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Zum Wert der Dienstleistung von

Immobilienmaklern

Mit den stark gestiegenen Preisen von Wohnimmobilien wurde in den
letzten Jahren zunehmend der Wert von Intermediarsleistungen durch
Immobilienmakler kritisch hinterfragt. Vor diesem Hintergrund gibt unser
Beitrag einen Uberblick zum Stand der Forschung iiber die Leistungen von
Maklern in der Abwicklung von Immobilientransaktionen.
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1. Hintergrund

Immobilienmakler erbringen zentrale Intermedidrsleistun-
gen in der Immobilienwirtschaft, wenn sie Angebot und
Nachfrage nach Immobilien zusammenbringen. Der Anteil
der durch Makler vermittelten Immobilienverkdufe in
Deutschland betrdgt etwa 40 % bis 45 %, wahrend 30 % bis
35 % der Immobilien privat verauRert und der Rest von ge-
werbsmdfligen Anbietern wie z.B. Wohnungsunternehmen,
Bautrdgern oder Immobilienfonds direkt verkauft werden
(val. Sailer/Bach, 2018). Fiir ihre vielfdltigen Dienstleistun-
gen erhalten Immobilienmakler eine Courtage, die sich als
Prozentsatz des Kaufpreises bestimmt und bei hochpreisi-
gen Immobilien im gehobenen fiinfstelligen Bereich liegt.
Allein schon angesichts dieser Betrdge wurde zuletzt hdu-
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

Fiir Immobilienmakler in der Bundesrepublik Deutschland
gelten sowohl zivilrechtliche als auch o6ffentlich-rechtliche
Regelungen, welche die Grundlagen fiir ihre Tatigkeiten
bilden. Zivilrechtliche Grundlagen sind im BGB in § 652—
654 geregelt und behandeln Rechtsverhdltnisse zwischen
Auftraggeber und Makler. Dagegen betreffen offentlich-
rechtliche Vorschriften, wie die Gewerbeordnung (Gew0)
und Makler- und Bautrdgerverordnung (MabV), Immobilien-
maklertdtigkeiten und die Berufsausiibung (vgl. Sailer et
al., 2003). Allerdings setzt der Maklerberuf keine Ausbil-
dung voraus und ist nicht an eine bestimmte Zulassung ge-
bunden.
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2.1. Institution des Immobilienmaklers

Der Beruf des Immobilienmaklers beruht auf den Besonder-
heiten von Immobilien. Immobilien sind standortgebunde-
ne bzw. unbewegliche Giiter, sodass der Standort wesent-
liche Auswirkungen auf den Wert und die Nutzbarkeit hat
(vgl. Vornholz, 2017). Dies impliziert eine Heterogenitdt
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 Intermedidrs ermdglicht werden kann.

Der Immobilienmakler ist, als Akteur der Immobilienwirt-
schaft, fiir die Realisierung von Transaktionen zwischen
den Marktteilnehmern zustdndig und fithrt Angebot und
Nachfrage von Immobilien zusammen. Die Existenz des
Immobilienmaklers begriindet sich in den Marktkonstella-
tionen, die auch auf den sachlichen und personlichen Dif-
ferenzierungen der Teilnehmer des Immobilienmarktes be-
ruhen (vgl. Gliick, 1997). Einzelmakler, Maklerunterneh-
men und Maklerverbiinde bilden die unterschiedlichen
Organisationsformen (vgl. Brauer, 2019). Sie vermitteln ge-
werbsmdlRig und gegen Entgelt das Zustandekommen von
Vertrdgen iiber jegliche Immobilien.

2.2. Marktfunktionen des Immobilienmaklers

Durch die Erleichterung von Immobilientransaktionen
wirkt der Makler an der Bediirfnishefriedigung der Markt-
teilnehmer unmittelbar mit und erfiillt diverse Intermedi-
drsfunktionen, ndmlich:

e Informationsfunktion: Der Makler erh6ht die Markttrans-
parenz und baut Informationsasymmetrien ab, in dem er In-
formationen {iber Preise, Qualitdten 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 Tatig-
keit vertritt der Makler die Interessen seines Auftragge-
bers und mochte die Zielvorgaben beziiglich des Haupt-
vertrages einhalten. Dennoch ist der Makler bemiiht und
ebenso darauf angewiesen, einen Interessensausgleich
herbeizufiihren.

e Kontaktfunktion: Der Kontakt von Anbietern und Nach-
fragern ist essentiell fiir einen Vertragsabschluss. Durch
seine Marktkenntnis ermoglicht der Makler als zwischen-
geschaltete, unabhdngige Partei den Kontakt zwischen
potenziellen Vertragspartnern, die haufig ein unzutref-
fendes Bild von der Marktlage haben (vgl. Gliick, 1997).

Wenn der Makler fiir eine hohere Entscheidungssicherheit
bei Immobilientransaktionen sorgt, stellen seine Dienst-
leistungen einen Profit fiir alle Marktteilnehmer dar und
begriinden die Existenzgrundlage des Maklers iiber seine
Marktfunktionen.

2.3. Maklervertrag

Das Zustandekommen von Maklergeschdften 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 iiber
einen Maklervertrag an seinen Auftraggeber gebunden. Un-
terschieden wird zwischen drei Arten von Maklervertrdgen.
Ein einfacher Maklervertrag liegt vor, wenn der Immobili-
enmakler nicht zum Téatigwerden verpflichtet ist und nur
bei Vertragsabschluss entlohnt wird. Der Auftraggeber ist
seinerseits nicht dazu verpflichtet, den vermittelten Haupt-
vertrag abzuschlieRen und kann weitere Makler beauftra-
gen (vgl. Wegener et al., 1997). AuRerdem kann der Auf-
traggeber den Hauptvertrag mit einem selbst gefundenen
Vertragspartner abschlief3en.
Dagegen wird bei einem Alleinauftrag der Makler zu einer
Vermittlungs- und oder Nachweistdtigkeit verpflichtet und
ist daher starker 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 fiir den Nachweis und die Vermittlung berech-
tigt ist (vgl. Koch, 2014). Der Abschluss eines Hauptver-
trags zwischen Auftraggeber und Vertragspartner lasst den
Provisionsanspruch des Maklers daher unberiihrt.
Die Vergiitung des Maklers fiir die Gesamtheit an erbrach-
ten Leistungen wird als Provision, Courtage oder auch als
Erfolgshonorar bezeichnet. Die Voraussetzung fiir den
Provisionsanspruch bildet § 652 Abs. 1 BGB. Es ergeben
sich fiinf Voraussetzungen:
e Es muss ein wirksamer Maklervertrag vorliegen.
e Eine Maklertdtigkeit muss erbracht werden (Nachweis
und/oder Vermittlung).
¢ Es muss ein Hauptvertrag zu Stande kommen.
e Es besteht ein Zusammenhang zwischen der Maklertdtig-
keit und dem Vertragsabschluss.
e Der Auftraggeber hat Kenntnis von der Tatigkeit des Mak-
lers (vgl. Koch, 2014).
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2.4. Maklerleistungen

Grundlegend entsprechen die Maklerleistungen der Markt-
funktion des Immobilienmaklers. Abhangig von der Immo-
bilienart konnen sich Maklerleistungen unterscheiden (vgl.
Nothhelfer, 2018). Kerngeschaft des Maklers sind der Nach-
weis und die Vermittlung von Vertrdgen, die Erleichterung
der Immobilientransaktionen und hierauf aufbauend die
Organisation des Immobilienmarktes, die wiederum auf
Marktforschungsaktivitditen beruht (vgl. Sailer et al.,
2003).

Wahrend die Vermittlung und der Nachweis als ertragsori-
entierte Leistungen gelten, sind Nebenleistungen nicht un-
mittelbar ertragsorientiert (vgl. Gliick, 1997). Die umfang-
reichen Nebenleistungen des Maklers werden grob in Servi-
ce, Beratung und Betreuung unterteilt. Zu Leistungen des
Maklers, die den Service betreffen, gehdren fiir die Gewin-
nung von potenziellen Kunden durchgefithrte Werbemal3-
nahmen, die Besichtigung von Immobilien sowie die Ob-
jektiibergabe (vgl. Brauer, 2019). Der Makler beschreibt im
sog. Exposé die zu vermarktende Immobilie mit Angaben
zu Preis, Wohnflache, 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 starker durch digitale Vergleichsplattformen
charakterisierten Umfeld erscheinen solche Neben- bzw.
Serviceleistungen immer wichtiger fiir 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 beziiglich der Lage, dem Standort und des Prei-
ses der Immobilien. Auch die Eigentiimerberatung bzw. die
Bewertung von Immobilien fiir den Auftraggeber ist eine
wesentliche Nebenleistung des Maklers (vgl. Sailer et al.,
2003).

Ferner gibt es Tdtigkeiten 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 Maklerverbiinden
gelten die Ermittlung der Marktwerte von Immobilien fiir
Immobilienbesitzer und Immobilienfonds sowie die Erstel-
lung von Marktberichten fiir die Offentlichkeit und fiir poli-
tische bzw. wirtschaftliche Entscheidungstrager. Weiterhin
gehoren die Betreuung von institutionellen Anlegern und
die Erstellung von Zielgruppen- und Standortanalysen zu
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den zusatzlichen Angeboten des Maklers (vgl. Sailer et al.,
2003).

2.5. Anreize bei der Beauftragung von Immobilienmaklern

Hendel et al. (2009) erldutern die potenziellen Vorteile aus
der Hinzuziehung von Immobilienmaklern. Sie bieten
Fachwissen {iber die Preisgestaltung, liefern Hilfe durch
das Aushandeln von Vertragsbedingungen und beraten
sowohl den Auftraggeber als auch die andere Vertragspartei
beziiglich verschiedenster Fragen zu Immobilientransaktio-
nen.

Gleichzeitig entsteht mit der Beauftragung eines Immobili-
enmaklers eine Prinzipal-Agent-Beziehung, in der beim
Makler Anreize entstehen konnen, 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 moglichst schnell zu
verkaufen, auch wenn der Verkaufspreis unter dem erziel-
baren Maximalpreis liegt. Dementsprechend konnte er
versuchen, den schlechter informierten Auftraggeber zu
iiberzeugen, dass langere und intensivere Verhandlungen
mit dem Kaufer moglicherweise das Zustandekommen des
Hauptvertrages gefdhrden konnten. Es wird auRerdem fest-
gestellt, dass mit groler werdendem Informationsvor-
sprung fiir den Makler die Transaktionsergebnisse sich zum
Nachteil des Auftraggebers entwickeln und niedrigere Prei-
se und ldngere Vermarktungszeiten zu erwarten sind.
Andererseits haben Makler {iberlegene Kenntnis {iber die
Marktnachfrage und Marktlage und konnen daher den
Auftraggeber bei der Preisbestimmung sowie durch die
Durchfithrung von Besichtigungen unterstiitzen und bera-
ten (vgl. Henze/Knopf, 2012). Auch Immobilieninteressen-
ten haben leichteren Zugang zu Informationen durch die
Informationsbeschaffung iiber die angebotene Immobilie
durch den Makler, wenn ansprechende Exposés Kunden
zum Kauf {iberzeugen.

Shy (2009) sieht im Verhandlungsgeschick und der Fahig-
keit von Maklern, die Kaufentscheidung des Kunden zu be-
einflussen, einen weiteren Grund, Immobilien nicht privat
ohne Maklerunterstiitzung zu vermarkten. Wahrend es also
theoretische Vorteile und Risiken bei einer Einbeziehung
von Immobilienmaklern gibt, stellt sich die Frage, welche
Effekte in welchen Konstellationen {iberwiegen.

3. Empirische Evidenz zum Maklereinfluss auf
Immobilientransaktionen

Inshesondere in den USA, wo die Datenlage fiir empirische
Studien iiber Eigenheimverkdufe angesichts recht transpa-
renter Markte ungleich besser ist als in Deutschland, wurde
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der Einfluss von Immobilienmaklern auf das Ergebnis von
Eigenheimverkdufen schon haufiger untersucht. Trotz eini-
ger Unterschiede in der institutionellen Ausgestaltung der
Markte erscheinen die Erkenntnisse dieser Studien grund-
satzlich auch auf den heimischen Markt iibertragbar. Dabei
wird der Erfolg des Auftraggebers bzw. die Qualitdt der
Maklerdienstleistung meist anhand des Verkaufspreises
und der Vermarktungsdauer der Immobilie gemessen.
Diese Groflen werden aber auch, wie etwa Voigtldinder
(2019) erldutert, von den Gebdudeeigenschaften und der
Marktsituation beeinflusst, was die Bewertung der Makler-
leistung erschwert.

3.1. Erkenntnisse zu Transaktionspreisen und -dauer

Hendel et al. (2009) erldutern, 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 beziiglich
vieler Fragen zur Immobilientransaktion. Henze/Knopf
(2012) verweisen diesheziiglich auf die Kenntnis des Mak-
lers iiber die Marktnachfrage und Marktlage und die Unter-
stiitzung bei der Durchfiihrung von Besichtigungen. Zudem
haben Immobilieninteressenten durch den Makler leichte-
ren Zugang zu Informationen bspw. in Form von aussage-
kraftigen Exposés.

Neben diesen zundchst eher qualitativen Vorteilen findet
Shy (2009) aber auch Evidenz fiir leicht zu quantifizierende
Argumente. Zugleich sieht er eine grofe Verantwortung
beim Makler, da die Entscheidungen fiir Immobilientransak-
tionen einen langjahrigen Einfluss auf die Suchenden bzw.
Eigentiimer auf personlicher oder finanzieller Ebene haben.
Violand/Simon (2007) erfassen die Auswirkungen von Im-
mobilienmaklern auf den Preis von 10.000 Wohnimmobili-
en, die 2005 in zwolf franzosischen Stadten verkauft wur-
den. Die Ergebnisse deuten darauf hin, dass die Immobili-
enpreise durch den Maklereinsatz im Durschnitt um 1,3 %
erhoht wurden, allerdings nicht einheitlich. So hangt der
Einfluss von Maklern auch von der WohnungsgroRe und
dem Erfahrungsstand des Kunden, gemessen am Alter, ab.
Altere Verkiufer konnten hohere Preise erzielen, ebenso
kleinere Ein- und Zweizimmerwohnungen. Dagegen wur-
den die Verkaufspreise von gréfReren Immobilien nicht von
der Einbeziehung eines Maklers beeinflusst. Zietz/Newsome
(2002) bestdtigen den Befund fiir den amerikanischen Im-
mobilienmarkt. Sie stellen fest, dass der Kdufer einer klei-
nen bis mittelgroRen Wohnimmobilie, der keinen Makler
beauftragt, einen um 2 % hoheren Kaufpreis zahlt. Begriin-
det wird das Ergebnis damit, dass typische Kaufer in diesem
Marktsegment wenig erfahren sind und wohlmdglich zum
ersten Mal eine Immobilie kaufen.

Elder et al. (1999) beobachten, dass die Beschdftigung
eines Maklers durch Kéufer vor allem eine erhdhte Suchin-
tensitdt herbeifiihit und die Suchzeit dadurch verkiirzt
wird. Durch effektivere Suchmethoden konnen Makler da-
her Immobilientransaktionen beschleunigen. AuRerdem
erreichen sie durch die Reduzierung von Informations-
asymmetrien und die Kenntnis {iber die Marktlage, dass
Kdufer innerhalb eines festen Zeitfensters mehr Hauser be-
sichtigen konnen und so die Wahrscheinlichkeit fiir einen
Kauf steigt. Besonders Kdufer mit hohen Suchkosten miis-
sen langere Suchen in Kauf nehmen, wenn sie keine Makler
beauftragen.

Auf ein spezifisches Verkaufsinstrument zielen in diesem
Kontext Gay/Zhang (2014) ab. Sie untersuchen die Qualitat
einer Immobilienanzeige durch einen Makler beim Verkauf.
Sie stellen fest, dass aktive Makler, die viele Anzeigen ver-
offentlichen, diese im Vergleich zu anderen Immobilien-
maklern qualitativ besser gestalten. Dabei fiihrt die Quali-
tdt der Anzeigen zu hoheren 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 iiber zehn Jahre lang seinen Beruf ausiibt, erhoht
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. Wahrend erfahrene Makler meist
ein breiteres Wissen iiber Nachbarschaften, Bebauungsvor-
schriften und den lokalen Wohnungsmarkt haben, sind
unerfahrene Makler generell schlechter iiber 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
langere Berufserfahrung beauftragen, erhalten durch-
schnittlich zehn Prozent niedrigere Erlése als diejenigen,
die erfahrene Makler beauftragen. Erfahrene Makler ver-
kaufen dariiber hinaus durchschnittlich mehr Immobilien,
und die Vermarktungsdauer ist viel geringer, namlich 32
Prozent kiirzer als bei unerfahrenen Maklern.

Ergdnzend beobachten Benjamin et al. (2009), dass Immo-
bilienmakler, die hauptberuflich agieren, erfahrener und
daher erfolgreicher sind und demnach hohere Einnahmen
generieren, wobei der Erfolg des Maklers zum Erfolg seines
Auftraggebers beitrdgt. Des weiteren stellen Zhang et al.
(2015) fiir den chinesischen Wohnungsmarkt fest, dass er-
fahrene Makler unter Zeitdruck Kdufer und Verkdufer we-
sentlich effektiver zusammenbringen und Verkdufer, die
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ihre Immobilien schnell verkaufen mochten, von erfahre-
nen Maklern profitieren.

3.3. Charakteristika des Maklerunternehmens

Palmon/Sopranzetti (2017) dokumentieren, dass die GroRe
des Maklerbiiros oder Unternehmens wesentlichen Einfluss
auf die Ergebnisse der Maklerdienstleistungen hat. GroRere
Maklerbiiros erreichen hohere Verkaufspreise fiir die ange-
botenen Immobilien, was auch auf die Verhandlungsmacht
der Makler zuriickzufiihren ist. Zudem bestatigt die Unter-
suchung, dass Makler Immobilien schneller vermarkten als
Eigentiimer, was zuvor bereits von Hughes (1995) ermittelt
wurde. Dieser beobachtet auch, dass von einem grofien
Makler gelistete Immobilien kiirzere Wartezeiten, aber
nicht hohere Preise generieren. So konnen groRe Makler-
biiros zwar hohere Preise als andere erzielen, allerdings
geht dieser Erfolg mit der Erlangung von Monopolmacht in
bestimmten Marktsegmenten einher. Auch Tumbull/Dom-
brow (2007) finden eine positive Auswirkung der Unterneh-
mensgrof3e auf die Immobilientransaktion, die bei Beriick-
sichtigung der geographischen Konzentration der Makler
verschwindet.

Benjamin et al. (2000) zeigen fiir den US-amerikanischen
Markt, dass die Zugehorigkeit zu einem Franchise-Unter-
nehmen die Produktivitat, also den Umsatz und Gewinn der
durchschnittlichen Maklerfirmen steigert, wobei die Anzahl
der verkauften Immobilien von der GroRe der Franchise-
nehmer abhéangt. Zur Erklarung wird angefiihrt, dass durch
Werbung und Marketing nationale Reputation geschaffen
wird und dies positive Wirkung auf die Immobilientransak-
tion entfaltet. Ergdnzend finden Jud et al. (1994), dass
durch die Zugehorigkeit zum Franchise eine zuverldssig
konstante Servicequalitdt der Maklerleistungen fiir Verkau-
fer und Kaufer sichergestellt wird.

4, Zusammenfassung und Ausblick

Dieser Beitrag erldutert die Bedeutung der Intermedidrs-
leistungen von Maklern fiir 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
kiirzeren 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
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negativen Images des Berufs und der vermeintlich anfal-
lenden Mehrkosten nutzenstiftend zu sein.

Literatur

Benjamin, J. D., P. Chinloy, D. T. Winkler, Labor Supply, Flexible Hours and
Real Estate Agents, in: Real Estate Economics, Vol. 37 (2009), S. 747-767.
Benjamin, J. D., G. D. Jud, G. S. Sirmans, What do we know about real esta-
te brokerage?, in: Journal of Real Estate Research, Vol. 20 (2000), S. 5—
30.

Bone-Winkel, S., C. Focke, K. Schulte, Begriff und Besonderheiten der
Immobilie als Wirtschaftsqut, in: Schulte, K., S. Bone-Winkel, W. Schifers
(Hrsg.): Immobilienckonomie I. Betriebswirtschaftliche Grundlagen,
5. Aufl., Berlin 2016, S. 3-24.

Brauer, K.., Einfithrung in die Immobilienwirtschaft, in: Brauer, K. (Hrsg.):
Grundlagen der Immobilienwirtschaft, Recht — Steuern — Marketing - Fi-
nanzierung - Bestandsmanagement - Projektentwicklung. 10. Aufl.,
Wiesbaden 2019, S. 1-52.

Elder, H. W., L. V. Zumpano, E. A. Baryla,, Buyer Search Intensity and the
Role of the Residential Real Estate Broker, in: Journal of Real Estate Fi-
nance and Economics, Vol.18 (1999), S. 351-368.

Gay, S., A. T. Zhang, Expertise Value Added in the Real Estate Market.
2014, Online im Internet URL: https://chicagounbound.uchicago.edu/ho
using_law_and_policy (Abrufdatum: 23.07.2019).

Gliick, S. (Hrsg.), Immobilienmakler und neue Institutionenskonomik,
Wiesbaden 1997.

Hendel, I., A. Nevo, F. Ortalo-Magné, The relative performance of Real Esta-
te Marketing Platforms: MLS versus Fsbomadison.com, in: American Eco-
nomic Review, Vol. 99 (2009), S. 1878- 1898.

Henze, K., S. Knopf (Hrsg.), Das Image von Immobilienmaklern. Externe
und interne Branchensicht im internationalen Vergleich, Hamburg 2012.
Hughes, W. T., Brokerage Firms’ Charachteristics and the Sale of Residenti-
al Property, in: The Journal of Real Estate Research, Vol. 10 (1995), S. 45—
56.

Jud, G. D., R. C. Rogers, C. Ronald, G. E. Crellin, Franchising and real estate
brokerage, in: The Journal of Real Estate Finance and Economics, Vol. 8
(1994), S. 87-93.

Koch, R., Basiswissen zum Provisionsanspruch des Immobilienmaklers,
Maklerrecht fiir Praktiker, Stuttgart 2014.

Nothhelfer, E., Der Makler als Dienstleister am Immobilienmarkt, in: Mur-
feld, Egon (Hrsg.): Spezielle Betriebswirtschaftslehre der Immobilienwirt-
schaft. 8. Aufl., Freiburg 2018, S. 1259-1354.

Levitt, S. D., C. Syverson,, Market Distortions When Agents Are Better In-
formed: The Value Of Information In Real Estate. in: The Review of Econo-
mics and Statistics, Vol. 90 (2005), S. 599-611.

Palmon, 0., B. J. Sopranzetti, On the relationship between the number of a
broker’s real estate listings and transaction outcomes, in: Review of Quan-
titative Finance and Accounting, Vol. 49 (2017), S. 65-89.

Sailer, E., S. Kippes ,H. Rehkugler (Hrsg.), Handbuch fiir Immobilienmakler
und Immobilienberater, Miinchen 2003.

Sailer, E., H. Bach, Grundlagen — Unternehmen und Mérkte der Immobili-
enwirtschaft, in: Murfeld, E. (Hrsg.): Spezielle Betriebswirtschaftslehre der
Immobilienwirtschaft, 8. Aufl., Freiburg 2018, S. 1-167.

Schwering, U., Rechtsgrundlagen der Immobilienwirtschaft: Bautrdger-,
Makler-, Wohnungseigentumsrecht, in: Brauer, K. (Hrsg.): Grundlagen der
Immobilienwirtschaft, Recht — Steuern — Marketing — Finanzierung - Be-
standsmanagement — Projektentwicklung, 10. Aufl., Wiesbaden 2017,
S. 251-297.

Shy, 0., Real Estate Brokers and Commission: Theory and Calibrations, in:
Federal Reserve Bank of Boston Working Paper, Vol. 9 (2009).

Turnbull, G. K., J. Dombrow, Individual Agents, Firms, and the Real Estate
Brokerage Process, in: The Journal of Real Estate Finance and Economics,
Vol. 35 (2007), S. 57-76.

Violand, W.; S. Amaud, Real Estate Brokers: Do they inflate housing pri-



Sancaktar/Schiereck/Hennig, Zum Wert der Dienstleistung von Immobilienmaklern

ces? The case of France, 2007, Online im Internet URL: https://ssm.com/a
bstract=1073882(Abrufdatum: 23.07.2019).

Voigtlinder, M., Das Bestellerprinzip in der Immobilienvermittlung, in: Text Sel |5!
Vierteljahresschrift zur empirischen Wirtschaftsforschung, Vol. 46 (2019),
S. 1-24.

Vornholz, G. (Hrsg.), Entwicklungen und Megatrends der Immobilienwirt-
schaft, Miinchen 2017.

Waller, B. D., A. M. Jubran, The Impact of Agent Experience on the Real Es-
tate Transaction, in: Journal of Housing Research, Vol. 21 (2012), S. 67—
82.

Wegener, U., E. Sailer, S. Raab (Hrsg.), Der Makler und sein Auftraggeber,
Rechte - Pflichten - Risiken, 5. Aufl., Stuttgart 1997.

Zhang, Y., H. Zhang, M. J. Seiler, The effects of time constraints on broker
behavior in China’s resale housing market: theory and evidence, in: Inter-
national Real Estate Review, Asian Real Estate Society, Vol. 19 (2015),
S. 353-370.

Zietz, J., B. Newsome, Agency Representation and the Sale Price of Hou-
ses, in: The Journal of Real Estate Research, Vol. 24 (2002), S. 165-191.

vahlen.de/29959120

Portofreie Lieferung

Gelbert
#perfektetexte

2020.136 Seiten. Kartoniert € 19,80
ISBN 978-3-8006-6176-3

Mehr Reichweite mit guten Texten

Fotos reichen auf Social Media schon langst nicht
mehr. Wie man Bldh-Bla-Bla auf Facebook, Insta-
gram, YouTube, LinkedIn, Twitter und in Blogs und
Podcasts vermeidet, erklart Autorin Anna Gelbert.
Als TV-Producerin und Text-Dozentin weils sie,
wie nicht nur die Bilder knallen, sondern auch die
Worte.

Insider-Tipps

AuRerdem lasst sie Promis und Profis aus ihrer
Posting-Praxis erzahlen und gibt Tipps, die alle
Social Media-Aktiven sofort umsetzen konnen:
Die perfekte Headline, SEO-Grafie und der beste
Umgang mit Shitstorms.

Erhaltlich im Buchhandel oder bei: beck-shop.de |
Verlag Franz Vahlen GmbH - 80791 Miinchen | kundenservice@beck.de |
Preise inkl. MwSt. | 172322 |m linkedin.com/company/vahlen

Vahlen

WiSt Heft 12 - 2020 15



