












und würde vielleicht das Gleiche ver
dienen. 

Würden Sie mal zum Spaß mit einem 
Kollegen in München tauschen wollen? 

Mal zwei Wochen so mitlaufen schon, 
aber da tatsächlich tätig sein? Nein. ich 
glaube nicht, ich fühle mich in Nienburg 
wohl. Und man muss seinen Markt auch 
richtig gut kennen. wenn ich jetzt woan
ders anfangen würde, müsste ich mich 
erstmal einarbeiten. um den Markt ken
nenzulernen. 

Makler müssen ihr Wissen bisher nicht 
nachweisen, brauchen keinen Sach
kundenachweis. Finden Sie das 
schwierig? 

Ja. denn es geht be i Immobilien immer um 
viel Geld. und da ist es wichtig, dass Mak
ler gut informiert sind. rechtlich Bescheid 
wissen und die Kunden auch wirtschaft
lich beraten können. Allein die Gewerbe
erlaubnis reicht meiner Meinung nach 
nicht aus. um sich Immobilienmakler 
nennen zu können. Verbraucher müssen 
prüfen. zu welchem Makler sie gehen; die 
Mitgl iedschaft in einem Verband wie dem 
IVD ist schon ein gutes Zeichen. Bei Immo
biliengeschäften kann es durchaus 
Komplikationen geben - Pfusch oder 
mangelnde Sorgfalt des Maklers wären 
fatal. 

Wenn Sie politisch aktiv wären, würden 
Sie dann so einen Sachkundenachweis 
fordern? 

Ja, das wäre viel wichtiger, als sich über 
die Höhe der Provision Gedanken zu ma
chen. 

Wenn wir schon bei der Politik sind: 
Die Grünen wollen das Bestellerprinzip 
auch beim Verkauf einführen, wer den 
Auftrag vergibt, zahlt - eine gute Idee? 

Davor habe ich keine Angst, bei uns wür
de sich dadurch nicht viel ändern. Ich 
halte aber die hälft ige Teilung der Pro
vision für eine faire Lösung. Wichtiger 
wäre, die Grunderwerbsteuer für Käufer. 
die die Immobilie selbst nutzen. in  den 
Ländern deutlich zu reduzieren. 

Ersetzen die Internetportale irgend
wann den traditionellen Makler? 
Das glaube ich nicht, weil die persön-

liehe Beratung, Immobilienfachwissen 
und die Ortskenntnis wich tig sind, das 
können Online-Portale nicht ersetzen. 
Immerhin geht es in den meisten Fäl
len um den größten Vermögensteil der 
Menschen. Wir haben auch Kunden. die 
zuvor bei Online-Wettbewerbern unzu
frieden waren. 

Und was halten Sie von den vielen An
geboten im Netz, die Immobilie kosten
los zu schätzen? 

Das ist ein Einkaufstool im Netz. Dieses 
Angebot machen wir auch, aber diese 
Bewertungen sind wenig aussagekräftig. 

Wir informieren unsere Kunden, warum 
wir eine Immobilie sehen müssen, um 
eine solide Bewertung zu machen. 

Zurück zum Anfang, Sie führen das Un· 
ternehmen in der fünften Generation, 
ist die sechste schon am Start? 

Eine Betriebsübergabe an die nächste 
Generation ist heute keine Selbstver
ständlichkeit mehr. Inzwischen führe ich 
die Firmen mit den Bereichen Immobi
lienvermittlung und Hausverwaltung 
nicht mehr alleine, da treffe ich solche 
Entscheidungen mit meiner Mitgesell
schafterin. Aber ja, es gibt eine sechste 
Generation, die nach Ausbildung und 
Studium Interesse zeigt, den Weg zurück
nach Nienburg zu nehmen. 

War das von Anfang an klar? 

Nein. Ich habe keinen Druck gemacht, 
da die Entscheidung für die Übernahme 
eines Unternehmens gründl ich über
legt sein soll. Auch muss die nächste 
Generation ja für diese Aufgabe ge
eignet sein. Wir werden sehen. Aber die 
Chancen stehen er freulicherweise gut. 

Was würden Sie als wichtigsten Tipp 
mitgeben? 

Um es mit Thomas Mann in den .Bud· 
denbrooks" zu sagen, der bei uns zu 
meiner Kinderzeit an der Wand hing 
und noch heute z itiert wird: .Sey mit 
Lust bey den Geschäften am Tage, aber 
mache nur solche, dass wir bey Nacht 
ruhig schlafen können:· 
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Man sieht sich immer zweimal 
Christiane Rübenack ist Chefin eines traditionsreichen Maklerbüros in der Provinz. Hier herrschen andere Marktgesetze als in den Großstädten. 

INTERVIEW! MARIANNE KÖRBZR 

C 
hristiane Rübenack leitet eines 
der ältesten Makleruntemeh
men Deutschlands. Die Rübe
nack Immobilien In der nieder
sächsischen Kleinstadt Nien

burg gibt es seit 1852, heute gehört auch ei
ne Hausverwaltung dazu. Wie lebt und ar
beitet es sich mit so viel Tradition? Ein Ge
spräch über Erfahrung, gute und schlechte 
Kunden und die Moral von Maklern. 

SZ: Frau Rübcnack, Ihr Unternehmen ist 
seit fünf Generationen In Familienhand. 
Wie sind Sie aufgewachsen, haben Sie 
schon als Kind mit Ihren Puppen Makler 
gespielt? 
Christiane Rübenack: Ob Ich als Kind Mak
ler gespielt habe, daran kann ich mich gar 
nicht erinnern. Aber wir haben früher über 
dem Büro gewohnt, und da war es selbst
verständlich, dass wir mitgeholfen haben, 
Briefe ausgetragen, der Kundschaft Kaffee 
gebracht haben. Natürlich war das Ge
schäft oh Thema in der Familie, da be· 
kommt man eine Menge mit. 
Können Sie sich noch an Ihre ersten Er· 
fahrungen als Maklerin erinnern? 
Nach der Ausbildung in Bremen war ich in 
einem Betrieb in Kiel tätig, der hat mich zu 
einem Bauernhof aufs Land geschickt, da
mit ich einen Verkaufsauftrag hereinhole. 
Ich fuhr da also - chic im Hosenanzug, wie 
das früher so war- auf dem Hof vor. Dann 
kam ein älterer Herr, der Landwirt, und 
guckte mich an oder besser gesagt an mir 
vorbei und fragte: ,Wann kommt denn Ihr 
Kollege?' Das habe ich nie vergessen. 
Hat es denn geklappt mlt dem Bauern
hof? 
Ich weiß es nicht mehr. Aber ich habe da
mals gemerkt, dass man als junge Frau 
trotr. guter Ausbildung erst beweisen 
muss, dass man sein Geschäft versteht. Bei 
Männern ging man eher davon aus, dass 
sie das können. Aber ich glaube, das hat 
sich in den vergangenen 30 Jahren geän
dert. Wir sind jetzt überwiegend Frauen in 
unserem gut ausgebildeten Team; und die 
machen einen super Job. 
Und wie war die erste Wohnungsbesich
tigung, die Sie durchgeführt haben? 
Das war in meinem Ausbildungsbetrieb in 

Ein Gespräch über Vorurteile, schwierige Kunden und Bestechungsversuche 

Bremen, dort habe ich mit Wohnungsver
mietungen begonnen. Ich war sehr aufge
regt, aber die netten Kunden haben sich 
nichts anmerken lassen. 
Wie war das damals mit der sogenann
ten Maklersprache? Gab es die über
haupt? 
Sie meinen solche Beschreibungen wiever
kehrsgünstige Lage, wenn die Immobilie 
direkt an der S-Bahn liegt? Nein, das gab es 
in meinem Ausbildungsbetrieb nicht. Wir 
sind als traditionelle Makler lieber direkt, 
was die Lagebeschreibung angeht. Die 
Kunden erkennen doch die Lage später so
wieso, und wir wollen hier kein Vertrauen 
verspielen. 
Ein KoUege von Ihnen hat mal gesagt: 
Rechtsanwälte und Lehrer sind die 
schlimmsten Kunden. Die laufen angeb
lichmitdemKlemmbrettdurch dieWoh
nungundsuchenmitderLupenachMän· 
geln. Haben Sie auch solche Erfahrun
gen gemacht? 

„Manche Makler schreiben 
Leute an, bei denen jemand 

gestorben isL" 

Ja, dasgibt es, bei Maklern genauso wie bei 
anderen Berufsgruppen, etwa bei Ärzten 
mit schwierigen Patienten. In unserer be
schaulichen Kreisstadt Nienburg betreuen 
wir so manche Familie oder Betriebe über 
Generationen hinweg, und versuchen im
mer, so auseinanderzugehen, dass man 
sich später wieder gern begegnet. 
Was ärgert Sie denn bei Kunden'? 
Was ich unverschämt finde, ist, wenn sich 
jemand zum Besichtigungstermin anmel
det und dann nicht kommt. Wenn wir dann 
anrufen, heißt es: Ach nö, wir haben schon 
etwas anderes vor. Oder Kunden steigen 
beim Besichtigungsort aus dem Auto und 
sagen dann, dass ihnen die Lage oder et
was anderes Offensichtliches nicht gefällt, 
obwohl unsere Expo.SCs sehr aussagekräf
tig sind. So etwas gibt es leider öfter. 
Was gibt es sonst noch an schwierigen Si
tuationen? 
Im Moment ist esja so, dass wir oft mehre
re Interessenten für eine Immobilie haben. 

Fiir uns ist es dann unglücklich, wenn fünf 
Kunden Feuer und Flamme sind, aber ja 
nur einer die Immobilie kaufen kann. 
Dann kommt es nach Rücksprache mit 
dem Verkäufer schroh zum Gebots verfah
ren. Das bedeutet, das s der Preis eherrauf
geht. Das ist für viele Kunden - insbeson
dere Familien mit einem Verdiener - der
zeit nicht immer machbar. Da klafft die 
Schere in unserer Gesellschaft stark aus
einander. Auf der anderen Seite muss man 
auch dafür Verständnis haben, dass die Ver
käufer nur einmal verkaufen können und 
oft auf einen optimalen Preis angewiesen 
sind, zum Beispiel, wenn sie ein teures Se
niorenheim bezahlen müssen. 
Haben Makler einen sch1echten Ruf? 
Das kann man generell nicht sagen. Ich 
glaube, dass wir im Immobilienverkauf 
oder der Gewerbevermietung zu 80 P r o 
zentKunden haben, die unsere Dienstleis
tung wirklich wertschätzen. Das sehen wir 
auch daran, dass Kunden nach Abschluss 
des Geschäfts auch mal ein Blumensträuß
chen oder eine Packung Pralinen als Dan
keschön vorbeibringen, Topbewertungen 
schreiben und häufig auch nach Jahren 
mit dem nächsten Immobilienwunsch zu 
uns kommen. Die meisten örtlichen Mak
ler leisten ja auch vieles, was nicht unbe
dingt von außen sofort zu erkennen ist. 
Von der Bewertung bis zur Obergabe ste
hen wir unseren Kunden bei allen Schrit
ten zur Seite. Aber natürlich gibt es auch 
Makler, die es sich einfach machen oder 
nicht ausreichende Kenntnisse hab en. Wie 
in allen Branchen muss man sich vorher er
kundigen, mit wem man zusammenarbei
ten möchte. 
Hat ein Kunde schon mal versucht, Sie 
zu bestechen, um eine Immobilie zu be
kommen? 
Ja, das kommt vielleicht ein- bis zweimal 
im Jahr vor. Da faJlen dann solche Sätze 
wie ,Das soll Ihr Nachteil nicht sein' oder 
,Na, da können Sie ja eine Extraprovision 
kriegen', etwa wenn der Kaufpreis niedri
ger ist als ursprünglich gefordert. Solche 
Angebote gibt es, aber darauf gehen wir 
nicht ein. 
Was ist denn das Beste an Ihrem Beruf? 
Ich könnte mir für mich keinen besseren 
vorstellen, höchstens manchmal einen ent
spannteren. Ich mag meinen Beruf un-

heimlich gern, weil er viel mit überwie
gend freundlichen Menschen zu tun hat 
und häufig mit bedeutenden Lebenssitua
tionen, wo Vertrauen wichtig ist. 
Was machen Sie anders als Ihre Eltern, 
Ihre Vorgänger? 
Die Zeiten und die Art zu arbeiten haben 
sich sehr geändert. Mein Großvater bei
spielsweise ging öfters zum Frühschop
pen, da haben sich die älteren Herren über 
die Wirtschaft in der Stadt ausgetauscht. 
So etwas gibt es nicht mehr, es ist für aJles 
weniger Zelt, da durch die verschiedenen 
Kontaktmöglichkeiten einfach mehr 
Druck da ist. 
Wie kommen Sie denn an die Objekte, 
läuft das automatisch, weil Sie schon so 
lange Im Geschäft sind? 
Ja, überwiegend kommen die Kunden zu 
uns, aber es gibt auch FAiie, wo wir hören, 
dassjemandverkaufenmöchteoderslchir
gendwas ändert. Manche Makler schrei
ben Leute an, bei denen jemand gestorben 
ist. Ich finde, das geht gar nicht. 
Ein Wort zu den Preisen: München galt 
2020 als teuerste Stadt Deutschlands. 
Wie sind die Preise bei Ihnen? 
Mich faszinieren Ihre Preise! Wir Makler 
gucken da schon manchmal mit Neid hin. 
In Mittelstädten haben wir natürlich ganz 
andere Preise, da bringen sechs oder sie
ben Pr<>Zent Provision einschl ießlich Mehr
wertsteuer weniger Geld als drei Prozent 
in den Ballungszentren. Andererseits müs
sen wir keine Stunde durch die Großstadt 
fahren zu einem Besichtigungstennin, 
und die Kunden kommen wie gesagt auf 
uns zu. Wenn in der Großstadt jemand 
sagt, er will verkaufen, wird er von Mak· 
lem überrannt. Aber zu den Preisen: Auch 
bei uns haben sich die Preise deutlich nach 
oben bewegt. 
Manche Leute haben den Eindruck, dass 
alle Makler rekh sind und In tollen Häu
sern wohnen. Ist das so? 
Das kommt natürlich auf den Erfolg und 
die Lage des Betriebes an - wir sprachen ja 
schon über die Preise in Großstädten. Ich 
will nicht klagen, aber wenn ich irgendwo 
einen guten Job in der Industrie hätte, hät
te ich weniger Risiko und würde vielleicht 
das Gleiche verdienen. 
WürdenSiemal zumSpaßmiteinemKol· 
legen in München tauschen wollen? 

Mal zwei Wochen so mitlaufen schon, aber 
da tatsächlich tätig sein? Nein, ich glaube 
nicht, ich fühle mich in Nienburg wohl. 
Und man muss seinen Markt auch richtig 
gut kennen, wenn ichjetztwoandersanfan
gen würde, müsste ich mich erstmal einar
beiten, um den Markt kennenzulernen. 
Makler müssen ihr Wissen bisher nlcht 
nachweisen, brauchen keinen Sachkun
denachweis. Finden Sie das schwierig? 
Jn, denn es geht bei Immobilien immer um 
viel Geld, und da ist es wichtig, dass Mak
ler gut informiert sind, rechtlich Bescheid 
wissen und die Kunden auch wirtschaft
lich beraten können. Allein die Gewerbeer
laubnis reicht meiner Meinung nach nicht 
aus, um sich Immobilienmakler nennen 
zu können. Verbraucher müssen prüfen, 

Christiane Rübenack 
fOTO:PltlYAT 

zu welchem Makler sie gehen; die Mitglie d� 
schaft in einem Verband wie dem IVD ist 
schon ein gutes Zeichen. Bei Immobilienge
schäften kann es durchaus Komplikatio
nen geben - P!usch oder mangelnde Sorg
falt des Maklers wären fatal. 
Wenn Sie politisch aktiv wären, würden 
Sie dann so einen Sachkundenachweis 
fordern? 
Ja, das wäre viel wichtiger, aJs sich über die 
Höhe der Provision Gedanken zu machen. 
Wenn wir schon bei der Politik sind: Die 
Grünen wollen das Bestellerprinzip 
auch beim Verkauf einführen, wer den 
Auftrag vergibt, zahlt - eine gute Idee? 
Davor habe ich keine Angst, bei uns würde 
sich dadurch nicht viel ändern. Ich halte 
aber die hälftige Teilung der Provision für 

eine faire Lösung. Wichtiger wäre, die 
Grunderwerbsteuer für Käufer, die die Im
mobilieselbstnutzen,indenLänderndeut
l.ich zu reduzieren. 
Ersetzen die Internetportale irgend
wann den traditionellen Makler? 
Das glaube ich nicht, weil die persönliche 
Beratung, Immobilienfachwissen und die 
Ortskenntnis wich tig sind, das können On
line-Porta1e nicht ersetzen. Immerhin 
geht es in den meisten Fällen um den größ
ten Vennögensteil der Menschen. Wir ha
ben auch Kunden, die zuvor bei Online
Wettbewerbern unzufrieden waren. 
Und was halten Sie von den vielen Ange
boten Im Netz, die Immobilie kostenlos 
zu schätzen? 
Das ist ein Einkaufstool im Netz. Dieses An
gebot machen wir auch, aber diese Bewer
tungen sind wenig aussagekräftig. Wir in
fonnieren unsere Kunden, warum wir eine 
Immobilie sehen müssen, um eine solide 
Bewertung zu machen. 
Zurück zum Anfang, Sie führen das Un
ternehmen in der fünften Generation, 
ist die sechste schon am Start? 
Eine Betriebsübergabe an die nächste Ge
neration ist heute keine Selbstverständ
lichkeit mehr. Inzwischen führe ich die Fir
men mit den Bereichen Immobilienver
mittlung und HausverwaJtung nicht mehr 
alleine, da treffe ich solche Entscheidun
gen mit meiner Mitgesellschafterin. Aber 
ja, es gibt eine sechste Generation, die 
nach Ausbildung und Studium Interesse 
zeigt, den Weg zurück nach Nienburg zu 
nehmen. 
War das von Anfang an klar? 
Nein. Ich habe keinen Druck gemacht, da 
die Entscheidung für die Übernahme eine s 
Unternehmens gründlich überlegt sein 
soll. Auch muss die nächste Generation ja 
für diese Aufgabe geeignet sein. Wir wer
den sehen. Aber die Chancen stehen erfreu
licherweise gut. 
was würden Sie als wichtigsten Tipp mit· 
geben? 
Um es mit Thomas Mann In den „Budden
brooks" zu sagen, der bei uns zu meiner 
Kinderzeit anderWandhingundnoch heu
te zitiert wird: .,Sey mit Lust bey den Ge
schäften am Tage, aber mache nur sokhe, 
dass wir bey Nacht ruhig schlafen kön
nen." 
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