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Zusammen geht es besser

Unsere schon seit vielen Jahren praktizierte
Arbeitsweise im internationalen Verbund mit
qualifizierten Agenturen an der Kiiste zu ko-
operieren, entwickelt sich zunehmend positiv.
Fast jedes Geschaft funktioniert inzwischen
in Zusammenarbeit mit Partnern. Fest einge-
bunden in die Gruppe sind vor allem Firmen,
mit denen wir uns gut ergdnzen, die dhnliche
Qualitatsanspriiche haben wie wir und auch
zligig vorankommen wollen. Die Hanseati-
sche Gesellschaft hat sich inzwischen zu der
interessantesten und verlasslichsten Quelle fiir
hochwertige Immobilien an der nordlichen
Costa Blanca entwickelt. Das Immobilienan-

gebot ist umfangreicher und noch besser ge-
worden. Unsere Starke sind zunehmend un-
sere Immobilien; die Starke unserer Partner,
das Potential ihrer internationalen Kundschaft.
Zusammen wollen wir ein attraktives Team fir
unsere Kunden sein, womit wir nicht nur die
K&uferseite meinen, sondern auch an die In-
teressen der Hauseigentiimer denken, die uns
ihre Immobilien zum Verkauf anvertrauen.

Zukunftssicheres Modell

Viele ehrgeizige Agenturen und immer mehr
Eigentimer hochwertiger Immobilien entlang
der Kiste, haben die Vorteile dieses Geschafts-
modells erkannt und setzen auf eine Zusam-



menarbeit mit uns. Da die Hanseatische Ge-
sellschaft schon immer in der Lage war, ihre
Immobilien besser und damit auch werbewirk-
samer darzustellen, als sonst ein Anbieter an
der Kuste, kam es schon sehr frith dazu, dass
so mancher Makler unsere Prasentationen vél-
lig ungeniert und natiirlich auch unerlaubt, zu
sich auf die eigene Webseite genommen hat.
Obwohl das schon zu jener Zeit den Vorteil
hatte, dass unsere Immobilien mehr Aufmerk-
samkeit erfuhren, als jene des Wettbewerbs,
betrachteten wir die Entwicklung seinerzeit
auBerst kritisch, nicht zuletzt auch, weil unse-
re Hauseigentiimer mit dieser fiir damalige Be-
griffe unredlichen Vorgehensweise keineswegs
einverstanden waren. Alle Anstrengungen je-
doch, diesen Trend zu stoppen, erwiesen sich
als vergebens. Es gab kein Halten. Wir konnten
nicht jeden Makler belangen - und von denen
gab es viele - der unsere Fotos eigenmachtig
fir seine Werbezwecke verwendet hatte.
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Vertrauen zihlt

Inzwischen ist aus der einst vollig aus dem Ru-
der gelaufenen Strategie, ein neuer Vertriebs-
weg entstanden. Heute sind es anerkannte
Agenturen von Valencia im Norden bis Alican-
te im Stiden, darunter viele mit denen wir in-
zwischen freundschaftlich verbunden sind, die
mit unseren Immobilien auf ihren Webseiten
werben und Kaufer fiir unsere Hauser finden.
Fiir sie alle ist nicht nur der Zugriff zu unseren
Immobilien wichtig, sondern auch die Sicher-

heit zu wissen, dass sie mit uns einen Partner
an ihrer Seite haben, der sich um technische
und juristische Belange, sowie grundbuchliche
Angelegenheiten kiimmert und somit dafir
sorgt, dass die von der Hanseatischen Gesell-
schaft angebotenen Immobilien wirklich und
tatsachlich problemfrei sind. Jeder, der mit der
Materie vertraut ist weils, dass eine solche Ge-
wibhrleistung bei vielen, der im Markt angebo-
tenen Immobilien nicht immer gegeben ist.

Noch keine Entwarnung

Inzwischen ist das Vertriebsnetz der Hansea-
tischen Gesellschaft so vielseitig und weit
gespannt, dass das Vorankommen unberihrt
bleibt, wenn ein Partner einmal ausfallen soll-
te und sei es auch nur voriibergehend. Dieser
Gesichtspunkt ist wichtig, damit sich das Un-
ternehmen im Interesse aller weiterentwickeln
kann. Hier ein aktuelles Beispiel: indem wir
einem Partner hochwertige digitale Grolfotos
und DVD Présentationen von unseren Immo-
bilien fir die Messestande in Moskau und St.
Petersburg zur Verfligung stellen, geht es uns
natirlich vorrangig darum, Werbung fiir un-
sere Immobilien zu machen, aber auch, dem
Geschiftsfreund bei seiner Arbeit tatkraftig zu
unterstlitzen. Denn: wir befinden uns alle in
einem Boot und miissen uns bewusst machen,
dass wir uns noch immer mitten in der heftig-
sten Finanz- und Wirtschaftskrise der Nach-
kriegszeit befinden von der noch niemand
mit Sicherheit wissen kann, wie und wann sie
enden und welche Konsequenzen sie flr den
einzelnen haben wird. Es ist noch immer kein
Licht am Ende des Tunnels zu erkennen. Diese
Tatsache darf keineswegs unterschitzt werden.
Wir fiir unseren Teil jedenfalls sind nach wie vor
hochkonzentriert bei der Sache und beobach-
ten die Marktentwicklung dufSerst aufmerksam.

1. Reihe bevorzugt

Leider kann noch nicht von einer Besserung,
Erholung oder sogar Belebung des Geschiftes
die Rede sein. Das Kaufverhalten stellt sich im-
mer noch als sehr zdhflissig dar. Gefragt wa-
ren bei uns nur Toplagen im oberen Preisseg-



ment, vorrangig in 1. und 2. Reihe am Meer.
Und: mit jedem Verkauf waren massive Preis-
verhandlungen verbunden. Aber: es sind zah-
lungskraftige, kurz entschlossene Kaufer im
Markt, die zuschlagen, wenn eine Immobilie
ausgesprochen gut gefallt. Mit einiger Erleich-
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terung stellen wir fest, dass ein Wandel hin zu
einer Kundschaft erkennbar wird, die auf keine
Finanzierung angewiesen ist. Das ist eine gute
Nachricht zu Zeiten, in denen die Banken,
selbst bei Kunden mit bester Bonitat, misstrau-
isch sind. Unverdndert scheinen emotionale
Beweggriinde bei einer Kaufentscheidung eine
tragende Rolle zu spielen. Aber selbst wenn es
gelingt, einen Kunden zu verfiihren, indem er
sich in eine Immobilie verliebt, gehdren doch

immer noch eine ganze Reihe sachlicher, ra-
tionaler Fakten und Vorteile dazu, um einen
Kunden restlos zu liberzeugen.

Werbung muss sein

Zum Schluss zwei Leitsdtze aus unserer aktuel-
len Werbung, die wir hnen nicht vorenthalten
wollen. In BELLEVUE empfehlen wir die von
vielen Lesern bestimmt gut nachzuvollziehen-
de Anregung: ,Gonnen Sie sich was Sie brau-
chen, um sich freuen zu kénnen”, die wir mit
dem Satz kommentieren: ,Wenn Sie sich bei
uns an der nordlichen Costa Blanca ein Traum-
domizil génnen, werden Sie sich an lhrem
sonnigen Besitz im Stiden unaufhorlich freuen
konnen. Gut angelegt ist Ihr Geld in einer un-
serer Immobilien aullerdem”. In CASAS & VIL-
LAS empfehlen wir die Weisheit: , The secret of
getting ahead is getting started”, die uns Agatha
Christie hinterlassen hat, mit dem Kommem-
tar: “If you wish getting ahead in finding your
dream property some where in the region of
the Northern Costa Blanca, get started now”.
In diesem Sinne haben wir auch gehandelt, in-
dem wir mit den Arbeiten an der neuen Ausga-
be unseres Hausmagazins el suefio Nr. 7, das
wieder in 4 Sprachen erscheinen wird, begon-
nen haben. Es werden 16 feine Immobilien im
Bereich der nordlichen Costa Blanca sein, die
das 38-seitige Heft schmiicken. Rechtzeitig vor
Weihnachten wird es - wie im vergangenen
Jahr auch - im Rahmen einer Mailing Aktion
wieder einem kleinen aber feinen Kundenkreis
in Spanien und Deutschland mit der Post zuge-
stellt werden und ab Anfang Dezember wieder
an sogenannten ,Points of Interest” in Javea
und Umgebung ausgelegt sein. Wer es gerne
mit der Post bekommen mochte, melde sich
bitte bei uns.
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