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Das Bestellerprinzip in der Immobilienvermittlung
- Internationale Praxis und 6konomische Effekte

Im Zuge der politischen Debatten zur Entlastung der angespannten Wohnungs-
markte in Deutschland wird auch die Einfiihrung des Bestellerprinzips bei Immo-
bilienkdufen diskutiert. Dies bedeutet, dass kiinftig nur derjenige die Provision bei
einer Transaktion zahlt, der diese beauftragt. In aller Regel ist dies der Verkaufer.
International zeigt sich, dassin Landern, in denen die Zahllast beim Verkaufer liegt,
die Courtage deutlich geringer ausféllt als in Deutschland. In den Niederlanden,
dem Vereinigten Konigreich oder Schweden liegen die Provisionen oft nur bei
2 Prozent des Kaufpreises im Vergleich zu den liblicherweise geltenden 6 Prozent
in Deutschland. Ursachlich hierfiir ist vor allem, dass der Verkdufer wesentlich
besser Uiber die Provisionshdhe verhandeln kann als der Kéufer, da er die Moglich-
keit hat, verschiedene Angebote einzuholen. Hinzu kommt, dass eine vollstandige
Uberwialzung der Courtage iber den Verkaufspreis an den Kaufer wenig wahr-
scheinlich ist: zum einen, weil die Makler neben der Preismaximierung das Ziel
verfolgen, die Immobilien moglichst zeitnah zu verkaufen, und zum anderen, weil
der Kaufer auf alternative Angebote, etwa das Wohnen zur Miete, ausweichen kann.
Auch eine empirische Analyse des Preissetzungsverhaltens der Makler in Koln legt
nahe, dass je nach Marktlage die Vertriebsstrategie variiert. Zusammenfassend
wiirde das Bestellerprinzip damit den politisch gewiinschten Effekt einer Entlastung
der Kaufer erreichen. Beispiele aus anderen Markten zeigen aber, dass Makler re-
levant bleiben. So ist damit zu rechnen, dass der Anteil der von den Maklern ver-
triebenen Immobilien steigt. AuRerdem kann die Beratung der Kaufer an Bedeutung
gewinnen.

Stichworter: Immobilienvermittlung, Vertragsokonomik, Wohnungsmarkt
JEL-Klassifikation: D86, R21, R38



Seit dem Jahr 2010 sind die Preise fiir Wohnimmobilien in Deutschland deutlich
gestiegen. Vor allem in GroRstadten wie Berlin oder Miinchen gab es Preissteige-
rungen von uiber 10 Prozent pro Jahr. Zudem haben sich die Preise in vielen Land-
kreisen deutlich erhoht, wenn auch mit geringerer Dynamik als in den Grof3stadten
(Voigtlander/Henger, 2018). Dennoch ist Wohneigentum heute vielfach erschwing-
licher als noch in den 2000er Jahren (Dustmann et al., 2018; Seipelt/Voigtlander,
2018a). Dies liegt hauptsachlich an der Zinsentwicklung, die bislang die Preisent-
wicklung mehrals kompensiert. Zwar sind die Preise gestiegen, aber da die Zinsen
noch starker gefallen sind, kdnnen viele Haushalte die laufenden Kosten des Er-
werbs von Wohneigentum besser tragen als noch vor einigen Jahren. Dies gilt
zumindest dann, wenn sie genligend Zeit fiir die Tilgung des Darlehens haben
(Sagner/Voigtlander, 2018).

Damit Haushalte von den geringen Zinsen profitieren kdnnen, missen sie zunadchst
liber genligend Startkapital verfligen. Ersterwerber im Wohnungsmarkt miissen
sowohl Eigenkapital aufbringen als auch die Erwerbsnebenkosten. Letztere um-
fassen die Grunderwerbsteuer, Notarkosten, Kosten fiir Grundbucheintragung und
gegebenenfalls eine Maklercourtage. Da alle diese Betrdge in fester Relation zu
dem Kaufpreis stehen, hat sich der Kapitalbedarf enorm erhéht. Nimmt man als
Beispiel Nlrnberg, so haben sich dort die Preise fiir eine gebrauchte 80-Quadrat-
meter-Wohnung nach Angaben des Forschungsunternehmens F+B zwischen 2010
und 2017 von durchschnittlich 150.000 Euro auf rund 260.000 Euro erhoht. Unter-
stellt man 10 Prozent Eigenkapital und 8,57 Prozent Erwerbsnebenkosten, dann
steigt der anfangliche Kapitalbedarf von 27.855 Euro auf rund 48.300 Euro. Dieser
Kapitalbedarf lasst sich in der Regel nicht finanzieren und muss somit aus den
Ersparnissen beglichen werden. Auswertungen des Sozio-oekonomischen Panels
(SOEP) zeigen, dass nur rund 10 Prozent der Mieter liber Ersparnisse von 50.000
Euro und mehr verfiigen (Seipelt/Voigtlander, 2018b). Da die niedrigen Zinsen die
Ersparnisbildung erschweren, stellen die Eigenkapitalanforderungen der Banken
und die Erwerbsnebenkosten eine zunehmende Hiirde fiir den Erwerb von Wohn-
eigentum dar.

Vor diesem Hintergrund stehen die Erwerbsnebenkosten vermehrt im politischen
Fokus. Ein besonderes Augenmerk liegt dabei auf der Grunderwerbsteuer, deren



Satze in den meisten Bundeslandernin den letzten Jahren deutlich erhoht wurden.
Hier wird unter anderem ein Freibetrag diskutiert (CDU et al., 2018), aber auch
weitergehende Reformen sind denkbar (Hentze/Voigtlander, 2017). Dariiber hinaus
steht die Maklercourtage in der Diskussion. Wie bei der Vermietung wird derzeit
gepriift, ob die Zahllast auf den Verkaufer oder den Besteller der Leistung gesetzlich
libertragen werden sollte (BMI, 2018).

Dieser Vorschlag wird im Folgenden naher untersucht. Dabei werden sowohl die
Folgen fiir den Wohneigentumserwerb als auch fiir die Unternehmen der Immo-
bilienvermittlung gepriift. Zudem wird auf die internationale Praxis eingegangen
und typische Maklerkosten in anderen Landern werden dargelegt.

Die Erwerbsnebenkosten setzen sich wie bereits skizziert aus den Grundbuchkos-
ten, den Notarkosten, der Grunderwerbsteuer und gegebenenfalls der Maklercour-
tage zusammen. Wahrend die Kosten fiir das Grundbuch und die Notare bundes-
einheitlich vergleichbar sind, gibt es grof3e Unterschiede bei der Grunderwerbsteuer
und der Maklercourtage. Fiir die Eintragung in das Grundbuch fallen etwa 0,5
Prozent des Kaufpreises an, flir den Notar etwa 1 Prozent. Im Vergleich zu anderen
Landern sind diese Kosten hoch (Voigtléander, 2016). Sie werden hier aber nicht
weiter diskutiert.

Bei der Grunderwerbsteuer gibt es zwischen den Bundeslandern grofte Unter-
schiede. Bis zum 30. September 2006 lag der Grunderwerbsteuersatz bundesein-
heitlich bei 3,5 Prozent des Preises. Seitdem diirfen die Bundeslander tGiber dessen
Hohe selbst entscheiden. Da die Grunderwerbsteuer im Landerfinanzausgleich
privilegiertist, das heil}t, die Zusatzeinnahmen infolge hoherer Steuersatze werden
nichtim Finanzausgleich berticksichtigt, haben gerade hochverschuldete Bundes-
lander wie Berlin, Nordrhein-Westfalen oder das Saarland die Satze deutlich erhéht,
in der Spitze bis auf 6,5 Prozent (Hentze, 2017). Nur Bayern und Sachsen haben sie
bislang nicht angehoben.

Anders als bei der Grunderwerbsteuer steht der Maklercourtage eine Leistung
gegeniiber: die Vermittlung der Immobilie. Allerdings empfinden viele Kaufer die
Maklercourtage dhnlich wie eine Abgabe. Auch bei der Maklerprovision gibt es



zwischen den Bundeslandern unterschiedliche Satze sowie unterschiedliche Zahl-
lasten zwischen Kadufern und Verkaufern. In den meisten Bundesléndern betréagt
die Courtage liblicherweise 6 Prozent des Kaufpreises zuziiglich der Mehrwertsteu-
er von 19 Prozent, die dann (formal) zwischen Kédufer und Verkaufer geteilt wird.
In einigen Bundeslandern, wie etwa Berlin, Brandenburg und Hamburg, muss
diese Courtage vom Kaufer allein getragen werden. Auch in Hessen, Bremen und
Mecklenburg-Vorpommern zahltin der Regel nur der Kaufer die Provision. Allerdings
liegt hier der Satz Gblicherweise bei 5 Prozent zuziiglich der Mehrwertsteuer.

Diese Séatze spiegeln die ortsiiblichen Provisionen wider, die von den regionalen
Maklerverbdanden empfohlen und gerichtlich anerkannt werden. Grundsatzlich
besteht jedoch Verhandlungsfreiheit. Wie etwa Hagemann (2006) nachweist, kon-
nen besonders Verkadufer die Courtage in Markten mit steigenden Preisen reduzie-
ren, teilweise miissen sie trotz formaler Teilung der Provision keine Kosten tragen.
Dabei ist zu beriicksichtigen, dass in den 2000er Jahren der Wohnungsmarkt weit
weniger dynamisch war als heute. Aktuell wird mit Bezug auf Miinchen damit ge-
worben, dass allenfalls eine geringe Courtage fiir die Verkaufer anfallt (immover-
kauf24, 2019). Die Kadufer dagegen haben nach Hagemann (2006) in der Regel
weniger Erfolg, die Provision zu reduzieren. Lediglich in sehr entspannten Markten
gibt es Verhandlungsmoglichkeiten, allerdings libernimmt dann ohnehin oft der
Verkaufer die Courtage.

Anders als die Notarkosten, Grundbuchkosten und Grunderwerbsteuer fallen die
Maklerprovisionen nicht bei jeder Immobilientransaktion an. Schliefllich kdnnen
Transaktionen auch ohne Makler erfolgen. Allerdings sind Makler haufig am Ver-
kaufsprozess beteiligt. Bei der Immobilienplattform ImmobilienScout24 wurden
im Jahr 2016 fast 60 Prozent aller Immobilien von Maklern angeboten (Toschka/
Voigtlander, 2017). In den GrofRstéadten Diisseldorf und Berlin lag die Quote sogar
bei Giber 75 Prozent. Gerade in angespannten Markten kommen Kaufer daher oft
nicht ohne Makler aus. In der Gesamtschau der verschiedenen Erwerbsnebenkosten
ergibt sich eine sehr unterschiedliche Belastung flir den Kaufer zwischen den
Bundesldndern. Besonders hoch fallen die Erwerbsnebenkosten in Brandenburg
mit 15,14 Prozent aus, gefolgt von Berlin mit 14,64 Prozent. Auch in Hessen, Ham-
burg und Bremen sind die Erwerbsnebenkosten hoch, wahrend sie in Bayern und
Sachsen mit 8,57 Prozent verhaltnismaRig gering ausfallen (Abbildung 1).
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Nebenkosten beim Immobilienerwerb in Deutschland Abbildung 1
Anteil der Erwerbsnebenkosten am Immobilienkaufpreis im Jahr 2018 in Prozent

W Maklercourtage Kaufer M Grunderwerbsteuersatz Notar- und Grundbuchkosten

Quelle: Institut der deutschen Wirtschaft <

Abbildung 1: http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/MK]3rfr3AwFKrdb

In den Bundeslandern, in denen die relative Belastung am groften ist, stellen die
Maklerprovisionen mit Ausnahme von Hessen den groten Einzelkostenblock dar.
Vor allem in Berlin, Brandenburg und Hamburg, wo Kaufer die volle Maklerprovi-
sion tragen miissen, ist der Anteil der Maklerprovision an den gesamten Erwerbs-
nebenkosten sehr hoch.

Die prozentuale Belastung mit den Erwerbsnebenkosten ist nur bedingt aussage-
kréftig. Flr die Haushalte ist entscheidend, welchen Gesamtbetrag sie aufbringen
mussen, und hierfiir ist auch das Preisniveau relevant. Daher wurden die bundes-
landspezifischen Erwerbsnebenkosten mit den durchschnittlichen Preisen auf
Kreisebene fiir eine 75-Quadratmeter-Wohnung im Bestand (gebrauchte Eigen-
tumswohnungen) verkniipft. Demnach zeigt sich, dass die absolute Belastung in
Bayern - trotz niedrigerer prozentualer Erwerbsnebenkosten - sehr hoch ist. Das
gilt ebenso fiir Brandenburg (Abbildung 2). Die hochsten absoluten Erwerbs-
nebenkosten miissen allerdings nicht in Miinchen, sondern in Frankfurt am Main


http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/MKj3rfr3AwFKrdb
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Regionale Belastung mit Nebenkosten beim Immobilienerwerb Abbildung 2
Erwerbsnebenkosten bei einem Immobilienkauf! im Jahr 2018 in Euro

¥ 5.621-10.044 Euro
[710.044-13.279 Euro
13.279-16.629 Euro
M 16.629-20.556 Euro
M 20.556-26.146 Euro
M 26.146-47.658 Euro

1) Kauf einer 75-Quadratmeter-Wohnung im Bestand.
Quellen: F+B; Institut der deutschen Wirtschaft

gezahlt werden, was an der Kombination hoher Maklerkosten und eines hohen
Grunderwerbsteuersatzes liegt. Relativ gering sind die absoluten Erwerbsneben-
kosten in Sachsen und Thiiringen. Absolut gesehen reicht die Belastung von rund
5.300 Euro im Vogtlandkreis bis fast 46.000 Euro in Frankfurt am Main.



Um die Provisionshohe in Deutschland einordnen zu kbnnen, ist ein internationa-
ler Vergleich hilfreich. Allerdings sind die Regelungen und die Praxis der Immobi-
lienvermittlung haufig komplex und fiir einen aufienstehenden Beobachter nur
schwer nachvollziehbar. Hinzu kommen teilweise sehr differenzierte Preismodel-
le und Leistungen, die einen Vergleich erschweren. Vor diesem Hintergrund wurde
vom Institut der deutschen Wirtschaft (IW) im November und Dezember 2018 eine
Befragunginternationaler Immobilienexperten durchgefiihrt, die Aussagen zu der
Ausgestaltung der Immobilienvermittlung in ihren jeweiligen Heimatlandern ma-
chen konnten. Die Experten, Mitglieder des European Network for Housing Research
(ENHR), wurden gebeten, einen kurzen Fragebogen auszufiillen. Dariiber hinaus
gab esin einzelnen Fallen vertiefende Nachfragen und Kontakte zu den jeweiligen
Maklerverbanden. Insgesamt konnten die Rahmenbedingungen fiir 14 internatio-
nale Markte ermittelt werden. Die Teilnehmer wurden unter anderem zur Provisi-
onshohe und Zahllast der Provision sowie zu regionalen Unterschieden befragt.

Abbildung 3 zeigt als die Kernergebnisse der Befragung die typische Hohe der
Provision und deren Anteil am Kaufpreis. Gefragt wurde jeweils nach der liblichen
Provision flir eine Wohnung im Wert von 250.000 Euro in einer GroRstadt. Die
Mehrwertsteuer, diein den Landern sehr unterschiedlich sein kann, wurde hier aus
Vergleichsgriinden nicht berlicksichtigt.

Von den betrachteten Landern weisen nur Polen und Osterreich eine ebenso hohe
Maklerprovision wie Deutschland auf (Abbildung 3). In beiden Landern st es tiblich,
dass sich Kaufer und Verkiufer die Provision teilen. Zumindest in Osterreich zahlt
in angespannten Markten der Verkaufer deutlich weniger. In den meisten anderen
Landern liegt die typische Provisionshohe deutlich niedriger. Aufierdem zahlt in
der Mehrzahl der Félle nur der Verkdufer die Provision. Dies liegt teilweise an
gesetzlichen Vorgaben, etwa in Danemark oder den Niederlanden, oder es ist
marktiiblich wie im Vereinigten Konigreich. Geteilte Provisionen finden sich nicht
nur in Deutschland, sondern auch in Italien, Osterreich, Polen und der Tschechi-
schen Republik.

Besonders geringist die Provisionshohe in der Schweiz, im Vereinigten Kénigreich,
in den Niederlanden, Norwegen und Schweden. In diesen Landern zahlt ausnahms-
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Maklerprovisionen im internationalen Vergleich Abbildung 3
Hoéhe der absoluten Provision in Euro und in Prozent des Kaufpreises?

W Kaufer W Verkdufer Zahllast (rechte Achse)

1) Der Provision und Zahllast liegt jeweils ein Kaufpreis fiir eine GroRstadtwohnung in Hohe von 250.000 Euro
zugrunde. Grundlage: IW-Befragung von internationalen Immobilienforschern im Jahr 2018. Fiir Deutschland
stellvertretend das Land Nordrhein-Westfalen.

Quelle: Institut der deutschen Wirtschaft

Abbildung 3: http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/eJy7stW2eqQB5e5

los der Verkaufer die Provision und die Provisionshohe ist nicht gesetzlich geregelt.
Die relativ geringen Provisionen sind das Resultat eines intensiven Wettbewerbs.
Die Befragten berichten, dass es in diesen Landern teils sehr unterschiedliche
Leistungspakete gibt, sodass die Provisionshéhe variieren kann. AuRerdem gibt es
teilweise pauschal vergiitete Dienstleistungen und Fremdkosten, zum Beispiel fiir
die Inserierung auf Internet-Plattformen. In der Regel werden diese Kosten an den
Kunden weitergeleitet. Die Verkdufer konnen den Makler wahlen, der das fiir sie
beste Preis-Leistungs-Verhaltnis bietet. In diesen Landernist es uniiblich, dass der
Kaufer fiir die Transaktion zahlt, aber es ist typisch, dass auch Kaufer einen Makler
beauftragen, etwa um den Immobilienwert zu iiberpriifen. Solche Dienstleistungen
werden meist zu Pauschalpreisen angeboten: in den Niederlanden laut Befragung
in Hohe von etwa 500 Euro fiir eine Immobilienbewertung.


http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/eJy7stW2eqQB5e5

In Slowenien und Osterreich ist die Courtage auf maximal 4 Prozent respektive
6 Prozent (3 Prozent pro Marktseite) des Kaufpreises gedeckelt. Wie in Deutschland
liegt der Courtagesatz fiir Verkaufer oft darunter. Neben Deutschland und Polen
ragt Frankreich mit einem Courtagesatz von 5 Prozent hervor, wobei die Provision
grundsatzlich der Verkaufer zahlt. Regional kann die Courtage sehr unterschiedlich
ausfallen. Ist der Wettbewerb unter den Maklern sehr intensiv, konnen Courta-
gesatze unter 5 Prozent beobachtet werden. Bei besonderen Immobilien in sehr
gefragten Lagen kdnnen jedoch héhere Provisionssatze anfallen. Dies wird ebenso
fiir Spanien berichtet.

Die Immobilienexperten wurden auch gefragt, ob es Unterschiede in den Provisi-
onssatzen zwischen Grof3stadten und léandlichen Regionen gibt. Dies wurde mehr-
heitlich verneint. Generell gelten dhnliche Satze lber alle Regionen hinweg, was
aufgrund der unterschiedlichen Preise zu unterschiedlichen Absolutwerten fiihrt.
Fiir einige Lander wie das Vereinigte Kdnigreich, Norwegen oder Schweden wurde
angefiihrt, dass fiir schwer zu verkaufende Objekte hdhere Provisionssatze gelten.

Insgesamt lassen sich aus der Befragung zwei zentrale Ergebnisse ableiten:

In der Mehrheit der Lander zahlt nur der Verkaufer die Courtage, deren Héhe
verhandelbar ist, und sie gilt als ein entscheidender Wettbewerbsparameter.
Die Umsetzung des Bestellerprinzips folgt entweder regulatorischen Vorgaben
oder beruht auf Marktusancen.

Zwar gibt es im Ausland oft ortslibliche Courtagesatze. Aber gerade nach der
Immobilienkrise oder wenn eine schnelle Vermarktung zu erwarten und die
Anzahl der Objekte begrenzt ist, konnen die Courtagesatze deutlich fallen.

Im Folgenden wird diskutiert, was der Ubergang auf das Bestellerprinzip in Deutsch-
land fur Kaufer, Verkdufer und Immobilienmakler bedeuten kann. Unterstellt wird
dabei eine gesetzliche Regelung analog zu den Niederlanden oder Belgien. Diese
sieht vor, dass nur derjenige, der explizit einen Makler beauftragt, die Provision
zahlen muss. Dies schliefst ausdriicklich mit ein, dass Kaufinteressenten einen
Makler beauftragen kénnen, der sie bei der Suche unterstiitzen oder Bewertungen
durchfiihren kann.



Esist nicht auszuschlieRen, dass nach Einfiihrung des Bestellerprinzips die Beauf-
tragung von Maklern zunachst zuriickgeht, da Verkaufer nicht bereit sind, die ge-
samte Provision zu ibernehmen, und versuchen, Kosten zu sparen. Internationa-
le Erfahrungen zeigen, dass Makler in allen Markten eine wichtige Rolle spielen.
Eine Befragungin Norwegen (Stamsg, 2015) ergibt, dass Verkaufer die Beauftragung
von Maklern praferieren, da der Verkauf fiir Laien mit einem hohen Aufwand ver-
bunden ist. Dariiber hinaus fehlt vielen Privatverkdufern die Marktkenntnis. In
manchen Markten, wie etwa den Niederlanden, werden nach Auskunft der vom IW
befragten Experten die ohne Makler angebotenen Objekte besonders kritisch be-
trachtet. Geringe Courtagesatze konnen also insgesamt mit einem héheren Markt-
anteil der Makler einhergehen.

Werden Makler beauftragt, werden Makler und Verkaufer iber die Provisionshohe
verhandeln. Die Makler haben ein Interesse daran, mindestens die in den meisten
Bundeslandern iibliche Nettoprovision von 6 Prozent zu erhalten. Die Verkaufer
werden versuchen, nicht mehr als tiblich zu zahlen. Gerade in GroRstadten sind
die zu zahlenden Provisionen fiir Verkdufer wie zuvor skizziert gering. In der Regel
sind es bisher maximal 3 Prozent. Wie diese Verhandlungen bei einem eingefiihrten
Bestellerprinzip ausfallen werden, ist schwer abzuschéatzen. Eine grof3e Rolle wird
hierbei die Konkurrenz unter den Maklern und die Marktsituation spielen.

Esist davon auszugehen, dass in Markten mit vielen Maklern, hohen Verkaufsprei-
sen und groRer Liquiditét (schnelle Verkaufe) die Makler am ehesten die Provision
reduzieren. Hier ist es entscheidend, liberhaupt Objekte vermarkten zu konnen,
sodass die Verkaufer in einer guten Verhandlungsposition sind. In Regionen mit
geringeren Preisen, in denen der Verkaufsprozess schwieriger ist und eventuell
schon jetzt wenige Makler aktiv sind, werden die Provisionen dagegen weniger
nachgeben. Allerdings zeigen internationale Beispiele, dass die Courtagesatze in
landlichen und strukturschwachen Regionen dhnlich hoch sind wie in den Stadten.
Dem ist entgegenzuhalten, dass in Deutschland die Anzahl der Transaktionen
insgesamt geringer ist, was sich auf die Provisionshohe und die Anzahl der aktiven
Makler auswirken konnte. Die Erwartung ist daher, dass die Provisionen zwar in
Markten mit einem Uberschussangebot fallen kdnnten, aber weniger stark als in
angespannten Markten.



Dies bedeutet sowohl fiir Verkadufer als auch Makler - je nach Markt in unterschied-
licher Relation - eine Zusatzbelastung gegeniiber dem Status quo. Flir den Verkau-
fer ist fraglich, ob er diese Mehrbelastung allein tragt oder ob er diese liber den
Verkaufspreis auf den Kaufer Giberwélzen kann.

Um dies beantworten zu kdnnen, ist zunachst der Zusammenhang zwischen den
Maklern und den Verkaufspreisen zu betrachten. Hier gibt es zwei gegensatzliche
Thesen:

Jud und Frew (1986) zeigen zum einen, dass Makler zu hoheren Preisen verkau-
fen als private Verkaufer, die selbst verkaufen, womit sie zumindest einen Teil
der Provision auf den Kaufer iiberwalzen. In dieser Sichtweise fungieren Makler
als reine Interessensvertreter der Verkdufer. Ihre Bedeutung entspricht in etwa
der des Vertriebs bei traditionellen Industrieunternehmen.

Zum anderen haben Makler auch ein Interesse daran, die Immobilie schnell zu
verdullern, weshalb sie unterhalb des erzielbaren Maximalpreises anbieten. Sie
nutzen dabei den diskretiondren Handlungsspielraum, den sie in der Prinzi-
pal-Agent-Beziehung aufgrund unvollstéandiger Kontrolle oder unvollstandigen
Wissens haben. Levitt und Syverson (2008) konnen nachweisen, dass Makler,
dieihre eigenen Immobilien verkaufen, diese durchschnittlich zu hheren Prei-
sen verkaufen. Diese Objekte sind aber auch langer in der Vermarktung. Unab-
hangig von diesen Strategien zeigt Stamsg (2015), dass bei Verkdufen von
Maklern der Unterschied zwischen dem inserierten Preis und dem Transakti-
onspreis geringer ist, was auf bessere Marktkenntnis und groRere Verhandlungs-
erfahrung zuriickzufiihren ist.

Beide Strategien werden in der Praxis verfolgt, wobei die Kunden unterschiedliche
Praferenzen haben. Letztlich spielt sowohl fiir den Verkaufer als auch fiir den
Makler neben dem Preis die Geschwindigkeit des Verkaufsprozesses eine Rolle. Es
istzu erwarten, dass in angespannten Markten eher die Maximierung des Verkaufs-
preises im Vordergrund steht, da hier hdhere Verkaufspreise nur mit relativ gerin-
geren Vermarktungsdauern einhergehen. In Markten mit einem Angebotstiberhang
diirfte dagegen haufiger versucht werden, liber einen geringeren Preis den Ver-
kaufsprozess zu beschleunigen.
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In einem Markt wie Koln sind beide Strategien zu finden. Das IW nutzt regelmafig
hedonische Verfahren, um Preisentwicklungen um Qualitatseffekte zu bereinigen.
Diese Verfahren haben sich in der Literatur als Standard etabliert. Das hier verwen-
dete Verfahren orientiert sich an den Arbeiten von LeSage und Pace (2009) sowie
Lerbsund Oberst (2014). In einem aktuellen Forschungsprojekt wird der Effekt von
Anbindungen des &ffentlichen Personennahverkehrs (OPNV) auf die Immobilien-
preise (Angebotspreise von Eigentumswohnungen) untersucht. Dort werden in
einem hedonischen Modell auch die nach Zeitpunkten differenzierten Angaben
zur Maklerprovision als erkldarende Faktoren aufgenommen.

Abbildung 4 zeigt die Abweichung des von Maklern inserierten Preises von solchen
Angeboten, die als provisionsfrei ausgewiesen sind. Das dirften mehrheitlich
Angebote von privaten Verkaufern sein. Flir den Zeitraum 2007 bis zum ersten
Halbjahr 2018 ist jeweils dargestellt, mit welchem Preisaufschlag Wohnungen in
Abhéangigkeit von der Courtagehodhe fiir den Kaufer gegeniiber provisionsfreien

Maklerprovisionen und Immobilienpreise in Kéln Abbildung 4
Differenz zwischen Angebotspreisen fiir Wohnungen® mit unterschiedlicher Provisionshéhe?
und provisionsfreien Angeboten in Prozent sowie Preisentwicklung der Immobilien
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1) Eigentumswohnung im Raum Kéln. 2) Standardprovision in Hohe von 3,57 Prozent sowie hohe Provision in Hohe
von 4,76 und 5,95 Prozent, zahlbar vom Kaufer, jeweils bezogen auf den Kaufpreis.
Quellen: ImmobilienScout24; Institut der deutschen Wirtschaft

Abbildung 4: http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/dCi6 CFMIBMxR37w
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Angeboten versehen sind. Angaben zur Verkaduferprovision (Innenprovision) sind
bei den ausgewerteten Daten von ImmobilienScout24 nicht zu finden. Die Provi-
sionen sind dabei auf einem Signifikanzniveau von mindestens 10 Prozent relevant
und haben somit einen statistisch nachgewiesenen Effekt auf die Preise.

Der betrachtete Zeitraum lasst sich grob in drei Marktphasen unterteilen: Von 2007
bis 2010 war der Kolner Wohnungsmarkt insgesamt entspannt. Angebot und Nach-
frage waren weitestgehend ausgeglichen. Ab 2011 bis etwa 2014 zog der Markt an.
Die Nachfrage erhohte sich aufgrund der Zinsentwicklung, aber auch aufgrund der
Zuwanderung in den Raum Koln und die Umlandgemeinden. Gleichzeitig stiegen
die Transaktionen und schliefilich konnten mehr Eigentiimer ihre Immobilien
verkaufen. Die Marktanspannung nahmin den Folgejahren ab 2015 weiter zu. Doch
die Anzahl der verfligbaren Objekte stieg nicht mehr oder ging sogar zurlick. Ab-
bildung 4 kann vor diesem Hintergrund wie folgt interpretiert werden:

In der ersten Phase mit einem ausgeglichenen Wohnungsmarkt versuchten die
Makler im Sinne der Verkaufer, den Preis zu maximieren. Die Vermarktungska-
pazitaten waren kaum ausgelastet, weshalb langere Standzeiten bei hoheren
Preisen in Kauf genommen werden konnten. Dass Makler zu hoheren Preisen
anbieten kdnnen, hangt vermutlich mit der besseren Prasentation der Angebote
zusammen. Makler sind gelibt darin, aussagekraftige Fotos und Texte zu erstel-
len, teilweise wird die Immobilie optisch aufgewertet. Solche Effekte lassen sich
in datengestiitzten Analysen nur unzureichend erfassen.

Im zweiten Zeitraum &@nderte sich die Strategie. Trotz anziehender Nachfrage
sanken die Aufschlage zunachst sogar. Dies lag vermutlich daran, dass in dieser
Phase die Verkaufszeit eine groRere Rolle spielte. Bei anziehendem Transakti-
onsgeschehen wurden zur Gewinnmaximierung moglichst viele Transaktionen
durchgefiihrt. Interessant sind in dieser Phase die Angebote mit iberdurch-
schnittlicher Courtage, das heifst von 4 oder 5 Prozent. Fir die Jahre 2012 und
2013 ist sogar ein Preis unter dem Preis der provisionsfreien Angebote feststell-
bar. Moglicherweise mussten in diesen Fallen die Verkaufer nur eine geringe
Provision zahlen. Die Makler reagierten darauf anscheinend, indem sie neben
der Courtagehohe auch den Preis anpassten, um den Verkaufsprozess zu be-
schleunigen.



In der dritten Marktphase war das Angebot noch starker begrenzt, die Strategien
der Makler schienen sich hier auszudifferenzieren. Bei einem Teil der Makler
stand in dieser Phase die Maximierung der Provision je Objekt im Vordergrund.
Auffallig ist, dass der Anteil der Angebote mit hoher Courtage deutlich anstieg.
Diese hohen Kaufercourtagen waren vor 2012 kaum zu finden. Im ersten Halbjahr
2018 wurden dagegen 24,5 Prozent der provisionspflichtigen Angebote mit
solch hohen Satzen versehen. Hiermit war sicherlich verbunden, dass Verkaufer
Reduktionen bei der von ihnen zu zahlenden Courtage durchsetzen konnten
und Makler die Courtage dann auf den Kaufer {ibertrugen. Gleichsam stieg der
Preisaufschlag gegeniiber provisionsfreien Angeboten, womit das Risiko langerer
Standzeiten wuchs. Bei der Standard-Courtage waren die Aufschlage in dieser
Periode moderat. Hier schien fiir die Mehrzahl der Makler nach wie vor die Ge-
schwindigkeit der Transaktion eine grofiere Rolle zu spielen.

Uber den gesamten Zeitraum gesehen sind die Maklerangebote mit der tiblichen
Netto-Courtage von 3 Prozent mit einem Preisaufschlag von 3,8 Prozent gegentiiber
vergleichbaren provisionsfreien Angeboten verbunden. Bei den hoheren Courtagen
betragt der Preisaufschlag 2,4 Prozent. Werden die Preise am Markt durchgesetzt,
rechnet sich fuir den Verkaufer in der Regel die Beauftragung des Maklers. Bei ho-
heren Kaufercourtagen ist davon auszugehen, dass Verkdufer eine geringere
Courtage zahlen missen.

Hinsichtlich der Frage, ob die Verkaufer bei der Einfiihrung des Bestellerprinzips
liber den Verkaufspreis die Courtage auf den Kaufer libertragen kdnnen, sind die
Ergebnisse nicht einfach zu interpretieren. Dies gilt schon allein deswegen, weil
Angaben zur tatsachlichen Verkdufercourtage fehlen. Die gezeigte Empirie legt
jedoch nahe, dass die Maximierung des Verkaufspreises nicht immer die primare
Strategie ist, sondern auch der Verkauf in kurzer Frist. Dies begrenzt die Uberwalz-
barkeit der Courtage. Hinzu kommt, dass sich die Wettbewerbssituation andert,
wenn es keine Kaufercourtage mehr gibt. Eine Erhéhung der Kaufercourtage ist
dann nicht mehr moglich. Die Option, eine Reduktion der Courtage gegeniiber dem
Verkdufer auf diese Weise zu kompensieren, entfillt. Tendenziell werden dann
Makler, die nur geringe Courtagesatze erzielen, die Immobilien relativ gesehen
glinstiger anbieten, um den Verkaufsprozess schnell abzuschliefen, wahrend bei
hoheren Courtagesatzen der Anreiz grol} ist, einen hdheren Immobilienpreis zu



erzielen. Insofern konnte sich das Maklerwesen noch starker ausdifferenzieren, so
wie es in den letzten Jahren anscheinend bereits geschehen ist.

Dies zeigt, dass die Moglichkeiten der Uberwalzung begrenzt sind. Aufer in sehr
angespannten Marktsituationen, wie aktuell in vielen GroRstadten, werden Ver-
kaufer die Provisionen nicht vollstéandig liber den Verkaufspreis tiberwalzen konnen.
Hinzu kommt, dass die Nachfrage nicht vollig unelastisch ist. SchlieBlich konnen
Kaufer auf provisionsfreie Angebote und auf Mietwohnungen ausweichen odervon
Kaufen generell Abstand nehmen, also in bestehenden Wohnungen bleiben. Auch
das begrenzt die Moglichkeiten zur Uberwalzung der Courtage. Dennoch zeigen
die Analyse und internationale Beispiele, dass sich Makler tendenziell fiir Verkau-
fer lohnen, da die Courtage durch durchschnittlich hohere Verkaufspreise fiir die
Immobilie kompensiert wird. Dies heifst aber nicht zwangslaufig, dass sie bei
Umstellung auf das Bestellerprinzip vom Verkaufer immer vollstandig tiberwalzt
werden kann, auch nicht in einem so angespannten Wohnungsmarkt wie in Koln.
Generell kann davon ausgegangen werden, dass in Markten mit Nachfrageliberhang
die Provisionen zurlickgehen, da Verkdufer in einer guten Verhandlungsposition
sind. In Markten mit einem Angebotsiiberhang werden sie dagegen eher weniger
sinken, dafiir fallt die Uberwilzung auf den Kaufer aber schwerer.

Fiir Makler (aufgrund verminderter Provisionen) und Verkaufer (aufgrund hoherer
Provisionszahlung und typischerweise unvollstandiger Uberwalzbarkeit) ist zu
erwarten, dass der Ubergang auf das Bestellerprinzip mit einer Mehrbelastung
verbunden sein kann. Kaufer dagegen kdnnen profitieren. Zwar miissen sie auf-
grund hoherer Immobilienpreise infolge der Teilliberwalzung der Provision mehr
Grunderwerbsteuer und hohere Notar- und Grundbuchkosten tragen. Allesin allem
ist jedoch ein Vorteil infolge des Wegfalls der Kduferprovision zu erwarten. Dieser
Vorteil wird noch dadurch vergréfert, dass die Kaufer unter sonst gleichen Bedin-
gungen mit mehr Eigenkapital finanzieren kénnen, was den Hypothekendarlehens-
zins reduziert. Fabricius (2018) zeigt, dass selbst bei einer vollstandigen Uberwil-
zung der bisherigen Provision auf den Kaufpreis der Kaufer aufgrund des vermin-
derten Hypothekendarlehenszinses einen Nettovorteil realisieren kann. Das Be-
stellerprinzip ist insgesamt dazu geeignet, den Eigentumserwerb zu erleichtern.



Makler und deren Verbdnde verneinen die Vorteilhaftigkeit fiir den Kaufer haufig
mit dem Argument, dass damit dem Kaufer Beratungsleistungen entgehen. Schlief3-
lich wiirden sich Makler aufgrund der geteilten oder vom Kaufer allein gezahlten
Provision dem Kaufer gegeniiber verpflichtet fiihlen und diesen etwa im Kaufpro-
zess oder bei der Finanzierung beraten (Kreuzer, 2018). Tatsachlich ist nicht aus-
zuschlielRen, dass Kdufer vom Makler umfassend beraten werden. Schlie3lich sind
das Leistungen, die auch andere Verkaufer bei hochpreisigen Giitern, etwa bei
Automobilen oder Schmuck, im Rahmen des Verkaufsprozesses bieten. Zufriedene
Kunden steigern die Reputation, was gerade in Markten mit hochpreisigen Giitern
entscheidend ist. Eine qualitativ hochwertige Beratung des Maklers kann der
Kunde aber nicht einfordern. Kurzfristig gewinnmaximierende Makler werden
mitunter keine oder nur eine minderwertige Beratung anbieten. Hinzu kommt,
dass der Makler in einem Interessenskonflikt stehen kann: zwischen dem Verkau-
fer, der unbedingt zum Hochstpreis verkaufen méchte, und dem Kunden, fiir den
das Objekt moglicherweise nicht passgenau ist. Da letztlich der Verkaufer den
Makler beauftragt und im Zweifelsfall - besonders wenn weitere Verkdufe denkbar
sind - die Geschaftsbeziehung zum Verkaufer wichtiger ist, kann der Kaufer sich
nicht darauf verlassen, eine objektive Beratung zu erhalten. Dariiber hinaus sind
Falle denkbar, in denen der Kaufer keine Beratung benotigt, etwa weil Finanzie-
rungsfragen bereits geklart sind oder eigene Expertise vorhanden ist. Dennoch
miisste der Kaufer liber die Provision diese Leistungen mitbezahlen.

Selbst wenn Beratungsbedarf besteht, ist der vom Verkadufer beauftragte Makler
somit nicht unbedingt die erste Wahl fiir den Kaufer. Naheliegender ist es, dass der
Kaufer selbst einen Makler beauftragt, der fiir ihn etwa die Werthaltigkeit des Ge-
baudes begutachtet oder ihn in Finanzierungsfragen unterstiitzt und einzig in
seinem Interesse handelt.

Fir die Makler wére der Ubergang auf das Bestellerprinzip einschneidend. Da bei
der Vermittlung typischerweise nur der Verkaufer die Courtage zahlen muss und
dieser aufgrund des Wettbewerbs gute Chancen hat, die Courtage zu reduzieren,
wird sich die Ertragssituation mit aller Voraussicht fiir die Makler verschlechtern.
Dies erklart den grofien Widerstand der Makler gegen diesen Eingriff (Dietz, 2018).
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Anzahl und Umsatze der Immobilienvermittler in Deutschland Abbildung 5
Anzahl der Unternehmen und Umsatze in Milliarden Euro
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Abbildung 5: http://dl.iwkoeln.de/index.php/s/ZMwPypAW56qnAoW

Allerdings ist die Lage fiir die Immobilienvermittler keineswegs dramatisch. Die
Branche hat sich als robust erwiesen. Weder die Einfiihrung des Bestellerprinzips
bei Mietwohnungen noch das Aufkommen von Immobilienplattformen Ende der
2000er Jahre, die die Suche und den Verkauf von Immobilien fiir Privatleute deut-
lich vereinfacht haben, fiihrten zu Umsatzeinbriichen oder einer deutlich redu-
zierten Anzahlvon Unternehmen. Im Groften und Ganzen hat sich die Branche sehr
stabil entwickelt (Abbildung 5).

Der Blick auf andere Lander zeigt, dass bei ausschlieSlicher Zahlung der Courtage
durch die Verkaufer die Anzahl der Makler hoch sein kann. Im Vereinigten Konigreich
sind rund 20.000 Makler tatig, in den Niederlanden sind es 9.000. In Deutschland
waren es 2016 rund 30.000 Immobilienvermittler. Bezieht man dies auf die Anzahl
der Wohnungsmarkttransaktionen gemaR European Mortgage Federation (EMF,
2017), zeigen sich groRe Unterschiede: Im Vereinigten Konigreich entfallen auf
einen Makler durchschnittlich tiber 60 Transaktionen im Jahr, in den Niederlanden
sind es knapp 24 und in Deutschland etwa 19. Die Anzahl der Transaktionen je
Makler liegt in den Niederlanden in fast dhnlicher GroRenordnung wie in Deutsch-
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land. AuRerdem ist zu berlicksichtigen, dass bei geringeren Transaktionskosten
tendenziell die Anzahl der Transaktionen steigen kann. Zwar ist ein Transaktions-
geschehen wie im Vereinigten Konigreich nicht zu erwarten, aber die Anzahl der
Transaktionen konnte perspektivisch zu dem niederlandischen Niveau aufschlie-
Ren. Zudem ist zu erwarten, dass die Kaufer eher Angebote von Maklern bevorzu-
gen, wenn sie die Provision nicht bezahlen miissen, da sie mit einem professionel-
leren Angebot rechnen kdnnen. Insofern konnte der Anteil der von den Maklern
angebotenen Objekte steigen. SchlieBlich darf nicht libersehen werden, dass schon
heute ein Teil der Makler ausschlieSlich mit Innenprovisionen arbeitet. Ihnen gelingt
es bei liberwiegenden Kauferprovisionen, Kunden an sich zu binden.

Eine Handlungsoption fiir Makler wird darin bestehen, den Kaufern Dienstleis-
tungen anzubieten. Viele Kaufer haben Beratungsbedarf, wenn es etwa um die
Bewertung der Immobilie geht, um die Finanzierung oder um andere Services rund
um den Immobilienerwerb. Moglicherweise sind die Kunden nicht bereit, hierfir
einen festen Prozentsatz des Kaufpreises zu zahlen. In den Niederlanden oder im
Vereinigten Konigreich sind Makler mit Pauschalangeboten fiir diese Dienste
durchaus erfolgreich. AuRerdemist es denkbar, dass Makler vom Kaufer Provisionen
erhalten, wenn sie etwa in der Kaufverhandlung erfolgreich sind. Es wird fiir die
Makler darum gehen, das Preismodell auszudifferenzieren, um neue Kunden zu
gewinnen. In diesem Sinne - und in Bezug auf die Preismodelle - kann ein Bestel-
lerprinzip Innovationen in der Immobilienvermittlung anregen.

Darliber hinausist eine Marktbereinigung durch intensiveren Wettbewerb durchaus
wiinschenswert. Die Aussicht auf hohe Transaktionsprovisionen haben in der
Vergangenheitimmer wieder Personen angezogen, die lediglich auf die kurzfristige
Gewinnmaximierung abzielen und wenig Immobiliensachverstand mitbringen. Fiir
Makler, die nur versuchen, bereits inserierte Angebote fiir den Verkaufer zu verkau-
fen, wird es unter einem neuen Regelwerk deutlich schwieriger. Verstarkt werden
konnte dies durch einen verpflichtenden Sachkundenachweis, der von den Mak-
lerverbanden bereits gefordert wurde (Immobilien Manager, 2017).

Eng damit verbunden ist ein weiterer Vorteil fiir die Maklerbranche. Makler zdhlen
zu den wenig beliebten Berufsgruppen (Campus CINEMA, 2015). Ursachlich dafiir
istunter anderem, dass viele Kaufer Unverstandnis tiber die Hohe der zu zahlenden



Provision zeigen, zumal wenn die Dienstleistung fiir den Kaufer als nicht existent
oder minderwertig angesehen wird. Durch den Ubergang auf das Bestellerprinzip
konnte sich das Bild des Maklers nachhaltig verbessern.

Die Erwerbsnebenkosten des Immobilienerwerbs sind in Deutschland sehr hoch.
Neben der Grunderwerbsteuer, den Notargebiihren und den Kosten des Grund-
buchamtes zahlen hierzu die Maklerprovisionen. Anders als in vielen anderen
Staaten, wo hauptsachlich die Verkadufer die Provisionen tragen, zahlen diese in
Deutschland vor allem die Kaufer. Dariiber hinaus liegen die Provisionssétze zum
Teil deutlich hoher als in anderen Staaten.

Auf Basis internationaler Erfahrungen, empirischer Beobachtungen und theore-
tischer Uberlegungen lasst sich folgern, dass durch die Einfiihrung eines Besteller-
prinzips - also dem Prinzip, dass nur der zahlt, der den Makler mit der Transaktion
beauftragt - die Belastungen fir die Kaufer deutlich sinken:

Erstens, weil der Verkdufer wesentlich besser mit dem Makler verhandeln kann
als der Kaufer, da er sich Alternativangebote einholen kann. Daher diirften die
durchschnittlichen Courtagesatze sinken.

Zweitens, weil Verkaufer und Makler zwar versuchen werden, die Courtage liber
hohere Verkaufspreise zu kompensieren, dies aber aufgrund einer nicht voll-
kommen unelastischen Nachfrage in den meisten Fallen nicht vollstéandig ge-
lingen wird. Wie stark die Entlastung letztlich fiir den Kaufer ausfallt, hangt von
den Marktbedingungen und der Wettbewerbsintensitat in der Immobilienver-
mittlung ab. Je leichter die Immobilienvermarktung ist, desto starker konnen
die Provisionssatze sinken. Und je elastischer die Nachfrage ist, desto schwieriger
wird die Uberwélzung auf den Kunden.

Immobilienvermittler miissen bei einem Ubergang auf das Bestellerprinzip mit
Einschnitten rechnen. Deshalb erscheint eine Ubergangsfrist von zum Beispiel zwei
Jahren angemessen. Allerdings zeigen die internationalen Erfahrungen, dass die
Anzahl der Makler auch bei geringeren Provisionen hoch sein kann. Zudem bietet
die Beratung der Kaufer ebenfalls Potenziale, zumindest wenn die Leistungen
transparent und zu pauschalen Kosten angeboten werden.
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The political debate on how to ease the tight housing markets in Germany has seen a proposal to in-
troduce the ‘principal pays’ principle for real estate purchases. This means that, in future, estate agents
will only be paid commission by those who engage them, which is usually the seller. An international
comparison reveals that in countries where only the seller pays the agent, the brokerage fee is signifi-
cantly lower than in Germany. In the Netherlands, the United Kingdom and Sweden the agent’s com-
mission is often only 2 per cent of the purchase price compared to the usual 6 per centin Germany. The
main reason for this is that, having the opportunity to obtain a number of quotes, the seller has more
bargaining power than the buyer. In addition, it is unlikely that the commission will be completely
passed on to the buyer via the selling price. One reason for this is that, besides wanting to obtain the
best price, brokers also aim to sell their properties as quickly as possible. Asecond reason is that buyers
have alternatives to fall back on, such as renting their home rather than buying it. An empirical analy-
sis of the pricing behaviour of brokers in Cologne suggests that their sales strategy varies according to
the market situation. In summary, the ‘principal pays’ principle would achieve the politically desired
effect of lowering the financial burden for the buyer. However, examples from other markets show that
brokers will continue to play a significant role. Indeed, the proportion of real estate sold by brokers is
expected to rise. In addition, the task of advising buyers may gain in importance.
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