
Zum Wert der Dienstleistung von
Immobilienmaklern
Mit den stark gestiegenen Preisen von Wohnimmobilien wurde in den
letzten Jahren zunehmend der Wert von Intermediärsleistungen durch
Immobilienmakler kritisch hinterfragt. Vor diesem Hintergrund gibt unser
Beitrag einen Überblick zum Stand der Forschung über die Leistungen von
Maklern in der Abwicklung von Immobilientransaktionen.

Serdar Sancaktar, M.Sc.,
ist Consultant der Wirtschaftsprüfung bei
Ernst&Young. Bevorzugte Forschungsge-
biete: Immobilienwirtschaft und Rechnungs-
legung.

Prof. Dr. Dirk Schiereck
ist Professor für Unternehmensfinanzierung
an der TU Darmstadt. Bevorzugte Forschungs-
gebiete: Empirische Kapitalmarktforschung
und Unternehmensfinanzierung.

Prof. Dr. Kerstin Hennig
ist Professorin für Real Estate Management
und Leiterin des EBS Real Estate Manage-
ment Institute. Bevorzugtes Forschungs-
gebiet: Real Estate Management.

Summary: With the sharp rise in residential property
prices in recent years, the intermediary performance of
real estate brokers has been critically questioned.
Against this background, our article gives an overview
of the state of research on the services of brokers in
the handling of real estate transactions.

Stichwörter: Immobilienmakler, Informations-
asymmetrie, Wohnimmobilien, Franchise, Immobi-
lienverkäufe

1. Hintergrund

Immobilienmakler erbringen zentrale Intermediärsleistun-
gen in der Immobilienwirtschaft, wenn sie Angebot und
Nachfrage nach Immobilien zusammenbringen. Der Anteil
der durch Makler vermittelten Immobilienverkäufe in
Deutschland beträgt etwa 40 % bis 45 %, während 30 % bis
35 % der Immobilien privat veräußert und der Rest von ge-
werbsmäßigen Anbietern wie z.B. Wohnungsunternehmen,
Bauträgern oder Immobilienfonds direkt verkauft werden
(vgl. Sailer/Bach, 2018). Für ihre vielfältigen Dienstleistun-
gen erhalten Immobilienmakler eine Courtage, die sich als
Prozentsatz des Kaufpreises bestimmt und bei hochpreisi-
gen Immobilien im gehobenen fünfstelligen Bereich liegt.
Allein schon angesichts dieser Beträge wurde zuletzt häu-
fig die Frage nach der Angemessenheit der Courtage ge-
stellt. In diesem Beitrag wird der Einfluss von Immobilien-
maklern auf Immobilientransaktionen vor der aktuellen
Diskussion um den Mehrwert und die anfallenden Kosten
thematisiert.

2. Beruf des Immobilienmaklers

Für Immobilienmakler in der Bundesrepublik Deutschland
gelten sowohl zivilrechtliche als auch öffentlich-rechtliche
Regelungen, welche die Grundlagen für ihre Tätigkeiten
bilden. Zivilrechtliche Grundlagen sind im BGB in § 652–
654 geregelt und behandeln Rechtsverhältnisse zwischen
Auftraggeber und Makler. Dagegen betreffen öffentlich-
rechtliche Vorschriften, wie die Gewerbeordnung (GewO)
und Makler- und Bauträgerverordnung (MabV), Immobilien-
maklertätigkeiten und die Berufsausübung (vgl. Sailer et
al., 2003). Allerdings setzt der Maklerberuf keine Ausbil-
dung voraus und ist nicht an eine bestimmte Zulassung ge-
bunden.

WiSt Heft 12 · 202010



2.1. Institution des Immobilienmaklers

Der Beruf des Immobilienmaklers beruht auf den Besonder-
heiten von Immobilien. Immobilien sind standortgebunde-
ne bzw. unbewegliche Güter, sodass der Standort wesent-
liche Auswirkungen auf den Wert und die Nutzbarkeit hat
(vgl. Vornholz, 2017). Dies impliziert eine Heterogenität
und damit eine Marktintransparenz, durch die wiederum
ein hoher Bedarf an Informationen besteht, die in einer
Immobilientransaktion als Informations- und Suchkosten
auftreten (vgl. Bone-Winkel et al., 2016, S. 19). Sowohl An-
bieter als auch Nachfrager sind bestrebt, Informations-
asymmetrien zu beseitigen, was durch die Zwischenschal-
tung eines Intermediärs ermöglicht werden kann.
Der Immobilienmakler ist, als Akteur der Immobilienwirt-
schaft, für die Realisierung von Transaktionen zwischen
den Marktteilnehmern zuständig und führt Angebot und
Nachfrage von Immobilien zusammen. Die Existenz des
Immobilienmaklers begründet sich in den Marktkonstella-
tionen, die auch auf den sachlichen und persönlichen Dif-
ferenzierungen der Teilnehmer des Immobilienmarktes be-
ruhen (vgl. Glück, 1997). Einzelmakler, Maklerunterneh-
men und Maklerverbünde bilden die unterschiedlichen
Organisationsformen (vgl. Brauer, 2019). Sie vermitteln ge-
werbsmäßig und gegen Entgelt das Zustandekommen von
Verträgen über jegliche Immobilien.

2.2. Marktfunktionen des Immobilienmaklers

Durch die Erleichterung von Immobilientransaktionen
wirkt der Makler an der Bedürfnisbefriedigung der Markt-
teilnehmer unmittelbar mit und erfüllt diverse Intermedi-
ärsfunktionen, nämlich:
) Informationsfunktion: Der Makler erhöht die Markttrans-
parenz und baut Informationsasymmetrien ab, in dem er In-
formationen über Preise, Qualitäten und Standorte von Im-
mobilien vermittelt. Des Weiteren sollen durch das markt-
spezifische Know-how des Maklers Transaktionskosten des
Auftraggebers reduziert werden, die sich aus Informations-,
Such-, Verhandlungs- und Vertragskosten ergeben.
) Interessenwahrungsfunktion: Im Rahmen seiner Tätig-
keit vertritt der Makler die Interessen seines Auftragge-
bers und möchte die Zielvorgaben bezüglich des Haupt-
vertrages einhalten. Dennoch ist der Makler bemüht und
ebenso darauf angewiesen, einen Interessensausgleich
herbeizuführen.
) Kontaktfunktion: Der Kontakt von Anbietern und Nach-
fragern ist essentiell für einen Vertragsabschluss. Durch
seine Marktkenntnis ermöglicht der Makler als zwischen-
geschaltete, unabhängige Partei den Kontakt zwischen
potenziellen Vertragspartnern, die häufig ein unzutref-
fendes Bild von der Marktlage haben (vgl. Glück, 1997).

Wenn der Makler für eine höhere Entscheidungssicherheit
bei Immobilientransaktionen sorgt, stellen seine Dienst-
leistungen einen Profit für alle Marktteilnehmer dar und
begründen die Existenzgrundlage des Maklers über seine
Marktfunktionen.

2.3. Maklervertrag

Das Zustandekommen von Maklergeschäften setzt die Ak-
quisition von Auftraggebern durch Makler voraus. Der
Makler ist vermittelnde Instanz eines Vertrages zwischen
seinem Auftraggeber und dessen Vertragspartner. Dieser
Vertrag wird auch als Hauptvertrag bezeichnet (vgl. Koch,
2014). Der Immobilienmakler wiederum ist vertraglich über
einen Maklervertrag an seinen Auftraggeber gebunden. Un-
terschieden wird zwischen drei Arten von Maklerverträgen.
Ein einfacher Maklervertrag liegt vor, wenn der Immobili-
enmakler nicht zum Tätigwerden verpflichtet ist und nur
bei Vertragsabschluss entlohnt wird. Der Auftraggeber ist
seinerseits nicht dazu verpflichtet, den vermittelten Haupt-
vertrag abzuschließen und kann weitere Makler beauftra-
gen (vgl. Wegener et al., 1997). Außerdem kann der Auf-
traggeber den Hauptvertrag mit einem selbst gefundenen
Vertragspartner abschließen.
Dagegen wird bei einem Alleinauftrag der Makler zu einer
Vermittlungs- und oder Nachweistätigkeit verpflichtet und
ist daher stärker an seinen Auftraggeber gebunden (vgl.
Schwering, 2017). Der Auftraggeber darf keine weiteren
Makler beauftragen. Eine weitere Art des Maklervertrages
ist der qualifizierte Maklervertrag. Der qualifizierte Al-
leinauftrag unterscheidet sich vom schlichten Alleinauftrag
dadurch, dass der Auftraggeber seine Immobilie nicht mehr
selbst verkaufen oder vermieten kann und somit nur der
Makler allein für den Nachweis und die Vermittlung berech-
tigt ist (vgl. Koch, 2014). Der Abschluss eines Hauptver-
trags zwischen Auftraggeber und Vertragspartner lässt den
Provisionsanspruch des Maklers daher unberührt.
Die Vergütung des Maklers für die Gesamtheit an erbrach-
ten Leistungen wird als Provision, Courtage oder auch als
Erfolgshonorar bezeichnet. Die Voraussetzung für den
Provisionsanspruch bildet § 652 Abs. 1 BGB. Es ergeben
sich fünf Voraussetzungen:
) Es muss ein wirksamer Maklervertrag vorliegen.
) Eine Maklertätigkeit muss erbracht werden (Nachweis
und/oder Vermittlung).
) Es muss ein Hauptvertrag zu Stande kommen.
) Es besteht ein Zusammenhang zwischen der Maklertätig-
keit und dem Vertragsabschluss.
) Der Auftraggeber hat Kenntnis von der Tätigkeit des Mak-
lers (vgl. Koch, 2014).
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2.4. Maklerleistungen

Grundlegend entsprechen die Maklerleistungen der Markt-
funktion des Immobilienmaklers. Abhängig von der Immo-
bilienart können sich Maklerleistungen unterscheiden (vgl.
Nothhelfer, 2018). Kerngeschäft des Maklers sind der Nach-
weis und die Vermittlung von Verträgen, die Erleichterung
der Immobilientransaktionen und hierauf aufbauend die
Organisation des Immobilienmarktes, die wiederum auf
Marktforschungsaktivitäten beruht (vgl. Sailer et al.,
2003).
Während die Vermittlung und der Nachweis als ertragsori-
entierte Leistungen gelten, sind Nebenleistungen nicht un-
mittelbar ertragsorientiert (vgl. Glück, 1997). Die umfang-
reichen Nebenleistungen des Maklers werden grob in Servi-
ce, Beratung und Betreuung unterteilt. Zu Leistungen des
Maklers, die den Service betreffen, gehören für die Gewin-
nung von potenziellen Kunden durchgeführte Werbemaß-
nahmen, die Besichtigung von Immobilien sowie die Ob-
jektübergabe (vgl. Brauer, 2019). Der Makler beschreibt im
sog. Exposé die zu vermarktende Immobilie mit Angaben
zu Preis, Wohnfläche, Baujahr und anderen relevanten In-
formationen. Das Exposé stellt allerdings nicht nur eine
Werbung der Immobilie dar, sondern dient ebenso als Wer-
bemittel des Maklers selbst (vgl. Sailer et al., 2003). In
einem immer stärker durch digitale Vergleichsplattformen
charakterisierten Umfeld erscheinen solche Neben- bzw.
Serviceleistungen immer wichtiger für die einzelnen Mak-
ler.
Die Betreuungsleistungen beziehen sich auf den Verkauf
von Immobilien. Darunter fallen die Verhandlung mit Kre-
ditinstituten, Vorbereitungen zum Hauptvertrag, die Be-
schaffung von Grundbuchunterlagen sowie Terminierung
des Notars (vgl. Brauer, 2019). Der Makler betreut sowohl
den Auftraggeber als auch die Kunden bis zum Vertragsab-
schluss.
Beratungsleistungen umfassen die Beratung des Objekt-
suchenden bezüglich der Lage, dem Standort und des Prei-
ses der Immobilien. Auch die Eigentümerberatung bzw. die
Bewertung von Immobilien für den Auftraggeber ist eine
wesentliche Nebenleistung des Maklers (vgl. Sailer et al.,
2003).
Ferner gibt es Tätigkeiten zur Vorbereitung und Erbringung
von Maklerleistungen, die nicht vom Kunden direkt wahr-
genommen werden (vgl. Nothhelfer, 2018). Als Zusatzleis-
tungen von Maklern und vor allem von Maklerverbünden
gelten die Ermittlung der Marktwerte von Immobilien für
Immobilienbesitzer und Immobilienfonds sowie die Erstel-
lung von Marktberichten für die Öffentlichkeit und für poli-
tische bzw. wirtschaftliche Entscheidungsträger. Weiterhin
gehören die Betreuung von institutionellen Anlegern und
die Erstellung von Zielgruppen- und Standortanalysen zu

den zusätzlichen Angeboten des Maklers (vgl. Sailer et al.,
2003).

2.5. Anreize bei der Beauftragung von Immobilienmaklern

Hendel et al. (2009) erläutern die potenziellen Vorteile aus
der Hinzuziehung von Immobilienmaklern. Sie bieten
Fachwissen über die Preisgestaltung, liefern Hilfe durch
das Aushandeln von Vertragsbedingungen und beraten
sowohl den Auftraggeber als auch die andere Vertragspartei
bezüglich verschiedenster Fragen zu Immobilientransaktio-
nen.
Gleichzeitig entsteht mit der Beauftragung eines Immobili-
enmaklers eine Prinzipal-Agent-Beziehung, in der beim
Makler Anreize entstehen können, zum eigenen Vorteil ge-
gen die Interessen des Auftraggebers/Prinzipals zu agie-
ren. Levitt/Syverson (2005) sehen beim Makler einen Anreiz
(schon angesichts des zeitlich befristeten Maklervertrags),
die Immobilien ihrer Auftraggeber möglichst schnell zu
verkaufen, auch wenn der Verkaufspreis unter dem erziel-
baren Maximalpreis liegt. Dementsprechend könnte er
versuchen, den schlechter informierten Auftraggeber zu
überzeugen, dass längere und intensivere Verhandlungen
mit dem Käufer möglicherweise das Zustandekommen des
Hauptvertrages gefährden könnten. Es wird außerdem fest-
gestellt, dass mit größer werdendem Informationsvor-
sprung für den Makler die Transaktionsergebnisse sich zum
Nachteil des Auftraggebers entwickeln und niedrigere Prei-
se und längere Vermarktungszeiten zu erwarten sind.
Andererseits haben Makler überlegene Kenntnis über die
Marktnachfrage und Marktlage und können daher den
Auftraggeber bei der Preisbestimmung sowie durch die
Durchführung von Besichtigungen unterstützen und bera-
ten (vgl. Henze/Knopf, 2012). Auch Immobilieninteressen-
ten haben leichteren Zugang zu Informationen durch die
Informationsbeschaffung über die angebotene Immobilie
durch den Makler, wenn ansprechende Exposés Kunden
zum Kauf überzeugen.
Shy (2009) sieht im Verhandlungsgeschick und der Fähig-
keit von Maklern, die Kaufentscheidung des Kunden zu be-
einflussen, einen weiteren Grund, Immobilien nicht privat
ohne Maklerunterstützung zu vermarkten. Während es also
theoretische Vorteile und Risiken bei einer Einbeziehung
von Immobilienmaklern gibt, stellt sich die Frage, welche
Effekte in welchen Konstellationen überwiegen.

3. Empirische Evidenz zum Maklereinfluss auf
Immobilientransaktionen

Insbesondere in den USA, wo die Datenlage für empirische
Studien über Eigenheimverkäufe angesichts recht transpa-
renter Märkte ungleich besser ist als in Deutschland, wurde
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der Einfluss von Immobilienmaklern auf das Ergebnis von
Eigenheimverkäufen schon häufiger untersucht. Trotz eini-
ger Unterschiede in der institutionellen Ausgestaltung der
Märkte erscheinen die Erkenntnisse dieser Studien grund-
sätzlich auch auf den heimischen Markt übertragbar. Dabei
wird der Erfolg des Auftraggebers bzw. die Qualität der
Maklerdienstleistung meist anhand des Verkaufspreises
und der Vermarktungsdauer der Immobilie gemessen.
Diese Größen werden aber auch, wie etwa Voigtländer
(2019) erläutert, von den Gebäudeeigenschaften und der
Marktsituation beeinflusst, was die Bewertung der Makler-
leistung erschwert.

3.1. Erkenntnisse zu Transaktionspreisen und -dauer

Hendel et al. (2009) erläutern, dass generell die Hinzuzie-
hung von Immobilienmaklern diverse Vorteile mit sich
bringt, etwa in der Preisgestaltung, beim Aushandeln von
Vertragsbedingungen und durch die Beratung sowohl der
Auftraggeber als auch der anderen Vertragspartei bezüglich
vieler Fragen zur Immobilientransaktion. Henze/Knopf
(2012) verweisen diesbezüglich auf die Kenntnis des Mak-
lers über die Marktnachfrage und Marktlage und die Unter-
stützung bei der Durchführung von Besichtigungen. Zudem
haben Immobilieninteressenten durch den Makler leichte-
ren Zugang zu Informationen bspw. in Form von aussage-
kräftigen Exposés.
Neben diesen zunächst eher qualitativen Vorteilen findet
Shy (2009) aber auch Evidenz für leicht zu quantifizierende
Argumente. Zugleich sieht er eine große Verantwortung
beim Makler, da die Entscheidungen für Immobilientransak-
tionen einen langjährigen Einfluss auf die Suchenden bzw.
Eigentümer auf persönlicher oder finanzieller Ebene haben.
Violand/Simon (2007) erfassen die Auswirkungen von Im-
mobilienmaklern auf den Preis von 10.000 Wohnimmobili-
en, die 2005 in zwölf französischen Städten verkauft wur-
den. Die Ergebnisse deuten darauf hin, dass die Immobili-
enpreise durch den Maklereinsatz im Durschnitt um 1,3 %
erhöht wurden, allerdings nicht einheitlich. So hängt der
Einfluss von Maklern auch von der Wohnungsgröße und
dem Erfahrungsstand des Kunden, gemessen am Alter, ab.
Ältere Verkäufer konnten höhere Preise erzielen, ebenso
kleinere Ein- und Zweizimmerwohnungen. Dagegen wur-
den die Verkaufspreise von größeren Immobilien nicht von
der Einbeziehung eines Maklers beeinflusst. Zietz/Newsome
(2002) bestätigen den Befund für den amerikanischen Im-
mobilienmarkt. Sie stellen fest, dass der Käufer einer klei-
nen bis mittelgroßen Wohnimmobilie, der keinen Makler
beauftragt, einen um 2 % höheren Kaufpreis zahlt. Begrün-
det wird das Ergebnis damit, dass typische Käufer in diesem
Marktsegment wenig erfahren sind und wohlmöglich zum
ersten Mal eine Immobilie kaufen.

Elder et al. (1999) beobachten, dass die Beschäftigung
eines Maklers durch Käufer vor allem eine erhöhte Suchin-
tensität herbeiführt und die Suchzeit dadurch verkürzt
wird. Durch effektivere Suchmethoden können Makler da-
her Immobilientransaktionen beschleunigen. Außerdem
erreichen sie durch die Reduzierung von Informations-
asymmetrien und die Kenntnis über die Marktlage, dass
Käufer innerhalb eines festen Zeitfensters mehr Häuser be-
sichtigen können und so die Wahrscheinlichkeit für einen
Kauf steigt. Besonders Käufer mit hohen Suchkosten müs-
sen längere Suchen in Kauf nehmen, wenn sie keine Makler
beauftragen.
Auf ein spezifisches Verkaufsinstrument zielen in diesem
Kontext Gay/Zhang (2014) ab. Sie untersuchen die Qualität
einer Immobilienanzeige durch einen Makler beim Verkauf.
Sie stellen fest, dass aktive Makler, die viele Anzeigen ver-
öffentlichen, diese im Vergleich zu anderen Immobilien-
maklern qualitativ besser gestalten. Dabei führt die Quali-
tät der Anzeigen zu höheren Verkaufspreisen.

3.2. Bedeutung der Maklererfahrung

Waller/Jubran (2012) zeigen, dass die Erfahrung von ein-
zelnen Maklern einen wesentlichen Einfluss auf den Erfolg
einer Immobilientransaktion besitzt. Ein erfahrener Mak-
ler, der über zehn Jahre lang seinen Beruf ausübt, erhöht
die Wahrscheinlichkeit eines Verkaufs, wohingegen der un-
erfahrene Makler mit einer Berufserfahrung von weniger als
zwei Jahren keinen signifikanten Einfluss auf die Verkaufs-
wahrscheinlichkeit hat. Während erfahrene Makler meist
ein breiteres Wissen über Nachbarschaften, Bebauungsvor-
schriften und den lokalen Wohnungsmarkt haben, sind
unerfahrene Makler generell schlechter über die Marktlage
informiert.
Zudem besteht die Tendenz, dass unerfahrene Makler weni-
ger erfolgreich bei der Akquisition von teuren Immobilien
sind. Der erfahrene Makler bringt sowohl Preis- als auch
Zeitvorteile mit sich. Immobilienbesitzer, die Makler ohne
längere Berufserfahrung beauftragen, erhalten durch-
schnittlich zehn Prozent niedrigere Erlöse als diejenigen,
die erfahrene Makler beauftragen. Erfahrene Makler ver-
kaufen darüber hinaus durchschnittlich mehr Immobilien,
und die Vermarktungsdauer ist viel geringer, nämlich 32
Prozent kürzer als bei unerfahrenen Maklern.
Ergänzend beobachten Benjamin et al. (2009), dass Immo-
bilienmakler, die hauptberuflich agieren, erfahrener und
daher erfolgreicher sind und demnach höhere Einnahmen
generieren, wobei der Erfolg des Maklers zum Erfolg seines
Auftraggebers beiträgt. Des weiteren stellen Zhang et al.
(2015) für den chinesischen Wohnungsmarkt fest, dass er-
fahrene Makler unter Zeitdruck Käufer und Verkäufer we-
sentlich effektiver zusammenbringen und Verkäufer, die
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ihre Immobilien schnell verkaufen möchten, von erfahre-
nen Maklern profitieren.

3.3. Charakteristika des Maklerunternehmens

Palmon/Sopranzetti (2017) dokumentieren, dass die Größe
des Maklerbüros oder Unternehmens wesentlichen Einfluss
auf die Ergebnisse der Maklerdienstleistungen hat. Größere
Maklerbüros erreichen höhere Verkaufspreise für die ange-
botenen Immobilien, was auch auf die Verhandlungsmacht
der Makler zurückzuführen ist. Zudem bestätigt die Unter-
suchung, dass Makler Immobilien schneller vermarkten als
Eigentümer, was zuvor bereits von Hughes (1995) ermittelt
wurde. Dieser beobachtet auch, dass von einem großen
Makler gelistete Immobilien kürzere Wartezeiten, aber
nicht höhere Preise generieren. So können große Makler-
büros zwar höhere Preise als andere erzielen, allerdings
geht dieser Erfolg mit der Erlangung von Monopolmacht in
bestimmten Marktsegmenten einher. Auch Turnbull/Dom-
brow (2007) finden eine positive Auswirkung der Unterneh-
mensgröße auf die Immobilientransaktion, die bei Berück-
sichtigung der geographischen Konzentration der Makler
verschwindet.
Benjamin et al. (2000) zeigen für den US-amerikanischen
Markt, dass die Zugehörigkeit zu einem Franchise-Unter-
nehmen die Produktivität, also den Umsatz und Gewinn der
durchschnittlichen Maklerfirmen steigert, wobei die Anzahl
der verkauften Immobilien von der Größe der Franchise-
nehmer abhängt. Zur Erklärung wird angeführt, dass durch
Werbung und Marketing nationale Reputation geschaffen
wird und dies positive Wirkung auf die Immobilientransak-
tion entfaltet. Ergänzend finden Jud et al. (1994), dass
durch die Zugehörigkeit zum Franchise eine zuverlässig
konstante Servicequalität der Maklerleistungen für Verkäu-
fer und Käufer sichergestellt wird.

4. Zusammenfassung und Ausblick

Dieser Beitrag erläutert die Bedeutung der Intermediärs-
leistungen von Maklern für Immobilientransaktionen vor
dem Hintergrund der aktuellen politischen Diskussion. Ins-
besondere wurden die Beziehungen zwischen Immobilien-
maklern und deren Auftraggeber im Hinblick auf den Mak-
lerbeitrag zum Transaktionserfolg untersucht. Es hat sich
gezeigt, dass insgesamt ein positiver Einfluss der Einbezie-
hung von Maklern in Form von besseren Kaufpreisen und
kürzeren Suchzeiten beobachtet wird. Dabei gilt es aber,
spezifische Charakteristika relativierend zu beachten. So
haben die Erfahrung des Maklers sowie die geographische
Konzentration des Maklermarktes einen bedeutenden Ein-
fluss auf den Erfolg der Auftraggeber. Der Einsatz von Mak-
lern bei Immobilientransaktionen erscheint also trotz des

negativen Images des Berufs und der vermeintlich anfal-
lenden Mehrkosten nutzenstiftend zu sein.
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