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Felix Jahn: Wie
Innovation den
Immobilienmarkt pragt

Der Immobilienmarkt ist so sexy wie ein Excel-Sheet — zumindest, wenn man ihn
mit dem Ublichen Makler-Kauderwelsch betrachtet. Aber was passiert, wenn man
diesen Dinosaurier mit einer ordentlichen Dosis Tech, Daten und digitaler
Disruption futtert? Richtig: Felix Jahn passiert. Der Mann, der mit McMakler
nicht nur das Maklergeschaft entstaubt, sondern gleich mal neu erfunden hat.
In diesem Artikel zeigen wir, wie Innovation den Immobilienmarkt zerlegt, neu
zusammensetzt — und warum Stillstand in dieser Branche langst keine Option
mehr ist.

e Warum der klassische Immobilienmarkt ein digitales Update dringend notig
hatte
e Wie Felix Jahn mit McMakler Innovation in ein verstaubtes
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Geschaftsmodell bringt

e Welche Technologien die Branche disruptiv verandern — von Big Data bis
KI

e Wie Plattformdkonomie und Automatisierung den Maklermarkt neu definieren

e Warum datengetriebene Entscheidungen das neue Bauchgefuhl sind

e Wie der Immobilienvertrieb durch digitale Prozesse massiv effizienter
wird

e Warum Tech-Startups im Immobiliensektor nicht mehr belachelt, sondern
gefurchtet werden

e Welche Rolle Transparenz, User Experience und Skalierbarkeit heute
spielen

e Was traditionelle Makler jetzt tun missen, um uUberhaupt noch mitzuhalten

Immobilienmarkt im Wandel:
Warum Innovation uberfallig
war

Der Immobilienmarkt war lange ein geschlossener Club. Und zwar einer mit
Faxgerat, Papierakten und einem erstaunlich stabilen Widerstand gegen alles,
was nach Digitalisierung roch. Wahrend andere Branchen langst auf Cloud-
Infrastruktur, APIs und Automatisierung setzten, klebte der
Immobilienvertrieb am Telefonhdérer — und an alten Gewohnheiten. Die Folge?
Intransparenz, Ineffizienz und ein Kundenerlebnis wie aus dem letzten
Jahrhundert.

Die Branche war pradestiniert fir Disruption. Denn sie vereint gleich mehrere
Schwachen: hohe Informationsasymmetrie, extrem fragmentierte Marktteilnehmer,
keine standardisierten Prozesse — und ein Geschaftsmodell, das noch immer auf
Provisionsschlachten statt auf echten Mehrwert fir den Kunden setzt. Genau
hier setzt Innovation an. Und genau hier hat Felix Jahn mit McMakler die Tur
eingetreten.

Die Digitalisierung ermdglicht nicht nur effizientere Ablaufe, sondern eine
vollig neue Kundenerfahrung. Von der Immobiliensuche Uber die Bewertung bis
hin zum Verkauf: Jeder dieser Prozesse lasst sich datengestitzt,
automatisiert und skalierbar abbilden — vorausgesetzt, man hat die
technologische Infrastruktur dafir. Alte Maklerfirmen hatten sie nicht.
McMakler baute sie.

Das Resultat: Eine Plattform, die klassische Maklerleistungen mit Technologie
verheiratet — und dabei nicht nur schneller, sondern auch transparenter und
glinstiger ist. Innovation war keine Option mehr, sondern Uberlebensstrategie.
Und Felix Jahn war einer der wenigen, der das frih erkannt — und konsequent
umgesetzt hat.



Felix Jahn und McMakler: Der
Blueprint fur Disruption 1im
Immobiliengeschaft

Felix Jahn ist kein Makler. Er ist Digitalunternehmer mit einem klaren Fokus:
Prozesse skalieren, Daten nutzen, Kundenerlebnisse optimieren. Nach Stationen
bei Home24 und Rocket Internet war klar: Auch der Immobilienmarkt ist reif
fir ein digitales Geschaftsmodell. Also griundete er McMakler — ein Hybrid aus
Plattform, Maklernetzwerk und Tech-Company.

Bei McMakler wird nichts dem Zufall uUberlassen. Jede Phase des
Verkaufsprozesses ist datengetrieben. Algorithmen analysieren Marktpreise,
Nutzerverhalten und Conversion Rates. Das Ziel: HOhere Abschlussquoten,
kiirzere Verkaufszyklen und maximale Transparenz fur Kaufer und Verkaufer. Was
bei traditionellen Maklern auf Bauchgefuhl basiert, ist hier datenbasiert und
skalierbar.

Das Herzstiick von McMakler ist die Technologieplattform. Sie verbindet
Kunden, Makler, Bewertungsmodelle und CRM-Systeme zu einem durchgangigen
digitalen Prozess. Wahrend der klassische Makler Excel-Listen pflegt,
visualisiert McMakler Verkaufschancen in Echtzeit. Das ist kein nettes Add-on
— das ist der Unterschied zwischen analogem Chaos und digitaler Effizienz.

Auch im Bereich Marketing und Leadgenerierung geht McMakler systematisch vor.
Performance-Marketing, Retargeting, Conversion-Optimierung — alles basiert
auf einem datengetriebenen Ansatz, der in der Immobilienbranche friher
schlichtweg nicht existierte. Der Erfolg gibt dem Modell recht: McMakler ist
heute einer der fuhrenden Immobilienvermittler in Deutschland — und das ohne
ein einziges Ladenlokal.

Technologie als
Wachstumsmotor: Big Data, KI
und Automatisierung

Was McMakler so gefahrlich fur traditionelle Marktteilnehmer macht, ist nicht
nur das Geschaftsmodell — sondern die technologische Tiefe. Die Plattform
nutzt Big Data, um Immobilienbewertungen zu prazisieren, Kundenprofile zu
scharfen und Verkaufschancen in Echtzeit zu identifizieren. Jede Interaktion,
jede Anfrage, jeder Verkauf flieBt in ein zentrales Data Warehouse ein — und
wird zur Optimierung genutzt.

Kinstliche Intelligenz (KI) spielt dabei eine Schlisselrolle. Predictive
Analytics sagen Verkaufswahrscheinlichkeiten voraus, automatische Matching-
Algorithmen bringen Kaufer und Objekte effizienter zusammen. Prozesse wie die



Preisfindung, das Lead Scoring oder die Priorisierung von Verkaufsobjekten
werden nicht mehr durch persdnliche Einschatzung, sondern durch Machine
Learning gesteuert.

Auch im Backoffice wird automatisiert, was das Zeug halt. CRM-Systeme
integrieren sich nahtlos mit E-Mail-Marketing, Kalenderfunktionen,
Bewertungsmodulen und Vertragsgeneratoren. Was in traditionellen Maklerblros
manuell und fehleranfallig ist, lauft hier automatisiert und skalierbar. Der
Effekt: Weniger Overhead, hohere Effizienz, bessere Skalierbarkeit.

Cloud-Infrastruktur, Microservices-Architektur, RESTful APIs — bei McMakler
klingt das nicht nach Buzzwords, sondern nach gelebter Realitat. Die
Plattform ist nicht nur funktional, sondern modular erweiterbar und
hochverfigbar. Und damit ist McMakler nicht nur ein Makler, sondern ein
Technologieunternehmen mit Immobilien-Fokus.

Plattformokonomie trifft
Immobilien: Skalierung statt
Einzelkampfer

Der vielleicht groflte Innovationsschub liegt im Plattformmodell selbst.
Wahrend klassische Makler als Einzelkampfer agieren, setzt McMakler auf
Skalierbarkeit durch Vernetzung. Die Plattform bringt alle Marktteilnehmer
zusammen — Kaufer, Verkdaufer, Makler, Dienstleister — und orchestriert den
Prozess zentral. Das reduziert Reibung, erhoht Tempo und schafft Synergien.

Diese Plattformdokonomie erlaubt es McMakler, schneller zu wachsen als jeder
traditionelle Anbieter. Neue Markte lassen sich durch Onboarding von Maklern
und Anpassung der Plattformlogik erschliefen — ohne dass physische
Infrastruktur aufgebaut werden muss. Das Geschaftsmodell ist nicht nur
skalierbar, sondern auch resilient gegenuber lokalen Marktveranderungen.

Zudem bietet die Plattform neue Monetarisierungsmoglichkeiten. Zusatzservices
wie Finanzierung, Bewertung, Renovierung oder Umzug konnen digital integriert
und angeboten werden — ein komplettes Okosystem rund um die Immobilie. Jeder
zusatzliche Service erhoht die Kundenbindung und den Lifetime Value (LTV) -
und macht McMakler unabhangiger von der reinen Maklerprovision.

Genau das ist der Unterschied: Wahrend traditionelle Makler um jeden Lead
kampfen, orchestriert McMakler einen skalierbaren Verkaufsprozess — mit
klaren KPIs, automatisierten Workflows und echtem Mehrwert fur alle
Beteiligten. Plattformdenken schlagt Einzelunternehmertum — und das mit
Ansage.



Was traditionelle Makler
lernen mussen — oder
untergehen

Die gute Nachricht: Der Immobilienmarkt ist riesig. Die schlechte: Die Luft
wird dinner fir alle, die sich der Digitalisierung verweigern. McMakler,
Homeday, Immowelt, PropTech-Startups — sie alle zeigen, dass Technologie
nicht mehr nur ein Wettbewerbsvorteil ist, sondern die Eintrittskarte zum
Spiel. Wer heute noch mit Excel-Listen, Papierexposés und Bauchgefiihl
arbeitet, verliert — zuerst Marktanteil, dann Kunden, dann das Geschaft.

Traditionelle Makler miussen ihre Rolle neu denken. Sie mussen sich vom
Gatekeeper zum Dienstleister entwickeln, vom Verkaufer zum Berater, vom
Einzelkdmpfer zum Teil eines Okosystems. Ohne technologische Infrastruktur,
ohne datengetriebene Entscheidungen, ohne digitale Sichtbarkeit wird das
nicht funktionieren.

Was es braucht, ist ein Paradigmenwechsel. Weg vom Maklermythos, hin zum
Tech-gestutzten Kundenversteher. Das bedeutet: Prozesse standardisieren,
Tools einsetzen, Daten nutzen, Automatisierung vorantreiben. Und vor allem:
lernen. Wer heute nicht versteht, wie APIs, Conversion Rates oder CRM-
Automatisierungen funktionieren, hat morgen keinen Platz mehr auf dem Markt.

Die Zukunft gehdrt nicht den groten Maklerbiros, sondern den adaptivsten.
Und Felix Jahn hat mit McMakler gezeigt, wie das geht. Wer jetzt noch zdgert,
hat den Knall nicht gehért. Oder wird ihn bald hdren — als Echo der eigenen
Insolvenz.

Fazit: Der Maklermarkt wird
neu geschrieben — digital,
datengetrieben, disruptiv

Felix Jahn hat nicht einfach nur ein Maklerunternehmen gegrindet. Er hat ein
veraltetes Geschaftsmodell dekonstruiert, neu gedacht — und mit Technologie
aufgeladen. McMakler ist der Beweis, dass selbst die traditionellsten Markte
nicht vor Disruption sicher sind. Im Gegenteil: Je trager die Branche, desto
brutaler ist der Einschlag.

Innovation im Immobilienmarkt ist kein Buzzword, sondern eine
Uberlebensstrategie. Wer heute nicht digitalisiert, automatisiert und
datengetrieben arbeitet, wird morgen irrelevant. Felix Jahn hat das frih
begriffen — und geliefert. Die Frage ist nicht mehr, ob sich der
Immobilienmarkt verandert. Die Frage ist: Bist du Teil der Veranderung — oder
ihr Opfer?



