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WIE DIE MAKLERBRANCHE 
ÜBERLEBEN KANN
Der herkömmliche Makler in Österreich ist vom Aussterben bedroht - davon handelt ein aktuelles Buch. Was die Branche dagegen tun könnte, darüber sprach Linda Benkö mit Bernhard Reikersdorfer, Geschäftsführer von Re/Max Austria.
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Bernhard Reikersdorfer
Immobilien werden gekauft wie nie. Ein idealer Nährboden für Makler? Dies könnte man meinen, bedenkt man, wie viele neue Maklerbüros seit Monaten wie die Pilze aus dem Bodenschießen. Laut aktuellster Statistik der WKÖ betrug die Zahl der aktiven Berufszweigmitglieder 2015 allein unter den Maklern österreichweit 4.356. Insgesamt stieg die Zahl der aktiven Fachgruppenmitglieder im Fachverband der Immobilien- und Vermögenstreuhänder von 2010 auf 2015 um ein Viertel. Doch ist Platz für so viele Makler? Denn die Branche wird sich in den kommenden Jahren massiv verändern, meint auch Bernhard Reikersdorfer, Geschäftsführer von Re/Max Austria.

Immobilien Magazin: Wie erleben Sie den Immobilienmarkt? Die Preise sind ja auf einem Rekordhoch, aber gibt es dafür auch noch Käufer? 
Bernhard Reikersdorfer: Der Immobilienmarkt florierte in Österreich 2015 so gut wie nie zuvor. Über 112.000 Immobilien mit einem Transaktionswert von 23,5 Mrd. Euro wurden im vergangenen Jahr verbüchert. Die Gründe dafür waren vielfältig: ein leicht steigendes Immobilienangebot, eine weiterhin sehr gute Nachfrage, weitgehend stagnierende Preise, ein historisch niedriges Zinsniveau sowie die Steuerreform - all diese Einflussfaktoren haben zu diesem Rekordjahr beigetragen. Die derzeit vorherrschenden Marktbedingungen sowie die Auswertung der Zahlen für das erste Halbjahr 2016 - plus 10,1 Prozent bei der Anzahl der Verbücherungen im Vergleich zum Vorjahr - lassen darauf schließen, dass das bisherige Rekordjahr 2015 vermutlich sogar noch getoppt wird.

Immobilien Magazin: Wo sehen Sie die größten Risiken für den Berufstand des Immobilienmaklers? 
Bernhard Reikersdorfer: Die größten Risiken für die Branche sehe ich darin zu glauben, auch in Zukunft so arbeiten zu können wie in der Vergangenheit. Der Markt wird sich definitiv verändern. Wir stehen vor einem Umbruch. Viele Kunden sind bereits auf der digitalen Welle - sie wollen einen schnellen Marktüberblick und einen Makler ihres Vertrauens, der sie bei ihrer Immobilientransaktion begleitet. Und sie wollen mehr Transparenz.

Immobilien Magazin: Was muss passieren, damit der Immobilienmakler auch in Zukunft ein wichtiger Bestandteil bleibt? 
Bernhard Reikersdorfer: Der Makler muss sich den sicherlich großen Herausforderungen der Zukunft stellen, speziell im Bereich der Digitalisierung, und er muss den Kunden in den Mittelpunkt seines Tuns rücken und nicht die Eigeninteressen - Stichwort uneingeschränkte Kooperation unter den Marktteilnehmern zum Wohle der Kunden. Das Marktpotential in Österreich ist riesig, immerhin werden in Österreich noch immer rund 50 Prozent aller Immobilientransaktionen ohne Makler getätigt. Die Maklerin, der Makler muss den Kunden bestmöglich bedienen. Ein potenzieller Mieter möchte nicht acht bis zehn Maklerinnen oder Makler kontaktieren, um seine Wunschwohnung zu finden. Er möchte möglichst nur einen Ansprechpartner, damit er alle ihn interessierenden Objekte besichtigen kann. Kooperationen zum Wohle des Kunden - sowohl des Abgebers als auch des Käufers oder Mieters - werden daher das Um und Auf sein. Multi-Listing-Systeme sind ein guter Ansatz. Aber nur solange es auch Sanktionen für diejenigen gibt, die die Spielregeln nicht beachten. In Kanada beispielsweise kann dies sogar so weit gehen, dass ein Makler seine Lizenz verliert. Hier zu Lande sind derartige alternative Systeme im Gesetz noch nicht vorgesehen. Es gibt zwar Kooperationen, sie sind aber gänzlich auf freier Basis.

Immobilien Magazin: Welchen Anteil am Erfolg werden in Zukunft Software, Apps, soziale Medien usw. haben? 
Bernhard Reikersdorfer: Viele kleine Mosaiksteine - darunter auch Apps, soziale Medien etc. - werden in Zukunft sehr wichtig sein bzw. dazu beitragen, um am Markt erfolgreich bestehen zu können. Vor allem die jüngeren Generationen erwarten sich beispielsweise 3D-Begehungen und dergleichen mehr. Sie wollen vorab gustieren und feststellen können, ob eine Wohnung für sie überhaupt in Frage kommt. Gleichzeitig müssen die Bedürfnisse auch jener Generation, die mit Apps etc. noch nicht so viel anfangen kann, abgedeckt werden.

IM WACHSTUM
Laut aktuellster Statistik der WKÖ betrug die Zahl der aktiven Berufszweigmitglieder 2015 allein unter den Maklern österreichweit 4.356. Insgesamt stieg die Zahl der aktiven Fachgruppenmitglieder im Fachverband der Immobilien- und Vermögenstreuhänder von 2010 auf 2015 um ein Viertel. Bei Re/Max Österreich sind derzeit 515 Makler in 110 Büros, aufgeteilt auf alle neun Bundesländer, tätig. Im Vorjahr konnte Re/Max über 40 Millionen Euro an Umsatz lukrieren.

Wer sind der herkömmlichen Makler? Meint Herr Reikersdorfer, dass sein System mit dem schnellen "Durchsatz" von vielen Neumaklern, die zuerst eine Menge Geld in die Kasse von Re/max einzahlen müssen um dabei sein zu dürfen und so das beeindruckende Marketingbudget mitsubventionieren, die qualitätsvolle Zukunft des Maklerwesens ist? Auch Gott sei Dank, dass Herr Reikersdorfer noch keine österreichischen Gesetze beschließen darf, sonst könnte es sein, dass man bei Nichtmitgliedschaft bei Re/max sogar seine "Lizenz" (gemeint ist wahrscheinlich Gewerbeberechtigung) verliert. Es gäbe von noch viel zu sagen ....





Beantworten Sie die folgenden Fragen:

1. Geben Sie einen Überblick über die typischen Aufgaben eines Controllers. 
Budgeterstellung, Reporting, Datenanalyse, Soll- Istvergleiche, Abweichungsanalysen, Kennzahlenanalysen, etc.

2. Beschreiben Sie, was man unter operativen und strategischem Controlling versteht und nennen Sie die wesentlichen Instrumente für die jeweiligen Kategorien.
            [image: Ein Bild, das Text enthält.

Automatisch generierte Beschreibung]

3. Erstellen Sie eine Balanced Scorecard mit eigenen Annahmen für eine Immobilienkanzlei. Formulieren Sie für die Bereiche: Finanzen, Kunden, Prozesse und Wissen jeweils ein strategisches Ziel und nennen Sie 2 Messgrößen.
	Bereich 
	Strategisches Ziel 
	Messgröße 
	Soll (Plan) 
	Ist 
	Ist Vorperiode 

	Finanzen 
	Steigerung der Umsatzerlöse um 20% in den nächsten 5 Jahren
	Umsatzwachstum
Auftragsvolumen 
	4.000.000
 
	3,955.000 
	3.950.000 


	Kunden 
	Marktführer in Wien im Bereich Gewerbeimmobilien
In 4 Jahren
	Neukunden im Bereich Gewerbeimmobilien
Marktanteil
	40
	20 
	18 

	Prozesse 
	In 5 Jahren Anzahl der Kundenbeschwerden um 80% senken
	Anzahl Beschwerdebriefe
Wiederholungsaufträge
	27
	39
	30 

	Wissen 
	In 3 Jahren meist genannte Immo-kanzlei in Branchenzeitschriften werden
	Anzahl der Nennungen 

Fachartikel unserer Mitarbeiter
	20 

	8 

	6 





4. Erstellen Sie eine 5 Forces für die Immobilienmarklerbranche basierend auf dem Artikel aus dem Immobilienmagazin (treffen Sie ggf. Annahmen)
[image: image002]
1) Wettbewerb zwischen Immobilienmarklern: sehr starker Wettbewerb – geringe Verhandlungsmach: Österreichweit dzt. Über 4000 Immobilienmarkler:
2) Neu eintretende Marktteilnehmer: sehr starke Bedrohung, ständig neue Marktteilnehmer (+25% von 2010-2015)
3) Verhandlungsmacht der Lieferanten (Definitionsfrage – wer sind Lieferanten): im engeren Sinne: z.B. Lieferanten für IT, Büroausstattung, etc. Gering 
4) Verhandlungsmacht der Kunden (Definitionsfrage – wer sind Kunden) im weiteren Sinne Kunden, die Immobilien anbieten und Kunden, die Immobilien suchen: relativ starke Position für Kunden, können leicht zu anderen wechseln bzw. bei Privatimmobilien selber die Vermittlung übernehmen
5) Bedrohung durch Substitute: relativ starke Bedrohung durch Substitute: Zunahme der Digitalisierung, Neue Plattformen, Online Vermittlung, …

In Summe scheint die Branche Immobilienmarkler, wenig attraktiv, da die 5 Forces relativ stark erscheinen und daher die Gewinnmöglichkeiten relativ beschränkt sind.


5. Der Umsatz der Immobilienkanzlei Olaru betrug im Jahr 2019 320.000,00 Euro. In der Kanzlei waren inklusive EigentümerIn - 4 MitarbeiterInnen im Verkauf und eine Administrationskraft tätig. Ermitteln Sie den Umsatz pro VerkaufsmitarbeiterIn.und beurteilen Sie diesen, wenn der Branchenwert bei 95.000,00 EUR pro MitarbeiterIn liegt. 
320.000/4 = 80.000 Umsatz pro VerkaufsmitarbeiterIn
Da der Branchenwert bei 95.000 EUR liegt, kommt es zu einer erheblichen Abwertung zum Branchenschnitt, Es wäre wichtig zu verstehen ob für unser Unternehmen spezielle Aspekte zutreffen (Lage, …) 

6. Erstellen Sie ein Budget (Planungsrechnung) für 2020 für ein Immobilein-Maklerbüro mit folgenden Informationen. Die Immobilienkanzlei verfügt über 5 Verkaufsmitarbeiter und eine Administrationskraft. Ermitteln Sie die gesamten Kosten und den Plangewinn auf Basis der folgenden Daten: Der Umsatz für 2020 beträgt pro Verkaufsmitarbeiter 100.000,00 EUR. Die Büromiete beträgt monatlich 6.000,00 EUR inkl. UST. Es wurden Investitionen in Sachanlagen mit einem Anschaffungswert von 200.000,00 EUR getätigt. Es wird mit einer betriebsgewöhnlichen Nutzungsdauer von 10 Jahren gerechnet. Die Personalkosten betragen durchschnittlich 55.000,00 EUR pro Mitarbeiter im Verkauf und 40.000,00 EUR für die Administrationskraft inkl. Lohnnebenkosten. Es ist weiters mit sonstigen Kosten in Höhe von 11% des Umsatzes zu rechnen.

	Umsatz
	5
	   100.000,00 
	 500.000,00 

	
	
	
	

	Pers
	5*55+1*40
	 
	-315.000,00 

	Miete
	12
	6000
	-  72.000,00 

	AfA
	-200000
	 
	-  20.000,00 

	sonst
	 
	11%
	-  55.000,00 

	Summe Kosten
	 
	 
	-462.000,00 

	
	
	
	

	Plangewinn
	 
	 
	   38.000,00 




7. Annahme für die IST Zahlen: Im Jänner 2021 wird folgendes festgestellt: Der aktuelle Umsatz 2020 beträgt 470.000,00 EUR. Die anderen Zahlen kommen laut Plan. Ermitteln sie den Umsatz pro MitarbeiterIn und das aktuelle Ergebnis (Gewinn/Verlust) und führen Sie eine Soll/Ist Vergleich durch.
	
	
	
	Gesamt

	Umsatz
	5
	 100.000,00 
	    470.000,00 

	
	
	
	

	Pers
	5*55+1*40
	 
	-   315.000,00 

	Miete
	12
	6000
	-     72.000,00 

	AfA
	-200000
	 
	-     20.000,00 

	sonst
	 
	11%
	-     51.700,00 

	sonst
	 
	 
	-   458.700,00 

	
	
	
	

	Gewinn
	 
	 
	      11.300,00 



Bei den sonstigen Kosten wurde angenommen, dass sie abhängig vom Umsatz sind d.h. 11% und sie veringern sich dadurch im Vergleich zur ursprünglich geplanten Variante. Der Rest der Kosten sind im wesentlichen Fixkosten und dadurch verringert sich der Gewinn signifikant aufgrund der geringeren Umsatzerlöse.



8. Erläutern Sie, was man unter Benchmarking versteht.
Unter Benchmarking versteht man Vergleich mit den Branchenbesten. Was kann man von diesen lernen? Grundidee ist, welche Unterschiede bestehen, warum bestehen diese und welche Verbesserungspotentiale gibt es.


9. Beschreiben Sie, was man unter der Scoringmethode versteht und nennen Sie Beispiele für den Einsatz dieses Instrumentes.
          [image: Ein Bild, das Tisch enthält.

Automatisch generierte Beschreibung]

             Beispiele: qualitative Bewertung bei Investitionsalternativen, Personalauswahl,…

10. Erstellen Sie eine Concept Map zum Thema Controlling.

Fallstudie_Controlling in der Marklerbranche 
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Scoringmethode

Bei der Scoringmethode (auch Punktwertmethode oder Unternehmen-Nutzwertanalyse genannt) wer-
den mehrere Alternativen in Bezug auf gewichtete Kriterien miteinander verglichen. Die Methode und
die Vorgehensweise wurden in Band | (TOOL BOX 6) und Band 11l (TOOL BOX 8) dargestellt.

Praxis: lllustrationsbeispiel fiir eine Pizzeria:

Leistung 7 5 4 5
Standort 6 3 8 4 2 5 30
Speisenauswahl 6 2 12 3 8 5 30
Wartezeit 3 1 3 5 15 3 9
Ausstattung 3 5 15 2 6 4 2
Gffnungszeiten 2 5 10 3 6 2 4
Freundlichkeit 2 4 8 3 6 1 2
Getrankeauswahl 1 5 5 2 2 1 1
Summe 106 105 123
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Controlling Ziele/Kompetenzen: den Unterschied zwischen operativem und strategischem Controlling kennen, die Budgetierung und Unternehmensplanung verstehen, verstehen was eine 
Kennzahlenanalyse ist, wissen was eine BSC ist und wie man sie erstellt, das Instrument der Five-Forces beherrschen, die Aufgaben des Controllings kennen, wissen was Reporting ist



operatives vs strategisches Controlling



Budgetierung und Unternehmensplanung
Die Planung im Unternehmen beginnt mit der Festlegung des 
Planabsatzes. Ausgehend von der geplanten Absatzmenge 
werden Einkäufe, Investitionen, Personal und sonstige Kosten 
geplant. Diese werden dem Umsatzplan gegenübergestellt und 
ergeben so den Plangewinn oder -verlust. Mit Hilfe der Planung
kann überprüft werden, ob die Ziele erreicht werden, ob die 
Ziele erreicht werden oder ob Korrekturen erforderlich sind. 



Kennzahlenanalyse
Mit Kennzahlen können komplexe Zusammenhänge 
anschaulich dargestellt werden. Kennzahlen dienen 
daher der:
! Planung (Zielvorgaben, Aufzeigen von 



Verbesserungspotential)
! Analyse (durch Branchenvergleich)
! Steuerung (bei Zielabweichung)
! Entscheidung (Maßnahmen zur Verbesserung von 



Kennzahlen)
! Information (über die finanzielle Situation)



Balanced Scorecard (BSC)
Die BSC dient als übersichtliches Planungs-, Analyse-, 
Steuer- und Berichtsinstrument und ist aus der 
modernen Unternehmensführung nicht mehr 
wegzudenken. Die BSC ist einfach darstellbar (Bereich-
Ziel-Messgröße-Sollwert-Istwert-Vergleichswert oder 
Maßnahmen).



Five-Forces-Branchenanalyse 
Michael Porter wurde um 1980 mit seinen Gedanken 
zum strategischen Management weltbekannt. In der 
Five-Forces-Analyse geht Porter davon aus, dass man 
in einer Branche umso mehr Gewinn machen kann, je 
schwächer die 5 Kräfte sind:



Aufgaben im Controlling
" Operative Zielplanung
" Budgetierung
" Soll-Ist-Vergleich mit Kennzahlen
" Kennzahlenanalyse
" Analyse der Kapital- und Vermögenssteuer
" Analyse der Finanz- und Liquiditätsstruktur
" Rentabilität
" Cashflow-Analyse
" Balanced Scorecard
" Reporting (das interne und externe Berichtswesen)
" Personalcontrolling
" Verbindung von strategischer und operativer Planung
" Instrumente zur Analyse von Umfeldfaktoren anwenden



Reporting – das interne und externe Berichtswesen
Ziel des Reportings ist es, die richtigen Informationen den 
richtigen Personen zur Verfügung zu stellen. Dies ist 
oftmals die wichtigste Voraussetzung für effektive 
Entscheidungen. 










Controlling

Ziele/Kompetenzen: den Unterschied zwischen operativem und strategischem Controlling kennen, die Budgetierung und Unternehmensplanung verstehen, verstehen was eine 
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