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Makler unter Zugzwang

Geschiiftsmodelle, Mit ungewohnlichen Angeboten bringen Start-ups die klassischen Makler ins
Schwitzen. Ein Umdenken wird der Branche nicht erspart bleiben, meinen Fachleute.

VON WOLFGANG POZSOGAR

bwohl sie sich auf pinkfar-
O benen Untergrund présen-

tiert, ist sie fiir manche
Makler ein rotes Tuch: die Immo-
marie. Dahinter steckt eine neue
Onlineplattform, die schnelle ,Ma-
rie“, also schnelles Geld, flir die
Immobilien verspricht: Innerhalb
weniger Tage, ohne Maklerprovi-
sion und ohne grofien Aufwand
sollen sich dort Eigentumswoh-
nung, Haus, Grundstiick oder Zins-
haus gegen Barzahlung verkaufen
lassen. Selbst Tippgebern, die eine
zum Verkauf stehende Immobilie
wissen, wird eine Primie von 1000
Euro versprochen.

Die Plattform funktioniert ohne
doppelten Boden, allerdings nicht
bei jeder Wohnung und jedem
Haus. Denn hinter der Immomarie
steckt die 3SI Immogroup, ein se-
riéses und alteingesessenes Wiener
Immobilienunternehmen, das auf
diesem neuen Weg nicht irgend-
welche, sondern ganz spezielle Im-
mobilien sucht: Wohnungen und
Zinshduser, die mit dem eigenen
Know-how saniert und dann um
gutes Geld wieder vermietet oder
verkaufen werden kénnen. ,Je we-
niger gut der augenblickliche Zu-
stand, umso besser, denn dann
kénnen wir unser Wissen einbrin-
gen”, erzihlt Markus Steinbéck,
der den Einkauf der Immomarie
leitet,

Pfiffige Objektbeschaffung

Steinbdck will mit der Plattform vor
allem jene Immobilienanbieter be-
dienen, die schon bisher ohne Mak-
ler verkauft haben. Das sind rund
40 Prozent, erldutert er: ,Diesen
Markt kann man liegen lassen oder
versuchen, die Leute mit Immoma-
rie abzuholen.” Die Serviceleistung
der Makler will er dabei nicht
schlechtmachen, ,aber es gibt eben
Leute, die sich den Verkauf ihrer
Immobilie selbst zutrauen®, sagt er.
Als entscheidenden Vorteil der
Plattform sieht er die schnelle Ab-
wicklung: ,,Innerhalb von 48 Stun-
den bekommt der Kunde ein ver-
bindliches Kaufangebot. Nimmt er
es an, hat er bald das Geld auf sei-
nem Konto."

Obwohl Steinbéck betont, dass
Immomarie den Makler nicht erset-
zen mochte und keine Gefahr fiir
die Branche sei, sind manche Im-
mobilienunternehmen von dem
neuen Angebot alles andere als be-
geistert und machten der 3SI Im-
mogroup auch keine Objekte mehr
anbieten. Andere sehen die neue

Die persénliche Beratung steht derzeit noch im Vordergrund. Das kénnte sich aber kiinftig &ndern.

Plattform gelassener: ,Die Immo-
marie ist eine schlaue Objektbe-
schaffungsmaschine, eine gute Idee
fiir Leute, die schnell Geld brau-
chen”, meint Georg Spiegelfeld,
Président des Immobilienrings, der
grofiten Maklervereinigung Oster-
reichs. Das alles habe nichts mit
den Aufgaben eines seriosen Mak-
lers zu tun, sagt Spiegelfeld, der
selbst ein grofies und international
tatiges Immuobilienbiiro betreibt.

Trotz ihrer Skepsis sind sich die
Branchenvertreter einig, dass sich
im Maklergeschéft in den ndchsten
Jahren einiges &dndern wird. Dem
Geschift mit der Vermittlung von
preisgiinstigen Wohnungen etwa
wird keine grofie Zukunft prophe-
zeit, da Provisionen von weniger als
1000 Euro kaum kostendeckend
seien. Als Ausweg sieht Spiegelfeld
zwei Mboglichkeiten: ,Entweder
man spezialisiert sich auf Bereiche,
in denen Know-how und Beratung
eine grofie Rolle spielen, oder man
macht es dhnlich wie in Kanada
und den USA, wo sich viele Makler
zusammentun und ihre Objekte auf
einer gemeinsamen Plattform an-
bieten. Das versuchen wir mit dem
Immobilienring,.”

Alles zum Pauschalpreis

Dass mit dem Kleingeschift aber
sehr wohl etwas zu verdienen ist,
zeigt ein Start-up in Deutschland,
das fiir die Makler im Nachbarland
ein rotes Tuch ist. Es nennt sich

McMakler und fiithrt im Auftrag des
Anbieters klassische Makleragen-
den zum Diskontpreis durch: Von
Fotos vor Ort iiber das Anbieten der
Wohnung und Organisieren der
Besichtigung bis zur Vertragserstel-
lung reichen die Dienstleistungen.
Kassiert werden dafiir nicht die {ib-
lichen zwei Monatsraten, sondem
lediglich 500 Euro. Das Unterneh-
men gehort ein Jahr nach dem Start,
der ,Stiddeutschen Zeitung” zufol-
ge, bereits zu den fiinf grofien deut-
schen Maklern. Dieser Erfolg ist
aber nicht zuletzt auch darauf zu-
riickzufithren, dass in Deutschland
aufgrund einer gesetzlichen Rege-
lung jener die Maklergebiihr be-
zahlt, der die Dienstleistung beauf-
tragt und nicht wie in Osterreich
meist der Vermieter.

INFO

Start-ups in Osterreich und in
Deutschland fordern die Maklerbranche
heraus. Drei Beispiele.

Immomarie: Die Online-Plattformder
35! Immogroup verspricht den Verkauf
von sanierungsbedrftigen Immobilien
ohne Maklerprovision oder sonstige
Kosten.

McMakler, ein deutsches Unternehmen,
tbernimmt klassische Makleragenden
zum Diskont- bzw. Pauschalpreis.
Zoomsquare ist eine Immobiliensuch-
maschine im Internet, die seit dem
heurigen Sommer mittels Chatbot auch
eine virtuelle Beratung anbietet.

[ Fotolka.comyRida]

In die digitale Zange nehmen
konnte das Maklergewerbe auch
das osterreichische Hightech-Start-
up Zoomsquare. Das junge Unter-
nehmen hat vor zwei Jahren eine
Online-Immobiliensuche  varge-
stellt, die im heurigen Sommer mit
einem Chatbot erginzt wurde. Da-
bei handelt es sich um einen virtu-
ellen Berater, der den Nuftzer via
Facebook-Chat (und kiinftig auch
tiber WhatsApp) aktiv bei der Su-
che nach der gewiinschten Immo-
bilie unterstiitzt.

Wandel wird kommen

Das Produkt mit dem virtuellen Be-
rater sei allerdings nicht als Mak-
lerersatz konzipiert, betont Zoom-
square-Griinder Andreas Langeg-
ger: ,Es soll im Gegenteil den Mak-
ler unterstiitzen und es ihm ermég-
lichen, auch in den sozialen Me-
dien Interessenten anzusprechen.”
Auch wenn Langegger - wie andere
Experten auch - {iberzeugt ist, dass
die weitere Digitalisierung des Im-
mobilienmarketings den Makler
letztendlich nicht ersetzen wird,
wird der Branche angesichts der
neuen Technologien ein Umden-
ken nicht erspart bleiben, meint
Georg Flodl, Makler und Prisident
des Osterreichischen Verbandes
der Immobilienwirtschaft: ,Die
Servicequalitidt sowie die Art und
Weise, wie Informationen aufberei-
tet werden, werden sich stark wan-
deln miissen.”

Wiener Biiro-
markt legt
deutlich zu

Otto Immobilien zieht in
seinem Marktbericht ein
positives Fazit.

Wien. Nachdem vor Kurzem be-
reits EHL und CBRE ihre Ein-
schédtzungen zur Entwicklung
des Wiener Biiromarktes abge-
liefert haben, hat nun auch Otto
Immobilien seinen Bericht pri-
sentiert. Das Beratungsunter-
nehmen hat sich bei der Erhe-
bung der Daten erstmals an den
strengen Kriterien des Vienna
Research Forums (VRF) orien-
tiert, das nur moderne Biirofla-
chen beriicksichtigt, die be-
stimmte Qualititsmerkmale bei
Gebidudezustand und Ausstat-
tung erfiillen.

Demnach betrug die Ver-
mietungsleistung am Gesamt-
markt heuer bisher rund
240.000 Quadratmeter, fiir die
modernen Biiroflichen nach
VRF-Standard kommt Otto auf
einen Wert von rund 200.000
Quadratmeter. ,Damit wurden
unsere Erwartungen fiir das Ge-
samijahr bereits im dritten
Quartal iibertroffen”, kommen-
tiert Alexander Fenzl, Leiter des
gewerblichen Maklerteams.

Der einzig richtige Ort
fur Ihr Gewerbe.
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Leicht steigend présentieren
sich die Durchschnittsmieten
fir moderne Biiroflichen, die
sich laut Otto aktuell bei 13,75
Euro pro Quadratmeter und
Monat befinden. Absolute Spit-
zenwerte von 2575 Euro pro
Quadratmeter und Monat regis-
trierten die Experten in Top-
Standard-Geb&duden in inner-
stadtischen Bereichen. Stark
riickldufig ist hingegen die Leer-
standsquote, die sich - unter
Heranziehung des VRF-Stan-
dards - mit Ende des dritten
Quartals auf 5,8 Prozent belief.
~Wegen des geringen Fertigstel-
lungsvolumens und der anhal-
tend starken Vermietungsleis-
tung im Jahr 2016 wird sich der
Leerstand bis Ende des Jahres
weiter reduzieren”, sagt Alexan-
der Bosal, Leiter der Abteilung
Immobilien Research. (ebe)



