wiah-
23 rend der
gesamten
Schreibarbeit
Erstes arbeiten am Diplomarbeits- | 29.06.20 | 07.08.2023 Urlaub
text 23
Genauere Besprechung mit Be- | 06.07.20 | 26.06.2023
treuungsperson zu Medialen Pro- | 23
dukt
Termin fir Mediales Projekt aus- | 15.07.20 | 23.10.2023 Erst ab diesem
machen 23 Zeitpunkt  Im-
mobilie
verfligbar gewe-
sen
Mediales Projekt durchfiihren 20.08.20 | 10.11.2023 Schwierigkeiten
23 17.11.2023 beim rechtzeiti-
28.01.2024 gen
Finden einer
passenden Im-
mobilie
Inhalte fur Website finden 25.08.20 | 31.01.2024 Die Menge an
23 Arbeit unter-

schatzt
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Diplomarbeitstext fiirs erste fertig- | 10.09.20 | 16.01.2024 Matura und
stellen 23 Schulstress
Nachbesprechung des Produktes | 25.09.20 | 05.02.2024 mediales  Pro-
eventuelle ausbesserungen vor- | 23 dukt  verscho-
nehmen ben
Leseprobe 30.09.20 | 16.01.2024 Diplomarbeit
23 noch nicht so
frih
fertig gehabt
Ausbesserungen von eventuellen | 10.10.20 | 23.02.2024 Diplomarbeit
Fehlern 23 wurde Uberar-
beitet
aufgrund  von
unpassender
Umsetzung
Fertigstellung des Medialen Pro- | 29.01.20 | 29.01.2024
duktes der Gesamten Gruppe 24
Kontrolle des medialen Produktes | 15.02.20 | 15.02.2024
durch Betreuungspersonen 24
Fertigstellung der DPA 20.02.20 | 25.02.2024 Arbeit tber-
24 schatzt
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11.2 Meilensteinplan Valentin Auer

Beschreibung des Meilensteins: Planter- | adap- Grund der Verschie-
min tierter bung
Plan
Literaturrecherche 29.06.20 | 25.02.20 | Recherche wahrend des
23 24 gesamten Zeitraums
Erstes arbeiten am Diplomarbeits- | 29.06.20 | 04.08.20 | Urlaub
text 23 23
Genauere Besprechung mit Betreu- | 06.07.20 | 06.07.20
ungsperson zu Medialen Produkt 23 23
Termin fir Mediales Projekt ausma- | 15.07.20 | 23.10.20 | Immobilie richtig finden
chen 23 23
Mediales Projekt durchfiihren 20.08.20 | 10.11.20 | Schwierigkeiten  beim
23 23 Finden
17.11.20 | einer passenden Immo-
23 bilie
Website erstellen 25.08.20 | 17.01.20 | Fehlende Beitrage: Bil-
23 24 der, Videos
Diplomarbeitstext furs erste fertig- | 10.11.20 | 15.01.20 | Weil das mediale Pro-
stellen 23 24 jetk auch verschoben
wurde
Nachbesprechung des Produktes | 25.11.20 | 25.12.20 | Weil das mediale Pro-
eventuelle ausbesserungen vorneh- | 23 23 jekt auch verschoben
men wurde
Leseprobe 30.11.20 | 15.01.20 | Weil das mediale Pro-
23 24 jekt auch verschoben
wurde
Ausbesserungen von eventuellen | 10.12.20 | 20.01.20 | Da die Leseprobe sich
Fehlern 23 24 auch verschoben hatte
Fertigstellung des Medialen Pro-| 29.01.20 | 29.01.20
duktes der Gesamten Gruppe 24 24
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Kontrolle des medialen Produktes | 15.02.20 | 15.02.20

durch Betreuungspersonen 24 24

Fertigstellung der DPA 20.02.20 | 25.02.20 | Schulstress
24 24
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11.3 Meilensteinplan Mathias Margreiter

Beschreibung des Meilen- | Planter- | adap- Grund der Verschiebung
steins: min tierter
Plan
Literaturrecherche, Planung 29.06.2 | 25.02.2 | Recherche wahrend des ge-
023 024 samten Zeitraums
Beginn der Schreibens der DPA | 29.06.2 | 03.10.2 | Verzogerte Literaturrecher-
023 023 che, Vorgezogene Matura
Genauere Besprechung mit | 06.07.2 | 06.07.2
Betreuungsperson zu Media- | 023 023
len Produkt
Durchfiihrung des Medialen | 22.08.2 | 11.12.2 | Nicht genligend Recherche fir
Produktes 023 023 konkrete Fragestellungen
Schriftliche DPA fiirs erste fer- | 13.10.2 | 17.01.2 | Schulstress
tigstellen 023 024
Leseprobe 21.10.2 | 15.01.2 | Verzoégerung aufgrund von
023 024 verschiebung des medialen
Projekts
Eventuelle Korrekturen an der | 28.10.2 | 04.02.2 | Verzbgerung aufgrund von
DPA 023 024 verspateter Leseprobe
Fertigstellung des Medialen | 29.01.2 | 29.01.2
Produktes der Gesamten | 024 024
Gruppe
Kontrolle des medialen Pro- | 15.02.2 | 15.02.2
duktes durch Betreuung 024 024
Fertigstellung der DPA 20.02.2 | 25.02.2 | Schulstress
024 024
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11.4 Meilensteinplan Marko Spasojevic

Beschreibung des Meilensteins: Planter- adaptier- |Grund der Verschie-
min ter Plan bung
13.10.2023 |Im Ausland mit dem
Literaturrecherche, Planung 29.06.2023 National Team
13.10.2023 |!m Ausland mit dem
Beginn der Schreibens der DPA 29.06.2023 National Team
Genauere Besprechung mit Betreu-
ungsperson zu Medialen Produkt 06.07.2023 | 26.06.2023
Druchfiihrung des Medialen Produk-
tes 22.08.2023|29.01.2024
Schriftliche DPA fiirs erste fertigstel- Privaten und Schul-
len 13.10.2023(12.02.2024 | stress
Leseprobe etwas spa-
Leseprobe 21.10.2023(12.02.2024 | ter abgegeben
Uberarbeitungs  von
Eventuelle Korrekturen an der DPA | 28.10.2023|20.02.2024 | Fehler
Fertigstellung des Medialen Produk-
tes der Gesamten Gruppe 29.01.2024|29.01.2024
Spater angefangen aus
Fertigstellung der DPA 20.02.2024 | 25.02.2024 | privaten Griinden
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12 Begleitprotokoll

12.1 Begleitprotokoll Lorenz Kaplenig
Schiler/in (Vor- und Nachname):

Thema der Arbeit:

Lorenz Kaplenig

Anbahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufes

Name der Betreuungspersonen: MMag. Peter Federspiel, Mst. Sebastian Holzknecht, MA

Besprechungen mit der betreuen-
Vorgangsweise, ausgefiihrte Arbei-
den Lehrperson, Fortschritte, of-
Datum ten, verwendete Hilfsmittel, aufge-
fene Fragen, Probleme, nachste
suchte Bibliotheken, ...
Schritte
Valentin Auer, Mathias Margrei-
30.10.2022 | Teambildung und Themenfindung
ter, Marko Spasojevic
Anfrage an Herrn MMag. Peter Fe-
Auswahl und Anfrage der Betreu- | derspiel
25.11.2022
ungslehrer Anfrage an Herrn Mst. Sebastian
Holzknecht, MA
Besprechung mit den Diplomar- | Beratung zum Diplomarbeits-An-
25.05.2023
beitsbetreuern trag
Interne Besprechung im Diplomar- | Grobe Einteilung der Unterberei-
26.05.2023
beitsteam che
27.05.2023 | Ausarbeitung des Antrages personliche Ziele und Aufgaben
gesetzt (Meilensteinplan)
31.05.2023 | Thema eingereicht
Genehmigung des Antrages durch
01.06.2023
Herrn MMag. Peter Federspiel
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Genehmigung des Antrages durch

14.07.2023
die Direktion
Aufklarung Uber den Ablauf der
Besprechung mit den Diplomar- | Diplomarbeit. Erklarung einer wis-
26.06.2023
beitsbetreuern senschaftlichen Arbeit; Quellen-
empfehlungen
01.07.2023 | Literaturrecherche Erster Uberblick
Personliches Ausarbeiten von The-
02.07.2023
men und Unterthemen
Anlegung einer effizienten Ord-
03.08.2023 | nerstruktur und Einrichtung von
automatischen Backups
Definition von Immobilienfotogra-
07.08.2023 | Recherche und Schreiben
fie
Recherche welche Faktoren die
Wahrnehmung beeinflussen; Lan-
desbibliothek; Fertigstellung des
23.08.2023 | Recherche und Schreiben
Unterthemas Layout und Anord-
nung und von Sauberkeit und Ord-
nung
24.08.2023 | Recherche und Schreiben Farben und deren Wirkung
Weitere Internetrecherche zu Wie
der Raum die Wahrnehmung be-
28.08.2023 | Recherche und Schreiben einflusst; Fertigstellung der Un-

terthemen Beleuchtung und Mo6-

bel und Materialien
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29.08.2023

Recherche und Schreiben

Recherche zu Wie die Komposition
des Bildes die Wahrnehmung be-
einflusst; Unterteilung der einzel-

nen Kompositionsarten

30.08.2023

Recherche und Schreiben

Weitere Recherche und Fertigstel-

|ll

lung der ,Drittelregel” und von

,Goldener Schnitt”

01.09.2023

Recherche und Schreiben

Recherche und Fertigstellung zu

»Symmetrie und Assymetrie”

11.09.2023

Besprechung mit den Diplomar-

beitsbetreuern

Besprechung der Einteilung des je-
weiligen Unterthemen mit jedem
Schiler. Ein reales Immobilienpro-
jekt wird vorgeschlagen. Zeitliche

Umsetzung wird definiert.

18.09.2023

Abgabe einer kurzen Leseprobe

1-2 Seiten

19.09.2023

Besprechung mit den Diplomar-

beitsbetreuern

Besprechung und Korrektur der

Leseproben

Besprechung mit den Diplomar-

Terminvereinbaarung mit MMag.

Peter Federspiel fiir das Fotoshoo-

23.10.2023
beitsbetreuern ting einer Immobilie seines immo-
bilienbiros
Kontrolle der bisher geschriebenen
02.11.2023
Arbeit
Abgabe einer ausfiihrlicheren Le-
03.11.2023 6 Seiten

seprobe
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Vorbereitung auf das Photoshoo-

Ideensammlung fir moégliche Auf-

09.11.2023
ting nahmen und Kompositionen;
Erkundung der Umgebung, Suche
nach optimalen Perspektiven; Au-
Fotoshooting der Immobilie in See-
10.11.2023 Renaufnahmen; HDR-Aufnahmen
feld
der Innenrdume; Planung und Um-
setzung des Indoordrohnenfluges
HDR-Bilder aussortiert, zusam-
12.11.2023 | Bearbeitung des Bildmaterials
mengefligt und bearbeitet
Zweites Fotoshooting der Immobi- | Korrektur der missgliickten Fotos,
17.11.2023
lie in Seefeld Flambient-Aufnahmen
18.11.2023 | Bearbeitung Bilder aussortiert und bearbeitet
19.11.2023 | Bearbeitung Bilder bearbeitet
07.01.2024 | Recherche und Schreiben Perspektiven und Standort
Inszenierung und Staging; Techni-
sche Aspekte; Auswahl und Einsatz
13.01.2024 | Recherche und Schreiben L
von Objektiven
Auswahl und Einsatz von Objekti-
14.01.2024 | Recherche und Schreiben ven; Verschiedene Arten der Foto-
grafie
Bildbearbeitung; Ethik bei der Be-
15.01.2024 | Recherche und Schreiben
arbeitung von Immobilienbilder
15.01.2024 | Abgabe der dritten Leseprobe
16.01.2024 | Recherche und Schreiben 360°-Rundgang
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Jeder Raum der Immobilie in See-

28.01.2024 | Aufnahme 360°- Fotos feld wurde mit einer 360° Kamera
(Ricoh Theta V) aufgenommen
Verwendung Applikation Kuula;
29.01.2024 | Erstellung des 360°-Rundganges Zusammenfligen der 360°-Fotos
zu einem Rundgang
Einfligen der Grafiken und des Ab-
31.01.2024
bildungsverzeichnisses
Arbeit wurde abgegeben. Ich habe
Herrn MMag. Peter Federspiel und
Abgabe der Arbeit Herrn Mst. Sebastian Holzknecht,
31.01.2024
MA dariber informiert, dass
meine Arbeit von einem Deutsch-
lehrer fehlergelesen wird.
05.02.2024 | Abgabe 360°-Rundgang Link via Teams geteilt
Rechtschreibfehler und Gramma-
10.02.2024 | Abgabe der Kontrollierten Version | tikfehler kontrolliert; verbesserte
Version via Teams abgegeben
Immobilienfotografie,
15.02.2024 | Upload Website Inhalte Homestaging, Bildbearbeitung,
360°-Rundgang
Uberarbeitung des 360°-Rundgan- | Einzelne Ridume benannt fiir bes-
16.02.2024 ..
ges sere Ubersicht
Verfassung Eidesstaatlicher Erkla-
18.02.2024
rung
18.02.2024 | Schreiben der Reflexion
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20.02.2024

Schreiben der Einleitung

20.02.2024

Schreiben Vorwort

21.02.2024

Schreiben Danksagung

24.02.2024

Verfassen von Abstract

24.02.2024

Design der Titelseite

25.02.2024

Zusammenfliigen der einzelnen

Teile

Online-Besprechung

25.02.2024

Korrekturlesen

26.02.2024

Vorlaufige Abgabe der Diplomar-

beit

In PDF-Form an MMag. Peter Fe-

derspiel

28.02.2024

Drucken und Binden der Diplomar-

beit

Ort, Datum

Volders, am 25.02.2024

Unterschrift%chiﬂerin/des Schiilers

s
70
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12.2 Begleitprotokoll Valentin Auer

Schiiler/in (Vor- und Nachname):
Thema der Arbeit:

Name der Betreuungsperson/en:

Valentin Auer

Anbahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufes

MMag. Peter Federspiel, Mst. Sebastian Holzknecht, MA

Datum Vorgangsweise, ausgefiihrte Ar- | Besprechungen mit der betreuen-
beiten, verwendete Hilfsmittel, | den Lehrperson, Fortschritte, of-
aufgesuchte Bibliotheken, ... fene Fragen, Probleme, nachste

Schritte

30.10.2022 | Teambildung und Themenfindung | Valentin Auer, Mathias Margrei-

ter, Marko Spasojevic

25.11.2022 | Auswahl und Anfrage der Betreu- | Anfrage an Herrn MMag. Peter Fe-
ungslehrer derspiel

Anfrage an Herrn Mst. Sebastian
Holzknecht, MA

25.05.2023 | Besprechung mit den Diplomar- | Beratung zum Diplomarbeits-An-
beitsbetreuern trag

26.05.2023 | Interne Besprechung im Diplomar- | Grobe Einteilung der Unterberei-
beitsteam che

27.05.2023 | Ausarbeitung des Antrages

persdnliche Ziele und Aufgaben
gesetzt (Meilensteinplan)

31.05.2023 | Thema eingereicht

01.06.2023 | Genehmigung des Antrages durch
Herrn MMag. Peter Federspiel

14.07.2023 | Genehmigung des Antrages durch
die Direktion

26.06.2023 | Besprechung mit den Diplomar- | Aufkldrung tGber den Ablauf der
beitsbetreuern Diplomarbeit. Erklarung einer wis-

senschaftlichen Arbeit; Quellen-
empfehlungen

3.7.2023 Literaturrecherche
Anschauen der Daten aus dem

582023 Teams um 5|ch einen Ub?rbllck zu
verschaffen wie man anfangt ca. 2
Stunden
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Personliches Ausarbeiten von The-

3.8.2023 men und Unterthemen
4.8.2023 Schre!bbeglnn: Recherche und
Schreiben

6.8.2023 Recherche und Schreiben

7.8.2023 Recherche und Schreiben

21.8.2023 | Recherche und Schreiben

22.8.2023 | Recherche und Schreiben

23.8.2023 | Bau der FPV-Drohne
Drohnen Videolibertragung funk-

24.8.2023 | Bau der FPV-Drohne tioniert nicht. Fernsteuerung lasst
sich nicht verbinden.

26.8.2023 | Bau der FPV-Drohne

27.8.2023 | Testen der FPV-Drohne

28.8.2023 | Testen der FPV-Drohne

30.8.2023 | Recherche und Schreiben

5.9.2023 Recherche und Schreiben
Besprechung der Einteilung des je-

. . weiligen Unterthemen mit jedem
11.09.2023 Be.sprechung mit den Diplomar- Schiler. Ein reales Immobilienpro-
beitsbetreuern . . .

jekt wird vorgeschlagen. Zeitliche
Umsetzung wird definiert.

18.09.2023 Abgabe einer kurzen Leseprobe 1-2

Seiten
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Besprechung mit den Diplomar-

Besprechung und Korrektur der

19.09.2023 beitsbetreuern Leseproben
Terminvereinbaarung mit MMag.
Besprechung mit den Diplomar- | Peter Federspiel fiir das Fotoshoo-
23.10.2023 ) . . . . .
beitsbetreuern ting einer Immobilie seines immo-
bilienbliros
25.10.2023 | Recherche und Schreiben
31.10.2023 Vorbereiten einer ausfihrlicheren
Leseprobe
03.11.2023 Abgabe einer éusfuhrllcheren Lese-
probe ca. 8 Seiten
Vorbereiten auf das Filmen: Droh-
9.11.2023 | nen aufladen, alles checken, pla-
nen,...
10.11.2023 | Filmen Immobilie Seefeld
11.11.2023 S|cht_en von Material und erstes Be-
arbeiten
17.11.2023 | Filmen Immobilie Seefeld
Stabilisieren und schneiden der
20.11.2023 FPV-Aufnahmen
9.12.2073 Schnelden_ FPV-Aufnahmen und
Sound-design
Fertigstellen des Videos und wei-
25.12.2023 | terarbeiten an der Diplomarbeit
selbst
28.12.2023 | Recherche und Schreiben
1.1.2024 Recherche und Schreiben
2.1.2024 Recherche und Schreiben
3.1.2024 Drc_)hnen B_llder Bearbeiten und
weiterschreiben
6.1.2024 Recherche und Schreiben
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12.01.2024 | Recherche und Schreiben
13.1.2024 | Recherche und Schreiben
15.1.2024 | Abgabe der dritten Leseprobe
20.1.2024 | Kontrollieren und ausarbeiten
25.1.2024 | Kontrollieren und ausarbeiten
2.2.2024 Kontrollieren und ausarbeiten
10.2.2024 | Website erstellen
12.2.2024 | Weiterarbeiten an der Website
14.2.2024 | Weiterarbeiten an der Website
15.2.2024 | Weiterarbeiten an der Website
17.2.2024 | Drohnenvideo schneiden
18.2.2024 Verfassung Eidesstaatlicher Erkla-
rung
18.2.2024 | Schreiben der Reflexion
20.02.2024 | Schreiben der Einleitung
20.02.2024 | Schreiben Vorwort
21.02.2024 | Schreiben Danksagung
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24.02.2024 | Verfassen von Abstract

24.02.2024 | Design der Titelseite

25.02.2024 | Zusammenfliigen der einzelnen | Online-Besprechung
Teile

25.02.2024 | Korrekturlesen

26.02.2024 | Vorldufige Abgabe der Diplomar- | In PDF-Form an MMag. Peter Fe-
beit derspiel

28.02.2024 | Drucken und Binden der Diplomar-
beit

Ort, Datum Unterschrift der Schiilerin/des Schiilers

Axams, 25.02.2024
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12.3 Begleitprotokoll Mathias Margreiter

Schiiler/in (Vor- und Nachname):
Thema der Arbeit:

Name der Betreuungsperson/en:

Mathias Margreiter
Anbahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufes

MMag. Peter Federspiel, Mst. Sebastian Holzknecht, MA

B h i -
Vorgangsweise, ausgefiihrte Arbei- esprechungen mit der be.treuen
. . den Lehrperson, Fortschritte, of-
Datum ten, verwendete Hilfsmittel, aufge- N
s fene Fragen, Probleme, nachste
suchte Bibliotheken, ... .
Schritte
30.10.2022 | Teambildung und Themenfindung Valentin Auer, I\(Iat.hlas Margrei-
ter, Marko Spasojevic
Anfrage an Herrn MMag. Peter Fe-
Auswahl und Anfrage der Betreu- | derspiel
25.11.2022
> 0 ungslehrer Anfrage an Herrn Mst. Sebastian
Holzknecht, MA
25 05.2023 Be§prechung mit den Diplomar- | Beratung zum Diplomarbeits-An-
beitsbetreuern trag
26.05.2023 Int_erne Besprechung im Diplomar- | Grobe Einteilung der Unterberei-
beitsteam che
27.05.2023 | Ausarbeitung des Antrages personllche.ZleIe .und Aufgaben
gesetzt (Meilensteinplan)
31.05.2023 | Thema eingereicht
Genehmigung des Antrages durch
01.06.2023 Herrn MMag. Peter Federspiel
14.07.2023 G.ene.hmlg.ung des Antrages durch
die Direktion
Aufklarung Uber den Ablauf der
Besprechung mit den Diplomar- | Diplomarbeit. Erklarung einer wis-
26.06.2023 . . .
beitsbetreuern senschaftlichen Arbeit; Quellen-
empfehlungen
. Findung von passenden Blichern
24.07.2023 | Literaturrecherche in der Unibibliothek Innsbruck
Verschaffung eines groben Uber-
01.08.2023 | Literaturrecherche blicks der gesamten Uber und Un-
terthemen
23.08.2023 | Recherche inkl. Notizen Allgemeine De_flnltlon von Ver-
kaufspsychologie
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Anhoren von Podcast

11.09.2023

Besprechung mit den Diplomar-
beitsbetreuern

Besprechung der Einteilung des je-
weiligen Unterthemen mit jedem
Schiiler. Ein reales Immobilienpro-
jekt wird vorgeschlagen. Zeitliche
Umsetzung wird definiert.

Verwertung der bereits gesam-

03.10.2023 | Recherche und Schreiben .
melten Informationen
Terminvereinbarung mit MMag.
Besprechung mit den Diplomar- | Peter Federspiel fiir das Fotoshoo-
23.10.2023 . . . L
beitsbetreuern ting und weiteren Inputs flr die
DPA
Internetrecherche zu Psychologi-
06.11.2023 | Recherche und Schreiben schen Prinzipien und schreiben an
der Diplomarbeit
08.11.2023 | Recherche und Schreiben Welter.e Recherch.e.zu den Psy-
chologischen Prinzipien
08.11.2023 Abgabe einer ausfiihrlicheren Lese- 5 Seiten
probe
Fertigstellung der Psychologi-
) schen Prinzipien
18.11.2023 | Recherche und Schreiben Recherche iber die Einflussfakto-
ren im Immobilienverkauf
25.11.2023 | Recherche und Schreiben Recherche Uber die Phasen des
Verkaufsprozesses
Personliches Interview mit MMag. | Fragen rund um das Verkaufsge-
11.12.2023 . -
Peter Federspiel sprach und anderen Themen
Podcast und Youtube Videos zum
17.12.2023 | Recherche und Schreiben Verkaufsgesprach und schreiben
an der DPA
Verkaufsgesprach als Schliissel-
) komponente
28.12.2023 | Recherche und Schreiben Verkaufsstrategien fir Immobili-
enmakler
07.01.2024 | Recherche und Schreiben Online- Verkaufsstrategien und
Social-Media-Marketing
Weiterfilhrung von Social-Media-
14.01.2024 | Recherche und Schreiben :\i/;rket'”g mit Fokus auf Immobi-
15.01.2024 | Abgabe der dritten Leseprobe
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16.01.2024 | Recherche und Schreiben A_Il_es rund um die Kl in der Immo-
bilienbranche
17.1.2024 Fertlgste_llung der schriftlichen Dip-
lomarbeit
Genaues Ausarbeiten des gefiihr- . I . .
. . Feinschnitt in Premiere sowie Un-
28.01.2024 | ten Interviews mit MMag. Peter Fe- . . .
) terteilung in mehreren Clips
derspiel
0.2'02'2024 Arbeit Korrektur lesen lassen ) - _
Bis Von einem Familienmitglied
04.02.2024
10.02.2024 | Abgabe der Kontrollierten Version verbesserte Version via Teams ab-
gegeben
Interview, Verkaufspsychologie,
15.02.2024 | Upload Website Inhalte Einfluss der Digitalisierung auf den
Verkaufsprozess
18.02.2024 Verfassung Eidesstaatlicher Erkla-
rung
18.02.2024 | Schreiben der Reflexion
20.02.2024 | Schreiben der Einleitung
20.02.2024 | Schreiben Vorwort
21.02.2024 | Schreiben Danksagung
24.02.2024 | Verfassen von Abstract
24.02.2024 | Design der Titelseite
25.02.2024 Zu.sammenfugen der einzelnen Online-Besprechung
Teile
25.02.2024 | Korrekturlesen
26.02.2024 Vo.rlauflge Abgabe der Diplomar- | In PD!:-Form an MMag. Peter Fe-
beit derspiel
58.02.2024 Drl.Jcken und Binden der Diplomar-
beit
Ort, Datum Unterschrift der Schilerin/des Schiilers

Alpbach, am 25.02.2024
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12.4 Begleitprotokoll Marko Spasojevié

Schiler/in (Vor- und Nachname):
Thema der Arbeit:

Name der Betreuungsperson/en:

Marko Spasojevic

Anbahnung und Abwicklung eines Immobilienverkaufes

MMag. Peter Federspiel, Mst. Sebastian Holzknecht, MA

Vorgangsweise, ausgefiihrte Arbei-

Besprechungen mit der betreuen-
den Lehrperson, Fortschritte, of-

Datum ten, verwendete Hilfsmittel, aufge- R
s fene Fragen, Probleme, nachste
suchte Bibliotheken, ... .
Schritte
30.10.2022 | Teambildung und Themenfindung valentin Auer, I\/I_athlas Margrei-
ter, Lorenz Kaplenig
Anfrage an Herrn MMag. Peter Fe-
Auswahl und Anfrage der Betreu- | derspiel
25.11.2022 ungslehrer Anfrage an Herrn Mst. Sebastian
Holzknecht, MA
25 05.2023 Be§prechung mit den Diplomar- | Beratung zum Diplomarbeits-An-
beitsbetreuern trag
26.05.2023 Int.erne Besprechung im Diplomar- Einteilung der Unterthemen
beitsteam
31.05.2023 | Thema eingereicht
Genehmigung des Antrages durch
01.06.2023 Herrn MMag. Peter Federspiel
14.07.2023 G.ene.hmlg.ung des Antrages durch
die Direktion
Aufklarung Uber den Ablauf der
26.06.2023 Besprechung mit den Diplomar- | Diplomarbeit. Erkldarung einer wis-
o beitsbetreuern senschaftlichen Arbeit; Quellen-
empfehlungen
13.10.2023 Recherche und befassen mit dem Emlesgn in das Bgchtllche beim
Thema Kauf einer Immobilie
02.11.2023 | Recherche und Schreiben R?.ChthChe Grundlagen des Immo-
bilienkaufs
3.11.2023 | Recherche und Schreiben
09.11.2023 | Recherche und Schreiben Vertragsgestaltung beim Immobi-

lienkauf
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10.11.2023 | Recherche und Schreiben
12.11.2023 | Recherche und Schreiben Prufung der Immobilie und Due Di-
ligence
14.11.2023 Abgabe einer ausfihrlicheren Lese- 9 Seiten Leseprobe
probe
09.02.2024 | Recherche und Schreiben Prufung der Immobilie und Due Di-
ligence
10.02.2024 Recherche und Schreiben Finanzierung und Hypotheken
11.02.2024 | Recherche und Schreiben Rechte und Pflichten der Parteien
12.02.2024 | Abgabe zur Kontrolle Leseprobe fr den Herrn MMag.
Peter Federspiel
13.02.2024 | Mediales Produkt Einfligen des Medialen Produkts
14.02.2024 | Feedback Feedbzflck meiner aktuellen Diplo-
marbeit
20.02.2024 | Uberarbeitung der Diplomarbeit Neue“ Quelllen und umthrelben
von falschlichen Informationen
20.02.2024 | Uberarbeitung der Diplomarbeit Neue“ Quelllen und umthrelben
von falschlichen Informationen
21.02.2024 | Uberarbeitung der Diplomarbeit Neue“ Quelllen und umthrelben
von falschlichen Informationen
24.02.2024 Let.zte Anderungen der Diplomar- Ordentlthes Quelle.:nve.rzelchnls
beit und Abbildungsverzeichnis
24.02.2024 | Schreiben der Reflexion
25.02.2024 Zu.sammenfugen der einzelnen Online-Besprechung
Teile
25.02.2024 | Korrekturlesen
26.02.2024 Vo.rlauflge Abgabe der Diplomar- | In PD!:-Form an MMag. Peter Fe-
beit derspiel
58.02.2024 Drl.Jcken und Binden der Diplomar-
beit
Ort, Datum

Vomp, am 25.02.2024

Unterschrift der Schiilerin/des Schilers

<7,
T

.’.i'&__‘/_g‘.ﬂ’, gl
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