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Der Blick in die Welt hinaus

Ein Drittel der Kunden von Caren Rothmann sind bereits heute

internationale Investoren

Foto: Dan Zoubek

Caren Rothmann
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ber viele Jahre hat sich Caren Ro-
Uthmann vor allem fur die Einkdu-

ferseite in der Immobilienbranche
interessiert. Schlief8lich hatte sie die Auf-
gabe, fur einen dénischen Immobilienin-
vestor einen dreistelligen Millionenbetrag
moglichst  gewinnbringend in  Berliner
Immobilien zu investieren. ,Mein Auf-
traggeber war einer der ersten grof3en in-
ternationalen Investoren in der Stadt®, er-
innert sich Caren Rothmann, er hatte das
Geld, ich die Expertise.” Dabei war ihr Ein-
stieg in die Branche nicht unbedingt abzu-
sehen: Als Inhaberin eines Restaurants und
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mehrerer Ldden mit Firmenstandort in Ber-
lin baute Caren Rothmann den Einkauf auf
und leitete 40 Mitarbeiter. Endgultig fir die
Immobilienbranche begeisterte sich Caren
Rothmann erst mit der Tatigkeit fur den
dénischen Investor.

Monitoring der Zielgruppen

Heute sind Verkdufe an internationale
Kunden aus Skandinavien, Israel, Russland
oder den USA fur Caren Rothmann und ihr
Team etwas ganz Selbstverstandliches: Fur
die geschaftsfuhrende Gesellschafterin der
David Borck Immobiliengesellschaft mbH
machen diese Kunden etwa ein Drittel aus.
Zusammen mit ihrem Geschaftspartner
David Borck und rund 30 Mitarbeitern ver-
marktet die Unternehmerin Neubauprojek-
te, Wohn- und Geschaftshauser, Villen und
Einfamilienhduser. Doch statt einfach mit
dem Immobilienboom mitzuschwimmen,
haben Caren Rothmann und David Borck
der Firma ein ganz personliches Profil ver-
passt.

Anders als friher beginnt die Tatigkeit
der Immobilienexperten namlich heute
nicht mehr mit der Erstellung eines Exposés,
sondern weit vorher mit einer fundierten
Marktanalyse. Dabei werden Fragen nach
dem Marktpreis und nach der Zielgruppe
beantwortet und individuelle Marketing-
konzepte bis hin zum Projektnamen erar-
beitet. ,Bei Neubauprojekten empfehlen
wir auch regelmaRig befreundete Architek-
turbtros und wirken bei der Grundrissge-

staltung und Innenausstattung mit*, erklart
Caren Rothmann und erganzt: ,SchlieBlich
kennen wir den Markt und wissen daher,
was sich nachher verkaufen ldsst.”

Als Frau in der
Fiilhrungsetage

Wie sie sich in dieser mannerbeherrsch-
ten Branche durchsetzt, wird Caren Roth-
mann oft gefragt. Schlielich ist nur etwa
jede siebente Fuhrungskraft in Deutschland
weiblich. ,Bei der Prdsenz von Frauen in
Fuhrungspositionen stehen wir besonders
in unsere Branche noch ganz am Anfang”,
stellt sie fest und fugt an: ,Um als Frau eine
Fuhrungsrolle in der Immobilienbranche
einzunehmen, stehen naturlich wie Gberall
Engagement, Verantwortungsbewusstsein
und Erfahrung an oberster Stelle. Und man
sollte sich auf eine weibliche Art durchset-
zen konnen.” Kreativitdt ist dabei fur die
Unternehmerin das Schlusselwort, um den
Projekten einen unverwechselbaren Touch
zu geben.

Innovatives Marketing

Aber auch die Offenheit fir Neuerungen
sieht Caren Rothmann als Vorteil. Die neuen
Dinge tun, ohne die alten zu lassen - das ist
fur sie ein Schlissel zum Vertrieb der Zu-
kunft. So setzt die David Borck Immobilien-
gesellschaft bei ihren Vermarktungstools auf
Onlinemarketing. ,Wir befinden uns durch
die sozialen Medien und die immer um-
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fassendere Bedeutung des
Internets in einem Wandel,
der auch die Immobilienbran-
che betrifft. Zwar ist diese Form der

Vermarktung mittlerweile etabliert, aber wir
stellen uns jetzt schon darauf ein, unsere In-
teressenten mobil zu erreichen, um so auch
ein jungeres, kaufkraftiges Publikum anzu-
sprechen”, erklart Caren Rothmann und er-
ganzt: ,Wir sprechen Uber Social Media, wie

zum Beispiel Instagram,
die Kaufer von morgen
an. Selbstverstandlich set-

zen wir trotz aller digitaler Ka-
nale auch nach wie vor auf aussagekraftige
Broschiiren, professionelle Flyer und starke
Bilder. Diese Werkzeuge gehoren schon lan-
ge zu unserem Repertoire.” Doch heute, so
merkt die Immobilienexpertin an, mussen
Onlineangebote eben herausragend gestal-
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tet und responsive sein, sich also an Smart-
phones, Tablets & Co. anpassen. Und damit
an der Schnittstelle zwischen digitaler und
analoger Welt nichts schiefgeht, setzt sie auf
regelmaBige Teamschulungen sowie Fort-
bildungen und eine stark ausgepragte Feed-
back-Kultur. ,Immobilienkauf ist Vertrau-
enssache”, sagt Caren Rothmann. Trotz der
zunehmenden Digitalisierung bleibt der
personliche Kontakt essentiell. B. Berger




