Alle wollen, kaum einer tut es

Kooperation. Gemeinschaftsgeschafte von Maklern kénnten ein bedeutender
Vermarktungskanal sein. Allerdings kommen sie in der Praxis nur selten zum
Tragen. Dabei gibt es viele gute Griinde fir eine Zusammenarbeit.
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65,1 Prozent der gewerblichen Immobi-
lienvermarkter nutzen Maklerkooperatio-
nen zu Vermietung oder Verkauf ihrer
Immobilien. Das besagt die Immostudie
des Instituts fiir Wirtschaftsinformatik
und neue Medien der Ludwig-Maximili-
ans-Universitat in Miinchen (die Studie
ist kostenlos zu beziehen unter www.im-
mostudie.de).

Interessant ist, dass die Zusammen-
arbeit von Kollegen im Vergleich zum
Vorjahr um mehr als fiinf Prozent ge-
sunken ist. Hingegen ist die Nutzung von
Immobilienportalen und eigenen Home-
pages gestiegen. Zu den Vermarktungs-

'

verlierern gehoren Zeitungen und Ob-
jektschilder. Da nur etwas mehr als 70
Prozent der Teilnehmer der Immostudie
selbst Makler sind, konnte aus diesem
Ergebnis geschlossen werden, dass die
maklerfreie Selbstvermarktung von Ver-
waltern, Entwicklern und Bautrigern ge-
wachsen ist. Die Bereitschaft zur Zusam-
menarbeit von Maklern dagegen, wie sie
in anderen Lindern gang und gibe ist,
diirfte zusitzlich gesunken sein.

Die Studienteilnehmer wurden nach
ihrer empfundenen Wichtigkeit der Ver-
marktungskanile befragt, hier liegt die
Maklerkooperation auf dem letzten Platz

spezialisierungen fallen in einem funktionierenden Maklernetzwerk leichter.
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und bleibt damit sogar hinter Anzeigen-
blittern zuriick. Leider gibt die vorlie-
gende Studie der Miinchener Uni keinen
Vergleich zu anderen Lindern. Anzuneh-
men ist jedoch, dass in anderen Markten
die Kooperation von Maklern, im Ver-
gleich mit den deutschen Maklerbriu-
chen, eine groflere Wichtigkeit hat.

Befragungen, die nicht reprisentativ
sind, zeigen, dass deutsche Makler ko-
operationsbereit sind. Fast alle Makler
geben an, gerne mit Kollegen zusam-
menzuarbeiten. Allerdings wird dabei
nur mit handverlesenen Kollegen, die
sich kennen und ihre Arbeit gegenseitig
wertschitzen, kooperiert. Der Geschifts-
prozess ist nicht automatisiert, fallweise
wird iiber Konditionen entschieden: Erst
wird telefoniert, dann gemailt und dann
wieder telefoniert.

Nach der Anzahl ihrer Umsitze im
Gemeinschaftsgeschift  befragt,  gibt
kaum jemand an, mehr als zehn Prozent
seiner Provision im Gemeinschaftsge-
schift zu verdienen. Selbst innerhalb
von Maklerunternehmen gibt es Kolle-
gen, die sich jahrelang Schreibtisch an
Schreibtisch gegeniibersitzen, jeder auf
seinen Immobilien, ohne tatsichlich auf
der Ebene der Angebote zusammenzuar-
beiten.

Unterschiede zwischen Theorie
und Praxis

Also ist es mit den Kooperationen offen-
sichtlich schwieriger, als man es zunéchst
annehmen wiirde. Selbst fiir die meisten
Immobilienbérsen und -verbiinde gilt,
dass sich die Zusammenarbeit gerne auf
die Fahne geschrieben wird, doch dass






