DER KONIGSWEG FUR
ANBIETER. & K AUFER

Die Immobilien-Auktion als erfolgreiche Alternative zu Ublichen Vertriebswegen ist fUr beide Seiten
interessant. Der persénliche Faktor und die Auktionsdynamik bestimmen das positive Ergebnis.

Text: Dagmar Gold

( ; eboten sind eine Milion einhundertsiebzigtau-
send. Bietet jemand mehr2* Der Blick des Auktio-
nators geht durch den Saal: letzte Chance. ,,Zum

Ersten, zum Zweiten und zum Dritten.” Die Jugendstil-Villa

geht an den Herrn mit der Bieternummer 22. Der erfolgrei-

che Bieter hat den Zuschlag fUr eine Traumvilla mit gro-

Bem Garten und altem Baumbestand in bester MUnchner

Vorortlage erhalten. Auf die Frage, ob er den Kaufpreis

for angemessen halte, antwortet er, dass ihnm das Objekt

persdnlich so viel wert sei. Der Preis sei sogar unter dem Li-

mit geblieben, das er sich gesetzt habe. Das Preisfindungs-

verfahren bei einer Auktion sei fair, denn im Saal ermittle
sich der tatséchliche Marktwert eines Objekts durch das

Auktionsverfahren von selbst. Schon lange habe er nach

einer solchen Immobilie gesucht und sei froh, im Rahmen
einer &ffentlichen Immobilienversteigerung das Haus er-
werben zu kénnen. Er merkt an: ,Wissen Sie, bei Maklern
wird normalerweise ein solches Objekt unter der Hand,
also im engen Kreis vorgemerkter Interessenten, weiter-
gereicht. Da hatte ich nie eine Chance gehabt.*

Auch der Einliefererist zufrieden. Die Villa hatte er geerbt.
Zundchst dachte er, es gdbe nur den Weg Uber Immo-
bilienmakler, um das Haus an einen geeigneten Kaufer
zu verduBern. Zufdllig erfuhr er durch einen Bekannten
von der Alternative einer freiwiligen Immobilienverstei-
gerung. Die Vorteile waren furihn Uberzeugend. ,Es liegt
in der Natur der Sache, dass der Immobilienmakler ver-



Dieses Bild zeigt kein Versteigerungsobjekt.

sucht, die ihm zur Vermittlung Ubertragenen Objekte so
einfach und schnell wie méglich zu verkaufen. Das bringt
ihm mehr ein als die Optimierung des Verkaufsergebnis-
ses. Je weniger Interessentengesprdche er fGhren muss,
desto eher kann er sich um den Verkauf der ndchsten
Immobilie kimmern. Es liegt in seinem Interesse, an den
Erstbesten zu vermitteln. Nachvollziehbar, denn als Kauf-
mann arbeitet er gewinnmaximiert."

Der Auktionator dagegen arbeitet mit vollig anderem An-
satz. Uber den Weg der dffentlichen Versteigerung wird
immer derjenige gefunden, dem das Objekt am meisten
wert ist. DarUber hinaus ist das Verfahren sicher. Zur Absi-
cherung des Einlieferers wird in einem Auktionsvertrag mit

dem Auktionshaus vorab ein Mindestpreis festgelegt, so
dass ein Verkauf unter Wert ausgeschlossen wird. Der Min-
destpreis der genannten MUnchner Jugendstil-Villa bezif-
ferte sich ungefdhr bei dem Betrag, den Makler in ihren
Angeboten veranschlagt hatten. Bei Auktionen ist es Gb-
lich, dass dem Auktionator unbekannte Bieter eine Kauti-
on von 10 Prozent des Mindestpreises hinterlegen. Damit
ist gewdhrleistet, dass nur ernsthafte Kaufinteressenten an
der Auktion teilnehmen. DarUber hinaus bot der Auktio-
natorim genannten Fall an, den Kontakt zu einem &ffent-
lich bestellten, vereidigten Sachversténdigen herzustellen
und ein unabhdngiges Gutachten anfertigen zu lassen.
Ein weiterer Vorteil stellt der Gber den Auktionstermin fest-
gelegte Zeitrahmen dar. Im Ergebnis bedeutet es, auf



diesem Wege denjenigen Kaufer zu finden, dem das Ob-
jekt am meisten wert ist. Damit ist der ,,persénliche Faktor*
gemeint. Mit der Beurkundung durch einen Notar wurde
die Transaktion der Jugendstil-Villa abgeschlossen.

Wir befragten den &ffentlich bestellten, vereidigten Auk-
tionator F. Eberhard Ostermayer Uber seine Erfahrungen
bei Immobilienversteigerungen.

So denken in Deutschland immer noch die meisten. Do-
bei muss man unterscheiden zwischen der Immobilien-
zwangsversteigerung und der freiwiligen Immobilienauk-
tion. Die Zwangsversteigerung von Immobilien, geregelt
durch ZVG (Zwangsversteigerungsgesetz), ist ein hoheitli-
cher Akt, der immer dann durchgefihrt wird, wenn eine
im Grundbuch eingetragene, uneinbringbare Forderung
realisiert werden muss. Die Zwangsversteigerung darf in
Deutschland nur durch den Rechtspfleger bei Gericht
durchgefuhrt werden. Die freiwilige Immobilienverstei-
gerung dagegen ist ein alternativer Vertriebsweg zur
opfimierten Immobilienvermarktung. In vielen anderen
Ladndern, wie zum Beispiel in den Niederlanden, GroBbri-
tannien oder USA, ist die freiwilige Immobilienversteige-
rung eine haufig genutzte Méglichkeit, um fir Immobilien
den richtigen Erwerber zu finden. Auch hier in Deutsch-
land wird das langsam erkannt. So nutzen immer mehr
Immobilienanbieter und Kaufer die Vorteile dieses Wegs
des An- und Verkaufs. Bedenken Sie: Auch bei einem
wertvollen Kunstwerk zum Beispiel geht es oft um hohe
Summen, und da ist es auch der Ubliche Weg, Uber ein
Auktionshaus den meistbietenden Kaufer zu finden.

Es liegt in der Natur der Sache, dass ein Makler in erster Line
an der Optimierung seiner Verkaufsabldufe interessiert ist.
Erst an zweiter Stelle steht fUr ihn das Bestreben, im Sinne
seines Auftraggebers einen optimalen Verkaufspreis zu er-
zielen — ein klassischer Interessenkonflikt zwischen ihm und
seinem Auftraggeber. Lassen Sie mich es kurz erkldren. Je
gunstiger ein Verkaufspreis ist, desto mUheloser lassen sich
Kaufer fOr ein Objekt finden. Um also Interessenten fUr eine
Immobilie zu generieren, versucht der Makler, mit einem
gunstigen Preis in den Markt zu gehen. Nur nebenbei er-
wdahnt, dass dieser einmal festgelegte Preis in Verhandlun-
gen mit Kaufinteressenten dann zumeist nur nach unten
gehen kann, versteht sich von selbst. Ein hdher angesetz-
ter Verkaufspreis bedeutet fUr den Makler Mehraufwand,

denn je hdéher der Preis, desto schwierige ist es, interessierte
Kdaufer zu finden. Ein um 30.000 Euro héherer Verkaufspreis,
ein Mehrerlds eben, bedeutet fUr ihn ein Uberproportional
zu leistender Mehraufwand. Dieser Mehraufwand steht
aber in keinem Verhdltnis zu seiner prozentualen Beteili-
gung oder Courtage an dem Mehrerlds. Unter kaufman-
nischen Gesichtspunkten ist es fir den Makler zwingend,
mittels eines gUnstigeren Verkaufspreises einen schnellen
Verkaufsabschluss herbeizufUhren, denn je weniger Arbeit
er in die Vermittlung der einzelnen Objekte einbringen
muss, je schneller er den Verkaufsabschluss herbeifUhrt,
desto eher kann er sich um den Verkauf weiterer Objek-
te kimmern. Das bringt ihm auf das Jahr gerechnet den
hoéheren Ertrag. Abgesehen davon sind die meisten seiner
Kunden Einmalkunden. Deshalb spielt der Faktor Kunden-
zufriedenheit in seinem Geschaftsmodell verstandlicher-
weise eine nicht ganz so dominante Rolle. FUr besonders
inferessante Objekte haben Makler in ihrer Kartei in der
Regel vorgemerkte Interessenten. Darum kommen solche
Objekte erst gar nicht auf den freien Markt, und die Chan-
ce, den Hochstzahlenden zu finden, wird verpasst.

Mit vollig anderem Ansatz arbeitet das Immobilienaukti-
onshaus. Am Anfang des Verfahrens unterscheidet sich
die Arbeit des Auktfionators kaum im Vergleich zum Mak-
ler. Das Objekt wird erfasst, und die fUr Kaufinteressenten
wichtigen Informationen werden dargestellt. Es wird ein
Marketingkonzept erarbeitet. FUr alle Objekte wird ein
umfangreiches Exposé verfasst, das jeder Interessent im
Vorfeld kostenfrei abfordern kann. Weiterhin werden Be-
sichtigungstermine koordiniert und angeboten. Gemein-
sam mit dem Verk&ufer wird ein Mindestverkaufspreis
festgelegt. Jetzt aber kommen fundamentale Unterschie-
de. Jedes Objekt wird vom Auktionshaus immer pro-akfiv
Uber geeignete Kommunikationskandle wie Anzeigen,
Prasentation in einschldgigen Internetportalen, Direki-
marketing oder Plakatierung beworben, um Kaufinteres-
senten zu begeistern. Alle Bieter werden zu einem festge-
legten Auktionstermin zusammengefihrt. AuBerdem hat
eine Aukfion immer den besonderen Event-Charakter —
ein Einkaufserlebnis, dass viele K&ufer schétzen. In einem
fransparenten und geregelten Verfahren wird dann der
Kaufer ermittelt, fir welchen das Objekt den hdchsten
Wert bedeutet. Man spricht hier vom so genannten per-
sOnlichen Faktor. Es wird zwar zum gleichen Preis wie beim
Vertriebsweg Uber den Makler mit dem Objekt in den
Markt gegangen, dann aber zum optimierten Verkaufs-
preis weitergegeben. Der &ffentlich bestellte, vereidigte
Auktionator ist darauf vereidigt, seine Aufgabe gewissen-
haft und unparteiisch zu erflllen. Er ist auBerdem auf sei-
ne besondere Sachkunde gepriUft worden.



Auktionen muUssen nach der Versteigererverordnung
(VerstV) durchgefUhrt werden. Diese schreibt vor, dass
alle Auktionen beim zustdndigen Ordnungsamt und bei
der IHK anzumelden sind. Auktionshduser unterliegen
der besonderen Kontrolle und der erweiterten Offen-
legungspflicht gegentber den zustdndigen Behdrden.
Der offentlich bestellte vereidigte Auktfionator ist von
Seiten der Behdrden auf seine Solvenz und Seriosit&t
Uberpruft worden. Durch die vertragliche Festlegung
eines Mindestpreises ist gewdhrleistet, dass kein Objekt
unter Wert verduBert werden kann. Alle Bieter haben
vor der Auktion das Recht auf eine Besichtigung der
Objekte. Anhand der bereitgestellten Unterlagen kon-
nen sie sich umfassend informieren. Mit Zuschlag ist der
zwischen dem Bieter und dem Auktionator geschlossene
Vertrag bindend. Selbstverst&ndlich wird, wie bei jeder
anderen Immobilientransaktion auch, nach Zuschlag an
den Héchstbietenden der Immobilienkaufvertrag durch
einen Notar protokolliert. Bei Auktionen ist es Ublich, dass
dem Auktionator bisher nicht bekannte Bieter ein Depo-
situm von 10 Prozent des Mindestpreises hinterlegen. Die-
ses verfdllt, wenn der Bieter nachverhandeln oder vom
Zuschlag zurGcktreten will. So ist gewdhrleistet, dass nur
ernsthafte Kaufinteressenten an der Auktion teilnehmen.
Dagegen kommt es bei der Vermittlung durch den Mak-
ler haufiger vor, dass K&ufer kurz vor dem Notartermin
vom Kaufvertrag zurUcktreten.

Wie gesagt ist es in der Auktionsbranche Ublich, von Bie-
tern, die dem Auktionshaus nicht bekannt sind, eine Kau-
fion zu verlangen. Diese verfdllt, wenn der K&ufer seine
vertraglich eingegangenen Verpflichtungen nicht ein-
halt. Deshalb kommt ein RUcktritt vom Notartermin in der
Praxis nicht vor.

Am besten eignen sich solche Objekte, nach denen eine
besonders groBe Nachfrage besteht. Uber die Immobili-
enauktion 18sst sich der Kaufer finden, der den héchsten
Preis zu bezahlen bereit ist. Neben kaufmd&nnischen As-
pekten spielen fUr den Bieter oft persdnliche Grinde eine
Rolle, warum ihm ein Objekt besonders viel wert ist.

Der Vorteil der Immobilienauktion wurde zuné&chst von
institutionellen Immobilienbesitzern wie Banken, Ver-

sicherungen, Immobilienfonds und anderen erkannt.
Aber auch L&nder, Staddte und Gemeinden, gemein-
nUtzige Vereine oder Kirchen, denen durch Erbschaft
Immobilien zufallen, sowie Insolvenzverwalter wenden
sich gerne an einen Auktionator. In letzter Zeit erkennen
immer mehr private Immobilienbesitzer die Chancen der
Immobilienauktion.

Viele Leser von finest.finance! haben ein Interesse an In-
vestments in hochwertige Immobilienobjekte. Deshalb
besteht eine Kooperation von finest.finance! mit unserem
Auktionshaus. Es stellt somit eine Option fUr die Leser dar,
wie eine Immobilie in die richtigen Hande weitergegeben
werden kann.

Die Autorin ist Kunstwissenschaftlerin (M.A.) und Kultur-

journalistin. www.arteviva.de

INFORMATION

Weitere Informationen erhalten Sie sehr gerne uber

leser@.finestfinance.com oder
Telefon +49 (0)9 41.465 270 260.




