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.

Lars Grosenick, Vorstand der FlowFact AG und des Maklernetzwerks IMPLIUS

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



tatsdchlich viele Kooperationen stattfin-
den, kann kaum ein Maklerverbund fiir
sich in Anspruch nehmen. Es bleibt fest-
zuhalten: Fast alle wiirden gerne koope-
rieren, doch kaum jemand tut es tatsich-
lich. Ausnahmen bestitigen die Regel.
Ob sich Kooperationen wirklich loh-
nen ist eine Frage des Betrachtungswin-
kels. Ein halbes Geschift ist besser als
kein Geschift. Zwei halbe Geschifte sind
genauso gut wie ein ganzes. Der Nutzen
der Kooperation entsteht also erst dann,
wenn es gelingt, drei halbe Geschifte
zu machen, wo sonst nur ein ganzes ge-
wesen wire. Aus logischer Sicht spricht
einiges dafiir, dass drei halbe Geschiifte
einfacher gelingen als ein ganzes.

Herausforderungen gibt es vor
allem bei der Akquise

Bei der Akquise gewinnt oft der Makler,
der ein grofles Unternehmen oder einen
groflen Maklerverbund reprisentiert.
Auftraggebern gefillt es, wenn sich um
die Vermarktungsaufgabe nicht nur eine
einzelne Person, sondern ein ganzes Un-
ternehmen kiimmert. Spezialisierungen
fallen in einem funktionierenden Mak-
lernetzwerk leichter als allein.

Auch fiir den Interessenten ist der
Makler, der eine grofle Auswahl hat, in-
teressanter als der Makler, der nur ein
einziges Objekt vertritt. Marktkenntnis
und Marktberatung entstehen in den
Augen der Interessenten auch iiber die
Angebotsmenge, die ein Unternehmen
auf der eigenen Homepage bewirbt.

Es sprechen also sehr viele Griinde
dafiir, ein Kollegenobjekt mit anzubie-
ten. Fraglich ist nur, was dafiir spricht,
dem Kollegen auch die eigenen Objekte
zu geben. Meist werden Immobilien erst
eine ganze Weile allein angeboten und
erst wenn der Verlust des Maklerauftrags
droht, werden weitere Kollegen einge-
schaltet.

Da viele wissen, dass so gearbeitet
wird, ist das Kollegenobjekt mit einem
Vorurteil behaftet. Selbst, wenn es sich
um eine frisch akquirierte Immobilie
handelt, unterstellen die Kollegen, ,da
muss ein Haken sein®, sonst wiirde er
es doch allein machen. Akademisch hat
George A. Akerlof dieses Phiinomen

des Marktversagens am Beispiel des Ge-
brauchtwagenmarkts aufgezeigt. Ana-
log lasst sich die Marktversagenstheorie
auch auf Immobilienmérkte anwenden.
Aufgrund von asymmetrischen Infor-
mationen entsteht ein echtes Markt-
versagen. Der Objektmakler kennt die
Vor- und Nachteile der Immobilien
genau. Der Kooperationspartner unter-
stellt bestenfalls eine durchschnittliche
Qualitit. Die Sorge, dass ein schlecht
informierter Marktteilnehmer benach-

Auf einen Blick

» | Laut einer Untersuchung der Ludwig-
Maximilians-Universitat Manchen nutzen
65,1 Prozent der gewerblichen Immobi-
lienvermarkter Maklerkooperationen zur
Vermietung oder zum Verkauf ihrer Im-
mobilien.

* | Die Zusammenarbeit mit Kollegen ist
damit um fanf Prozent im Vergleich zum
Vorjahr zurGickgegangen.

» | Im Vergleich zu anderen Vermarktungska-
ndlen liegen Maklerkooperationen jedoch
auf dem letzten Platz.

» | Kooperiert wird allenfalls mit personlich
bekannten und geschétzten Kollegen.

» | Dabei sprechen sehr viele Grinde dafir,
nicht nur allein zu arbeiten. Das zeigen auch
die Erfahrungen aus anderen Landern.

teiligt wird, fithrt zu einem geringeren
Preis. Da alle dies erwarten, versagt an
dieser Stelle der Immobilienmarkt unter
Maklern. Es kommt zu keiner vollstin-
digen Marktradumung. Fiir die Immo-
bilienwirtschaft bedeutet die Informa-
tionsasymmetrie, dass keine Objekte
angeboten werden und die von Kollegen
akquirierten Objekte stets fir schlechter
gehalten werden.

Vermeidung von
Interessenkonflikten

Im Gebrauchtwagenmarkt werden diese
Informationsasymmetrien geheilt durch
umfangreiche Garantien, Gutachten von
Zertifizierungsstellen, wie dem TUV, der

Stiftung Warentest oder Versicherungen.
Das lisst sich so ohne Weiteres nicht in
die Immobilienwirtschaft ibertragen. In
der Immobilienwirtschaft hilft nur ein
Netzwerk. Technisch diirfen die Gemein-
schaftsgeschifte keine Arbeit machen, die
Objekte miissen so zur Verfiigung stehen
wie die eigenen. Mit dem eigenen Brief-
papier, im eigenen Exposée, jedoch mit
den Daten des Kollegen. Informationen
iiber Preisinderungen, Reservierungen
oder Ahnliches miissen allen Teilneh-
mern zur Verfugung stehen.

~vermittler sind eine bedrohte Spe-
zies", schreibt Jeff Jarvis in seinem Buch
~Was wiirde Google tun?“ (siehe auch
Seite 70). Durch die Transparenz, die
das Internet schafft, sind Vermittler oft
nicht erforderlich. Die Reisebiiros alter
Machart sind durch das Internet schon
so gut wie ausgestorben. Durch den
hohen Vernetzungsgrad der amerika-
nischen Makler durch die Multi-Listing-
Systeme (MLS) sind sie gut geschiitzt. Je
besser sich Anbieter miteinander vernet-
zen, umso besser ist der Mehrwert, den
sie ihren Kunden bieten kénnen.

Aller Anfang ist schwer, der
Nutzen tritt erst spat ein

Der Anfang der Vernetzung ist schwierig,
der Nutzen der Vernetzung tritt erst ein,
wenn eine relevante Menge von Maklern
mit einer relevanten Menge von Immo-
bilienangeboten auf einem lokalen Markt
zusammenarbeitet. Bis dahin sind Pio-
niere gefragt, die an die Idee glauben und
bereit sind, den ersten Schritt zu gehen.
Auch der Nutzen von Telefon, Fax und
E-Mail ist erst eingetreten, als es genug
Empfangsgerite in der Welt gab. Aber es
gab immer die Ersten, die an diese neue
Technologie geglaubt haben. Pioniere
besaflen auch schon zu einem Zeitpunkt,
als das Fax noch nicht weit verbreitet war,
ein Gerit - also zu einem Zeitpunkt, als
der Nutzen noch relativ klein war,

Diese Pioniere werden in der Immo-
bilienwirtschaft nun gesucht. Erfolg im
ersten Schritt ist da, jetzt muss Momen-
tum aufgebaut werden, die Vernetzung
muss technisch abgebildet werden und
die Bereitschaft zur Kooperation wird
entstehen. «|



