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Kurzfassung

Die vorliegende Masterthese befasst sich mit der voranschreitenden Digitalisierung der
Immobilienmaklerbranche und den damit verbundenen strukturellen Ver&nderungen fir das
Berufsbild des Immobilienmaklers. Der traditionelle Immobilienmakler ist mit dem Markteintritt von
sogenannten ,,Proptechs* konfrontiert, die als junge Unternehmen mit digitalen Geschéftsmodellen in
der Immobilienwirtschaft tatig sind und darauf abzielen, bestehende Geschaftsprozesse durch die
Einflihrung neuer Technologien abzulésen. Das zentrale Risiko fiir den Beruf des Immobilienmaklers,
dass seine Vermittlungsleistungen am Markt durch die neuen Geschéftsmodelle ersetzt werden, liegt
auf der Hand. Eine Vernachlassigung neuer Kommunikationskanale und digitaler Anwendungen fiir
eine zielgruppen-orientierte Ansprache bei der Immobilienvermarktung kann dazu flihren, dass der
Anschluss an die Konkurrenz verpasst wird. Der Immobilienmakler wird mit der ausschlieRlichen
Tatigkeit als Immobilienvermittler den neuen Herausforderungen nicht gerecht. Die Chancen im
Zusammenhang mit der Digitalisierung bestehen hingegen darin, sich der Immobilienmakler durch die
Automatisierung und Vereinfachung von Geschaftsprozessen in Folge von der Umsetzung von neuen
digitalen Losungen Arbeitsaufwand erspart und den Effizienzvorteil Gber geringere Kosten an Kunden
weitergegeben werden kann. Durch die Prozessoptimierung kann sich der ,,Immobilienmakler 4.0
starker auf sein Kerngeschéaft konzentrieren kann und damit als umfassender Immobilienberater am
Markt auftreten. Die zentralen Verdnderungen fir das Berufsbild des Immobilienmaklers bestehen
daher in einer kundenorientieren Marktpositionierung weg vom reinen Immobilienvermittler hin zum
Immobilienberater, in der ausreichenden Aus- und Weiterbildung zur Erlangung von spezifischen
Marktkenntnissen und in der Prozessoptimierung unter Kosten- und Effizienzdruck. Vor diesem
Hintergrund gibt es aber auch Leistungen des Immobilienmaklers, die nicht automatisch durch neue
digitale Losungen ersetzbar sind. Die Verknupfung des Bedirfnisses der Kunden nach Vor-Ort-
Besichtigungen mit dem angeeigneten Wissensvorsprung des Immobilienmaklers spielt dabei eine
zentrale Rolle. Weiters ist es fur das zukinftige Geschéaftsfeld des Immobilienmaklers relevant, dass
sich der Immobilienmakler noch stérker als bisher vom reinen Immobilienvermittler hin zum
umfassend ausgebildeten Immobilienberater wandelt. Der Austausch und die Kooperation mit
Proptechs kann fir die Position des Immobilienmaklers als umfassenden Immaobilienberater einen
Mehrwert bilden. Der gut ausgebildete Immobilienmakler, flir den Proptechs als Support zu seiner
eigenen Leistungen fungieren, kann mit neuen digitalen Tools seine Marktpositionierung starken und
die Chancen der Digitalisierung der Immobilienbranche flr sich nutzen. Die Entwicklung einer
eigenen digitalen Strategie mit dem Fokus auf die Automatisierung von bestimmten
Geschaftsprozessen und die Erstellung eines Ausbildungsfahrplanes kdnnen zentrale Schritte fiir den
Immobilienmakler sein, um mit den neuen Marktgegebenheiten Schritt halten zu kdnnen. Der

Immobilienmakler ist jedenfalls dabei sich selbst zu erneuern.
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1 Einleitung und theoretischer Hintergrund

Einleitend werden im ersten Kapitel Gberblicklich aktuelle Entwicklungen am
oOsterreichischen  (Wohn-)Immobilienmarkt im Hinblick auf die steigende
Digitalisierung skizziert, die den Impuls zum Verfassen der Masterthese gegeben
haben. Weiters werden die Ziele der gegenstandlichen Masterthese vorgestellt.

Die Digitalisierung und die durch sie entstehenden Mdoglichkeiten stellen viele
Industrien vor groRe Herausforderungen. Der digitale Wandel wird dabei immer ofter
zur Bedrohung fiir traditionelle Geschaftsmodelle und - prozesse. Die Bau- und
Immobilienbranche ist laut einer aktuellen Studie der Unternehmensberatung
McKinsey Schlusslicht in den Bereichen Digitalisierung, Arbeitsproduktivitat und
Innovation.> Die Verschmelzung von digitaler und physischer Welt entlang den
Prinzipien der ,,vierten industriellen Revolution” wird jedoch nach Ansicht vieler
Marktteilnehmer die oftmals beh&bige Immobilienindustrie generell und damit auch

das Berufsbild des Immobilienmaklers im Speziellen disruptiv veréandern.

Die letzte grofRe Innovationswelle im Berufsbild des Immobilienmaklers war der
Markteintritt der Online-Marktplatze Ende der 1990er Jahre, welcher die
Arbeitsschwerpunkte, Geschafts- und Vermarktungsmoglichkeiten sowie Personal-
und Kostenstrukturen der Immobilienmaklerbranche grundlegend verandert hat. Seit

dieser Entwicklung ist die Branche jedoch relativ stabil geblieben.

Der in den letzten Jahren zunehmende Markteintritt von immobilienspezifischen
Startup-Unternehmen, sogenannten ,,Proptechs® (die Abklrzung fir ,,Property
Technology*), im Rahmen der steigenden Digitalisierung in der Immobilienbranche
bildet einen erneuten Strukturbruch fir die Immobilien(makler)branche. Bei der
Digitalisierung in der Immobilienbranche geht es vor allem um die Einbindung von
neuen digitalen Innovationen und Technologien flr die einzelnen Prozesse einer
Immobilientransaktion. Hier besteht derzeit in Osterreich noch Aufholbedarf im

Vergleich zu anderen Branchen.Der Trend geht zu erweiterten Dienstleistungen, wie

! McKinsey Global Institute (2017): Reinventing construction: a route to higher productivity.
https://www.mckinsey.com/industries/capital-projects-and-infrastructure/our-insights/rei nventing-
construction-through-a-productivity-revolution - abgerufen am 22.10.2017



https://www.mckinsey.com/industries/capital-projects-and-infrastructure/our-insights/rei%20nventing-construction-through-a-productivity-revolution
https://www.mckinsey.com/industries/capital-projects-and-infrastructure/our-insights/rei%20nventing-construction-through-a-productivity-revolution

z.B. virtuelle Besichtigungen, neuen digitalen Geschéaftsmodellen und Kooperationen
im Bereich der Nutzung von IT-Systemen oder Plattformen. Getrieben werden diese
Entwicklungen von den Erwartungen einer neuen Generation von (Ver-)Mietern und
(Ver-)Kaufern, die digitale Services (wie z.B. 360°-Begehungen, Visualisierungen,
flat-rate“-Vertrdge, Mieter-matching etc.) nutzen wollen. Die Kunden werden
technologisch immer affiner und der Nutzungsgrad mobiler Gerdte und die
Verwendung von Web-Applikationen steigen. Traditionelle Immobilienmakler(-
unternehmen) werden sich diesen Veranderungen stellen missen, um sich zukinftig
auf dem Immobilienmarkt erfolgreich positionieren zu kénnen. Nach einer aktuellen
Studie des IFI — Institut flr Immobilienwirtschaft haben derzeit allerdings (noch)
wenige Proptechs eine klare Marktprasenz.? Dies konnte sich jedoch schnell dndern.
Immer haufiger diskutieren Immobilienexperten die zentrale Frage, ob die
Etablierung von immobilienspezifischen Startups den Beruf des Immobilienmaklers

iiberhaupt obsolet macht.?

Vor diesem Hintergrund widmet sich die vorliegende Masterthese den
Herausforderungen fur Immobilienmakler, die sich im Zusammenhang mit der stetig
steigenden Digitalisierung des 0Osterreichischen Immobilienmarktes ergeben.
Insbesondere zielt die Masterthese darauf ab, die Chancen und Risiken fur den Beruf
des Immobilienmaklers zu beleuchten, die durch den vermehrten Markteintritt von
Proptechs hervorgerufen werden. Kritisch hinterfragt werden soll, welche Leistungen
der Immobilienmakler unter den sich gednderten Rahmenbedingungen Uberhaupt
noch selbst erbringen wird bzw. kann, um sich erfolgreich auf dem Immobilienmarkt
behaupten und abgrenzen zu konnen. Schlielflich sollen auch geeignete
Handlungsempfehlungen abgeleitet werden, auf deren Grundlage Immobilienmakler

auf die sich andernden Rahmenbedingungen reagieren konnen.

Die vorliegende Masterthese gliedert sich in funf Kapitel.

2 |FI - Institut fir Immobilienwirtschaft (2017): IFI-Proptech-Studie 2017.
https://www.checkmyplace.com/downloads/IFl_PropTech_Studie.pdf - abgerufen am 22.10.2017
3 vgl. ausfiihrlich Rollett 2016:43ff.
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1.1  Ubersicht Wohnimmobilienmarkt Osterreich

Eingangs soll ein kurzer quantitativer Uberblick (iber den osterreichischen
Wohnimmobilienmarkt gegeben werden, um aktuelle Zahlen und Trends auf dem
Osterreichischen ~ Markt  fir ~ Wohnimmobilien  darzustellen  und  den
Untersuchungsgegenstand als Basis fir die Auswahl der Teilnehmer der
Expertengesprache einzugrenzen. Die nachfolgenden Informationen betreffen daher

ausschlieRlich das Segment Wohnen in Osterreich.*

1.1.1 Eigentimerstruktur

Die Eigentimerstruktur auf dem osterreichischen Wohnungsmarkt stellt sich fur das
Jahr 2016 wie folgt dar:

In Osterreich gibt es derzeit ca. 3.817.000 Hauptwohnsitzwohnungen, davon
entfallen ca. 890.0000 Wohneinheiten auf Wien.> Wahrend Gsterreichweit betrachtet
knapp die Hélfte dieser Wohnungen durch Mieter bewohnt sind (die andere Hélfte
der Hauptwohnsitze befindet sich im Eigentum), stellt sich in Wien die Situation
anders da. Hier sind ca. 694.000 Wohnungen vermietet und sind somit mehr als 2/3

der Wohneinheiten Mietwohnungen.®

1.1.2 Demographie und Haushalte in Osterreich

In Osterreich leben derzeit ca. 8.7 Millionen Menschen.” Die aktuelle
Bevolkerungsprognose zeigt, dass bereits 2020 die 9-Millionen Einwohnergrenze
erreicht sein wird und bis 2070 insgesamt von einem Anstieg der Bevélkerung von
fast 15% ausgegangen werden kann.® Im einwohnerstirksten Bundesland Wien wird

ein Wachstum der Bevolkerung sogar von 23,8% bis 2070 prognostiziert.°®

4 Die Anzahl der im ersten Halbjahr 2017 verbicherten Wohnungen betragt 41,7% vom Gesamt-
Immobilienmarkt (siehe RE/MAX Austria 2017:1).

5>Vgl. EHL & BUWOG Group 2017:6.

6 Laut EHL & BUWOG Group 2017:6.

7 Fir die Statistik des Bevélkerungsstandes mit Stichtag 31.10.2016 wurde durch die Statistik Austria
eine Bevolkerungszahl von genau 8.764.540 ermittelt.

8 EHL & BUWOG Group 2017:8.

°EHL & BUWOG Group 2017:10.



Osterreichweit betrachtet besteht in der Wohnstruktur derzeit ein Trend zu kleineren
Privathaushalten. Nach neuesten Prognosen soll es bis 2016 zu einem Anstieg der
Einpersonen-Haushalte von 36,2% kommen. Bei den Mehrpersonenhaushalten soll

es hingegen lediglich zu einem Anstieg von 11,7% kommen.*°

1.1.3 Markt fur Neu- und Gebrauchtobjekte

Im Jahr 2016 haben - wie bereits in den Jahren zuvor - die Anzahl und der Wert der
Transaktionen am Wohnungsmarkt in Osterreich erneut zugenommen. Im ersten
Halbjahr 2017 wurden laut RE/MAX Austria ImmoSpiegel 25.160
Wohnungsverkaufe im Osterreichischen Grundbuch verbiichert, das bedeutet um
+7,9% mehr Wohnungsverkéufe im 1. Halbjahr 2017 als im Vergleichszeitraum
2016 und beinahe doppelt so viele Verbiicherungen wie im 1. Halbjahr 2013.** Der
Gesamtwert der im ersten Halbjahr gehandelten Wohnungen (bersprang dabei
erstmals die 5 Mrd. Euro-Marke.

31,7% der verbucherten Wohnungen sind Neubauprojekte oder groRvolumige
Generalsanierungen,'? welche in der Praxis haufig von Bautrdgern oder in deren
Eigentum stehenden Tochterunternehmen selbst vermarktet werden. Aus Sicht eines
eigenstandigen Immobilienmaklerunternehmens stellt der Sekundarmarkt fur
Gebrauchtimmobilien daher im Vergleich das weitaus groRere Marktpotential dar.
Im Osterreich-Schnitt sind Erstbezugswohnungen jedoch um +50,7% teurer als
gebrauchte Einheiten.*® Der Ausbau der Geschaftsmdglichkeiten im Rahmen der
Verwertung von Neubau- und Generalsanierungsprojekten bildet daher ein
erhebliches Wachstumspotential fir Immobilienmaklerunternehmen. Voraussetzung
hierflir ist jedoch, dass die angebotenen Serviceleistungen aus Sicht der Bautréger
ausreichend attraktiv sind, um diese Leistung an Dritte zu vergeben. Ausreichende
Attraktivitat kann daher einerseits durch die Erbringung von Leistungen in der
gleichen Qualitdt, wie die erbrachten Eigenleistungen der Vermarktung (bei
gleichzeitiger Reduktion des Risikos der Bautrdger durch Reduzierung der

Personalfixkosten) zu geringeren Kosten hergestellt werden. Andererseits besteht die

10 EHL & BUWOG Group 2017:9.
11 RE/MAX Austria 2017:1.

12 RE/MAX Austria 2017:16.

13 RE/MAX Austria 2017:16.



Madglichkeit qualitativ hochwertigere und effizientere Leistungen zu gleichen (oder
sogar hoheren) Konditionen anzubieten und dadurch die Chancen auf den gesamten
Projekterfolg des Bautrégers zu erhdhen. Beide Positionierungsstrategien erfordern
effiziente Prozesse und innovative Vermarktungsinstrumente, welche die

Madglichkeiten der Digitalisierung bieten.

Fur den Osterreichischen Mietmarkt liegen keine Daten in Bezug auf Neubauten und

gebrauchte Immobilien vor.'4

1.1.4 Ubersicht Immobilienmaklerunternehmen in Osterreich

Nach den Daten der Wirtschaftskammer Osterreich gab es im Jahr 2015 4.356
Immobilienmaklerbiiros in Osterreich (gezahlt nach den Kammermitgliedschaften)
und sind davon etwa ein Finftel aller Immobilienmaklerunternehmen in Wien
gemeldet.’® Die Datenplattform IMABIS fihrt fiur Februar 2016 bereits 6.798
Personen und 3.382 Firmen an, die gewerblich Immobilien anbieten.®

Aufgrund der vergleichsweise geringen  Markteintrittsbarrieren  (geringer
Investitionsaufwand, Mdglichkeit unter einer fremden Gewerbeberechtigung tatig zu
werden, geringe SanktionsmaBnahmen bei Setzung von Marktaktivitaten ohne
Gewerbeberechtigung etc.) sowie der Mdglichkeit bei entsprechendem
Geschaftserfoly hohe Einkommen zu erzielen, zieht der Beruf des
Immobilienmaklers regelmaRig sowohl Absolventen als auch Quereinsteiger aus
anderen Branchen an. Der oftmals ausbleibende Geschéftserfolg und die hohe
Konkurrenz flhren jedoch dazu, dass der Markt fur Immobilienmakler durch eine
hohe Fluktuation an aktiven Gewerbetreibenden gekennzeichnet ist. Nach einer auf
IMABIS-Daten beruhenden Auswertung zeigt sich, dass Immobilienmakler einen
Marktanteil von ca. 30-40% an den Osterreichischen Immobilientransaktionen
haben.” Das durchschnittliche Einkommen eines Immobilienmaklers betragt

osterreichweit ca. € 48.500 im Jahr.®

14 Fetscher 2008:21.

15 Zitiert nach Rollett 2016:30; Friesenegger 2016:127.
16 Rollett 2016:30.

17 Rollett 2016:34; ebenso Fetscher 2008:21.

18 Rollett 2016:34ff.



1.2 Berufsbild des Immobilienmaklers

Im anschlieBenden Kapitel werden die gewerberechtlichen Grundlagen sowie
Aufgaben und gangige Tools des Immobilienmaklers in Osterreich erlautert.

1.2.1 Gewerberechtliche Grundlagen

Die Tatigkeit eines Immobilienmaklers fallt unter dem Oberbegriff des
Immobilientreuhanders unter die reglementierten Gewerbe.'® Das bedeutet, dass vor
Beginn der Tatigkeitsausibung neben der Erbringung der allgemeinen
gewerberechtlichen Voraussetzungen gemald 88 8ff Gewerbeordnung 1994, BGBI.
Nr. 194/1994 idgF (,,GewO 1994%), wie z.B. das Fehlen von Ausschlussgriinden,

erst ein Befahigungsnachweis?® zu erbringen ist.?

Der Aufgabenbereich des Immobilienmaklers ist sehr vielfaltig. Das Hauptgeschéft
ist das Zusammenfihren von Vermieter/Verkdufer und Mieter/Kaufer. Dabei
vermarktet der Immobilienmakler die Immobilie, fihrt die Besichtigungen der

Immobilie durch und betreut den/die Auftraggeber bis zum Vertragsabschluss.

Nach 8§ 117 Abs 2 GewO 1994 umfasst der Téatigkeitsbereich des Immobilienmaklers
konkret folgende Dienstleistungen:

-, die Vermittlung des Kaufes, Verkaufes und Tausches von unbebauten und
bebauten Grundstiicken und von Rechten an Immobilien einschlieRlich der
Vermittlung von Nutzungsrechten an Immobilien (wie sie z.B. durch
Timesharing-Vertrdge erworben werden) und der Vermittlung des Kaufes,
Verkaufes und  Tausches von  Wohnungen,  Geschaftsrdumen,

Fertigteilhdusern und Unternehmen;

®Der Immobilientreuhdnder umfasst die Gewerbe Immobilienmakler, Bautrdger und
Immobilienverwalter.

20 Sjehe dazu Fetscher 2008:9.

21 ygl. dazu die Verordnung des Bundesministers fiir Wirtschaft und Arbeit Uber die
Zugangsvoraussetzungen fiir das reglementierte Gewerbe der Immobilientreuhdnder
(Immobilienmakler, Immobilienverwalter, Bautrager) (Immobilientreuhander-Verordnung) und die
Verordnung der Wirtschaftskammer Osterreich tiber die Befihigungspriifung fiir das reglementierte
Gewerbe der Immobilientreuhdnder eingeschrankt auf Immobilienmakler (Immobilienmakler-
Befahigungsprifungsordnung).


https://www.ris.bka.gv.at/Dokumente/BgblPdf/1994_194_0/1994_194_0.pdf
https://www.ris.bka.gv.at/Dokumente/BgblPdf/1994_194_0/1994_194_0.pdf

- die Vermittlung von Bestandvertragen tiber Immobilien einschlieRlich der
Vermittlung von Bestandvertrdgen uber Wohnungen, Geschaftsraume und
Unternehmen;

- den Handel mit Immobilien einschlieRlich des Mietkaufes.?? Dazu zéhlt
auch die Errichtung von Bauten, die der Makler als Bauherr durch befugte
Gewerbetreibende zum Zweck der WeiterverduRerung als Ganzes ausfihren
lasst;

- die Vermittlung von Beteiligungen an Immobilienfonds;

- die Beratung und Betreuung fiir die in Z 1 bis 4 angefuhrten Geschéfte.
Gewerbetreibende, die zur Ausubung dieser Tatigkeiten berechtigt sind, sind
auch zur Vermittlung von Hypothekarkrediten sowie zur Vermittlung von
Privatzimmern an Reisende zu voribergehendem Aufenthalt sowie zur
Fuhrung eines Géstezimmernachweises berechtigt;

- die Durchflihrung der 6ffentlichen Versteigerung von Liegenschaften,
Superédifikaten und Baurechten nach § 87¢ NO.*

In der Praxis stellt neben dem soeben dargestellten Dienstleistungsspektrum auch die
Immobilienbewertung und -beratung rund um die zu vermarktende Immobilie eine
zentrale Leistung des Immobilienmaklers dar.?® In den letzten Jahren hat sich der
Immobilienmakler immer mehr von einem reinen Vermittler hin zu einem
Immobilienberater gewandelt. Die Anforderungen, um im Wettbewerb bestehen zu
konnen, nehmen immer mehr zu. Insbesondere stellen unternehmerisches Denken,
eine kompetente Kundenbetreuung und umfassende Orientierung an den
Bedurfnissen der Kunden und die Nutzung neuer Vermarktungsmaoglichkeiten immer
wichtiger werdende Aufgaben des Immobilienmaklers dar. Insbesondere der Aspekt
der Beratung bildet im Wettbewerb ein wesentliches Positionierungsinstrument
gegentiber der Konkurrenz sowie die Mdoglichkeit neben der reinen
Vermittlungsprovision zusétzliche Einkommensquellen zu generieren. Insbesondere
in jenen Fallen in denen Uber das verkehrsibliche MaR hinausgehende

Beratungsleistungen gleichzeitig mit Vermarktungsleitungen fir eine konkrete

22 per Handel mit Immobilien liegt vor, wenn der Immobilienmakler Liegenschaften oder
Liegenschaftsanteile kauft und sodann - nach Errichtung von Bauten oder ohne eine solche
Errichtung- wieder verkauft (vgl. die Kommentierung zu § 117 GewO Gruber & Paliege-Barful 2016).
2 Umfassend Friesenegger 2016:14ff; Scheuch 2015: 366.



Immobilie erbracht werden, ist jedoch darauf zu achten, dass die separate
Verrechnung der Beratungsleistungen unabhdngig vom Vermittlungserfolg des
Objektes mit dem Auftraggeber vereinbart wird. Fir die Dokumentation der
Vereinbarung wird die Schriftform in Form eines Vertrages oder eines kurzen von
allen Vertragsparteien unterzeichneten Aktenvermerks empfohlen, wobei die separat
erbrachten Leistungen taxativ aufzuz&hlen und entweder in Form einer Pauschale
oder zu Stundensétzen festgelegt werden sollten. Im Falle von Stundensétzen sollte
auch eine geeignete Regelungen lber Obergrenzen und Nachweise der erbrachten

Leistungen getroffen werden.

1.2.2 Rechtsgrundlagen far Immobilienmakler

Im Folgenden soll ein kurzer Uberblick tiber die relevanten Gesetze gegeben werden,
die neben der oben erwahnten Gew01994 fir die Tatigkeiten des Immobilienmaklers
besonders relevant sind.

Das Maklergesetz, BGBI 1996/262 idGF (,,MaklerG*) ist am 1.7.1996 in Kraft
getreten. Gem 8§ 1 MaklerG ist Makler, ,,wer auf Grund einer privatrechtlichen
Vereinbarung (Maklervertrag) fiir einen Auftraggeber Geschéfte mit einem Dritten

vermittelt, ohne stindig damit betraut zu sein.*

Grundlage fir das Tatigwerden des Immobilienmaklers und seinen
Provisionsanspruch ist das Vorliegen eines Maklervertrages.?* Im Zweifel ist der
Maklervertrag entgeltlich. Dem Immobilienmakler steht - sofern nichts anderes
vereinbart wurde — eine ortsiibliche bzw. angemessene Provision zu (§ 8 Abs 1
MaklerG). Hinsichtlich der vereinbarten Provision sieht die Verordnung des
Bundesministers  fir wirtschaftliche  Angelegenheiten Uber Standes- und
Ausiibungsregeln  fir ~ Immobilienmakler, BGBI. ~ Nr. 297/1996 idgF
(,,J/mmobilienmakler-Verordnung®) Hochstbetrdge vor. Dariiber hinaus enthélt
diese Verordnung wichtige Standes- und Ausubungsregeln, wie z.B.: Mitteilungs-

und Verschwiegenheitsverpflichtungen.

24 gl.Casar-Olbrich 2010:150.
% Sjehe dazu weiter unten Pkt. 1.2.3.


https://www.ris.bka.gv.at/Dokumente/BgblPdf/1996_297_0/1996_297_0.pdf

Der Immobilienmakler hat auch das Konsumentenschutzgesetz, BGBI. Nr. 140/1979
idgF  (,KSchG*) zu beachten, das besondere Rechtsvorschriften fur die
Rechtsbeziehung zwischen Immobilienmakler und Konsument?® enthélt. Wenn der
Auftraggeber des Immobilienmaklers ein Konsument iSd KSchG ist, hat der
Immobilienmakler insbesondere die Informations- und Aufklarungspflichten des
8 30b KSchG27 sowie die Bestimmungen zu den Ricktrittsrechten des Verbrauchers
in § 3, § 3a und 8 30a KSchG zu beachten. Auf Maklervertrdge mit Verbrauchern,
die im Fernabsatz oder auRerhalb der Geschéftsraumlichkeiten abgeschlossen
werden, ist auch das Fern- und Auswaértsgeschaftegesetz, BGBI. | Nr. 33/2014 idgF
(,FAGG*) mit spezifischen Informationspflichten und Riicktrittsrechten

anzuwenden.

Daruber hinaus muss der Immobilienmakler Gber ein hohes MaR an Fachwissen in
den Bereichen Wohnrecht (MRG, WEG, WGG, etc.), Gewerberecht, Baurecht,
(Immobilien-)Steuerrecht, Immobilien(-finanzierung) usw. verfligen, um seine

Kunden fachgemaR beraten zu kénnen.?

1.2.3 Prinzip des Doppelmaklers

Wie bereits oben dargestellt, ist Immobilienmakler, wer gewerbsmaRig Immobilien
vermittelt. Gem § 5 Abs 1 MaklerG gilt dabei, dass der Immobilienmakler fur beide
Parteien des zu vermittelnden Geschafts nur mit ausdricklicher Einwilligung des
Auftraggebers tatig werden darf, aufler es besteht fur den betreffenden
Geschéaftszweig ein abweichender Geschaftsgebrauch.

Fur Immobilienmakler besteht allerdings solch ein abweichender Geschéftsgebrauch.
In der Praxis wird ein Immobilienmakler regelmé&Rig als Doppelmakler und damit fiir
beide Parteien des vermittelnden Geschafts zugleich tatig. Der Immobilienmakler

wird von dem Vermieter/Verk&ufer beauftragt, einen Mieter/K&ufer fiir sein Objekt

26 GemaR § 1 KSchG gilt das KSchG fiir Rechtsgeschéfte zwischen Unternehmen und Verbrauchern.
Ein Unternehmer ist eine Person, fiir die das Geschaft zum Betrieb ihres Unternehmens gehort, auf
einen Verbraucher trifft dies dagegen nicht zu.

27 Gem § 30b KSchG hat der Immobilienmakler dem Verbraucher eine schriftliche Ubersicht mit
taxativ aufgezahlten Informationen vor Vertragsabschluss zu tibergeben.

28 \gl. dazu Friesenegger 2016:146ff.


https://www.ris.bka.gv.at/Dokumente/BgblPdf/1979_140_0/1979_140_0.pdf
https://www.ris.bka.gv.at/eli/bgbl/I/2014/33
https://rdb.manz.at/document/ris.n.NOR12038517?execution=e3s4

zu suchen und tritt sodann mit potenziellen Mietern/Kdufern auch direkt in Kontakt
(oder umgekehrt).?® Der Immobilienmakler als Doppelmakler muss jedoch
spezifische Mitteilungspflichten gegeniiber den Parteien beachten. Insbesondere

muss der Immobilienmakler in seiner Funktion als Doppelmakler

- grundsatzlich dem Dritten mitteilen, falls er auftragsgemal nur flr seinen
Auftraggeber tatig wird (§ 17 MaklerG).

- aber einen Verbraucher jedenfalls dartiber informieren, dass eine
Doppelmaklertatigkeit besteht (8 30b KSchG). Die Information des
Verbrauchers hat schriftlich zu erfolgen. In der Praxis werden hier

regelmaRig standardisierte Formulare verwendet.

Die Parteien des zu vermittelnden Geschéfts verfolgen jedoch idR unterschiedliche
Interessen®, sodass regelmaBig ein Interessenskonflikt droht. Als Doppelmakler hat
der Immobilienmakler grundsatzlich die Interessen beider Parteien zu wahren (vgl. §
3 Abs 1 MaklerG) und im Streitfall neutral zu handeln.3! Problematisch ist idZ, dass
der Immobilienmakler nach einem nicht uniiblichen Geschaftsgebrauch regelméRig
vom Abgeber mit der Vermarktung eines Objektes beauftragt wird, in weiterer Folge
die Vermittlungsprovision jedoch nur (oder iiberwiegend)® vom Abnehmer bezahlt
wird, der oftmals ein schlechtes Bild vom Makler hat.*® VerstoRt der
Immobilienmakler im Zuge seiner Vermittlungsaktivitden gegen seine Pflichten zur
Vertretung der Interessen beider Vertragspartner, kann dies grundsatzlich zu einer

MaRigung seines Provisionsanspruches fiihren (vgl. 8 3 Abs 4 MaklerG).

2 |n der Praxis beauftragen Abgeber und Abnehmer nur in Ausnahmefillen jeweils einen eigenen
Immobilienmakler (,,sogenannte ,A-Meta-Geschafte).

30 Wihrend Verkiufer regelmiRig an der Erzielung eines moglichst hohen Verkaufserldses
interessiert sind, liegt es im Interesse des Kdufers einer Immobilie diese zu einem moglichst
niedrigen Preis zu erwerben.

31 vgl. Noss 2014:6; Friesenegger 2016: 140; Limberg 2011: 288.

32 Dje Héhe und Marktiiblichkeit der so genannten ,Abgeberprovision” ist in Osterreich regional
stark unterschiedlich. Im Ballungsraum Wien werden Leistungen von Immobilienmaklern in der
Praxis haufig , provisionsfrei fir den Abgeber” angeboten, mit dem Ziel ein Objekt zu akquirieren und
die Provison vom Kaufer/Mieter zu lukrieren.

33 vgl. dazu Fetscher 2008:12.
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1.2.4 Maklerprovision

Dem Immobilienmakler steht ein Provisionsanspruch gegenlber seinem
Auftraggeber/seinen Auftraggebern® dann zu, wenn einerseits ein giltiger
Maklervertrag besteht und andererseits das zu vermittelnde Geschéft rechtswirksam
abgeschlossen wurde (§ 7 Abs 1 MaklerG).*® Voraussetzung ist daher, dass das zu
vermittelnde Geschéft tatséchlich zustande kommt. Das MaklerG sieht keine
Bezahlung vor, die rein tatigkeitsbezogen ist®®, sondern nur eine erfolgsabhingig

Bezahlung.

Die Provisionshochstgrenzen sind in 88 15ff Immobilienmaklerverordnung
unterschiedlich fir die Vermittlung von Kauf- und Mietvertragen geregelt. Fir die
Vermittlung von Mietvertragen fur Wohnungen und Einfamilienh&user gilt derzeit
(8 20 Immobilienmaklerverordnung) folgende Regel, die immer wieder im

Mittelpunkt der Diskussionen steht:

- bei unbefristeten Vertragen oder bei Vertrdgen mit einer Befristung von mehr
als 3 Jahren: 2 Bruttomonatsmieten,

- bei Vertragen mit einer Befristung bis zu 3 Jahren: 1 Bruttomonatsmiete

Die Neugestaltung des Provisionsanspruchs auf Grundlage einer Einzelvertretung
(nur Abgeber oder nur Abnehmer) steht immer wieder im Mittelpunkt von
Diskussionen.®” Hauptkritikpunkt am derzeitigen Provisionssystem ist, dass dieses
nicht mehr zeitgemaR sei und an die neuen Rahmenbedingungen angepasst werden
miusse. Als Vorbild fur eine neue Provisionsregelung wird dabei das in Deutschland
eingefiihrte Bestellersystem fiir Mietobjekte herangezogen.®® Nach dem sogenannten
Bestellerprinzip bezahlt derjenige den Makler, der ihn auch beauftragt hat (idR der
Abgeber). Der jeweils andere soll jedoch nicht zur Zahlung einer Maklerprovision

verpflichtet werden kénnen.

34 vgl. Fetscher 2008:13.

35 Vgl. dazu Fetscher 2008:13 mit einem Vergleich zu Provisionssystemen in anderen Lindern.

36 Dje Vereinbarung einer rein titigkeitsbezogenen Arbeit kann jedoch zusitzlich zwischen dem
Auftraggeber und dem Immobilienmakler vereinbart werden. Als Praxisbeispiel kénnen hier
Aktivitdaten des Immobilienmaklers im Bereich Homestaging genannt werden. Es empfiehlt sich eine
solche Vereinbarung schriftlich abzuschlieRen.

37 Vgl. Friesenegger 2016:141; Fetscher2008: 14; Rollett 2016:87ff.

38 Vgl. Friesenegger2016:141ff.
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Fur die Immobilienmaklerbranche wird die mogliche Einfiihrung des
Bestellersystems groRe Herausforderungen und auch die Notwendigkeit eines
Umdenkens bedeuten. Der zukinftige Leistungs- und Servicefokus wird sich in
Zukunft viel mehr auf jene Marktteilnehmer richten missen, die die erbrachte
Leistung bezahlen. Der Immobilienexperte Heimo Rollet meint ergéanzend hierzu:
,Die erhohte Markttransparenz wird einen kompetenten und serviceorientierten
Profi fordern und dieser wird sich nur um eine Seite vernunftig kiimmern kénnen*
(Rollet 2016:88). Probleamtisch aus Sicht des Verfassers erscheint hier die Tatsache,
dass Mieter und Kéufer bei Einfiihrung des Bestellerprinzips durch die fehlende
Beratung des Immobilienmaklers als Experten in eine noch schwachere Position
gedrangt werden und sich dadurch negative wirtschaftliche Konsequenzen ergeben.
Die mdgliche Einfuhrung des Bestellsystems bildet jedoch nicht die einzige
Herausforderung fur Immobilienmaklerunternehmen. Vor dem Hintergrund der
zunehmenden Digitalisierung der Immobilienbranche und damit verbunden
geédnderter Leistungen des Immobilienmaklers werden alternative Provisionsmodelle
notwendig sein, die flexibel auf die (neuen) Dienstleistungen des Immobilienmaklers

anwendbar sind.

1.2.5 Maklervertrag

Das Tatigwerden des Maklers erfordert, wie bereits dargelegt, das Vorliegen eines
Maklervertrages. Da keine besonderen Formvorschriften bestehen, kann der
Maklervertrag grundsatzlich schriftlich, mindlich oder auch schliissig abgeschlossen
werden. In der Praxis empfiehlt sich jedoch die Schriftform. Im Maklervertrag ist
idR das Honorar, die Dauer, die Tatigkeit des Maklers und sonstige relevante

Vereinbarungen geregelt.

Hinsichtlich der Rechte und Pflichten von Auftraggeber und Immobilienmakler wird
grundsétzlich bei Maklervertragen zwischen dem schlichten Maklervertrag und dem

Alleinvermittlungsauftrag unterschieden.

39 vgl. Noss 2014:9.
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Schlichter Maklervertrag

Mit dem schlichten Maklervertrag beauftragt der Abgeber den Immobilienmakler
seine Immobilie anzubieten. Der Abgeber kann aber weiterhin seine Immobilie selbst
vermarkten und/oder anderen Immobilienmakler zur Vermarktung stellen. Der
schlichte Maklervertrag ist somit flr beide Vertragsparteien unverbindlich. Dass der
Immobilienmakler Uberhaupt tatig wird, ergibt sich aus der erfolgsabhdngigen
Bezahlung des Immobilienmaklers. Das in der Praxis regelmaRig beobachtbare
,»Qlucksrittertum® durch den Abschluss einer Vielzahl schlichter Maklervertriage
ohne eine {iber das bloBe ,online stellen einer mangelhaft professionell
prasentierten Immobilie ist jedoch auch ohne gesetzliche Verpflichtung zum Setzen
weiterer Mallnahme nicht zu empfehlen, da der Marktauftritt der Immobilie immer
gemeinsam mit jenem des Immobilienmaklerunternehmens erfolgt und daher in

kurzer Zeit ein negatives Image des Immobilienmaklerbiros entstehen kann.

Durch den Abschluss eines schlichten Maklervertrages bzw. mehrerer schlichter
Maklervertrage mit mehreren Immobilienmaklern erhéhen sich aber nicht zwingend
die Verkaufs- bzw. Vermietungschancen einer Immobilie. Der Immobilienmakler hat
in diesem Fall eher ein Interesse daran, seine Kosten bei den Vermarktungsmethoden
(Werbung, Nutzung von Plattformen, eigener Zeitaufwand) so gering wie méglich zu
halten, da er im Vergleich mit einer exklusiven Beauftragung erhohte Unsicherheit in
Bezug auf einen erfolgreichen Geschaftsabschluss hat. Darlber hinaus birgt die
separate Beauftragung mehrerer Immobilienmakler das Risiko, dass diese die
Immobilie gleichzeitig in den gleichen Medien (Printmedien, Plattformen, etc.)
anbieten, und beim potentiellen Kundenkreis der Eindruck entsteht, dass irgendetwas
mit dem Objekt nicht stimmen kann, da die Vermarktung durch einen einzelnen

Immobilienmakler nicht ausreicht.

Alleinvermittlungsauftrag

Ein Alleinvermittlungsauftrag liegt vor, wenn sich der Auftraggeber verpflichtet, fur
das zu vermittelnde Geschéft keinen anderen Makler in Anspruch zu nehmen (8§ 14
Abs 1 MaklerG). Der Alleinvermittlungsauftrag kann — im Gegensatz zum schlichten

Maklervertrag - nur befristet auf eine angemessene Dauer abgeschlossen werden. Fr
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Verbraucher bestehen bestimmte Hochstfristen.®® Eine Verlangerung der
Zusammenarbeit Uber die Dauer der Hochstfrist ist jedoch bei beiderseitiger

Einwilligung jederzeit mdglich.

Im Gegensatz zum schlichten Maklervertrag, ist der Immobilienmakler in seiner
Funktion als Alleinvermittler dem Auftraggeber gegentber verpflichtet tatig zu
werden. Durch diese Verpflichtung erhéhen sich auch fir den Auftraggeber die
Erfolgsaussichten. Der Auftraggeber hat das Recht in regelméaRigen Abstéanden tber
die vom Immobilienmakler durchgefuhrten Vermarktungsaktivitaten informiert zu

werden.

Im Hinblick auf die fortschreitende Digitalisierung erscheint es durchaus vorstellbar,
dass zukunftig zusatzliche Dienstleistungen im Maklervertrag angeboten werden, wie
z.B. die Wahl der Marketingmethode, und diese auch entsprechend entlohnt
werden.*! In diesem Zusammenhang konnte eine nicht nur erfolgsabhangige, sondern

auch tatigkeitsbezogene Bezahlung des Immobilienmaklers erfolgen.*?

1.2.6 Organisationsformen

In  der Immobilienmaklerbranche gibt es vielféltige = Unternehmens-
organisationsformen.  Aufgrund  der  erfolgsabhdngigen  Bezahlung  des
Immobilienmaklers stellt die Unternehmensorganisationsform bzw. auch die
Beschaftigungsform ein nicht unerhebliches Risiko fir das erfolgreiche Bestehen am
Markt dar. Es verwundert daher nicht, dass der Markt hart umkampft ist und viele

Immobilienmakler ,,kommen und gehen®.

40 vgl. Noss 2014:7.
41 vgl. zu moglichen neuen Vertragsarten Fetscher 2008:48.
42 Vgl. Fetscher 2008:49.
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Einzelunternehmen/Klein- und Mittelbetriebe

Damit ein Immobilienmakler grundsétzlich ein eigenes Unternehmen griinden kann,
muss er die gewerberechtlichen Vorschriften beachten, insbesondere einen
gewerberechtlichen Geschaftsfuhrer haben, der den geforderten
Beschaftigungsnachweis vorweisen kann und mindestens 20h/Woche angestellt ist.
Die Anforderung der Mindestanstellung im Ausmal? von 20h/Woche ist jedoch dann
nicht zwingend zu erfillen, wenn der gewerberechtliche Geschéftsfiihrer auch die
Funktion des unternehmensrechtlichen Geschaftsfihrers innehat. In der Praxis stellt
die Erfullung der gewerberechtlichen Vorschriften einen nicht unwesentlichen
Kostenfaktor dar, der immer wieder Versuche, die gesetzlichen Rahmenbedingungen

zu umgehen, auslost.

Die derzeit haufigste Organisationsform ist die Form eines Einzelunternehmens
(aktuell etwa 40% der Immobilienmaklerunternehmen am Osterreichischen Markt),
gefolgt von der Form der Kleinbetriebe von 1 bis 3 Immobilienmaklern.*
Mittelbetriebe mit mehr als 20 Immobilienmaklern und GroR3betriebe sind nur

wenige am Markt zu finden.*

Wahrend viele Einzelunternehmen Kosten dadurch einsparen (kénnen), dass kein
eigenes Biliro angemietet wird (sogenannte ,,Wohnzimmermakler®), haben
Kleinbetriebe oftmals Biirordumlichkeiten, um fiir den Kunden ,,angreifbarer* zu
sein. In den letzten Jahren haben sich dabei auf regionaler und ,,Gritzelebene® in
Wien gute Markennamen aufgebaut, die vermehrt Mitarbeiter einstellen und
ausbilden und einen strukturieren Aufbau mit verschiedenen Abteilungen

aufweisen.*®

Eine besonders zentrale Position am Immobilienmaklermarkt nehmen die von
Banken  gegriindeten  Immobilienmaklerunternehmen  ein.*®  In  solchen

Bankentéchterunternehmen werden Immobilienmakler idR mit einem (meist

43 vgl. Friesenegger 2016:127.

44 vgl. Fetscher 2008:51.

4> Bspw. Rudi Draxler Immobilien, Otto Immobilien

46 7.B. S-Real (Erste Bank) oder Raiffeisen Immobilien (Raiffeisen).

15



geringen) Fixum angestellt und erhalten zusédtzlich neben dem Fixum ein
erfolgsabhangiges Honorar, das von der erwirtschafteten Provision abhangt. Ob diese
Bankenttochter zukinftig ihre Position halten kdnnen, hangt entscheidend von der
gesetzlichen Provisionsgestaltung ab. So kdnnte beispielsweise die Einfuhrung einer
einseitigen Abgeberprovision ein nicht unerhebliches Geschéftsrisiko darstellen, da
Abgeber oftmals die Muttergesellschaft selbst oder ein nicht zahlungsfahiger

Kreditnehmer der Muttergesellschaft ist.*’

Netzwerke und Verbande

In Osterreich schlieRen sich immer mehr Immobilienmakler zur Kundengewinnung
und Umsatzsteigerung einem Netzwerk an. Die Vorteile (z.B. eine groRere

Bekanntheit und ein gemeinsamer Marktauftritt) liegen auf der Hand.

Es gibt sehr unterschiedliche Netzwerkarten. Als grofites ,,Netzwerk® hat sich auf
dem Osterreichischen Markt die Unternehmensform des Franchising gut etabliert, da
Immobilienmakler hier auf ein bereits erprobtes Marketingkonzept des
Franchisegebers zuriickgreifen kénnen.*® Zukiinftig scheint es absehbar, dass sich die
Verbindung einzelner Immobilienmakler untereinander und die Einbindung in ein
Netzwerk noch verstarken kdnnte, auch wenn der Immobilienmarkt maRgeblich von
lokalen Gegebenheiten gekennzeichnet und daher konkrete Marktkenntnis
erforderlich ist. Die Madglichkeit der digitalen Zusammenarbeit und zur
Verfugungstellung des vorhandenen lokalen Know-Hows bietet jedoch bei
geeigneter Gestaltung vielversprechendes Potential.

Den grofiten bestehenden Verband von Immobilienmaklern stellt der Fachverband
der Immobilien- und Vermogenstreuhdnder dar, der als gesetzliche
Interessenvertretung in der Wirtschaftskammer Osterreich tétig ist. Daneben gibt es
die  freiwillige  Vereinigung des  Osterreichischen  Verbandes  der
Immobilienwirtschaft (,,OVI®), der derzeit iiber 400 Mitglieder aufweist. Als
bekannteste Franchise Marke am 0Osterreichischen Markt hat sich das starkt
wachsende Unternehmen RE/MAX etabliert.

47 Fetscher 2008: 54.
48 7.B. RE/MAX Austria oder Dr. Max Huber; dazu im Detail Fetscher 2008: 56.
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1.2.7 Marketingmethoden und - tools

Die Mdglichkeiten Immobilien zu vermarkten werden immer vielféltiger und vor
allem digitaler. Die Art und Weise des Objektmarketings hangt einerseits
entscheidend vom Auftragsverhéltnis zum Abgeber und der vereinbarten
Remuneration ab und trégt andererseits wesentlich zur Zufriedenheit des Abgebers,

der Anzahl an potentiellen Abnehmern und der Vermittlungsdauer bei.

Im Folgenden soll ein Uberblick tiber die gangigsten Vermarktungsmethoden und

-tools gegeben werden:

Das Exposé

Das Exposé ist eine Kurzdarstellung der relevanten Eckdaten der zu vermittelnden
Immobilie und wird, idR bei der Besichtigung Ubergeben oder vorab per E-Mail
versendet. Mit dem Exposé erhalt der potentielle Abnehmer einen Ersteindruck der
Immobilie aber auch des Immobilienmaklers und seiner Professionalitdt. Das Exposé
wird daher oftmals auch als ,,Visitenkarte von Immobilienmaklerunternehmen
eingesetzt, um potentiellen Kunden die Vorteile professioneller Aufbereitung und
Darstellung und damit verbunden die Erhéhung der Verwertungschancen

aufzuzeigen.

Teil der Objektunterlagen und Basis einer guten Vermarktung einer Immobilie sind
die Objektbilder und Lage- und Grundrissplane. Hier bestehen jedoch in der Praxis
eklatante Unterschiede der Exposés verschiedener Immobilienmakler in Hinblick auf
die Qualitat der Objektbilder und —plane. Qualitativ hochwertige Objektbilder und
ein gut aufbereiteter Grundriss sind nicht immer Teil der vom Immobilienmakler
erarbeiteten Objektunterlagen. Die mangelnde Aufbereitungszeit und —arbeit hat
dabei meist negative Konsequenzen flr den konkreten Geschaftserfolg einerseits,
aber auch auf das Image des jeweiligen Immobilienmaklerunternehmens und somit

den zukinftigen Unternehmenserfolg.
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In Zeiten der steigenden Mdglichkeiten der Digitalisierung sind der
Objektprasentation kaum mehr Grenzen gesetzt. Die Verwendung von Renderings,
3D-Animationen und Panoramafotos wird nach Ansicht des Verfassers der
vorliegenden Masterthese von Abgebern zukinftig als Marktstandard erachtet
werden und daher immer mehr die Gestaltung und den Detailgrad von Exposés

beeinflussen.

Inserate in Printmedien

Das Inserat in verschiedenen Printmedien ist noch immer die Kklassischste
Vermarktungsmethode trotz vergleichsweise hoher Kosten und der nur stichwortartig
erfolgenden Beschreibung einer Immobilie. Die Kosten hangen idR von der
gebuchten Flache samt Bild oder Wdrteranzahl ab, sodass sich Zeitungsinserate oft
auf das Minimum reduzieren und fir nahere Informationen auf entsprechende
Unternehmens- und oder Projektwebsites verwiesen wird. Insbesondere grofere
Immobilienmaklerunternehmen nutzen Inserate in Printmedien héufig auch zur
Présentation des eigenen Unternehmens und Uber die Vermarktung hinausgehender

Serviceleistungen.

Die Wahl des richtigen Printmediums héngt von der Zielgruppe der Immobilie ab.
Allerdings konnen auch weniger géangige Zeitungen wegen der fehlenden
Konkurrenz durchaus Vermarktungspotenzial haben. Eine Anderung weg von den
klassischen Wortinseraten in Tageszeitungen zu Bildinseraten in Magazinen oder
eigenen Zeitungen von Maklernetzwerken erscheint durchaus zukunftstrachtig.*®

Online-Aktivitaten

Das Internet hat wie auch viele andere Branchen die Immobilienmaklerbranche
bereits seit langerer Zeit grundsétzlich veréndert und stellt wohl das wichtigste

Medium der Immobilienvermarktung dar.*

49 Vgl. Fetscher 2008:60.
50 Zum Wandel des Immobilienmaklers siehe auch Casar-Olbrich 2010:145.
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Inserate auf B2C-Plattformen

Immobilienplattformen sind heutzutage nicht mehr wegzudenken, wenn es darum
geht, eine Immobilie anzubieten bzw. auch um seine Immobiliensuche zu starten.
Abnehmer kdnnen auf eine grofRe Anzahl an Immobilien zurlickgreifen. Die Zahlen
aus dem Jahr 2016 sprechen fiir sich:®!

- gangige Maklersoftwareprodukte haben Schnittstellen zu rund 60
verschiedenen Immobilienplattformen;

- imJahr 2010 enthielten etwa 10 Plattformen mehr als 20.000 Objekte.

- im Jahr 2016 ergab die Suche an einem Stichtag ca. 80.000 Objekte, die

online inseriert waren;

Aus Sicht des Immobilienmaklers ist es hier zur Préasentation der Immobilie aber
auch des eigenen Unternehmens, um durch den erhthten Bekanntheitsgrad
Folgeauftrage zu lukrieren, besonders wichtig, unter den ersten Treffern gefunden zu
werden und  Mdoglichkeiten  fur  eine  raschere  Vermarktung  Uber
Immobilienplattformen zu finden. Die Vorreihung von Objekten auf den
marktgangigsten Plattformen ist jedoch regelmaRig mit erhdhten Kosten verbunden,
welche sich wiederum regelméaf3ig nur bei exklusiver Beauftragung im Rahmen eines
Alleinvermittlungsauftrages amortisieren. Inserate, welche nur eingeschrankte
Objektinformationen enthalten, insbesondere keine Objektfotos, werden regelméafig

von Kunden uibergangen.

Eigene Website

Fur Immobilienmakler stellt die Verwendung von Plattformen einen nicht
unerheblichen Kostenfaktor dar. Die Vermarktung tber die eigene Website stellt
daher eine kostengunstige und effektive Vermarktungsmethode fir den
Immobilienmakler dar. Die eigene Website ist die ,,digitale Visitenkarte” eines
Immobilienmaklers und bietet bestehenden und noch viel wichtiger potentiellen,
zukunftigen Kunden die Mdoglichkeit einen Eindruck tber GroRe, Spezialisierung,

51 Sjehe Rollett 2016:47 mit aktuellen IMABIS-Daten.
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Know-How, Erfahrung und Professionalitdt eines Immobilienmaklerunternehmens
zu gewinnen. Neben den klassischen Vermittlungsdienstleistungen besteht darlber
hinaus die Mdglichkeit weitere immobilienspezifische Beratungsleistungen (bspw
Immobilienbewertung, Immobilienverwaltung, etc.) anzubieten und kann die eigene
Website daher einen Mehrwert fir potentielle Kunden durch hilfreiche Informationen
zum Immobilienmarkt, wie z.B. Preistabellen, etc liefern. In der Praxis kann
beobachtet werden, dass viele Marktteilnehmer einen zu starken Fokus auf die
Objektdarstellung auf Plattformen legen und der eigenen Website als Visitenkarte
oftmals zu wenig Aufmerksamkeit schenken. Als Beispiele hierfir kdnnen u.a.
veraltete Kontaktdaten, Darstellung bereits verkaufter/vermieteter Objekte oder nicht

mehr aktuelle Formulare, Gesetzestexte angeflhrt werden.

Social Media

dieser Stelle soll noch die Inseratschaltung und Unternehmensprasentation in
sozialen Medien wie bspw. Facebook, Instagram, etc. als moderne und
zukunftstrachtige Vermarktungsmethode erwahnt werden. Die Nutzung dieser immer
mehr an Bedeutung gewinnenden Vertriebskanéle ist jedoch mit einem hohen Zeit-
und Ressourcenaufwand verbunden. Die Prasentation bereits vermarkteter Objekte,
die Darstellung nicht mehr aktueller Unternehmensnews etc. kann durchaus zu einem
negativen Imageeffekt bei der gewinschten Zielgruppe und zu einem Eindruck
mangelnder Marktnahe und Professionalitat fiihren. Bei sachgerechtem Einsatz und
aktiver Bespielung stellt die Prasentation in sozialen Medien fur den Bereich der
Kundenakquise und Positionierung als ,,Immobilienexperte mit entsprechenden

Marktzugangen und -kenntnissen jedoch eine zentrale Rolle dar.

Neben der direkten Kontaktaufnahme mit den eigenen Kontakten innerhalb der
verschiedenen sozialen Netzwerke ermdglichen diese durch die Ansprache weiterer
Interessentenkreise  durch die Weiterleitung der Informationen an die
Kontaktnetzwerke der eigenen Kontakte (Multiplikatoreffekt). Die Besonderheit der
Nutzung sozialer Netzwerke zur Vermarktung liegt hier insbesondere darin, dass

sowohl Objekt als auch das eigene Unternehmen auch Kreisen angeboten werden

20



kann, die gegenwartig (noch) nicht aktiv auf der Suche nach einer geeigneten

Immobilie sind.

Objektschilder (Vor-Ort-Vermarktung)

Trotz fortschreitender Mdoglichkeiten der Digitalisierung bildet die Vermarktung
durch  Objektschilder eine hdufig genutzte (Ergédnzungs-)Mdoglichkeit im
Vermarktungsspektrum, da sie vergleichsweise glnstig ist. Der Vorteil der
Vermarktung mittels Objektschildern liegt unter anderem auch darin, dass diese
meist mehrfach verwendet werden konnen. Durch Objektschilder werden vor allem
jene potentiellen Abnehmer angesprochen, die in der unmittelbaren Umgebung der
Immobilie leben oder arbeiten. Ein weiterer Vorteil liegt darin, dass das Aufstellen
von vielen Schildern das Immobilienmaklerunternehmen am Markt bekannt machen
kann. Der Nachteil ist jedoch, dass Anfahrtswege durch regelmaRiges Uberpriifen
der Qualitat des Schildes fiir den Immobilienmakler hinzukommen. Dieser
Zeitaufwand ist in der Praxis insbesondere im Fall wenig marktgéngiger Objekte
nicht zu unterschatzen, da der positive Effekt der Erhdhung des Bekanntheitsgrades
im Falle veralteter, schmutziger, kaputter etc. Schilder schnell einen negativen

Imageeffekt drehen kann.

Expertenbrief

Diese Vermarktungsmethode zielt darauf ab, dass der Immobilienmakler in seinem
Kerngebiet mehr Bekanntheit erlangt und sein personliches Netzwerk ausbaut. In
dem Expertenbrief kann der Immobilienmakler seinen Lebensweg und die

angebotenen Dienstleistungen darstellen.

Als Variante des Expertenbriefs zur Unternehmensprasentation fungieren auch
spezifische Aussendungen zu einem bestimmten Objekt, das vermittelt werden soll

und die Zielgruppe konkret spezifiziert werden kann.
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In die Kategorie des Expertenbriefs fallen auch Newsletter, die den
Immobilienmakler im Bewusstsein des Kunden lassen sollen. Der Newsletter dient
insbesondere der Objektakquise, mit dem eine gewéhlte Zielgruppe angesprochen
werden kann. Expertenbriefe werden in der Praxis oftmals als E-Mails an die

vorhandene Kundendatei versandt.

»Open house“-Begehungen

Bei dieser aus den USA stammenden Vermarktungsmethode gibt der Makler einen
Termin vor, zu dem Interessenten idR ohne Terminvereinbarung vorab eine
Immobilie besichtigen kdnnen. Der organisatorische Vorteil fur den Makler liegt auf
der Hand wund fuhrt h&ufig zu einer Kkirzeren Vermittlungsdauer. Fir
Zweitbesichtigungen kénnen sodann Folgetermine vereinbart werden. Der Einsatz
von ,,open house“-Begehungen hangt stark von den jeweiligen Markt- und
Objektgegebenheiten und damit verbunden den Erwartungen des potentiellen
Kundenkreises ab. Die organisatorischen Vorteile des Maklers sind gegentber dem
erwarteten Kundenempfinden (Abschlussdruck, Mdéglichkeit das Objekt in Ruhe zu

begehen, Mdglichkeit flr persdnliche Fragen etc.) abzuwégen.

(Strukturierte) Bieterverfahren

Bei einem Bieterverfahren werden potentielle Abnehmer eingeladen, gemeinsam die
Besichtigung einer Immobilie vorzunehmen und sodann ein Angebot abzugeben. Das
Bieterverfahren ist meist an keine Formvorschriften gebunden und bildet bei
Sicherstellung  ausreichenden  Wettbewerbs  durch  vorgelagerte,  aktive
Vermarktungsmalinahmen, eine geeignete Moglichkeit zur Erzielung eines
hochstmoglichen Kaufpreises. Aufgrund des meist hohen Vorbereitungsaufwands fur
Bieterverfahren eignet sich deren Durchfihrung regelmaRig erst ab einem

bestimmten Marktwert der Zu verwertenden Immobilie.
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Informationsveranstaltungen

Mit der Einladung von potentiellen Abgebern und Abnehmern zu einer
Informationsveranstaltung zu einem aktuellen Thema aus dem Immobilienbereich
(bspw Marktinformationen, Gesetzesanderungen etc.) kann hinsichtlich der Kosten-
Nutzen-Betrachtung oftmals das Ziel der Kundengewinnung erreicht werden. Gerade
mit einer Veranstaltung kénnen potentielle Kunden davon iberzeugt werden, die
Immobilie nicht selbst zu vermarkten, sondern einen Immobilienprofi aufzusuchen.
Neben der Vermarktung konkreter Objekte bilden Informationsveranstaltungen
geeignete Plattformen fir die Prasentation des Unternehmens gegentiber potentiellen

Kunden sowie mdoglichen, zukinftigen Mitarbeitern.

1.2.8 Proptechs als Bedrohung fir den Immobilienmakler?

Wie bereits angesprochen, schreitet die Digitalisierung in der Immobilienwirtschaft
rasant voran und ist sehr facettenreich. Moderne technologische Entwicklungen im
Bereich der Immobilienbranche werden unter dem Begriff ,,Proptechs*
zusammengefasst. Proptechs sind Startup-Unternehmen in der Immobilienbranche,
die digitale Ldsungen fiir vorhandene Geschaftsmodelle anbieten und die etablierten
Unternehmen, durch effizientere Umsetzung oftmals stark unter Druck setzen. Dazu
zahlen in der Regel die Einfuhrung oder die Optimierung von Abldufen, Prozessen
oder gesamten Geschaftsideen mithilfe der Anwendung von neuster Informations-

und Kommunikationstechnologie.

Proptechs, die neue digitale Losungen anbieten, sind sehr vielféltig und optimieren
die unterschiedlichsten Bereiche der Immobilienbranche. So betreffen die neuen
Technologien nicht nur die Vermittlung und Verwaltung von Immobilien, sondern
kommen auch beim Bauen und bei der Bewirtschaftung neuer Gebdude zum
Einsatz.>?> Das deklarierte Ziel von Proptechs ist es, die Immobilienprozesse

effizienter zu gestalten, die Markttransparenz zu erh6hen und etablierte Industrien

52 ygl. zu den unterschiedlichen Anwendungsgebieten die Auflistung aller Proptechs zum Stand
September 2017 in Deutschland:
http://www.proptech.de/wp-content/uploads/2017/09/PropTech September.pdf.
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disruptiv zu verandern und den vorhandenem Wettbewerb Marktanteile abzunehmen.
Der zentrale Vorteil von digitalen Lésungen im Hinblick auf den steigenden
Wettbewerbsdruck in der Immobilienbranche besteht in der Nutzung von

Automatisierungseffekten und Skalierbarkeit.

In Osterreich gibt es auch bereits eine Anzahl von vielfiltigen Proptechs.
Nennenswert sind aktuell das Start-up ,PlanRadar”, das ecine Software zur
Verwaltung der Baudokumentation und Baumangeln entwickelt hat und Gber mobile
Endgerdte zum Einsatz kommt oder die Data Science GmbH, die mit der
entwickelten Software ,ImmAzing“ eine automatisierte Immobilienbewertung

liefert.

Im Bereich der Immobilienvermittlung schafft der verstarkte Marktauftritt von
Proptechs, die einerseits konkret auf Erleichterungen bei der Wohnungssuche und
andererseits auf eine schnellere Vermarktung abzielen, aber einen nicht
unwesentlichen Druck auf die Immobilienmaklerbranche.® Zwar zeigt sich, dass
Proptechs bereits jetzt einen Anpassungsbedarf auslosen, jedoch ist festzuhalten, dass
bis dato nur wenige Proptechs einen Bekanntheitsgrad von tber 10% haben und

daher nur von wenigen Immobilienexperten wahrgenommen werden.>*

Steigende Popularitat weisen Plattformen mit Matching-Funktionen auf, bei denen
der Immobilienabgeber iiber die Profilsuche den ,,passenden Abnehmer direkt auf
der Plattform finden kann,> oder auch virtuelle Wohnungsbesichtigungen. Im
Folgenden sollen daher die Immobilienplattformen und der Bereich der
Visualisierungen noch im Hinblick auf ihren Wettbewerbsdruck auf den Beruf des

Immobilienmaklers beleuchtet werden.

53 Mit einem Uberblick iber Proptechs im Bereich der Immobilienvermittlung siehe Rollett 2016: 65.
k1 2017:7.
557.B. die Plattform “faceyourbase” siehe dazu Rollett 2016:57.
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Immobilienplattformen

Im aktuellen (ersten) dsterreichweiten Ranking von Proptechs besetzen die ersten 4
Positionen Immobilienvermittlungsplattformen, wobei die ersten beiden Platze im
Hinblick auf Thren Bekanntheitsgrad an die Plattformen ,,immobilienscout24 und

,,willhaben* gehen.*

Der Markt um Plattformen zum Kauf und Verkauf von Immobilien ist jedoch hart
umgekampft. Unter einem steigenden Kostendruck stellt sich die Frage, wann
Plattformen sich uber Provisionen fiir die Objektvermittlung finanzieren werden.®’
Ein nicht weit hergeholtes disruptives Bedrohungsszenario ist damit die Frage, ob
Immobilienplattformen den Beruf des Immobilienmaklers durch Ausweitung ihrer
Aktivitdten mittelfristig ganz ersetzen konnten, da sich einige Dienste bereits
iiberschneiden. Ohne eine grundlegende Hinterfragung und Anderung des eigenen
Geschaftsmodells durch Anpassung der eigenen Serviceleistungen und die
intensivere Nutzung digitaler Mdglichkeiten scheint dieser Weg aus Sicht des

Verfassers der vorliegenden Masterthese unvermeidbar.

Bei den bereits oben angesprochen Matching-Plattformen handelt es sich um eine
direkte Konkurrenz zu klassischen Immobilienmaklerunternehmen. Als weitere
interessante Immobilienplattformen kénnen genannt werden:
,,McMakler* ist eine deutsche Plattform, Uber die Immobilien direkt ohne den
Einsatz eines Kklassischen Immobilienmaklers fir Verk&ufer und Vermieter
vermarktet ~ werden.  Die  Plattform  bietet damit  klassische
Immobilienmaklerdienstleistungen an. Fir Verk&ufer sind die angebotenen
Dienstleistungen von McMakler kostenlos, fir die Vermietung werden
Pauschalpreise angeboten.
- Auch die osterreichische Immobilienplattform ,Immomarie”, die den
Verkauf von sanierungsbedurftigen Immobilien ohne Maklerprovision oder
sonstige Kosten gegen Barzahlung erméglicht, Gbernimmt klassiche Agenden

des Immobilienmaklers.

56 |F1 2017:7.
57 Vgl. Rollett 2016:49.
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»Zoomsquare“, ergidnzt die Online-Immobiliensuche sogar um einen
virtuellen Berater, der den Nutzer bei der Immobiliensuche Uber einen online-

Chat unterstitzt.

Es zeigt sich, dass Proptechs im Bereich der Immobilienplattformen eine echte

Konkurrenz fir Immobilienmakler darstellen kdnnen.

Virtuelle Realitat

Auch Visualisierungen einer Immobilie sind im Trend und setzen einen neuen
Mafstab in  der Immobilienvermarktung, deren  Verwendung einen
Wettbewerbsvorteil gegenuber anderen Immobilienmaklern darstellen kann (z.B. als
Teil eines Exposés). Virtuelle Besichtigungen in Form eines dreidimensionalen
Rundganges durch die zukiinftige Immobilie kommen immer mehr im
Neuimmobilienbereich zum Einsatz. Potentielle Abnehmer bekommen oftmals so
auch den Eindruck einer vollmdblierten Wohnung. Im  Bereich der
Gebrauchtimmobilien sind 3D-Darstellungen allerdings noch kaum zu finden. Dies
wird sich durch zukinftig fallende Kosten bei der Aufbereitung aus Sicht des

Verfassers der vorliegenden Masterarbeit andern.

Proptechs, die eine Visualisierungssoftware fur virtuelle Rundgénge erstellen, die
uber simulierte Videorundgange oder 360°-Ansicht von Raumen hinausgehen,
werden immer héufiger. Realisiert wurden bereits die Einrichtung von 3D-
Hologramm-R4umen, die man in Echtzeit befliegen kann oder die ,,Gear-VR-Brille®,
die Tréagern einen diagonalen Winkel von 110Grad erlaubt und nicht uber ein Kabel
mit dem Computer verbunden sein muss.®® Nennenswert ist auch das schwedische
3D-Unternehmen ,,wec360“. Mit den entwickelten 3D-Visualisierungen eines noch
nicht errichteten Objekts wird Kunden vorab prasentiert, wie das geplante Objekt in
Wirklichkeit aussehen wird.

%8 Vgl. dazu Rollett 2016:82.
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Erwadhnenswert im Zusammenhang mit Visualisierungen einer Immobilie sind auch
sogenannte ,,Augmented-Reality*“-Tools, mit denen eine Besichtigung der Immobilie
uber die rein visuelle Wahrnehmung hinausgeht. Von Augmented-Reality sind
Technologien beispielsweise tiber Smartphone-Apps umfasst, die der Erganzung der
Realitdt beitragen und so eine Immobilie ,.erlebbar machen (z.B. Einrichtungs-

Features fiir Gebrauchtimmobilien).

Vor dem Hintergrund dieser technischen Entwicklungen stellt sich daher die Frage,
ob die sogenannte virtuelle Realitdt personliche Besichtigungstermine mit dem

Immobilienmakler ersetzen kdnnte.

Immobilienmakler stehen nun vor der Herausforderung sich neben ihrem
Kerngeschéaft mit der neuen Konkurrenz auseinanderzusetzen, disruptive Angriffe zu
antizipieren und bereits jetzt an der Optimierung ihrer bestehenden Geschaftsmodelle

und Prozesse zu arbeiten.
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2  Forschungszugang

Im folgenden Kapitel 2 werden die theoretischen Grundlagen der Masterthese und
der aktuelle Forschungsstand beschrieben. In einem ersten Schritt gibt es einen
aktuellen Datenuberblick zur gegenwartigen Situation des &sterreichischen
Wohnungsimmobilienmarkts und den agierenden Marktteilnehmern. In weiterer
Folge wird das gegenwartige Berufsbild des Immobilienmaklers ausfihrlich
beleuchtet. Ein Kernstiick der gegenstdndlichen Masterthese bildet dabei die
Darstellung der verschiedenen, gangigen Werkzeuge und Instrumente als

Vermarktungsmethoden der Immobilienmakler.

2.1 Problemstellung und Abgrenzung

Bereits in Kapital 1 wurde die Problemstellung der vorliegenden Masterthese
angerissen. Klar ist, dass Immobilienmakler am Beginn eines tiefgreifenden
Umbruchs ihrer Branche stehen. Um auch in Zukunft als Immobilienmakler am
Markt erfolgreich agieren zu konnen, stehen traditionelle Immobilienmakler vor der
Herausforderung die steigende Digitalisierung in der Immobilienbranche in ihre
Geschaftsmodelle einzubinden und deren Mdoglichkeiten im Rahmen neuer
Geschaftsmodelle zu nutzen. Unter einem traditionellen Immobilienmakler wird im
Rahmen der vorliegenden Masterthese ein solches (Einzel-)Unternehmen verstanden,

dessen Geschéftsmodell nicht auf digitalen Technologien beruht.

Die traditionellen  Immobilienmaklerunternehmen  werden die  steigende
Digitalisierung nicht aufhalten konnen. Die Gefahr besteht, dass die digitalisierte
Konkurrenz ihnen ohne aktive MalRnahmen weitere Kunden abwerben wird, indem
(ganze) Leistungspektren ginstiger und effizienter angeboten werden (z.B. die zuvor
genannten Plattformen, die online ,,Matching-Dienstleistungen anbieten). Die
Vorteile der Proptech-Unternehmen liegen vorwiegend in der oftmals besseren
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Benutzerfreundlichkeit, niedrigeren Provisionen, hoheren Transparenz und
effizienteren Geschaftsmodellen. Es besteht daher das Risiko fur Immobilienmakler,
dass bestehende Geschaftsmodelle der Immobilienmakler am Markt nicht mehr
gefragt sind. Es stellt sich Uberhaupt die Frage, wie bereits weiter oben kurz
skizziert, ob neue digitale Losungen Leistungen des Immobilienmaklers Gberhaupt

ersetzen kénnen.

Nach einer aktuellen Studie des Instituts fur Immobilienwirtschaft sehen
Immobilienexperten aber die derzeitigen Proptech-Geschéaftsmodelle eher als
gunstige Chance fir die eigene Geschaftstatigkeit.®® Im Hinblick auf potentielle
Chancen fur Immobilienmakler und die Entwicklung neuer Geschaftsmodelle geht es
einerseits darum Wettbewerbsvorteile (gegeniber technischen Innovationen) zu
sichern und andererseits vorhandene Potenziale der Digitalisierung im eigenen
Unternehmen umzusetzen. Neue Technologien konnen beispielsweise die
Kooperation von Immobilienmaklern durch die gemeinsame Nutzung von IT-
Systemen verstérken. Eine zentrale Herausforderung fur Immobilienmakler ist es
jedenfalls, die Chancen im Zusammenhang mit der Digitalisierung der
Immobilienbranche herauszufiltern und durch Strategien und aktive Handlungen das

eigene Geschéftsmodell konkurrenzfahig zu halten.

Die  Digitalisierung  der  Immobilienwirtschaft st  sehr  vielfaltig.
Proptechunternehmen  spielen derzeit eine grofle Rolle im Bereich der
Wohnungsvermarktung und liegt daher auch der Schwerpunkt der vorliegenden
Masterthese in diesem Bereich. Weitere Felder der Immobilienwirtschaft, wie etwa
Projektentwicklung, Facility Management werden hier nicht untersucht. Auch das
Gebdude an sich steht nicht im Zentrum der Betrachtung (Stichwort: Smart Building,
neue Methoden des Bauens etc.). Kundenanforderungen, die mit der Digitalisierung
der Immobilienbranche einhergehen (z.B. gednderter Kommunikationsbedarf des
Kunden durch vermehrte Nutzung von Sozialen Netzwerken und mobilen Diensten),

sind ebenso nicht Gegenstand der vorliegenden Untersuchung sind.

9 1F12017:12.
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Schwerpunkt der gegenstandlichen Arbeit ist ausschlielich das Berufsbild des
Immobilienmaklers und dessen Verénderungen im Hinblick auf die stetig wachsende

Digitalisierung der Wohnungsvermarktung.

2.2 Forschungsfragen

Die vorliegende Masterthese beschaftigt sich gemal der zuvor erlduterten
Problemstellung mit den Herausforderungen des Immobilienmaklers im Hinblick auf
die zunehmende Digitalisierung des osterreichischen Wohnimmobilienmarktes und
moglichen Handlungsempfehlungen fir Immobilienmakler, um auf den Trend der

Digitalisierung entsprechend reagieren zu konnen.

Die dieser Masterthese zugrunde liegende Hauptforschungsfrage lautet:

Wie wird sich das Berufsbild des Immobilienmaklers vor dem Hintergrund der

Digitalisierung (,,Jmmobilienmakler 4.0) verandern?

Die Subforschungsfragen lauten:

— Welche Chancen und Risiken birgt die Digitalisierung fir den Beruf des
Immobilienmaklers?

— Welche Dienstleistungen werden in Zukunft noch vom Immobilienmakler
selbst erbracht?

— Wie konnen zukinftige Kooperations- und Geschaftsmodelle von

Immobilienmaklern und Proptechs aussehen?

Im Zuge dieser Masterthese sollen durch die Beantwortung der
Hauptforschungsfrage und der Subforschungsfragen einerseits die
Herausforderungen fir Immobilienmakler im Hinblick auf die steigende
Digitalisierung des 0sterreichischen Immobilienmarktes (exemplarisch in
Bezug auf Wohnimmobilien) dargestellt und anderseits
Handlungsempfehlungen fir Immobilienmakler abgeleitet werden, um

Immobilien auch zukiinftig bestmdglich zu vermarkten.
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3 Methodische Basis der Masterthese

Im folgenden Kapitel soll der gewéhlte Forschungszugang dargestellt werden, mit

dem die oben dargestellten Forschungsfragen beantwortet werden sollen.

In einem ersten Schritt werden die methodologischen  Prinzipien
sozialwissenschaftlicher Forschung kurz erldutert, die Ausgangspunkt des gewahlten
Forschungszugangs sind. In einem weiteren Schritt wird ein Uberblick tber die

unterschiedlichen Forschungszugéange der empirischen Sozialforschung gegeben.

Darauf aufbauend sollen die im Rahmen dieser Masterthese gewahlten methodischen
Erhebungs- und Auswertungsinstrumente vorgestellt und die dabei vorgenommene

Einhaltung der methodologischen Prinzipien erlautert werden.

3.1 Methodologische Prinzipien sozialwissenschaftlicher Forschung

,So0zialwissenschaft zu betreiben heifl3t, neues Wissen zu produzieren, es anderen
Sozialwissenschaftlern fr deren Wissensproduktion zur Verfiigung zu stellen und es

in einen gemeinsamen Wissenskorpus einzufiigen [...]“(Glaser & Laudel 2010: 30)

Im Hinblick auf das neu produzierte Wissen ist es wichtig, dass dieses verlasslich ist.
Das bedeutet, dass andere Wissenschaftler feststellen, auf welche Art und Weise das
neue Wissen generiert wurde und auf das generierte Wissen vertrauen kénnen, Die
Verlasslichkeit des produzierten Wissens kann grundsatzlich durch folgende

methodologische Prinzipien sichergestellt werden:®°

80vgl. Glaser&Laudel 2010:30.
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3.1.1 Das Prinzip der Offenheit:

Das Prinzip der Offenheit verlangt, dass der empirische Forschungsprozess fur
unerwartete und im Vorfeld der Untersuchung noch nicht erfasste Informationen
offen sein muss. Wichtig dabei ist, dass Beobachtungen in der Untersuchung nicht
kategorisiert werden, um unerwartete Informationen nicht auszuschlieRen. Strittig ist,

inwieweit die Untersuchung durch theoretische Uberlegungen strukturiert wird. 5t

Die Masterthese folgt dabei jenem Forschungsansatz, wonach eine von
theoretischem und alltagsweltlichem Vorverstéandnis freie empirische Untersuchung
nicht moglich ist.%2 Bei der Beriicksichtigung von theoretischen Vorinformationen
kommt es entscheidend auf die Wahl der weiter unten dargestellten

Datenerhebungsmethode an.

3.1.2 Das Prinzip des theoriegeleiteten VVorgehens

Um einen Beitrag zu bestehendem theoretischen Wissen zu leisten, fordert das
Prinzip des theoriegeleiteten Vorgehens, dass eine empirische Untersuchung auf

bereits vorhandenem theoretischen Wissen aufbaut.

Die vorliegende Masterthese folgt idZ dem Forschungsansatz von Mayring, der
hierzu festhélt: ,,.Begreift man Theorie als ein System allgemeiner Satze tUber den zu
untersuchenden Gegenstand, so stellt sie nichts anderes als die geronnenen
Erfahrungen anderer Uber diesen Gegenstand dar. Theoriegeleitet heifst nun, an
diese Erfahrungen anzuknipfen, um einen Erkenntnisfortschritt zu erreichen
(Mayring 2007:52 zitiert nach Gléaser & Laudel 2010:31).

61 Gliser & Laudel 2010:30.
62 Gliser & Laudel 2010:31.
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3.1.3 Das Prinzip des regelgeleiteten Vorgehens

Nach dem Prinzip des regelgeleiteten Vorgehens soll eine Wissensproduktion
expliziten Regeln folgen, dh. jene Schritte sollen angefiihrt werden, mit denen man
die spezifische Forschungsfrage beantwortet hat.%® Zentrales Ziel ist dabei, dass
Willkir ausgeschlossen und Vertrauen in die Untersuchung aufgebaut wird. Anderen
Wissenschaftlern soll ersichtlich ein, auf welchem Wege eine empirische

Untersuchung zu den présentierten Ergebnissen gelangt ist.%*

3.2 Ubersicht Forschungszuginge und —methoden

Auf dem Gebiet der empirischen Sozialforschung wird grundsatzlich zwischen zwei
zentralen  Forschungszugéngen entschieden, dem qualitativen und dem
quantitativen.®® Festzustellen ist, dass diese gleichrangig und gleichberechtigt
nebeneinander stehen. Die Entscheidung des Forschers bzw. Wissenschaftlers fir
einen der beiden Forschungszugidnge hangt vorwiegend davon ab, welche
Fragestellung er beantworten méchte. Das Erkenntnisinteresse bestimmt somit den

Forschungszugang.

Vorwiegendes Ziel der im Zuge der vorliegenden Masterthese durchgefiihrten,
empirischen Untersuchung ist es Chancen und Risiken fur den Beruf des
Immobilienmaklers, welche sich aus der Digitalisierung der Immobilienbranche
ergeben, aufzuzeigen. Um die in Kapitel 2.2 dargestellten Forschungsfragen
beantworten zu konnen, wurden Meinungen und Ansichten von Experten der
Immobilienbranche aus den Bereichen der Immobilienvermarktung und
Immobilienmanagement analysiert und ausgewertet. Der Forschungszugang ist daher
aufgrund dieser Vorgangsweise vorwiegend im Bereich der qualitativen

Sozialforschung verortet. Basis flir die Interviewgesprache sind nicht fix

8 vgl. Glaser & Laudel 2010:31.
64 vgl. Glaser & Laudel 2010:32.
5 Mayring 2015:20ff.
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vorgefertigte Theorien, sondern diese werden auf Basis der Praxiserfahrung des
Verfassers der vorliegenden Masterthese im Rahmen der empirischen Untersuchung
entwickelt und als Grundlage fir die Ausarbeitung der Handlungsempfehlungen

herangezogen.

Der gewdhlte Forschungszugang enthdlt allerdings auch Elemente, die in
Widerspruch zum klassischen qualitativen Forschungszugang stehen.®® Hierzu zahlen
die starke Fokussierung auf bestimmte Fragestellungen sowie die bereits im Vorfeld
der  Untersuchung entwickelte  Struktur der anzusprechenden Themen
(Einschrankung der ,,Offenheit®), die im Rahmen der ausgewahlten Methode der
Experteninterviews angesprochen wird. Die Methode verfolgt daher eine hybride
Untersuchungsstrategie, die zwar Uberwiegend qualitative aber auch quantitative

Elemente enthalt.

In der wissenschaftlichen Literatur werden zwei unterschiedliche Arten der
Interviewfuhrung unterschieden. Unterscheidungskriterium ist dabei die Frage,
welcher der beiden Gespréchspartner die Gespréchssteuerung ubernimmt. Gespréche,
bei denen die interviewte Person die Gesprachssteuerung Ubernimmt und der
Interviewer das Gesprach vorwiegend begleitet entsprechen vorwiegend dem
qualitativen Forschungszugang.®” Gesprache, in denen die interviewende Person die
Gesprachssteuerung Ubernimmt und die daher regelméRig starker strukturiert bzw.
im Falle vorformulierter Fragen (und moglicher Antworten) standardisiert sind,
nahern sich stark quantitativ orientierten Forschungszugéngen an und entsprechen

daher auch dem quantitativem Forschungszugang.5®

Da die gewahlte Methode sowohl qualitative Merkmale (Offenheit, Moglichkeit fur
weitere Erlduterungen, etc.) als auch quantitative Merkmale (Verwendung
vorformulierter Fragen des Leitfadens, Standardisierung der Interviews etc.) enthalt,

bildet sie eine hybride Untersuchungsform.

8 Vvgl. Froschauer &Lueger 2003:16ff.
67Vgl. dazu Froschauer & Lueger 2003:33ff; Glaser & Laudel 2010:41.
68Vgl. Froschauer & Lueger 2003:34.
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3.3 Experteninterviews als Methode der Datenerhebung

Im folgenden Kapitel soll nun die zur Beantwortung der oben genannten
Forschungsfragen gewahlte Methode der leitfadengestiitzten Experteninterviews zur

Datenerhebung dargestellt werden.

Die Masterthese geht von folgender Definition des Begriffs ,,Experte aus: ,,Experte
beschreibt die spezifische Rolle des Interviewpartners als Quelle von Spezialwissen
uber die zu erforschenden [...] Sachverhalte. Experteninterviews sind eine Methode,
dieses Wissen zu erschlieBen (Gléser & Laudel 2010:12).

Die  Experteninterviews wurden im Rahmen sogenannter  qualitativer
Leitfadeninterviews durchgefiihrt. Der in Vorbereitung auf die Interviewsituation
entwickelte und in S&tzen ausformulierte Interviewleitfaden beinhaltet jene Fragen,
die im Laufe jeder einzelnen personlichen Gesprache beantwortet werden sollten.®
Zur zweckmaRigen Beantwortung der unter Pkt 2.2 dargestellten Forschungsfragen,
stellen die Forschungsfragen auch die sogenannten Leitfragen des
Interviewleitfadens dar und wurden darauf aufbauend Nachfragen formuliert.”® Mit
den Leitfragen wird sichergestellt, dass jenes Wissen generiert wird, das zu

Beantwortung der Forschungsfragen erforderlich ist.

Bei der Ausarbeitung des Interviewleitfadens wurden zudem folgende Grundsétze
berlicksichtigt:
- Die Interviewfragen wurden offen, neutral und klar formuliert. ’* Damit wird
insbesondere gewahrleistet, dass der Interviewpartner nicht durch eine zu
ungenau gestellte Frage verunsichert wird oder dem Interviewpartner eine

bestimmte Antwort nahe gelegt wird.

8vgl. ausfiihrlich Glaser & Laudel 2010:111ff; Froschauer & Lueger 2003:51ff.
7Ovgl. Glaser & Laudel 2010:91ff.
"ygl. Glaser & Laudel 2010:131ff.
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- Das Experteninterview beginnt mit einer ,,Aufwiarmfrage”, die durch den
Interviewpartner leicht zu beantworten ist, um ein angenehmes
Gesprachsklima zu schaffen.’

- Die Anzahl der Fragen ergibt sich aus der angenommen Gespréachszeit von
durchschnittlich ca. 60 Minuten.”

- Fragen des Interviewleitfadens sind zwar in inhaltlich zusammengehdrende
Themenbldcke gegliedert, konnen jedoch auch auBRer Reihe gestellt, um einen

natiirlichen Gesprachsverlauf zu foérdern. ™

Der so erstellte Interviewleitfaden setzt die fiir die sozialwissenschaftliche Forschung
zentralen methodologischen Prinzipien der Offenheit, des theoriegeleiteten
Vorgehens sowie des regelgeleiteten Vorgehens (dargestellt unter Pkt. 3.1)

folgendermafen um:

Das Prinzip der Offenheit wurde insofern realisiert, als die Interviewpartner auf die
offen formulierten Interviewfragen frei und entsprechend ihrem Wissen antworten
konnten. Anhand des Prinzips des theoriegeleiteten Vorgehens, wurden die im
Kapitel 1.2 dargestellten theoretischen Voriiberlegungen der Ausarbeitung des
Interviewleitfadens zugrunde gelegt, um theoretische Grundlagen bei der
Datenerhebung zu beriicksichtigen.

Das Prinzip des regelgeleiteten VVorgehens soll durch die transparente Beschreibung
der methodischen Grundlagen sowie der Erstellung der Datenerhebungsmethode
realisiert werden. Die der Untersuchung zugrundegelegte Datenerhebung wird somit

fur andere Wissenschaftler nachvollziehbar und verlasslich.

Vor diesem Hintergrund zeigt sich, dass die leitfadengestitzten und auf theoretischen
Grundlagen  aufbauenden  Experteninterviews  zur  Beantwortung  der
Forschungsfragen beitragen. Durch die gewéhlte Erhebungsmethode soll das zentrale

Ziel der gegenstandlichen Masterthese erreicht werden, die Verénderungen fur das

72ygl. Glaser & Laudel 2010:147.

BNach Gliser & Laudel kénnen abhingig von der Offenheit der Frage und Komplexitit des
Gegenstandes innerhalb einer Stunde 8 bis 15 Fragen beantwortet werden. Vgl. Glaser& Laudel
2010:146.

74Vgl. Glaser & Laudel 2010:146.

7> Vgl. Glaser & Laudel 2010:115.
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Berufshild der Immobilienmaklers infolge der stetig steigenden Digitalisierung der

Immobilienbranche aufzuzeigen und daraus Handlungsempfehlungen abzuleiten.

3.4 Kontaktaufnahme und Terminvereinbarung

In Vorbereitung auf die Experteninterviews hat der Verfasser der vorliegenden
Masterthese die Kontaktdaten potentieller Interviewpartner einerseits Uber die
Websites grofer osterreichischer Immobilienunternehmen ermittelt und andererseits
uber das eigene berufliche Netzwerk erhalten. Die Auswahl der Interviewpartner
erfolgte entsprechend dem Erkenntnisinteresse der vorliegenden Masterthese
aufgrund Ihrer beruflichen Funktionen.

Die erste Kontaktaufnahme mit den potentiellen Interviewpartnern erfolgte
telefonisch. Dabei wurde ein kurzer Uberblick tber den Inhalt und das Ziel der
Masterthese und die Art und Weise der potentiellen Mitwirkung der Interviewpartner
an der Masterthese gegeben. Hierbei konnte zeitnah eruiert werden, ob der vom
Verfasser der vorliegenden Masterthese angesprochene, potentielle Interviewpartner
zu dem Erkenntnisinteresse der Masterthese grundsatzlich beitragen kann und dies
auch mochte. AnschlieBend wurden die telefonisch kontaktierten Interviewpartner
nochmals gesondert per E-Mail (ber den Inhalt und den Ablauf des geplanten
Interviews informiert und darin um die Zustimmung zur Auswertung und
Veroffentlichung der im Zuge der Gesprdchs zu erhebenden Daten in der
gegensténdlichen Masterthese ersucht. In einem weiteren Schritt wurden telefonisch
oder per E-Mail die Termine sowie der Ort fur die Durchfihrung der Interviews

vereinbart.

Insgesamt haben 4 Experten an den gegenstandlichen Interviews teilgenommen. Die
Interviews wurden im Zeitraum von 01. Dezember bis 23. Dezember 2017
durchgefuhrt. Als Interviewort wurden die Burordumlichkeiten der jeweiligen

Interviewpartner vereinbart.
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3.4.1 Interviewdurchfihrung

Am Beginn jedes Interviews hat der Verfasser der vorliegenden Masterthese
nochmals seine eigene Person und den Inhalt der Arbeit vorgestellt, um gleich zu
Beginn des Experteninterviews ein angenehmes Gespréachsklima zu schaffen. Der
Verfasser der Arbeit gab dem jeweiligen Interviewpartner dabei auch die
Moglichkeit Rickfragen zu dem Ablauf des Interviews zu stellen. Jedem
Interviewpartner wurde sodann eine Vertraulichkeitserklarung vorgelesen und wurde
auch nochmals erldutert, dass es dem Interviewpartner frei stehe, auf bestimmte
Fragen nicht zu antworten und in der Masterthese durch die Vornahme einer
anonymisierten  Transkription keine Rickschlusse auf die Person des
Interviewpartners gezogen werden kénnen.”® AnschlieBend wurde um Einverstandnis

einer Tonbandaufzeichnung ersucht.

Nach der Beantwortung der letzten Frage des Interviewleitfadens wurde der
Interviewpartner noch gefragt, ob es ergdnzende Aspekte zu dem
Untersuchungsgegenstand gébe, die nicht im Rahmen des statt gefundenen
Interviews behandelt worden sind, jedoch seiner Ansicht nach flr die Masterthese

relevant seien.

Nach Beendigung des Gesprachs sprach der Interviewer seinen Dank fur die
Bereitschaft zur Flhrung eines Experteninterviews aus und sagte zu, den

Interviewpartner tber die Ergebnisse der Masterthese zu informieren.

76 Die Wahrung der Vertraulichkeit scheint aus Sicht des Verfassers der vorliegenden Masterthese
zielfihrend, um die offene und wahrheitsgemaRe Beantwortung der Fragen durch die interviewten
Experten sicherzustellen. Insbesondere bei Fragestellungen, deren Beantwortung eine personliche
Einschatzung signifikant negativer Implikationen fir das eigene Unternehmen oder fiir Unternehmen
des Wettbewerbs oder vorhandener Geschaftspartner bedeute, scheint diese Vorgangsweise
sinnvoll.
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3.4.2 Datenauswertung mittels qualitativer Inhaltsanalyse

Als Methode zur Auswertung der durchgefuihrten Experteninterviews wurde das
Verfahren der qualitativen Inhaltsanalyse gewahlt.”” Diese von Mayring entwickelte
Technik stellt ein systematisches im Sinne eines theorie- und regelgeleitetem
Verfahrens dar, mit dem Texte auf ihre Grundstruktur interpretiert werden.’®. Das
systematische Vorgehen besteht darin, dass Verfahrensregeln eingehalten werden
und damit das gesamte Datenmaterial gleich behandelt wird.

Nach Mayring stehen grundsatzlich drei Grundformen der qualitativen Inhaltsanalyse
zur Verfugung, némlich die Zusammenfassung, die Explikation und die
Strukturierung. Fur die gegenstandliche Masterthese wurde die Variante der
Zusammenfassung gewahlt, da dies dem Erkenntnisinteresse der Masterthese
entspricht. Es werden die Aussagen der Experten auf eine abstrakte Ebene so
reduziert, dass die wesentlichen Inhalte erhalten bleiben” und in der Folge zur
Beantwortung  der  Forschungsfragen  herangezogen. Diese Form  der
Datenauswertung ermdglicht daher, die sich aus den Gesprachen ergebende

Datenmenge auf die wesentlichen Inhalte zusammenzufassen.

7 Dazu ausfiihrlich Glaser & Laudel 2010:197ff; Mayring 2015:17ff.
78 Mayring 2015:65
7% Mayring 2015:67.
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4  Darstellung Untersuchungsergebnisse und Conclusio

Nachdem im vorangegangen Kapitel der methodische Forschungszugang bei der
Erhebung und Analyse der Experteninterviews vorgestellt wurde, ist es Ziel des
folgenden Kapitels, die bereits weiter oben angefiihrten Haupt- und
Subforschungsfragen zu beantworten. Um in der Folge eine moglichst strukturierte
Darstellung der empirischen Ergebnisse geben zu konnen, folgt der Aufbau des
vorliegenden Abschnitts der bereits dargestellten Reihenfolge der gewéhlten Haupt-
und Subforschungsfragen. Nach der Beantwortung der Forschungsfragen werden die
Erkenntnisse im Hinblick auf deren Relevanz fir die immobilienwirtschaftliche
Praxis als Grundlage fir Verbesserungsvorschldge an die Immobilienmakler

dargestellt.

Im Rahmen der gefuhrten Expertengesprache wurde deutlich, dass die der
vorliegenden  Masterthese  zugrunde  liegende  Forschungsfrage(n) und
Problemstellungen aus Sicht der befragten Interviewpartner eine hohe Praxisrelevanz
aufweisen. Die befragten Experten waren sich dabei sowohl der Herausforderung
bewusst, die die Digitalisierung fur die Immobilienwirtschaft im Allgemeinen als
auch fur die Zukunft des Berufs des Immobilienmaklers im Speziellen mit sich
bringt, als auch der Notwendigkeit hier geeignete MaBnahmen in die Wege zu leiten,
um auch in Zukunft erfolgreich am Immobilienmarkt agieren zu koénnen. Dazu
missen aber erst die unterschiedlichen Facetten der Digitalisierung im Bereich der
Immobilienmaklerbranche verstanden werden, die mit folgenden Zitaten

veranschaulicht werden:

Und daflr muss man die Digitalisierung so ein bisschen verstehen und zwar gehen in
der Digitalisierung oder im Rahmen der Digitalisierung oder im Rahmen der Start-
Up Grindungen junge Unternehmer hin und sagen ich tberleg mir mal und ich
uberlege einfach einmal was konnte flir einen Kunden interessant sein und schaut
sich da etwas an, was schon seit Jahren existiert und betrachtet es aber aus einer
ganz anderen Perspektive. Namlich nicht aus der Perspektive eines 20 Jahre-

erfahrenen Immobilienmaklers sondern vielleicht aus der Perspektive eines
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moglichen Kunden und sagt was ist eigentlich so unattraktiv an der bisherigen

Dienstleistung, bzw. was kann ich attraktiver machen?%°

,Ich glaube, die Herausforderung liegt darin, dass durch Vereinfachungen, die die
digitale Welt mit sich bringt, der Makler flr bestimmte Bereiche leichter ersetzbar
wird. [...]Also es geht meines Erachtens momentan darum, dass speziell dieser Teil
der Vermittlung, wo es um die Besichtigung geht, etwas ist wo durch Digitalisierung
ein Bereich weggenommen wird, der scheinbar - fir viele Auftraggeber scheinbar -

billiger auch anders moglich ist. “®*

. [...] sehe ich hier die grifiten Risiken, dass man den Anschluss an die neue Wellt,
sprich Digitalisierung verliert, dass man einfach glaubt es geht so weiter, wir
mussen nichts andern, sollen die alle nur driber reden, das wird schon nicht so

schlimm sein. “2

,Ich finde es sehr gut fiir die Branche [Anm. Prop Tech Start Ups] und diejenigen
die sich halt damit mitveréandern, werden zu den Gewinnern z&hlen und die, die es
verdammen und verargert sind mussen entweder zusperren oder es wird fir sie

zugesperrt. %

,Also ich, obwohl ich so auf die neuen Sachen stehe, und mein Urgeschdft das

Maklergeschiift ist, ich glaube, dass das ein Kostenkampf sein wird. “®

Im theoretischen Teil der gegenstdndlichen Masterthese wurden die in der
Fachliteratur und offentlichen Publikationen verfugbaren Informationen zu dem
untersuchten Themenbereich erhoben. Im Zuge des folgenden Kapitels sollen nun im
Anschluss die auf Basis des Rahmenkontextes entwickelten (Sub)-Forschungsfragen
anhand der Ergebnisse der durchgefiihrten Expertengesprache beantwortet werden.

8 Interviewpartner D.
8 Interviewpartner A.
82 Interviewpartner B.
8 Interviewpartner A.
8 Interviewpartner C.
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4.1 Analyse der Experteninterviews und Beantwortung der Forschungsfragen

Im folgenden Kapitel werden die gefiihrten Experteninterviews analysiert sowie

Schlussfolgerungen daraus gezogen.

411 Wie wird sich das Berufsbild des Immobilienmaklers vor dem
Hintergrund der Digitalisierung (,,Immobilienmakler 4.0) verandern?

Im Rahmen der gefiihrten Interviews mit den Experten wurden teilweise
unterschiedliche Auffassungen hinsichtlich des zeitlichen Horizonts der durch die
Digitalisierung hervorgerufenen Herausforderungen und Veranderungen erhoben.
Einigkeit herrschte jedoch unter den Interviewpartnern darin, dass die Digitalisierung
die zentrale Herausforderung der Immobilienmaklerbranche darstellt und dass
zeitnahes Handeln und Vorbereitung auf das sich andernde Geschéaftsumfeld den

Schlissel fiir das weitere Bestehen am Markt darstellt.

., Weil wenn man zu lange in einer Branche arbeitet, ist man blind, ja und man denkt
es kann nur in diesen Prozessen funktionieren, ja, aber wenn ich jetzt den
Mietprozess, also den Vermarktungsprozess einer Wohnung, einer Mietwohnung her
nehme, glaube ich, dass es in 2 Jahren keinen Makler mehr gibt, der eine
Mietwohnung mehr herzeigt personlich, ja, ich glaube, dass ist ein Thema das wird
total sterben. Also alle Makler, die mit Mietprovision ihr Geld verdienen, die wird es

in 3 Jahren nicht mehr geben. “*%

,Ich habe die Branche kennen gelernt in den letzten 27 Jahren, so dass versucht
wird vieles zu verhindern, als sich rechtzeitig darauf einzustellen und ich glaube es
werden diejenigen auf der Siegerstralle sein, die rechtzeitig dartber nachdenken,
was muss ich in meinem Leistungsangebot verandern damit ich fir diese
Entwicklungen - und Digitalisierung ist ja grundsatzlich einmal nichts Schlechtes -
und es geht nur darum wie kann ich meine Qualifikation, meine Stérken so einsetzen,
dass ich mit der Digitalisierung einen neuen Geschaftszweig oder einen
konzentrierten Geschéaftszweig habe, der mir vielleicht unterm Strich sogar mehr
bietet, als dariiber zu jammern, [...] zu tiberlegen wie kann ich Chancen niitzen, wie

kann ich mein Profil schérfen, wo habe ich einen geeigneten Markt [...],auch da

8 Interviewpartner B.
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glaube ich bestehen durchaus Chancen zu sagen wo kann ich vielleicht auch ein
Geld verdienen, wo ich bisher kein Geld verdient hab und es bringt mir mehr als aus

der Vergangenheit heraus. “®®

,, Das heifdt, man muss sich als Unternehmer zuriick lehnen und schauen wo kann ich
die neuen Medien fur uns so einsetzen, dass sie erstens den Arbeitsaufwand
vereinfachen, die Prozesse vereinfachen, es ist eigentlich ein Prozessmanagement
und wenn man das erkannt hat, da gibt’s in der Branche nur sehr, sehr wenige. [...]
es ist ein Umdenken notwendig in der Zusammenarbeit zwischen den Maklern, es ist
ein Umdenken notwendig zu erkennen, dass wir eine Mehrleistung fiir den Kunden
bieten missen und diese Mehrleistungen auch digitalisiert hervorheben. Ja, es sind
also viele Aufgaben die vor uns liegen und ich glaube richtig gut macht das

momentan niemand in der Osterreichischen Welt. ¢

Im Rahmen der gefuhrten Interviews wurden folgende Bereiche von den
Interviewpartnern als besonders essentiell fur das zukinftige Berufsbild des

Immobilienmaklers identifiziert:
e Selbstverstandnis und Positionierung

Die Maoglichkeiten der Digitalisierung, insbesondere die Effizienzsteigerung von
Prozessen sowie die Mdoglichkeit Uber verschiedene Medien leichter eine groRe
Anzahl von potentiellen Interessenten anzusprechen, stellen die Berufsgruppe der
Immobilienmakler vor groRe Herausforderungen. Die Digitalisierung greift in vielen
Bereichen in das ,,Kerngeschift“ des Immobilienmaklers, in die reine Vermittlung,
d.h. das Zusammenfiihren von Vermietern und Mietern bzw. Verkdufern und
Kéufern ein. Um auch in Zukunft erfolgreich zu sein und am Markt bestehen zu
kdnnen, bedarf es daher eines tiefgreifenden Wandels des Selbstverstandnisses und
der Positionierung der Berufsgruppe der Immobilienmakler weg vom reinen
Immobilienvermittler und hin  zum Immobilienberater. Die Kenntnis von
Marktspezifika, wohn-, steuer- und baurechtliches Know-How, kreative Ideen, bei

der Umsetzung neuer Wohnkonzepte und eine klare Positionierung als rasch

8 Interviewpartner A.
87 Interviewpartner B.
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agierender, qualifizierter Dienstleister bilden einen Mehrwert fir den Kunden, der
durch digitale Prozesse auf absehbare Zeit nicht zu ersetzen sein wird.

,Also, ich muss ehrlich sagen, ich glaube dass die Fihigkeiten des Maklers, [...]
dass hier ein enormes Knowhow vorhanden sei muss. Also bei mir hat jeder die
Konzessionsprifung, ich glaube, dass der Makler noch technisch versierter sein
muss, ich glaube, dass der Makler halt einfach ein guter Verkdufer sein muss und
was ich in unserer Branche extrem vermisse ist, dass der Makler ein Dienstleister ist.
Und wenn wir jetzt von Fahigkeiten in der Zukunft reden, wiirde ich gerne zuriick auf
die Fdhigkeiten der Gegenwart. [...] ich finde das sollte eben, gerade als Gegenpol
zur Digitalisierung, ich kann jeden Prozess vereinfachen, aber der Umgang mit
Menschen muss umso wichtiger sein ab dem Zeitpunkt wo ich mit ihnen zu tun habe
und das fehlt uns, sowohl in der Gegenwart und das wird in der Zukunft noch

wichtiger sein. "

Aufgrund der starken Heterogenitit des Immobilienmarktes und der
unterschiedlichen fachlichen Schwerpunkte wird es auch fir erfahrene Experten in
Zukunft nicht mehr mdglich sein, erfolgreich alle relevanten Marktsegmente (des
Wohnimmobilienmarktes) zu bedienen. ,Einzelkdmpfer stehen vor der
Herausforderung sich geeignete Segmente zu suchen, in denen sie (ber besonderes
Know-How und damit ber einen Mehrwert fir ihre Kunden verfugen. In gréReren
Maklerunternehmen werden die bereits jetzt vorhandenen Teams in Zukunft
voraussichtlich noch spezialisierter werden missen, um auch in Zukunft weiterhin

erfolgreich zu sein.

,,Das machen wir seitdem und haben mehr der weniger, trotzdem wir uns schon
recht grof¥flachig beschaftigen mit Wiener-Wohnimmobilien, trotzdem etwas
gefunden wo wir uns kaum beschéftigt haben und jetzt eine Marktposition haben wo
wir sagen das kénnen wir beginnen - und wir sind die einzigen die dazu auch einen
Marktbericht herausgebracht haben - und dementsprechend glauben uns auch die
meiste Auftraggeber, dass wir mehr wissen als alle anderen und kdnnen das
entsprechend einsetzten, wo wir eben durch das Vorhandensein von Daten, durch

das Vorhandensein von Markt-Knowhow, [...] es geht darum, dass man als

8 |Interviewpartner B.
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Maklerunternehmen dort gewinnt, wo man die besten Daten zur Verfugung hat, wo
man auch am besten analysiert und das dann transparent fur die Marktteilnehmer
auch kommuniziert. Das heift, da ist wichtig sich darum zu kimmern, dass man eben

viel analysiert und damit dann auch akquirieren kann. "

e Ausbildung und Marktkenntnisse

Fachspezifische Ausbildungen und der Nachweis entsprechender Marktkenntnisse
werden in Zukunft noch mehr ein wesentliches Unterscheidungsmerkmal bei der
Entscheidung, ob ein Immobilienmakler einer Transaktion beigezogen werden soll
bzw. bei der Auswahl des geeigneten Immobilienmaklers sein. Das Fehlen eines der
beiden Elemente kann dabei das VVorhandensein des anderen nicht ersetzen. Wahrend
in der Vergangenheit ein grofRer Teil des Aufwandes eines Immobilienmaklers auf
die reine Vermittlungstatigkeit entfiel, wird die zielgruppenorientierte VVorbereitung
durch fachlich qualifizierte und im jeweiligen Markt erfahrende Experten in Zukunft

deutlich an Wert gewinnen.

,Ich glaub es geht darum, dass die Qualifikation des Immobilienmaklers und
insbesondere bei uns, womit wir uns auch schon einige Zeit beschéftigen, darin liegt,
dass es viel mehr davon abhangt wie eine Immobilie vorbereitet werden muss, damit

sie optimiert auf den Markt kommt."%°

Einer der Interviewpartner betont dabei die Wichtigkeit des Wissensvorsprunges des

Immobilienmaklers gegeniiber seinem Kunden:

,Also es gibt verschiedene Mdoglichkeiten auch wirklich wieder als
Immobilienmakler einen Wissensvorsprung in anderen Bereichen, sei jetzt
rechtlichen Aspekten oder so, sich zu erarbeiten aber die klassische, ich sag mal
diese Transparenz oder dieses Transparenzdefizit was es friher gab, von
Immobilienmaklern zu Eigentiimern, dass ist in der heutigen Zeit nicht mehr so
extrem wie es damals war. Das heilst Herausforderung fir den Immobilienmakler
wird es immer sein, sein Know-How in verschiedenen Bereichen der Vermarktung

von Immobilien auf ein nachstes Level zu bringen, ja das beginnt mit einem 360

8 Interviewpartner A.
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Grad Rundgang, das kann kein privater Eigentiimer, 360 Grad Rundgang seiner
Immobilie. Also von daher es wird den klassischen Immobilienmakler immer geben,

aber viele der Schritte in der Vermarktung werden ihm abgenommen “.%
e Prozesse und Kosteneffizienz

., Tatsache ist, dass Digitalisierung ein viel umfassenderes Thema ist, als das was die
Leute sehen, die glauben Digitalisierung ist eine Homepage, Digitalisierung ist
Social Media, Digitalisierung ist wenn man auch auf Instagram ein bisschen was,
Digitalisierung ist die Digitalisierung der Prozesse."s

. [...] die Prozesse haben wir dermafien vereinfacht, dass wirklich, auch wenn das
jetzt sehr hart klingt, ein guter Makler muss ein guter Verkaufern sein, aber wir
haben die Prozesse so gestaltet, dass ich einen neuen Mitarbeiter innerhalb von
einem Tag komplett eingeschult habe und er ganz genau weill was zu tun ist. Es ist
einfach standardisiert und darum geht’s in der Digitalisierung und das ist der Punkt,

das haben wir gemacht, “%

Die Vereinfachung von Prozessen steht im Mittelpunkt der Digitalisierung der
Immobilienwirtschaft. Durch digitale Mdoglichkeiten werden oftmals zeit- und
kostenaufwandige Prozesse outgesourced oder digital standardisiert abgebildet, ohne
dass es einer weiteren menschlichen Bearbeitung bedarf. Der mit der Einfihrung
geeigneter Systeme verbundene Investitionsaufwand ist oftmals sehr hoch und kann
nur von groBeren Unternehmen getragen werden, die in der Folge vom ,,first mover

advantage profitieren wollen.

»[...] jetzt bei diesem Digitalisierungsthema sind wir zufdllig halt ja ,,first-mover-
advantage “, aber ich muss nicht immer bei jedem Trend der erste sein und meistens
ist es da relativ teuer, weil ich weil}, dass was wir jetzt um einen 7-stelligen Bereich
entwickeln gibt’s wahrscheinlich in 5 Jahren um 5.000€ zum Download als ,, Open-

Source” [...]. %

9 Interviewpartner D.
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Die Vereinfachung und Beschleunigung der Prozesse sowie der Wegfall von
menschlichem Arbeitsaufwand ermdglicht bei entsprechender Skalierung einen
entsprechenden Effizienzvorteil, der Uber geringere Kosten — beispielweise ,,flat
rates“ an Kunden weitergegeben werden kann. Insbesondere kleinere
Maklerunternehmen und ,,Einzelkdmpfer sehen sich dadurch in Zukunft vor die
Herausforderung gestellt, ihre Dienstleistung bei gleichbleibenden Kosten zu
gunstigeren Konditionen anzubieten und daher ihr Einkommen zu schmalern oder
durch das Erbringen von zusétzlichen (Beratungs-)Leistungen und spezifischen
Marktkenntnissen hohere (Provisions-)Honorare als grélere Anbieter zu

argumentieren.

[ ...] weil das Thema natiirlich durch die Digitalisierung die Kostenstruktur von
Maklern natirlich sinkt, weil ich eigentlich relativ glinstig ein Objekt an eine sehr

grofie Zielgruppe bewerben kann. “*°

o [...]ich kann das alles von zuhause machen und kann dadurch natiirlich auch
gunstiger eigentlich anbieten, in Wirklichkeit, ich mein nattrlich jeder kassiert gerne
3% beim Kauf aber ich glaube, dass das langfristig bei den Kosten da schon eine
andere Effizienz rein gehen wird, sprich dass da ein bisschen ein Preiskampf

irgendwann einmal kommen wird.

Insgesamt zeigt sich, dass sich der Beruf des Immobilienmaklers verandern wird und
der Immobilienmakler mit den neuen Marktgegebenheiten Schritt halten muss. Die
zentralen Veranderungen fur das Berufsbild des Immobilienmaklers bestehen in einer
kundenorientieren Marktpositionierung weg vom reinen Immobilienvermittler hin
zum Immobilienberater, in der ausreichenden Aus- und Weiterbildung zur Erlangung
von spezifischen Marktkenntnissen und in der Prozessoptimierung unter steigendem

Effizienz- und Kostendruck.

% Interviewpartner C.
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4.1.2 Welche Chancen und Risiken birgt die Digitalisierung ftr den Beruf des
Immobilienmaklers?

Im Rahmen der gefiihrten Interviews zeigte sich deutlich, dass die befragten
Experten das grofite Risiko fur auf Mietobjekte spezialisierte Immobilienmakler
sehen, da die Tétigkeiten im Rahmen der Vermietung deutlich leichter
standardisierbar sind als im Eigentumssegment und somit menschliche Tatigkeiten
durch die Mdglichkeiten der Digitalisierung einfacher substituiert werden kénnen.

,Ich glaube, die Herausforderung liegt darin, dass durch Vereinfachungen, die die
digitale Welt mit sich bringt, der Makler flr bestimmte Bereiche leichter ersetzbar

wird, “%"

., Ich glaube die Schwierigkeit, die sich in den letzten Jahren schon abgezeichnet hat,
die aber auch mit dem zu erwartenden Besteller-Prinzip einhergehen, ist, dass der
Mieten-Bereich einer ist, der fur einen Makler, dementsprechend auch fur uns, nur
sehr schwierig als tatsachliches Profitcenter gefiihrt werden kann. Das heif3t, wenn
ein Apparat wie bei uns, wo es entsprechend hohe Overhead-Kosten gibt, kann durch
eine Vermietung einfach gar nicht die Umsatze machen, die auch erforderlich

sind. "¢

. [...Jich glaube da werden sich einige Makler schwer tun, wenn sie nicht rechtzeitig
umschwenken auf neue Leistungen, auf andere Leistungen und auf das Aufzeigen von

eben bestimmten Qualifikationen, die man als normaler Privater nicht hat. “°
Weitere Risiken sehen die befragten Experten in folgenden Bereichen:

e Fehlende Marktpositionierung

e Vernachlassigung neuer Medien und Kommunikationskanale flr zielgruppen-
orientierte Ansprache

e Fokus auf die ausschliel3liche Vermittlerrolle

e Fehlende Konzentration auf die eigene USP®

9 Interviewpartner A.
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,Ich glaube sie diirfen nicht jammern und sie miissen schauen, wo sie ihre Stdirken
haben, sie muissen ihre eigene SWAT-Analyse durchfihren, ihre Starken und
Schwachen erkennen und dann schauen wie ich die Starken starken kann und mich
weniger mit den Schwéachen beschaftige und das was jeder Makler, und da sind ja
viele sehr unterschiedlich, als Starken erkennen, sich darauf konzentrieren und
schauen wo kann ich was anbieten, wo habe ich einen USP, wo habe ich einen
Mehrwert der mir nicht so leicht streitig gemacht werden kann und wenn ich mich
darauf fokussiere und hier das ein oder andere innovative Modell erarbeite, wo ich
jetzt auch keine Konkurrenz unmittelbar habe, dann ist es das, wo ich auf der

Siegerstrafie bin. *

Dass die Digitalisierung und die sich daraus ergebenden technischen Tools und
Losungen aber nicht nur Risiken fiir den Immobilienmakler bergen, sondern auch
eine Reihe von Chancen mit sich bringen, wie beispielweise die Effizienzsteigerung,
wurde ebenso thematisiert. Am Beispiel des digitalen Visualierungstool Augmented

Reality!®* wurde die gegenstandliche Fragestellung wie folgt beantwortet:

,Ja und diese Moglichkeiten bieten natiirlich in der Vermarktung auch Prozesse zu,
die Moglichkeit Prozesse zu optimieren oder bzw. effizienter zu gestalten. Und wenn
ich jetzt z.B. den 360 Grad Rundgang nehme, [...[ja, dann ist es dort, dann gibt es
dort die Mdglichkeit sicherlich auch Besichtigungen im Vorfeld, auf einer virtuellen
Art und Weise durchzufihren um dann vielleicht auch im Nachgang so eine gewisse
Effizienzsteigerung bei der Besichtigung durchzufiihren, das hei8t einem
Interessenten dem ich vorher irgendwie die Wohnung schon durch einen 3D
Rundgang gezeigt habe, der kann besser einschatzen ob ihm die Wohnung wirklich
gefallt und ich kann entsprechend beim personellen Aufwand vor Ort, bei der
Besichtigung auch reduzieren [....], ich glaube [....] hat es verstanden sich den
Prozess einer Immobilien-Vermarktung genau anzuschauen , ja, dort auch zu
schauen was, woflr wird tatsdchlich noch personeller Aufwand bendétigt und was ist
vielleicht auch durch die Digitalisierung und durch das Internet moglich ja, auch

einfacher zu gestalten, effizienter zu gestalten [....]. "%

101 Sjehe dazu Pkt. 0.
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Neben der Vereinfachung von Prozessen und der Mdoglichkeit Dienstleistungen an
professionelle Anbieter outzusourcen und sich somit auf das Kerngeschéaft der
immobilienfachlichen Beratung und Vermittlung konzentrieren zu kdénnen, sehen die
befragten Interviewexperten die grofiten Chancen in der Nutzung neuer
Technologien zur zielgruppenorientierten Kundenansprache und geeigneter
Positionierung des eigenen Unternehmens sowie der eigenen Qualifikationen beim
ausgewahlten Kundenkreis. Der damit verbundene Zeit- und Arbeitsaufwand ist zwar
nach Ansicht der befragten Experten hoch, jedoch besteht dadurch die Mdglichkeit
der zielgerichteten Ansprache und Beschleunigung der Verwertung im Gegensatz zur

breiten Vermarktung nach dem ,,Giekannenprinzip®.

LUserbility ist da ein grof3es Stichwort, Facebook, ja wenn ich jetzt auf Facebook, es
reicht nicht einfach nur ein Posting von meiner leeren Wohnung auf Facebook zu
stellen und zu hoffen, dass man dann irgendetwas damit erreicht, man muss eine
Geschichte erzahlen, man muss seine Firma privat machen, also personlich, weil auf

Facebook mochte ich die Geschichte hinter der Firma auch erfahren."3

Eine weitere Chance, die sich durch die Digitalisierung ergibt, bildet die bereits
angesprochene Notwendigkeit der Wandlung vom reinen Vermittler zum Berater.
Hierdurch besteht fir Immobilienmakler die Mdglichkeit, neben der ,.klassischen®
Vermittlerprovision auch zeit- bzw. aufwandsabhéngige Beratungshonorare zu
vereinbaren und somit neben dem oftmals stark schwankenden, reinen

Provisionsgeschéft, stabile Ertrage zu lukrieren.

,Ah ich glaube, dass die Zukunft stark in die Richtung von Beratungshonoraren
gehen wird, weil ich glaube, dass diese Vermittlungsprovisionen von der Hohe wie
sie in der Vergangenheit vorhanden waren, eben durch Digitalisierung bisschen
einem Dumping oder einer Veranderung unterworfen sind, die dann in der Form

nicht mehr alleine greifen. "

w1 ...] weil dahingehend ja durchaus auch Modelle diskutiert werden - hier eher
einen Stundensatz oder sonst ein Beratungshonorar einem Makler einmal zu zahlen,

dass es eher darum geht und auf das sich zu fokussieren, dass ich eben diese
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Leistung anbiete, dann kann man die Vermittlung als einen eigenen Part noch dazu

engagieren oder auch nicht. *

Zusammenfassend kann die groBte Chance der Digitalisierung der
Immobilienmaklerbranche in der Steigerung der Effizienz der eigenen
Geschaftsprozesse erblickt werden. Durch Vereinfachung von Prozessen kann sich
der Immobilienmakler 4.0 starker auf sein Kerngeschéft konzentrieren kann und
damit als Immobilienberater am Markt auftreten und als solcher auch
wahrgenommen werden. Damit ist die Madoglichkeit statt der bisherigen
Erfolgsprovision auch aufwandsabhangiges Beratungshonorar verbunden. Das
wesentliche Risiko besteht hingegen darin, dass Immobilienmakler zu spét auf den
Zug der Digitalisierung aufspringen und somit der Anschluss an die Konkurrenz
verpasst wird. Der Immobilienmakler wird mit der ausschlieRlichen Tatigkeit als
Immobilienvermittler und einer  Vernachldssigung neuer Medien und
Kommunikationskanalen fur eine zielgruppen-orientierte Ansprache den zukunftigen

Herausforderungen nicht gerecht werden.

4.1.3 Welche Dienstleistungen  werden in  Zukunft noch vom
Immobilienmakler selbst erbracht?

Nach Ansicht der befragten Experten wird der Fokus der Immobilienmaklerbranche
in Zukunft auf die Erbringung von Beratungsleistungen gegeniber immer
anspruchsvoller werdenden Kunden sein. Waéhrend die Erbringung von
Vermittlungsleistungen im Bereich des Mietmarktes aus Sicht der Interviewpartner
starkt zurlick gehen wird bzw. Uberhaupt nicht mehr von Immobilienmaklern
erbracht wird, werden Beratungsleistungen beim Verkauf von Wohnungen nach wie
vor nachgefragt sein. Je hoher der Preis desto hoherer Anspruch wird auch in
Zukunft an die Qualitat, Ausbildung und Serviceorientierung des Immobilenmaklers

gelegt werden, wie folgendes Zitat zeigt:

,, Offen gesprochen sehe ich hier einfach zwei Thematiken. Ich sehe den Mietmakler,
also wenn wir jetzt von Privatimmobilien, Wohnungen ausgehen einmal, also man
muss es sehr clustern, also Privatimmobilien wie Wohnungen fir den End-User sehe

ich Miete und da sehe ich den Mietmarkt, in diesem Feld Mietmarkt sehe ich den
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Makler verschwinden, braucht niemand in Wahrheit, wenn man ganz ehrlich ist.
Beim Verkauf sehe ich es noch immer, es wird vielleicht die Erstbesichtigung im
Internet stattfinden, vielleicht setzt man sich tatséchlich irgendwann einmal eine
Brille auf und geht in seinem Wohnzimmer die neue Wohnung ab. Jedoch ab einem
Preis von 350.000€ glaube ich, dass der Mensch einen anderen Menschen gegeniiber
haben modchte als Ansprechpartner, ich glaube nicht, dass bei solchen Betragen
gerade wenn es im, also ich rede jetzt nur vom Konsumenten ja, weil fir
Institutionelle ist das wieder was anderes aber bei Endverbrauchern glaube ich, das
die, weil es ist eine Kaufentscheidung ,,once in a lifetime* und wenn ich einmal in
meinem Leben etwas entscheide, dann mdchte ich mit einem Menschen
kommunizieren, deshalb sehe ich hier im Kauf von Wohnungen, glaube ich, dass der

Makler so wie bisher einfach beratend und wissend zur Seite stehen muss. “%

Neben der Erbringung von Beratungsleistungen darf nach Ansicht der Experten aber
auch nicht vergessen werden, welche Bedeutung die Vor-Ort-Besichtigung hat, die
nicht durch digitale Lésungen ersetzt werden kann. Folgendes Zitat veranschaulicht

diese Sichtweise:

,,Also, wenn man sich die Vermarktung von Immobilien anschaut dann wird es
immer so bleiben, dass die Vermarktung von Immobilien ein hoch emotionaler
Sachverhalt ist, ja das heilt wir werden immer vor Ort auch ein Gefuhl fur die
Immobilie haben wollen, wir werden, wenn wir eine Immobilie kaufen oder eine
Immobilie mieten wollen immer auch vor Ort seien wollen und uns einmal einen
letzten Eindruck vor Ort gemacht haben, /.../insofern es wird immer das Bedirfnis

da sein, vor Ort gewesen zu sein.“1%®

Nach Ansicht der Experten wird im Zusammenhang mit zukunftigen
Leistungsspektren des Immobilienmaklers auch der Fokus auf den Aufbau von
internationalen Netzwerken zu legen sein. Waéhrend die marktdominierenden
Plattformen wie bspw. willhaben.at, immobilien.net, derstandard.at eine rasche und
einfache Vermarktung in Osterreich ermdglichen, wird eine GroRzahl der Objekte —
auch im Luxusbereich — noch ausschlie3lich am sterreichischen Markt beworben.
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Der Aufbau geeigneter Netzwerke sowie die internationale Vermarktung von
Objekten im Eigentumssegment werden nach Ansicht der Experten an Bedeutung
zunehmen. In diesem Zusammenhang ist die Bedeutung der Qualifikation,
insbesondere dem Vorhandensein ausreichender Sprachkenntnisse, erneut

hervorzuheben.

,,Also ich glaube, dass eben dieser Bereich wo es nur um ein Aufsperren geht und wo
ja in der Vergangenheit oftmals auch man der Meinung ist, na der Makler kassiert so
viel nur fars Aufsperren, ich glaube dieses Aufsperren wird immer mehr in den
Hintergrund geraten mussen, sondern es geht um Zusatzleistungen und es geht
darum, wie ich die Vermarktung als Ganzes aufsetze von einer Immobilie, wo es
sicher nicht ausreichen wird, dass ich ein paar Fotos mache, ein bisschen einen Text
mache und es ins Internet stelle und drauf warte, dass sich jemand melden. Hier gilt
es auch mit verschiedensten neuen Mdoglichkeiten, auch mit Innovationen und
kreativen Ansétzen als Makler sich damit beschéaftigen zu missen, wenn ich eine
bestimmte Immobilie habe, wo habe ich meine Zielgruppe und wie finde ich diese
Zielgruppe? Und das wird teilweise durch wahrscheinlich eine Intensivierung von
Kooperationen erforderlich sein oder den Anschluss an irgendein Netzwerk sein, ich
glaube, dass es viele Immobilien nur dann erfolgreich schaffen werden in der
Zukunft, wenn sie auch international vermarktet werden. Das heif3t, ich muss eine
Schiene finden wie ich es auf der ganzen Welt prasentieren kann, sodass ich auch
gefunden werde weil das bei fast jeder Immobilie, tiberall dort wo ein Osterreicher
es leicht kauft brauche ich es nicht, aber es gibt genuigend Immaobilien, speziell wenn
man ein bisschen in den Luxusbereich geht und wenn man bei irgendeinem Projekt

ist, da brauch ich internationale Kdufer wie einen Bissen Brot. «107

Einig sind sich die Experten dariiber hinaus, dass auch das ,normale*
Vermittlungsgeschaft von Eigentumsobjekten im Wohnbereich weiterhin die
Hauptquelle der Geschéftstatigkeit der Immobilienmakler bleiben wird. Durch den
steigenden  Kosten- und  Effizienzdruck sowie die stetig wachsende
Konkurrenzsituation werden die in der Vergangenheit erzielbaren Erlése in diesem
Bereich jedoch nicht mehr erzielbar sein. Der Immobilienmakler der Zukunft wird
daher trotz des von ihm geforderten Spezialwissens dahingehend ein Generalist
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bleiben mussen, dass er sowohl Berater, Vermittler als auch (internationaler)

Netzwerker sein muss.

4.1.4 Wie konnen zukinftige Kooperations- und Geschaftsmodelle von
Immobilienmaklern und Proptechs aussehen?

In Bezug auf zukilnftige Kooperationsmdglichkeiten und das Entstehen von
gemeinsamen Geschéaftsmodellen zwischen klassischen
Immobilienmaklerunternehmen und Proptechs gibt es unter den befragten Experten
unterschiedliche Sichtweisen. Einigkeit besteht nur dahingehend, dass es fur
zukunftsreiche Gesché&ftsmodelle nicht ausreichen wird, Prozesse effizienter zu
gestalten, sondern, dass es markt- und immobilienwirtschaftliche Erfahrung und
Expertise brauchen wird, um durch effizientere Prozesse auch Kundennutzen zu

steigern, wie folgendes Zitat unterstreicht:

,Ich bin zu lange in der Branche, auch wenn es noch nicht so lange ist wie andere,
um schon so viele Startups gesehen zu haben, die das Rad neu erfinden, erfinden
wollten und dann verschwunden sind ohne dass man wieder was von ihnen gehort
hat. Ich halte sehr viel von Prop-Tech ich glaube, dass hier viel Potential ist, ich
glaube aber auch die Startup-Szene so gut zu kennen, dass wenn nicht jemand der
schon sehr viel Erfahrung hat in der Geschaftswelt, wenn ihnen so jemand fehlt, ein
Mentor, ein Beirat, ein Investor, der sich aber auch einmischt, dass es sehr schwer

ist fur Startups wirklich gut zu sein. “*°®

,,Ich mein, es gibt ja alles schon, so und jetzt stellt sich mir die Frage wie schafft ein
Prop-Tech diese Einstiegshurden, die scheinbar so groR sind, dass wirklich groRe
Hausverwaltungen, aber auch kleine Hausverwaltungen noch immer bei ihrer
Software aus den 80-ern bleiben? Ja, und es ist nicht die Frage, haben wir die
Technologie schon, ich brauche kein Prop-Tech, das mir sagt die Technologie haben
wir, ich brauche ein Prop-Tech, die mir sagt wie bekomme ich meine Daten, die ich
seit 1980 in dieses blode System spiele
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Die befragten Interviewexperten geben an, dass sie zwar Prozesse, Know-How,
Technik von Proptechs und anderen Unternehmen tbernehmen bzw. dies in Zukunft
machen wollen, eine geplante Kooperation und Zusammenfihrung der
Geschaftsmodelle kann jedoch aktuell wvon keinem der Interviewpartner

diagnostiziert werden.

o [...]Ja, also wir sind hier glaube ich fast bei 1.300€ im Monat fiir Facebook-
Werbung, einfach weil ich dort die Zielgruppe ganz genau ansprechen kann, ich
kann genau sagen wer interessiert sich fiir eine Wohnung im 4. und dann spiele ich
nur diese Wohnung im 4. an diese Gruppe aus, ja, ich kann durch Google Analytics
verfolgen wer was auf meiner Homepage macht, ich kann, ich messe extrem viel
Conversion-Rates, woher kommen unsere Kunden, wie viel kostet mich ein

Abschluss, aus welchem Chanel kommt mein Abschluss. “°

Eine besondere Chance einer moglichen Kooperation mit einem der prominentesten
Start-Ups, McMakiler, sieht einer der interviewten Experten in der Zusammenfuhrung
der Interessen. Die Nutzung der effizienten Strukturen und Prozesse kénnte so auch
ohne die deutlich unter dem jetzigen Niveau liegenden Provisionssétze erfolgen zu
flat-rate Konditionen erfolgen und somit ein hdherer Deckungsbeitrag realisiert
werden, ohne grolRe Teile des Marktes zu kannibalisieren. Aus Sicht der Verbraucher
ist der gewéhlte Ansatz — wenn auch betriebswirtschaftlich argumentierbar -

zumindest fragwdirdig.

., [...Jeine Kooperation mit einem Proptech hat einfach fir beide Seiten enorme
Vorteile und ich sehe da Uberhaupt keine Gefahr sondern ganz im Gegenteil, also
wenn jetzt ein namhafter Makler sich mit McMakler zusammen tun wirde und ihm
die Grenzen auch sagen, also man hat ja dann ein bisschen einen Einflussbereich,
man kann sagen, schau mal wenn du jetzt diese Flat-Provisionen machst, die du dir
vorstellst, dann schadest du uns hier, hier, hier, tberlege dir vielleicht ein anderes
Modell [...]. 11

Den Mehrwert von Kooperationen mit Proptechs fur Immobilienmakler bringt einer

der interviewten Experten auf den Punkt:
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,,und plétzlich realisiere ich, je mehr meine Maklerkollegen sich darauf einlassen,
dass das ganze namlich mir einen unglaublichen Mehrwert bieten kann, ja und ich
als Unternehmen, als klassischer Immobilienmakler plétzlich aus einer Idee, die aus
einer ganz anderen Perspektive kommt, namlich einfach der Zugang zum Makler
oder bzw. der Vergleich von Immobilienmaklern, das ist die Grindungsidee von
Kauferportalen, ich mochte einen Markt transparenter machen, ich mochte dem
Kunden verschiedene Konzepte vergleichbar machen ja. Plétzlich wird der Makler
davon ein Teil, wird der Makler ein Teil davon und kann davon profitieren, ja,
obwohl das vorher erst einmal nur aus Sicht des Kunden gegriindet wurde. So und da
ist es am Ende des Tages Aufgabe eines jeden Maklers sich auf dem Markt
umzuschauen und zu schauen wo sind verschiedene Konzepte, die vielleicht nicht im
Umkehrschluss direkt Konkurrenzkonzepte sind, sondern die meine Tatigkeit

vielleicht erstmals nur befruchten kdnnen?112

Einer der Interviewpartner beschreibt das Entwicklungspotenzial von

Kooperationsformen wie folgt:

.[....Jaber ja, die Prop-Tech Branche bietet unglaublich viel Potential in der
Kooperation, ja unglaublich viel Potential, ich kann, wenn ich heute zu dem
Geschaftsfiihrer von XY gehe und sage pass mal auf, kdnnen wir nicht gemeinsam
irgendetwas entwickeln, ich hab das und das an Erfahrung und der sagt, ja ok du
kriegst dafiir aber kein Geld oder bzw. du gibt’s mir 100 Euro dafiir, dass ich eine
Recon dir zur Verflgung stelle, dann muss ich bereit sein auch eine Fehlinvestition
zu tun, ja um wirklich von dieser Prop-Tech Branche oder Entwicklung dann auch zu

profitieren. «113

Insgesamt ergeben die Experteninterviews, dass die Digitalisierung der
Immobilienmaklerbranche dazu beitragen kann, Prozesse effizienter zu gestalten, fur
zukunftsreiche Geschaftsmodelle zwischen traditionellen Immobilienmaklern und
Proptechs der Beitrag der Proptechs zur Effizienzsteigerung allein aber nicht
ausreichen wird. Im Hinblick auf Kooperationen zwischen traditionellen
Immobilienmaklerunternehnmen und Proptechs, wie etwa eine inhaltliche

Zusammenarbeit oder eine finanzielle Beteiligung, besteht noch ausreichend

112 |nterviewpartner D.
113 Interviewpartner D.
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Entwicklungspotenzial. Bis dato Vielmehr agieren die Immobilienmakler oft noch im
Alleingang und haben die traditionellen Marktteilnehmern den Mehrwert von

Proptechs fiir die eigenen Geschéaftsfeldern noch nicht anerkannt.

4.2  Schlussfolgerung und Handlungsempfehlungen

Nachdem im vorangehenden Abschnitt die Haupt- und Subforschungsfragen der
vorliegenden Masterthese beantwortet wurden, sollen in der Folge auf Basis der
erarbeiteten theoretischen Grundlagen sowie der Auswertung der Ergebnisse der
empirischen Untersuchung Handlungsempfehlungen fir die Praxis erarbeitet werden:

Die dargelegten Vorschldge sollen einerseits dazu dienen, bereits bestehende
Immobilienmaklerunternehmen  auf die  Herausforderungen der  Zukunft
vorzubereiten. Andererseits soll jenen Menschen, welche eine berufliche Zukunft in
der Immobilienmaklerbranche anstreben, als Entscheidungsgrundlage ein geeignetes
Bild vermittelt werden, welche Féhigkeiten und Eigenschaften das zukinftige

Berufsbild des Immobilienmaklers erfordert.

4.2.1 Entwicklung einer digitalen Strategie

Zunéchst sollte jeder Immobilienmakler eine eigene ,.digitale Strategie* entwickeln.
Im Rahmen dieser Strategieentwicklung steht die Auseinandersetzung und Analyse
von bestehenden Proptechs und sonstigen neuen Technologien im Vordergrund, die
fir die eigenen Geschéftsfelder relevant sind. Hier sollte insbesondere néher
beleuchtet werden, welche Marktpositionierung fir sich selbst in Betracht kommt
und welchen Mehrwert dabei Proptechs spielen kdnnen. Nur eine genaue Analyse
der (zuklnftig gewlnschten) eigenen Marktpositionierung stellt eine geeignete
Grundlage fur die Frage dar, welche Geschaftsprozesse sodann effizienter gestaltet
werden konnen und welche Losungen dafiir am Markt bereit stehen, die aus dem

Blickwinkel des Kunden interessant sind.

57



Die Entwicklung einer digitalen Strategie kann daher den Grundstein bilden, wie
etablierte Immobilienmakler mit dem Thema der Digitalisierung in ihrem eigenen

Geschaftsmodell umgehen.

4.2.2 Dialog und Kooperation mit Proptechs

Aus den theoretischen Uberlegungen und den empirischen Ergebnissen zeigt sich,
dass die Digitalisierung der Immobilienvermarktung ein relevantes Handlungsfeld ist
und die Etablierung von Proptechs nicht nur ein Risiko fiir etablierte
Immobilienmaklerunternehmen darstellt, sondern auch eine Reihe von Chancen mit

sich bringt.

Es kann sich daher als gewinnbringend flr traditionelle Immobilienmakler erweisen,
den Dialog mit Proptechs zu suchen und potentielle Kooperationen mit Proptechs ins
Auge zu fassen. Zwar ist nicht sichergestellt, dass jedes Proptech am Markt bestehen
bleibt, eine Auseinandersetzung mit der Frage, welche Geschaftsprozesse durch die
Kooperation mit einem Proptech effizienter gestaltet werden kdnnen (Stichwort:
Automatisierung von Kernprozessen, siehe dazu 4.2.3), kann sich aber als profitabel

erweisen.

Im Hinblick auf zukiinftige Kooperationsformen besteht jedenfalls noch ein grolRes
Entwicklungspotenzial und kann sich hier eine richtige Investition fur beide Seiten
lohnen. In welcher Form eine Zusammenarbeit mit Proptechs erfolgen kann, héngt
mafgeblich vom eigenen Geschéftsfeld und der eigenen Marktpositionierung ab. In
Betracht kommen eine komplette Ubernahme von Proptechs bis hin zu
Kooperationsformen, die die Unabhangigkeit des Proptechs wahren. Eine finanzielle
Beteiligung an einem Proptech hat den Vorteil, dass direkt an der Weiterentwicklung
des Start-Ups mitgewirkt werden und unmittelbar am Gewinn eines Proptechs
partizipiert werden kann. Kooperationsformen ohne finanzielle Beteiligung kdnnen
sich dort ergeben, wo Leistungen des Proptechs eigene Leistungsspektren erganzen
(z.B.: die Anwendung von Virtual Reality bei der Immobilienvermarktung). Diese
Leistungen konnen beispielsweise durch den Immobilienmakler mit angeboten

werden und stellen fir den Immobilienmakler eine zusatzliche Einnahmequelle zur
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Provision dar. Zwar wird gerade das Thema Virtual Reality immer wieder als kritisch
angesehen, da durch die Anwendung von solchen Tools Vor-Ort-Besichtigungen
verringert werden konnten und der personliche Kontakt mit einem potentiellen
Kéufer bzw. Mieter verloren gehen konnte. Aus Sicht eines potentiellen Kunden
weist aber die Anwendung eines solchen Tools die Mdglichkeit auf, schon vor einer
ersten Besichtigung, einen Einblick in die Immobilie bekommen zu kdnnen. Fur den
Immobilienmakler kann es aber nur gewinnbringend sein, sich an der Kundensicht zu
orientieren und sich mit neuen kundenorientierten Tools auseinanderzusetzen und

diese im eigenen Geschéftsfeld umzusetzen.

4.2.3 Automatisierung von Vermittlungsprozessen

Wie mehrfach dargestellt, wird es eine Kernaufgabe des Immobilienmaklers 4.0 sein,
seine eigenen Geschaftsprozesse sinnvoll durch neue IT-Losungen zu automatisieren
und so seine eigenen Geschaftsprozesse zu vereinfachen und Kosten zu senken. Das
bedeutet nicht automatisch einen Riickschritt in der Beratungsqualitit gegeniiber dem
Kunden. Vielmehr kann sich der Immobilienmakler verstarkt auf seine
Beratungskompetenzen konzentrieren. Voraussetzung ist dafur allerdings eine

ausreichende Aus-und Weiterbildung des Immobilienmaklers.

4.2.4 Erstellung eines Ausbildungsfahrplanes

Neben der Entwicklung der oben beschriebenen digitalen Strategie kann auch die
Erstellung eines Ausbildungsfahrplanes einen Beitrag dazu leisten, den kinftigen
Herausforderungen als Immobilienmakler gewappnet zu sein. Die empirische
Untersuchung der vorliegenden Masterthese hat gezeigt, dass der Immobilienmakler
4.0 nicht ein reiner Immobilienvermittler ist, sondern zukinftig ein umfangreiches
,Beratungspackage“ mit anbieten muss. Eine der Kernaufgaben des
Immobilienmaklers wird es zuknftig sein, sich an die neuesten Marktgegebenheiten
anzupassen und einen ausreichenden Wissensvorsprung gegeniiber seinen Kunden
aufzuweisen. Eine ausreichend Aus- und Weiterbildung stérkt daher zukinftig das

Berufsbild des Immobilienmaklers.
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Im Rahmen der Erstellung eines Ausbildungsfahrplanes kénnten im Vordergrund die
Einbindung von digitalen Kompetenzen in die Kernausbildung des
Immobilienmaklers (Umgang mit google Analytics, professioneller Umgang mit
Facebook, etc.) und die Fokussierung auf eine Spezialisierung (bestimmter
Marktbereich regional oder Luxussegment etc.) stehen.

Weiters kann sich auch die Einbringung einer Fremdsprachenausbildung (Englisch)
in immobilienwirtschaftliche Ausbildungen und verpflichtende Weiterbildungen als
zukunftsreich erweisen. Im Bereich der Weiterbildungen koénnte der Fokus auf
beratungsintensive und ertragsstarke Dienstleistungen (weg von der Standard-
Mietvermittlung) gelegt werden und somit die eigene Beratungsrolle eines

Immobilienmaklers gestarkt werden.
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Anhang

1)
2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
9

Interviewleitfaden

In welchen Geschaftsbereichen ist Ihr Unternehmen tétig?

Welche Position bekleiden Sie derzeit in Ihrem Unternehmen und welche
Aufgaben sind mit der Position verbunden?

In welchen Bereichen sehen Sie die grofiten Herausforderungen und Risiken fur
die Immobilienmaklerbranche in den kommenden Jahren?

In welchen Bereichen sehen Sie die grofiten Chancen und Risiken fiir Ihr
Unternehmen in den kommenden Jahren?

Wie beurteilen Sie das Handeln der Immobilienmaklerbranche in Bezug auf die
steigende Digitalisierung der Immobilienbranche und die Verwendung neuer
Technologien?

Wie beurteilen Sie das Handeln lhres Unternehmens in Bezug auf die steigende
Digitalisierung der Immobilienbranche und die Verwendung neuer
Technologien?

Wie beurteilen Sie die Markteintritte und das starke Marktwachstum von so
genannten PropTech-Unternehmen?

Wie wird sich der Beruf des Immobilienmaklers in Zukunft entwickeln?

Wie beurteilen Sie das gegenwartige erfolgsabhangige Provisionsmodell vor dem

Hintergrund veranderter Geschaftsmodelle?

10) Wie konnte gegebenenfalls ein gedndertes Modell aussehen?

11) Was mussen Immobilienmaklerunternehmen lhrer Meinung nach tun, um fit fir

die Herausforderungen der Zukunft zu sein?
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