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BOHMKEIMMOBILIEN

Properties Are Our Profession!

This is our lerritory.




Kaum ‘etwas anderes beschreibt und gleichsam' versinnbildlicht die enge Beziehling zwischen
Mensch und Haus wie die Uberlieferung einer Rede Ciceros (oratio pro domo sua) aus dem Jahre 57.

v. Chr.:Der Begriff-;pro-domo* steht-seithen fir das symbiotische Verhaltnis von Mensch und Heim.

Wir von BOHMKE IMMOBILIEN wissen um diese tiefe Verbundenheit. Daher gehen wir bei den uns
Ubertragenen Aufgaben mit einer gewissen Demut ‘'und mit Respekt vor dem Eigentum anderer und
vor den ‘Wiinschen und-Zieten der Eigentimer ‘ans Werk. Wir fihlen uns verpflichtet, stets unser per-

sonlich Bestes in Ihrem Sinne einzubringen.

,Pro domo" (zu deutsch: fiir das Haus) ist als wortwortliche Ubersetzung der Zweck unserer Tétig-
keit als Immobilienmakler, .den wir versuchen, mit Verantwortung, Selbstverpflichtung, Sachverstand,

Fleil, Sorgfalt, Umsicht und Ehrgeiz, aber auch mit Empathie und Sensibilitét zu verwirklichen.

,Pro domo* hat mittlerweile aber auch eine-sprichwértliche Bedeutung im allgemeinen Gebralich. Galt
urspriinglich, dass wer Uber sein Haus spricht, quasi tber sich selbst berichtet, so wird mittlerweile

jedwede sprachliche Anmerkung pro domo als Aussage in-eigener-Sache verstanden.

Diese beiden Verwendungen von ,pro domo*“ bilden den gedanklichen Rahmeh der nachsten Séiten.
Wir iméchten uns lhnen in eigener Sache (pro domo) als lokaler Ansprechpartner fiir lhre:Anliegen
rund um lhre Liegenschatt. (fiir Ihr_Heim, pro. domo).vorstellen. Wir_erlautern, warum wir_lokall affin
sind und-uns entsprechend fir kompetent in Immobilienangelegenheiten in- Dahtem; Grunewatd und
Schmargendorf halten. Wir haben das Ganze einmal plakativ und iugespitzt mit ,unser Revier* zum

- Ausdruck gebracht.

Ein entscheidender Aspekt unseres Erfolges ist -die Wahrung von Diskretion, auf die Auftraggeber

vertrauen durfen. Bei uns gibt es keine veroffentlichten Referenzlisten.oder sonstigen-Aussagen:iber -

getatigte Verkaufe privater Liegenschaften.

Im Jahr 1998 stieg-ich, Andreas Bohmke, bei der Deutsche Bank Gruppe in die;Immobilienbranche
ein. Seit dem Jahr 2000 bin ich ‘als selbstandiger: Unternehmer,-damals -beginnend-als konzeption-
eller Berater und Vermarkter |m Allein-Auftrag der Luxus-Apartments des Beisheim Centers am
Potsdamer Platz, im Verkauf.von hochwertigen Hausern; Villen 'und Eigenttmswohnungen tatig. Oft

auf Empfehlungsbasis.

Mein Team und ich erledigen unsere Aufgabe so ,leise® wie irgend mdglich”und so auffallend oder

,bunt® wie eben notig oder gewunscht. Wir verfligen tber sehr gute Kontakte zu exklusiven Partnern
und kénnen alle Register der | Vermarktung  ziehen.— Gelernt. ist--gelernt.. ,Properties Are  Our

Profession®.

Pro domo. Pro domino . Fur das Haus. Fir den Eigentiimer.
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Das ist unser Revier...
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Die Well...

Ist hier zu Hause.

Botschaftsmitarbeiter beziehungsweise deren Herkunftsldnder selbst, internationale Wissen-
schaftler des Max-Planck-Instituts, auslandische Professoren der FU Berlin oder der Depen-
dance der Stanford University, Eltern von Schilern der Berlin International School oder
internationale Top-Manager. Das sind nur ein paar Beispiele fir potentielle internationale

Interessenten von Liegenschaften in Dahlem, Grunewald und Schmargendorf. Sie sind gleicher-

malen Ausdruck der weltweiten Strahlkraft dieser Standorte.

Auf der anderen Seite zeigt sich die schon traditionelle Weltoffenheit der hier wohnenden

Berliner im Umgang mit Menschen aus anderen Landern und Kulturen. Als Sinnbild dafiir steht
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unter anderem das schon zu Kaisers Zeiten angedachte Museumszentrum Dahlem mit seinen
Teilbereichen fir Asiatische Kunst, Ethnologie und Europaische Kulturen. Ebenfalls aus jener
Zeit stammen die Plane, Dahlem nicht nur zu einem Villenvorort Berlins auszubauen, sondern

dort auch ein ,deutsches Oxford“ als Wissenschaftsquartier zu begriinden, das viele bedeu-

tende internationale Forscher anzog und weiterhin anzieht. Kein weiterer Wissenschafts-

standort hat weltweit mehr Nobelpreistra hervorgebracht.
Im Wertekanon von BOHN IMMOBILIEN stehen Weltoffenheit und Respekt vor kultureller

igenstan ganz oben. Wir versuchen, diesem Anspruch nicht nur durch Sprachkennt-

nisse, sondern auch durch Achtung der Kulturen, durch Wissen Uber kulturelle Gepflogenheiten
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und durch den sensiblen Umgang mit diesen Rechnung zu tragen. Das erweitert den
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pglsénlichen Zugang zu einem elitaren und finanzstarken Kundenkreis fiir eine anzubietende

~ Liegenschaft.
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Wir wissen, wie wichtig Diskretion is.
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Wir nehmen unsere Rolle als Dienstleister sehr ernst. Wir wissen um die

o finanzielle und emotionale Bedeutungsschwere einer kundenseitigen Entschei-
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dung, eine Immobilie verkaufen zu wollen. Daher gehen wir mit einem. Hochst-
maf an Verantwortung an die uns Ubertragene -Aufgabe.
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Verantwortung heiRt fir uns, nicht nur ‘unseren fundierten Sachverstand

-

einzubringen. Es ist fur uns selbstversténdlich, auf der Sachebene fleiRig,
sorgfaltig und umsichtig zu sein. Dartiber hinaus und mindestens genauso
wichtig ist uns, im persdnlichen Umgang mit Eigentimern und Interessenten
maoglichst sensibel und empathisch zu sein. Und: Wir héren genau zu, um die
Bedurfnisse und Ziele der Beteiligten zu erkennen und zu bericksichtigen.

Letztendlich leben wir davon, die richtigen Menschen zusammenzufihren.

Wir verstehen uns als Partner unserer Kunden. Dazu gehért, dass wir ehrlich
und fair sind, zuverlassig arbeiten, uns an unsere Zusagen halten, unaufdring-
lich einen eigenen Standpunkt vertreten sowie unsere Kunden in die laufenden

Prozesse einbinden und Uber diese fortlaufend berichten.

Was wir tun, tun wir sehr gern. Das spuren hoffentlich auch unsere
Ansprechpartner. Dadurch gelingt es uns, auch in schwierigen Situationen zu
besten Ergebnissen zu kommen. Von William Hazzlitt (englischer Essayist,
1778-1833) stammt ein Aphorismus, der uns als Leitmotiv fir unser Handeln
dient: Frei Ubersetzt: ,Nur wer sein Geschéft mag, den mag auch sein Geschéft.”
Freude an den uns Ubertragenen Aufgaben zu empfinden, erachten wir als
unabdingbare Grundlage fiir Erfolg. Von unseren Kunden und letztendlich auch

von uns.

Wir haben im Laufe der Jahre ein spartenibergreifendes Netzwerk aus
erfahrenen Spezialisten etabliert: Banker, Architekten, Bauingenieure, Interior-

Designer, Energieberater, Handwerker, Steuerberater, Wirtschaftsprifer, Rechts-

anwalte und Notare. So kénnen wir je nach Bedarf Gesamtlosungen aus einem

Guss liefern, ohne unser Terrain an Kernkompetenz zu verlassen.

Ich, Andreas Bohmke, Inhaber von BOHMKE IMMOBILIEN, habe einen Back-
ground als Bankkaufmann, als Absolvent eines Studiums der Wirtschaftswissen-

schaften an der FU Berlin und als Unternehmensberater. In der Immobilien-

branche bin ich seit 1998 tatig, seit dem Jahr 2000 als selbstandiger Unter-

nehmer mit dem Fokus auf dem Verkauf privater Immobilien des gehobenen

und luxuriosen Bereichs.

Neben vielen hundert zufriedenen Privatkunden zahlen auch nationale und

internationale Investoren sowie die 6ffentliche Hand zu unserer Klientel.
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Ein zentraler Baustein fir einen maximalen Verkaufserlés 18t die moglichst richtige
Marktwertermittiung einer Liegenschaft von Beginn an. Eine Immobilie soll selbstversténdlich nicht
unter Wert verkauft werden. Fatale Auswirkungen hat aber auch ein anfanglich viel zu hoher

Angebotspreis.

In Zeiten internetseitiger Transparenz wird letzteres Vorgehen vom Markt sofort bemerkt und

sanktioniert, weil das Angebot als unseriés und/oder unprofessionell angesehen wird. Eine

notwendige Preissenkung in Richtung Marktniveau lasst dann potentielle Interessenten Morgenluft

wittern und induziert eine fortwadhrende Preisdiskussion, frei nach dem Motto: Mal sehen, was
noch weiter dartiber hinaus méglich ist. Verbleibt hingegen das Angebot in abwartender Haltung
auf einem zu hohen, nicht marktkonformen preislichen Level, erhalt es schnell den Ruf eines

sogenannten Ladenhiters.

Wir bewerten mit der Methodik eines vereidigten Sachverstandigen und stellen das Ergebnis in
den marktlichen Kontext anhand umfangreicher empirischer Datenbasen aus|diversen Quellen

it relativ




Yon Satie bis Beethoven.

Klavierstiicke von Erik Satie sind'gepragt von minimalistischer
Schlichtheit und Klarheit. Satie entwickelte auch die Idee der
unaufdringlichen Hintergrundmusik (musique d'ameublement). Kla-
vierstiicke von Beethoven zeichnen sich dagegen durch ein Reich-

tum an Varianten, wechselnden Tempi und Dynamiken aus.

Ahnlich unterschiedlich kann ein Vermarktungskonzept fiir eine
Liegenschaft aussehen: Die Bandbreite reicht von einer diskreten
Form des Vermarktens im Hintergrund jenseits der breiten
Offentlichkeit im sogenannten Off-Market. Selektiv werden 'poten-

tielle Interessenten aus unserer Datenbank, in personlichen

Kontakten oder im Rahmen von Kooperationen mit ausgewahlten

privaten Bankh&usern angesprochen.

Das andere Ende eines vermarktungsseitigen Kontinuums isf ein
breit gefachertes Anbieten in diversen Marketingkanélen und der
Einsatz verkaufsférdernder MaRnahmen vor Ort. So kann\eine
Insertion in samtlichen zielgruppenkonformen Print- und Online-
Medien offentliches Interesse erzeugen. Uber Cross-Selling-
Partner und Multiplikatoren, wie z. B. allgemeine Filialbanken kann
eine groRe Marktdurchdringung erreicht werden. Daruberr hinaus
kénnen Mailing-Aktionen durchgefihrt und vor Ort Besichtigungs-
Events veranstaltet werden. AuRerdem kann bei leerstehienden

“Immobilien eine _akzentuierende Moblierung und Lichtgestalthng"'

i Staging) eingebracht werden; um an dieser Stelle-nur eini-

ge Beispiele zu nennen. = o W o
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Das andere Ende eines vermarktungsseitigen Kontinuums.a_"‘fgt ein
breit gefachertes Anbieten in diversen Marketingkanalen un&d der
Einsatz verkaufsférdernder MalRnahmen vor Ort. So kann\"\eine
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eine groBe Marktdurchdringung erreicht werden. Dariiber inaus
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kénnen Mailing-Aktionen durchgefihrt und vor Ort Besichtigllmggf :

dieser Stelle nur eini- o
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BOHMKE TIMMOBILIEN
Haus Cumberland

Kurfiirstendamm 194
10707 Berlin

Tel.: +49 30 70056620
Fax: +49 30 70086621

/‘ Mail: info@boehmke-immobilien.de
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www.boehmke-immobilien.de
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BELLEVUERS

Unser Biiro. Zumeist sind wir aber unterwegs.

[n der Sache. Fiir unsere Kunden.
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