HAFERKAMP

—— IMMOBILIEN SEIT 1966

Spitzenleistung

B Finf Sterne im , Capita

Im Auftrag des Wirtschaftsmagazins
,Capital” bewerteten die FERI Euro-
Rating Services AG und das IIB Dr.
Hettenbach Institut Makler in ganz
Deutschland. Unter den Top 110 im
Verkauf von Wohnimmobilien: Hafer-
kamp Immobilien.

Zwolf Monate dauerte der zweistufige
Langzeittest, bei dem 7876 Immobilien-
unternehmen aus 50 Stadten unter

die Lupe genommen wurden. Nur wer
durch ein groRes Online-Angebot auf
den gangigsten Immobilienportalen
Uberzeugte, schaffte es in die zweite
Runde. Insgesamt gelang dies 1041

I((

-Ranking

Bewerbern. Eine Analyse der Vermark-
tungsdauer und die GroRe des Objekt-
angebots halfen, die Marktposition zu
bestimmen. Weitere Beurteilungskrite-
rien waren neben dem Leistungsange-
bot und den Vermarktungsaktivitdten
die Qualifikation der Mitarbeiter —
dicht gefolgt von der Gestaltung der
Exposés und Vertrage sowie der Qua-
litdt des Kundenservices. Die Priifung
fiel fur Haferkamp Immobilien rundweg
positiv aus und brachte die Hochstnote,
5 goldene Sterne, ein. Dies gelang bun-
desweit gerade mal 109 Mitbewerbern
— angesichts der vielen Teilnehmer eine
Uberraschend kleine Zahl.

Ausgabe
2015

Editorial

LAuch wenn gesetzliche Neuerungen
wie Mietpreisbremse und Besteller-
prinzip kurzfristig fiir Diskussionen in
der Immobilienbranche sorgten, bleibt
eine Tatsache von den Umbriichen
unberiihrt: Der Immobilienmarkt in
der Metropolregion Hamburg boomt.
Als Folge der Fliichtlingsstréme wird
die Nachfrage nach erschwinglichem
Wohnraum vor allem im Mietbereich
aller Voraussicht nach noch weiter
steigen. Angesichts des Uberangebots
an Interessenten benétigen Eigentiimer
in Zukunft wieder verstérkt Unterstiit-
zung bei der Auswahl ihrer Mieter

und der Organisation des gesamten
Vermietungsprozesses, eine Aufgabe,
auf die Haferkamp Immobilien bestens
vorbereitet ist. Wir sehen daher dem
neuen Jahr voller Zuversicht entgegen
und freuen uns darauf, Eigentlimer mit
Rat und Tat zu begleiten."

Jens-Hendrik Haferkamp

Geschidiftsfiihrer
Haferkamp Immobilien
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Vermietung

B Das Bestellerprinzip: Der gute Makler bleibt im Geschaft

Fir die Immobilienbranche brachte
das Jahr 2015 viele Verdnderungen

mit sich. Einschneidendste Neuerung:
die EinfUhrung des Bestellerprinzips,
wonach in Zukunft derjenige die Cour-
tage zahlt, der den Makler beauftragt.
Davon ging die Branche zumindest zu-
nachst aus. Haferkamp reagierte sofort
mit einer innovativen Lésung, die es
Wohnraumsuchenden ermoglichte, ih-
ren Auftrag online zu erteilen. Die end-
glltige Gesetzesfassung sah jedoch an-
ders aus. Nicht der Auftraggeber zahlt
danach die Maklergebihren, sondern
ausschliefRlich der Vermieter. Das ,,un-
echte” Bestellerprinzip blieb nicht ohne
negative Folgen fiir die Branche. Auch
Haferkamp Immobilien sah sich mit ei-
ner vollig neuen Situation konfrontiert.

,Durch Einfihrung des Bestellerprin-
zips ist es selbst Mietern, die einen
Makler beauftragen wollen, nicht mehr
moglich, dies zu tun”, sagt Geschafts-
flhrer Siegmund Lorenscheit. ,Das ist
ein Eingriff in die Vertragsfreiheit und
zudem fiir den Wohnraumsuchenden
ein groRer Nachteil, denn natrlich er-
bringen wir im Fall einer Beauftragung
ausgezeichnete Leistung.” Tatsachlich
ist es so, dass Angebote wie der Mie-
terfinder und ein spezielles Matching-
Tool schnell zum Erfolg fihren — ein
Vorteil, auf den Mietinteressenten in
Zukunft nicht mehr bauen kénnen.

Solvenz-Garantie

Haferkamp garantiert die Solvenz
des vermittelten Mieters und tber-
nimmt bei Zahlungsunwilligkeit im
ersten Jahr (ab Mietbeginn) even-
tuelle Mietausfalle.

m VERMIETUNG WOHNEN

Mehr Leistung fiirs Geld
Ja, der seridse Makler tut etwas fir
sein Geld. Das war schon immer so,
wurde nur von jenen untergraben,

die sich Makler nannten, ohne ihr
Handwerk zu verstehen. Die wenigsten
wissen, dass die Berufsbezeichnung
»Makler” nicht geschitzt ist. GroR ist
demnach die Gefahr, an einen Dilettan-
ten zu geraten. ,,Haferkamp Immobilien
distanziert sich von diesen selbst er-
nannten Maklern®, erklart Jens-Hendrik
Haferkamp die Position seines Unter-
nehmens entschieden. ,Wir arbeiten
von jeher nach dem Leistungsprinzip
und nur mit hochqualifizierten Fach-
kraften.”

Um jeden Zweifel an der fachlichen
Kompetenz des Unternehmens aus-
zurdumen, garantiert der Hamburger
Makler alle Leistungen schriftlich.
,Im Grunde begriiRe ich die Ent-
wicklung, den Wettbewerb un-
ter den Maklern zu befeuern®,
sagt der Geschéftsfiihrer des
traditionsreichen Unterneh-
mens. ,Jetzt trennt sich die
Spreu vom Weizen. Seridse,
leistungsorientierte Mak-

ler werden weiter beste-

hen kénnen. Schwarze
Schafe werden das
Feld raumen.”

Vermietungs-Garantie

Haferkamp garantiert eine liicken-
lose Anschlussvermietung, sofern
innerhalb von 14 Tagen nach frist-
gerechter Kiindigung des Mieters
der Vermietungsauftrag eingeht.

Der Stress mit der Vermarktung
Was seit Einflihrung des Bestellerprin-
zips verloren geht, offenbart sich bei
einem Besuch der gangigen Immobi-
lienportale. Mager ist die Ausbeute
guter Angebote. Ob ein gutes Angebot
vorliegt, kann der Interessent kaum
beurteilen, denn oft fehlt es Vermie-
tern an Zeit, die Annoncen mit aussa-
gekréftigen Fotos und Beschreibungen
zu bestilicken. Zum Besichtigungstermin
erscheinen zwar genug Bewerber, viele
gehen jedoch wieder, wenn das Objekt
nicht den Vorstellungen entspricht.
Die groRe Aufgabe: Den verbliebenen
Personenkreis auf Seriositat zu tber-
prifen. ,,Gerade dngstliche Vermieter
bauen das Bewerbungsverfahren gern
zu einem Assessment-Center aus”, be-
richtet Siegmund Lorenscheit, Leiter
des Geschaftsbereichs Ver-
mietung Wohnen bei
Haferkamp Immo-
bilien. Die Einzel-
gesprache bedeu-
ten fir alle Seiten
Stress. Ob die

Mindestmietzeit-Garantie

Haferkamp garantiert eine Min-
destmietzeit von 18 Monaten,
das heiBt: Es werden nur Mieter
vermittelt, die diese Bedingung
akzeptieren.
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Wahl dann auf den Richtigen fallt, sei
bei allem Aufwand dahingestellt.
,Durch unsere langjahrige Berufserfah-
rung kdbnnen wir Interessenten sehr
genau einschatzen”, sagt der erfahrene
Makler. Wie sehr jemand mit einer
Wohnung zufrieden ist und sie dauer-
haft bewohnt, ist nicht ausschlieRlich
vom Einkommen abhangig. Menschen-
kenntnis ist gefragt und der fachkundi-
ge Blick von auRen.

Garantiert auf der sicheren Seite

Um Vermietern Sicherheit zu geben,
hat das innovative Unternehmen

gleich drei attraktive Leistungspake-

te geschniirt. Fir den vorsichtigen
Privateigentimer halt Haferkamp das
Paket SAFE bereit. Es stellt neben einer
lickenlosen Anschlussvermietung bei
rechtzeitiger Kiindigung sicher, dass der
kiinftige Mieter solvent ist und die Min-
destmietzeit von 18 Monaten akzep-
tiert. Sollte der Mieter im ersten Jahr
seiner Zahlungspflicht nicht nachkom-
men, bernimmt Haferkamp etwaige
Mietausfalle. Mit dem Paket KOMFORT
erfillt Haferkamp alle Anspriche pri-
vater Vermieter an eine professionelle
Objektvermarktung — von der Miet-
preisfindung liber die Exposégestaltung
bis zum Abschluss des Mietvertrags.
,Unser PROFI-Paket richtet sich an
Hausverwaltungen und Investoren®,
erlautert Siegmund Lorenscheit. ,,Unser
Ziel ist es, bei hoher Wohnraumnach-
frage und gleichzeitigen personellen
Engpassen zu entlasten.” Ab einem
jahrlichen Vermietungsvolumen von 20
Wohneinheiten erhalten gewerbliche
Anbieter Vorzugskonditionen. ,,Genau
diese Serviceleistungen begriinden

den Unterschied zwischen Profis und
solchen, die nur so scheinen wollen”,
betont Jens-Hendrik Haferkamp. ,Als
serviceorientiertes Unternehmen bie-
ten wir unseren Kunden immer wieder
innovative Leistungen, welche einen
Makler unverzichtbar machen.”

Wohnen zwischen Griin und Wasser: die PHOENIX HOFE.

Neubauprojekte

B Othmarschener Hofe und PHOENIX HOFE

Die Nachfrage nach Wohnraum steigt
stetig. Zwei von Haferkamp betreute
Neubauprojekte stoRen derzeit auf gro-
Res Interesse bei Wohnraumsuchen-
den: der zweite Bauabschnitt OTHMAR-
SCHER HOFE und die PHOENIX HOFE im
Harburger Binnenhafen.

Exklusives Wohnen am Wasser: Anfang
2016 sind die PHOENIX HOFE, ein Bau-
vorhaben des Projektentwicklers Re-
vitalis, bezugsfertig. Insbesondere fir
Mitarbeiter der insgesamt 160 Firmen
im Harburger Binnenhafen lohnt es
sich, hier den neuen Lebensmittelpunkt
einzurichten, denn Arbeitsplatz, Was-
sersportmoglichkeiten, Kinderbetreu-
ungsangebote, Gastronomie und Laden
finden sich direkt vor der Tur. Wer sich
im Harburger Binnenhafen ansiedeln
will, kann sich unter www.haferkamp-
immobilien.de/Neubauprojekte.htm
als Interessent vormerken lassen. Am
besten schnellstmdglich, denn der Mix
aus industriellem Charme, moderner
Architektur und hohem Freizeitwert
zieht bereits jetzt viele junge Paare und
Familien an. Wer mehr Zentrumsndhe
wiinscht, hat derzeit noch eine kleine

Chance, eine der begehrten Wohnun-
gen in den OTHMARSCHER HOFEN zu
ergattern. In nur wenigen Minuten ist
das Szene-Viertel Ottensen per Fahrrad
oder mit dem offentlichen Nahverkehr
zu erreichen. Die Wohnanlage, ein
Projekt von Behrendt Wohnungsbau,
bietet neben geschiitzen Freibereichen
eine gute Anbindung an die A7. ,Ein
echter Glicksgriff”, meint Gisela K.,
Rentnerin, iber ihre neue Wohnung in
Othmarschen. ,Treppensteigen ist fiir
mich recht beschwerlich. Ein Aufzug
und Tiefgaragenstellplatz waren des-
halb Bedingung.” Auch junge Familien
schatzen den Komfort und die Sicher-
heit der Wohnanlage. ,Ich habe meine
Kinder immer im Blick, wenn sie im Hof
spielen”, so Milena R. ,Zwar geht die
Schule erst nachstes Jahr los, aber es
ist gut zu wissen, dass sie so nah ist.”
,Schon bei der Planung von Neubau-
projekten empfiehlt sich ein Gesprach
mit einem Immobilienexperten”, sagt
Vermietungsprofi Siegmund Loren-
scheit. ,Wir wissen, welche Wohnungs-
groRen und Ausstattungen aktuell ge-
fragt sind und den Vermarktungserfolg
steigern.”

VERMIETUNG WOHNEN m
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Wachstum

M Ein Kompetenz-Netzwerk fir mehr Kundennahe

Haferkamp-Qualitdt auch jenseits von
Hamburg? Als innovatives Unterneh-
men stets an einer Verbesserung des
Kundenservices interessiert, beschloss
Haferkamp Immobilien, diese Idee
auszubauen. Herausgekommen ist ein
mitarbeiter- und kundenfreundliches
Konzept, das bei groRtmaoglicher Fle-
xibilitat dem Kunden Leistung vor Ort,
den Mitarbeitern beste Entwicklungs-
chancen verspricht.

Haferkamp Immobilien wéachst — dank
eines ausgefeilten Konzepts, das in
Zeiten, in denen Kundenservice und
Work-Life-Balance groR geschrieben
werden, beispielhaft ist. Wie es zu dem
genialen Schachzug kam? ,,Ganz ein-
fach”, erklart Jens-Hendrik Haferkamp.
,Seit Einfihrung des Bestellerprinzips
wird es fir kleine selbststandige Mak-
ler schwierig, den Service zu bieten,
den Kunden erwarten. Diese Situation
bietet ungeahnte Chancen fiir alle Sei-
ten: Menschen mit viel Know-how und
Erfahrung suchen jetzt neue Betati-
gungsfelder. Haferkamp Immobilien als
aufstrebendes Unternehmen mdchte
im Verkauf seine Kapazitaten erwei-
tern. Was lage da naher, als Potenziale
zu verbinden? Die Lésung sehen wir
im Ausbau eines flachendeckenden
Agentur-Netzwerks.”

Wie das Netzwerk funktioniert?

»Wir stellen unseren weiterhin selbst-
standigen Netzwerk-Partnern kostenlos
unsere gesamte Infrastruktur zur Ver-
fligung — von einer stetig wachsenden
Datenbank bis hin zu hocheffizienten,
bewahrten Vermarktungstools. Und
nicht nur das: Wir arbeiten unsere neu-
en Kollegen ein und geben Ihnen ein
umfangreiches Marketing-Paket mit auf
den Weg. Auf diese Weise profitieren
alle Beteiligten: der Kunde, der ganz in
seiner Nahe einen kompetenten Part-
ner findet, unsere Partner, die durch
den Zugriff auf wertvolle Daten den

m VERKAUF WOHNEN

Verkauf beschleunigen und wir als Un-
ternehmen, dessen Verkaufskompetenz
Uberall prasent ist.”

Was die Netzwerk-Partner motiviert?
,Eine ganze Menge”, sagt Melanie
Ostendorf, neues Netzwerkmitglied
und diplomierte Bauingenieurin. ,Ne-
ben der Nutzung der Marketing-Tools
und der Datenbanken sind die guten
Provisionen natdrlich reizvoll. Was ich
aber besonders schétze, ist die freie
Zeiteinteilung und die Moglichkeit,

von zu Hause aus zu arbeiten.” lhr
Netzwerk-Kollege Torben Flessau kann
dem nur zustimmen und ergénzt: ,Ich
war lange Jahre ein Einzelkdmpfer. Dass
ich meinen Umsatz vervielfachen kann,
merke ich erst jetzt — angesichts der
vielen professionellen Tools, die ich
nutzen kann."

Was meinen die Kunden?

,Eine hervorragende Idee”, stellt Mar-
got W. fest. ,,Bekannte in Hamburg
hatten mit Hilfe von Haferkamp ihr
Haus in EiRendorf zu besten Konditi-

Herr Flessau,

onen verkauft. Gdbe es solch einen
Service doch auch fur GroRensee, habe
ich damals gedacht und siehe da: Jetzt
ist es soweit. Von Herrn Flessau fiihle
ich mich bestens betreut. Es ist wun-
derbar, einen kompetenten Ansprech-
partner in der Ndhe zu haben, der auf
Wunsch jederzeit vorbeikommt und
mir den ganzen Besichtigungsaufwand
abnimmt.” Ahnlich positiv duRert sich
Hausbesitzer Viktor G.. ,Ich kannte
Frau Ostendorf bereits als Nachbarin®,
erzahlt der Eigentiimer. , Ich finde sie
sehr sympathisch und wollte gern, dass
sie den Verkauf meines Hauses Uber-
nimmt. Es hat mich gefreut zu horen,
dass sie dank ihrer Mitgliedschaft im
Agentur-Netzwerk die Vermarktung
beschleunigen kann. Tatsachlich ist es
Frau Ostendorf gelungen, mir in nur
drei Wochen vier ernsthaft interessier-
te Kdufer zu prasentieren, mit denen
ich nun in Verhandlung stehe. Ich
wirde sagen: Zu 50 % verdanke ich das
dem Charme von Frau Ostendorf, zu

50 % der systematischen Herangehens-
weise von Haferkamp Immobilien.”

was mogen Sie an lhrem Beruf als Makler am meisten?
Ich freue mich, wenn ich Eigentiimern dabei behilflich
sein kann, ein Gesplir fiir den Marktwert ihrer Inmobilie
zu entwickeln und den gewtlinschten Preis zu erzielen.

Was hat Sie an einer Partnerschaft mit Haferkamp Immobilien gereizt?

Die Méglichkeit mein eigener Herr zu sein und dennoch im Team zu arbeiten.
Ich kann jederzeit in den Haferkamp Rédumlichkeiten arbeiten, und ich muss
sagen, dass ich von der Hilfsbereitschaft und vom Fachwissen meiner Kollegen

sehr beeindruckt bin.

Wie ldsst sich Ihr berufliches Ziel am besten beschreiben?

Die Zukunft des Maklerberufs ist ein guter Service. Als Team Idsst sich dieser
eher realisieren als im Einzelkampf. Bei Haferkamp habe ich alle Méglichkeiten,
meinen Kundenservice mit entsprechenden Tools auszubauen und zu optimie-
ren — mit dem Ergebnis, dass meine Kunden zufrieden sind.
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Partner
iiberregional

|| Filiale
Winterhude

Partner Filiale
Grofraum Hambu Seevetal

Kundenndhe bedeutet, mit Rat und Tat vor Ort zu sein. Deshalb
setzt Haferkamp Immobilien auf ein wachsendes Netzwerk erfahrener
Immobilienexperten — tGiber die Grenzen Hamburgs hinaus.

Frau Ostendorf,

was mogen Sie an Ihrem Beruf als Maklerin am meisten?
Dass ich mein Immobilien-Know-how, meine Erfahrung
als diplomierte Bauingenieurin und meine Kontaktfreude
verbinden kann.

Was hat Sie an einer Partnerschaft mit Haferkamp Immobilien gereizt?

Ich war davon iiberzeugt, dass mir ein Unternehmen, das fiinf Jahrzehnte so
erfolgreich ist, viel mitgeben kann. Ich hatte Recht. Das Wissen und die Infra-
struktur nutzen zu kénnen, bedeutet einen Riesenvorteil fiir mich als Selbst-
stédndige.

Wie lasst sich lhr berufliches Ziel am besten beschreiben?

Zundchst méchte ich Eigentiimern und Kaufinteressenten Sicherheit geben.

Ein Immobilienverkauf bzw. -kauf ist keine Kleinigkeit und nichts, was sich nach
Schema F abhandeln ldsst. Ich méchte so umfassend beraten, dass meine
Kunden das gute Gefiihl haben, entscheidungsféhig zu sein.

Garantie

M Verkaufsleistung
mit Gltesiegel

lhre Immobilie garantiert gut verkau-
fen werden Eigentiimer mit Hafer-
kamp. Der Grund hierfiir sind mehr als
25 Serviceleistungen, die im Fall einer
Beauftragung vertraglich zugesichert
und deren Ausfiihrung online vom
Kunden liberpriift werden kann.

Do-it-yourself-Fans sollten spatestens
beim Verkauf ihrer Immobilie innehal-
ten und einen Blick auf die Leistungs-
garantie von Haferkamp werfen. Hier
offenbart sich, was zu einer professi-
onellen Vermarktung dazugehort und
nicht so leicht durch Eigeninitiative er-
setzt werden kann. Ziel des Angebots:
eine Maximierung des Verkaufspreises
und ein ziigiger Vertragsabschluss. Zum
Service des Unternehmens gehort es,
den Marktwert des Objekts zundchst
zu analysieren und einen ausgefeil-
ten Marketingplan zu entwickeln. Er
umfasst eine professionelle Exposége-
staltung, ein umfassendes Paket von
On- und Offline-MaRnahmen und ein
effizientes Interessentenmanagement.
Ein Katalysator fir jede Verkaufsent-
scheidung ist ein Maximun an Informa-
tion. Potenzielle Kdufer erhalten daher
eine Zusammenstellung aller notwen-
digen Unterlagen zur Immobilie —vom
Grundbuchauszug bis zum Energieaus-
weis. Mit im Garantie-Paket enthal-
ten: Das Aushandeln des notariellen
Vertrags und damit absolute Rechts-
sicherheit. Mehr Informationen unter
www.haferkamp-wohnen.de

ich
ertragic
\iuge‘i\(\\e

VERKAUF WOHNEN m
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Finest Homes — unter diesem Namen prasentiert Haferkamp besondere
Immobilien einer Klientel mit héchsten Anspriichen.

Finest Homes

B Ein Geschaftsbereich fiur exklusive Anspriiche

Deutschland ist reich an imposanten
Anwesen und an Menschen, die sie
verauBern bzw. erwerben mochten. Fir
Besitzer hochwertiger Immobilien und
Interessenten bietet Haferkamp Immo-
bilien unter www.haferkamp-finestho-
mes.de einen besonderen Service, der
sich durch eine umfassende personli-
che Beratung und duRerste Diskretion
auszeichnet.

GroB muss es sein, mit mindestens
acht Zimmern, im Griinen gelegen und
von historischem Wert: Gerade im
Luxussegment duBern Kaufer haufig
sehr konkrete Wiinsche, was Lage und
Ausstattung des kiinftigen Domizils
betrifft. Haferkamp Finest Homes hat
es sich zur Aufgabe gemacht, nur mit

passgenauen Antworten auf das Anfor-
derungsprofil dieser besonderen Klien-
tel zu reagieren.

Als alteingesessenes Hamburger Mak-
lerunternehmen verfiigt Haferkamp
Immobilien Gber gute Kontakte zu
Eigentiimern in der gesamten Region.
,Gerade Besitzer exklusiver Immobilien
suchen nicht einfach nur einen Kaufer,
sondern auch einen Liebhaber”, weil3

Verkaufsleiterin Tanja Mix zu berichten.

,Die Eigentimer haben in der Regel in
ihre Hauser investiert. Vom sorgfaltig
restaurierten Parkettboden Gber die
Stuckaturen bis hin zur High-Tech-
Kichenlandschaft zeugt jedes Detail
von Geschmack, Feingefiihl und dem
Ansinnen, nur das Beste vom Besten

zu akzeptieren®, erklart die Immobi-
lienexpertin. Da sei es absolut nachvoll-
ziehbar, dass diese Eigentiimer einen
Service erwarten, der weit lber eine
normale Vermarktung hinausgehe.
Diskretion sei dabei oberstes Gebot.
Gesprache und Besichtigungen finden
nur unter dem Siegel der Verschwie-
genheit und in vertrauensvoller Atmo-
sphare statt.

,Die Metropole Hamburg ist ein An-
ziehungspunkt fiir prominente und vor
allem wohlhabende Personlichkeiten®,
erganzt Jens-Hendrik Haferkamp. ,,Fir
diese Menschen mdchten wir der An-
sprechpartner sein, der auf exklusive
Anfragen eine ebenso exklusive Ant-
wort prasentieren kann.”
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Lichtblick

B Umstieg auf Okostrom

Seit Anfang des Jahres zahlt auch
Haferkamp Immobilien zu der Million
verantwortungsbewusster Verbraucher,
die 100 Prozent saubere Energie von
Hamburgs Okostrom- und Okogasan-
bieter Lichtblick beziehen. Bei einem
Jahresverbrauch von 50.450 kWh
Strom spart das Unternehmen 26,19
Tonnen Kohlendioxid ein — eine Bilanz,
die sich sehen lassen kann und MaRsta-
be setzt.

Was der FC St. Pauli, die Bio Company,
der Verlag DIE ZEIT und Haferkamp
Immobilien gemeinsam haben? Alle
haben sich fiir den Ausstieg aus Kern-
und Kohleenergie entschieden — und
damit fir mehr Nachhaltigkeit. Mit
dem Wechsel zu Lichtblick unterstitzt
Haferkamp Immobilien nicht nur die
Erzeugung sauberer Energie, sondern

Jubilaum

auch deren Vernetzung. ,Die Idee des
Schwarmdirigenten hat mich begeis-
tert”, so Jens-Hendrik Haferkamp,

der auch im eigenen Unternehmen
innovative Konzepte bewusst voran-
bringt. Mithilfe des Schwarmdirigenten
bilden viele kleine Energieerzeuger

ein virtuelles Kraftwerk und stellen
den in Blockheizkraftwerken oder
Solaranlagen produzierten Strom dem
Markt zur Verfiigung. ,,Bei Lichtblick
kann ich sicher sein, dass es sich beim
bezogenem Strom wirklich um saubere
Energie handelt”, sagt der umweltbe-
wusste Unternehmer. ,Viele Okostrom-
Anbieter befinden sich leider oft in

der Hand bekannter Energieriesen,

die auch Atom- und Kohlekraftwerke
betreiben. Diese Inkonsequenz ist nicht
in unserem Sinne, weshalb wir uns fur
Lichtblick entschieden haben."

B 50 Jahre Haferkamp Immobilien

Haferkamp hat allen Grund zu feiern:
Am 1.4.2016 ist es 50 Jahre her, dass
Gisela Haferkamp, Mutter des derzei-
tigen Geschaftsfiihrers Jens-Hendrik
Haferkamp, den Einstieg ins Immo-
biliengeschaft wagte und damit eine
Erfolgsgeschichte ins Rollen brachte,
die bis heute andauert.

Vom Ein-Frau-Unternehmen zum
Immobilienanbieter mit einem der
groRten Wohnraumangebote im Raum
Hamburg: So Iasst sich die Entwicklung
von Haferkamp auf den Punkt bringen.
Alles fing in einem kleinen Biro in der
RieckhofstraBe in Hamburg-Harburg
an. Heute unterhalt Haferkamp drei
Filialen in Harburg, Seevetal und Win-
terhude.

,Service ist das A und O und, wie ich
denke, der Grund fir unseren lang-
jahrigen Erfolg“,sagt Jens-Hendrik
Haferkamp, seit 2006 Inhaber des Tra-
ditionsunternehmens, das seinen Ak-
tionsradius aktuell durch Kooperatio-
nen kréaftig ausbaut. ,,Natirlich gepaart
mit Innovationsfreude und dem noti-
gen Mut”, fligt der Unternehmer hinzu.
Ein vielversprechendes Konzept — auch
flr die nachsten 50 Jahre.

Termine

Eine Neuauflage der beliebten Veran-
staltungsreihe rund um den Privatver-
kauf von Immobilien ist in Vorberei-
tung. Geplant sind Vortrage bzw.
Informationstermine zu folgenden
Themen:

Tag der Immobilienbewertung

Was ist meine Immobilie heute wert?
Profitieren Sie von einer ersten kosten-
freien Einschatzung des Marktwerts
lhrer Immobilie durch unsere Experten
— unabhédngig von einer Beauftragung.
Mitzubringen: Moglichst viele Angaben
zu lhrem Eigentum.

Privatverkauf: Die 7 haufigsten Fehler
Eine Immobilie verkaufen — das ist Sa-
che von Experten. Im Rahmen unseres
kostenfreien Vortrags zum Thema ,,Pri-
vatverkauf” informiert Sie ein kompe-
tentes Team aus Makler und Notar, wie
Sie Ihr Eigentum zu besten Konditionen
verkaufen kénnen.

Meine Immobilie im Alter

Immobilien geben im Alter Sicherheit.
Ob Umbau, Verkauf oder Vermietung -
der Vortrag informiert Sie Uber die zahl-
reichen Moglichkeiten, Ihr Eigentum im
Alter gewinnbringend zu nutzen.

Die Termine zu den einzelnen Veran-
staltungen werden rechtzeitig bekannt
gegeben und sind unter www.hafer-
kamp-immobilien.de abrufbar.

B Vormerkungen ab sofort bei:
Anika Letkewitz
Telefon 040 / 766 500-872

HAFERKAMP NEWS



HAFERKAMP

— IMMOBILIEN SEIT 1966

Karriere

B Familienfreundliche Konditionen bei Haferkamp

,Vereinbarkeit von Familie und Beruf”
— fir viele Arbeitnehmer ist langst nicht
mehr nur das Gehalt bei der Wahl des
Arbeitsplatzes entscheidend, sondern
auch der zeitliche Gestaltungsspiel-
raum. Haferkamp Immobilien reagiert
auf das wachsende Bediirfnis nach
mehr Flexibilitdt — mit Teilzeitmodellen
und der Moglichkeit einer Agenturpart-
nerschaft, die eine freie Zeiteinteilung
und das Arbeiten von zu Hause aus
verspricht.

,Nine to five, das war gestern”, meint
Geschaftsfihrer Jens-Hendrik Hafer-
kamp, selbst Vater eines kleinen Jun-
gen. ,Ein Kind richtet sich nun mal nicht
nach festgesetzten Arbeitszeiten. Wann
zum Beispiel ein Kinderarzt aufgesucht
werden muss, ldsst sich nicht planen.
Da ist es besser, die Arbeitszeiten gleich
so zu gestalten, dass neben der Kernar-
beitszeit Luft flr Familidres bleibt.”

Flexibilitat — ein Vorteil fur alle
,Ohne Weiteres kann man in
diesem Fall von einer Win-
Win-Situation sprechen”,
erlautert Jens-Hendrik
Haferkamp. ,,Denn wer
ohne schlechtes Gewis-
sen, seine Arbeit frei

Besuchen Sie
uns auf Facebook

einteilen kann, wird auch eher bereit
sein, im Gegenzug zu ungewdhnlichen
Zeiten Einsatz zu zeigen — beispielswei-
se bei einem Kundenevent oder einer
Informationsveranstaltung.” Die tagli-
che Praxis zeigt, dass er Recht hat. ,Als
Mutter eines schulpflichtigen Kindes
mochte ich nachmittags auf jeden Fall
zu Hause sein. Ist jedoch eine Woche
Schullandheim geplant, gibt mir das
die Moglichkeit, meine Wochenstun-
denzahl zu erhéhen — natdrlich in Ab-
sprache mit meinem Vorgesetzen, der
Gber mein Arbeitsvolumen informiert
ist”, erklart Vermittlungsberaterin Anika
Letkewitz das Haferkamp-Modell.

Arbeit zu jeder Zeit an jedem Ort
Flexible Arbeitszeiten — das kann der
Schlissel zu mehr Service sein. Ein Bei-
spiel ist das neue Agentur-Netzwerk
von Haferkamp Immobilien, das stetig
wachst. Es gewahrleistet nicht nur
Gberregional Haferkamp-Qualitat, son-
dern gibt qualifizierten Fachkraften die
Moglichkeit, vom Home-Office aus
erfolgreich zu sein. ,Fir mich kam
das Gesuch wie gerufen”, verrat
Torben Flessau, Agenturpartner
in Lutjensee. ,Einerseits wollte
ich im Team arbeiten, anderer
seits selbst entscheiden, wo

ich meine zeitlichen Schwerpunkte set-
ze. Ich habe zum Beispiel kein Problem
damit, Eigentimer dann aufzusuchen,
wenn sie zu Hause sind und das ist bei
Berufstatigen natdrlich auch mal nach
18:00 Uhr.”

Netzwerker gesucht

Mit dieser Haltung starkt der Makler
das Haferkamp-Konzept, durch erst-
klassigen Service zu lberzeugen. ,Das
Wichtigste in der Zusammenarbeit

ist Vertrauen®, stellt Jens-Hendrik Ha-
ferkamp abschlieRend fest. Sich vom
Kontrollgedanken zu verabschieden
und die Verantwortung an seine Mitar-
beiter abzugeben, sei fiir beide Seiten
befreiend und flihre zu einem klaren
Wettbewerbsvorteil. Der Unternehmer
mochte daher sein Agentur-Netzwerk
ausbauen. Gesucht werden motivierte
Partner, die sich auf freier Basis und mit
professioneller Unterstiitzung dem Ver-
kauf von Immobilien widmen mdéchten.
Eine Einfihrung in die Marketing-Tools,
die Nutzung der Datenbank sowie die
Versorgung mit Informationsmaterial
sind dabei selbstverstandlich.

Interesse an einer Zusammenarbeit?

Bewerben Sie sich einfach unter
karriere@haferkamp-immobilien.de
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