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Maklerlos

4 Mietpreisbremse, Wohnungsnot, Gentrifizierung — im Immobiliensektor steckt
Zindstoff. Zudem schittelt das sogenannte _  BESTELLERPRINZIP___ die

Maklerszene durcheinander. Grofse Online-Wohnungsborsen und viele Startups

fordern mit _ DIGITALEN GESCHAFTSMODELLEN __ dic etablierten

Vermittler heraus. Eine Bestandsaufname. »

A Die Vorherrschaft bei der Verteilung von Wohnraum war noch
nie hdrter umkampft. Grofse Online-Wohnungsborsen wie Im-
mobilienscout24 oder Immowelt dominieren das Vermittlungs-
geschaft und graben Offline-Maklern ihr Geschéftsterrain ab. 80
Prozent aller Wohnungen in Deutschland werden bereits {iber
das Internet vermittelt — Tendenz steigend. Jetzt hat die digitale
Transformation der Immobilienbranche durch eine neue miet-
rechtliche Regelung einen weiteren Schub erhalten. Seit dem ers-
ten Juni gilt in allen Bundesldandern nicht nur die verpflichtende
Mietpreisbremse, sondern zudem das sogenannte Bestellerprin-
zip. Den Vermittler muss derjenige bezahlen, der ihn beauftragt hat.
In den meisten Fillen ist dies der Vermieter. Vor Inkrafttreten des
Mietrechtsnovellierungsgesetzes (MietNovG) konnte er die anfal-
lende Maklercourtage, die oft mehrere Kaltmieten betragt, bequem
auf den Mieter abwiélzen. Das ist nun nicht mehr moglich. Prompt
ist fiir Inmobilienbesitzer der Anreiz deutlich gesunken, einen klas-
sischen Makler mit der Suche von Mietern zu beauftragen.
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Als Ersatz stehen zahlreiche Branchenneulinge parat, die den
Vermittlungsjob ausschlieflich online abwickeln. Das Portal
Deutsche-Startups zédhlte im Zuge der Gesetzesdnderung rund 30
neugegriindete Internetfirmen, die den Makler mit innovativen
digitalen Ansitzen umgehen wollen. Bei ihrer kleinen Branchen-
revolution setzen die Startups auf das Beste, was das Web 2.0 zu
bieten hat: soziale Netzwerke, Online-Auktionen und Matching-
borsen. ,In Grof3stidten bewerben sich bis zu 700 Menschen auf
eine Wohnung, etliche stehen vor der Tiir", beschreibt Christian
Dau vom Startup Faceyourbase in Miinchen die gegenwartige
Wohnungssituation. ,Da dachten wir, das muss anders gehen,
und zwar mit einem digitalisierten und standardisierten On-
line-Prozess.“ Die Idee hinter Faceyourbase ist schnell beschrie-
ben —ein Fakt, der zum Erfolg der jungen Firma beitragen konnte.
Das Prinzip orientiert sich an Online-Dating-Plattformen, bei
denen beide Parteien — Mieter und Vermieter — Profile einrich-
ten, einerseits mit personlichen Informationen wie Beruf, Gehalt
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oder Foto, andererseits mit detaillierten Angaben zum Wohnobjekt.
Je mehr die Mieter auf der ,digitalen Matchingborse* von sich preis-
geben, desto hoher die Wahrscheinlichkeit, vom Vermieter zu einer
Wohnungsbesichtigung eingeladen zu werden. ,Jede Angabe ist
freiwillig, es gibt keine Pflicht®, erkldrt Dau. ,Wer verniinftige
Angaben macht, hat gute Chancen, wer wenig angibt, hat ge-
ringe.“ Die Einstellung eines Bewerberprofils ist kostenfrei. Erst
wenn es zu einem ,,Match“ kommt, zahlt der potenzielle Mieter
an Faceyourbase rund zehn Euro, um an einem personlichen
15-miniitigen Besichtigungstermin teilnehmen zu diirfen. Erhélt
er den Zuschlag, gehen weitere 30 Euro an das Internetportal. Hier-
durch entfallen lastige Massenbesichtigungen und dem Vermieter
fallt die Kandidatenauswahl leichter.

Immobranche: kein Bewusstsein
fur disruptives Potenzial

Solche Angebote diirften vor allem junge, netzaffine Menschen
ansprechen, die sich die teure Maklercourtage sparen mochten.
Im Umfeld der alteingesessenen Wohnungswirtschaft scheint man
diesen Trend erkannt zu haben: Laut einer Studie von DMK Inno-
vations gehen 40 Prozent der deutschen Wohnungsgesellschaf-
ten davon aus, dass in erster Linie jlingere Mieter entsprechende
Dienstleistungen gerne digital einkaufen wiirden. Gleichzeitig ver-
deutlicht die Umfrage das geringe Bewusstsein in der Branche fiir
das disruptive Potenzial der Digitalisierung: Demnach glauben 86
Prozent, dass sich ihr Kerngeschéft aus Vermietung und Verwal-
tung nicht grundlegend dndern wird. ,,Revolutionen gibt es selten®,
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sagt Andreas Hubert, Vizeprasident des Immobilienverbandes
Deutschland (IVD). ,,Auch die Entstehung der Online-Portale hat
gezeigt, dass der Beruf des Maklers weiter enorm wichtig ist. Der
allergrof3te Teil der Immobilien, die Sie im Internet finden, wird
von professionellen Immobilienvermittlern eingestellt.“ Wie die
Studie zudem zeigt, mangele es fast 70 Prozent der Immobilien-
firmen an geeigneten Strategien, ihr Business durch digitale Ge-
schiftsmodelle zu ergénzen.

Vertrauen kann man nicht auf
einen Algorithmus ubertragen

Des einen Mangel, des anderen Marktliicke: Das Berliner Startup
Smmove hat sich Ebay zum Vorbild genommen und bietet Vermie-
tern und Mietern eine Auktionsplattform an. Nach Profilerstellung
und Bonitétspriifung kénnen Mietinteressenten ihr Hochstgebot
fiir ein Objekt ihrer Wahl abgeben. Anschlief3end liegt es am Ver-
mieter, aus den Hochstgeboten den passenden Mieter herauszu-
suchen. Wie bei Faceyourbase verdient auch Smmove erst nach
erfolgreichem (Online-)Vertragsabschluss — rund 25 Prozent einer
monatlichen Nettokaltmiete. Und dank ebenfalls eingefiihrter
Mietpreisbremse kénne es zu keinen exorbitanten Bieterwett-
streiten kommen, erklédrt Griinder und Geschéftsfiithrer Alexan-
der Kanellopulos. ,Wir spiegeln das erste Mal transparent und
direkt das wider, was bisher hinter verschlossenen Tiiren vermu-
tet wurde®, sagt der Startupper. ,Das heil3t aber nicht, dass man
bei Smmove Angst haben muss, eine Spirale zu 6ffnen, die es
unmoglich macht, passenden Wohnraum zum richtigen Preis zu
bekommen.“ Uber 4400 Wohnungen findet man mittlerweile auf
der Plattform, rund 10 000 Mietinteressenten und 100 Vermieter
warten auf den Zuschlag des virtuellen Hammers.

Das zeigt: Der Druck auf Makler und Wohnungsgesellschaften
wichst. Noch berufen sich etablierte Vermittler auf ihren Erfah-
rungsvorsprung. ,IVD-Makler haben durch ihre Ausbildung und Be-
rufserfahrung fundierte Kenntnisse zum lokalen Immobilienmarkt,
kennen die rechtlichen Rahmenbedingungen und sind darin geiibt,
Wiinsche und Bediirfnisse von Vermietern und Suchenden zusam-
menzubringen®, betont IVD-Vize Hubert. ,Die Qualitidten und das
Bediirfnis nach Vertrauen und Sicherheit kann man nicht so ein-
fach auf einen Algorithmus iibertragen.“ Doch die Nervositét in der
Branche ist unverkennbar. Ein Bonner Makler hat mit sieben ande-
ren Kollegen bereits Klage am Bundesverfassungsgericht gegen das
Bestellerprinzip erhoben. Die Neuregelung gefihrde die Existenz
vieler kleiner Maklerbiiros, so die Sorge der Klager. Ein vergleich-
barer Eilantrag aus dem Mai scheiterte jedoch, da nach Ansicht der
Richter die Gefdhrdung eines gesamten Berufstandes nicht hinrei-
chend belegt sei. In jedem Fall muss sich die Branche auf die wei-
tere Konkurrenz aus dem Web 2.0 einstellen, die das dicke Geschaft
mit dem Wohnraum vielleicht nicht schlagartig revolutionieren, es
zweifelsohne aber auf ein anderes Level heben.
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