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VERKAUF

Lars GROSENICK

Schneller picken im
Bieterverfahren (4)

Den marktgerechten Preis zwischen Makler und Auftraggeber zu diskutieren war
gestern — heute lassen wir den Markt entscheiden.

Bl

Lot W

tellt man sich den Gesamtmarkt

der Wohnimmobilien als Kuchen
vor, so ist der Kuchen — je nach Kon-
junktur — groBer oder kleiner. Anders
als bei Konzernen, die um Marktanteile
ringen, ist die Kuchengréfe fiir den
Immobilienmarkt-Teilnehmer nicht von
Bedeutung. Fiir den Einzelnen geht es
nicht um den Markt, er ist in Relation
zur Gesamtgrofe so klein, dass es fiir
ihn nur um die Kriimel geht. Davon
kann er gut leben. Im Unterschied zu
den Kuchenstiicken, die mit zu- und
abnehmender Grofe des Gesamtku-
chens groBer oder kleiner werden, sind
die Kriimel unabhingig von der Ku-
chengrofe immer gleich grof.

Wieder einmal stellen wir Thnen Metho-
den vor, einfacher und schneller an die
Kriimel zu kommen. Schneller picken.
Durch mehr Kontakte und mehr Auftri-
ge hier durch das Bieterverfahren.

Das Bieterverfahren
Das Bieterverfahren wird am ehesten

www.IMMOBILIEN-PROFl.de
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dadurch beschrieben, was es nicht ist.
Es ist keine Versteigerung. Es sieht nur
dhnlich aus und fiihlt sich fiir die Teil-
nehmer dhnlich an — und das ist so ge-
wollt. Der entscheidende Unterschied
zur Versteigerung ist jedoch das Ende.
Das Ende einer Versteigerung ist der
Zuschlag. Beim Bieterverfahren ist am
Ende zunichst nur der Preis gefunden.
Die Parteien kontrahieren wie gewohnt
unter notarieller Aufsicht.

Leider ist das Bieterverfahren kein All-
heilmittel fiir alle Probleme auf dem
Immobilienmarkt. Das Bieterverfahren
ersetzt die klassische Angebotsform
keinesfalls.

Das Bieterverfahren stellt eine zusitz-
liche Vermarktungsalternative dar, von
der insbesondere dann Gebrauch ge-
macht werden kann, wenn das Objekt
schon lénger durch den Eigentiimer
oder andere Makler auf dem Markt ist.
Auch, wenn der marktgerechte Preis auf
dem Verhandlungswege nicht mit den
Preisvorstellungen des Eigentiimers zu
harmonisieren ist. Wenn also die Wahl

steht zwischen Auftrag lassen oder

den Auftraggeber runterkochen (eine
Methode, die wir engagierten Immobi-
lenprofis natiirlich nur vom Horensagen
kennen).

Ein wichtiger Grund, das Bieterverfah-
ren anzuwenden, besteht, wenn die
Vermarktung unter hohem Zeitdruck
erfolgen soll, weil der Auftraggeber
das Geld dringend bendtigt bzw. eine
Erbschaft annehmen oder ausschlagen
muss, die Bank dréngelt oder dhnliche
externe Faktoren einen hohen zeitlichen
Druck in die Vermarktung bringen.

Bei insgesamt geringer Nachfrage kann
das Bieterverfahren in Ausnahmefallen
zusammen mit Marketingaktionen
entsprechend die Offentlichkeit fiir
schwachfrequentierte Objekte schaffen.

Vorbereitung und Durchfiihrung

Der erste Schritt ist, mit dem Auftrag-
geber die bevorstehenden Mafinahmen
ausfiihrlich zu besprechen, auf Chancen
und Risiken hinzuweisen und die Zu-
stimmung einzuholen. Als Marketing-
mafnahme wird in allen zur Verfiigung
stehenden Werbemedien, d. h. Internet,
Zeitungen, Schild etc. auf einen bevor-
stehenden Besichtigungstermin hin-
gewiesen. Dieser Besichtigungstermin
sollte iiber mindestens vier Wochen an-
gekiindigt werden und zu einem kon-
kreten Termin, etwa Sonntag 15:00 Uhr
(nicht 14:00 bis 16:00 Uhr!) angeboten
werden.

Die dem Autor bekannten Internet-
Immobilenportale bieten (noch) keine
Rubrik Bieterverfahren oder Ahnliches
an. Daher empfiehlt es sich, die Ange-
bote mit einem Preis von 1,00 Euro in
die entsprechenden Rubriken einzustel-
len und im Text unter Sonstiges auf die
Besonderheiten des Verfahrens hinzu-
weisen.

Eine hohe Resonanz aufgrund der Be-
sonderheit dieser Angebotsform ist
Thnen sicher. Zumindest solange nicht
viele Kollegen von diesem Verfahren
Gebrauch machen. Auch Eigentiimer
reagieren sehr positiv auf innovative
Makler, die auf den schwachen Markt
mit [deen reagieren.

In der Phase der Bewerbung werden Sie
reichlich konkrete Anfragen erhalten,
die sich zum einen auf das konkrete
Objekt und sich zum anderen auf den
realistischen Preis (Mindestgebot) be-
ziehen. Aulerdem werden Sie reichlich
Anfragen bekommen, die angebotene



Ein Fallbeispiel:

Ein Bautrdger baut 12 Reihenhéduser

in der Ndhe von Grevenbroich. Er be-
auftragt einen Kolner Vertrieb, der in
drei Monaten acht Hauser erfolgreich
verkauft. In den folgenden 15 Monaten
wird nur ein einziges Haus verkauft.

Es entsteht ein Restantenproblem.
Objektiv gibt es keinen Unterschied
zwischen den drei Restanten und den
bereits verkauften Hausern. Auch
scheint es weder am Flei noch am Ta-
lent der Vertriebsgesellschaft zu liegen.
Jetzt entschlieBt man sich zum Bieter-
verfahren. Alle Preislisten werden aus
den Prospekten entfernt, die laufende
Insertion fiir einige Wochen unterbro-
chen.

In allen relevanten Zeitungen und Inter-
netportalen wird nun ein Haus gegen
Gebot mit nur einem Besichtigungster-
min (Sonntag, 15:00 Uhr) angeboten.
Pinktlich um 15:00 Uhr stehen ca.

150 Personen vor dem Reihenhaus.

Sicher waren 90% der Interessenten
Schndppchenjéger, die geglaubt hatten,
ein Reihenhaus zum Preis einer Garage
erwerben zu kénnen. Das Ergebnis je-
doch beeindruckt: Mit dieser einfachen
Aktion wurden alle Restanten verkauft.
Erstaunlicherweise lagen die Preise
deutlich oberhalb derer der alten Preis-
liste, zu denen die Hauser 15 Monate
lang erfolglos angeboten wurden.

Was waren die Erfolgsfaktoren? Das
Vertriebspersonal hat beraten und ver-
kauft wie gewohnt, jedoch keinerlei
Aussage (iber das ,richtige Gebot*“ ge-
macht. Es wurde stets darauf geachtet,
dass die Interessenten einander sehen,
bzw. im internetbasierten Bieterverfah-
ren spiiren. Fiir diesen Effekt waren
auch die Schndppchenjéger eine will-
kommene Unterstiitzung. Es wurde
kein Mindestpreis vorgegeben. Jedes
Gebot wurde dankend akzeptiert.
Waren keine angemessenen Gebote
abgegeben worden, hétte der Bautrager
nicht verkauft und der Vertrieb wére
nicht schlechter gestellt gewesen als
vorher.

Dieser Erfolg hat den Autor motiviert,

sich tiefer mit dem Thema zu beschaf-
tigen und weitere Feldversuche zu ini-
tiieren.

VERKAUF

Immobilie schon vor dem offiziellen ge-
meinsamen Besichtigungstermin zu be-
sichtigen. Nach der personlichen Erfah-
rung des Autors empfiehlt es sich hier
die Interessenten ordentlich zu beraten,
jedoch keine Auskiinfte zum Mindest-
preis oder zum erwarteten Preis nach
Durchfiihrung des Bieterverfahrens zu
geben.

Dies gilt auch, wenn der Auftraggeber
Thnen einen solchen Preis genannt hat.
Niemand weil3, wie der Auftraggeber
auf viele schriftliche Kaufangebote rea-
giert. Auskiinfte zum Objekt konnen
erteilt werden. Ziel bei allen Auskiinften
ist es jedoch, den Anfrager zur Teilnah-
me am gemeinsamen Besichtigungster-
min zu bewegen. In dieser sogenannten
Marketingphase erhalten Sie bereits ein
Gefiihl fiir die Resonanz und koénnen
den Besichtigungstermin nun gut vor-
bereiten.

Durchfiihrung

Sorgen Sie dafiir, dass sich alle Interes-
senten in eine Teilnehmerliste eintragen
und erkldren sie auch das Bieterverfah-
ren noch einmal schriftlich. Bei be-
wohnten Immobilien ist es erforderlich,
die Interessenten einzeln durch das
Objekt zu fithren. Bei leerstehenden
Angeboten kann sich der Makler auf
die Begriiflung konzentrieren.

M Eine hohe Resonanz aufgrund der
Besonderheit dieser Angebotsform

ist lhnen sicher.

Wenn bis jetzt alles gut gelaufen ist,
haben Sie zum geplanten Termin jede
Menge Interessenten, die Thr Objekt
besichtigen mochten. Gehen Sie davon
aus, dass mindestens 90% der Gucker
Schndppchenjager sind, die hoffen,
durch das Bieterverfahren ein Einfami-
lienhaus zum Preis einer Garage erwer-
ben zu konnen. Doch erstmals in Threr
Maklerkarriere sind Sie fiir diese ,,Seh-
Leute* dankbar, da Sie durch einfache
Anwesenheit den Konkurrenzdruck
erhohen.

Wihrend der Besichtigung und an den
ersten Tagen danach spiiren Sie, welche
Interessenten konkretes Interesse haben.
Nicht etwa, dass die Interessenten direkt
Gebote platzieren. Meist werden Sie be-
fragt, wie viel man denn bieten miisse,

www.IMMOBILIEN-PROFI.de

wenn man es haben wolle. Sie werden
nach weiteren Details gefragt, um zu-
sdtzliche Besichtigungstermine gebeten
oder Ahnliches. Jetzt beginnt das nor-
male Verkaufen. Sie arbeiten wie ge-
wohnt alles zur Finanzierung, zu tech-
nischen Fragen, zu den Infrastrukturen
und so weiter vor. Halten Sie sich je-
doch bedeckt, wenn es um den richtigen
Preis geht. Spétestens jetzt verkaufen
Sie wie gewohnt.

Vertragsschluss

Auch der Vertragsschluss findet statt,
wie bei jedem anderen Immobilienver-
kauf. Kdufer und Verkdufer vertragen
sich beim Notar in einer konventionel-
len Kaufvertragsurkunde. Fiir den Fall,
dass das Bieterverfahren nicht zum
Gebot in der gewiinschten Hohe fiihrt,
haben Sie nichts verloren. Die konven-
tionelle Vermarktung kann fortgefiihrt
werden.

Nachbereitung

Nach dem Verkauf der Immobilie infor-
mieren Sie alle Teilnehmer des Bieter-
verfahrens, insbesondere auch die neu-
gierige Nachbarschaft, {iber den erfolg-
reichen Verkauf (da diese das Objekt als
Ladenbhiiter ja meist schon wahrgenom-
men haben).

Auf Threr Homepage und in Ihrer Unter-
nehmensbroschiire empfiehlt sich die
Anwendung der Methode als echtes
Alleinstellungsmerkmal im Wettbewerb.
Mehr zum Bieterverfahren erfahren

Sie beim Meeting2004 in Kéln. Die
Teilnehmer erhalten im Anschluss aus-
fiihrliches Informationsmaterial. ==

Lars Grosenick

Makler aus Leidenschaft
Geschéftsfiihrer der Gegro Grundbe-
sitzvertriebsgesellschaft.
Vorstand der FlowFact AG. Fiir Anre-

gungen und Kritik zu erreichen unter
Lars.grosenick@bieterverfahren.de

IA‘MOBILIENPROFI
MEETING2004
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LARS GROSENICK

Schneller picken (5)

Nachtrag zum Bieterverfahren — DOs and DON’Ts beim Verkaufen ohne Preis

D ie Krise der Immobilienwirtschaft
ist zum einen demografischer Natur,
zum anderen ist die Immobilienbranche
in die aktuelle Konjunkturentwicklung
eingebunden. Fithrende Autoren sind
sich einig, dass es auch in den kommen-
den Jahren kontinuierlich bergab gehen
wird. Denn Nachfrager, die heute nicht
geboren sind, konnen in den néchsten
20 Jahren auch keine Wohnungen und
Héuser erwerben.

Auf der Kaufer-Seite herrscht ein
Nachwuchsproblem.

Die aktiven Kollegen lieben die Krise,
da sie viele Moglichkeiten der Positio-
nierung bietet und jeder den Bewesis sei-
ner Leistungsfahigkeit erbringen kann.

Stellt man sich den Gesamtmarkt der
‘Wohnimmobilien als Kuchen vor, so

ist der Kuchen — je nach Konjunktur —
grofer oder kleiner. Anders als bei Kon-
zernen, die um Marktanteile ringen, ist
die Kuchengrofe fiir den Immobilien-
markt-Teilnehmer nicht von Bedeutung.
Fiir den Einzelnen geht es nicht um den
Markt, da in der Immobilienwirtschaft
keine zweistelligen Marktanteile verge-
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ben werden. Fiir den einzelnen Betrieb
geht es nicht um Kuchenstiicke, sondern
um die Kriimel. Davon lasst sich gut
leben. Im Unterschied zu den Kuchen-
stiicken, die mit zunehmender Grof3e
des Gesamtkuchens grofer oder kleiner
werden, sind die Kriimel unabhingig
von der Kuchengrofie immer gleich
groB. Ergo: Schneller Picken!

Zum Bieterverfahren

Wieder einmal diskutieren wir mit Th-
nen Methoden, einfacher und schneller
an diese Kriimel zu kommen. Schneller
picken durch mehr Kontakte und mehr
Auftrige.

Das unter ,,Schneller Picken 4 darge-
stellte Bieterverfahren ist eingeschlagen
wie eine Bombe. Es vergeht kein Tag,
an dem nicht Maklerkollegen anrufen
oder schreiben, um Tipps fiir ihr konkre-
tes Bieterverfahren zu bekommen und
die eingeschlagenen MaBinahmen zu
diskutieren. Im Rahmen des Immobili-
en-Profi Meeting2004 in K6ln wurde
das Bieterverfahren durch mich aus-
fiihrlich vorgestellt. (Abonnenten kon-
nen diesen Vortrag kostenlos unter

www.IMMOBILIEN-PROFl.de

www.abo.immobilien-profi.de als Ton-
mitschnitt laden).

Die Reaktionen auf den Vortrag haben
bis heute nicht abgenommen. Sucht man
im ImmobilienScout24 gezielt nach
Kaufangeboten unterhalb von 5 Euro,
findet man nun zahlreiche Bieterverfah-
ren.

Worum es geht

Macht es heute noch Sinn, dass Makler
und Auftraggeber ambitioniert den Ver-
marktungspreis verhandeln und sogar
Maklerauftrage nicht nach den Fahig-
keiten des Maklers, sondern nach dem
hochsten Preis vergeben werden? Alle
Beteiligten wissen, dass der marktge-
rechte Preis nicht durch den Verkaufer
und seinen Makler bestimmt wird,
sondern allein durch vorhandene (und
leider immer haufiger ausbleibende)
Nachfrager. Wen interessieren metho-
disch einwandfreie Wertermittlungen von
Sachverstindigen und Maklern, wenn die
Nachfrager sich daran nicht halten?

Zweifel

Bleibt nicht hdufig nach dem Kauf beim
Kéufer das latente Gefiihl zuriick, ,,Ha-
be ich genug verhandelt?“; ,,Habe ich
zuviel gezahlt?; , Hatte ich noch etwas
warten sollen?*.

Oder zweifelt nicht auch mancher Ver-
kdufer, der eine lange Vermarktungs-
phase mit vielen Preisstufen hinter sich
hat, ob ein anderer Makler ihm nicht
einen besseren Verkaufspreis erzielt hat-
te? Verkdufe im Bieterverfahren erspa-
ren leidvolle Preissenkungen, stets er-
neut mit der Frage der Verkduferprovi-
sion verkniipft, und geben Kéufern und
Verkdufern das Gefiihl, das Richtige
getan zu haben.

Das Bieterverfahren wird am ehesten
dadurch beschrieben, was es nicht ist:
Es ist keine Auktion, es ist keine Ver-
steigerung. Es sieht nur hnlich aus und
fithlt sich fiir die Teilnehmer dhnlich an
und das ist so gewollt. Der entscheiden-
de Unterschied zur Auktion ist das En-
de. Das Ende einer Auktion oder einer
Versteigerung ist der Zuschlag. Beim
Bieterverfahren ist am Ende zunéchst
nur der Preis gefunden. Die Parteien
kontrahieren wie gewohnt unter notari-
eller Aufsicht.

Gegenanzeige
Offensichtlich erzeugt das Bieterverfah-



ren bei vielen Kollegen den irrigen Ein-
druck endlich den Schliissel gefunden

zu haben, ohne viel Arbeitsaufwand er-
folgreich vermitteln zu konnen. Diese
Goldgraberstimmung muss ich leider
verderben. Das Bieterverfahren ist eine
Methode, die noch wenig praktiziert
wird. Es zeichnen sich jedoch schon heu-
te erfolgskritische Fehler ab, die Sie ver-
meiden konnen. Das Bieterverfahren ist
keine versteckte Auktion oder Versteige-
rung, auch wenn es gelegentlich so
anmutet. Das Bieterverfahren ist eine
glaubwiirdige Methode der Preisfindung.

Warum ist das Bieterverfahren
erfolgreich?

Motiviert durch viele Gespréche mit
Kollegen schreibe ich hier noch mal die
aus meiner Sicht wesentlichen Erfolgs-
faktoren des Bieterverfahrens. Warum
werden geforderte Preise auf freien
Mirkten gezahlt? Hier lohnt ein Blick
ins Lehrbuch bzw. Gablers Wirtschafts-
lexikon. Der Preis wird definiert als:
,»Der in Geld ausgedriickte Tauschwert
einer Ware". Voraussetzungen fiir das
Zustandekommen eines Preises sind:

1. Die Ware muss tauglich sein zur
Befriedigung eines Bediirfnisses.

2. Die Ware muss ,,.knapp** im dkono-
mischen Sinne sein.

An dieser zunéchst banal anmutenden
Definition eines Preises lassen sich
schon zwei wesentliche Kriterien fest-
machen: Die angebotene Immobilie
muss auf eine signifikante Nachfrage
treffen. Ist absehbar, dass keine oder ei-
ne zu geringe Nachfrage iiber Standard-
marketing erzeugt werden kann, dann
ist das Bieterverfahren nicht geeignet.
Beispielhaft sind hier typische vermie-
tete Eigentumswohnungen, die sich gut
tiber personliche Zielgruppenansprache
verkaufen lassen, jedoch durch Inserate
im Internet und in der Zeitung keine
Interessenten auf sich ziehen. Auch
Bieterverfahren mit Gewerbefldchen in
Regionen mit hohem Leerstand und nur
wenigen Transaktionen pro Jahr werden
sich schwer tun und grofe Enttduschun-
gen bei den Akteuren hervorrufen. Noch
interessanter ist die zweite Vorausset-
zung der ,.knappen‘ Giiter. Natiirlich
sind Immobilien knappe Giiter im Ge-
gensatz zu freien Giitern, wie die Luft,
die in der 6konomischen Literatur als
Standardbeispiel fiir freie Giiter dient.
Eine spiirbare Knappheit zu erzeugen
ist Hauptkriterium fiir den Erfolg.

www.IMMOBILIEN-PROFI.de
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Keine wirkliche Verknappung

Ich habe Bieterverfahren gesehen, bei
denen im Vorhinein vier verschiedene
Besichtigungstermine an vier aufeinan-
der folgenden Sonntagen mit einer Dau-
er von jeweils zwei Stunden angesetzt
worden sind. So wird keine wirkliche
Verknappung erzeugt. Nur die gemein-
schaftliche Besichtigung von moglichst
vielen Interessenten erzeugt Knappheit.
Dabher sollte auch kein Zeitfenster ange-
boten werden, sondern ein konkreter
Termin, etwa Sonntag um 15:00 Uhr.
Auf keinen Fall 15:00 bis 17:00 Uhr,
denn das genau verhindert Verknap-
pung, weil ndmlich die Interessenten
sich auf diesen ,,Slot*“ verteilen.

B Das Bieterverfahren ist keine ver-
steckte Auktion oder Versteigerung,
auch wenn es sich gelegentlich so
anfiihlt. Das Bieterverfahren ist eine
glaubwiirdige Methode der Preis-

findung.

Da alle Menschen neugierig sind, macht
es Sinn, diesen einen Termin lange vor-
her zu bewerben und anzukiindigen. Am
Samstag vor dem Bieterverfahren kon-
nen Sie sich Thre Werbung sparen. Neu-
gierde erzeugt ein Termin, der einige
Wochen in der Zukunft liegt. Bei meinen
eigenen Bieterverfahren haben haufig
Interessenten angerufen und um einen
individuellen Besichtigungstermin gebe-
ten, natiirlich vor dem ,,groflen* Termin,
und in allen Fllen gab es wichtige
Griinde dafiir, unbedingt vorher besichti-
gen zu miissen (die Oma hat Geburtstag,
usw.). Hier wird der kundenorientierte,
servile Makler auf eine harte Probe ge-
stellt: Ich musste das tun, was ich am
schlechtesten kann: NEIN sagen.

Verhandeln im Konjunktiv

Verknappung kann jedoch auch in der
Verhandlungsphase erzeugt werden —
der Preis und besonders die Zustimmung
des Eigentiimers bleiben im Konjunktiv.
Das hort sich so an: ,,Nur einmal ange-
nommen Sie konnten fiir 330.000 Euro
dieses Haus erwerben und der Anbieter
ware so weit, sich zu trennen, vorbehalt-
lich es kommen keine héheren Gebo-
te... So wird der Verknappungs-Zustand
aufrecht erhalten. |

Jana Wilde, FlowFact AG

von Mensch zu Mensch —

Zeit schaffen fur Kontakte
ab 245,- Euro

Vd FlowFact

Die FlowFact AG ist der fiihrende Anbie-
ter von softwaregestiitzen Losungen fir
die Immobilienwirtschaft

FlowFact AG
Schonhauser StraBe 19a - 50968 Kdln
www.FlowFact.de
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Verknappung erzeugt auch, dass die
Interessenten ,,ihre Konkurrenten® stets
sehen oder zumindest spiiren. Sollten
Gebote vorliegen, konnen diese per
Mail allen ernsten Interessenten mitge-
teilt werden.

Die seridse Verknappung schlief3t part-
nerschaftliches Verkaufen auf Augen-
héhe zum Interessenten nicht aus. Beim
Bieterverfahren soll alles unterbleiben,
was der Verknappung schadet. Ein
Mindestpreis, der die Schndppchenjager
abschreckt, schadet der Methode dann,
wenn nicht geniigend Interessenten ge-
neriert werden kénnen. Das Anschrei-
ben von Interessenten, die sich bereits
vor Monaten fiir das Objekt interessiert
haben, schadet, da diese Interessenten
die Vermarktungsdauer kennen und im
Besichtigungstermin gern thematisie-
ren. Wollen Sie in Erklérungsnot gera-
ten und den Interessenten erklaren, war-
um 18 Monate konventionelle Vermark-
tung nicht zum Erfolg gefiihrt haben?
Das Anschreiben von Interessenten an-
derer Objekte und anderer Verkdufer
hingegen, denen die Methode vorge-
stellt werden soll, niitzt dem Bieterver-
fahren. Verknappung heift: Jeder wird
gebraucht — solange er den Verkauf
nicht stort.
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Werbung

Viele Fragen beim ImmobilienProfi-
Meeting in Kéln wurden rund um das
Marketing gestellt. Hier gibt es keine
Abweichungen zu sonstigen Marketing-
malnahmen, nur den kleinen Unter-
schied, dass die Preisnennung ausbleibt
und durch den Zusatz ,,im Bieterverfah-
ren oder ,,gegen Gebot ersetzt wird.
Das Marketing muss in der Lage sein,
einen mittleren ,,Hype“ auszulosen. Das
kann man mit einem einzigen FlieBtext-
inserat wirklich nicht schaffen. Nutzen
Sie die Immobilienportale. Dort sollten
auch die Sonderplatzierungen, z. B.
,,Objekt der Woche® beim Immobilien-
Scout24 genutzt werden. Da das Bieter-
verfahren fiir alle Marktteilnehmer eine
neue Methode ist oder zumindest so er-
scheint, besteht eine realistische Chan-
ce, auch im redaktionellen Teil der
ortlichen Tageszeitung besprochen zu
werden. Pressearbeit fiir Makler ist
schwierig, jedoch iiberaus lohnend.

Zwischenzeitlich liegen auch anwaltli-
che Stellungnahmen vor, die das Bieter-
verfahren beziiglich seiner wettbewerbs-
rechtlichen Auswirkungen beleuchten.
Grundsitzlich ist der Verkauf gegen
Gebot oder im Bieterverfahren wettbe-
werbsrechtlich nicht beanstandet wor-
den. Es darf jedoch nicht suggeriert
werden, dass ein Immobilienerwerb fiir
einen Euro moglich sei. ,,Eigentiimer-
zustimmung vorbehalten® erscheint als
geeignete Formulierung fiir FlieBtexte.
In Internetinseraten kann das Verfahren
im Text auch ausfiihrlich beschrieben
werden.

Wer bietet was?

Natiirlich triumen wir alle vom sofor-
tigen Erfolg, wie ihn ein Auktionator
bei einer Zwangsversteigerung hat. Im
Gegensatz zu einer Auktion wird durch
das Bieterverfahren selbst kaum ein
Preis gefunden. Der Hochstbietende
zeigt sich selten freiwillig. Nach meiner
Erfahrung aus mittlerweile einem hal-
ben Dutzend Bieterverfahren ergab sich,
dass die Interessenten, die nicht ernst-
haft kaufen wollen, schnell ein licher-
lich geringes Gebot abgeben. Die echten
Kaufinteressenten dagegen zogern.
Diese Personen sind unsicher, wie alle
privaten Erstkaufer.

Denn typische ,,Ersttiter”, wie sie bei
Privatimmobilien adressiert werden,
sind nicht in der Lage, ein schriftliches
Gebot abzugeben. Viele Griinde hindern
sie daran. Zum einen hat jeder ernsthaft
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interessierte Kunde Angst, zu viel zu
bieten, zum anderen muss haufig erst
die Finanzierung geklart werden, viel-
leicht sind weitere Besichtigungen mit
~mmobilienexperten* aus der Familie
(Oma, Onkel, Eltern) nétig, und in fast
allen Fillen fehlt die konkrete Vorstel-
lung tiber die Finanzierbarkeit.

Hier muss der Makler seine Arbeit ma-
chen wie immer. Erst wird Vertrauen
aufgebaut, tiber die Personlichkeit, tiber
Referenzen und Problemldsungserfah-
rungen und aufrichtiges Interesse fiir
den Interessenten. Nach dem Vertrau-
ensaufbau kommt zwingend die Be-
darfsermittlung, unabhéngig von der
konkreten Immobilie, wo Interessent
und Makler sich kennen gelernt haben.
Ohne offene Bedarfsermittlung ist jeder
Verkaufserfolg Zufall. Erst nach der
Bedarfsermittlung folgt die Phase der
Prisentation des Objektes, hier als Pro-
blemlosung fiir den konkreten Bedarf,
die Préasentation der Finanzierung, die
Présentation des eigenen Unterneh-
mens, die Prisentation der Kondition
(im Bieterverfahren stets im Konjunk-
tiv), die Présentation der Verkdufermoti-
vation (hier zum Bieterverfahren) und
die Prasentation des Kaufvertrages. Erst
danach erfolgt ein konventioneller Ver-
tragsschluss beim Notar (wie immer).

Das hort sich nicht nur nach viel Arbeit
an, das ist auch viel Arbeit. Und der
Verkauf im Bieterverfahren verlangt
mindestens so viel verkduferisches
Geschick wie der konventionelle Weg.
Makeln ohne Arbeit ist immer noch
nicht erfunden.

Fazit: Das Bieterverfahren bietet eine
partnerschaftliche Methode der schnel-
len Marktpreisfindung und erméoglicht
dem Makler, schnelle Abschliisse zu
realisieren. -

Lars Grosenick

Makler aus Leidenschaft
Geschéftsfiihrer der Gegro Grundbe-
sitzvertriebsgesellschaft.
Vorstand der FlowFact AG. Fiir Anre-

gungen und Kritik zu erreichen unter
Lars.grosenick@bieterverfahren.de
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Bieterverfahren —
ein Praxisfall

Fast 70 Leser des IMMOBILIEN-PROFI besuchten Ende November 2004 den Kdlner
Infoabend Bieterverfahren mit Lars Grosenick. Da fiir diese Veranstaltung kaum
Werbung gemacht wurde, beweist dies, dass das Thema weiterhin spannend fiir

Makler und Bautrédger ist.

|- Bieten ]
Sie '
reichlirh:

chnell zeigte sich beim Infoabend,

dass vielfach falsche Vorstellungen
iiber die Vorgehensweise und Moglich-
keiten beim Bieterverfahren verbunden
werden. Der Autor hatte vier Wochen zu-
vor Gelegenheit, ein aktuelles Bieterver-
fahren in K6In zu beobachten. An einem
Sonntag um 14:00 sollte es im rechts-
rheinischen Stadtteil Porz losgehen. Da
die rechte Rheinseite fiir mich weitge-
hend unbekanntes Terrain ist, war ich
um 14:15 am Objekt. Ich hatte befiirch-
tet in der engen Anliegerstrafle keinen
Parkplatz zu finden, doch so grof schien
der Andrang nicht zu sein. Das Objekt
selber entpuppte sich als 70er Jahre Ein-
familienhaus, welches laut Ankiindigung
Huber die Jahre stetig renoviert wurde*,
was in der Praxis bedeutet: Immer dann,
wenn Geld, Lust und Zeit da waren, wur-
de angebaut, verschonert und erweitert.
Beim Betreten der Immobilie entdecke
ich, dass doch schon mehrere Besucher
anwesend sind. Weiter komme ich je-
doch nicht, denn sofort werde ich von
einer Mitarbeiterin der Firma Gegro
Immobilien abgepasst, die, mit einer
Namensliste bewaffnet, meinen Namen
und meine Adresse erfahren mochte.
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Ich schummele mich mit dem Hinweis,
ich wolle lediglich Herrn Grosenick be-
griilen, an ihr vorbei. Denselben erken-
ne ich dann in der Kiiche, umringt von
drei Interessentenpérchen. So schlendere
ich durch die Immobilie, die bereits
nicht mehr bewohnt ist.

Sauna & Wintergarten

Im Keller entdecke ich die obligatori-
sche Sauna, die neue Heizungsanlage
und im Garten erwartungsgemaf den
Wintergarten und in allen anderen Réu-
men das, was man sich gewéhnlich unter
stetiger Verschonerung* vorstellt. In
der Garage haben die Eigentiimer einen
vollen Kasten Kolsch im Stich gelassen
haben — was sind das wohl fiir Men-
schen?

Der Termin ist gut besucht. Immer wie-
der erscheinen neue Besucher, insgesamt
werden wohl zwischen 40 und 50 Perso-
nen das Haus begutachtet haben. Ich
versuche mir vorzustellen, wer ernsthaft
interessiert sein konnte und wer nur neu-
gierig ist. Ein alteres Paar beginnt damit,
die Zimmer mit dem Zollstock zu ver-
messen, um die Daten in den |


w.berghaus
Durchstreichen

w.berghaus
Durchstreichen


. .
Das Bieterverfahren wird die Ver-
marktung von Wohnimmaobilien
nicht revolutionieren, aber um eine
Variante bereichern. Viele Makler
sind schon dazu iibergegangen, die-
ses Verfahren regelmaBig einzuset-
zen. Ein Ersatz fiir den Verkaufspro-
zess ist es mit Sicherheit nicht, ganz
im Gegenteil. Es fordert Verkdufer
mit hoher sozialer Kompetenz. So
berichtete beispielsweise ein Makler,
dass er den kompletten Ablauf des
Bieterverfahren virtuell, also ohne
die offene Besichtigung, durchge-
fiihrt habe. Es sei ihm dabei aber
gelungen, die Interessenten immer
spiren zu lassen, dass es eine Kon-
kurrenz bei dieser Immobilie gebe.
Reduced to the max!

Grundriss zu iibertragen, ein anderer in-
teressiert sich scheinbar nur fiir die Hei-
zung und will technische Details wissen,
auf der Strafe, etwas auferhalb der
Sichtweite, diskutiert ein Besucherpaar
aufgeregt miteinander.

Nach anderthalb Stunden wird es ruhi-
ger. Nur noch ein Interessentenpaar mit
Kind scheint sich nicht trennen zu kon-
nen. EinschlieBlich dieser Familie waren
mindestens vier ernsthafte Kaufinteres-
senten an diesem Nachmittag anwesend.
Den anderen Besuchern gebiihrt die
wichtige Rolle der Statisten. Ich spreche
Lars Grosenick an, der bislang ausdau-
ernd Kundengespriche gefiihrt hat. ,,Hat
jemand schon ein Gebot abgegeben?*.
Doch niemand hat sich bisher getraut.
Wie es denn jetzt weiter ginge, will ich
wissen. Man werde jetzt erst einmal
abwarten und ab Donnerstag die Inte-
ressenten nochmals telefonisch kontak-
tieren.

Erste Ergebnisse

Spéter erfuhr ich, dass schon am glei-
chen Abend ein Gebot iiber 300.000 Eu-
ro per E-Mail eintraf. Die junge Familie
mit Kind bot anschlieBend 270.000 Eu-
10, als das ,,absolute personliche Maxi-
mum*. Das erste Gebot war klar aus-
reichend, doch der Interessent war nicht
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finanzierbar. Kurze Zeit spiter kam es
zu einem zweiten Bietertermin, bei dem
auch wieder bekannte Gesichter der ers-
ten Runde erkannt wurden. Dies erfuhr
ich aber erst beim Info-Abend.

Makeln-ohne-Verkaufen

Es zeigt sich also, dass wihrend des ei-
gentlichen ,,Verfahrens* kaum Gebote
eingehen. Aber genau das ist der Punkt,
an dem viele Makler eigene Versuche
scheitern lassen. ,,Bei uns geht das
nicht®, behauptet eine Maklerin am Tele-
fon, es seien zwar viele Leute da gewe-
sen, aber niemand htte etwas geboten.
Kein Wunder: Makeln-ohne-Verkaufen
ist noch nicht erfunden.

M Viele miissen sich ja nach der Zusa-
ge ein neues Hobby suchen. Was

macht man jetzt am Wochenende?

Gleiches gilt fiir Angebotsformulare,

die immer wieder nachgefragt werden.
Wenn kaum einer bietet und echte Kéu-
fer erst recht nicht, dann braucht es auch
keine Formulare. Wer sich aber formular-
winkend vor die Interessenten postiert,
macht gleichzeitig noch einen zweiten
schwerwiegenden Fehler. Fiir die Besu-
cher bedeutet dies ndmlich zweierlei:
Erstens geht’s jetzt zur Sache. Reagiert
nun erwartungsgemaf keiner, dann zo-
gern die anderen erst recht. Zweitens
wird signalisiert, dass in einer Stunde
das Verfahren ultimativ beendet ist.
Aber genau das soll ja nicht kommuni-
ziert werden, das Bieterverfahren muss
ein unbestimmtes Ende haben. Nur dann
melden sich vielleicht Kauf-Kandidaten,
die erst einmal eine Nacht driiber schla-
fen mussten.

Das Bieterverfahren ist eben nur eine
andere Verpackung des bekannten Ver-
kaufsvorgangs. Dafiir bietet das Verfah-
ren aber einige Vorteile, die auch im
psychologischen Bereich liegen. Der
erste Vorteil liegt darin, moglichst viele
Interessenten gleichzeitig zu aktivieren
(Verknappung). Der zweite Pluspunkt ist
die Moglichkeit, in relativ kurzer Zeit
die Immobilie mit mehreren Interessen-
ten gleichzeitig zu besichtigen. Aber
anschlieBend folgt immer das gewohnte
Verkaufen. Nur die Reihenfolge hat sich
gedndert. Der Arbeitstermin folgt auf die
Besichtigung.

Nun werden aber erst recht wichtige
Details besprochen — im Konjunktiv
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(,Angenommen, Sie miissten etwa
290.000 Euro finanzieren, wére Ihnen
dies moglich? Haben Sie schon einmal
mit Ihrer Bank gesprochen?*).

Ferner ist es auch nicht ausgeschlossen,
dass ein Interessent eines Bieterverfah-
rens nach einem persénlichen Gesprich
eine andere, ,,bessere” Immobilie beim
Makler findet. Nur beim Ja-Wort der
designierten Kaufer ergibt sich noch ein
wichtiger Unterschied.

Bedauern

Die Kauftreue, das ,,Regret-Phinomen*
oder auch ,,Buyers-Remorse* ist ein
weitgehend erforschtes Gebiet. Der Kéu-
fer verliert in dem Moment, in dem er
seine Kaufzusage verbalisiert, die Frei-
heit, seine Wahlmdglichkeiten und seine
Traume — willkommen in der Realitt.

,»Viele miissen sich ja nach der Zusage
ein neues Hobby suchen. Was macht
man jetzt am Wochenende?“, fragte Lars
Grosenick beim Infoabend in K6In und
wies darauf hin, dass die Kaufreue bei
einem Immobilienkauf zum falschen
Zeitpunkt, ndmlich eigentlich vor der
endgiiltigen Entscheidung, sprich No-
tartermin, stattfindet.

Die Zusage an den Verkaufer, den Mak-
ler oder Bautriger, wird vom Kaufer als
Abschluss des Kaufprozesses gewertet,
was dann das beschriebene Phianomen
ausldst.

Beim Bieterverfahren stellt sich die Sa-
che anders dar. Der Kéufer fiihlt sich als
Sieger in einem Versteigerungsverfah-
ren. Drei ... Zwei ... Eins ... Meins!

Kneift er nun vor dem Notartermin, be-
kommt ein anderer die Immobilie, die
man sich doch selbst erkdmpft hat. Diese
Konkurrenzsituation ist im normalen
Verkaufsprozess unbekannt, der Interes-
sent wird hier stets exklusiv bedient, darf
alleine besichtigen und stellt sich, viel-
leicht sogar zu Recht, vor, der einzige
Aspirant fiir dieses Objekt zu sein.

Auch der Kaufprozess erscheint in
einem anderen Licht, da in der konven-
tionellen Vermarktung oftmals Zweifel
verbleiben, ob der Preis angemessen ist.
Diese Sorge fehlt beim Bieterverfahren,
denn jetzt gibt es ein zweitbestes Ange-
bot und damit die bestmdgliche Recht-
fertigung fiir den gefundenen Kaufpreis.
Der Kaufer spiirt den Verfolger im
Nacken. Wer jetzt kneift iiberlésst die
Immobilie einem anderen, der sogar

weniger zahlen wird. -
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Bieterverfahren
Anno 1904

Eine Geschichte iiber ein erfolgreiches Bieterverfahren und iiber den Sinn und
besonders den Unsinn von Wertgutachten.

I nsgesamt sechs Jahre hat der Verkauf
schlieflich gedauert. Dass die Makle-
rin Sabine Knabe-Vieler, www.knabe-
immobilien.de, im niedersdchsischen
Melle trotzdem von einem erfolgrei-
chen Projekt schwérmen kann, hangt
mit den besonderen Umstdnden der Im-
mobilie zusammen.

[ T
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Ein Herrenhaus aus dem Jahre 1904
sollte verkauft werden. Eine Fabrikan-
tenvilla, die, abgesehen von einem ,,neu-
en” Bad und einer Heizung aus den 70er
Jahren, nahezu urspriinglich belassen
wurde. Die Nachkommen des Bauherrn,
mittlerweile im hohen Alter, wollten
sich von diesem Objekt trennen und

beauftragten zundchst einen vereidigten
Sachverstindigen und dann die Makle-
rin Sabine Knabe-Vieler.

1,1 Millionen Euro sollte die Villa mit-
samt 9000 Quadratmeter Grundstiick
einbringen, denn soviel hatte der Gut-
achter errechnet. Die Maklerin war sich
durchaus bewusst, dass der Verkauf kei-
ne leichte Aufgabe wird und vereinbarte
einen Angebotspreis von 1 Millionen
Euro bzw. 2 Millionen Mark, wohlwis-
send, dass der Kdufer nochmals mindes-
tens 150.000 Euro in diese Immobilie
investieren muss.

Jede Woche Géartner

So gingen die Monate ins Land, es gab
immer wieder Interessenten und Besich-
tigungen, aber kein ernsthaftes Kauf-
gebot. Die Immobilie wurde derweil
weiter gepflegt, im Winter beheizt und
wochentlich erschien sogar der Gértner.
Die Eigentiimer hatten das Objekt in-
zwischen im Zuge der vorweggenom-
menen Erbfolge weiter iibertragen und
die Maklerin sah sich nun einer anderen
Eigentiimergemeinschaft gegeniiber, die
sie wieder mit neuen Vermarktungsi-
deen konfrontierte. Positiv daran war
nur, dass der Angebotspreis nun auf
790.000 Euro gesenkt werden konnte.
Auf dieser Basis wurde das Objekt wie-
der angeboten, lockte neue Interessen-
ten an, aber ohne Erfolg.

Bis dahin war der Auftrag der Maklerin
immer stillschweigend verléngert wor-
den, aber eines Tages erfolgte der Anruf
aus der Ferne. Man kénne sich gar nicht
vorstellen, warum es keinen Kaufer fiir
dieses Objekt geben solle. Sie, die Mak-
lerin, mochte doch bitte ihre Bemiithun-
gen erst einmal einstellen, man wiirde
es jetzt einmal selber versuchen.

Gesagt getan, Sabine Knabe-Vieler war
den Auftrag los. Doch nach einigen

Das Team von Knabe Immobilien, in der Mitte Sabine Knabe-Vieler, dahinter ein ehemaliger Bewohner des Anwesens. Verrdterische Elektroinstallation im Treppenhaus.
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Monaten meldeten sich die Eigentiime-
rinnen und wollten ihr erneut den Ver-
mittlungsauftrag erteilen. Die Vertrau-
ensbasis zwischen Maklerin und Auf-
traggeberinnen war also nicht in Mit-
leidenschaft gezogen worden.

Ob’s denn neue Vermarktungsideen
geben wiirde, wollte man von der Mak-
lerin wissen.

B Jeden Meller Biirger hitte die
Neugier getrieben, einmal die
bekannte Fabrikantenvilla von

innen zu erleben.

Die gibt es! Denn Sabine Knabe-Vieler
hatte inzwischen das Bieterverfahren
kennengelernt und bereits mehrfach
erfolgreich angewendet. Das Eigen-
tiimer-Trio lieB sich die Vorteile und
Spielregeln des Bieterverfahrens erldu-
tern und stimmten zu.

Die Einladung

Kern des Bieterverfahrens ist die Ver-
knappung durch moglichst viele Besu-
cher beim Besichtigungstermin. Das
ware leicht moglich gewesen, denn

Neugierige Besucher beim Bieterverfahren
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wohl jeden Meller Biirger hitte die Neu-
gier getrieben, um einmal die bekannte
Fabrikantenvilla von innen erleben zu

Der Praktikant (rechts) mimt den Butler.

kénnen. Daran konnte der Maklerin
aber nicht gelegen sein. Sie brauchte
echte Interessenten.

So wurden alle Personen, die sich bislang
fiir die Villa interessiert hatten, auf be-
sonderem Briefpapier personlich eingela-
den. Gleichzeitig besorgte sie sich bei der
[HK die Adressen von Fiithrungskréften
und Entscheidern im Umland, wéhrend
parallel iiberregional fiir dieses Event
geworben wurde. Dabei wurde stets um
personliche Anmeldung gebeten.

Die Inszenierung

Am Tag des Bieterverfahrens erschienen
33 Parteien, denen man echtes Kaufin-
teresse unterstellen konnte. Ungliickli-
cherweise regnete es. Aber das sollten
hunderte von Teelichtern kompensieren,
die tiberall im Haus aufgestellt wurden.
Der historische Kiippersbusch-Ofen im
Keller wurde in Betrieb genommen und
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Passend zum Ambiente haben sich die Mitarbeiterinnen in der Kleiderkammer eines Theaters bedient,

mit Bratipfeln geladen. Der Duft der
Apfel iiberdeckte vorhandene Geriiche
im Objekt perfekt. Die Mitarbeiterinnen

des Unternehmens hatten sich ,,histori-
sche* Kleider besorgt, der Praktikant
spielte den Butler und im Speisezimmer
war die Tafel gedeckt.

Das Ergebnis

Drei Gebote gingen ein. Im ersten Fall
fehlte den Bietern das ,,ndtige Klein-
geld”, das zweite Gebot mit 200.000
Euro war zu niedrig, wihrend das Drit-
te, 390.000 Euro von einem Investor,
tiberraschenderweise die Zustimmung
der Eigentlimer fand. Doch zu friih ge-
freut, denn die Gesellschafterversamm-
lung des Investors lehnte den Kauf der
Immobilie schlieBlich ab.

,»Du hast unheimlich viel Arbeit gehabt
und nicht verkauft, was hat es ge-
bracht?*, musste sich die Maklerin
fragen und kam doch zu einem ak-

zeptablen Ergebnis. >



Der Verkauf der Villa iiber das Bieter-
verfahren hatte enorme Aufmerksamkeit
in Melle auf sich gezogen. Die lokalen
Medien blieben ausdauernd am Thema,
erlduterten das Verkaufskonzept der
Maklerin, berichteten von der Veranstal-
tung und wollten anschlieBend immer
wieder Informationen {iber den Stand
der Verhandlungen erfahren.

MiiBlig, darauf hinzuweisen, dass solche
Werbung weitere Nachfrage nach sich
zieht und so wurden der Maklerin im-
mer Ofter interessante Objekte angebo-
ten. Inzwischen ist aus dem Bieterver-
fahren ein Dienstleistungsangebot ent-
standen. Vermarktet wird zum Festpreis,
unabhingig vom Vekaufserfolg und
ohne Maklerprovision.

Der Erfolg

Sechs Monate nach dem Ereignis ging
Sabine Knabe-Vieler mit dem neuen
Angebotspreis von 390.000 Euro, der
sich iiber das Bieterverfahren marktge-
recht eingependelt hatte, wieder an den
Markt. Diesmal in der konventionellen
Vermarktung und wieder fanden sich In-
teressenten. Es folgten 10 bis 15 Be-
sichtigungen und dann war endlich der
Kéufer, eine Familie vom Niederrhein,
gefunden.

Nach sechs Jahren Vermarktungszeit,
einem aufwindigen Bieterverfahren,
zwei Preisreduzierungen und dem Ver-
kauf zu weniger als 40 Prozent des ur-
spriinglichen Angebotspreis zieht man
gewohnlich kein positives Fazit. Doch
auf der Habenseite stehen Bekanntheit
und Image, die Knabe Immobilien ge-
wonnen hat und dieses Renommee kann
das Unternehmen noch jahrelang nut-
zen.

Interessant ist, dass hier der Erfolg nur
mittelbar durch das Bieterverfahren ein-
getreten ist. Obwohl die Vermarktung
zum Hochstgebot keinen Kaufer zutage
gefordert hat, haben die Eigentiimer
gelernt, was ein am Markt erzielbarer
Preis ist.

Wertgutachten entpuppen sich dabei
wieder einmal als Fetisch der Immobili-
enbranche. Wer ein Objekt nicht verkau-
fen will, aber dessen Wert kennen muss,
der wendet sich an einen Sachversténdi-
gen. Wer verkaufen will, der fragt den
Markt. Alles andere ist so als wiirde man
versuchen, mittels Tabellen und Berech-
nungen das Wetter zu ermitteln und sich
gleichzeitig weigern, einfach aus dem
Fenster zu schauen. |
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AUSLANDSIMMOBILIEN

GEORG ORTNER

Portugal

Neue Reihe iiber Ferienimmobilien

I n meinen Seminaren hére ich immer
wieder Vermutungen von Maklern,
dass Kollegen auf Mallorca, in Marbel-
la oder sogar Dubai im Paradies ma-
keln. Die Ansicht, dass dort der Inte-
ressent kaufwilliger ist und schon mit
einem dicken Scheck bewaffnet ins
Biiro kommt, ist weit verbreitet. Man-
che meinen sogar, dass die Makler dort
Immobilien nur noch verteilen.

Expo-Boom

Wie sieht aber der Alltag dieser Kolle-
gen wirklich aus? Wie macht der erfolg-
reiche Makler mit dem britischen oder
dem deutschen Kunden sein Geschift?
Wie betreibt der Kollege sein Marke-
ting? Wie unterscheiden sich diese
Mirkte in den Provisions- und Auftrags-
regeln? Mit dieser mehrteiligen Serie
mochte ich Aufklérung tiber den Ferie-
nimmobilienverkauf betreiben und ver-
schiedene Mirkte wie Portugal, Spanien
und Italien vorstellen. Im ersten Teil
dieser Serie geht es um Portugal und um
ein Interview mit Anne Grogan, Mana-
ging Director von Portugues Homes.
Mit sieben Biiros in nur drei Jahren

wurde sie schnell eine Groe im hart
umkampften Markt an der Algarve.

Die Entwicklung

In Portugal ist seit der Expo 2002 ein
regelrechter Boom im Immobilienge-
schift zu beobachten. Speziell in den

Oberzentren Lissabon und Porto wurden
nach der Expo Preissteigerungen von
bis zu 15 Prozent pro Jahr erzielt und
der Markt beruhigte sich erst nach drei
bis vier Jahren.

An der Algarve hingegen werden seit
der Expo konstante Steigerungen von
10 Prozent per Anno ermittelt, die von
der grofen Nachfrage nach vermietba-
ren Ferienhdusern und dem Zuzug von
Auslandern, hauptséchlich aus dem an-
gelsdchsischen Raum, getrieben wer-
den.

B Stutzig macht aber, dass der durch-
schnittliche Jahresumsatz eines
solchen Maklers mit nur 9.000 Euro

angegeben wird.

Die Turbulenzen durch die Kreditkrise
sind bis jetzt, im Gegensatz zu Spanien,
nicht in Portugal angekommen, da gera-
de im Neubausegment sehr starke Nach-
frage herrscht und immer noch neue
Projekte initiiert und auch schnell ver-
kauft werden.
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Vermarkten via
,,open House™

Warum offene Besichtigungen perfekt ins Makeln21-
Konzept passen.

ffene Besichtigungen, sogenannte Open House-Besichti-

gungen, werden bei Maklern immer beliebter. Auch fur
das System Makeln21 bietet es viele Ansdtze zur Systema-
tisierung der Vermarktung. Die Vor- und Nachteile dieser
Vermarktungsform werden im Weiteren beschrieben.

Vorteil
1. Systematisierung und Automatisierung

Verkaufsstart: Open House-Veranstaltungen zwingen den
Makler zu einer schnellen und entschlossenen Vermark-
tung. Wer am Tag der grof3en Besichtigung nicht allein mit
den Auftraggebern vor der Immobilie warten will, der muss
rechtzeitig und konzentriert Werbung fir diesen Termin
machen.

Planbarkeit: Offene Besichtigungen bringen Licht in die
Terminplanung des Maklers. Wer sich fur diese Vermark-
tung entscheidet, wird werktags nur noch Zweitbesich-
tigungen mit echten Interessenten durchfuhren, denn
Erstbesichtigungen gibt es nur noch am Sonntag.

Die Ablaufe im Maklerbiiro werden gestrafft, weil die Ter-
mine bekannt sind. Sonntags stehen Open House-Termine
an. Montag bis Dienstag rufen die Interessenten an, und
ab Mittwoch greift der Makler zum Telefon, um bei Inte-
ressenten nachzufassen (vg. Seite 11). Der Terminplan wird
so kaum noch von den Interessenten diktiert.

Sortieren und Filtern: Beim offenen Besichtigungstermin
wird die Immobilie vielen Interessenten gleichzeitig préa-
sentiert. Der Makler kann so mit vergleichsweise geringem
Aufwand erkennen, wer als mdglicher Kaufer in Frage
kommt. Aufwendige Interviews mit Interessenten am Te-
lefon oder wahrend eines persénlichen Termins werden auf
die zweite Stufe, vor den Zweittermin, verschoben.

Rationalisierung: Bei ausreichendem Objektbestand wer-
den mehrere Open House-Termine zusammengefasst und

Janette Ortner mit Makler-Kollegen

Nachteil

Werbebudget: Die konventionelle Vermarktung erméglicht
einen behabigen Start, um das knappe Werbebudget
besser zu strecken.

Wochenendarbeit: Je nach Objektbestand muss mindes-
tens jeden zweiten Sonntag ein Open House veranstaltet
werden.

Diskretion: Die oft geforderte ,Diskretion kann bei der
Vermarktung nicht mehr gewahrleistet werden. Makler, die
Auftraggebern besondere Sorgfalt bei der Auswahl der In-
teressenten zusichern, geraten bei offenen Besichtigungen
in einen Widerspruch.

Arbeitsaufwand: GroRe Sammeltermine mit beispielsweise
24 offenen Besichtigungen an einem Sonntag mit einer



auch gemeinsam beworben. Die Werbekosten kénnen um
bis zu 50 Prozent reduziert werden.

Sammeltermine kdnnen gleichzeitig auch fir die Akquise
genutzt werden. Wenn ein Open House vorbereitet wird,
wollen einige Auftraggeber moglicherweise noch einstei-
gen und geben dem Makler einen Vermittlungsauftrag.

2. Professionalisierung

Die offene Besichtigung trennt die Profis von den Semi-
Maklern. Wer keinen Alleinauftrag vereinbaren konnte, der
kann einfach keine offene Besichtigung anbieten. ,,Provi-
sions-Paranoikern“ werden sich ebenfalls beim Gedanken
an die Besichtigung die Haare strauben. Makler, die ohne
Auftrag anbieten, kommen erst recht nicht zum Zuge.

3. Verkaufsstrategie

Preisfindung: Open House liefert eine klare Vermark-
tungsstrategie mit exakt planbaren Schritten und deutlich
wahrnehmbarem Werbeaufwand.

Sofern nach der Besichtigung kein Interessent gefunden
wird, kann der Makler mit dem Auftraggeber Uber den
Angebotspreis sprechen, ohne sich dem Verdacht auszu-
setzen, untétig gewesen zu sein.

Konsequenz: Wird auch nach drei Besichtigungsterminen
kein Interessent gefunden, kann der Makler den Auftrag
einseitig beenden. Die Immobilie ist dann sowieso ,tot
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Anzahl von Interessenten im dreistelligen Bereich missen
nicht nur im Vorfeld organisiert, sondern auch nachberei-
tet werden.

Bei maRig organisierten Unternehmen l&sst h&ufig die
Qualitat der Interessentenbearbeitung dadurch nach.

Keine Allgemeinauftrage: Die offene Besichtigung eignet
sich nicht fir Allgemeinauftrage.

Angebotspreise: Die vorhandene Mdglichkeit, mit dem
Eigentumer elegant eine Preisreduzierung zu vereinbaren,
verfihrt moglicherweise dazu, leichtfertig Auftrage mit
unrealistischen Preisen einzugehen.

Hoffnungsmakelei: Wer konsequent Auftrage nach etwa
acht Wochen beendet, verzichtet auf die Chance, irgend-
wann doch noch einen Kaufer fur dieses Objekt zu finden.

IMPLIUS
steigert meinen
Provisionsumsatz.

tumer mehr

www.implius.de | 02236-880550

QO mpLius
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geworben® und hat kaum noch Aussicht auf einen Kaufer.
Der Makler entlastet sich von Ladenhitern.
Konsequenterweise werden Auftrége nur noch fir zwolf
Wochen bzw. drei Monate vereinbart. Der Makler weil,
dass er sich nach dieser Frist in jedem Fall vom Auftrag
trennen kann — entweder durch Kiindigung oder durch den
Notartermin.

4. Marketing

Farming: Open House erzwingt mehr Offentlichkeit bei der
Objektwerbung und fordert so die Positionierung des
Maklers in seinem Gebiet (Farming). Die regelméafiige
Penetration des Farminggebiets mit Flyern steigert den
Bekanntheitsgrad des Maklers erheblich.

Penetration: Werden beispielsweise zwanzig Objekte jahr-
lich in Form der offenen Besichtigung angeboten werden,
verlangt dies nach jeweils 5000 Flyern und zwei Zei-
tungsanzeigen.

Alle 14 Tage liegt so die Maklerwerbung in allen Brief-
kasten des Farminggebiets.

Jahrlich werden so 100.000 Flyer verteilt und es erschei-
nen mindestens 40 Zeitungsannoncen des Maklers. Die Be-
kanntheit des Maklers wachst mit jedem neuen Auftrag.

5. Akquise

Gutes Marketing bedeutet immer weniger Kaltakquise.
Zusétzlich bietet jedes Open House und die damit ver-
bundene Werbung und Prasenz die Maglichkeit, Eigen-
tumer kennenzulernen, die erst noch Uber einen Verkauf
nachdenken.

Wer Open House-Termine konsequent in seinem Farming-
gebiet durchfiihrt, der sollte tber jedes Verkaufsprojekt
auch wieder einen neuen Auftrag akquirieren kdnnen.

Alleinstellung: Der Event-Charakter der Open House-Ver-
anstaltungen vermittelt eine besondere Kompetenz des
Maklers.

Wie wirkt Open House?

Ein besonders interessantes Beispiel fir das Konzept Open
House bot Maklerin Janette Ortner (vgl. IP 41), die in ihrer
aktiven Zeit als Maklerin in Stuttgart und Nurnberg konse-
quent und hoch spezialisiert ausschlieBlich auf diesen Ver-

Der Auftraggeber suchte die Schuld eher bei seinem Objekt, seinen
Preisvorstellungen oder bei widrigen Umsténden als bei der Maklerin.

Jager und Sammler: Nichts fiir jemanden, der die Offent-
lichkeit scheut oder sich nicht auf ein Gebiet festlegen will.

Werbe- und Arbeitsaufwand: Der Werbeaufwand er-
scheint hoch, doch kosten 5.000 Flyer lediglich 180 Euro
und die Verteilung etwa 350 Euro.

Erfolgreiche Makler verteilen ihre Flyer lieber personlich,
weil das viele Moglichkeiten bietet, mit Personen im Far-
minggebiet Kontakt aufzunehmen.

Der personliche Aufwand, bei Wind und Wetter Flyer zu
verteilen, ist zwar lohnend, aber nicht unerheblich.

Eigentimersicht: Offene Besichtigungen im eigenen Zu-
hause werden von vielen Eigentiimern eher skeptisch ge-
sehen. Moglicherweise wird der Maklerauftrag verweigert,
wenn der Makler auf dieses Verfahren besteht.

Erklarungsbedarf: Bei Open House-Veranstaltungen mus-
sen den Eigentiimern die speziellen Vorteile des Verfah-
rens erlautert werden. Zum Beispiel, dass eine Besichti-
gung mit vielen Interessenten viele Einzelbesichtigungen
erspart.

marktungsweg setzte. Die mit dem Verkaufstrainer Georg
Ortner verheiratete Mutter zweier Séhne, die inzwischen in
Portugal lebt und auch dort die Maklerprifung erfolgreich
absolvierte, hat Auftrdge nur angenommen, wenn eine offene
Besichtigung mit dem Auftraggeber vereinbart werden konnte.



Etwa 35 Objekte wurden pro Jahr im Open House durch Ort-
ner vermarktet. Etwa 150.000 Flyer verteilten Janette Ortner
und ihr Partner-Makler pro Jahr im Farminggebiet, und zwar
personlich. ,Einen Verteilservice konnte ich mir nicht leis-
ten“, erzahlt die Maklerin und meint damit keineswegs den
finanziellen Aufwand, sondern die Zahl der interessanten
Kontakte, die ihr entgangen waren, héatte sie sich gegen das
personliche Verteilen entschieden.

Summa summarum hat sie pro Jahr etwa 50 Auftrége
angenommen, davon etwa 35 Objekte vermittelt und so

etwa 240.000 Euro Erfolgsprovision eingenommen.

Janette Ortners durchschnittlicher Objektbestand lag bei
etwa zehn Objekten, zu denen es lediglich einen Alleinauf-
trag Uber maximal drei Monate gab. Stellte sich der Erfolg
nach der ersten offenen Besichtigung nicht ein, so wurde ein
weiterer Folgetermin, manchmal auch ein finaler dritter Be-
sichtigungstermin durchgefthrt. Beim Dritttermin wurde oft-
mals auch das Bieterverfahren gewéhlt. Fand sich auch dann
kein Kaufer, wurde der Auftrag beendet.

Die Beendigung des Auftrags ohne Happy End, also ohne
Notartermin, erfolgte fur die Maklerin stets gesichtswahrend.
Durch die erkennbaren Aktivitaten, also die verschiedenen
Besichtigungstermine und die vielen Kontakte zu Kaufinter-
essenten konnte niemand der Maklerin vorwerfen, sie wére
passiv geblieben und hatte mehr fir die Vermarktung tun
kénnen. Der Auftraggeber suchte die Schuld eher bei seinem
Objekt, seinen Preisvorstellungen oder bei widrigen Umstéan-
den als bei der Maklerin.

Etwa zwei Drittel aller Auftrage konnten erfolgreich abge-
schlossen werden. Eine Verkaufsquote von 67 Prozent ist
zwar nicht besonders hoch, liegt aber immer noch tber dem
Branchendurchschnitt, der auf etwa 30 bis 40 Prozent ge-
schatzt wird. Dass ein Drittel der Auftréage nicht erfolgreich
abgeschlossen waren, ist eindeutig der kurzen Vertragslauf-
zeit geschuldet. Andere Kollegen mit langfristigen Vermitt-
lungsauftragen kdnnen mdoglicherweise bessere Statistiken
vorweisen, aber haufig nur deshalb, weil alle in der Kartei
befindlichen Objekte noch als aktive Auftrage gezahlt wer-
den. Doch daftr mussen sich diese Kollegen auch immer
wieder mit Ladenhtitern beschéaftigen — eine wenig motivie-
rende Angelegenheit.

Klasse statt Masse

»Aus den Augen, aus dem Sinn“, wird sich dagegen Mak-
lerin Janette Ortner gedacht haben. lhr Portfolio war zwar
mit etwa zehn Objekten eher knapp gefullt, dafur aber mit
topaktuellen Immobilien mit einer hohen Nachfrage.
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Summa summarum hat sie pro Jahr etwa 50 Auftrage ange-
nommen, davon etwa 35 Objekte vermittelt, und so etwa
240.000 Euro Erfolgsprovision eingenommen. Die Werbekosten
pro Objekt, hier missen auch etwa 15 Fehlversuche hinzuge-
rechnet werden, lagen bei durchschnittlich 1.100 Euro.

Als REMAX-Maklerin in Stuttgart und Nirnberg konnte sie
ihre Nebenkosten leicht planen. Neben einer fixen Buro-
beteiligung umfassten sie lediglich die erfolgsabhéngige Pro-
visionsabgabe ans Biiro bzw. an REMAX-Europa in Héhe von
etwa 20 Prozent (vgl. IP 51, Seite 8). Ohne ins Detail zu ge-
hen, lasst sich leicht Uberschlagen, dass sich die Arbeit ge-
rechnet hat.

Noch interessanter ist die Tatsache, dass Janette Ortner vor
der Geburt ihres ersten Sohnes von Stuttgart nach Nurnberg
umzog und dort noch etwa zehn Monate als Maklerin tétig
war. Trotz zunéchst geringer Kenntnis des lokalen Immobi-
lienmarkts konnte sie in dieser Zeit nahtlos an ihre Erfolge
in Stuttgart anknipfen. Das System, sofern es konsequent
angewendet wird, funktioniert also an (fast) jedem Ort.

Deutscher Immobilienberater\Verbund

Raimund Wurzel,
Griunder und Geschaftsfihrer von DIV
Deutscher ImmobilienberaterVerbund:

,unsere Partnerunternehmen und
Lizenzmakler geniel3en hohes Ansehen

= weil alle Kolleginnen und Kollegen bestens ausgebildet werden
« weil durch minimale Kosten die Fluktuation nahezu ,,null* ist
= weil die Blros und die Makler bestens betreut werden

= weil die DIV-Partner immer mit den neuesten Erkenntnissen und
Techniken fur das Marketing ausgestattet werden

= weil alle DIV-Makler Zugang zu allen Angeboten haben fir
Gemeinschaftsgeschafte

« weil die DIV-Partner mehr fiirs Geld bekommen

Deshalb wachsen wir stark, stetig und solide — unsere Partner finden Sie
aktuell und demnéchst an folgenden Standorten: Berlin-Charlottenburg,
Berlin-Zehlendorf, Berlin-Spandau (2), Oldenburg, Rastede, Bad Fallingbostel,
Nordhausen, Bergkamen, Erkrath, Hilden, Gelsenkirchen, Ménchengladbach,
Meerbusch, Frankfurt, Mainz-Budenheim, Hanau, Schoneck, Friedberg, Alzenau,
Gelnhausen, Ludwigshafen, Bad Dirkheim, Deidesheim, Stuttgart, Esslingen,
Schorndorf, Eppingen, lhringen/Kaiserstuhl, Miinchen-Sid, Munchen-Nym-
phenburg, Leimen b. Heidelberg, Merzig/Saar, Bitburg/Eifel, Leipzig, Chemnitz, —
dazu das Netzwerk ,,Agrarland” fiir landwirtschaftliche Immobilien.

Méochten Sie auch zu den Besten gehéren? Besuchen Sie uns auch anlass-
lich der ImmobilienProfi-Tage in Kéln am 16. und 17. September 2010.

H ® Kontakt:

DIV-AbacO-Zentrale, NuRRallee 2, ;
v
Deutscher A EAC 0

63450 Hanau, Tel.: 06181-662299,
Immobilienberater IMMOBILIEN

www.div-immobilien.de und

Herrn Raimund Wurzel
Verbund

www.abaco-immobilien.de
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Bieterverfahren 2.0

Werner Berghaus

Eine neue Spielart des Bieterverfahrens verspricht
eine elegante Vermarktungsvariante.

Goethe hat's erfunden: Im Januar 1797 lie Goethe sei-
nem Verleger Hans Friedrich Vieweg Uber einen Ver-
mittler eine Vereinbarung Uber sein Werk ,,Herrmann und
Dorothea”“ zukommen. In einem versiegelten Umschlag
hatte der Dichter, der auch ein versierter Okonom war, seine
Honorarforderung notiert. Der Verleger wurde nun gebeten,
sein Angebot fur das Autorenhonorar zu unterbreiten. Damit
Vieweg auch sein tatsachliches Hochstgebot benennt, hatte
sich der Dichter folgende Regelung ausgedacht:

Falls das Verlegerangebot niedriger als die Forderung des
Autors ist, zieht Goethes Mittelsmann den versiegelten
Umschlag ohne weitere Verhandlungen zuriick. Bietet der
Verleger aber mehr als Goethe verlangt, 6ffnet man den Um-
schlag und der Vertrag kommt auf Basis dieser Forderung
Goethes zustande.

Der Verleger konnte es also riskieren, sein Hochstgebot zu
nennen, ohne firchten zu massen, zu viel zu zahlen. Er wiir-
de statt seines Hochstgebots lediglich den zweithdchsten
Preis bezahlen mussen.

Zweitpreis-Auktion

Fast 200 Jahre spater erhielt der kanadische Wirtschaftswis-
senschafter William Vickrey zusammen mit James A. Mirr-
lees fur eine &hnliche Variante der Erforschung unterschied-
licher Auktionsmodelle den Nobelpreis. Auf die Forschungen
Vickreys geht die sogenannte Vickrey-Auktion oder auch
Zweitpreisauktion zurtick. Hintergrund der Forschung ist die
ungleichmaRige Verteilung von Informationen bei den Teil-
nehmern einer Auktion und das daraus resultierende Ver-
halten der Kaufinteressenten und Verkaufer.

Solange ein Bieter kaum uber Informationen verfigt, wie
hoch sein Gebot sein muss, um den Zuschlag zu erhalten,
solange wird er nur vorsichtig und in kleinen Schritten
bieten, damit er nicht mehr zahlen muss als erforderlich.
Gelingt es dagegen, den Nachteil des Informationsdefizits
auszuschalten, kdnnen die Bieter bereitwillig ihr personliches
Hdchstgebot nennen.

Dies machte sich auch Goethe zunutze. Der Verleger konnte
problemlos sein Maximalgebot benennen und dabei sicher
sein, dass es entweder nicht ausreichend hoch ist, also kein
Vertrag zustande kommt, oder aber dieser Vertrag auf Basis
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des zweithdchsten Gebots, namlich der Forderung des
Autors, zustande kommt. Auch Ebay nutzt diese Zweitpreis-
strategie, denn der Gewinner einer Auktion zahlt stets
nur so viel wie der Zweitbietende, zuziglich eines geringen
Aufschlags fir das néchsthéhere Gebot. Wer also 70 Euro fiir
ein Angebot bezahlen wuirde, zahlt beispielsweise lediglich
die 50 Euro des aktuellen Zweitgebots zuziglich des nachs-
ten Erhdhungsschritts von 5 Euro, also 55 Euro.

Spieltheorie im Bieterverfahren

Es ist die Aufgabe der Spieltheorie, das Verhalten der Markt-
teilnehmer in verschiedenen Situationen zu erforschen. Am
Beispiel des konventionellen Bieterverfahrens lassen sich die
unterschiedlichen Fragestellungen leicht beschreiben. Auch
hier geht es um die asymmetrische Verteilung von Informa-
tionen und den daraus folgenden Konsequenzen. Wir finden
beim Bieterverfahren folgende Mitspieler vor:

Der Makler hat den Auftrag des Eigentimers, ein Bieter-
verfahren durchzufuhren. Er kennt den Wunschpreis des Ei-
gentuimers, nicht aber den Mindestpreis, auf dessen Basis ein



Verkauf zustande kommen kann. Der Eigentiimer seinerseits
benennt seinen Wunschpreis. Den méglichen Mindestpreis,
die Schmerzgrenze, wird er weder den Interessenten noch
dem Makler bekannt geben.

Solange die Bieter nicht wissen, wie hoch
das jeweils aktuelle Gebot ist, werden sie sich mit
Angeboten zurtickhalten.

Die Bieter dagegen kennen jeweils ihre personlichen Limits,
also auch ihr Hochstgebot fir die angebotene Immobilie. Da
sie aber nicht wissen, wie hoch ein Angebot sein muss, um
den Zuschlag zu erhalten, bieten sie in kleinen Schritten oder
zbgern ihr Gebot hinaus, wenn eine Gebotsfrist benannt ist.

Informationsdefizite
Auf allen Seiten bestehen also erhebliche Informationsdefi-
zite und Unsicherheiten.

Die Bieter werden gezielt vom Makler tber die Preisvorstel-
lung des Eigentumers im Unklaren gelassen; das gehdrt zu
den Spielregeln des Bieterverfahrens. Gleichzeitig spuren sie
die Konkurrenz anderer Bieter. Beides, das Informations-
defizit und der Wettbewerb mit den anderen Bietern, sollen
nun dafur sorgen, dass sich der Hochstpreis findet.
Tatsachlich stellen aber viele Kollegen fest, dass sich die
Bieter in dieser Situation mit ihren Angeboten zurlickhalten.
Dies lasst sich aus der vorangegangenen Darstellung der
Bietersituation leicht begriinden. Denn solange die Bieter
nicht wissen, wie hoch das jeweils aktuelle Gebot ist, wer-
den sie sich mit Angeboten zuriickhalten, um nicht zu viel
zu bezahlen.

Konsequenz fiirs Bieterverfahren

Aus diesem Grund wird es notwendig, wahrend eines Bie-
terverfahrens regelméiig das aktuelle Gebot zu kommuni-
zieren.

Das lahmende Informationsdefizit wird behoben, wenn Bie-

ter regelmaRig E-Mails tiber die Hohe der Gebote erhalten P>
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und sich auch auf der Makler-Homepage Uber den Stand der
Vermarktung erkundigen konnen.

Doch nun wird ein zweites Problem erkennbar: Der Makler
Ubermittelt zwar die Information Uber das aktuelle Gebot, er
genielt aber nicht das Vertrauen der Bieter. Denn der
Makler tritt als Agent des Verkaufers auf. Er macht zwar deut-
lich, dass er Uber den Zielpreis des Eigentiimers keine Kennt-
nis hat, ob man es ihm glaubt, bleibt jedoch dahingestellt.
Dies macht sich besonders in der Endphase eines Bieterver-
fahrens bemerkbar. Findet sich auf der Maklerhomepage bei-
spielsweise ein aktueller Hochstpreis von 200.000 Euro und
empfinden auch die Bieter diesen Preis als marktgerecht, wer-
den sich viele fragen, ob es dieses vermeintliche Héchstgebot
Uberhaupt gibt und warum der Eigentiimer diesem Preis nicht
zustimmt. Makler und Eigentimer geraten in den Verdacht,
gemeinsam zu pokern, um einen noch hoheren Preis zu
erzielen.

Was wirde Goethe tun?

Wére Goethe Immobilienmakler gewesen, hatte er das be-
schriebene Bieterverfahren entscheidend abgeéndert. Wie
anfangs beschrieben, kommt es aufgrund des Informations-
defizits der Bieter bzw. der anderen Mitspieler nicht zu
einem echten Hochstgebot. Goethes Verleger Vieweg hétte
niemals sein Hochstgebot preisgegeben, hatte er nicht die
Sicherheit gehabt, nur den zweithdchsten Preis zu zahlen.
Der zweithdchste Preis lag derweil in Form eines verschlos-
senen Umschlags auf dem Tisch.

Als Immobilienmakler hétte Goethe ebenfalls eine Situation
geschaffen, die so konstruiert ist, dass sie den Bietern einen
Anreiz gibt, dem neutralen Auktionator ihre wahre Zah-
lungsbereitschaft darzulegen. Dabei wiirde man nicht dafir
Lbestraft, diesen Preis auch tatsachlich zahlen zu mussen.
Auch fehlt das Motiv, mehr oder weniger als die wahre Zah-
lungsbereitschaft anzuzeigen: Bietet man weniger, sinken die
Chance auf den Zuschlag. Bietet man aber einen ,,Mond-
preis“, geht man das Risiko ein, dass der zweithdchste Preis
dann Uber der eigenen Zahlungsbereitschaft liegt — und man
mehr zahlen muss, als einem das Objekt wert ist.

Auf die Immobilienbranche Gbertragen

Konkret héatte ,Goethe Immobilien“ die Vermarktung von

Wohnimmobilen so durchgeftihrt:

1. Die Immobilie wird wie gewohnt im Bieterverfahren an-
geboten.

2. In der ersten Runde kdnnen sich Interessenten in Form ei-
ner offenen Besichtigung Uber das Angebot informieren.
Es wird, im Gegensatz zum gewohnten Bieterverfahren,
eine Gebotsfrist mitgeteilt.

3. Denjenigen, die Interesse an der Immobilie haben, bietet
der Makler eine zweite oder dritte Besichtigung an und
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stellt ausreichend Informationen zum Objekt zur Verfu-
gung.

4. Die Interessenten geben ihre Gebote in schriftlicher Form
bei einem Notar ab. Der Notar ist an dieser Stelle von ent-
scheidender Bedeutung, weil er, wie oben gefordert, wirk-
lich neutral ist. Wirde der Makler die Gebote entgegen-
nehmen, mussten die Interessenten beflrchten, dass bei
der Ermittlung des Endpreises manipuliert wird. Wie oben
beschrieben, ist der Makler schlieBlich der Agent des
Eigentumers. Damit ist er im Sinne des Bieterverfahrens
nicht neutral und aus Sicht der Teilnehmer nicht vertrau-
enswiirdig.

5. Der Notar sammelt bis zum Ende der Gebotsfrist alle An-
gebote ein und ermittelt das Hochstgebot und ebenso das
zweithdchste Angebot.

6. Der Eigentiimer muss entscheiden, ob er sich auf Basis des
zweithdchsten Gebots von der Immobilie trennen will.

7. Stimmt der Eigentimer zu, erhalt der Hochstbietende nun
den Zuschlag auf Basis des Zweitgebots. Er muss also nur
den Preis des Zweitbietenden zahlen, obwohl er selber
mehr bezahlt hatte.

Kauf und Reue

Der Hochstbietende wird nun vom Notar oder Makler
dariiber informiert, dass er den Zuschlag erhalten hat und zu
welchem Preis er die Immobilie erwerben kann. Da das Ge-
bot nicht bindend ist, besteht nun zwar die latente Gefahr,
dass der potenzielle Kéufer von seinem Angebot zuricktritt,
dies ist aber wenig wahrscheinlich.

Denn der Hochstbietende hat sich mit dem Objekt lange
beschéaftigt und ein Angebot gemacht, das erfolgreich war.
Zahlen muss er nur den Preis des Zweitbietenden. Die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein solcher Bieter ausfallt, ist unter
diesen Voraussetzungen eher gering. Sollte dieser Fall trotz-
dem eintreten, steht der Zweitbietende zum gleichen Kauf-
preis bereit.

Vor- und Nachteile

Die Beschéaftigung mit der Spieltheorie, insbesondere die Be-
trachtung der vorhandenen Informationsdefizite bei allen
Beteiligten zeigt, wo das konventionelle Bieterverfahren
Schwéchen aufweist und wie man darauf reagieren kann.
Die Zweitpreisauktion halt moglicherweise das, was sich vie-
le vom Bieterverfahren versprochen haben, ndmlich, sich nicht
den Mihen des Verkaufens aussetzen zu mussen. Als proble-
matisch konnte es sich aber erweisen, die Zweitpreisauktion
dem Auftraggeber schmackhaft zu machen: Denn mancher Ei-
gentimer wird sich fragen, warum er nur zum zweithdchsten
Preis verkaufen soll, wenn doch noch ein héheres Angebot fir
seine Immobilie vorliegt. (Siehe auch Interview mit Makler
Konstantin Stagge von Qiu Immobilien in Kéln, Seite 20.) M
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Ziel des Bieterverfahren 2.0

Im Immobilienverkauf ist das "traditionelle Bieterverfahren" bereits seit einiger Zeit bekannt.
Es basiert im Wesentlichen auf dem Prinzip, dass auf ein einzelnes Objekt zeitgleich
mehrere Interessenten unabhangig voneinander Kaufgebote abgeben. Es besteht weder
eine Mindestgebotspflicht, noch ist der Verkaufer dazu verpflichtet, das Objekt bindend zu
einem Hochstgebot verkaufen zu missen.

Das zu verkaufende Objekt wird vorbereitend flr den Verkauf bearbeitet und per
Werbekampagne mehrere Wochen beworben, wonach ein einziger Besichtigungstermin in
Form eines Open-House erfolgt. Anschlieliende Folge-Besichtigungen von kaufbereiten
Interessenten sind nattrlich notwendig und maoglich.

Das Bieterverfahren 2.0 nutzt die Vorteile des traditionellen Bieterverfahrens, erganzt diesen
Prozess jedoch um die Komponente der Zweitpreisauktion. Der Hochst-Bietetende zahlt
also nicht direkt das tatsachlich abgegebene Hochstgebot, sondern den Preis des
zweithdchsten Gebotes, gesetzt den Fall der Gebotsannahme durch den Verkaufer.

Das Ziel des Bieterverfahrens 2.0 ist es, in kurzer und Gberschaubarer Zeit ein
Immobilienobjekt zu einem realistischen Marktpreis zu verkaufen.

Prozessvisualisierung und Beschreibung
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Prozessbeschreibung

Auftrag mit Bieterverfahren

Am Anfang des Bieterverfahrens 2.0 steht der Auftrag zur Vermarktung einer Immobilie per
Bieterverfahren bzw. in einer Zweitpreis-Auktion.

Bestandteil des Auftrags ist der Hinweis auf den vereinbarten Vermarktungsplan, welcher
konkret alle zu erbringenden Leistungen inkl. Bieterverfahren prazise beschreibt.

Er dient einerseits dem Makler als Checkliste der zu erledigenden Aufgaben als auch beim
Einkaufsgesprach zur Argumentation des Leistungsumfangs des Auftrages.

Mit der Vertragsunterzeichnung wird auch der Vermarktungsplan bestatigt.

Achten Sie bei der Vertragsgestaltung auf die vereinbarte Laufzeit des Vertrages, wie oft ein
Bieterverfahren wiederholt werden kann/soll/muss, und wann das Objekt ggf. bei nicht
erfolgreichem Bieterverfahren in eine normale Vermarktung Gbergehen soll.

Objektaufbereitung

Die Objektaufbereitung erfolgt wie bei der konventionellen Vermarktung. Folgende
Ausnahmen und Sonderfalle missen jedoch beachtet werden:

Mit dem Auftraggeber mussen die Termine fur die offene Besichtigung abgestimmt werden,

Es muss klar sein, was verkauft wird. Da eine Kaufverhandlung nicht stattfinden kann,
besteht keine Méglichkeit (iber den Verbleib bzw. Ubernahme einer Kiich 0.4. zu verhandeln.
Der Interessent muss exakt wissen woflr er oder sie bietet.

Fertigen Sie ein Exposé an mit einem entsprechenden Hinweis auf das durchzufiihrende
Bieterverfahren 2.0 durch und dem Termin der Besichtigung bzw. des Open-Houses.

Objektprasentation

In diesem wichtigen Schritt wird das Objekt per Zeitung, Flyer, Aushang, Internet,
Immobilienbdrsen, Newsletter, usw. beworben und die Kaufinteressenten/Bieter zu dem
Termin des Open-House eingeladen. Fiihren Sie die im Vermarktungsplan vereinbarten
Marketingaktivitaten durch.

Weisen Sie in allen Anzeigen/Werbemitteln auf die Besonderheit des Bieterverfahrens hin..

Stichwort Farming: Nutzen Sie gezielt auch Werbung in der regionalen Nahe des Objektes,
um lhren Bekanntheitsgrad zu steigern und auf Ihre Leistungen hinzuweisen.
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Open-House/Besichtigungen
Fihren Sie das Open-House zu dem bestimmten Termin durch. Nutzen Sie zur Vorbereitung
und Durchfuhrung Checklisten.

Legen Sie eine Teilnehmerliste aus, in die sich alle Interessenten zu Beginn des Termines
eintragen.

Handigen Sie allen Interessenten das Exposé sowie ein Formular zur Abgabe eines Gebotes
aus.

Erlauterung des Bieterverfahrens

Geben Sie die Frist zur Abgabe des Gebotes bekannt - fordern Sie die Interessenten auf,
innerhalb der Frist ein Gebot abzugeben.

Erlautern Sie die wesentlichen Merkmale des Bieterverfahrens:

- eine Preisvorstellung oder ein Mindestgebot wird weder durch den Verkaufer noch
durch den Makler kommuniziert

- das Bieterverfahren ist keine Auktion und auch keine Versteigerung, d.h. der
Hochstbietende muss nicht zwingend den Zuschlag erhalten, wenn der Verkaufer
nicht einverstanden ist.

- das Objekt wird nicht zum Preis des héchsten Gebotes verkauft, sondern zum Preis
des zweithdchsten Gebotes

Gebotsabgabe

Die Kaufinteressenten haben bis zum Ablauf der Gebotsfrist die Méglichkeit, ein
(verschlossenes) Gebot beim einbestellten Notar abzugeben. Der Makler sollte sich hier
neutral verhalten.

Ende der Gebotsfrist

Nach Ende der Gebotsfrist 6ffnet der Notar die (versiegelten) Gebote und ermittelt das
hdchste und das zweithéchste Gebot.

Entscheidung: Verkauf
Der Verkaufer entscheidet, ob er das Objekt zum gebotenen Preis verkauft.

Falls Nein, geht das Objekt wie vereinbart entweder erneut in den Verkaufsprozess bzw. das
Bieterverfahren oder es wird “normal” weitervermarktet.

Falls JA, dann folgt der nachste Schritt.
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Benachrichtigung des Hochstbietenden

Der Hochstbietende wird benachrichtigt, dass er das Objekt zum Preis des zweithéchsten
Gebotes kaufen kann.

Entscheidung: Kauf

Falls Ja, es entscheidet sich der Bieter fur den Kauf des Objektes zum Preis des
zweithdchsten Gebotes, dann erfolgt der Prozessschritt “Notartermin”.

Falls Nein, wird das Objekt dem Zweit-Bietenden angeboten, der nun das Objekt zum Preis
seines Angebots kaufen kann. Andernfalls durchlduft das Objekt erneut den
Vermarktungsprozess samt Bieterverfahren, sofern nicht anders vereinbart.

Notartermin

Der Verkauf der Immobilie wird notariell beurkundet.

Anhang und Verweise

Besonderheit des Bieterverfahrens

Beim so genannten Bieterverfahren 1.0 in der der Hochstbietende seinen Preis schlieRlich
zahlen soll geht man davon aus, dass "echte" Interessenten nicht aktiv bieten. Im Gegenteil
sind es meistens nur die "Spalbieter", die ein erstes, aber sehr niedriges Gebot abgeben.

Aufgabe des Verkaufer ist es hier, den Interessenten im persdnlichen Gesprach vorsichtige
Gebote zu entlocken. Werden die aktuellen Gebote regelmafig auf der Homepage und in
den Portalen gemeldet entsteht langsam Vertrauen und es springen vielleicht weitere
Interessenten auf "den Zug auf".

Das Bieterverfahren 2.0 vermeidet diese Unsicherheit der Interessenten durch die neutrale
Rolle des Notars und die Sicherheit, dass niemand zu viel bietet. Die Erfahrung zeigt, dass
die Interessenten tatsachlich ans personliche Limit gehen, denn wer zu vorsichtig bietet,
kommt nicht zum Zuge, wahrend derjenige, der "zu hoch" bietet durch das zweithdchste
Gebot abgesichert ist.

Weitere Quellen:

Siehe nachfolgende Beitrage aus IMMOBILIEN-PROFI 62
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Wikipedia: Zweitpreisauktion
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Bieterverfahren 2.0 —
Interview mit
Konstantin Stagge

Konstantin Stagge von Qiu Immobilien aus Koln hat
das klassische Bieterverfahren weiterentwickelt und
damit mehr Transparenz fur Eigentiimer und Inte-
ressenten geschaffen. Werner Berghaus hat ihn zu
dieser innovativen Vermarktungsmethode interviewt.

Werner Berghaus: Wie sind Sie auf das, nennen wir es
Bieterverfahren 2.0, gekommen, Herr Stagge?

Konstantin Stagge: Ich war sehr aktiv im Immobilienbereich,
habe dort aber immer schon die Schwierigkeiten bei der
Preisfindung gesehen. Deswegen habe ich Uber einen Weg
nachgedacht, wie man Immobilien erfolgreicher verkaufen
kann.

Vielen Maklern geféllt das konventionelle Bieterverfahren,
da sich der Marktpreis ja quasi durch die tatsachliche
Nachfrage findet.

Genau diese Verfahren habe ich mir angeschaut und fand
deren Grundideen immer gut. Ich selbst wollte eine Immobi-
lie im Bieterverfahren kaufen, aber in der Praxis war es im-
mer sehr frustrierend, weil ich dort nie zum Zuge kam. Ein
anderes Problem mit dem konventionellen Bieterverfahren
ist, dass der Makler nicht das Vertrauen der Bieter geniefit.
uUnd ich allein war auch nicht in der Lage, an diesem Bild
des Maklers etwas zu andern, indem ich verspreche, es
anders zu machen. Das uberzeugt nicht. Die Frage war: Wie
bekomme ich es hin, dass man der ganzen Sache insgesamt
mehr Vertrauen schenkt?

Wie sind Sie dann auf die Zweitpreisauktion gekommen?
Zwei Dinge waren in diesem Zusammenhang wichtig: Zum
einen sollten die Bieter dazu gebracht werden, ihr tatsachli-
ches Hochstgebot abzugeben. Zum anderen sollte das Ver-
fahren eine klare Zeitvorgabe haben und alle Beteiligten
genau wissen, wann das Ganze endet, ohne immer weitere
Verzogerungen beflrchten zu mussen. Dabei sind wir auf
zwei Arten des Bieterverfahrens gestoflen: Erstens das klas-
sische Verfahren, das bei GroRimmobilien zum Tragen
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Konstantin Stagge, Immobilienmakler in Kéln, im Video-Interview mit
Werner Berghaus. www.giu-immobilien.de

kommt. Hier werden die drei Hochstbietenden noch einmal
aufgefordert, in einer zweiten Bieterrunde ein weiteres An-
gebot abzugeben. Das verzdgert natirlich das Ganze.

Und die wenigsten privaten Kaufer haben Lust, sich in
einer solchen Extrarunde nochmal ,hochschaukeln’ zu
lassen.

Das Problem ist generell, dass die Interessenten &uf3erst
ungern ihren Hochstpreis duBern. Aber genau diese Bereit-
schaft wollten wir férdern. Und das ist halt schwierig, wenn
die Interessenten wissen, dass es noch eine zweite Runde
geben wird. Zudem ergeben sich bei solchen Extrarunden
immer Abwicklungsprobleme und Unsicherheiten, ob der
Verkauf dann auch tatséchlich zustande kommt. Aus diesem
Grund haben wir gesagt, machen wir es wie bei Ebay: Dort
kann der Bieter gefahrlos sein Hochstgebot abgeben, weil er
weil3, dass er nur geringfligig mehr zahlt als der bis dahin
Hochstbietende. Und da es bei Immobilien unerheblich ist,
ob man jetzt 100 Euro mehr oder weniger bekommt, haben
wir gesagt, nehmen wir gleich den zweithdchsten Preis.

Und das, ohne zu wissen, dass Goethe dieses Verfahren vor
200 Jahren entdeckt hat und ohne zu wissen, dass ein
bekannter US-amerikanischer Okonom dafiir einen Nobel-
preis erhalten hat?

Dass Goethe das schon wusste, war mir neu. Allerdings
habe ich mich im Rahmen meines Studiums auch mit der
Spieltheorie beschéftigt und bekam auf diesem Wege Kon-
takt zu Prof. Axel Ockenfels von der Uni Kéln, der auch fir
Ebay in diesem Bereich tatig war. Daher war mir das Zweit-
preisverfahren schon bekannt.

Wie vermitteln Sie dieses an sich ja ziemlich logische und
stringente Verfahren eigentlich dem Auftraggeber?

Wir sagen, wir ermitteln den Marktpreis, und zwar nicht wie
ein Gutachter, der einen fiktiven Wert festlegt, sondern im
Marktwertverfahren mit echten Bietern, die ihre tatsachlichen
Maximalpreise nennen.



Aber der Auftraggeber bekommt doch letztlich nur den
zweitbesten Preis?

Zunéchst sagen wir dem Auftraggeber, dass es unser Ziel ist,
die hochsten Gebote zu bekommen und damit auch zu
wissen, was seine Immobilie wert ist. Und am Ende einer
Uberschaubaren Zeit hat der Auftraggeber tatséchliche, hand-
feste Gebote vorliegen. Das sind unsere beiden Trimpfe, mit
denen wir dieses Verfahren dem Verk&ufer schmackhaft ma-
chen. Spéater sagen wir ihm natrlich, dass er tatsachlich den
Zweitpreis bekommt, aber dass er gleichzeitig in keinem an-
deren Verfahren den Hochstpreis erzielen wirde. Daher ist
dieser zweitbeste Preis nur ein ,gefihlter’

Oft haben die Verkaufer ja zu hohe Wunschpreise und wer-
den in Form des Bieterverfahrens durch den Markt selbst zum
Marktpreis gefihrt.

Bei ,normalen’ Verkaufen muss sich der Interessent
letzten Endes ja immer entscheiden, ob er den geforder-
ten Preis bezahlen will. Und da sich viele Interessenten

nicht trauen, Uber Nachlasse zu verhandeln, hat das

Bieterverfahren hier einen ganz klaren Vorzug.

Diese Schwierigkeit, dem Verkaufer Gberhdhte Preise aus-
zureden, haben die meisten Makler.

Genau, und dabei ist es doch im Endeffekt unmdglich, den
Wert eines Objekts glasklar zu bestimmen. Das kann doch
niemand. Denn wenn ich zum Beispiel eine Zweizimmer-
wohnung in einem bestimmten Stadtteil verkaufen will, dann
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musste ich doch theoretisch alle anderen Wohnungen dieser
Kategorie kennen und bewerten, um einen Vergleichsmalf3-
stab zu haben. Der Einzige, der das kann, ist der Kaufer! Denn
keiner kennt die Markt- und Preislage im jeweiligen Segment
besser als er. Der ist dann auch in der Lage, den absoluten
Wert dieser Immobilie zu ermitteln.

Das Faszinierende ist, dass wir bei unseren Bieterverfahren
sehr eng beieinanderliegen mit den Geboten. Das ist ein
eindeutiges Indiz dafiir, dass sich auf dieser Grundlage der
reale Marktwert herauskristallisiert. Und das sieht auch der
Verkaufer.

Das zeigt sich also auch in lhrer alltaglichen Verkaufs-
praxis?

Ja, eindeutig. Bei unserem letzten Verfahren lagen die hochs-
ten drei Gebote zweimal bei 150000 Euro und einmal bei
147500 Euro.

Was machen Sie denn, wenn es zwei Gebote in Héhe von
150000 Euro gibt? Wer bekommt den Zuschlag?
Da in einem solchen Verfahren keiner mehr nachlegt — die
Leute haben ja bereits ihr absolutes Hochstgebot abgege-
ben —, entschied sich dieses Bieterverfahren schliellich durch
die Finanzierung und Abwicklung der Transaktion.

Also kann auch nicht mehr Uber einzelne Objekte nach-
verhandelt werden, zum Beispiel Uber eine Kucheniber-
nahme?

AMADEUS
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Kichen sind immer ein riesiges Problem, da hier naturgeman
die Vorstellungen, was eine solche nach etlichen Jahren noch
wert ist, weit auseinanderklaffen. Wir sagen dem Eigentiimer
ganz Klar, dass er sie entweder drin lassen soll, dann erfolgt
die Angebotsabgabe unter Einbeziehung der Kuche, oder er
soll einen Preis nennen, den er dafiir noch erzielen will. Im
Gesprach reduziert sich die Forderung dann oft deutlich. So
sparen wir uns zeit- und nervenraubende Nachverhandlungen.

Also bevor das erste Angebot abgegeben wird, missen die-
se Sachen alle abschlieRend verhandelt und klar benannt
sein?

Ja, wobei wir feststellen, dass viele die Kiiche drinlassen und
mitverkaufen wollen. Wir geben aber dem Eigentiimer an-
fangs immer die Mdoglichkeit, einen separaten Verkauf der
Klche im Exposé anzubieten.

Selbst wenn der erzielte Preis niedriger ist, als es
sich der Verk&ufer vorgestellt hatte, ist er meistens
doch froh, den Verkauf in relativ kurzer Zeit hinter

sich gebracht zu haben.

Wie stellen Sie das Bieterverfahren denn den Interessen-
ten vor?

Erst einmal sagen wir, dass es ein ganz normaler Verkauf ist.
Nur eben mit dem Unterschied, dass die Interessenten hier
keinen fiktiven Preis vorgesetzt bekommen. Am Anfang gibt
es eine Open House-Veranstaltung, damit sich die Leute al-
les anschauen kdnnen. Danach sind weitere Besichtigungen
maoglich. Und wir verteilen vollstdndige Unterlagen. Bei ,nor-
malen’ Verkaufen muss sich der Interessent letzten Endes ja
auch immer entscheiden, ob er den geforderten Preis bezah-
len will. Und da sich viele Interessenten nicht trauen, tber
Nachlésse zu verhandeln, hat das Bieterverfahren hier einen
ganz klaren Vorzug.

Also schrecken Sie mit diesem Verfahren keine Interes-
senten ab?

Nein, das hangt ja auch mit der Attraktivitat der Wohnung
zusammen. Und zum anderen werden beim klassischen Ver-
kauf eventuell auch viele Interessenten abgeschreckt, weil sie
den als zu hoch empfundenen Preis nicht akzeptieren und
auch nicht verhandeln wollen. Im Ubrigen haben wir es mit
unserem Verfahren geschafft, Angebote fir Objekte zu be-
kommen, die Uber ein Jahr kein einziges Angebot bekommen
hatten und fur die sich scheinbar keiner interessiert hatte.
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Wie lange ist die Frist zwischen der Erstbesichtigung und
dem Ende der Abgabefrist fur die Gebote?

Das sind in etwa zwei Monate, wobei saisonale Einflisse wie
Weihnachten, Sommerferien aber auch die Karnevalszeit
schon mal zu Verlangerungen fiihren.

Die Gebote gehen dann bei einem Kolner Notar ein und
dieser Uberwacht den korrekten Ablauf?

Genau, es gibt zwar einen Stichtag, aber wenn einer sagt,
dass er ein Gebot abgegeben hat, das aber noch unterwegs
ist, ist das auch kein Problem. Wenn alle anvisierten Gebote
eingetroffen sind, offnet der Notar die entsprechenden
Umschlage. Dann gibt uns der Notar die Namen der Bieter,
das Hochstgebot und das zweithdchste Gebot bekannt.

Und wer informiert den glucklichen Gewinner?
Das machen wir.

Und da hat dann keiner Angst, dass da geschummelt wurde?
Nein, also wir haben auch ein Formular vom Notar, in das
er die Gebote eintragt. Aber in der Praxis interessiert das den
Interessenten wenig, denn er freut sich ja, dass er den
Zuschlag bekommen und die Auktion gewonnen hat. Im
Endeffekt haben wir immer zwei Leute, die sich freuen: Zum
einen der Verkaufer, der seine Immobilie zu einem oftmals
sehr guten Preis verkauft hat und zum anderen der Kaufer,
der den Zuschlag bekommt und sogar noch etwas weniger
zahlen muss, als er urspriinglich bereit war zu zahlen. Und
so gehen beide Parteien freudestrahlend zum Notar. Und
schliellich haben wir das gute Gefuhl, zum tatsdchlichen
Marktpreis verkauft zu haben. Selbst wenn der erzielte Preis
niedriger ist, als es sich der Verkaufer vorgestellt hatte, ist er
meistens doch froh, den Verkauf in relativ kurzer Zeit hin-
ter sich gebracht zu haben. Nicht zuletzt deswegen, weil er
ja schwarz auf weil sieht, dass nicht mehr drin war.

Also geht es auch noch einmal deutlich schneller als beim
klassischen Verkauf, wo es oft mehr als ein halbes Jahr
oder gar ein Jahr dauern kann.

Ganz genau. Von der Erstbesichtigung bis zum Ende der
Angebotsfrist vergehen hochstens drei Monate. Und das
schonste an dieser Art des Bieterverfahrens ist, dass wir
Interessenten haben, die positiv an das Objekt herangehen,
die das Objekt auch wirklich haben wollen und dafurr bereit
sind, ihr Hochstgebot abzugeben.

Herr Stagge, ich bedanke mich fir das Interview. W
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und sich auch auf der Makler-Homepage Uber den Stand der
Vermarktung erkundigen konnen.

Doch nun wird ein zweites Problem erkennbar: Der Makler
Ubermittelt zwar die Information Uber das aktuelle Gebot, er
genielt aber nicht das Vertrauen der Bieter. Denn der
Makler tritt als Agent des Verkaufers auf. Er macht zwar deut-
lich, dass er Uber den Zielpreis des Eigentiimers keine Kennt-
nis hat, ob man es ihm glaubt, bleibt jedoch dahingestellt.
Dies macht sich besonders in der Endphase eines Bieterver-
fahrens bemerkbar. Findet sich auf der Maklerhomepage bei-
spielsweise ein aktueller Hochstpreis von 200.000 Euro und
empfinden auch die Bieter diesen Preis als marktgerecht, wer-
den sich viele fragen, ob es dieses vermeintliche Héchstgebot
Uberhaupt gibt und warum der Eigentiimer diesem Preis nicht
zustimmt. Makler und Eigentimer geraten in den Verdacht,
gemeinsam zu pokern, um einen noch hoheren Preis zu
erzielen.

Was wirde Goethe tun?

Wére Goethe Immobilienmakler gewesen, hatte er das be-
schriebene Bieterverfahren entscheidend abgeéndert. Wie
anfangs beschrieben, kommt es aufgrund des Informations-
defizits der Bieter bzw. der anderen Mitspieler nicht zu
einem echten Hochstgebot. Goethes Verleger Vieweg hétte
niemals sein Hochstgebot preisgegeben, hatte er nicht die
Sicherheit gehabt, nur den zweithdchsten Preis zu zahlen.
Der zweithdchste Preis lag derweil in Form eines verschlos-
senen Umschlags auf dem Tisch.

Als Immobilienmakler hétte Goethe ebenfalls eine Situation
geschaffen, die so konstruiert ist, dass sie den Bietern einen
Anreiz gibt, dem neutralen Auktionator ihre wahre Zah-
lungsbereitschaft darzulegen. Dabei wiirde man nicht dafir
Lbestraft, diesen Preis auch tatsachlich zahlen zu mussen.
Auch fehlt das Motiv, mehr oder weniger als die wahre Zah-
lungsbereitschaft anzuzeigen: Bietet man weniger, sinken die
Chance auf den Zuschlag. Bietet man aber einen ,,Mond-
preis“, geht man das Risiko ein, dass der zweithdchste Preis
dann Uber der eigenen Zahlungsbereitschaft liegt — und man
mehr zahlen muss, als einem das Objekt wert ist.

Auf die Immobilienbranche Gbertragen

Konkret héatte ,Goethe Immobilien“ die Vermarktung von

Wohnimmobilen so durchgeftihrt:

1. Die Immobilie wird wie gewohnt im Bieterverfahren an-
geboten.

2. In der ersten Runde kdnnen sich Interessenten in Form ei-
ner offenen Besichtigung Uber das Angebot informieren.
Es wird, im Gegensatz zum gewohnten Bieterverfahren,
eine Gebotsfrist mitgeteilt.

3. Denjenigen, die Interesse an der Immobilie haben, bietet
der Makler eine zweite oder dritte Besichtigung an und
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stellt ausreichend Informationen zum Objekt zur Verfu-
gung.

4. Die Interessenten geben ihre Gebote in schriftlicher Form
bei einem Notar ab. Der Notar ist an dieser Stelle von ent-
scheidender Bedeutung, weil er, wie oben gefordert, wirk-
lich neutral ist. Wirde der Makler die Gebote entgegen-
nehmen, mussten die Interessenten beflrchten, dass bei
der Ermittlung des Endpreises manipuliert wird. Wie oben
beschrieben, ist der Makler schlieBlich der Agent des
Eigentumers. Damit ist er im Sinne des Bieterverfahrens
nicht neutral und aus Sicht der Teilnehmer nicht vertrau-
enswiirdig.

5. Der Notar sammelt bis zum Ende der Gebotsfrist alle An-
gebote ein und ermittelt das Hochstgebot und ebenso das
zweithdchste Angebot.

6. Der Eigentiimer muss entscheiden, ob er sich auf Basis des
zweithdchsten Gebots von der Immobilie trennen will.

7. Stimmt der Eigentimer zu, erhalt der Hochstbietende nun
den Zuschlag auf Basis des Zweitgebots. Er muss also nur
den Preis des Zweitbietenden zahlen, obwohl er selber
mehr bezahlt hatte.

Kauf und Reue

Der Hochstbietende wird nun vom Notar oder Makler
dariiber informiert, dass er den Zuschlag erhalten hat und zu
welchem Preis er die Immobilie erwerben kann. Da das Ge-
bot nicht bindend ist, besteht nun zwar die latente Gefahr,
dass der potenzielle Kéufer von seinem Angebot zuricktritt,
dies ist aber wenig wahrscheinlich.

Denn der Hochstbietende hat sich mit dem Objekt lange
beschéaftigt und ein Angebot gemacht, das erfolgreich war.
Zahlen muss er nur den Preis des Zweitbietenden. Die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein solcher Bieter ausfallt, ist unter
diesen Voraussetzungen eher gering. Sollte dieser Fall trotz-
dem eintreten, steht der Zweitbietende zum gleichen Kauf-
preis bereit.

Vor- und Nachteile

Die Beschéaftigung mit der Spieltheorie, insbesondere die Be-
trachtung der vorhandenen Informationsdefizite bei allen
Beteiligten zeigt, wo das konventionelle Bieterverfahren
Schwéchen aufweist und wie man darauf reagieren kann.
Die Zweitpreisauktion halt moglicherweise das, was sich vie-
le vom Bieterverfahren versprochen haben, ndmlich, sich nicht
den Mihen des Verkaufens aussetzen zu mussen. Als proble-
matisch konnte es sich aber erweisen, die Zweitpreisauktion
dem Auftraggeber schmackhaft zu machen: Denn mancher Ei-
gentimer wird sich fragen, warum er nur zum zweithdchsten
Preis verkaufen soll, wenn doch noch ein héheres Angebot fir
seine Immobilie vorliegt. (Siehe auch Interview mit Makler
Konstantin Stagge von Qiu Immobilien in Kéln, Seite 20.) M
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Bieterverfahren 2.0 —
Interview mit
Konstantin Stagge

Konstantin Stagge von Qiu Immobilien aus Koln hat
das klassische Bieterverfahren weiterentwickelt und
damit mehr Transparenz fur Eigentiimer und Inte-
ressenten geschaffen. Werner Berghaus hat ihn zu
dieser innovativen Vermarktungsmethode interviewt.

Werner Berghaus: Wie sind Sie auf das, nennen wir es
Bieterverfahren 2.0, gekommen, Herr Stagge?

Konstantin Stagge: Ich war sehr aktiv im Immobilienbereich,
habe dort aber immer schon die Schwierigkeiten bei der
Preisfindung gesehen. Deswegen habe ich Uber einen Weg
nachgedacht, wie man Immobilien erfolgreicher verkaufen
kann.

Vielen Maklern geféllt das konventionelle Bieterverfahren,
da sich der Marktpreis ja quasi durch die tatsachliche
Nachfrage findet.

Genau diese Verfahren habe ich mir angeschaut und fand
deren Grundideen immer gut. Ich selbst wollte eine Immobi-
lie im Bieterverfahren kaufen, aber in der Praxis war es im-
mer sehr frustrierend, weil ich dort nie zum Zuge kam. Ein
anderes Problem mit dem konventionellen Bieterverfahren
ist, dass der Makler nicht das Vertrauen der Bieter geniefit.
uUnd ich allein war auch nicht in der Lage, an diesem Bild
des Maklers etwas zu andern, indem ich verspreche, es
anders zu machen. Das uberzeugt nicht. Die Frage war: Wie
bekomme ich es hin, dass man der ganzen Sache insgesamt
mehr Vertrauen schenkt?

Wie sind Sie dann auf die Zweitpreisauktion gekommen?
Zwei Dinge waren in diesem Zusammenhang wichtig: Zum
einen sollten die Bieter dazu gebracht werden, ihr tatsachli-
ches Hochstgebot abzugeben. Zum anderen sollte das Ver-
fahren eine klare Zeitvorgabe haben und alle Beteiligten
genau wissen, wann das Ganze endet, ohne immer weitere
Verzogerungen beflrchten zu mussen. Dabei sind wir auf
zwei Arten des Bieterverfahrens gestoflen: Erstens das klas-
sische Verfahren, das bei GroRimmobilien zum Tragen

20

ZUR PERSON

Konstantin Stagge, Immobilienmakler in Kéln, im Video-Interview mit
Werner Berghaus. www.giu-immobilien.de

kommt. Hier werden die drei Hochstbietenden noch einmal
aufgefordert, in einer zweiten Bieterrunde ein weiteres An-
gebot abzugeben. Das verzdgert natirlich das Ganze.

Und die wenigsten privaten Kaufer haben Lust, sich in
einer solchen Extrarunde nochmal ,hochschaukeln’ zu
lassen.

Das Problem ist generell, dass die Interessenten &uf3erst
ungern ihren Hochstpreis duBern. Aber genau diese Bereit-
schaft wollten wir férdern. Und das ist halt schwierig, wenn
die Interessenten wissen, dass es noch eine zweite Runde
geben wird. Zudem ergeben sich bei solchen Extrarunden
immer Abwicklungsprobleme und Unsicherheiten, ob der
Verkauf dann auch tatséchlich zustande kommt. Aus diesem
Grund haben wir gesagt, machen wir es wie bei Ebay: Dort
kann der Bieter gefahrlos sein Hochstgebot abgeben, weil er
weil3, dass er nur geringfligig mehr zahlt als der bis dahin
Hochstbietende. Und da es bei Immobilien unerheblich ist,
ob man jetzt 100 Euro mehr oder weniger bekommt, haben
wir gesagt, nehmen wir gleich den zweithdchsten Preis.

Und das, ohne zu wissen, dass Goethe dieses Verfahren vor
200 Jahren entdeckt hat und ohne zu wissen, dass ein
bekannter US-amerikanischer Okonom dafiir einen Nobel-
preis erhalten hat?

Dass Goethe das schon wusste, war mir neu. Allerdings
habe ich mich im Rahmen meines Studiums auch mit der
Spieltheorie beschéftigt und bekam auf diesem Wege Kon-
takt zu Prof. Axel Ockenfels von der Uni Kéln, der auch fir
Ebay in diesem Bereich tatig war. Daher war mir das Zweit-
preisverfahren schon bekannt.

Wie vermitteln Sie dieses an sich ja ziemlich logische und
stringente Verfahren eigentlich dem Auftraggeber?

Wir sagen, wir ermitteln den Marktpreis, und zwar nicht wie
ein Gutachter, der einen fiktiven Wert festlegt, sondern im
Marktwertverfahren mit echten Bietern, die ihre tatsachlichen
Maximalpreise nennen.



Aber der Auftraggeber bekommt doch letztlich nur den
zweitbesten Preis?

Zunéchst sagen wir dem Auftraggeber, dass es unser Ziel ist,
die hochsten Gebote zu bekommen und damit auch zu
wissen, was seine Immobilie wert ist. Und am Ende einer
Uberschaubaren Zeit hat der Auftraggeber tatséchliche, hand-
feste Gebote vorliegen. Das sind unsere beiden Trimpfe, mit
denen wir dieses Verfahren dem Verk&ufer schmackhaft ma-
chen. Spéater sagen wir ihm natrlich, dass er tatsachlich den
Zweitpreis bekommt, aber dass er gleichzeitig in keinem an-
deren Verfahren den Hochstpreis erzielen wirde. Daher ist
dieser zweitbeste Preis nur ein ,gefihlter’

Oft haben die Verkaufer ja zu hohe Wunschpreise und wer-
den in Form des Bieterverfahrens durch den Markt selbst zum
Marktpreis gefihrt.

Bei ,normalen’ Verkaufen muss sich der Interessent
letzten Endes ja immer entscheiden, ob er den geforder-
ten Preis bezahlen will. Und da sich viele Interessenten

nicht trauen, Uber Nachlasse zu verhandeln, hat das

Bieterverfahren hier einen ganz klaren Vorzug.

Diese Schwierigkeit, dem Verkaufer Gberhdhte Preise aus-
zureden, haben die meisten Makler.

Genau, und dabei ist es doch im Endeffekt unmdglich, den
Wert eines Objekts glasklar zu bestimmen. Das kann doch
niemand. Denn wenn ich zum Beispiel eine Zweizimmer-
wohnung in einem bestimmten Stadtteil verkaufen will, dann
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musste ich doch theoretisch alle anderen Wohnungen dieser
Kategorie kennen und bewerten, um einen Vergleichsmalf3-
stab zu haben. Der Einzige, der das kann, ist der Kaufer! Denn
keiner kennt die Markt- und Preislage im jeweiligen Segment
besser als er. Der ist dann auch in der Lage, den absoluten
Wert dieser Immobilie zu ermitteln.

Das Faszinierende ist, dass wir bei unseren Bieterverfahren
sehr eng beieinanderliegen mit den Geboten. Das ist ein
eindeutiges Indiz dafiir, dass sich auf dieser Grundlage der
reale Marktwert herauskristallisiert. Und das sieht auch der
Verkaufer.

Das zeigt sich also auch in lhrer alltaglichen Verkaufs-
praxis?

Ja, eindeutig. Bei unserem letzten Verfahren lagen die hochs-
ten drei Gebote zweimal bei 150000 Euro und einmal bei
147500 Euro.

Was machen Sie denn, wenn es zwei Gebote in Héhe von
150000 Euro gibt? Wer bekommt den Zuschlag?
Da in einem solchen Verfahren keiner mehr nachlegt — die
Leute haben ja bereits ihr absolutes Hochstgebot abgege-
ben —, entschied sich dieses Bieterverfahren schliellich durch
die Finanzierung und Abwicklung der Transaktion.

Also kann auch nicht mehr Uber einzelne Objekte nach-
verhandelt werden, zum Beispiel Uber eine Kucheniber-
nahme?

AMADEUS
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Kichen sind immer ein riesiges Problem, da hier naturgeman
die Vorstellungen, was eine solche nach etlichen Jahren noch
wert ist, weit auseinanderklaffen. Wir sagen dem Eigentiimer
ganz Klar, dass er sie entweder drin lassen soll, dann erfolgt
die Angebotsabgabe unter Einbeziehung der Kuche, oder er
soll einen Preis nennen, den er dafiir noch erzielen will. Im
Gesprach reduziert sich die Forderung dann oft deutlich. So
sparen wir uns zeit- und nervenraubende Nachverhandlungen.

Also bevor das erste Angebot abgegeben wird, missen die-
se Sachen alle abschlieRend verhandelt und klar benannt
sein?

Ja, wobei wir feststellen, dass viele die Kiiche drinlassen und
mitverkaufen wollen. Wir geben aber dem Eigentiimer an-
fangs immer die Mdoglichkeit, einen separaten Verkauf der
Klche im Exposé anzubieten.

Selbst wenn der erzielte Preis niedriger ist, als es
sich der Verk&ufer vorgestellt hatte, ist er meistens
doch froh, den Verkauf in relativ kurzer Zeit hinter

sich gebracht zu haben.

Wie stellen Sie das Bieterverfahren denn den Interessen-
ten vor?

Erst einmal sagen wir, dass es ein ganz normaler Verkauf ist.
Nur eben mit dem Unterschied, dass die Interessenten hier
keinen fiktiven Preis vorgesetzt bekommen. Am Anfang gibt
es eine Open House-Veranstaltung, damit sich die Leute al-
les anschauen kdnnen. Danach sind weitere Besichtigungen
maoglich. Und wir verteilen vollstdndige Unterlagen. Bei ,nor-
malen’ Verkaufen muss sich der Interessent letzten Endes ja
auch immer entscheiden, ob er den geforderten Preis bezah-
len will. Und da sich viele Interessenten nicht trauen, tber
Nachlésse zu verhandeln, hat das Bieterverfahren hier einen
ganz klaren Vorzug.

Also schrecken Sie mit diesem Verfahren keine Interes-
senten ab?

Nein, das hangt ja auch mit der Attraktivitat der Wohnung
zusammen. Und zum anderen werden beim klassischen Ver-
kauf eventuell auch viele Interessenten abgeschreckt, weil sie
den als zu hoch empfundenen Preis nicht akzeptieren und
auch nicht verhandeln wollen. Im Ubrigen haben wir es mit
unserem Verfahren geschafft, Angebote fir Objekte zu be-
kommen, die Uber ein Jahr kein einziges Angebot bekommen
hatten und fur die sich scheinbar keiner interessiert hatte.
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Wie lange ist die Frist zwischen der Erstbesichtigung und
dem Ende der Abgabefrist fur die Gebote?

Das sind in etwa zwei Monate, wobei saisonale Einflisse wie
Weihnachten, Sommerferien aber auch die Karnevalszeit
schon mal zu Verlangerungen fiihren.

Die Gebote gehen dann bei einem Kolner Notar ein und
dieser Uberwacht den korrekten Ablauf?

Genau, es gibt zwar einen Stichtag, aber wenn einer sagt,
dass er ein Gebot abgegeben hat, das aber noch unterwegs
ist, ist das auch kein Problem. Wenn alle anvisierten Gebote
eingetroffen sind, offnet der Notar die entsprechenden
Umschlage. Dann gibt uns der Notar die Namen der Bieter,
das Hochstgebot und das zweithdchste Gebot bekannt.

Und wer informiert den glucklichen Gewinner?
Das machen wir.

Und da hat dann keiner Angst, dass da geschummelt wurde?
Nein, also wir haben auch ein Formular vom Notar, in das
er die Gebote eintragt. Aber in der Praxis interessiert das den
Interessenten wenig, denn er freut sich ja, dass er den
Zuschlag bekommen und die Auktion gewonnen hat. Im
Endeffekt haben wir immer zwei Leute, die sich freuen: Zum
einen der Verkaufer, der seine Immobilie zu einem oftmals
sehr guten Preis verkauft hat und zum anderen der Kaufer,
der den Zuschlag bekommt und sogar noch etwas weniger
zahlen muss, als er urspriinglich bereit war zu zahlen. Und
so gehen beide Parteien freudestrahlend zum Notar. Und
schliellich haben wir das gute Gefuhl, zum tatsdchlichen
Marktpreis verkauft zu haben. Selbst wenn der erzielte Preis
niedriger ist, als es sich der Verkaufer vorgestellt hatte, ist er
meistens doch froh, den Verkauf in relativ kurzer Zeit hin-
ter sich gebracht zu haben. Nicht zuletzt deswegen, weil er
ja schwarz auf weil sieht, dass nicht mehr drin war.

Also geht es auch noch einmal deutlich schneller als beim
klassischen Verkauf, wo es oft mehr als ein halbes Jahr
oder gar ein Jahr dauern kann.

Ganz genau. Von der Erstbesichtigung bis zum Ende der
Angebotsfrist vergehen hochstens drei Monate. Und das
schonste an dieser Art des Bieterverfahrens ist, dass wir
Interessenten haben, die positiv an das Objekt herangehen,
die das Objekt auch wirklich haben wollen und dafurr bereit
sind, ihr Hochstgebot abzugeben.

Herr Stagge, ich bedanke mich fir das Interview. W
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Deutschlands erster
Online-Makler

Kann man Alleinauftrige online akquirieren? Ist der
personliche Kontakt zum Eigentiimer nicht unver-
zichtbar? ImCheck24 will das Gegenteil beweisen.

-2-1... und das Haus ist meins: Das Bieterverfahren beim

Immobilienverkauf ist nichts Neues mehr. Den besten
Preis ermitteln und das ohne Verkaufsverpflichtung - die
Firma ImCheck24 aus K6ln mit Geschéftsfiihrer Nikolai Roth
bietet diese Leistung verkaufswilligen Eigentiimern an. Und
der Service geht noch weiter: Eine kostenlose Bewertung der
Immobilie vor Ort durch eine unabhingige Sachverstin-
digenorganisation, die Erstellung eines professionellen und
verkaufsfordernden Exposees sowie die Vermarktung der
Immobilie auf zahlreichen Immobilienportalen sind weitere
Bestandteile des Leistungspaketes. Und die Provisionshohe
fiir den Kaufer liegt bei nur 3,45 Prozent (2,9 Prozent net-
to). Aber was macht ImCheck24 anders als andere Makler?
Ein Ladenlokal suchen Sie vergeblich. Denn die Firma exis-
tiert nur online.

Die Alleinauftrage werden ausschlieBlich {iber das Kontakt-
formular der Homepage www.imcheck24.de, iiber gingige
Social-Media-Kanéle und iiber den Customer-Support ak-
quiriert, der iiber eine kostenlose bundesweite Hotline zu er-
reichen ist. Da Eigentlimer eher dlter und weniger internet-
affin sind, lasst dies jedoch einige Zweifel aufkommen. Auch
Roth war anfangs skeptisch: ,Bereits zu Beginn dieses
Projektes haben mir mehrere Makler gesagt, dass ich einen
Alleinauftrag iiber das Internet, ohne direkten Kontakt zum
Eigentiimer, sofort vergessen kann.”
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Die Homepage weist Eigentimern den Weg.

Dies hielt ihn jedoch nicht davon ab, die Akquise doch an-
ders zu gestalten. Nach einem Telefonat mit der Hotline und
dem dadurch geweckten Interesse werden dem Eigentlimer
anschlieBend der Maklerauftrag in doppelter Ausfiihrung
sowie weiteres Informationsmaterial zugeschickt. In dem
Augenblick, wo der Auftrag erteilt wird, folgt der zweite
Prozessschritt, die Bewertung der Immobilie. In Zusammen-
arbeit mit der Sprengnetter Immobilienbewertung werden
bundesweit Gutachter mit der Priifung vor Ort beauftragt.
Die daraus resultierenden Daten werden automatisch bei
ImCheck24 ins System eingespeist und zusammen mit ver-
kaufsfordernden Texten sowie den vom Gutachter erstellten
Objektfotos zu einem kompletten Exposee zusammengefiigt.
»~Wir optimieren zudem die eingegangen Fotos und die
Grundrisse und erstellen 3D-Modelle“, ergénzt Roth. Danach
kann die Vermarktung starten.

Das anschlieBende Anfragenmanagement und die Koordinie-
rung der Besichtigungstermine werden ebenfalls {iber Im-
Check24 abgewickelt. Aber spitestens mit dem ersten ,Off-
linekontakt“, also der Besichtigung vor Ort, sollte das On-
line-Projekt Probleme mit der Umsetzung bekommen. Doch
auch hier konnte Roth eine Losung finden: ,Zu den Termi-
nen schicken wir einen Makler aus unserem Maklernetzwerk.
Damit kénnen wir vor Ort die Interessenten durch die Im-
mobilie fiihren und die letzten Fragen zum Objekt beant-
worten.“ Zu diesem Zweck erhélt jeder ,Besichtigungs-
makler” vorher ein kurzes Briefing mit dem Exposee, dem
Gutachten und den Hintergrundinformationen zu den Ver-
kdufern, z.B. dem Grund des Verkaufs. Abrechnen wird der
Makler ein Stundenhonorar und erhilt spéter eine geringe
Provisionsbeteiligung im Erfolgsfall.



«Ich bin jetzt zwei Monate am Markt, wir haben

mittlerweile 20 Alleinauftrdge ausschlieBlich tiber
das Web generiert und die erste Immobilie ist

schon verkauft.”

Jeder Kaufinteressent bekommt beim Termin einen Interes-
sentenbogen ausgehidndigt und kann bei Kaufinteresse mit
den darin enthaltenen Log-in-Daten beim letzten Prozess-
schritt, dem Online-Bieterverfahren, sein Angebot abgeben.
Dieses findet in der Regel zwei Wochen nach dem letzten
Besichtigungstermin und dann meistens sonntags von
15 bis 17 Uhr statt. Das ,Bankenpéckchen®, das zuséatzlich
beim Termin an die Interessenten ausgehindigt wurde, hilft
bis dahin, die passende Finanzierung zu organisieren. Und
dann kann es losgehen.

Nikolai Roth (rechts)
im Gesprach mit Werner Berghaus
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»Zwei Stunden lang hat jeder die Moglichkeit, ein Gebot ab-
zugeben. Die Leute kdnnen sich dabei iiberbieten, theoretisch
aber auch ein niedrigeres Gebot abgeben®, erkldrt Roth. Denn
am Ende des Bieterverfahrens ,kann sich der Eigentiimer den
Kaufinteressenten aussuchen - und das muss nicht der
Hochstbietende sein.” Sollte um 16:59 Uhr noch ein Ange-
bot eingehen, verldngert sich die Endzeit auf 17:01 Uhr und
bei jedem weiteren Gebot wieder um zwei Minuten. Die In-
teressenten haben dann noch einmal die Moglichkeit, inner-
halb dieser zwei Minuten ihr Gebot anzupassen.

Erste Erfolge kann Geschiftsfithrer Nikolai Roth bereits
verzeichnen: ,Ich bin jetzt zwei Monate am Markt, wir ha-
ben mittlerweile 20 Alleinauftrdge ausschlieBlich iiber
das Web generiert und die erste Immobilie ist schon ver-
kauft.” Ein starker Einstieg fiir eine junge Firma und ein
neues Konzept, das wir weiter beobachten werden. [l
Marco Stoffel

ALS MARKTWERT-MAKLER®
ZU MEHR ERFOLG

SPRENGNE-ER

Immobilienbewertung

Profitieren Sie von:

Mehr Infos zum Workshop unter: www.sprengnetter.de/mwm oder direkt beim
telefonisch unter 0221 16 80 71 - 0 anmelden und 200,- € sparen.

* mehr Erfolg in der Eigentiimer-Akquise

2 " Sie iiberzeugen lhre Kunden durch
Preis OO’ € fundierte Bewertungskompetenz
Mi ll_orte” ﬁ]r * mehr Erfolg in der Objekt-Vermarktung
'tgheder dES Sie ermitteln nachvollziehbare Markt-

werte, reduzieren Preisdiskussionen und
verringern die Vermarktungsdauer

* Image-Steigerung
Sie positionieren sich als Immobilien-
Experte indem Sie lhren Kunden Preis-
und Markttransparenz bieten

Jetzt zum 3-Tages-Workshop mit
100% Praxisbezug anmelden:
* 18.-20.02.2014 Dortmund

* 15.-17.04.2014 Stuttgart
* 24.-26.06.2014 Berlin

* 17.-19.09.2014 Miinchen
28.-30.10.2014 Hamburg
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