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Woran ein guter Makler zu erkennen ist? Nun, es bleibt wohl eine Glaubensfra-
ge. Nach Ansicht von Jürgen Michael Schick kann die Zertifizierung des Immobi-
lienvermittlers nach europäischer und deutscher Norm eine wichtige Orientie-
rungshilfe bieten, attestiert sie doch, dass der Dienstleister einen verbindlichen 
Qualitätsstandard einhält. Dieser kann sich jedoch nur auf technische Aspekte 
beziehen, meint Mark Münzing. Wie weitreichend der Makler vernetzt ist, wie 
intensiv er den relevanten Immobilienmarkt kennt, könne der Kunde aus Zertifi-
katen nicht ersehen. Worauf es ankommt ist, dass er Vertrauen schaffen und 
rechtfertigen kann.  (Red.)

Brauchen Makler eine Zertifizierung?

PRO

Sicherheit durch 
europäische Norm

Bei den Handwerkern ist es vergleichs-
weise einfach. Wer einen Maler- oder 
Maurerbetrieb führen will, braucht einen 
Meister oder muss mindestens einen 
solchen beschäftigen. Das Risiko, als 
Kunde an einen schlechten Handwerker 
zu geraten, ist daher in Deutschland 
vergleichsweise gering. Wer jedoch einen 
guten Immobilienmakler sucht, wird kein 
allgemein verbindliches Qualitätsmerk-
mal finden – obwohl der Markt immer 
deutlicher danach verlangt. Vor allem 
private Kunden benötigen Hinweise bei 
der Maklerauswahl. Sie verlassen sich in 
der Regel auf Empfehlungen aus dem 
Bekanntenkreis. Das muss nicht unbe-
dingt schlecht sein. Doch reichen persön-
liche Empfehlungen angesichts der bei 
Immobilientransaktionen bewegten Ver-
mögenswerte längst nicht aus.  

Die wachsende Nachfrage nach einem 
einheitlichen Qualitätsmaßstab war ein 
wichtiger Impuls für die Entwicklung 

einer europäischen Maklerrichtlinie,  
die das europäische Normungsinstitut 
CEN gemeinsam mit den Normungs-
instituten von 30 europäischen Staa- 
ten auf den Weg gebracht hat. Die  
DIN EN 15733 ist seit Frühjahr 2010 in 
Kraft. Neben der fachlichen Mindest-
qualifikation, die in Deutschland dem 
Immobilienfachwirt entspricht, müssen 
Immobilienmakler, die sich nach der 
neuen Norm zertifizieren lassen wollen, 
bestimmte Verhaltensregeln und einen 
Moralkodex einhalten. 

Die Norm legt beispielsweise fest, dass 
ein Makler vom Verkäufer Nachweise 
über das Eigentumsrecht und die Bebau-
ungssituation sowie zu negativen Ein-
schränkungen einholen und den Käufer 
gegebenenfalls über bekannte Objekt-
mängel informieren muss. Mit der Zerti-
fizierung verpflichten sich Makler außer-
dem, die Interessen der Auftraggeber zu 
schützen und jede Diskriminierung zu 
vermeiden. Vertritt der Makler nur die 
Interessen eines Auftraggebers, soll er 
der anderen Partei empfehlen, sich den 
Rat eines unabhängigen Experten zu 
holen, sofern dies dem Zustandekommen 
des Geschäfts dient. Auch darf der Im-
mobilienmakler keine Aufträge akzeptie-
ren, die seine Kompetenzen und Fähig-
keiten überschreiten. Nach dem Moral-
kodex dürfen zertifizierte Makler ferner 
keine irreführenden oder realitätsfernen 
Versprechungen machen. Des Weiteren 
verpflichtet sich ein zertifizierter Makler, 
sämtliche Mitarbeiter über den Moralko-
dex zu informieren und sie zu seiner 
Einhaltung zu verpflichten. 

Aufgrund der Vielzahl definierter Pflich-
ten ist die Zertifizierung nach DIN EN 
15733 für private Kunden ein wirksamer 
Beitrag zum Verbraucherschutz. Die Zer-
tifizierung ist zwar freiwillig. Wer sich 
jedoch der Norm unterwirft, muss sich 

alle drei Jahre neu zertifizieren lassen 
und wird von der jeweiligen Zertifizie-
rungsstelle einmal jährlich überprüft. 
Damit ist sichergestellt, dass der einmal 
erreichte Qualitätsstand auch dauerhaft 
durchgehalten wird.  

Trotz ihres deutlichen Mehrwerts wird 
die Norm noch längst nicht von allen 
Marktteilnehmern als notwendig er-
kannt. Vor allem Immobilienprofis hal-
ten ein Zertifikat für entbehrlich. Denn 
sie wissen auch ohne Zertifizierung, 
welcher Makler sie bei Akquisitionen 
und Immobilienverkäufen zuverlässig 
beraten kann, wer ihnen hochwertige 
Exposés liefert – und wem sie vertrauen 
können. Das gilt aber nur so lange, wie 
sich die Investoren in dem ihnen be-
kannten Umfeld bewegen. Denn Immo-
bilienprofis unterhalten zu ihren Mak-
lern oft langjährige Geschäftsbeziehun-
gen. Damit bleibt ihre qualifizierte 
Maklerauswahl letztlich auf das persön-
liche Netzwerk beschränkt. Soll aber 
auch außerhalb des bekannten Umfel-
des, zum Beispiel im europäischen Aus-
land eine Immobilie erworben werden, 
bleiben nur Referenzen oder die allge-
meine Reputation eines größeren Unter-
nehmens als zuverlässige Kriterien für 
die Maklerauswahl – oder eben die Zer-
tifizierung nach DIN EN 15733.

KONTRA 

Zertifizierung 
sekundär
Über Immobilienmakler herrschen geteil-
te Meinungen. Die einen halten sie für 
schlitzohrige, selbstgefällige Personen, 
die sich nur selbst bereichern wollen. 
Andere haben eine weitaus höhere Mei-
nung von diesem Berufsstand. Und tat-
sächlich ist es falsch, Makler lediglich als 
gierige und eitle Menschen abzutun. Um 
gute von schlechten Maklern unterschei-
den zu können, fordern viele, Makler 
sollten sich zertifizieren lassen, um die 
Qualität ihrer Leistungen und ihre Serio-
sität nachzuweisen. Im Geschäftsalltag 
um Immobilienein- und -verkäufe ist 

Pro und Kontra

Jürgen Michael 
Schick

Der Autor

Vizepräsident des Immobilienverbands 
Deutschland IVD, Berlin
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eine solche Zertifizierung jedoch von 
untergeordneter Bedeutung. Wichtiger 
ist der Marktzugang, über den ein Mak-
ler verfügt – und darüber sagen Zertifi-
kate nichts aus.

Ob eine Zusammenarbeit zwischen Mak-
ler und Käufer beziehungsweise Verkäu-
fer zum Erfolg führt, hängt von verschie-
denen Kriterien ab. Diese sind sowohl 
objektiver als auch subjektiver Natur. Mit 
objektiven Kriterien bei der Maklerwahl 
sind vor allem messbare Kriterien ge-
meint wie der Marktzugang oder die 
Fähigkeit, Objekte zu akquirieren. Sub-
jektive Auswahlkriterien sind eher auf 
persönlicher Ebene angesiedelt. Hier geht 
es beispielsweise darum, wie zuverlässig 
ein Makler ist. Sowohl der Auftraggeber 
– in der Regel der Verkäufer – als auch 
der potenzielle Käufer müssen dem Mak-
ler vertrauen können. 

Ein Zertifikat aber kann die Zuverlässig-
keit eines Maklers nicht abbilden. Es 
macht beispielsweise keine Aussagen 
darüber, ob ein Makler in der Lage ist, 
die erforderlichen Informationen vom 
Auftraggeber zu beschaffen. Dazu gehört 
auch, das vom Verkäufer zur Verfügung 
gestellte Datenmaterial käufergerecht 
aufzubereiten. Denn häufig ist dieses 
lücken- und fehlerhaft. Diese Leistung ist 
eine wichtige Voraussetzung für eine 
vertrauensvolle Zusammenarbeit. Zu 
beachten ist dabei aber auch immer, dass 
der Makler vom Auftraggeber abhängig 
ist. Verwehrt dieser ihm den Zugang zu 
wichtigen Informationen, kann dies nicht 
immer dem Makler angelastet werden. 
Natürlich gibt es auch Makler, die von 
vornherein nicht versuchen, an die ge-
forderten Informationen zu kommen. In 
einem solchen Fall zeigt sich umso deut-
licher, wie wichtig es ist, ein vertrauens-
volles Verhältnis zu Maklern aufzubauen 

– auch um den Geschäftspartner richtig 
einzuschätzen zu können.

Ein gutes persönliches Verhältnis kann 
schließlich auch die Chancen auf ein 
gutes Geschäft verbessern, denn es steht 
dem Makler frei, ein zum Verkauf ste-
hendes Objekt auf dem Markt oder nur 
einem potenziellen Käufer exklusiv anzu-
bieten. Hier ist es dann wiederum am 
Käufer, das ihm entgegengebrachte Ver-
trauen des Maklers nicht zu enttäuschen. 
Das bedeutet zum einen, dass auf diese 
Angebote – übrigens auch auf solche, die 
nicht exklusiv sind – umgehend reagiert, 
möglichst schnell eine Entscheidung 
über Kaufen oder nicht Kaufen herbeige-
führt und der Makler pünktlich und 
angemessen entlohnt wird. 

Doch auch das vertrauensvollste Mitein-
ander trägt keine Früchte, wenn der 
Makler nicht über einen guten Marktzu-
gang verfügt. Dieser stellt das wesentli-
che Kriterium bei der Maklerauswahl dar. 
Einige Makler arbeiten seit vielen Jahren 
mit teilweise großen Wohnungsunter-
nehmen oder auch mit Insolvenzverwal-
tern und Banken zusammen. Sie kennen 
die für die Veräußerung von Objekten 
verantwortlichen Personen. Und oftmals 
wenden sich diese ausschließlich an die 
ihnen bekannten Makler, wenn sie Be-
stände oder Objekte veräußern wollen. 
Für Einkäufer ist es essenziell, diese Mak-
ler zu kennen. Prinzipiell auf Makler zu 
verzichten erscheint geradezu arrogant, 
denn die Kenntnis allein, dass ein Be-
stand oder Objekt veräußert werden soll, 
reicht erfahrungsgemäß meist nicht aus. 
Es bedarf des Kontakts zu den Schlüssel-
stellen im Verkäuferunternehmen. Solche 
Kontakte müssen teilweise über Jahre 
und Jahrzehnte wachsen. Einkäufer wie-
derum werden nur angesprochen, wenn 
sie bereits mit dem Makler zusammenge-
arbeitet oder einen guten Kontakt zu 
ihm haben. 

Erfahrung, Marktzugang und Zuverläs-
sigkeit – das ist es, was es zu einer er-
folgreichen Zusammenarbeit mit Mak-
lern bedarf. All das jedoch wird von Zer-
tifikaten nicht abgebildet, sie machen 
keine Aussage über die Leistungen eines 
Maklers. Und angesichts der geringen 
Anzahl zertifizierter Makler in Deutsch-
land kann ein Zertifikat gegenwärtig und 
wohl auch in naher Zukunft nicht als 
Maßstab bei der Maklerauswahl ange-
setzt werden.
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Vorstand, ZBI Zentral Boden  
Immobilien AG, Erlangen

Mark Münzing

Der Autor

Die nach wie vor häufigste 
Gesellschaftsrechtsform in 
Deutschland, die Gesellschaft 
mit beschränkter Haftung 
(GmbH), wird in diesem Buch 
in französischer Sprache erläu-
tert. Dem beschreibenden Teil 
folgt eine synoptische Über-
setzung des GmbH-Gesetzes. 
Ein umfangreicher Anhang- 
teil (ebenfalls synoptisch ange-
ordnet) enthält Gründungsun-
terlagen nebst Mustersatzung, 
einen Handelsregisterauszug 
und die Gliederung der Bilanz 
und der Gewinn- und Verlust-
rechnung.

Das Buch stellt auch in seiner 
3. Auflage ein unverzichtbares 
Handwerkszeug für Juristen, 
Steuer- und Wirtschaftsprü-
fungsgesellschaften, Investo-
ren aber auch Privatpersonen 
dar, die im Rahmen deutsch-
französischer Beziehungen 
tätig sind. 
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