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Einzelanzeigen-Studie belegt: Immobilienportale sind auch fiir private und klein-
gewerbliche Anbieter erste Wahl, aber Makler bleiben unverzichtbar

,Do it yourself” - in Zeiten knapper Kassen scheint dies auch in der Immobilienver-
marktung ein Trend zu sein - zumindest bei nicht-gewerblichen Immobilienanbie-
tern. Doch wie vermarkten Privatpersonen Immobilien? Welche Kriterien sind
ihnen besonders wichtig? Inwieweit greifen sie auf flihrende Immobilienportale
und andere Vermarktungskanéle wie Zeitungsanzeigen zurick - und wann nehmen
sie die Hilfe eines professionellen Immobilienmaklers in Anspruch? Diesen
Leitfragen folgend, fUhrte Deutschlands crossmediales Immobilienportal
Immonet.de (www.immonet.de) im Herbst 2008 in Zusammenarbeit mit dem
renommierten Marktforschungsunternehmen Global Park AG eine breit angelegte
Onlinebefragung von privaten und kleingewerblichen Immobilienanbietern durch.

Ziel der breiten Umfrage war es, das Vermarktungsverhalten von Privatpersonen,
die eine Immobilie eigenstandig und ohne Konsultation eines professionellen
Dienstleisters verduB3ern wollen, eingehend zu analysieren. Hierzu hatten insge-
samt 40.000 Immobilienanbieter, die in der Vergangenheit eine ,Einzelanzeige"
bei Immonet.de geschaltet haben, die Gelegenheit, per E-Mail an der Befragung
teilzunehmen. Insgesamt 1.320 bis zum Ende ausgeflilite Fragebdgen sind in die
Auswertung der Untersuchung mit eingeflossen, so dass der reprdsentative
Charakter dieser Untersuchung fir den Gesamtmarkt der privaten Immobilien-
inserenten grundséatzlich gegeben ist.
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Erwartungen privater Immobilienanbieter vs.
Vermarktungsrealitat

Ein Blick auf die Ergebnisse zeigt, dass fast alle Privatanbieter (93,8%)
Wohnimmobilien vermarkten. Davon sind 61,6% Wohnungen und 38,4% H&user.
Nur ein geringer Teil der Privatanbieter (2,3%) bietet Gewerbeimmobilien an. Die
Ubrigen 3,9% verteilen sich auf sonstige Immobilienarten.

Vermarktungsdauer: GroBe Ubereinstimmung von Anspruch und Realitit bei
Mietimmobilien

Fast 40 % der Anbieter von Kaufimmobilien erwarten anfénglich eine
Vermarktungsdauer von ein bis drei Monaten. Gut ein Viertel (24,9%) geht von drei
bis sechs Monaten aus und nur 13,5% rechnen mit einer Vermarktungsdauer von
Uber sechs Monaten. Weit weniger als jeder Zehnte (7%) glaubt an eine erfolgrei-
che Vermarktung innerhalb von vier Wochen. Damit gehen zwei von drei
Privatanbietern von Kaufobjekten (63,8%) davon aus, weniger als sechs aber lan-
ger als einen Monat fir die Vermarktung zu brauchen. Bei Mietimmobilien dage-
gen gehen Uber 80% der Anbieter von einer Vermarktungsdauer unter drei
Monaten aus - 53,8% rechnen mit bis zu vier Wochen und 26,6% mit einer Dauer
zwischen einem bis drei Monaten.

Der Blick auf die tats&chliche Vermarktungsdauer zeigt: Uber 90 % der Mietobjek-
te (92,7%) werden in weniger als drei Monaten vermarktet - 61,5% in bis zu vier
Wochen und fast jedes dritte Objekt (31,2%) in einem bis zu drei Monaten.

Fazit: Vergleicht man diese Werte n:lit den anfénglichen Erwartungen, so zeigt sich
Uber alle Zeitrdume hinweg grof3e Ubereinstimmung. Die Anbieter von Mietobjek-
ten kénnen die Nachfrage im Markt sehr gut einschéatzen.

Kaufimmobilien: Privatanbieter unterschatzen meist den Markt

Bei Kaufimmobilien ist der Anteil an Privatpersonen, die innerhalb von vier Wochen
zum Abschluss kamen, mit 18,3% Uberraschend hoch. Offensichtlich kénnen sich nur
wenige Anbieter vorstellen, dass attraktive Kaufobjekte in weniger als vier Wochen
vermarktet werden. Tats&chlich werden Immobilien, die auf die richtige Nachfrage
treffen, jedoch bereits nach wenigen Tagen und Wochen verkauft. Negativ (ber-
rascht werden dagegen Verkdufer mit einer Vermarktungszeit von (ber sechs
Monaten. Nur jeder siebte Anbieter von Kaufobjekten (13,5%) geht am Anfang von
einem Vermarktungszeitraum von mehr als einem halben Jahr aus. Tatsachlich wird
jedoch fast jedes vierte Kaufobjekt (23,6%) erst nach sechs Monaten vermarktet.

Die Privatanbieter unterschatzen demnach nicht nur die Reaktion der Kaufer bei
sehr attraktiven Immobilien, sie Uberschatzen auch die Marktsituation fir weniger
ansprechende Kaufobjekte.

Vermarktungskandle: Immobilienbérsen liegen auch bei
Privatpersonen eindeutig vorn

Immobilienportale im Internet sind mit Abstand der populédrste Vermarktungs-

kanal. Das gilt nicht nur flr professionelle Immobilienanbieter, wie bspw. die
ImmoStudie der Ludwigs-Maximilians-Universitat Minchen belegt, sondern auch
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fur Privatpersonen, wie nun die aktuelle Untersuchung von Immonet.de erstmals
nachweist.

Fiuhrende Immobilienportale sind sowohl fir Anbieter von Miet- (98,8%) als auch
von Kaufimmobilien (97,5%) die erste Wahl bei der individuellen privaten Suche
nach Immobilienkaufern oder (Nach)

Mietern.
Haufig genutzte Vermarktungskandle
Zeitungen sind mit einer Nutzungs-
quote von durchschnittlich Gber 40%
ebenfalls stark vertreten. Der Freun-
R des- und Bekanntenkreis steht an
dritter Stelle der am meisten genutz-
ten Vermarktungskanale - fast jeder
dritte private Verkaufer (31,5%) und
jeder funfte private Vermieter (24,2%)
immonetds nutzt diese Art der Vermarktung.
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Nutzung und Bekanntheit von Immobilienportalen
aus Sicht der Einzelanzeigen-Inserenten

Die Frage nach der Nutzung und der Bekanntheit der Internet-lmmobilienportale
zeigt nicht nur einen sehr hohen Bekanntheitsgrad von Immonet.de (99,5%), son-
dern auch eine hohe Nutzungsintensitat (95,8%). Immobilienscout24 folgt auf
Platz 2 der von Immonet.de befragten privaten Immobilieninserenten. Einen deut-
lich geringeren Bekanntheitsgrad hat Immowelt (61,3%), das von weniger als
jedem vierten Einzelanzeigen-Privatanbieter (23,1%) genutzt wird. AuBerdem zei-
gen die Ergebnisse der Einzelanzeigen-Studie, dass Internet-Immobilienportale
mit einer regionalen Ausrichtung wie beispielsweise Kalaydo.de flir den
Gesamtmarkt der Privatanbieter in Deutschland von geringer Bedeutung sind.

»Ein-Portal-Strategie” auch fiir Privatanbieter l&ngst ein Auslaufmodell

Die Ergebnisse zur Anzahl genutzter Internet-Immobilienbérsen zeigen: Rund zwei
Drittel der Einzelanzeigenkunden (64,7%) nutzen mindestens zwei Internet-
Immobilienbdrsen fir die Vermarktung. Sogar jeder Vierte (25,7%) nutzt minde-
stens drei Internet-Immobilienbdrsen.
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anderen das Fehlen eines eindeutigen bundesweit flachendeckenden
Marktfuhrers.

Professionelle Hilfe:
Fast jeder dritte private Verkdufer setzt auf Immobilienmakler

Auch wenn fast alle Teilnehmer der privaten Einzelanzeigen-Studie in mehreren
Medien Anzeigen schalten - so genanntes ,Crossmedia” - und somit versuchen,
ihre Immobilie eigenstadndig zu vermarkten, so nutzt doch fast jeder dritte
Verkaufer (31,5%) darliber hinaus auch Makler. Fir Mietimmobilien nehmen indes
nur 7,7% der Privatanbieter Makler in Anspruch.

Makler sind unabh&angig von den bereits betrachteten individuellen Vermarktungs-
kanadlen (,sell it yourself”) grundsatzlich die Alternative zur selbststandigen
Vermarktung. Die Griinde hierflr sind so vielféltig wie plausibel, wie die Einzel-
anzeigen-Studie zeigt.

Die Ergebnisse sind eindeutig: Es sind nicht die zu hohen Kosten der
Eigenvermarktung, die fir die nachtragliche Konsultation eines Maklers sprechen.
Viel mehr steht die Erhéhung der Anfragenzahl (64,6%) an erster Stelle. Die
Erhdhung der Kontaktqualitat (40%) ist ein weiteres, wesentliches Kriterium fur
das Einschalten eines Maklers. Einen professionelleren Auftritt als den eigenen
wiinschen sich 40% der Befragten. Dies ist nicht verwunderlich, da Marktkennt-
nisse und Erfahrungswerte gerade beim Haus- oder Wohnungsverkauf bei Privaten
meist nicht vorhanden sind. Darlber hinaus dauert vielen Befragten die
Vermarktung einfach zu lang - fir 26,2% wird die individuell eingeplante Vermark-
tungszeit Uberschritten.

Diese Ergebnisse untermauern die all-
gemeine Marktentwicklung bei den
digitalen Marktplatzen fur Immo-
bilien: Der Abschied von der - noch .
vor wenigen Jahren mangels Alterna-
tiven und mangelnder Konkurrenz
verbreiteten - ,Ein-Portal-Strategie” O | R .

auch von Privatanbietern. Sinnvolle T a
Erklarungsansatze fur die Mehrfach-
schaltung von Onlineanzeigen sind
zum einen die relativ glnstigen In- .
sertionskosten im Internet - und zum -

Nutzung und Bekanntheit der Immobilienportale

Diejenigen, die einen Makler auch tat-
s&chlich genutzt haben, geben (64,6%)
als zentralen Punkt die Steigerung der
) e - : Anfragen als Grund an: Ein eindeutiges
Semmm———TT Votum fUr die Unverzichtbarkeit von
T professionellen Immobilienmaklern.
Auch - und vor allem - in Zeiten der
wachsenden Bedeutung des Internet
und fUhrender Immobilienportale wie
Immonet.de fur die Vermarktung von
privaten wie gewerblichen Anbietern.

Wichtige Griinde fiir spatere Nutzung von Maklern

immonet.de
et
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Umfassende Informationen und Daten zur Einzelanzeigenstudie kénnen per E-Mail
an presse@immonet.de angefordert werden.
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