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Nur fiir Wenige
ein Grund zum Feiern

Im Sommer 2015 wurde das Bestellerprinzip fiir Miet-
wohnungen mit grundlegenden Verinderungen fiir die
Branche eingefiihrt. Es gibt Makler, die seitdem - frei-
willig oder unfreiwillig — keine Wohnungen mehr ver-
mieten. Hinzu kommen andere, die es zusammen mit
neuen Serviceleistungen und Paketpreisen anbieten
und Verwalter, die das Vermittlungsgeschift fiir ihre
betreuten Einheiten neu entdeckten.

er weiterhin als Makler Wohnungen vermietet, bei dem

laufen seit der Gesetzesreform die E-Mail-Postfacher
iber und die Telefonleitungen glithen. Denn die Zahl der
Interessenten stieg von heute auf morgen stark an. Es melden
sich auch Wohnungssuchende auf Anzeigen, die frither auf-
grund der Mieterprovision abgeschreckt wurden. AuBerdem
ist das Angebot an online verfiigharen Wohnungen zuriick-
gegangen. In den ersten Wochen nach der Reform sank auf
den Portalen die Zahl der Anzeigen um iiber 30 Prozent. Denn
immer 6fter werden Wohnungen von Mietern unter der Hand
vergeben, iiber eine Nachmietersuche im Freundes- und
Bekanntenkreis. Hiufig ist dies dem Vermieter recht, denn es
erspart ihm die Courtage.
Makler Patrick Dietz stellt beispielsweise fest, dass sich die
Zahl der Personen, die sich auf Anzeigen melden, verdoppelt
hat. Darunter sind auch Menschen, die frither au3en vor wa-
ren, weil sie das gesuchte Mieterprofil nicht erfiillen, meist
hinsichtlich ihrer Bonitét. Gleichzeitig haben viele Vermieter
ihre Mieten erhoht und versuchen auf diese Weise, die neuen
Vermittlungskosten einzupreisen. ,Ich schitze, dass seit 2015
die Mieten um etwa 20 Prozent gestiegen sind. Dazu muss
man sagen, dass wir in einer eher lindlichen Region titig
sind, wo die Mieten in der Vergangenheit kaum kletterten®,
so der Geschiftsfiihrer der Bettina Dietz Immobilien GbR im
siidhessischen Babenhausen.

Das bedeutet, dass viel mehr Telefonate gefiihrt, E-Mails be-
antwortet und Besichtigungen durchgefiihrt werden miissen.
Sein Kollege Roland Kampmeyer in Kéln bestitigt diesen
erhohten Arbeitsaufwand und hofft, dass es dank fortschrei-
tender Digitalisierung in Zukunft einfacher wird, qualifizierte
Anfrager von weniger pridestinierten zu trennen. Vorstellbar
wiére, dass die Maklersoftware automatisch priift, ob der Mieter
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Den wenigsten ist klar, wie die
Mietpreisbremse funktioniert, ob
sie noch Schonheitsreparaturen
umlegen kdnnen, einen neuen
Energieausweis bendtigen und was
sie bei der Wohnungsiibergabe
beachten sollen.

alle notwendigen Dokumente zur Verfligung hélt, wie etwa wie
Einkommensnachweis und Schufa-Auskunft. AuBerdem kénn-
te die Vergabe von Besichtigungsterminen so ablaufen, dass
sich gepriifte Interessenten selbststindig in einer Online-Maske
einen Termin aussuchen und sich eigensténdig eintragen. Ver-
schiedene Softwarefirmen haben bereits Hilfsmittel entwickelt,
die in diese Richtung zielen. Fehlen beispielsweise bei einem
Exposé-Download fiir die Widerrufsbelehrung Daten des Kun-
den, erhilt er automatisch eine E-Mail mit der Bitte, fehlende
Informationen zu ergédnzen.

Um die Zahl der Besichtigungen zu minimieren, sind Dietz und
sein 15-kopfige Team dazu tibergegangen, Begehungen eng-
maschiger abzuhalten. AuBerdem will er kiinftig 360-Grad-
Panoramatouren, die er bislang ausschlieflich im Kaufbereich
einsetzt, auf den Mietbereich ausweiten. Dann sollen nur
noch Mietinteressenten, die nachpriifbar online eine Tour
durch ihre potenzielle Immobilie absolviert haben, im An-
schluss besichtigen diirfen. Im Kaufbereich sei diese Technik
sehr hilfreich. Die Aspiranten haben nach einer virtuellen
Fihrung ein genaueres Bild von Grundrissen und Raum-
groBen und kénnen bereits zu dem Zeitpunkt entscheiden,
ob ihre Einbaukiiche Platz in der neuen Bleibe hitte.

Auf der anderen Seite ist das aufwidndige Anfragen-Manage-
ment vermutlich ein Grund dafiir, warum viele Vermieter, die
nach der Gesetzesreform zunéchst maklerlos ihre Wohnungen
vermieten wollten, wieder einen Experten damit beauftragen
und in den sauren Apfel der Provisionsiibernahme beiBen.
Ein weiteres Argument fiir die Renaissance der Profi-Vermie-
tung sieht Kampmeyer im gewachsenen Beratungsbedarf der
Vermieter: ,Den wenigsten ist klar, wie die Mietpreisbremse
funktioniert, ob sie noch Schénheitsreparaturen umlegen
kénnen, einen neuen Energieausweis benoétigen und was sie
bei der Wohnungsiibergabe beachten sollen.” Gerade diesen
Aspekt konnten auch die zahlreichen Start-ups nicht erfiillen,
die nach Einfiihrung des Bestellerprinzips wie Pilze aus dem
Boden schossen. Vermieter und Mieter sollten weitgehend
automatisiert und zu geringen Kosten fiir den Vermieter zu-
sammengebracht werden, so ihr Anspruch. Viele Prop-Techs
sind zwischenzeitlich wieder sang- und klanglos vom Markt
verschwunden.



Aber auch etablierte Maklerunternehmen hat es getroffen. Ein
Vermietungsmakler aus dem Rheinland, der seinen Namen in
diesem Artikel nicht lesen will, musste aufgeben, weil zwei
groBfe Wohnungsbestandshalter, fiir die er jahrelang tatig
war und die den Lowenanteil seines Umsatzes ausmachten,
eigenes Personal fiir die Vermietung einstellten und ihn von
heute auf morgen nicht mehr mit der Vermittlung beauftrag-
ten. Er sattelte um und ist heute als Geschiftsfithrer im
Gastronomiebereich tatig.

Trotz des erhthten Aufwands stand fiir Roland Kampmeyer nie
zur Diskussion, das Vermietungsgeschift einzustellen: ,Fiir
uns gehort diese Leistung zur Wertschépfungskette rund um
die Immobilie. Wer heute vermietet, der verkauft vielleicht
morgen ein Objekt. Dann mochten wir beauftragt werden,
weil der Eigentlimer bereits gute Erfahrung mit unserer Arbeit
gesammelt hat.*

Fiir den Kélner Immobiliendienstleister entwickelte sich nach
Einfiihrung des Bestellerprinzips die Situation wie von ihm
vorhergesagt: In der ,Probierphase“ 2015/2016 versuchten
viele Eigentiimer, ihre Wohnungen in Eigenregie zu vermie-
ten. Viele kamen danach zuriick - aufgrund der beschriebe-
nen Griinde. Heute ist Kampmeyers Vermietungsgeschift in
etwa ebenso stark wie vor der Gesetzesreform.

Auch im Landkreis Darmstadt-Dieburg, dem Tatigkeitsgebiet
von Patrick Dietz, belduft sich das Geschaftsvolumen auf
etwa 80 Prozent der Zeit vor dem Bestellerprinzip. Sein
Unternehmen geht bei der Vergiitung neue Wege. Er bietet
Vermietern drei Leistungspakete zu unterschiedlichen Preisen
an. Diese wurden auf Basis der Ergebnisse von zwei Umfragen
geschniirt, bei denen seine Bestandskunden vor Einfiihrung
des Bestellerprinzips befragt wurden, was sie von Staffel-
preisen halten. In der Folge wurde klar, dass die meisten
Vermieter moglichst viele Maklerleistungen in Anspruch neh-
men wollen. Denn das Basismodell, bei dem Dietz sich ledig-
lich um die Interessenten-Akquise mittels Anzeigen und
Exposés kiimmert, buchen lediglich 12 Prozent der Vermieter.
Hierfiir miissen sie 499 Euro oder eine Monatskaltmiete (brut-
to) als Provision zahlen. Das Premiumpaket, das auch
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Vor Einfiihrung des Bestellerprinzips spra-
chen Makler, die wenig qualifiziert und
kaum am Markt sichtbar waren, private
Vermieter an, um an Auftrage zu kommen.
Diese mussten nichts befiirchten, weil die
Neumieter die Provision zahlten. Heute
suchen Vermieter gezielt ihre Makler aus
und greifen dabei eher auf namhafte,
seridse Unternehmen zuriick

Wohnungsiibergabe, Mieterselbstauskiinfte etc. beinhaltet,
wihlen 35 Prozent und zahlen dafiir 749 Euro oder 1,5 Mo-
natskaltmieten. 53 Prozent wiederum nehmen das Full-
Service-Paket, das unter anderem auch eine kostenfreie
Nachvermietung beinhaltet, falls ein Neumieter binnen zwolf
Monaten wieder auszieht. Vermieter kostet dies 1,89 Monats-
kaltmieten. ,Diese Paketlosungen haben wir umfassend kom-
muniziert. Darauf fithren wir auch zuriick, dass die kurz-
zeitige Delle bei den Vermietungsumsétzen nach Einfiihrung
des Bestellerprinzips klein war“, so Dietz. Die Vermietungs-
kosten fiir den Vermieter liegen damit geringfiigig unter den
friiheren Summen. Aber sein Unternehmen kommt damit gut
iiber die Runden.

Grundlegend andere Erfahrungen machte Makler Jorg Schnor-
renberger. Beim Geschiftsfithrer der gleichnamigen Diissel-
dorfer Immobiliengruppe ging nach der Neuorganisation der
Provision das Vermietungsgeschéft steil nach oben. Ohne ei-
genes Zutun. ,Die hohere Nachfrage kommt aus allen Berei-
chen, darunter sind ebenso groBe Unternehmen und Family
Offices wie Privatvermieter mit drei oder vier Wohnungen.
In der Folge hat sich unser Vermietungsgeschift verdoppelt.
Wir mussten einen zusitzlichen Mitarbeiter einstellen.
Schnorrenberger fithrt den Zuspruch auf die Qualitit seiner
Vermietungsleistungen und die Bekanntheit seiner Firma
zuriick, die von seinem Vater gegriindet wurde und seit 1978
am Markt ist. AuBerdem ist er ein Netzwerker, der unter
anderem im Beirat von Haus & Grund Diisseldorf sowie als
Vorsitzender des Rings Deutscher Makler (RDM) titig ist.
,Vor Einfithrung des Bestellerprinzips sprachen Makler, die
wenig qualifiziert und kaum am Markt sichtbar waren,
private Vermieter an, um an Auftrige zu kommen. Diese
mussten nichts befiirchten, weil die Neumieter die Provision
zahlten. Heute suchen Vermieter gezielt ihre Makler aus und
greifen dabei eher auf namhafte, seriose Unternehmen zu-
riick®, so Schnorrenbergers Einschitzung. Wenn Vermieter
erkennen, was Immobilienprofis leisten, welche Ausgaben sie
haben, dann seien sie auch bereit, zwei Monatskaltmieten zu
zahlen, so Schnorrenberger. ll



