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www.immobilien-profi.de

Pimp your Pension!

Baufinanzierer aus den Regionen 0-1 empfehlen sich

08352 Raschau
Ralf Gahlert
Partner von Contoplus
BergstraBe 30b
Tel. 037 74/82 29 70, Fax 037 74/82 2971
Ralf-Gahlert@t-online.de

04889 Staupitz
Volker Barop
Partner von Contoplus
Neuer Weg 10
Tel. 0172/36198 66, Fax 026 02/997 97 41
Volker.Barop@web.de

10243 Berlin
Gerd Lange
Partner von Haus & Wohnen/Contoplus
Warschauer StraBe 34-38
Tel. 030/26 94 89 24, Fax 030/29 04 87 92
G.Lange-huw@web.de

12587 Berlin
Thomas Huhn
Uwe Schneider
Berolina Baufinanz GmbH
BolschestraBe 27
Tel. 030/65 660230, Fax 030/65 6602 33
www.berolina-baufinanz.de
uwe.schneider@berolina-baufinanz.de
thomas.huhn@berolina-baufinanz.de

16515 Oranienburg OT Lehnitz
Friedland-Finanz,
Partner von Contoplus
Gebr.-Griitter-StraBe 1
Tel. 033 01/56491, Fax 033 01/53 86 04
www.friedland-finanz.de
info@friedland-finanz.de

Und Sie? I[hre Anzeige fiir nur € 300 im Jahr:
Tel. 0221/278-6000, www.immobilien-profi.de
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Harald Henkel

Leib- und Zeitrenten gehoren zu den iltesten Instru-
menten der Daseinsvorsorge iiberhaupt und gewin-
nen angesichts stagnierender Renten und Einkommen
wieder an Attraktivitit - hier sind Immobilien-Pro-
fis gefragt!

ine ,kleine Anfrage” im Deutschen Bundestag brachte vor

kurzem einen drastischen Anstieg der Altersarmut an den
Tag: Mehr als eine Million Rentner beziehen eine so niedri-
ge Rente, dass sie auch im Alter noch einen Zusatzverdienst
erarbeiten miissen oder auf Leistungen der staatlichen Grund-
sicherung angewiesen sind.
Dieser Trend macht natiirlich auch vor der Mittelschicht nicht
halt: So gibt es viele Alleinstehende oder Ehepaare, die sich
im Laufe ihres Lebens zwar ein eigenes Haus oder eine
Wohnung zusammengespart haben und diese auch bewoh-
nen, jedoch gleichzeitig eine relativ niedrige Rente beziehen.
Ihr einziger nennenswerter Vermogensteil ist ihre selbstge-
nutzte Immobilie. Doch wenn die Kinder ausgezogen sind, ist
die Wohnfliache oft zu groB, das darin investierte Geld steht
nicht zur Verfiigung. Was also tun, um das oft betrachtliche
Kapital, das in diesen Immobilien gebunden ist, wieder zu
verfliissigen? Immerhin betrdgt die bundesweite Eigentums-
quote bei Wohneigentum ca. 43 Prozent. In den Stddten liegt
sie noch zwischen 22 und 28 Prozent. Ein gewaltiges Poten-
zial also, um die eigene Rente aufzubessern.
Dass die Notwendigkeit dafiir zukiinftig steigen wird, lasst
sich einerseits an der Stagnation der Renten ablesen, zum an-
deren aber auch an dem Wunsch der ,neuen Alten®, ihren
Lebensabend mehr als vorangegangene Generationen zu
genieBen und das Erarbeitete nicht mehr nur fiir die Erben
zu horten, sondern im wahrsten Sinne des Wortes zu
yverfrithstiicken®, beispielsweise an einem von Mallorcas
Strinden. Der Makler hat hier einen idealen Ansatzpunkt, um
diesen Haus- oder Wohnungsbesitzern die VerauBerung ihres
Objekts mit einem zu Unrecht in Vergessenheit geratenen
Finanzierungskonzept schmackhaft zu machen und sich ganz
nebenbei als kompetenter Berater und Impulsgeber zu profi-
lieren.

Gebundenes Kapital fliissig machen

Diese Methode ist die sogenannte Leib- oder Zeitrente. Am
geldufigsten war diese Form der Alterssicherung in land-
wirtschaftlichen Betrieben, wo ein Sohn oder Tochter im Zu-



ge der Ubernahme von Betrieb und Wohnhaus den Eltern
lebenslange Kost, Pflege und Logis garantiert.

Dieses Prinzip lasst sich ebenso gut zwischen Fremden an-
wenden: Zunichst wird dabei der Wert der Immobilie sach-
kundig ermittelt. Dieser Wert dient dann als Basis fiir die
monatlich an den VerduBerer zu zahlende Rente. Allerdings
werden von diesem Wert Leistungen wie das Wohnrecht (soll-
te der Verkdufer weiterhin in der Immobilie wohnen) und an-
dere Leistungen (z.B. fiir Garten- oder Unterhaltungsarbei-
ten) abgezogen und daraus eine monatliche Rente ermittelt,
deren Hohe sich nach der zu erwartenden Lebensdauer auf
Basis der Sterbetafeln der gesetzlichen Rentenversicherung
bemisst. Das heiBt, dass sich in diesem Falle die monatliche
Zahlung an der statistisch zu erwartenden Restlebensdauer
orientiert. Wird diese unterschritten, entsteht fiir den Kaufer
eine Art ,Spekulationsgewinn®,

In einem schwierigen Marktumfeld erhoht sich
durch den fiir den Kaufer niedrigen Kapitalbedarf die
Attraktivitdt und Vermarktungsfahigkeit der

Immobilie enorm.

Doch darf man nicht vergessen, dass es auch Menschen wie
Johannes Heesters gibt, welche jede Kalkulation nach dem
Durchschnittsalter zur Makulatur werden lassen. Beriihmt ge-
worden ist hier das Beispiel einer Franzdésin, die im Alter von
114 Jahren verstarb und damit sogar ihren Kaufer, einen Arzt,
iiberlebte, der ihr Haus Jahrzehnte frither mit einer Leibren-
te erworben hatte. Wer sich diesem Risiko nicht aussetzen
will, kann stattdessen eine Zeitrente vereinbaren. Diese hat
den Vorteil, dass ihr Ablauf genau festgelegt ist, wobei sich
die Laufzeit nach dem Barwert der Immobilie sowie dem oft
zugrunde gelegten Indexierungswert der zu erwartenden
Inflationsrate bemisst.

Leib- oder Zeitrente?

Allgemein lisst sich feststellen, dass sowohl die Leib- als
auch die Zeitrente einen nahezu unerschopflichen Gestal-
tungsspielraum aufweisen: So kénnen beispielsweise Ein-
malzahlungen zu Beginn oder Abschluss (bei Zeitrenten) der
Rentenphase vereinbart werden, es kann, wie bereits erwihnt,
ein Inflationsausgleich stattfinden und es kénnen Leistungen
wie das lebenslange Wohnrecht oder Pflegedienstleistungen
vereinbart und beziffert werden, die dann auf den monatlich
zu zahlenden Rentenbetrag angerechnet werden.

Doch das sind noch ldngst nicht alle Vorteile dieser in Ver-
gessenheit geratenen Finanzierungsform: Fiir die Kdufer hat
der Erwerb einer Immobilie mittels Zeit- oder Leibrente den
Vorteil, dass er nur wenig Eigenkapital benétigt. >
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FINANZIERUNGSPARTNER

Baufinanzierer aus den Regionen 2-4 empfehlen sich

22850 Norderstedt
Marco Pankonin
MSP Finanzmakler GmbH
Segeberger Chaussee 87
Tel. 040/943 63 60, Fax 040/94 3636 36
www.msp-finanz.de, info@msp-finanz.de

30167 Hannover

Rainer Wilke

Freie Hypo

Regionalbiliro Hannover

KONZEPT GmbH & Co. KG

Konigsworther Platz 2a

Tel. 0511/844891-12, Fax 0511/84 48 91-99
www.freie-hypo.de/hannover
rainer.wilke@freie-hypo.de

35606 Solms-Niederbiel

Heidemarie Kempa

Partnerin von Haus & Wohnen
Westerwaldstraf3e 2

Tel. 064 42/81 25
Heidik 1307 @aol.com

42389 Wuppertal

Uwe Kaletka

Partner von Haus & Wohnen
Jesinghauser StraBe 13

Tel. 0202/69 87 30, Fax 0202/698 73 19
www.dig-wuppertal.de
Uwe.Kaletka@dig-wuppertal.de

42553 Velbert-Neviges

Freie-Hypo

Regionalbiiro Velbert fiir Niederberg
Wilhelmstr. 15a

Tel. 020 53/55 66, Fax 020 53/75 00
www.freie-hypo.de/velbert
velbert@freie-hypo.de
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FINANZIERUNGSPARTNER

Baufinanzierer aus den Regionen 5 empfehlen sich

50823 Koln
Hiittig & Rompf AG

Thr Immobilienfinanzierer
Subbelrather Str. 15a

Tel. 0221/179 37-0, Fax 0221/179 37-37
koeln@huettig-rompf.de

Koln

Hypo Shop GmbH

Herr Marco Eschbach

Tel. 0221/34091 92-0, Fax 0221/3409192-93
www.hypo-shop.com

info@hypo-shop.com

50968

56579 Rengsdorf

Axel Runkel

Partner von Haus & Wohnen

Alter Garten 1

Tel. 026 34/9239 61 oder 0171/202 81 39
Fax 026 34/923962

axel.runkel@vr-web.de

56422 Wirges

Volker Barop

Partner von Contoplus

Steinerne Briicke 23

Tel. 0172/36198 66, Fax 026 02/997 97 41

Volker.Barop@web.de

57223 Kreuztal

FSB GmbH Rolf Schrey
Rotdornweg 5

Tel. 027 32/16 32, Fax 027 32/285 41

FSB-Kreuztal @t-online.de
57520 Emmerzhausen
Herr Orsowa
Haus & Wohnen GmbH
Schone Aussicht 12
Tel. 027 43/92 00-0, Fax 027 43/92 00-29
info@hausundwohnen.de

34

Zudem erfihrt er eine betrachtliche Zinsersparnis, weil der
das Objekt nicht {iber eine Bank finanzieren muss. Diese Er-
sparnis ist auch bei einer entsprechenden Indexierung der zu
zahlenden monatlichen Rente gegen die Geldentwertung
noch vorhanden, da der Hypothekenzins stets hoher als die
angenommene Inflation sein wird.

Doch auch der Verkéufer hat etwas von dieser Finanzierung;:
In einem schwierigen Marktumfeld oder im Falle einer nur
schwer verkiuflichen Immobilie erhéht er durch den fiir den
Kéufer niedrigen Kapitalbedarf die Attraktivitit und Ver-
marktungsfahigkeit seiner Immobilie enorm. In vielen Fillen
wird ein Verkauf wohl erst mithilfe einer Leib- bzw. Zeitrente
moglich sein.

Potenzial fiir Profis

Alle hier angestellten Uberlegungen sollten professionelle
Makler hellhorig werden lassen: Auf dem Land mégen Leib-
und Zeitrenten eventuell eine komplizierte Angelegenheit
sein, weil der Verkdufer in der Immobilie wohnen bleiben
will, wiahrend der Kdufer es sich oftmals nicht leisten kann,
jahrelang ein Haus zu besitzen, in dem er nicht wohnen kann.
In den Stddten stehen die Chancen viel besser.

Denn hier werden Verrentungsmodelle auch fiir Kapitalanle-
ger interessant. Zahlt doch der Investor nun die Immobilie
in monatlichen Raten an den Eigentlimer ab, die sich um das
Wohnrecht, also die {ibliche Miete, verringert. Wird dieses
Wohnrecht irgendwann nicht mehr genutzt, kann die Woh-
nung normal vermietet werden.

Hier tut sich ein von den meisten Maklern bisher unerkann-
tes Beratungs- und Vermarktungspotenzial auf. Da ange-
sichts der nahezu unbegrenzten Gestaltungsmoglichkeiten
fachlicher Rat unersetzlich ist und sich zudem Verkaufer und
Kéufer erst einmal finden miissen, ist ein Vermittler gerade
im Leib- und Zeitrentenbereich notwendiger denn je. Ein
Immobilien-Profi informiert die Haushalte in seiner Farm per
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Flyer tber dieses vielen unbekannte Finanzierungsmodell
und kniipft damit neue, wertvolle Kontakte. Dies kann auch
im Rahmen von Veranstaltungen zum Thema ,Alterssiche-
rung mit Hilfe von Leib- und Zeitrente* geschehen.

Als ,Tiir6ffner" zu neuen Kundenschichten ist die
Vermittlung von Kompetenz im Bereich der Leib- und

Zeitrente ein spannendes Marketing-Vehikel fiir Makler.

Der Profi sollte in der Lage sein, seinen Interessenten die viel-
faltigen Vorteile und Gestaltungsmoglichkeiten der Leibren-
te zu kommunizieren, um so den Boden fiir eine tiefere Zu-
sammenarbeit zu bereiten. Allerdings muss der Makler selbst
kein Spezialwissen erwerben, es geniigt, wenn er das Modell
in groben Ziigen darstellen kann. Zur Berechnung der je-
weiligen Rente sollte er einen neutralen Dritten hinzuziehen.
Dadurch sichert er sich gegen Rechenfehler ab und delegiert
die Verantwortung an einen Finanzierungsexperten. In
Kiirze wird der IMMOBILIEN-PROFI zu diesem Thema auch
Seminarveranstaltungen anbieten, auf denen das fiir diese
Finanzierungsform notwendige Hintergrundwissen von kom-
petenten Referenten vermittelt wird.

Fazit

Und selbst wenn die Verkdufer sich schlussendlich doch fiir
einen ,klassischen® Verkauf entscheiden: Als , Tiir6ffner” zu
neuen Kundenschichten ist die Vermittlung von Kompetenz
im Bereich der Leib- und Zeitrente ein spannendes Marke-
ting-Vehikel fiir Makler. Vielleicht muss der bekannte Schla-
ger ,Wir versaufen unser Oma ihr klein Hiuschen* aus der
Zeit der Wirtschaftskrise nach dem ersten Weltkrieg dann
umgeschrieben werden - denn das kann Oma mit der Leib-
rente auch selber. W
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FINANZIERUNGSPARTNER

Baufinanzierer aus den Regionen 5-9 empfehlen sich

59872 Meschede
Partner von Haus & Wohnen
Wolfram Schulte
Auf der Knippe 8
Tel. 0291/501 79 und 029 72/96 10 19
Fax 0291/588 66 und 029 72/96 10 25
W.Schulte @dig-sauerland.de

65187 Wiesbaden

Haus & Wohnen GmbH
Herr Fink

Mosbacher StraBe 9

Tel. 0611/89090-0, Fax 0611/89090-10

71083 Herrenberg-Giiltstein

IKARUS Assekuranz-Vermittlungs GmbH
Irene Kreinik

HertzstraBe 2

Tel. 07032/78 85-0, Fax 070 32/78 85-20

info@ikarus-assekuranz-vermittlungs-gmbh.de

82515 Wolfratshausen b. Miinchen

a priori 24 Hypothekenteam bundesweit
Inh. Alexander Solya

Untermarkt 15

Tel. 081 71/968 55-0, Fax 081 71/968 55-22

info@apriori24.de

99947 Horselberg-Hainich

OT Behringen

Town & Country Finanzierungsservice
André Euchler, Sandra Placht
HauptstraB3e 90 E

Tel. 03 62 54/75-157

Fax 03 62 54/75-167
andre.euchler@towncountry.de
sandra.placht@towncountry.de
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Immobilien-
Verrentung (2)

Ralf Schwarzhof

Warum Immobilienmakler dieses Geschift (nicht) no-
tig haben!

chwalmtal in der Nihe von Mdénchengladbach. Seit {iber
S30 Jahren hat das Ehepaar Wolf hier sein Zuhause. Das
Eigenheim ist ldngst abbezahlt, die Kinder sind schon lange
aus dem Haus. Seit knapp fiinf Jahren sind beide Rentner.
Seitdem miissen sie sich jedoch finanziell stark einschrian-
ken, da die monatliche Rente einfach nicht ausreicht. Not-
wendige Reparaturen und Modernisierungen am eigenen
Heim werden aufgeschoben, das Auto abgeschafft und an
einen Urlaub ist schon lange nicht mehr zu denken.
Dieses Beispiel ist kein Einzelfall: Es gibt deutschlandweit
schitzungsweise mehr als 1 Million iiber 65jidhrige mit selbst-
genutzten Wohneigentum, die am Rande des Existenzmini-
mums leben. Teilweise sogar darunter, trotz des zweifelsfrei
vorhandenen Immobilen-Wertes. Doch da ein ,alter Baum*
sich aber bekanntermaBen nicht gerne verpflanzen lasst,
kommt ein Verkauf des Eigenheims fiir die Betroffenen wie
Familie Wolf kaum in Frage. Was also ist zu tun?

Eine mogliche Lésung: Das gebundene Kapital in der Immobi-
lien liquide machen und trotzdem weiter dort zu wohnen. Es
geht um die Verrentung der selbstgenutzten Immobilie! Ob
Rentenhypothek, Stiftungsrente, Umkehrdarlehen, Direktren-
te oder der klassische Verkauf auf Rentenbasis (gegen Leib-
rente oder Zeitrente): Eine dieser Varianten passt fast immer.
Leider kennt sich Familie Wolf mit Immobilien-Verrentungen
aber nicht aus. Den Begriff Leibrente haben sie zwar schon
mal gehort, aber wie genau das alles funktioniert, wissen sie
nicht. Ein naheliegender Ansprechpartner fiir diese Thema-
tik wére ja eigentlich ein Immobilien- oder Finanzierungs-
fachmann, also vielleicht ein Immobilienmakler.

Doch es findet sich niemand, der der Familie Wolf helfen
kann. Kein Makler aus der Umgebung kennt sich mit der Ver-
rentung von Immobilie aus. Wire es anders, kénnte Familie
Wolf geholfen werden und ein Immobilienfachmann (Mak-
ler?) ein gutes Geschift machen.

Hilf anderen und du hilfst dir selbst! Wie schon beschrieben,

gibt es im Bundesgebiet mehr als 1 Million tiber 65jdhrige
mit selbstgenutzten Wohneigentum, die am Rande des Exis-
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tenzminimums leben. Bei einem angenommenen durch-
schnittlichen Immobilienwert von ca. 240.000 Euro hat die-
ser Markt also ein Volumen von 240.000.000.000 Euro (in
Worten: 240 Milliarden Euro). Bei diesem gigantischen Markt
stellt sich natiirlich sofort die Frage, warum kaum ein Im-
mobilienmakler diesen Bedarf bedient.

Liegt es daran, dass die meisten Makler sich mit Neuerungen
schwertun? Oder wird die Verrentung als langwierig, auf-
wéandig und deshalb als nicht lohnenswert angesehen? Merk-
wiirdigerweise gehen Maklerinnen viel offener mit der (gar
nicht so) neuen Thematik um. Warum auch nicht? Warum
nicht mal potenzielle Interessenten auf eine Verrentung an-
sprechen?

Warum nicht auch einmal Eigentiimer von lange leerstehen-
den Gewerbeimmobilien auf die Mdglichkeit einer Verren-
tung ansprechen? Auch hier tut sich ein riesiger Markt auf
(siehe Kasten). Tatsdchlich geht es in erster Linie darum,
dieses erst einmal Thema zu besetzen. Ob spater wirklich
eine Verrentung als Verkaufsmodell dabei herauskommt, ist
eine ganz andere Frage. Einige Kollegen machen vor, dass es
funktioniert. Makler Patrick Bibow in Hamburg pflegt dieses
Thema seit geraumer Zeit auf seiner Homepage und wird
darauf von Eigentlimern angesprochen. So fiihrt er fast wo-
chentlich kurze Informationsgespriache mit Eigentiimern, die
Anzahl der tatsidchlichen Verrentungsfille dagegen ist mehr
als iiberschaubar. Denn die meisten Beratungen fiihren zu
einem konventionellen Verkauf. Damit ist das Leibrenten-
thema ein innovatives Akquise-Tool.

Es geht darum, den Boden zu bereiten. Selbst wenn es nicht
unmittelbar zu einem Auftrag kommt, so hat der Makler
sich doch wieder ins Gespriach gebracht, sich als Experte



prasentiert und so die Basis fiir zukiinftige Geschifte ge-
schaffen.

Eine einmalige Zahlung in Hohe von 80.000 Euro geht
direkt an den Verkaufer, der Rest wird als Verrentung

monatlich geleistet.

Uberzeugen mit Fachwissen: Immobilien-Verrentung ist zu-
gegebenermaBen ein anspruchsvolles Thema, bietet aber
auch die ansonsten selten vorhandene Mdglichkeit, sich im
Wettbewerb deutlich zu positionieren. Der erste in Europa
bekannte Vertrag stammt {ibrigens aus dem Jahr 1308 und
wurde zwischen dem Abt von St. Denis und dem Erzbischof
von Bremen geschlossen. Heute ist die Zeit gekommen,
diese alte und seit mehr als sieben Jahrhunderten bewdhrte
Vertragsform in Ihr Dienstleistungsspektrum aufzunehmen,
getreu dem Motto ,Lache nie iiber jemanden, der einen
Schritt zuriickgeht. Er konnte Anlauf nehmen.“

Selbst im Bereich der Gewerbeimmobilien lassen sich interes-
sante Vermarktungsmodelle mithilfe der Verrentung platzie-
ren, wie dieses Praxisbeispiel zeigt: Ein tiirkischstimmiges
Briiderpaar plante in Duisburg ein Gewerbegrundstiick mit
Halle fiir 600.000 Euro zu erwerben, das vom Eigentiimer
schon langere Zeit erfolglos angeboten worden war. Ziel war
es, in dieser Halle Hochzeitsfeiern auszurichten. Ein Konzept
mit Businessplanung lag vor und die Halle wire bereits fiir
zwei Jahre ausgebucht gewesen. Trotz 300.000 Euro Eigen-
kapital versagte die Bank den notwendigen Kredit.

Warum

viele
Besichtigungen,
wenn es
weniger

tun ...
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Also musste ohne Bank finanziert werden. Kdufer und Ver-
kaufer einigten sich auf folgende Konstruktion: Eine einma-
lige Zahlung in Hohe von 80.000 Euro geht direkt an den
Verkaufer, der Rest wird als Verrentung monatlich geleistet.
Nattrlich wére in diesem Fall auch eine Einmalzahlung von
300.000 Euro mit kleineren Monatszahlungen moglich ge-
wesen, doch mit der ersten Variante konnte der VerduBerer
besser abgesichert werden: In der Riickfallklausel wurde
namlich vereinbart, dass bei einem Zahlungsriickstand von
sechs Monaten das Gewerbegrundstiick vollstandig an den
Alt-Eigentiimer zurtickfillt, wihrend sowohl die Einmalzah-
lung als auch die geleisteten monatlichen Rentenzahlungen
als Mietzahlung gewertet und nicht erstattet werden. Ver-
rentungsmodelle bieten eben zahlreiche Gestaltungsmoglich-
keiten, die aufgrund ihrer Flexibilitit eine Vermarktung er-
heblich erleichtern konnen, die vorher noch unmoglich er-
schien. M

Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelméBig zum Thema ,Leib— und
Zeitrente”. Kontakt: www.immotax.de

... am effektivsten mit

Home Staging!

DEUTSCHE GESELLSCHAFT
FUR HOME STAGING UND REDESIGN®e.V.

www.dghr-info.de
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Immobilien-
Verrentung (3)

Ralf Schwarzhof

Die Varianten: Viel mehr als nur Leibrente!

inen schonen guten Tag Herr Schneider. Sie hatten uns
,,Eangeschrieben, dass Sie sich fiir eine Leibrente inte-
ressieren. Haben Sie schon konkrete Vorstellungen oder
mochten Sie sich einmal allgemein tiber die verschiedenen
Varianten und Chancen einer Immobilien-Verrentung infor-
mieren?*
+Es gibt noch andere Moglichkeiten? Ich kenne nur die Leib-
rente und auch da wei ich nicht genau Bescheid.*
So oder dhnlich beginnt ein erstes Gesprdach nach einer Ver-
rentungsanfrage fast immer.

Mit dem Begriff Leibrente konnen Immobilieneigentiimer in
der Regel noch etwas anfangen. Wenn es aber um alternati-
ve Verrentung-Modelle geht, sind die meisten nahezu un-
wissend:

e Rentenhypothek?

e DirektRente?

e Umkehrhypothek?

e Stiftungsverrentung?

e Mietkauf?

e Genossenschaftsverrentung?

All dies sind Moglichkeiten brachliegendes Kapital einer Im-
mobilie zu aktivieren.

Doch nicht nur Immobilienbesitzer tappen bei diesen Begrif-
fen im Dunkeln. Auch Immobilienmakler kennen sich hier
kaum aus. Ich werde an dieser Stelle nicht erneut auf den
gigantischen Markt eingehen der sich hier auftut. Dariiber

KOOPERATIONEN

Fir interessierte Makler bieten sich attraktive Kooperationsmdglichkeiten mit
ImmoTax an: Zum einen kann der Makler Kontakte nutzen, die von ImmoTax
generiert werden. Zum anderen profitiert der Makler von der Expertise, die
ImmoTax in Form von Verrentungsanalysen zur Verfiigung stellt. Dieser kom-
fortable Einstieg in das Verrentungsgeschaft bedeutet fiir den Makler eine
klassische Win-Win-Situation: Beide Seiten profitieren und der Makler zahlt an
ImmoTax lediglich eine Gebiihr, wenn ein Vermittlungsauftrag zustande kommt.
Detaillierte Informationen zu den Kooperationsméglichkeiten finden Sie im
ndchsten Beitrag der Serie ,,/mmobilien-Verrentung*.

34

Leibrente
Zeitrente
: Renten:
Mietkauf ) HVT)':)ﬁl':!k
Immobhilien-
Verrentung:
Varianten
Stiftungs- " Direkt-
Rente Rente
Umkehr-
Hypothek

habe ich bereits in alten Artikeln an dieser Stelle ausfiihrlich
berichtet. Stattdessen schauen wir uns die einzelnen Model-
le einmal etwas genauer an.

Die Rentenhypothek: Eigentiimer konnen unter bestimmten
Voraussetzungen auf ihr Grundstiick eine Rentenhypothek
aufnehmen. Die Absicherung des Darlehens erfolgt durch ei-
ne erstrangige Grundschuld-Eintragung im Grundbuch.

Das Darlehen ist (je nach Anbieter) zu Lebzeiten tilgungsfrei
bzw. es wird die Riickfithrung des Darlehens durch eine Le-
bens-Versicherung mit Einmalzahlung gesichert. Die anfal-
lenden Zinsen sind allerdings zu Lebzeiten zu zahlen.

Die DirektRente: Hierbei handelt es sich um einen Verren-
tung-Vereinbarung von privat zu privat, eine Art Differenz-
geschaft mit Absicherung.

Der Rentennehmer stellt dem Rentengeber ein Rentenkapital
zur Verfiigung und erhilt dafiir eine monatliche Rente. Mit
den entsprechenden Absicherungen ist dies durchaus ein
interessantes Modell. Leider wird diese Variante in Deutsch-
land sehr hiufig ohne entsprechenden Kapitalgeberschutz
angeboten. Davon ist jedoch dringend abzuraten.

Die Umkehrhypothek: ,Reverse mortgage®, das Umkehr-
Darlehen, ist ein im englischsprachigen Raum schon lange
Zeit giangiges Finanzprodukt. Das Prinzip ist denkbar ein-
fach. Verfiigt man tber eigene, weitestgehend schuldfreie,
Immobilien, so kann man hierauf ein Darlehen aufnehmen,
dass durch einen Eintrag ins Grundbuch abgesichert wird.
Der Kniff bei der Sache ist, dass man Eigentiimer der Im-
mobilie bleibt und Zins- und Tilgungszahlungen nicht selbst
leisten muss. Der Kredit wird erst mit dem Tode des Kredit-
nehmers féllig, bei Paaren mit dem Tode desjenigen Kredit-
nehmers, der zuletzt stirbt. Mogliche Erben kénnen dann aus
eigenem Vermogen, durch den Verkauf der Immobilie oder
die Aufnahme eines eigenen Darlehens den Kredit auslosen.
Fiir die Kreditnehmer eines Umkehr-Darlehens wird die zu
erwartende Lebenszeit (anhand der bei Versicherungen ge-



Fiir die Auftragsakquise ist das Thema Immobilien-Verrentung nahezu konkurrenzlos.

Wen sprechen Eigentiimer an, wenn sie sich {iber eine Verrentung ihrer Immobilie

informieren wollen? Den Experten vor Ort!

brauchlichen Sterbetafeln) zugrunde gelegt, um die Darle-
hens- und Auszahlungshohe, zum Beispiel bei monatlicher
Auszahlung, zu ermitteln. Der Zinssatz wird ebenfalls im Vor-
feld auf die gesamte Laufzeit festgelegt.

Die Stiftungsrente: Immobilienbesitzer bei denen der Spen-
dengedanke im Vordergrund steht, konnen ihr selbst ge-
nutztes Wohneigentum in liquides Kapital umwandeln. Sie
verkaufen dabei ihre Immobilie an eine Stiftung und erhal-
ten im Gegenzug neben dem lebenslangen Wohnrecht eine
zusitzliche (lebenslange) Rente. Bis zum Ableben tibernimmt
die Stiftung auBerdem alle Instandhaltungs- und Verwal-
tungs-Aufgaben. Sollten die Eigentiimer zum Pflegefall wer-
den oder in ein Altenheim umziehen, wird Ihnen {iber die
Stiftung geholfen.

Mietkauf: Eigentlich ist auch ein ,Immobilien-Mietkauf*
nichts anderes als der ,Ratenkauf einer Immobilie mit klar
definierten Verpflichtungen®. Dabei werden die Bedingungen
zumeist vom Verkédufer gestellt. Je schwieriger die Bedin-
gungen zu erfiillen sind, desto schwieriger wird es sein, ei-
nen Kéufer zu finden. Um einen Konsens zwischen Verkéu-
fer und Kéufer zu erzielen, bietet sich ein Ratenkauf gerade-
zu an. Es gibt im Wesentlichen zwei Unterschiede zu einem
herkémmlichen Verkauf auf Rentenbasis:
a.) Der Kaufer wird erst mit Zahlung der letzten Rate als Ei-
gentimer im Grundbuch eingetragen.
b.) Es ist immer eine feste Laufzeit zu vereinbaren (z.B. 5, 10,
20 Jahre). Ansonsten gelten identische Vereinbarungen.
Damit ist ein ,Mietkauf als Rentenmodell* sowohl fiir K&u-
fer als auch fiir den Verkdufer eine echte Uberlegung wert,
da die Vorteile sehr ausgewogen sind.
So bleibt der Verkdufer bis zum Ende der Laufzeit Eigen-
timer. Andererseits ist der Kdufer aber im Grundbuch abge-
sichert und seine Zahlungen sind bis zur letzten Rate insol-
venzgeschiitzt, da er erst dann als Eigentiimer eingetragen
wird. Die Problematik der Vertragsgestaltung ist mit etwas
Erfahrung beherrschbar!

Weitere Modelle wie z.B. die ,Genossenschaftsrente“ tauchen
in neuen Varianten immer wieder auf, miissen ihre Markt-
tauglichkeit aber erst noch unter Beweis stellen. Auf unserer
Website finden Sie stets die neusten Informationen dazu.

Viele Eigentiimer wiirden es wollen, wenn sie wiissten, dass
Sie es konnten!

Positionieren Sie sich als Experte. Fiir die Auftragsakquise
ist das Thema Immobilien-Verrentung nahezu konkurrenzlos.
Wen sprechen Eigentiimer an, wenn sie sich iiber eine Ver-
rentung ihrer Immobilie informieren wollen? Den Experten
vor Ort! Den Makler vor Ort!

AKQUISE

www.immobilien-profi.de

Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelmaBig zum Thema ,,Leib— und
Zeitrente”. Kontakt: www.immotax.de

Sie als Makler konnen helfen diesen Verrentungswunsch zu
realisieren. Immobilienverrentung ist eben nicht nur auf ei-
ne Zeit-oder Leibrente reduziert. Es bieten sich so viel mehr
Moglichkeiten. In meinen bundesweiten Seminaren fiir den
Immobilienprofi erfahren Sie alles Notwendige zu dieser
spannenden Thematik und natlrlich auch wie Sie dieses
michtige Akquise-Werkzeug effektiv nutzen. [l

(@)
amarc221

immobilien
regional national international

Erfolg x 120

Die erfolgreichsten KoIIeéen im
amarc21 Maklernetzwerk

2008 - 30 Partner
2009 - 50 Partner
2010 -100 Partner
2011 -120 Partner
2012 - jetzt bin ich auch dabei —

bevor mein Standort vergeben ist!

Und warum eigentlich nicht? Uber das Netzwerk bekomme
ich mehr Verkaufsauftrage — alles Alleinauftrége, erziele eine
Durchschnittsprovision von mind. 6 % netto, zahle eine monat-
lich feste Franchisegebiihr von € 495,- zzgl. Mwst. inkl.
komplettem Weiterbildungsangebot der amarc21 Akademie,
behalte meine volle Provision, habe ,,super” Sonderkonditionen
in vielen Immobilienportalen und bei anderen Immobilien
Dienstleistern. Und die Einstiegsgebihr betragt lediglich
€ 1.875,- zzgl. Mwst.

Informieren Sie sich unter www.amarc21.de:

amarc21 GmbH Immobilien Franchise, Herrn Michael Dittmer,
48155 Minster, Wolbecker StraBe 68, Tel. 0251-141600,
e-mail info@amarc21.de

www.amarc21.de

35



MARKTE
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Immobilien-
Verrentung (4)

Ralf Schwarzhof

Die Immobilienverrentung bietet gerade Maklern ein
interessantes Betidtigungsfeld. Mit einem fachkun-
digen Partner winken hier viele neue Auftrige bei
gleichzeitigem Kompetenzzuwachs des Maklers.

ie Stiarken der Makler liegen vor allem in ihren Ver-

kaufsqualititen. Die meisten Immobilienmakler(innen),
welche ich kennengelernt habe, waren bzw. sind gute bis
iberragende Verkdufer. Man gebe ihr/ihm verniinftige Ob-
jekte und sie verkaufen zuverlissig und erfolgreich.
Eigentlich miisste es ihnen allen geschéftlich also blendend
bis iiberragend gehen. Leider sieht die Praxis jedoch anders
aus. Sehr viele Makler haben schlichtweg zu wenige Auftri-
ge. Sie haben entweder zu wenig Kontakte zu potenziellen
Auftragsgebern und/oder tun sich mit der Objekt-Akquise
schwer. Und da beginnen die Probleme! Selbst der beste Au-
toverkdufer der Welt hat keine Chance, sein Kénnen in der
Praxis unter Beweis zu stellen, wenn er keine Autos zu
verkaufen hat. Und wie soll ein Makler, der eigentlich ein
groBartiger Verkaufer ist, erfolgreich sein, wenn ihr/ihm die
Immobilien, also die Verkaufsauftrdge fehlen, wenn es also
nichts zu verkaufen gibt?

Was liegt also fiir Makler naher, sich als Partner ein Unter-
nehmen zu suchen, welches darauf spezialisiert ist, neue
(Makler)Auftrage zu generieren, diese aber nicht selbst bear-
beitet. So etwas gibt es nicht? Doch! Die ImmoTax ist eine
Kanzlei von Sachverstindigen im Bereich Immobilienbe-
wertung und Spezialist fiir Finanzierungsfragen. Sie bietet
Maklern bundesweit strategische Kooperationen genau auf
dieser Basis, ndmlich im Bereich Immobilien-Verrentungen,
an. Die gemeinsame Beratung ist daher eine Win-Win-Stra-
tegie fiir beide Partner.

Im Rentenalter, bzw. kurz davor, {iberlegen viele Leute, ihre
Immobilie zu verkaufen, um den Verkaufserlés anzulegen.
Nach etlichen Jahren harter Arbeit mochten sie nun endlich
die kommende Zeit genieBen, ohne sich mit Instandhaltung,
Mietern, Verwaltung etc. abzumiithen. Doch der Immobilien-
markt ist schwierig und die Anlagemdoglichkeiten sind ent-
weder riskant oder bringen nur bescheidene Ertrage. Deshalb
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erinnern sich immer mehr Immobilienbesitzer an die Mog-
lichkeit einer Zusatzrente, indem sie ihre Immobilie verren-
ten lassen. Die Verrentung von Immobilien erlebt zurzeit ei-
nen wahren Boom. Die ImmoTax-Sachverstindigenkanzlei
begleitet bundesweit Eigentiimer bei der Verrentung ihrer
Immobilien. Da die Anfragen aus dem gesamten Bundes-
gebiet kommen, gibt es ein Problem. Wer kann diese Inte-
ressenten bearbeiteten und betreuen? Ganz einfach: Der
Partner vor Ort! Und genau diese Aufgabe ist wie gemacht
fiir den Immobilien-Profi vor Ort, den Makler.

Im Folgenden ist der Ablauf einer Verrentungs-Anfrage an ei-
nem einfachen Beispiel dargestellt: Ein Immobilienbesitzer
aus Hannover interessiert sich fiir die Verrentung seiner Im-
mobilie. So ist die tibliche Vorgehensweise: Auf seine tele-
fonische oder schriftliche Anfrage hin erhilt der Interessent
erste Infos per Post oder Mail. Danach folgt ein Telefonkon-
takt, um die Wiinsche und Vorstellungen des Eigentiimers so-
wie die notwendigen Daten fiir eine Verrentungs-Berechnung
zu erfragen. Eine Verrentungs-Analyse wird dann auf Basis
der Eigentiimerangaben erarbeitet. Hieraus kann der Eigen-
timer nun erkennen, welche Moglichkeiten er hat und wie
die dazugehorigen Zahlen (Renten) aussehen.

Zusendung von
ersten Infos

Tel. Beratung u.
Datenerfassung

Verrentungs-Berechnung

AL Verrentungs-Analyse

Da ImmoTax selbst mit nur zwei Biiros in Deutschland ver-
treten ist, miissten die Berater im Schnitt mehr als 200 Ki-
lometer zu den Kunden fahren, um diese zu beraten. Aus
diesem Grund iibernimmt ab diesem Zeitpunkt ein Partner
vor Ort die Anfrage, fahrt zum Interessenten berét diesen auf
Basis der Berechnung und erhilt so im Idealfall einen Ver-
rentungs-Verkaufsauftrag.

(Notar)Vertrag

Vertragsentwiirfe und Provision

Alleinauftrag Abwicklung



Der Lowenanteil der Provision verbleibt dabei beim Makler.
Die ImmoTax wird lediglich mit einem geringen Provisions-
anteil an einem Verkauf beteiligt. Monatliche (Franchise)Ge-
biihren gibt es keine.

Umgekehrt kann der Makler durch diese Kooperation und die
Erweiterung seines Portfolios mit der Immobilien-Verrentung
nun einen ganz neuen Markt erschlieBen. Er hat damit zu-
sitzliche Moglichkeiten, Verkaufs-Auftrige zu generieren.

Sprechen Sie doch einmal Eigentiimer auf die Moglichkeit an,
~eine monatliche Rente mit dem eigenen Haus zu generieren
und trotzdem darin wohnen zu bleiben...“, oder ,die seit
langer Zeit zum Verkauf stehende Gewerbeimmobilie auf
Rentenbasis zu verkaufen...”. Die Antworten der Eigentiimer
fallen fast immer gleich aus: ,Wie funktioniert das denn?“
Und schon hat der Makler die Moglichkeit, einen Auftrag fiir
die Vermarktung zu bekommen, gleich welcher Art sie letzt-
endlich sein mag. Denn egal ob Leib-, Zeit-, Stiftungs-, Um-
kehr- oder Hypotheken-Rente: Der Markt fiir die Verrentung
von Immobilien ist gigantisch. Auch Makler kénnen sich in
diesem Bereich ein Stiick vom Kuchen sichern.

Angst vor der — zugegeben — komplexen Thematik brauchen die

Partner jedoch nicht zu haben. ImmoTax unterstiitzt die Mak-

ler in vielfaltiger Hinsicht:

e Alleinstellungsmerkmal in der jeweiligen Stadt

e Verrentungs-Berechnungen und ausfiihrliche Verrentungs-
Analysen

e Flyer fiir Kdufer und Verkdufer als Word-Vorlagen

e Formulare als Wordvorlagen

e Verrentungsauftrag (Word-Vorlage)

e Telefonische Beratung ihrer Interessenten

e Weiterleitung von Interessenten

e Generierung von Anfragen iiber das Internet

e Eigentiimerseminare

Interessierte Makler werden bei diesem Geschaftsmodell sys-
tematisch auf ihre neue Vermarktungsalternative vorbereitet.
ImmoTax erteilt den Interessenten zudem telefonische
und/oder schriftliche Beratung. Und obwohl sogar der Kauf-
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vertrag von den Experten der Kanzlei geliefert wird, bleibt
der Verkaufer stets Kunde des Maklers — und damit auch ihm
allein provisionspflichtig. Der Makler hat in diesem Modell
lediglich die Aufgabe, die Endberatung durchzufiithren und
den Vertragsabschluss zu besiegeln.

Der Markt fiir die Verrentung von Immobilien ist
gigantisch. Auch Makler kdnnen sich in diesem Bereich

ein Stlick vom Kuchen sichern.

Natiirlich bietet ImmoTax auch intensive Schulungen fiir
Makler und deren Mitarbeiter oder auch In House-Seminare
im jeweiligen Maklerbiiro an. Weitere Beitrige zum Thema
,Verrentung” sowie die aktuellen Seminartermine finden Sie
auf www.immobilien-profi.de. [l

Unschlagbar helle

Schaufenster-Displays

LED Technik vom
feinsten
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IWWOBITIEN Wl

Informationen
unter Telefon:
+49-6831-966760
oder besuchen Sie

unsere Website
www fairfieiddisplays. de

kommt nicht durch
Zufall, informieren
Sie sich jetzt, wie
Fairfield Ihnen helfen
kann.

Nutzen Sie die Ideen
und den Service von

Fairfield fir lhren

Geschaftserfolg.
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Immobilien-
Verrentung (5)
Das Ass im Armel

Ralf Schwarzhof

Eine Finanzierungs-Alternative nicht nur fiir Gewerbe-
Immobilien

oachim Noske freut sich: Der Immobilienmakler aus Rat-
J zeburg hat endlich einen potenziellen Kéaufer fiir ein
Misch-Grundstiick gefunden. Dieses Grundstiick, ein Ein-
familienhaus mit Werkstatt und angeschlossenem kleinen
Biirotrakt, befindet sich bereits seit Wochen in der Vermark-
tung. Die Verhandlungen zwischen Verkadufer und Kéufer ver-
laufen positiv. Endlich zeichnet sich eine notarielle Beur-
kundung ab.
Im Stillen rechnet sich Noske schon mal seine Provision aus.
Sechs Prozent Provision auf einen Verkaufspreis von 380.000
Euro - macht immerhin 22.800 Euro. Da wird sich seine Frau
bestimmt freuen.
Alle Parteien sind sich einig. Es gilt nur noch die letzte Hiir-
de zu nehmen: die Finanzierung. Aber auch das sollte kein
Problem darstellen. Der Kédufer, ein angesehener Handwerks-
meister, kann ein ausreichendes regelmifBiges Einkommen
nachweisen. AuBerdem wiirde er durch den Kauf die Miete
fiir seine Wohnung und die Miete fiir die angemietete Werk-
statt sparen. Ein Kauf wére aus kaufménnischer Sicht also
eine mehr als sinnvolle Investition.

Priifung der Kapitaldienstfahigkeit. So einfach wie sich alle Be-
teiligten es gedacht haben, ist es dann allerdings doch nicht:
Banken haben die Anforderungen an Gewerbetreibende, die
eine Gewerbeimmobilie finanzieren mo6chten, derart erhoht,
dass eine Finanzierungszusage nur noch sehr selten erteilt
wird. Dabei priift und ,denkt* die Bank in drei Richtungen.
Zum einen wird natiirlich der Kiufer genauestens unter die
Lupe genommen:

e [st die Schufa sauber?

e Gibt es Altlasten?

e Welches Einkommen ist regelméBig gegeben?

e Wie sieht die Auftragslage aus?

Wenn all diese Fragen zur Zufriedenheit der Bank geklart
sind, wird das zweite Kriterium gepriift: die Immobilie selbst!
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Kaufer Verkaufer
zahlt erhalt

2.6

Verrentung

Kauf 2.800 2.050

Im vorliegenden Beispiel profitieren Kaufer und Verkdufer gleichermaBen. Der
eine spart an der Finanzierung, der andere erhdlt eine hohere Rente. Bei einer
Leibrente hatte der Verkédufer aufgrund seines Alters sogar eine deutlich héhere
Zahlung erhalten.

o Wie ist die Werthaltigkeit?

e Kann die Immobilie bei einer Insolvenz des Kreditnehmers
problemlos weitergefiihrt/betrieben werden?

e [st ein Verkauf der Immobilie bei einer Insolvenz des
Kreditnehmers problemlos méglich? Und wenn ja:

e 7u welchem Preis bzw. bei welchem Risiko?

Speziell die Fragen zur Immobilie sind jedoch kaum seri6s
zu beantworten. Zwar wird bei der Ermittlung des Verkehrs-
wertes das Ertragswertverfahren angewendet, allerdings ist
bei individuellen, speziellen Objekten die Berechnungs-
grundlage, ndmlich die Vergleichsmiete, kaum zu ermitteln.
Zu guter Letzt beriicksichtigen Banken neben den reinen
Zahlen noch die Erfahrungen mit bestimmten Branchen. So
zéhlen zu den ,Sorgenkindern®* der Branche beispielsweise
o KFZ-Gewerbe/Handel

o Taxigewerbe

e Kurierdienste

e Hotel und Gastronomie

e Baugewerbe

LSorgenkinder” heifit im Klartext, dass eine Finanzierung
meist von vornherein abgelehnt wird. Daran scheitern letzt-
endlich auch alle Finanzierungsanfragen von Makler Noskes
potenziellem Kéufer, obwohl dieser sich die Immobilie mit-
tels seiner monatlichen Liquiditdt héatte leisten konnen.
Diese Absage teilt Noske dem Eigentlimer in einem Gesprich
mit. Dabei erfihrt er, dass dieser schon seit zwei Jahren
versucht, die Immobilie zu verkaufen und ein Verkauf stets
genau aus diesem Grund scheiterte. Doch Makler Noske hat
noch ein Ass im Armel.

Die Alternative zur Bankfinanzierung. Die Suche nach Alterna-
tiven zur klassischen Bankfinanzierung ist in vollem Gange.
Dabei gibt es eine solche schon lange. Ob Mietkauf, Ratenkauf,
Zeitrente oder Leibrente: Die Losung heift Immobilien-Ver-



rentung! Makler Noske fragt den Eigentiimer, ob er sich den
auch vorstellen kdnnte ,,auf Rentenbasis zu verkaufen® Dieser
antwortet wie fast alle Eigentiimer: ,Wie funktioniert das
denn?* Der schlaue Immobilienfachmann ist vorbereitet und
fragt nach den Vorstellungen und Wiinschen des 70jahrigen
Eigenttimers. ,Ich werde den Betrag fest anlegen um meine
Rente aufzubessern. Mit Kapitalverzehr lag das beste Angebot
bei einer 20jahrigen Laufzeit bei 2.050 Euro monatlich.”
Jetzt kann Makler Noske seinen ,Trumpf* ausspielen Er
macht folgende Rechnung auf: ,Bei einem Kaufpreis von
380.000 Euro erhalten Sie entweder eine lebenslange Leib-
rente in Hohe von 3.600 Euro monatlich oder eine 20jdhri-
ge Zeitrente in Hohe von rund 2.600 Euro.” Uberrascht ldsst
sich der Eigentiimer den Ablauf erkldren, wenn er seine
Immobilie auf Rentenbasis verkaufen wiirde. Nachdem dann
auch die Sicherheiten zu seiner vollen Zufriedenheit ab-
gehandelt sind, erklart sich der Eigentiimer einverstanden,
seine Immobilie auf Rentenbasis zu verduBern. Nun gilt es,
den Kiufer zu iiberzeugen. Wie sieht die Rechnung aus
seiner Sicht aus?

Win-Win fiir alle Beteiligten. Dies ist eine von vielen
Maglichkeiten, mit einer Immobilien-Verrentung doch

noch zum Verkaufs-Abschluss zu kommen.

Die Verrentung aus Kéufersicht. Eigentlich wollte der Hand-
werksmeister 380.000 Euro vollstindig finanzieren, da sein
Eigenkapital knapp ist. Doch Banken genehmigen 100-Pro-
zent-Finanzierungen kaum noch und dann nur mit enormen
Risikoaufschldgen in Form von hohen Zinsen und dies be-
sonders bei Gewerbe- oder gemischt nutzbaren Grund-
stiicken. So war es keine Uberraschung, dass die monatliche
Rate fiir den Erwerb bei einer Laufzeit und Zinsfestbindung
von 20 Jahren etwa 2.800 Euro betragen sollten.

Da der Handwerksmeister bei der Immobilien-Verrentung

nur 2.600 Euro zu zahlen hat, ist diese Variante ein Win-Win

fiir alle Beteiligten. Dies ist eine von vielen Mdoglichkeiten
mit einer Immobilien-Verrentung doch noch zum Verkaufs-

Abschluss zu kommen.

e Der Eigentiimer erhélt in diesem Fall in 20 Jahren 132.000
Euro mehr, als wenn er den Verkaufserlds wie geplant ,,ver-
zehrt* hitte.

e Der Kaufer spart in 20 Jahren 48.000 Euro im Vergleich
zur urspriinglich geplanten Finanzierung,.

Fir die beteiligten Vertragsparteien ist die Immobilien-
Verrentung in diesem Fall eine mehr als lukrative Vertrags-
variante. Auch Makler Noske ist zufrieden. Und nicht zu ver-
gessen auch seine Frau.
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Einfacher, kostenloser Einstieg in einen lukrativen Markt. Die
Bonitédtsanforderungen von Banken fiir die Finanzierung von
Gewerbeimmobilien sind bekanntermaBen sehr hoch. Und
genau hier liegt die Chance fiir den Immobilienmakler. Mit
seinem ,Ass im Armel“, dem Wissen um eine Alternative zur
herkémmlichen Bankfinanzierung, er6ffnen sich ganz neue
Moglichkeiten fiir Verkdufer, Kdufer und Makler.

Testen Sie IThre Chancen: Fahren Sie in ein Gewerbegebiet in
Ihrer Ndhe und notieren Sie sich die Telefonnummern der
Eigentiimer, die dort den Verkauf ihrer Immobilien anbieten.
Rufen Sie dort an und fragen Sie, ob man sich auch vor-
stellen konnte, die Immobilie zu verrenten bzw. auf Renten-
basis zu verkaufen. Das kostet Sie lediglich einen Anruf und
finf Minuten Zeit. Acht von zehn Antworten lauten dann:
,Wie funktioniert denn eine Immobilien-Verrentung?“ Und
schon sind Sie als gefragter Immobilien-Experte im Gesprich
mit einem potenziellen Auftraggeber. Ein Makler sollte die
Maoglichkeiten der Verrentung immer parat haben.

Denn: Viele Eigentiimer wiirden wollen, wenn Sie wiissten,
dass sie konnten! H

Unschlagbar helle
Schaufenster-Displays
LED Technik vom
feinsten

kommt nicht durch
Zufall, informieren
Sie sich jetzt, wie
Fairfield Ihnen helfen
kann.

Nutzen Sie die Ideen
und den Service van
Fairfield fir lhren

Informationen
unter Telefon:

+49-6831-966760

oder besuchen Sie
unsere Website

www fairfieiddisplays. de

Geschaftserfolg.
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Immobilien-
Verrentung (6)
Genossenschaftliche
Immobilienrente

Ralf Schwarzhof

Provision ohne Verkauf

us den Steinen die mir heute in den Weg gelegt werden,

baue ich mir morgen eine schéne Treppe.“, wird Aenne
Burda zitiert. Beim Thema Immobilienverrentung waren
diese ,Steine“ meist die potenziellen Erben sowie ein ,un-
flexibles* Wohnrecht. Daraus haben wir eine schéne Treppe
gebaut.
Vor einigen Monaten wurde ich von einer groBen Woh-
nungsbaugenossenschaft beauftragt, deren Verrentungs-
konzept zu iiberpriifen. Ich kam zu dem Schluss, dass es
besser ware, von Grund auf etwas Neues zu entwickeln, an-
statt an einem ,stotternden Motor* weiterzuarbeiten. Ziel war
es, eventuelle Schwachpunkte bei den aktuellen Verrentungs-
Modellen auf dem deutschen Markt zu erkennen, zu ver-
meiden und die Minuspunkte gleichzeitig in Pluspunkte
umzuwandeln. Herausgekommen ist ein hervorragendes
Verrentungsprodukt, welches auch auf die Bedurfnisse von
Immobilienmaklern zugeschnitten wurde.
Unser Modell der Genossenschaftsrente basiert auf dem
normalen ,Verkauf auf Rentenbasis“ (Leibrente oder Zeit-
rente). Auf die Erlduterung dieses Konzepts verzichte ich an
dieser Stelle, da dies in den vorherigen Artikeln ausfiihrlich
behandelt wurde. Stattdessen werde ich die Unterschiede und
Besonderheiten dieser Genossenschaftsrente erldutern.

Das Riickabwicklungsrecht. ,Was passiert, wenn ich eine
Leibrente vereinbare aber vorzeitig versterbe?* und ,,Gehen
meine Erben dann leer aus?“ Diese Fragen werden hiufig
von Immobilien-Eigentiimern gestellt, die eine Verrentung in
Betracht ziehen. Auch Kinder (potenzielle Erben), die mit am
Verhandlungstisch sitzen, sind an den Antworten auf diese
Fragen sehr interessiert.

Sicherlich ist es moglich, ein solches Verkédufer-Risiko durch
die Vereinbarung einer Mindestlaufzeit abzumildern. Restlos
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aus der Welt schaffen lésst sich das Problem jedoch nicht.
Insofern miisste die Antworten auf die erste Frage lauten:
,Dann hat der Investor (Kédufer) ein gutes Geschift gemacht!“
und die zweite Antwort wire ein schlichtes ,Ja!*. Und genau
hier setzt das ,Riickabwicklungsrecht* an.

Mit der Klausel ,Riickabwicklungsrecht"
bekommt man also auch die Erben dazu,

einer Verrentung zuzustimmen.

In unserem Modell tritt die Wohnungsbaugenossenschaft als
Kéufer auf und schlieBt einen notariellen Kaufvertrag auf
Rentenbasis mit den Verkdufern. Der Vertrag ist so gestaltet,
dass innerhalb von sechs Monaten nach dem Ableben des
Leibrentenempféngers eine Riickabwicklung des Vertrages
durch die Erben méglich ist.

Im Fall der Riickabwicklung miissen die Erben jedoch den
aufgelaufenen Saldo aus den geleisteten Rentenzahlungen
zuziiglich Zinsen sowie die entstandenen Riickabwicklungs-
kosten an die Genossenschaft zurtickzahlen.



RUCKABWICKLUNG

Hierzu ein Beispiel: Herr Wolf ist 74 Jahre alt und verkauft
sein Einfamilienhaus mit einem Wert von 250.000 Euro an
die Wohnungsbaugenossenschaft gegen ein lebenslanges
Wohnrecht und eine Leibrente. Er hat eine statistische Le-
benserwartung von ca. 12 Jahren und erhélt eine lebenslange
Rente in Héhe von rd. 1.100 Euro.

Nach einem Jahr verstirbt Herr Wolf tiberraschend durch
einen Unfall.

Die Genossenschaft hat bisher 12-mal Rente, also 13.200 Eu-
ro geleistet und konnte jetzt eigentlich die Immobilie ver-
werten. Die Erben nutzen jedoch ihr Riickfallrecht. Sie 16sen
den aufgelaufen Saldo ab und kénnen nun iber die Immo-
bilie nach Belieben verfiigen.

Das Riickabwicklungsrecht gilt nicht nur fiir die Erben,
sondern auch fiir den Leibrentenberechtigten selber. Dieser
kann zu jedem Zeitpunkt den Vertrag zu den genannten Be-
dingungen riickabwickeln lassen. Dabei spielt es keine Rolle
ob der Vertrag erst zwei oder bereits zehn Jahre lauft. Mit
der Klausel ,Riickabwicklungsrecht bekommt man also auch
die Erben dazu, einer Verrentung zuzustimmen und man
nimmt dem Einwand des vorzeitigen Ablebens den Wind aus
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den Segeln. Auch fiir die Genossenschaft rechnet sich eine
Riickabwicklung, da sie fiir geleistete Zahlungen riickwirkend
eine Verzinsung von 6,5 Prozent erhilt.

Die Mietgarantie. Bei Vertragsabschluss sind Eigentiimer fast
immer der Uberzeugung, dass sie bis zum Ableben in ihrem
gewohnten Umfeld wohnen bleiben moéchten. Zu diesem
Zweck wird in der Regel ein lebenslanges Wohnrecht ver-
einbart und festgeschrieben. Doch was bringt die Zukunft?
Wie sieht es in einigen Jahren aus?

Bleiben wir beim genannten Beispiel. In diesem Fall tiberlebt
Herr Wolf den Unfall, ist aber fortan pflegebediirftig oder er
entscheidet sich fiir eine Verdnderung. Entweder weil er muss,
oder, weil er es mochte.

Einen Anspruch auf Kapitalisierung seines Wohnrechts oder
Mietersatzzahlung hétte er normalerweise nicht, da ein Kiu-
fer dem nicht zustimmen muss. Wiirde er ausziehen, misste
er Miete fiir die neue Wohnung zahlen, hitte also weniger
Geld zur Verfiigung, da sein Wohnrecht verfallen wiirde.
Hier setzt die ,Mietgarantie“ an. Bei Vertragsabschluss wer-
den zwei Zahlungen errechnet und vertraglich festgehalten.
1. die ,Rente bei Selbstnutzung*

2. die ,Rente bei vorzeitigem Auszug”

Hierzu wieder ein Beispiel: So lange Frau Peter ihr Woh-
nungsrecht ausiibt, das Haus im Wert von 250.000 Euro selbst
nutzt, erhalt sie die vereinbarten 1.100 Euro. In dem Moment,
wo sie auszieht steigt der Betrag um zusitzliche 600 Euro.
Monat fiir Monat und Jahr fiir Jahr, so lange sie lebt!
Damit ist sie deutlich flexibler, da sie bei Vertragsabschluss
schon weiB, welche Zahlung sie im Falle eines vorzeitigen
Auszugs erhalten wird. Die Mietgarantie ist an die Laufzeit
des vereinbarten Wohnungsrechtes gekoppelt und kann
jederzeit bei einem vorzeitigen Auszug in Anspruch genom-
men werden!

Um das Ganze auch steuerlich zu optimieren, hat Frau Peter
auBerdem die Moglichkeit, sich vertraglich die vereinbarte
Rente inkl. der Mietgarantie komplett als Leibrente auszah-
len zu lassen. Gleichzeitig wird ein lebenslanger Mietvertrag
(Miete 600 Euro = Mietgarantie) abgeschlossen, der nur durch
Frau Peter kiindbar ist. Kiindigt sie den Mietvertrag, muss sie
die Miete nicht mehr zahlen und kann dann {iiber die volle
Leibrente (1.100 + 600 Euro) verfiigen. Dadurch erzielt sie
einen enormen steuerlichen Vorteil, da sie lediglich den sehr
geringen Ertragswertanteil der Leibrente versteuern miisste.

Vorteil Makler: Provision ohne Verkauf. Die Wohnungsbau-
genossenschaft kauft bundesweit Immobilien mit einem
maximalen Gewerbeanteil von 25 Prozent an. Auch vermie-
te Einheiten! Das bedeutet fiir Immobilienmakler, dass sie

lediglich die Eigentiimer auf die Verrentungs-Moglichkeit >
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FINANZIERUNGSPARTNER IN IHRER REGION

08352 Raschau: Ralf Gahlert, Partner von Contoplus
Bergstra3e 30b
Tel. 037 74/82 29 70, Fax 037 74/822971
Ralf-Gahlert@t-online.de

10243 Berlin: Gerd Lange
Partner von Haus & Wohnen/Contoplus
Warschauer Strafle 34-38
Tel. 030/26 94 89 24, Fax 030/2904 87 92
G.Lange-huw@web.de

42389 Wuppertal: Uwe Kaletka, Partner von Haus & Wohnen
Jesinghauser Strafie 13
Tel. 0202/69 87 30, Fax 0202/698 73 19
www.dig-wuppertal.de, Uwe.Kaletka@dig-wuppertal.de

42553 Velbert-Neviges: Dr. Klein
Wilhelmstr. 15a
Tel. 02053/5566, Fax 02053/7500, Mobil 0171 [ 772 4743
www.drklein.de, eva.witt@drklein.de

50968 Koln: Hypo Shop GmbH, Herr Marco Eschbach
Tel. 0221/3409192-0, Fax 0221/3409192-93

www.hypo-shop.com, info@hypo-shop.com
56579 Rengsdorf: Axel Runkel, Partner von Haus & Wohnen
Alter Garten 1
Tel. 026 34/92 3961 oder 0171/202 81 39
Fax 026 34/92 39 62, axel.runkel@vr-web.de

57223 Kreuztal: FSB GmbH Rolf Schrey
Rotdornweg 5

Tel. 027 32/16 32, Fax 027 32/28541
FSB-Kreuztal @t-online.de

57520 Emmerzhausen: Herr Orsowa, Haus & Wohnen GmbH
Schone Aussicht 12

Tel. 027 43/92 00-0, Fax 027 43/92 00-29
info@hausundwohnen.de

Meschede: Wolfram Schulte

Partner von Haus & Wohnen

Auf der Knippe 8

Tel. 0291/501 79 und 02972/96 1019
Fax 0291/588 66 und 029 72/96 10 25
W.Schulte@dig-sauerland.de

59872

65187 Wiesbhaden: Haus & Wohnen GmbH, Herr Fink

Mosbacher StraBe 9
Tel. 0611/89090-0, Fax 0611/890 90-10

Und Sie? Ihre Anzeige fiir nur € 300 im Jahr:
Tel. 0221/168071-23, www.immobilien-profi.com
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ansprechen und die Immobilie nicht mehr selber verkaufen
miissen. Stattdessen tritt die Genossenschaft als Kédufer auf.
Und das Beste: Der Makler erhélt trotzdem die volle Kaufer-
Provision. In diesem Fall von der Wohnungsbau-Genossen-
schaft! Unabhéngig davon, was er mit dem Verkéufer even-
tuell noch zusitzlich als Innenprovision vereinbart hat.

Genossenschatftliche Anlagerente mit Kapitalverzehr. Auch fiir
Kapitalanleger haben wir ein interessantes Anlage-Modell
entwickelt. Sollte Frau Peter sich trotzdem gegen eine
Verrentung und stattdessen fiir einen normalen Verkauf
ihres Hauses entscheiden, konnte sie den Verkaufserlos in
eine ,genossenschaftliche Anlagerente mit Kapitalverzehr”
investieren.

Dazu wieder ein Beispiel: Bei 230.000 Euro Anlagesumme und
einer Laufzeit von 12 Jahren erhilt Frau Peter so monatliche
Auszahlungen in Hohe von 2.350 Euro. Auch dafiir erhalten
Makler natiirlich die {ibliche Provision. Eine Gewerbeerlaub-
nis nach § 34F ist im Ubrigen fiir diese Form der Anlage-Be-
ratung nicht notwendig (gerne beraten wir Sie diesbeziiglich).
Wie auch immer sich Frau Peter entscheidet, sei es Verren-
tung oder normaler Verkauf, der Immobilienmakler verdient
Geld! Und so soll es ja sein.

LHerr Schwarzhof hat fiir uns ein herausragendes Verren-
tungskonzept entwickelt, das Seinesgleichen sucht. Wir wer-
den dies exklusiv mit ihm und seinen Partnern bundesweit
umsetzen.“ (Dipl. Inf. Norbert Schramm, Vorstands-Vorsit-
zender ,Reale Werte Wohnungsbaugenossenschaft*)

Die Genossenschaftsrente in allen Variationen wird von uns
ab sofort in allen Verrentungs-Analysen beriicksichtigt und
ausgerechnet. Alle ImmoTax-Partner konnen nun auch auf
dieses Modell zuriickgreifen und ihren Interessenten anbie-

ten. Il

Online-Extra: Informationen zur Partnerschaft (strategische Ko-

operation) finden Sie unter www.extra.immobilien-profi.de.

Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelmdBig zum Thema ,Leib— und
Zeitrente®. Kontakt: www.immotax.de
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Immobilien-
Verrentung (7)

Ralf Schwarzhof

Die vier wichtigsten Faktoren fiir mehr Verrentungs-
Allein-Auftrage

Makler, die mein Seminar besucht haben, sind meist
erstaunt Uber die Chancen, die sie bisher ungenutzt ge-
lassen haben. Gleichzeitig sind sie dann hoch motiviert, das
Thema Immobilienverrentung fiir sich zu nutzen.

Wenn jedoch schnelle Abschlusse bzw. Auftrage ausbleiben,
verlieren einige auch schnell wieder das Interesse. Obwohl
man genau weil3, welcher Bedarf herrscht und dass der néchs-
te Kunde ganz in der Nahe auf Hilfe wartet, wird die Immo-
bilienverrentung erst einmal hintenangestellt. Doch was
macht eigentlich eine erfolgreiche Vermarktungs-Strategie
aus? Was unterscheidet die Makler, die mit diesem Thema
Erfolg haben, von den anderen? Was sind die wichtigsten Er-
folgs-Faktoren fur erfolgreiche Immobilien-Verrentungen*?

Warum interessieren sich eigentlich Makler fur das Thema
Verrentung? Wahrscheinlich weil sie den Bedarf und das
Marktpotenzial erkannt haben. Weitblick bei Immobilienver-
rentungen bedeutet aber auch, zu akzeptieren, dass Inte-
ressenten manchmal deutlich mehr Zeit fur eine Verkaufs-
entscheidung bendtigen. SchlieBlich bieten sie Eigentiimern
Méoglichkeiten, welche diese vorher Uberhaupt noch nicht
ahnten. So haben wir beispielsweise im Oktober dieses Jah-
res eine Verrentung beurkundet, bei der die erste Kontakt-
aufnahme schon im Juli 2012 erfolgte. Der Eigentimer be-
notigte also Uber ein Jahr fur seine Verrentungs- (Verkaufs-
) Entscheidung. Dass es auch anders geht, zeigt Immobilien-
maklerin Brigitte Winterscheidt aus Sankt Augustin:

Ralf Schwarzhof: Frau Winterscheidt, Sie sind Immobilien-
maklerin in Sankt Augustin bei Bonn. Wie lange beschéfti-
gen Sie sich schon mit dem Thema Immobilienverrentung?

Brigitte Winterscheid: Noch nicht so lange. Seit ich das IM-
MOBILIEN-PROFI-Seminar ,Leib- und Zeitrente* im Mai in

*Mehr Infos zu den neuen Verrentungs-Mdglichkeiten erhalten Koopera-
tions-Partner Uber den ImmoTax-Partner-Newslettern sowie in den kom-
menden Artikeln und Seminaren fir den IMMOBILIEN-PROFI.
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KolIn besucht habe, war mir klar, dass mir dieses Thema jetzt
und vor allem zukinftig groBe Chancen bietet.

Wie gehen Sie das Thema im Marketing an und wie lange
haben Sie gebraucht, um erste Abschlisse zu feiern?

Nach dem Seminar haben wir die Arbeitsmaterialien durch-
gearbeitet und genutzt, welche Sie uns zur Verfiigung gestellt
haben, im Besonderen die Flyer- und Anzeigen-Vorlagen.
Wir haben eine lhrer Anzeigenvorlagen tbernommen und
schalten diese regelmaRig in kleinem Stil fir 30 Euro im
Wochenblatt. Pro Anzeige erhalten wir vier bis sechs telefo-
nische Rickmeldungen, wovon aber nur die Halfte brauch-
bare Interessenten sind.

Unser erster Abschluss kam auch genau auf diesem Wege
zustande. Interessanterweise war es aber der Nachbar der
spateren Kundin, welcher uns anrief. Nachdem wir seine
Fragen zu seiner Zufriedenheit beantwortet hatten, empfahl
er uns weiter und es kam zum ersten Beratungsgesprach mit
der Interessentin. Das war im Juli.

Bei Beratungsgespréchen laufen Makler fast immer offene
Turen ein. Die Eigentumer haben in der Regel irgendein
Problem:

e zU wenig Rente

e keine Erben (wohin mit der Immobilie?)

= milthsame Instandhaltung und Verwaltung der Immobilie
= Arger mit Mietern

® usw.

Die mdglichen Probleme sind vielfaltig, aber niemand kennt
die Antworten. Und jetzt kommen Sie plotzlich mit einer
Losung daher. Dies macht nicht nur die Gesprachsfihrung
einfach, sondern spricht fur die Kompetenz des Maklers. Da
aullerdem niemand sonst dieses Thema im Umfeld kompe-
tent vertritt, haben Makler ein wichtiges Alleinstellungs-
merkmal.

Wie sind Sie in das erste Beratungsgesprach gegangen?

Im ersten Beratungsgesprach wurde schnell deutlich, worum
es der Eigentimerin ging. Die Rente war knapp und die Toch-
ter sehr krank. Wer also kiimmert sich um sie, wenn sie mal



Pflege braucht? Wer kiimmert sich um die Immobilie wenn
die Eigentiimerin es nicht mehr kann? Ich empfahl, dann erst
einmal prifen zu lassen, welche Mdglichkeiten sich bieten
und sich ausrechnen zu lassen, wie hoch die zu erwartenden
Auszahlungen waren. Dazu fragte ich ein paar Daten ab und
reichte ihnen diese mit der zur Verrentungs-Berechnung ein“.

Wie ging es dann weiter?

Nach kurzer Zeit erhielten wir die ImmoTax-Verrentungs-
Berechnung. Mit dieser Auswertung gab es ein weiteres Ge-
sprach. Wichtig war hier (und das haben mir die Kunden
hinterher bestatigt), keinen Druck auszuiiben. Die Entschei-
dung, ihre Immobilie zu verkaufen (und nichts anderes ist
eine Verrentung), fiel der Kundin nicht leicht. Zwar bleibt
durch das lebenslange Wohnrecht alles wie bisher (nur mit
einer deutlich verbesserten monatlichen Liquiditat), trotzdem
braucht es etwas Zeit um zu begreifen, dass dieses Angebot
wirklich maRgeschneidert ist. Sie missen viel reden und kei-
nen Abschluss suchen. Der kommt ganz von alleine.

Wie lange hat es dann letztendlich bis zur notariellen Beur-
kundung gedauert?

Vom Erstgesprach bis zum Notarvertrag waren es insgesamt
knapp Uber drei Monate. Das liegt im normalen Bereich.

Sie sind ImmoTax-Kooperationspartnerin. Wie zufrieden sind
Sie und was erwarten Sie sich zukiinftig von dieser Zusam-
menarbeit?

Der Ablauf und die Arbeitsunterlagen sind professionell und
werden standig erweitert. Sie sind ja immer bereit, Ver-
standnisfragen zu beantworten und sich in die Falle rein-
zudenken. Es bedeutet fur mich: Kurze Wege (auch zur
Genossenschaft) und schnelle Bearbeitung. Die Kooperation
ermdglicht es mir, mich besser auf das Wesentliche zu kon-
zentrieren: meine Kunden! Und ganz wichtig: Die Abrech-
nung erfolgt plnktlich.

Ich finde, Sie haben diesen Verrentungsfall hochprofessionell
und vorbildlich abgewickelt. Mein Kompliment. Was erwar-
ten Sie sich zukinftig von diesem Zusatzmarkt?

Zukunftig erwarte ich mir mehr und regelméf3ig Auftrage im
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Einmal braucht es drei Monate,
beim anderen Mal dauert es ein

www.immobilien-profi.de

Jahr, bis der Kunden den

Alleinauftrag unterschreibt.

Bereich Immobilienverrentung, zumal Sie ja weitere Verren-
tungs-Modelle angekiindigt haben. Besonders bin ich auf die
Verrentungs-Mdglichkeit von Mehrfamilienh&usern und ver-
mieteten Eigentumswohnungen gespannt. FUr vermietetes
Wohneigentum gibt es ja kaum einen seriésen Zweitmarkt.

Besténdigkeit! Das ist der letzte und vielleicht wichtigste Er-
folgsfaktor fur mehr Verrentungs-Allein-Auftrage!

Dass es einen enormen Bedarf an potenziellen Verrentungs-
Immobilien gibt und genligend Eigentlimer, die eine Verren-
tung in Betracht ziehen (wenn sie nur wuissten, dass diese
Maoglichkeit besteht), ist mittlerweile bekannt. Trotzdem ist
es fur Immobilienbesitzer keine reine ,,Ja“- oder ,Nein“-Ent-
scheidung. Es gibt auch ein ,Vielleicht* oder ein , Spater”
Einmal braucht es drei Monate, beim anderen Mal dauert es
ein Jahr, bis der Kunden den Alleinauftrag unterschreibt.
Denn Makler, die diese Mdoglichkeit ansprechen, erreichen
maoglicherweise Eigentiimer, die sich bisher noch gar nicht
mit Verkaufs-Uberlegungen auseinandergesetzt haben. Letzt-
endlich bleibt durch das Wohnrecht und die notariellen Ab-
sicherungen alles beim Alten und durch die Rentenzahlungen
verbessert sich die Lebensqualitat. Aber diese Entscheidung
fallt nicht immer leicht. Mit der Beratung tber die Moglich-
keiten einer Verrentung wird zuerst einmal ein Denkprozess
in Gang gesetzt, der dann zu einer Entscheidung fuhrt. Wie
lange es dauert, bis diese Entscheidung endgultig getroffen
wird, ist von Mensch zu Mensch und von Situation zu Situ-
ation unterschiedlich.

Es ist keine Seltenheit, dass man nach langer Zeit pl6tzlich
von Eigentimern eine Zusage und einen Vermittlungs-
Auftrag erhalt, obwohl diese eigentlich schon abgesagt
hatten. Deshalb ist es fur die Immobilienmakler, die ihr An-
gebot mit der Verrentung erweiterten méchten, wichtig, am
Ball zu bleiben. Immobilienmakler, die sich in regelmaBigen
Abstanden mit diesem Thema beschéftigen, werden sich so
dauerhaft ein Zusatzeinkommen sichern. Bei Angeboten
nachzufassen, ist demzufolge gerade bei der Immobilienver-
rentung empfehlenswert. [l

Der Autor:
Ralf Schwarzhof ist Experte fur die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-

modelle und referiert regelmaRig zum Thema ,,Leib— und
Zeitrente". Kontakt: www.immotax.de

23



www.immobilien-profi.de

Immobilienverrentung (14)

Ein kleiner Markt wird plotzlich groB

Ralf Schwarzhof

Gibt es einen Kaufermarkt fiir Verrentungsimmobi-
lien in landlichen bzw. weniger hochpreisigen Im-
mobilienlagen? Es sind mehr als Sie denken.

ekanntermaBen verrenten wir Immobilien auf www.

leibrenten-boerse.de fast nur an private Investoren
bzw. Kaufer. In diesem Zusammenhang tauchen immer
wieder dieselben Fragen zur Lage auf. Sowohl von Eigen-
tdmern, die ihre Immobilie verrenten wollen und abseits
der GroBstadt wohnen, aber auch von Makler(innen), die
ihre Farm in weniger hochpreisigen Lagen haben.
.Gibt es liberhaupt einen Kaufermarkt fiir Verrentungs-
immobilien in landlichen bzw. weniger hochpreisigen Im-
mobilienlagen? Gibt es Kaufer, die hier investieren?”

Nach nun mehr als 20 Jahren Markterfahrung ist die Ant-
wort eindeutig: JA! Die vereinfachte Erklarung dafur ist,
dass es schlichtweg viel mehr Kaufinteressenten mit einem
kleinen Geldbeutel gibt als Investoren mit viel Kapital.
Was das mit dem neuen Konzept der Leibrenten-Bérse
+IMMOBILIEN-VERRENTUNG-DIGITAL-INVEST" zu tun hat,
verstehen Sei am Ende des Artikels.

Leibrenten-Einflussfaktoren Was haben Eigentlimeralter,
Immobilienwert gemeinsam? Beides sind Faktoren, die
maBgeblich die Hohe einer Leibrente bestimmen.

Entgegen der weitverbreiteten Meinung spielt der Wohn-
wert, also die erzielbare Miete bei einer Verrentung mit le-
benslangem Wohnrecht absolut gar keine Rolle. Sie haben




richtig gelesen: Die Hoéhe
der erzielbaren Miete hat
bei der Berechnung einer
Leibrente rechnerisch kei-
nerlei Einfluss auf die H6he
der Leibrente! Ja, ich weiB:
Viele Anbieter arbeiten mit
einer fiktiven Miete, welche

Es gibt sehr viele Kaufinteressenten, die in der
Lage und bereit sind, monatlich 150 EUR in eine
Immobilienverrentung zu investieren. Aber es
gibt nur ganz wenige, die bereit sind und

die Uberhaupt die Liquiditdt haben monatlich
3.000 EUR in eine Leibrente zu investieren.

sicherungen zugunsten der
Verkaufer (Wohnungsrecht,
Reallast, Ruckfallklausel)
eine Beleihung schlichtweg
unmoglich  machen. Also
muss die Einmalzahlung aus
Eigenmitteln geleistet wer-
den und das machen Inves-

von einer moglichen Ge-
samtrente abgezogen wird.
Dies ist jedoch nur ein Erklarungsversuch um die Hohe der
Leibrente in Verbindung mit einem (lebenslangen) Wohn-
recht zu ,rechtfertigen”. Auch wir gehen einen dhnlichen
Weg, um Eigentimern zu erklaren, warum sie z. B. nur
1.000 EUR Leibrente bekommen und nicht 2.000 EUR (ver-
einfachtes Beispiel). Die 1.000 EUR Differenz in diesem
Beispiel werden dann dem Wohnwert zugeschrieben, was
weder dem tatsachlichen Mietwert entspricht (es ware rei-
ner Zufall, wenn dem so ware), noch fur die Berechnung
der Leibrente eine Rolle spielt. Die Berechnung einer Leib-
rente ist deutlich komplexer und von viel mehr Faktoren
abhangig.
Zwei Dinge stimmen aber immer bei der Verrentung in
Verbindung mit einem lebenslangen Wohnungsrecht:
1. Je alter die Eigentimer, desto héher die monatliche
Leibrente bzw. die Einmalzahlung
2. Je héher der Immobilienwert, desto héher die Leibrente
bzw. die Einmalzahlung
Beim zweiten Punkt besteht ein direkter Zusammenhang
von guten und schlechten Lagen. Eine gute Lage fuhrt
zwangslaufig zu héheren Immobilienpreisen und damit
zu hoéheren Leibrenten. Doch was heif3t das jetzt in Bezug
auf einen potenziellen Kaufermarkt? Auch hier kann die
Frage mit einer Frage beantwortet werden. Was glauben
Sie: Ist es leichter einen K&ufer/Investor zu finden, der
monatlich 3.000 EUR zahlen soll oder einen der monatlich
150 EUR zahlen soll? Eigentlich musste das ,,zahlen soll”
durch ,zahlen kann” ersetzt werden. Denn naturlich gibt
es massig mehr Kaufer die monatlich 150 EUR zahlen kon-
nen, als Kaufer die monatlich 3.000 EUR zahlen kénnen
und wollen. Je héher die Leibrente, desto kleiner der in-
frage kommende Kaufermarkt. Und irgendwann wird der
Markt potenzieller Kaufinteressenten dann sehr diinn.

Einmalbetrag-Einflussfaktoren Ein anderer Problembe-
reich bei der Verrentung von Immobilien sind Einmal-
zahlungen. Diese kdnnen gewdinscht sein oder aber not-
wendig, z.B. zur Ablésung von Restschulden. Wahrend
Investoren Leibrenten normalerweise gut aus lhrer mo-
natlichen Liquiditat bedienen kénnen, wird es bei Einmal-
zahlungen deutlich komplizierter. Eine Finanzierung der
Einmalzahlung mittels einer Hypothek in der zu kaufen-
den Immobilie ist nicht moglich, weil die erstrangigen Be-

toren ungern. Denn es gibt
ja noch die Kaufnebenkos-
ten. Diese sind ebenso wenig finanzierbar und deshalb
aus Eigenmitteln zu leisten. Damit haben wir den zweiten
Aspekt, der Einfluss auf den Markt der infrage kommen-
den Investoren hat: Die Hohe der Einmalzahlung.
Es gibt fir Immobilienverrentungen zwei unterschiedliche
Kaufergruppen:
a. Investoren, die sich mit regelméaBigen Betragen beteili-
gen wollen (Leibrente)
b. Investoren, welche die Investition mit einem Einmalbe-
trag wiinschen
FUr beide Gruppen gilt: je héher das notwendige (monat-
liche) Investment, desto kleiner wird die potenzielle Kau-
fergruppe. Im Ergebnis kénnen wir den Kaufermarkt mit
folgender Formel vereinfacht zusammenfassen:

Gesamtmarkt der méglichen Investoren /
(Hohe der Leibrente + Hohe der Einmalzahlung)

Kaufermarkt der einzelnen Verrentungsimmobilie

Wer diese Zusammenhange oder die Formel kennt, der
versteht auch die Konsequenzen, die sich daraus ergeben.
Die Hohe des erzielbaren Preises richtet sich nach dem
vorhandenen Markt.

Mehr Kaufer = Mehr Angebote -> Mehr Angebote = Ho-
here Preise (héhere Leibrenten)

Das uralte ewig wahrende Gesetz von Nachfrage und An-
gebot gilt auch bei der Immobilienverrentung. Es gibt sehr
viele Kaufinteressenten, die in der Lage und bereit sind,
monatlich 150 EUR in eine Immobilienverrentung zu inves-
tieren. Aber es gibt nur ganz wenige, die bereit sind und
die Gberhaupt die Liquiditat haben monatlich 3.000 EUR
in eine Leibrente zu investieren. Diese Tatsache ist die ein-
zige Existenzberechtigung, die selbst ernannte Marktfuh-
rer von Immobilienrenten Uberhaupt haben: Eine groBe
Menge an Fremdkapital, mit dem solche Rentenhéhen ge-
stemmt werden kénnen. Wie wir neuerdings wissen, sind
diese Fremdgeld-Ressourcen fur Leibrenten aber auch bei
diesen Anbietern endlich.

Die Quadratur des Kreises Oder: Wie wir aus einem klei-
nen Kaufermarkt einen groBen Kaufermarkt machen und
zusatzlich einen anderen Kaufermarkt 6ffnen



Die LEIBRENTENBOERSE hat es geschafft, eine Lésung fur
diese Problematik zu finden. Diese Losung lag auf der
Hand und ist wie alles bei uns aus Praxiserfahrungen gebo-
ren. Sie wurde vereinzelt immer wieder mal angewendet.
Die Kunst bestand darin, diese Lésung so herunterzubre-
chen, dass sie fur jedermann nutzbar, méglichst online und
moglichst einfach und immer wieder reproduzierbar ist.

In den vergangenen Jahren bin ich bei der Verrentung von
Immobilien immer wieder mal mit kleinen Kdufergruppen
zusammengekommen. Diese Kaufergruppen bestanden
dabei aus 4-7 Kiufern, die zusammen in eine einzelne
Verrentungsimmobilie investiert haben. Interessanterwei-
se hatten diese Kaufergruppen immer einen Migrations-
hintergrund. Vor rd. 10 Jahren habe ich dazu bereits eine
Erklérung in einem Interview in der Immobilienwirtschaft
gegeben.

Wer Schulungen von mir besucht hat, kann sich vielleicht
noch an den Ursprung der Leibrente erinnern. Vor vielen
Jahrhunderten wurde die Leibrente aus der Not heraus er-
funden, denn es gab ein Zinsverbot der Kirchen. Und das
ausnahmsweise mal einheitlich bei Juden, Christen und
Moslems. Von Zinsgeschaften zu profitieren war absolut
verboten. In jeder Richtung. Gab man einen Kredit, pro-
fitierte man in Form von Zinsen = verboten. Nahm man
einen Kredit profitierten die Banken oder der Kreditgeber
in Form von Zinsen = verboten. Bei Juden und Christen
gibt es das heute nicht mehr. Bei Muslimen gilt diese Regel
tatsachlich heute immer noch. Wen es interessiert kann
dazu gerne mal den Suchbegriff ,Scharia konforme Geld-
anlagen” googeln. Ein gigantischer Markt. Naturlich sind
heutige Muslime viel aufgeschlossener. Trotzdem fuhrt
dieses bestehende Zinsverbot dazu, dass gerade Moslem
gerne in Verrentungsimmobilien investieren. Es gibt kei-
nen offiziellen Zins und man kann Leibrenten schén aus
der eigenen Liquiditat zahlen. Im Besonderen, wenn die
Last auf mehrere Schultern verteilt wird. Und noch Etwas
kann ich aus jahrelanger Erfahrung bestatigen. Solche
~Gemeinschaften” sind meiner Erfahrung nach die zuver-
lassigsten Zahler Gberhaupt.

Indem wir eine groBe Immobilieninvestition in mehre-
re kleinen Investitionen aufgeteilt haben und auBer-
dem den Erwerb zwei eigentlich unterschiedlichen
Kaufergruppen ermdglichen, ist es nun moglich auch
sehr hochpreisige Immobilien effizient und einfach zu
verrenten.

Doch wie schaffen wir es, solche Gemeinschaftsgeschafte
maximal automatisiert, online fur alle und jederzeit zu-
ganglich zu machen?

Wir nennen unsere Losung intern ,Mini-Crowd” (von
Crowdinvesting). Dieses Mini-Crowd fur Verrentungsim-
mobilien funktioniert wie folgt:

1. Die Verrentungsimmobilie wird kleinere Immobilienan-
teile ,aufgeteilt”. Die Anzahl der Anteile richtet sich
dabei an der Hohe des fiur die Verrentung notwendigen
Gesamtkapitalbedarfs-Kapitalbedarfs in Verbindung
mit dem Immobilienwert. Je hoéher beides ist, desto
mehr Anteile. Die Maximalanzahl der Anteile wird 50
jedoch niemals Uberschreiten. Im Gegensatz zum her-
kémmlichen Crowdinvesting muss das Ziel immer sein
maoglichst wenig Anteile zu bendtigen. Daher unser in-
terner Name ,Mini-Crowd”. Méglichst wenig Anteile
haben zudem den Vorteil, dass es méglich ist, die ein-
zelne Investition (also den Anteil) grundbuchlich absi-
chern zu kénnen.

2. Sparplan — Um bei unserem Beispiel zu bleiben: Statt
einen Kaufer/Investor zu suchen, der in der Lage ist mo-
natlich 3.000 EUR Leibrente zu zahlen und 100 Prozent
der Immobilie erwirbt gehen wir einen anderen Weg.
Wir machen die Immobilie 20 Kaufern zugéanglich, die
jeder nur 150 EUR Leibrente zahlen und daftir 5 Prozent
an der Immobilie erwerben. So wird aus einem kleinen
Markt wieder ein groBer Markt, bei dem auch fur Zah-
lungsausfélle Regelungen getroffen sind.
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3. Einmalbetrag - Es gibt nicht nur
Investoren, die monatlich investie-
ren wollen, sondern einen Einmal-
betrag zur Verfiigung haben. Auch
diesen Kaufern ist die Investition
maoglich. Dabei wird das notwendi-
ge Gesamtkapital fur die , Anteils-
rente” auf die Laufzeit (in der Re-
gel lebenslang) kapitalisiert und so
ein Einmalbetrag festgelegt. Statt
des Sparplans reicht hier ein ein-
maliger Betrag, um 5 Prozent der
Immobilie zu erwerben.

4. Die Beteiligungen sind endfallig.
Das bedeutet, dass bis zum Ver-
kauf der Immobilie keine Renditen
ausgeschlttet werden, auch nicht,
wenn die Immobilie im Wert ge-
stiegen ist. Unsere Notare haben
aufgrund des enormen Verwal-
tungsaufwandes davon abgeraten.
Und sie haben recht. Sind die ehe-
maligen Eigentimer verstorben
oder ausgezogen, wird die Immo-
bilie verkauft und die Investoren
erhalten entsprechend ihres erwor-
benen Anteils lhren Anteil am Ver-
kaufserlos.

5. Alles ist vertraglich geregelt. Die
Investoren erwerben Anteile an ei-
ner KG die Eigentiimerin nur dieser
Immobilie ist und erhalten zudem
auf Wunsch eine Grundbuchbesi-
cherung. Im KG Vertrag sind alle
notwendigen Rechte, Pflichten
und Zustandigkeiten geregelt. Als

Ansprechpartner fur die Verkaufer
ist immer und allein die LEIBREN-
TENBOERSE, die immer mindestens
einen Anteil der Immobilie halt.

6. Um die Akquise und Abwicklung
zu vereinfachen, gibt es eine digi-
tale Zeichnungsstrecke, welche die
Investoren auf unserer Webseite
durchlaufen und sich so ihren An-
teil online reservieren kénnen.

Dieser Schritt ist nur

die Basis fur das jetzt
kommende, aus meiner
Sicht endlich , perfekte
Verrentungsprodukt”.
Dieses , perfekte Verren-
tungsprodukt” wird alle
Verrentungsmaoglichkei-
ten vereinen ...

Indem wir eine groBe Immobilien-
investition in mehrere kleinen Inves-
titionen aufgeteilt haben und au-
Berdem den Erwerb zwei eigentlich
unterschiedlichen Kaufergruppen
ermdglichen, ist es nun moglich auch
sehr hochpreisige Immobilien effizi-
ent und einfach zu verrenten. Dieses
»~Mini-Crowd fur Verrentungsimmo-
bilien” kdnnen unsere Kooperations-
partner, also Sie, ab sofort nutzen.

Stillstand ist Riickschritt: Wir kopie-
ren nicht, wir entwickeln. Diese Digi-
talisierung ist ein weiterer Schritt zur
maximalen Vereinfachung und Opti-
mierung von Immobilienverrentun-
gen. Aber es geht immer weiter. Die-
ser Schritt ist nur die Basis fur das jetzt
kommende, aus meiner Sicht endlich
Jperfekte Verrentungsprodukt”. Die-
ses ,perfekte Verrentungsprodukt”
wird alle Verrentungsméglichkeiten
vereinen, dabei Eigentimern alle
Optionen lassen und damit nahezu
alle Zweifel, Angste und Sorgen eli-
minieren (wer Verrentungsberatun-
gen kennt, weiB3, wovon ich spreche),
welche EigentUmer bis jetzt immer
wieder hindern sich endlich fur eine
Verrentung zu entscheiden. Dazu in
Kirze mehr. Seien Sie gespannt.

Info: www.leibrenten-boerse.de
Weitere Infos: www.Extras.IMMOBILIEN-
PROFI.de

Der Autor

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir
die Bewertung von Immobilien,
gilt als Pionier im Bereich der
Verrentungs-modelle und referiert
regelmaBig zum Thema , Leib-
und Zeitrente”.

#1 Kontakt: www.immotax.de
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Selbstgenutzte Immobilien sind totes Kapital. Die meisten Eigentimer haben ihr ,Vermdgen aus
Stein” Uber Jahrzehnte miihsam angespart und daftr auf vieles verzichten missen. Dieses Kapital
im Rentenalter wieder aufzuzehren, liegt also auf der Hand. Doch wahrend Verrentungs-Modelle
hohes Interesse, aber wenig konkrete Nachfrage generieren, prosperiert die Branche der Teilver-
kaufs-Anbieter.

Das Konzept ist so einfach wie fragwurdig (siehe rechts). Eigentiimer verkaufen die Halfte ihrer
Immobilie an einen Teilverkaufs-Anbieter und zahlen fortan Miete an den Eigentimer der anderen
Hélfte. Wer sollte so etwas ernsthaft erwagen — und warum?

Erklarung liefert die Situation der Teil-Verkaufer. Dies sind Senioren mit Immobilienbesitz, wenig
Barvermdgen und vielfach sogar Schulden. Banken vergeben keine Kredite an Personen, wenn sie
nicht darstellen konnen, dass zeitnah getilgt werden kann.

Das vorhandene Immobilieneigentum bietet also keine beleihungsfahige Sicherheit. Trotzdem kénn-
te das Vermagen verflussigt werden, beispielsweise durch Verkauf (und Ruickmietung) oder eben
durch Verrentung. Doch das fuhlt sich anders an, als der Verkauf von nur einer Halfte. Die Nach-
barn erfahren es nicht, man ist wieder liquide und kann das Eigenheim wie gewohnt nutzen. Dieses
LAlles-bleibt-wie es-war”-Geflhl verstarken Teilverkaufs-Anbieter, indem sie die Alt-Eigentiimer
weiterhin alle Reparaturen an der eigenen und der fremden Halfte bezahlen lassen (siehe rechts).

Je erfolgreicher sich der Teilverkauf in Zukunft entwickelt, desto mehr Geschaft wird am Makler
vorbei dirigiert, das muss man zunachst einmal festhalten. Dabei waren es die Immobilien-Profis, die
nachhaltige Lésungen bieten kénnten, die meisten stellen sich dieser Herausforderung aber nicht.
Intensiv werden die Senioren umworben, aber mehr als der , rechtzeitige Verkauf der Immobilie” ist
kaum im Portfolio. Alternative Losungen, wie etwa eine Verrentung, werden eher gemieden.

Die Griinde daftr kénnen vielfaltig sein. Unkenntnis der Zusammenhange oder der erhéhte Auf-
wand in der Abwicklung sind wohl daftir verantwortlich. Dabei sind Teil-Verkauf oder Verrentung
eher Themen flrs Marketing denn lukrative Geschaftsmodelle. Beides gehort ins Makler-Portfolio
und wandert damit in die Kopfe der Eigentiimer, denn alles, was mit Immobilieneigentum im Alter
zusammen hangt, interessiert die Senioren.

Als Trittbrettfahrer konnten Makler von der Werbe-Power der Teil-Kéufer profitieren, namlich

indem sie Partner werden und Kooperationen mit den bekannten Anbietern eingehen. So lasst sich
belegen, dass man nicht nur mitspielt, sondern sogar Partner prominenter Firmen ist. Das muss nun
aber nicht heiBen, dass man die Leads der Eigentimer generell an diese Unternehmen vermittelt,
sondern nur, dass man so die Interessenten zunachst mal ins eigene Buro holt. Und dort kann der
Profi dann zeigen, was der Markt tatsachlich offeriert.

Am Ende steht in der Praxis doch der Verkauf der Immobilie und damit die vielleicht beste Losung
fur alle Beteiligten. Viel Erfolg!

LOEQQ%@C (
Werner Berghaus

Herausgeber Immobilien-Profi
berghaus@inmedia-verlag.de
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Immobilienverrentung (13)

Der Blick Giber die
Mauer - Die wirklich
beste Verrentungs-
variante

Ralf Schwarzhof

Anbieter von Leibrenten-Modellen werben:
.Leibrente statt Teilverkauf”. Die Anbieter
von Teilverkauf-Modelle halten dagegen
mit ,Teilverkauf schlagt Leibrente”. Gelesen
haben wir das alle schon irgendwo einmal.
Spatestens wenn wir bei Google einen ent-
sprechenden Suchbegriff eingegeben haben
und die bezahlten Anzeigen der einzelnen
Anbieter eingeblendet werden. Aber was
stimmt? Wer hat Recht? Immer wieder wird
mir die Frage gestellt: ,Schlagt” der Teilver-
kauf wirklich die Leibrente? Oder ist es doch
umgedreht? Was ist denn tatsachlich das bes-
te Verrentungsmodell? Es wird Zeit fiir einen
ernsthaften Vergleich! Achtung, wir tauchen
jetzt noch tiefer in die Materie ein.

Auf dem Land regelmaBig genutzt, in den
stadtischen Gebieten eher unbekannt: ob-
wohl es das Modell der Leibrente seit Jahr-
hunderten in Europa gibt, fristete der Im-
mobilienverkauf gegen Leibrente lange ein
Schattendasein im Vergleich zum herkémm-

weiter auf Seite 2 >



Wie ermitteln Sie die beste
Verrentungsvariante?
Mit drei einfachen Fragen!

lichen Immobilienverkauf. Im Zuge des demografischen
Wandels und einer immer alter werdenden Bevdlkerung,
erinnern sich immer mehr Immobilieneigentiimer plétzlich
wieder an die Mdglichkeiten, welche eine Leibrente bietet.
Trotzdem hinkt Deutschland seinen Nachbarlandern Holland
und Frankreich sowie den angelsachsischen Landern dies-
bezlglich noch weit hinterher. Dort kennen diese Modelle
spatestens im Rentenalter jeder Mann und jede Frau, und
sehr viele nutzen sie auch.

Seit wenigen Jahren wird nun eine andere Form der Immo-
bilien-Verrentung exzessiv beworben. Der Immobilien Teil-
verkauf! Aktuell kann man gar nicht so schnell schauen, wie
erneut ein neuer Anbieter fur Teilverkauf den Markt erobern
will. Und nicht nur das. Viele dieser neuen Unternehmen wer-
den mit 3-stelligen Millionenbetragen gesponsort, um den
Markt anzugreifen. Die Grunde liegen klar auf der Hand: es
ist ein sehr lukratives Geschaft fur die Anbieter. Also fur die
Unternehmen, welche Immobilien-Anteile auf diese Art und
Weise erwerben.

In der Ausgabe 119 des IMMOBILIENPROFI habe ich das
Thema bereits ausfuhrlich behandelt.

In diesem Artikel soll es dagegen um einen echten Vergleich
zwischen dem Teilverkauf und der Leibrente gehen. Die an-
gefuhrten Beispiele beruhen auf echten Anfragen in unse-
rem Verrentungs-Portal (Ib-portal.de).

Eine Beratungsanleitung — Wie ermitteln Sie die beste Ver-
rentungsvariante? Mit drei einfachen Fragen!
Immobilieneigentimer, die sich erstmalig mit dem Gedanken
beschaftigen ihre Immobilie zu verrenten, wissen zumeist
nicht, welche Moglichkeiten es gibt. Deshalb fangt unser
Erstgesprach stets mit derselben Frage an:

1. ,Warum mochten Sie verrenten?”
Nachdem Ihnen die Eigentimer diese Frage beantwortet

haben kénnen Sie sich die nachste Frage schon selbst beant-
worten:

MALELN
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2. ,Welche Moglichkeiten gibt es fiir die Eigentiimer?”

Beispiel (Ausgangslage): Frau Mdiller war Gber 30 Jahre selbst-
stdndig als Friseurin und ist gerade mit 65 in Rente gegangen.
Wie bei vielen ehemaligen Selbststdndigen hat auch Frau Mdiller
zu wenig selbst eingezahlt und deshalb nur eine sehr kleine
Rente. Das Geld ist immer knapp. Auf der anderen Seite lebt
Frau Mdller aber in ihrem eigenen Haus. Dieses hat 100 m?
Wohnfléche, ist 30 Jahre alt, hat einen Wert von knapp
200.000 Euro und ist schuldenfrei. Frau Mdller hat keine Erben.

Frau Muller hat im Fernsehen einen Werbespot zum Thema
Teilverkauf gesehen und Uberlegt aufgrund der sehr knap-
pen Rente, sich dartber zu informieren.

Das Angebot sieht wie folgt aus: Sie verkauft 50 Prozent ih-
res Hauses, erhalt dafur 100.000 Euro, zahlt dafiir monatlich
250 Euro Nutzungsentgelt an die Teilkaufirma. Sie erhalt ein
NieBbrauchrecht fir das Haus, kann die Immobilie also wei-
ter allein nutzen. Sie ist aber auch allein fur die Instandhal-
tung verantwortlich. Nicht nur fir ihre 50 Prozent Eigentum,
sondern flur das gesamte Haus. Statistisch gesehen hat Frau
Madller noch eine Lebenserwartung von rund 25 Jahren.

In 25 Jahren hat Frau Mdaller 75.000 Euro an Nutzungsent-
gelt gezahlt. Ziemlich sicher sogar deutlich mehr, da das
Nutzungsentgelt im Laufe der Jahre und Jahrzehnte immer
weiter steigt.

Die meisten Nutzungsentgelte der Anbieter sind an den
EURIBOR-Zinssatz gebunden. Der EURIBOR ist der Zinssatz fur
Termingelder in Euro im Interbankengeschaft. Es ist der Zins-
satz, zu dem sich die Banken untereinander kurzfristig Geld
leihen. Steigt dieser Zinssatz wird auch das Nutzungsentgelt
angepasst. In den letzten 20 Jahren lag der EURIBOR Zins bei
rund 2 Prozent. Aktuell liegt er bei -0,5 Prozent — im Minus-
bereich. Man muss kein Prophet sein, um zu prognostizieren,
dass er da nicht dauerhaft bleiben wird. Aber was bedeutet
das fur Frau Mduller? Heute, bei einem EURIBOR-Zins von
-0,5 Prozent zahlt sie 3 Prozent im Jahr als Nutzungsentgelt =
250 Euro monatlich. Steigt der EURIBOR um 1,5 Prozent auf
nur realistische +1 Prozent, steigt auch das Nutzungsentgelt
um 1,5 Prozent auf 4,5 Prozent. Und schon zahlt Frau Muller
statt monatlich 250 Euro plotzlich 375 Euro monatlich, also
50 Prozent mehr. In 25 Jahren wird Frau Muller also ziemlich
sicher mehr als 100.000 Euro Zinsen fur die 100.000 Euro, die
sie erhalten hat, als Nutzungsentgelt zahlen. Gehen wir nur
von einem mittleren Wert von 4 Prozent aus (Achtung: kann
hoher, aber auch niedriger sein), zahlt Frau Mdller in 25 Jah-

MAKELN 21 - DIE MATRIX

beschreibt Maklerunternehmen mittels sieben Geschaftsbereichen.
Eigentimer-Gewinnung (EGW), die 1:n-Akquise, Auftragsgewin-
nung (AGW), die 1:1-Akquiseverhandlung, Leistungserbringung
(LEB), die Vermarktung im Auftrag, sowie Management (MGM),
Fuhrung (FHG), Marketing (MKT) und Finanzen (FIN). Alle Beitrage
sind entsprechend gekennzeichnet.
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ren genau 100.000 Euro an Zinsen fur ihre Teilverkaufssum-
me. Eine Frage, Uber die man nachdenken sollte: was macht
Frau Muller oder Eigentiimer mit einer geringen Rente, wenn
der EURIBOR mal auf 3 oder 4 Prozent steigt? Die Antwort
ist eindeutig: dann wird das Nutzungsentgelt fur viele unbe-
zahlbar. Denn gerade von Eigentiimern mit einer geringen
Rente wird die erhaltene Einmalzahlung auch dazu benutzt,
um das Nutzungsentgelt zu zahlen. Allein das ist schon ein
Widerspruch in sich.

Die Instandhaltung der Immobilie

Um den Teilverkauf mit der Leibrente zu vergleichen, muss
ein weiterer Aspekt berucksichtigt werden, der von den
Teilverkaufsanbietern gerne auBen vorgelassen wird. Die
Instandhaltung der Immobilie. Diese ist in den Teilverkaufs-
vertragen knallhart geregelt. Was kostet die Instandhaltung
einer Immobilie in 25 Jahren (Lebenserwartung)? Das kann
hier nicht pauschal beantwortet werden, da viel Faktoren
eine Rolle spielen. Wenn wir hier aber mal die Il. Berech-
nungsverordnung zu Rate ziehen, kénnen wir (gunstig kal-
kuliert) ca. 13 Euro pro m2 Wohnflache pro Jahr ansetzen.
Frau Muller muss dann (im besten Fall) nur 1.200 Euro jahrlich
und in 25 Jahren 32.500 Euro in die Instandhaltung stecken.

www.immobilien-profi.com

Teilverkauf

Immerhin verbleiben Frau Muller (sofern sie das erlebt) jetzt
noch 50 Prozent des Immobilienwertes bei einem Verkauf.
Was uns zur nachsten Ungewissheit fuhrt

Fast alle Teilverkaufsanbieter haben schéne Rechner auf ih-

ren Seiten. Und immer wird bei einem spateren Verkauf eine

hohe Wertsteigerung der Immobilie (meist 2 Prozent/Jahr)
gerechnet.

Bei einer 2-prozentigen Wertsteigerung hatte die Immobilie

von Frau Mduller in 25 Jahren einen Wert von 328.000 Euro.

Ubernehmen wir doch mal diese Prognose. Die Immobilie

wird nach 25 Jahren verkauft.

1. Vertraglich geregelt ist fast immer, dass nur die Teilver-
kaufsfirma die Immobilie vermarkten/verkaufen darf und
dass Frau Muller die Maklerprovision in Héhe von 6 Pro-
zent plus MwsSt. allein zu zahlen hat

2. Obwohl dem Eigentimer nur noch 50% der Immobilie
gehoren, erhélt er bei einem spateren Verkauf jedoch
nicht 50% des Wertes, sondern muss einigen Anbietern
von seinem Anteil am Verkaufserlés, auch noch die Kauf-
nebenkosten erstatten (dem Kaufer durch die Vertrags-
abwicklung entstandenen Nebenkosten). Diese liegen
dann zwischen 15 und 20% der Teilkaufsumme.

Frau Miiller: TEILVERKAUF im Faktencheck Teil 1

Erhaltene Summe durch Teilverkauf 100.000 Euro
Abzuglich Nutzungsentgelt (niedrig
kalkulierter Mittelwert von durch-

schnittlich 4 Prozent in 25 Jahren) -100.000 Euro
Instandhaltungskosten der Immobilie
in 25 Jahren (niedrig angesetzt) -32.500 Euro

Ergebnis/Gewinn vor Verkauf -32.500 Euro

Frau Miiller: TEILVERKAUF im Faktencheck Teil 2

Ergebnis/Gewinn vor Verkauf -32.500 Euro
Anteil am Verkaufserlés nach 25 Jahren und
einem angenommen Wert von 328.000 Euro
bei 2 Prozent Wertsteigerung jahrlich 164.000 Euro

Maklerkosten laut Vertrag (7,14 Prozent)
von 328.000 Euro -23.400 Euro

Ergebnis/Gewinn vor Verkauf +108.100 Euro

weiter auf Seite 6 >




Fortsetzung von Seite 3 >

Im Ergebnis erzielt Frau Mduller ein Ergebnis von 108.000
Euro, vorausgesetzt die Bedingungen (Nutzungsentgelt, In-
standhaltung und Wertsteigerung) entwickeln sich positiv zu
ihren Gunsten. Entwickelt sich auch nur ein Faktor schlecht
fur Frau Muller, kippt die ganze Musterberechnung.

Und die Leibrente?

Da Frau Muller fur eine Verrentung noch jung ist, wird die
Leibrente nicht so Uppig ausfallen. Ich bin mir allerdings
sicher, dass wir in diesem Fall Gber unser Verrentungs-Bieter-
verfahren mindestens(!) 350 Euro Leibrente mit Wertsiche-
rungsklausel (steigt im Laufe der Jahre an) und Mietgarantie
(weitere regelmaBige Zahlung bei vorzeitigem Auszug) erzie-
len. Dann sieht die Vergleichsrechnung wie folgt aus.

Frau Miiller: LEIBRENTE im Faktencheck

Monatliche Leibrente ca. 350 Euro
fur 25 Jahre (die Wertsicherungsklausel

bleibt unberucksichtigt) 105.000 Euro

Nutzungsentgelt fallt nicht an 0 Euro
Instandhaltungskosten Gbernimmt der
neue Eigentimer 0 Euro

Zusatzliche monatliche Mietgarantie
bei Verkauf und Auszug unberucksichtigt

Ergebnis/Gewinn vor Verkauf + 105.000 Euro

Und was ist nun die bessere Verrentungsvariante?
Tatsachlich hat bei der Musterrechnung des reinen Ertrags
der Teilverkauf mit einem Plus von rund 3.000 Euro knapp
die Nase vorn. Ist dann der Teilverkauf die bessere Variante
fur Frau Muller? Damit kommen wir zur letzten der drei ent-
scheidenden Fragen bei einer Verrentungsberatung:

3. Was braucht Frau Miller wirklich?

Frau Muller hat eine kleine Rente und hohe Lebenserwar-
tung und das wirft neue Fragen auf. Helfen ihr einmalig
100.000 Euro wirklich dauerhaft? Kann sie mit ihrer kleinen
Rente das Nutzungsentgelt dauerhaft zahlen? Kann sie mit
ihrer kleinen Rente in den nachsten Jahrzehnten die ordent-
liche Instandhaltung der Immobilie gewahrleisten? Und eine
ganz wichtige Frage, die gerne auBer Acht gelassen wird:
kann Frau Mdaller im Alter von 90 Jahren noch etwas mit ih-
rem 50 Prozent-Anteil anfangen, welcher ihr beim Verkauf
der Immobilie zusteht? In diesem Fall missen alle Fragen mit
einem Nein beantwortet werden, was die Leibrente und die
damit verbundene Sicherheit zur klar besseren Variante fur
Frau Muller macht.

Und noch zwei Aspekte sprechen hier gegen den Teilverkauf
und fur die Leibrente:

a. In der Praxis bevorzugen Eigentimer eher eine regel-
maBige Rente statt eine einmalige Zahlung. Denn auch
wenn es nicht immer Sinn ergibt, so herrscht bei hohen

Einmalzahlungen haufig die Meinung vor ,bei so viel
Geld muss ich doch irgendwann Strafzinsen bezahlen”.

b. Die Leibrente steigt durch die Wertsicherungsklausel
im Laufe der Jahre an, da sie an den Lebenshaltungs-
kostenindex des Statistischen Bundesamtes gekoppelt ist.
Das bietet Frau Muller eine enorme Sicherheit inflations-
bedingte Preissteigerungen aufzufangen.

An dieser Stelle muss auch der Zusammenhang von Zinsen
und Inflation erwéhnt werden.

Bei diesem Vergleich stehen ,Zinsen fur die Hohe/Steigerung
des Nutzungsentgelts beim Teilverkauf”- und ,Inflation
fur die Steigerung der Leibrente”-Faktoren im direkten Zu-
sammenhang. BekanntermaBen flhren gunstige Zinsen zu
einer hoheren Inflation und umgekehrt. Fir dieses Verren-
tungsbeispiel bei der heutigen Niedrigzinspolitik bedeutet
das: niedrige Zinsen halten das Nutzungsentgelt auf einem
konstanten Niveau und lassen die Leibrente steigen. Stei-
gen die Zinsen bleibt moéglicherweise die Leibrente vorerst
konstant, aber das Nutzungsentgelt steigt und die ,Wert-
steigerungsgeschwindigkeit” (niedrige Zinsen = hohere
Preise und umgekehrt) der Immobilien sinkt. Beide Maoglich-
keiten sprechen jedoch eindeutig fur die Leibrente. Nur bei
der jetzigen ,Null-Zins-Politik” rechnet sich ein Teilverkauf
Uberhaupt. Mussten Eigentimer zum Beispiel statt 3 Prozent
jahrlichem Nutzungsentgelt plotzlich 6 Prozent zahlen (das
waére bereits bei einem EURIBOR Zins von +2,5 Prozent der
Fall) wirde der Teilverkaufsmarkt gréBtenteils in sich zusam-
menfallen. Auch darlber lohnt es sich mal nachzudenken.

Und wie sieht es mit einem Hypothekendarlehen aus?
Flgen wir noch einen weiteren, den klassischen Weg hinzu,
wie Frau Muller an Geld kommen kann: das Hypothekendar-
lehen. Frau Muller nimmt 100.000 Euro (50 Prozent Belei-
hung) auf ihr Haus auf. Aktuell kann eine Immobilie schon
fur knapp 1 Prozent beliehen werden (genau das machen
Teilverkaufsanbieter: Zinsdifferenzgeschafte). Wir gehen
jetzt mal von einer fiktiven Zinsfestschreibung fur 25 Jahre
fur 3 Prozent aus. AuBerdem tGbernehmen wir wieder die Ub-
lichen Wertsteigerungsprognosen der Teilverkaufsanbieter.
Wie schneidet das Darlehen im Vergleich ab?

Frau Miiller: HYPOTHEKENDARLEHEN im Faktencheck

Erhaltene Darlehnssumme 100.000 Euro
Zinsen und Tilgung in 25 Jahren
(Rate 474,21 Euro monatlich) -142.263 Euro
Instandhaltungskosten der Immobilie
in 25 Jahren (niedrig angesetzt) -32.500 Euro
Verkauf der Immobilie (nach 25 Jahren
und einem angenommen Wert von
328.000 Euro bei 2 Prozent Wert-
steigerung jahrlich) 328.000 Euro

Ergebnis/Gewinn vor Verkauf +253.237 Euro




Der rechnerisch wahre Sieger ist also das Hypothekendar-
lehen? Ja! Wenn Frau Muller einen Kredit zu diesen Kon-
ditionen erhalt und die monatliche Rate zahlen kann. Aber
verflixt nochmal: was ist denn jetzt die beste Verrentungs-
variante fur Frau Muller?

Da muss ich wohl nochmal die Fragen von vorhin anfuhren:

¢ Helfen Frau Muller mit ihrer kleinen Rente einmalig 100.000
Euro wirklich dauerhaft?

¢ Kann sie mit ihrer kleinen Rente das Nutzungsentgelt oder
die Kreditrate dauerhaft zahlen, auch wenn diese steigen?

e Kann sie mit ihrer kleinen Rente in den nachsten Jahrzehn-
ten die ordentliche Instandhaltung der Immobilie gewahr-
leisten, obwohl sie jetzt auch noch Nutzungsentgelt oder
Raten zahlen muss?

e Kann Frau Mdller im Alter 90 Jahren noch etwas mit ihrem
Geld anfangen?

Ich Uberlasse es dem Leser sich dartber eine eigene Meinung
zu bilden.

Fazit

Meine Meinung ist, dass die Leibrente hier trotzdem die
beste Verrentungsvariante fir Frau Muller ist. Warum? Weil
sie ,abgesichert” ist, wenn sie die statistische Lebenserwar-
tung Uberlebt. Zieht Sie beispielsweise nach 25 Jahren in ein
Altersheim, erhalt sie zusatzlich zur mittlerweile deutlich ge-
stiegenen Leibrente noch die Mietgarantie. Monatlich und
lebenslang. Und so werden aus anfanglich 350 Euro Leibren-
te schnell mal Uber 1.000 Euro monatlich insgesamt. AuBer-
dem bin ich bekanntermaBBen mit den Vertragen der Teilver-
kaufsanbieter nicht einverstanden und halte diese weiterhin
fast alle fur ,,un-unterschreibbar”.

Ich werde noch mit weiteren Interessentenanfragen und
anderen Voraussetzungen Vergleichsrechnungen zur Verfu-
gung stellen um das Gefuhl fur ,gut und weniger gut” in
Verbindung mit Verrentungsmaéglichkeiten zu schulen.

Das ist alles ganz schon verwirrend, oder? Ja, tatsachlich,
wenn man mal unter der oberflachlichen Werbung der An-
bieter tief grabt, ist Immobilienverrentung im Detail schon
sehr komplex. Es gibt nicht die beste Verrentungsvariante,
sondern jede EigentUmeranfrage muss individuell gepruft
und im Zusammenhang mit den persénlichen Gegebenheiten
betrachtet werden.

Deshalb ist es so wichtig einen Gesamtuberblick zu haben.
Nicht nur vor, sondern Uber die Mauer schauen. Alle Details
zu sehen. Nicht nur oberflachlich an die Sache rangehen.
Nicht nur eine Verrentungsvariante im Portfolio zu haben,
sondern alle.

Das ist der richtige Weg, weil Sie als Maklerunternehmen
Eigentimern eine individuelle, eine maBgeschneiderte
Verrentungslosung bieten wollen. Einfach die beste Ver-
rentungsvariante! B Der Autor Ralf Schwarzhof ist Griinder
und Geschéftsfihrer der LEIBRENTEN-BOERSE und gilt als
Pionier im Bereich Immobilien-Verrentungen. Als gefragter
Experte schult er regelméaBig zum Thema , Die Rente aus der
eigenen Immobile” Info: www.leibrenten-boerse.de
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Die Leibrente hier trotzdem
die beste Verrentungsvariante
far Frau Maller ist. Warum?
Weil sie ,,abgesichert” ist.
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m Die Automatisierung

des Maklerbiiros (1)

Santino Giese

Wer sein Maklerbiiro nicht prozessgesteuert, digital und
automatisiert organisiert, wird es in den nachsten Jahren
zunehmend schwerer haben. Nicht umsonst heiBt ein
wabhrer Klassiker: ,,Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit
der Zeit".

Wer glaubt, mit der Umstellung kann man noch warten, der
irrt. Wir sind schon langst in der Phase der digitalen Transfor-
mation. Dies wird oft erkannt und gerne werden Software-
dienste gekauft bzw. Abonnements dazu abgeschlossen. Ob
diese dann effektiv oder Uberhaupt genutzt werden, steht
auf einem anderen Blatt. Teils sind die Moglichkeiten nicht
oder nicht ausreichend bekannt. In dieser sechsteiligen Serie
beleuchten wir, wie Sie wesentliche Arbeitsbereiche in Ihrem
Maklerbiro digital steuern und automatisieren kénnen. Der
vorliegende Artikel gibt einen groben Uberblick und in den
nachsten Ausgaben gehen wir tiefer in die Details.

CRM-System als Basis

Grundvoraussetzung fur eine optimale digitale Arbeit ist
ein CRM-System (Customer Relationship Management bzw.
Verwaltung von Kundendaten) zur Verwaltung aller Inte-
ressenten- und Kundendaten, sowie aller Immobiliendaten.
Dieses System muss zum fuhrenden Managementsystem
im Maklerblro werden und Bindeglied zu etwaigen weite-
ren Tools sein. Dies ist mitnichten in jedem Maklerbilro der
Fall. Mal wird die Mail-Kommunikation ohne Verbindung
zum CRM-System gefuhrt. Ein anders mal ist es die Makler-
Website, die eine parallele Interessentenverwaltung mit sich
bringt. Die Vernetzung aller Daten und Informationen ist
jedoch von Bedeutung. Ein gutes CRM-System bringt von
Hause aus Funktionen fir ein prozessorientiertes und auto-
matisiertes Arbeiten mit. Sei es das automatische Versenden
von E-Mail und SMS, das Erstellen von To-dos fur Mitarbeiter
oder automatische Beantwortung von Portalanfragen.

Auftragsgewinnung — vom Erstkontakt bis zur Re-Akquise

Die Generierung neuer Eigentimerkontakte gehort oft
zu den groBten Herausforderungen im Makleralltag. Klar,
CRM-Systeme, Prozesse & Co. Ubernehmen nicht die Termine
beim Eigentlmer. Sie unterstitzen jedoch bei der Terminvor-
und nachbereitung bis zum Auftrag und sorgen Uber einen
stetigen Uberblick der relevanten Kontakte. Sie sorgen auch



Immobilienverrentung DIGITAL (1)

Ralf Schwarzhof

Der digitale Wandel ist nicht aufzuhalten. Wer
heute effizient arbeiten will, kommt weder um
die Themen Automatisierung und Digitalisierung
noch um die digitale Transformation herum. Das
gilt insbesondere fiir Geschaftsbereiche, die nicht
zur eigenen Kernkompetenz gehoren. Die Immobi-
lien-Verrentung ist so ein Bereich. Er zdhlt nicht zur
Kernkompetenz eines Maklers, gehért aber trotz-
dem ins Portfolio eines jeden Maklerunternehmens.

m die digitale Transformation im Bereich Immobili-
enverrentung zu verstehen, missen die Beriihrungs-
punkte und Abgrenzungen von den Aspekten der Digita-
lisierung und der Automatisierung unterschieden werden.

Herausforderung 1: Verrentungs-Moglichkeiten priifen
und berechnen Christian Civello, der Geschaftsfihrer von
AKZEPTA Immobilen, bietet seit vielen Jahren interessier-
ten Immobilieneigentiimern Beratungen zum Thema Im-
mobilienverrentung an. Dabei ist die erste Frage der Ei-
gentimer eigentlich immer: ,Welche Mdglichkeiten gibt
es und wieviel Rente bekomme ich fur meine Immobilie?”
Um diese Frage zu beantworten, mussten nun manuell die
Moglichkeiten auf Basis der individuellen Gegebenheiten
(Immobilienwert, Alter der Eigentlimer, Restschulden
usw.) geprift und aufwendige Berechnungen angestellt
werden. Nachdem das Ergebnis mit den Eigentiimern
besprochen ist, kommen haufig weitere Fragen (kUrzere
Laufzeiten, héhere Einmalzahlung usw.) auf. In der Folge
beginnen die Berechnungen von vorne. Ein aufwendiger
und oft nervenaufreibender Prozess, der noch dadurch er-
schwert wird, dass kaum jemand wei8 und versteht, wie
eine Verrentung berechnet wird.

Losung: Immobilienverrentung automatisieren Christian
Civello und viele andere Maklerunternehmen nutzen da-
her den Service von LEIBRENTEN-BOERSE.de, um diese
Pruf- und Berechnungsprozesse und sogar die Akquise von
Verrentungs-Interessenten zu automatisieren. Der Verren-
tungsrechner auf der eigenen Homepage (,,Wie viel Rente
steckt in meiner Immobilie?”) generiert Anfragen und lei-
tet diese automatisch in den internen Bereich des Maklers
weiter. Die hinterlegte Datenbank prift nun die Moglich-
keiten des Interessenten und zeigt die Berechnungsergeb-
nisse nach nur einem Klick in Echtzeit an. Der Immobilien-
wert ist doch héher/niedriger? Kein Problem mehr! Neuen
Wert eingeben, abspeichern und das neue Ergebnis wird

angezeigt. Eine enorme Zeitersparnis fur Makler und ein
groBer Vorteil fur die Beratung beim Kunden.

Herausforderung 2: Verrentungs-Beratung Nun ist das Er-
gebnis zwar sichtbar, aber wie erklare, wie prasentiere ich
das dem Kunden? Wie Uberzeuge ich einen Interessenten,
damit er zum Auftraggeber wird? Ernsthafte Interessenten
haben sich mit dem Thema bereits beschaftigt und sich so
einen ersten Uberblick verschafft. Diese Eigentiimer kén-
nen nur durch neue Fakten und eine kompetente Bera-
tung Uberzeugt werden. Aber wie soll das gehen, wenn
Immobilienverrentung nicht meine Kernkompetenz ist?

Lésung: Immobilienverrentung digitalisieren Die , Digita-
lisierung der Immobilienverrentung” geht Uber die Auto-
matisierung hinaus. Welche Variante bietet welche Moég-
lichkeit, mit welchen Auszahlungen und warum?

Das Ergebnis auf ein Blatt zu schreiben und zu fragen
+Wollen Sie das machen?” wird nicht reichen. Dem Mak-
ler miussen digitale Werkzeuge zur Verfiigung stehen, mit
denen er diese nackten Zahlen und Ergebnisse kompakt,
visuell und verstandlich dem Eigentimer prasentieren
kann. Uberzeugen Sie den Eigentiimer dann noch mit fir
ihn neuen Erkenntnissen (Aha-Effekt) und einer kompe-
tenten Beratung, sind Sie einem Verkaufs-/Verrentungs-
auftrag schon einen groBen Schritt nahergekommen.

Als Partner von LEIBRENTEN-BOERSE.de stehen Ihnen ge-
nau diese und viele andere Prasentations-Werkzeuge zu
Verfagung.

Ohne Vorkenntnisse, mit nur einem Klick, erzeugen Sie
eine individualisierte und personalisierte Prasentation der
Verrentungsmaoglichkeiten: Die Verrentungs-Analyse! In-
dividualisiert, weil sie auf Basis der Vorgaben, Werte und
Wiinsche des jeweiligen Eigentimers individuell berechnet
ist. Personalisiert, weil sie mit allen persdnlichen Kontakt-
daten des Maklers versehen ist. Mit der Verrentungs-Analy-
se wird nicht nur die Verrentungs-Berechnung digitalisiert,
sondern auch die Verrentungs-Beratung. Auf 17 Seiten
werden alle Méglichkeiten gepriift, mit Zahlen belegt und
auBerdem wertvolle Tipps und Empfehlungen gegeben. So
wird eine individuelle Verrentungs-Beratung zum Kinder-
spiel. Das zeigt Kompetenz und schafft Vertrauen.

Herausforderung 3: Viele Anfragen, wenig Auftrage Nun
haben Sie den Interessenten kompetent beraten, das beste
Angebot mit der héchstmoéglichen Sicherheit vorgestellt,
aber der Auftrag lasst trotzdem auf sich warten. Tatsach-



Der Eigentimer erzahlt:

»Ich war Samstag beim Kegeln
und habe meinen Freunden
erzahlt, dass ich verrenten will.
Daraufhin hat mein Freund
Paul gesagt, dass er einen
Artikel gelesen hat und dass
das alles Betrlger sind.”

lich ist die sogenannte Konversions-
quote, also die Umwandlungsrate
von Anfragen zu Interessenten, bei
Verrentungsanfragen sehr hoch. Die
Konversionsquote von Interessen-
ten in Auftraggeber dagegen bleibt
meist gering. Die Herausforderung ist
es daher, mehr Interessenten in Auf-
traggeber zu verwandeln.

Losung: Die digitale Transformation
der Verrentung Nachdem der Prozess
der Immobilienverrentung in den letz-
ten Jahren von der LEIBRENTENBORSE
fur Maklerunternehmen automati-
siert und digitalisiert wurde, geht es
nun nur noch darum, diese Prozesse
und Ergebnisse immer weiter zu opti-
mieren. Diese Ablaufe strukturell und
systematisch zu verbessern nennt man
Ldigitale Transformation”. Die ,digi-
tale Transformation” ist ein laufender
Prozess, der immer wieder den aktu-
ellen Marktgegebenheiten angepasst
wird. Bei der Immobilienverrentung
werden also Lésungen gesucht, die das
zweifelsfrei hohe Interesse der Immo-
bilien-Eigentumer in immer mehr Auf-
trage fur die Immobilienmakler um-
wandeln. Um aber solche Lésungen zu
finden, missen zuerst einmal die Ursa-
chen des Problems erkannt werden.
Warum tun sich Eigentiimer so schwer,
ihre Immobilie zu verrenten, obwohl
sie es eigentlich wollen?

Mit dem Verrentungs-Gutachten vor Auftrag Geld verdienen

Bieten Sie das Gutachten Eigentiimern kostenpflichtig und mit dem Hinweis an, dass die
Schutzgebuhr bei einer Auftragserteilung entfallt. Damit trennen Sie die Spreu vom Wei-
zen und filtern die wirklich interessierten Eigentimer heraus. Die Chance, das Gutachten
kostenlos zu erhalten, wird Eigentiumer zudem anspornen, lhnen den Verrentungsauf-
trag schlieBlich auch zu erteilen. Macht der Eigentumer es, verdienen sie mit der Verren-
tung die Provision. Macht er es nicht, haben sie immerhin die Gebuhr fur das Gutachten
als Aufwandsentschadigung. So oder so: Sie verdienen Geld.

Ein weiterer Aspekt ist die Kompetenz, die ein solches Verrentungs-Gutachten vermit-
telt. Eigentiimer werden dankbar und beindruckt sein. Sie kénnen sicher sein: Wenn der
Eigentimer seine Immobilie verrenten oder verkaufen wird, dann nur mit lhnen. Und
auch das Alleinstellungsmerkmal ist ein weiterer Vorteil. Nur Partnern der Leibrenten-
borse steht dieses Expertenwissen jederzeit auf Abruf zur Verflgung.

Mit diesem neuen Tool haben wir die digitale Transformation der Auftragsakquise
weiter optimiert. Partner der Leibrentenboérse kdnnen ab sofort automatisiert Verren-
tungs-Gutachten fur interessierte Immobilien-Eigentumer erstellen. Das funktioniert
ganz ohne Vorkenntnisse, wie immer datenbankhinterlegt und mit nur einem Mausklick.
In der nachsten Ausgabe lesen Sie den zweiten Teil dieses Beitrags. Darin geht es um die
letzte Herausforderung der Immobilienverrentung: Der automatisierten Suche nach dem

geeigneten Kaufer. Wir digitalisieren den gesamten Verkaufsprozess!

Angst und Gier bei der Immobilien-
Verrentung - zwei wahre Geschichten
Ein Makler aus Gladbeck hat einen
Termin bei einem Immobilien-Eigen-
timer. Mit der Verrentungsanalyse
gut vorbereitet ist die Beratung ein
voller Erfolg. Die Eigentumer sind
begeistert. Der Makler lasst, so wie
er es immer macht, den Verrentungs-
auftrag bei den Interessenten. Diese
versichern, ihm den Auftrag in den
nachsten Tagen zuzuschicken.

Nach einer Woche, in der nichts pas-
siert war, ruft der Makler an und fragt
nach. Der Eigentumer erzahlt: ,Ich
war Samstag beim Kegeln und habe
meinen Freunden erzahlt, dass ich
verrenten will. Daraufhin hat mein
Freund Paul gesagt, dass er einen Ar-
tikel gelesen hat und dass das alles
Betruger sind.”

Der Interessent hat aufgrund einer
haltlosen Aussage eines Freundes
Angst bekommen. Da half auch keine
Erklarung mehr. Der Vertrag kam nie
zustande.

Eine zweite Geschichte ist in DuUssel-
dorf passiert. Dort gab es vor einiger
Zeit mal wieder ein neues, innovati-
ves und groBartiges Verrentungskon-
zept eines Schweizer Unternehmens.
Diese Firma hat mit sehr hohen Ren-
tenzahlungen geworben. Das gelang
mit einem bizarren Rechenweg: Vom
Immobilienwert wurden erst einmal

70 Prozent als Sicherheit-Abschlag
abgezogen. Die restlichen 30 Prozent
sollten die Eigentiimer nun in einen
speziellen Fonds der Firma stecken,
der jahrlich Uber 35 Prozent Rendite
erwirtschaftet.

.Das kann doch niemand unter-
schreiben!”, werden Sie sagen. Doch!
Es gab tatsachlich Eigentimer, die
darauf reingefallen sind. Warum?
Weil sie so sehr an die hohe Renten-
zahlung geglaubt haben, dass sie das
Konstrukt nicht hinterfragt haben.
Sie wurden gierig und haben sich
von einer seriésen Fassade blenden
lassen. Mittlerweile gibt es diese Fir-
ma nicht mehr. Aber immer wieder
kommen selbsternannte Spezialisten
auf den Markt, um dann nach eini-
ger Zeit wieder zu verschwinden. Wir
machen Immobilienverrentungen
seit 21 Jahren und nur die Stiftung
Liebenau ist seit dieser Zeit immer
noch im Bereich Immobilienverren-
tung unterwegs.

Welche Lehren ziehen wir aus diesen
beiden Geschichten?

Die Urinstinkte Angst und Gier sind
auch bei einer Immobilienverrentung
ein entscheidendes Kriterium. Es gibt
schlichtweg zu wenig Aufklarung.
Das Fazit aller Artikel zum Thema Im-
mobilien-Verrentung ist ausnahmslos
immer dasselbe: ,Es gibt Fallstricke.
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Schauen Sie sich den Vertrag genau an. Passen Sie auf!”
Doch was soll ich anschauen? Wo sind die Fallstricke? Wo-
rauf muss ich genau aufpassen? Das steht in keinem ein-
zigen Artikel. Und genau diese Ungewissheit schirt die
Angst und Unsicherheit bei demjenigen Eigentimer, der
seine Immobilie eigentlich gern verrenten mochte.

.Es wird empfohlen, die Vertrage
genau zu prifen, da es viele unseridse
Anbieter gibt”.

Ein weiterer Punkt ist die Werbemacht einiger Unterneh-
men. Dort stehen Millionen fir Werbekampagnen zur
Verfiigung. Und die Marketingspezialisten dieser Firmen
nutzen dieses Budget geschickt. Auch dazu zwei Beispiele.

Wolfe im Schafspelz sind nicht selten Der selbsternann-
te Marktfuhrer fir die Immobilien-Verrentung wirbt auf
seiner Webseite damit, dass im ZDF-Verbrauchermagazin
WISO die Immobilienverrentung als Lésung fur Senioren
vorgestellt wurde, die an Zusatzeinnahmen interessiert
sind, aber gleichzeitig in ihrer Immobilie bleiben médch-
ten. Dort steht weiter: ,Es wird empfohlen, die Vertrage
genau zu prufen, da es viele unseriése Anbieter gibt"”.
Damit wird der Eindruck vermittelt, die Leute schlitzen
zu wollen. Wirde man allerdings den Vertrag eben die-
ses Anbieters einmal genau prifen, musste man zu der
Erkenntnis gelangen, dass man die dort festgelegten
Konditionen nicht empfehlen und schon gar nicht unter-
schreiben kann. Somit ist die eingangs erwahnte Werbe-
strategie nur eine geschickte Ablenkung von den eigenen
Schwachen. Zugegeben: Diese Strategie ist marketing-
technisch nicht nur geschickt, sondern genial. Denn dort
wird mit etwas geworben, was man gar nicht bieten kann.
Denn im gleichen Betrag empfiehlt die Verbraucherzent-
rale dringend, ein RuckUbertragungsrecht fr Immobilien-
Verrentungs-Vertrage zu vereinbaren. Das wird jedoch
vom ,Marktfthrer” schlichtweg verschwiegen, da er die
geforderte Ruckfallklausel nicht im Vertrag hat.

Eine ahnliche Strategie verfolgt der selbsternannte ,Er-
finder des Teilverkaufs”. Gerade um diese Variante der
Verrentung ist aktuell ein wahrer Hype entstanden. Dort
wirbt man damit, dass der Eigentimer trotz Teilverkaufs
.die volle Entscheidungshoheit Gber die Immobilie be-
halt”. Schaut man sich aber die Notarvertrage an, die der
Eigentimer unterzeichnen muss, ist das schlichtweg falsch.
Die Klauseln, die dort aufgefuihrt sind, kann eigentlich nie-
mand mit gesundem Menschenverstand unterschreiben.
Einen spannenden Artikel zum Thema Immobilienverren-
tung hat gerade die Stiftung Finanztest veréffentlicht. Ob-
wohl der Artikel inhaltlich zu den besseren gehort, wurde
es auch hier versaumt, auf die risikobehafteten Vertrags-

klauseln der einzelnen Anbieter einzugehen. Auch hier
wird einmal mehr lediglich an der Oberflache gekratzt, im
Ergebnis bleibt bei interessierten Eigentimern und Mak-
lern ein Gefuhl der Unsicherheit.

Das VERRENTUNGS-GUTACHTEN kommt Dieser Unsicher-
heit wirkt die Leibrentenbdrse nun noch gezielter mit
dem Verrentungs-Gutachten entgegen.

Dieses Verrentungsgutachten erweitert unsere bekann-

te, ohnehin schon sehr ausfuhrliche 17-seitige Verren-

tungs-Analyse nochmals deutlich. Auf Basis der gemach-
ten Angaben sieht der Eigentumer folgendes:

1. Alle Verrentungs-Mdoglichkeiten werden auf Machbar-
keit geprift (Leibrente, Einmalzahlung, Ruckmietver-
kauf, Teilverkauf; alles mit oder ohne Wohnrecht/NieB3-
brauch).

2. Fur jede Verrentungsvariante werden die zu erwarten-
den Auszahlungen berechnet, sowohl die der gewerbli-
chen wie auch die der privaten Kaufer.

3. Fur jede Variante wird eine begrindete Empfehlung
mit Vor- und Nachteilen benannt.

4. Fur jede Variante werden die fur den Vertrag notwendi-
gen Sicherheiten benannt und formuliert (!) als Vorlage
zur Verfigung gestellt.

5. Bei jeder Variante wird genau auf Ubliche Vertragsfal-
len der Marktanbieter hingewiesen und entsprechende
Lésungen/Vertragsanderungen definiert. Gerade bei
den vermeintlich groBen Anbietern gibt es Einiges zu
beachten.

6. Die Steuertabellen sind hinterlegt und sichtbar (Wie viel
Leibrente muss ich versteuern?).

7. Samtliche Varianten und Teilbereiche der Immobilien-
verrentung werden detailliert behandelt, erklart und
mit den entsprechenden Gesetzestexten belegt. Dies
macht die Uberprifung durch einen Anwalt/Notar ein-
fach.

8. Das Verrentungsgutachten wird mit Zahlen, Fakten,
Grafiken und Statistiken visuell so aufgearbeitet, dass
es verstandlich und nachvollziehbar ist.

Der Autor

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir
die Bewertung von Immobilien,
gilt als Pionier im Bereich der
Verrentungs-modelle und referiert
regelmaBig zum Thema , Leib-
und Zeitrente”.

Kontakt: www.immotax.de




Dietmar Theiler und sein Team
verstehen sich als Problemloser
und ergriinden hierzu die Ziele,
die hinter den Wunschen des
Kunden stehen.

T

Ist digital besser?

Das Thema Verrentung steht bei
vielen Eigentiimern hoch im Kurs.
Nicht zuletzt deswegen setzen
Makler wie Dietmar Theiler bereits
seit Jahren auf Informationsver-
anstaltungen zu diesem Thema,
seit Sommer dieses Jahres auch
als Webinar. Durch Corona haben
digitale Seminare noch einmal er-
heblich an Bedeutung gewonnen.
Was bringen sie dem Makler und
sind sie den Vor-Ort-Veranstaltun-
gen liberlegen?

F(]r Dietmar Theiler ist die Verren-
tung von Wohnimmobilien kein
Novum, im Gegenteil: Seit der Grin-
dung seines Unternehmens im Jahr
2010 beschaftigt sich der Berliner
Makler, der mittlerweile zwei BUros
in den Stadtteilen Friedrichshagen
und Zehlendorf betreibt, intensiv mit
dieser Form des Verkaufs: ,,Wir haben
unseren Kunden von Anfang an im-
mer beide Maoglichkeiten offeriert,

sowohl den klassischen Verkauf als
auch die Verrentung ihrer Immobi-
lie”, so Theiler. Das Unternehmen mit
derzeit 15 Mitarbeitern ist ausschlieB-
lich in der Vermittlung von Wohnun-
gen und Hausern tatig, betreibt also
keine Vermietung. Als ERA-Makler
verfugt Theiler Uber eine Lizenz fur
den GroBBraum Berlin, der Standort
in Zehlendorf wurde 2018 eroffnet
und belegt eindrucksvoll die positi-
ve Geschaftsentwicklung des Unter-
nehmens innerhalb der vergangenen
zehn Jahre.

Einstieg dank Corona Bis zum Frih-
jahr fuhrte das Unternehmen seine
Vortragsveranstaltungen ganz klas-
sisch in offentlichen Gebauden wie
dem ortlichen Kulturzentrum Schul-
zendorf durch. ,Das kennen die Leu-
te schon, da dort sonst beispielsweise
Tanz- oder Cafénachmittage stattfin-
den”. Beworben wurden die Seminare
per Flyer, Zeitungsanzeigen, Infos auf

Eigentlich wollten wir erst
2021 mit Webinaren beginnen,
aber Corona hat auch hier als
Beschleuniger gewirkt.

der Website sowie im Rahmen ande-
rer Vortrage. Aber diese Zeiten sind
erst einmal vorbei, weswegen sich
das Unternehmen erstmals im Som-
mer/Frihjahr auf die Veranstaltung
eines Webinars verlegte. ,Eigentlich
wollten wir erst 2021 mit Webinaren
beginnen, aber Corona hat auch hier
als Beschleuniger gewirkt.” So sei die
Verrentungsveranstaltung im Frthjahr
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aufgrund des Lockdowns auf Online umgestellt worden.
.Wir haben dann alle Interessenten, die sich zum Seminar
angemeldet hatten, eingeladen, stattdessen am Webinar
teilzunehmen. Davon haben jedoch weniger als die Half-
te der Teilnehmer Gebrauch gemacht”, berichtet Theiler.
Dennoch: Insgesamt ist das Feedback der Gaste sehr posi-
tiv. Insbesondere viele der alteren Teilnehmer, die internet-
affin sind, waren von dem neuen Format begeistert.
~Aber man muss auch sagen, dass die Chance, eine per-
sonliche Bindung mit dem Interessenten aufzubauen, im
Rahmen eines Webinars deutlich geringer ist als bei einer
Prasenzveranstaltung”, so Theiler. Zudem sei die Zielgrup-
pe im Bereich 70 plus angesiedelt, und bei dieser sei die
Hurde, ein Webinar zu besuchen, im Vergleich zur Prasenz-
veranstaltung oftmals héher. Dennoch: Die Veranstaltun-
gen kommen an. Zwischen 15 und 50 Teilnehmern konnten
Theiler und sein Team bei den vier Webinaren, die dieses
Jahr zum Thema Verrentung stattgefunden haben, begru-
Ben, wobei dir Akzeptanz hier stetig steigt, bedingt wohl
nicht zuletzt auch durch die fortlaufenden Pandemiebe-
schrankungen.

.Haufig sind diese Webinare der
letzte Ansto3, um die Dinge jetzt
wirklich in die Hand zu nehmen. Man
hat viel gelesen, gehort, gesprochen
und will jetzt konkret werden ..."

Online kommt gut an Im kommenden Jahr sollen es zehn
werden, dann allerdings auch zu anderen Themenberei-
chen wie Vererbung und Scheidung. Ist das Online-Format
bei sensiblen Themen also besser geeignet, Barrieren bei
bestimmten Teilnehmern abzubauen und neue Auftra-
ge zu gewinnen? Ganz so einfach ist es dann doch nicht,
denn das Webinar selbst ist immer nur eine Station der
gesamten Customer Journey im Bereich Verrentung. , Der
persdnliche Austausch ist durch nichts zu ersetzen. Denn
nur dann weil3 ich, wo den Interessenten eigentlich der
Schuh drickt und was die Ziele des Kunden hinter dem
Waunsch sind, seine Immobilie zu verrenten”, so Theiler.
Hier gilt fur ihn das Bonmot, dass man seinem Anwalt, sei-
nem Steuerberater und seinem Makler immer die Wahr-
heit erzahlen sollte, um am Ende auch ein optimales Er-
gebnis zu erzielen.

,Das ist im Rahmen eines Webinars naturlich so nicht zu
leisten. Die Leute haben zwar oft Fragen, diese beantwor-
ten wir im Detail aber lieber persénlich”, erklart Theiler.
Entweder besuchen seine Mitarbeiter die Interessenten
dann personlich oder sie kommen in sein Biro. Auch eine
telefonische Beratung ist moglich. Denn jede Verrentung
besteht aus den drei Bausteinen Wohnrecht, einmalige

Ob im Biro oder direkt beim Kunden — die persénliche Beratung ist bei
Wohnhausimmobilien das A und O.

Zahlung und eben die Rente selbst, wobei alle drei Stell-
schrauben individuell justiert werden koénnen. ,Hieraus
ergibt sich ein intensiver Beratungsbedarf. Aber auch die
Interessenten haben im Vergleich zu einem klassischen
Verkauf eine langere Abwagungs- und Entscheidungspha-
se, da sie die verschiedenen Optionen der einzelnen Bau-
steine priufen mussen.” Die Vermarktungszeit sei daher im
Allgemeinen langer, jedoch gebe es neben denjenigen,
die langer fur eine Entscheidung brauchten auch solche
Verrentungsinteressenten, die ihre Entscheidung zlgig
trafen, um zu einem Ergebnis zu kommen.

Hauseigene Expertise ,Haufig sind diese Webinare der
letzte AnstoB, um die Dinge jetzt wirklich in die Hand zu
nehmen. Man hat viel gelesen, gehort, gesprochen und
will jetzt konkret werden. Die zweite Variante ist, dass
man sich das erste Mal naher mit dem Thema beschéaftigen
will. ,In beiden Fallen sind neben dem Webinar immer
auch Beratung, Berechnungen und Infomaterial gefragt”,
so Theiler. Die notwendigen Kalkulationen erledigt eine
exklusiv fur WohnHauslmmobilien entwickelte Software.
Auch die Webinare selbst sind aktuell selbst organisiert
und werden von Dietmar Theiler durchgefthrt. In Zukunft
soll zum Beispiel zum Thema Vererbung ein entsprechen-
der Experte eingebunden werden. Der Zeitrahmen ist
dabei auf 60 Minuten festgesetzt, die Teilnehmer haben
wahrenddessen die Maoglichkeit, mittels Chatfunktion
ihre Fragen zu stellen. Die Anmeldung erfolgt Uber ei-
nen Einladungslink oder klassisch per E-Mail und Telefon.
Beworben werden die Webinare vom internen Eventma-
nagement, das hierbei auf die internen Kanale wie Flyer,
Newsletter, Anzeigen, Mailingaktionen, Webseite, auf
Social Media sowie externe Kooperationspartner setzt.



Gut leben im Alter

Immobilienverrentung - Wir sagen Ih nen wie es geht.
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Inhaber Dietmar Theiler im Gesprach mit einem Kunden.

Im Nachgang zum Webinar erhalten
die Teilnehmer zur Aufrechterhal-
tung des Kontakts den Newsletter
sowie die unternehmenseigene Zeit-
schrift zugesandt. AuBerdem fasst
Theiler per Mail oder Brief noch
einmal bei den Interessenten nach,
sie sich ihre Plane entwickelt haben.
SchlieBlich steht hinter jeder Verren-
tungsanfrage ein konkreter Wunsch
und der private Hintergrund ist sehr
unterschiedlich. Wir kennen am Ende
der Beratung oft die komplette Fami-
liengeschichte, und fast immer wer-
den auch die Kinder und/oder Enkel
bzw. andere Verwandte in den Ent-
scheidungsprozess miteinbezogen.”
Apropos einbeziehen: Ein Vorteil der
Webinare ist, dass auch die Familie
sich im Rahmen des Webinars ortsun-
abhangig zum Thema Verrentung in-
formieren kann. Dies erh6ht oftmals
die Akzeptanz einer Verrentung auf
der Seite der Kinder.

Jede Menge neue Kontakte Ebenfalls
ein Pluspunkt: Ist die Verrentung ge-
gltckt, erhalt Theiler in vielen Fallen
personliche Weiterempfehlungen
durch seine ehemaligen Kunden. ,Es
ergeben sich viele Folgekontakte,
manchmal kennen wir danach fast
den gesamten Freundeskreis unseres

Verrentungskunden. Dadurch gene-
rieren wir auch wieder Auftrage”,
freut sich Theiler. Klassische Verkaufs-
auftrage kdmen nach den Webinaren
zwar ebenfalls zustande, seien je-
doch eher selten, da diejenigen, die
sich mit dem Thema Verrentung be-
schaftigen, nicht aus ihrer Immobilie
ausziehen wollen. Bei den so verren-
teten Objekten dominieren derzeit
eindeutig Einfamilienhauser das Bild,
die Quote liegt hier bei 95 zu 5 im
Vergleich zu Eigentumswohnungen.
.Diesen Markt wollen wir zuklnftig
jedoch starker ins Visier nehmen und
planen daher, auch die Eigentimer
von Wohnungen verstarkt mit un-
seren Webinaren anzusprechen”, so
Theiler. Dazu sollen auch eine ausge-
dehnte Medienarbeit sowie die ver-
starkten Aktivitaten in den eigenen
Social-Media-Kanalen beitragen. Die-
ser Schritt ist fir das kommende Jahr
geplant und soll die Alternative zum
klassischen Verkauf bei Immobilienei-
gentimern bekannt machen

Und welches Modell ist nun im Hin-
blick auf die Erfolgsquote besser —
online oder live? ,Von der Quote her
kann man gar nicht sagen, was erfolg-
reicher ist. Beide Formate haben - je
nach Netzaffinitat, Reifegrad Infor-
mationsbedlrfnis des Interessenten
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Im Bereich Verrentung arbeitet das
Unternehmen mit einem Partner zusammen.

ihre Berechtigung. Aber so viel kann
ich sagen: Es gab noch kein Webinar,
aus dem wir nicht einen Auftrag ge-
neriert haben”, so Theiler.

Webinare als sinnvolle Ergdnzung
Fazit: Digital ist nicht per se besser,
aber eine winschenswerte und sinn-
volle Ergdnzung des bestehenden Be-
ratungsangebotes fiur entsprechend
netzaffine Zielgruppen. Hier helfen
Webinare bei der ErschlieBung der
entsprechenden Interessentenkreise
und sollten daher nach Méglichkeit
neben den hoffentlich bald wieder
moglichen Live-Seminaren parallel
eingesetzt werden. Sie kdnnen dazu
dienen, Hemmschwellen abzubauen
und eine anonyme Teilnahme zu er-
moglichen, ohne Gefahr zu laufen,
von den Nachbarn auf der Veran-
staltung gesehen zu werden. Dazu
sind jedoch wiederum Anwender-
kenntnisse der Webinar-Software
notwendig.

Praktisch fur den Makler: Er kann die
Termine relativ einfach variieren und
auch einmal am Sonntagnachmittag
ein Webinar anbieten. Und das véllig
unabhangig davon, ob die Gaststat-
ten und andere Veranstaltungsorte
ihre Pforten ge6ffnet haben oder
nicht.
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Immobilienverrentung (11)
Das Leibrenten-Portal

Ralf Schwarzhof

Ein Portal, wo Immobilienverrentungen generiert, be-
rechnet und abgewickelt werden konnen.

Thomas Sippler ist geschockt. Soeben hat der Immobi-

lienmakler einen Anruf erhalten, auf den er nicht vorbe-
reitet war: Eine 72-jéhrige Eigentiimerin mdchte ihr 400.000
Euro-Haus verrenten und bittet um einen Beratungstermin.
Das musste ja kommen.
Erst letztens hatte er eine Untersuchung des statistischen
Bundesamtes gelesen. Die Zahlen hatten ihn schon beein-
druckt, denn in seiner ,Farm* gibt es wohl tiber 27.000 Im-
mobilien, deren Besitzer im Seniorenalter (65+) sind. 3.500
davon sind selbstgenutzte ETWs, 9.800 entfallen auf selbst-
genutzte Hauser und fast 14.000 der Immobilien gelten als
Renditeobjekte.
Natiirlich gibt es da Verrentungs-Bedarf, das ist auch Thomas
Sippler klar. Er hatte das Thema immer vor sich hergescho-
ben, keine Zeit gehabt sich zu informieren. Aber was soll er
der Interessentin denn jetzt bloB sagen? Welche Verrentungs-
Moglichkeiten gibt es iiberhaupt? Wie kann er diese eigen-
stindig berechnen? Und wie wickelt er eine Verrentung tiber-
haupt ab?

Wie kann er diese Nachfrage jetzt und zukiinftig bedienen?
Wieviel Potenzial gibt es in Threm Revier? Hat Ihnen die Kon-

kurrenz dieses Geschift bereits vor der Nase wegschnappt
und wildert mit dem Thema Immobilienrente sogar direkt vor
Threr Haustiir?

Dabei gibt es eine Losung, die sozusagen ein Autopilot auf
dem Weg zu mehr Eigentiimer-Anfragen ist, genauer gesagt
ein Online-Portal, wo Maklerunternehmen vollautomatisiert
Anfragen von Immobilien-Eigentiimern (Verrentungs-Inte-
ressenten) erhalten und diese Anfragen eigenstindig bearbei-
ten konnen.

Ihr Interessent fragt nach seinen Moglichkeiten? Alle denk-
baren Verrentungs-Varianten werden fiir Ihren Interessenten
auf Machbarkeit gepriift und automatisch berechnet, egal ob
die Immobilie selbstgenutzt oder vermietet ist:

1. Klassische Leibrente/Immobilienrente

2. Abgekiirzte Leibrente/Immobilienrente

3. Kombinierte Leibrente/Immobilienrente

4. Barwertausgleich

5. Riickmietverkauf (Sale-and-rent-back)

Erstellen, drucken und versenden Sie die unterschiedlichen,
ausfiihrlichen Verrentungs-Analysen (siehe Bilder) ganz
einfach auf Knopfdruck und mit den von Ihnen im Portal
hinterlegten Kontaktdaten. Damit verfiigen Sie {iber die best-
mogliche Vorlage fiir das Beratungsgesprich.

Sparen sich die komplette Vermarktung mit dem damit ver-

DAS LEIBRENTEN-PORTAL FUR IMMOBILIEN

LB-PORTAL.DE
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bundenen Aufwand (Zeit/Kosten), indem Sie Verrentungen
direkt im Portal abwickeln. Wo ist dieses Portal zu finden?
Im Internet unter www.LB-Portal.de.
Immobilienverrentungen liegen im Trend. Viele dltere Men-
schen mochten in ihrer gewohnten Umgebung wohnen blei-
ben. Doch kleine Renten machen dies oft unmoglich oder

die Besitzer sind mit den anfallenden Renovierungen und
Instandhaltungen {iberfordert.

Akquise leicht gemacht: Wir haben die Interessenten

Uber unser weit verzweigtes Netzwerk generieren wir
deutschlandweit Anfragen von potentiellen Interessenten. Als
Makler haben Sie die Moglichkeit, sich eines von 299 exklu-
siven Gebiete zu sichern und dann exklusiv alle Anfragen
daraus zu erhalten.

Aber Sie kénnen auch eigene Anfragen auf Ihrer Homepage
generieren, die Sie dann im Portal mit den Tools berechnen
und weiterbearbeiten. Ebenso kénnen Sie das Anfragetool
kostenlos auf so vielen - auch fremden - Webseiten platzie-
ren, wie Sie mochten. Samtliche generierten Anfragen aus
Ihrem Gebiet landen wieder automatisch bei Thnen.

Info: Anfrage-Tool ,Verrentungs-Rechner*

»Wie viel Rente steckt in Ihrer Immobilie?“ Der Online-Ver-
rentungs-Rechner macht neugierig. Makler kénnen durch
einfaches Einbinden eines HTML-Codes den Verrentungs-
rechner auch auf ihrer Webseite platzieren lassen. Dabei be-
antwortet der Interessent die fiir eine Berechnung notwendi-

Wiig el Rente stecki In meiner immoblBa?

Deckblatt Muster-Verrentungs-Analyse

gen Fragen und gibt seine Kontaktdaten mit E-Mail-Adresse
und Telefonnummer ein. Im Anschluss versendet das System
automatisch eine E-Mail an den Interessenten, in welcher die
kurzfristige telefonische Kontaktaufnahme durch den (na-
mentlich genannten) zustindigen Partner (Sie?) bestitigt
wird. Sie kontaktieren den Interessenten, gleichen die Daten
ab und bearbeiten die Anfrage im Portal.

Anfrage-Bearbeitung leicht gemacht: Tools

Eine Anfrage fiir eine Verrentung zu generieren ist eine Sa-
che, die Anfrage professionell bearbeiten zu kénnen eine an-
dere. Jahrzehntelange Erfahrung haben zu einer Fiille von
Berechnungstools gefiihrt, die Sie als registrierter Premium-
partner vollumfinglich nutzen kénnen.

Beratung leicht gemacht: Eigentiimer-Fragen

Zu wenig Rente, keine Erben, driickende Darlehen usw.: Wenn
Immobilien-Eigentiimer sich fiir eine Verrentung interessie-
ren, hat das immer seinen ganz speziellen Grund. Doch dann
eine Entscheidung zwischen Verrentung oder normalen Ver-
kauf zu treffen, fallt nicht immer leicht. Hier sind Klarheit
und Fingerspitzengefiihl beim Makler gefragt.

Unsere professionell aufbereiteten Verrentungs-Analysen lie-
fern alle notwendigen Informationen und lassen keine Fragen
offen. Sie verfligen auf Knopfdruck iiber eine wertvolle Ent-
scheidungshilfe und eine optimale Vorlage / Hilfe fiir ein er-
folgreiches Beratungsgesprach.

Vermarktung leicht gemacht: Das Leibrenten-Bieterverfahren
Wenn der Interessent zum Kunden wird, bendtigen Sie eine
ganz besondere Marketingstrategie. Diese unterscheidet sich
von einem herkémmlichen Verkauf.

Wir stellen Thnen das komplette Vermarktungskonzept zur
Verfiigung und unterstiitzen Sie zusatzlich mit einem von
uns entwickelten Bieterverfahren speziell nur fiir Verren-
tungs-Immobilien. Damit erzielen Sie die besten Ergebnisse
fiir Thre Interessenten.
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Uoersicht Immabilierverrentung:
Ihre Méglichkeiten auf einen Blick
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Verkauf ohne Vermarktung: Die Investoren

Es gibt genligend Investoren, die langfristig und sicher in-
vestieren moéchten. Im Portal warten Investoren, denen Sie
eine Immobilie vorab anbieten kénnen, um lange Vermark-
tungswege abzukiirzen. Sie sparen Zeit, Geld und Arbeit und
wickeln den Verkauf mit wenigen Klicks im Portal ab.

Unsere Erfahrung - lhr Vorteil

Sie werden niemanden finden, der auf mehr Erfahrung im
Bereich Immobilienverrentungen zuriickblicken kann. Nut-
zen Sie diese Tools und das Know-how. Wir begleiten und
unterstiitzen Sie von der Akquise tiber die Vermarktung bis
hin zur Ausgestaltung der Notarvertrige.

Anfragen aus Karlsruhe gewiinscht? Bitte sehr! Dann iiber-
nehmen Sie eine Gebietspatenschaft fiir dieses Gebiet und
werden so zum Premium-PLUS-Partner. Wie funktioniert die-
se Zuordnung?

Die BRD ist in 299 Wahlkreise mit jeweils gleicher Einwohner-
zahl aufgeteilt. Die Leibrentenborse vergibt {iber LB-PORTAL.de
einzelne Gebiete exklusiv an interessierte Makler.

Samtliche Anfragen, die Immobilien in diesen Gebieten be-
treffen, erhilt der entsprechende Makler zur Bearbeitung.
Ausgenommen sind Objekte, die durch Makler auf ihren ei-
genen Seiten generiert wurden.
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In unserem Portal haben wir
diese Investoren, denen Sie eine
Immobilie vorab anbieten konnen,
um lange Vermarktungswege zu
umgehen.

Nur fiir ,Premium-PLUS Partner” fahren wir tiber das Portal
monatliche Werbekampagnen tiiber Google AdWords
und/oder Facebook.

Die ,,Premium-PLUS Partnerschaft” ist mit einer 100-prozen-
tigen ,Geld-zuriick-Garantie* verbunden und damit fiir Sie
ohne jedes Risiko.

Erhalten Sie keine Anfragen, erhalten Sie Ihre Gebiihren zu-
riick. Ohne Wenn und Aber!

Bonus: Rechen-Tools, nicht nur fiir Verrentungen

Bereits als Premium-Partner haben Sie neben dem Verren-
tungsrechner Zugriff auf 14 weitere Rechentools. Darunter
einige, die Sie sonst nirgendwo finden werden* und die Thren
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Berdem sparen Sie sich mit diesen kleinen
und groBen Helferlein viel Arbeit und Zeit: ey Fpainy b
Rechner - Immobilienverrentung *
Rechner - Brutto-Vervielfiltiger

Rechner - Netto-Vervielféltiger i i
Rechner - Brutto-Rendite | ¥ -
Rechner - Netto-Rendite | [

Rechner - Eigenkapitalrendite s o e iy
Rechner - Grunderwerbsteuer
Rechner - Maklerformel
Rechner - Steuerlicher Kapitalwert
nach §14/15 BewG*
10. Rechner - Statistische Lebenserwartung
11. Rechner - Kreditrechner (Darlehensrate und Effektivzins) Weitere Infos und Downloads: https://leibrenten-boerse.de/

O PNk W

12. Rechner - Verkehrswert eines Erbbaurechtes® ip-portalinfos/. Unter anderem finden Sie dort eine Muster-

13. Rechner - Besteuerung Leibrente (Ertragsanteil und Verrentungsanalyse sowie das vollstindige Benutzerhand-
Freibetrag)* buch fiir das Portal mit allen Funktionen und Vorteilen. [l

14. Rechner - Sofortrente gegen Einmalzahlung

15. Rechner - Immobilienkauf auf Leibrentenbasis: Was Der Autor:

kann ein Kiufer steuerlich absetzen?*

IMMOTAX Geschaftsfiihrer Ralf Schwarzhof ist der
bundesweit marktfiihrende Experte fiir die wertsichernde
Umwandlung von Immobilien in Leibrenten oder
Zeitrenten, mit oder ohne Wohnrecht! In Vortdgen,
Seminaren und in Fachartikeln referiert er regelmaBig
zum Thema ,Die Rente aus der eigenen Immobilie”.

Immobilienprofi-Vorteil bei Registrierung nutzen

Wie lohnend ist das Gebiet, in dem Sie arbeiten? Ist es bereits
vergeben? Uberpriifen Sie es und registrieren Sie sich jetzt
kostenlos unter LB-PORTAL.de

Geben Sie bei der Registrierung im Portal den IMMOBILIEN-
PROFI-Vorteils-Code ein: IP-0618

Mit diesem Code erhalten Sie beim Upgrade auf eine Premi-
um-Partnerschaft einen Monat gratis. Dafiir muss das Up-
grade spatestens bis zum 15.07.2018 erfolgen.

www.Leibrenten-Boerse.de
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Immobilienverrentung (10)

Tagebuch:

Von der Anfrage bis zur Beurkundung

Ralf Schwarzhof

In diesem Artikel wird anhand eines ganz konkreten,
kiirzlich beurkundeten Vertrags der Ablauf einer Im-
mobilien-Verrentung beschrieben. So einfach kénnen
Makler diesen Markt ebenfalls erobern.

ie Ausgangslage: Im aktuellen Fall geht es um ein Mehr-
familienhauses in Hamburg. Eigentiimer ist Herr Johann
(Name gedndert). Er wohnt mit seiner Frau in Essen, nutzt
aber in diesem Mehrfamilienhaus eine kleine Wohnung
bei seinen regelmiBigen Besuchen in der Hansestadt. Eine
weitere Wohnung ist an seinen Neffen giinstig zu einem Preis
unterhalb des Mietspiegels vermietet. Da die Johanns kin-
derlos sind, suchten sie nach einer Verrentungs-Losung und
informierten sich im Internet {iber das Thema. Herr Johann
ist pensionierter Rechnungspriifer und dementsprechend ver-
siert im Umgang mit Zahlen.
Zunichst die konkreten Daten:
e Herr Johann ist 75 Jahre alt, seine Frau 70 Jahre.
e Die Immobilie hat einen Wert von ca. 1,5 Millionen Euro.
e Die aktuellen Mieteinnahmen betragen monatlich rd. 5.960
Euro, davon gehen 1.350 Euro Bewirtschaftungskosten und
110 Euro fiir den Hauswart ab. Somit verbleiben Herrn Jo-
hann im Monat 4.500 Euro Mieteinnahmen vor Steuer.
e Die Immobilie ist in einem guten Erhaltungszustand. Es
besteht keinerlei Instandhaltungsstau.

WARUM STEHT DAS BEI ,,MARKETING“?

Marketing ist unter anderem auch die Produkt- oder Angebots-
politik. Die Verrentung von Immobilieneigentum ist ein immer
starker nachgefragtes Thema (Stichwort: demographischer
Wandel). Hier muss sich der ambitionierte Immobilienmakler
als lokaler Ansprechpartner positionieren. Die anfangliche Scheu
des Maklers vor diesem komplexen Thema weicht schnell, wenn
man erkennt, wie einfach eine erfolgreiche Verrentung in der
Praxis gelingt.
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Die gewiinschten Bedingungen fiir eine Verrentung

e Die Johanns moéchten die kleine Wohnung im Haus wei-
terhin lebenslang nutzen kénnen. Die weitere Verantwor-
tung fiir das Mehrfamilienhaus moéchten die Johanns nicht
mehr tragen.

e Der Neffe soll moglichst lange vor einer Kiindigung und
in den ersten Jahren auch vor Mieterhohungen bewahrt
werden.

¢ Die Rentenlaufzeit kann auf 15 Jahre limitiert werden, soll-
te dabei aber moglichst lange garantiert sein.

«SchlieBlich hat dann Ralf Schwarzhof samtliche
Konzepte verworfen und uns eine neue
Verrentungsvariante ‘gebaut’, die wirklich alles enthielt,

was wir uns vorgestellt hatten.”

Herr Johann erzihlt: ,Wir haben uns unterschiedliche An-
gebote eingeholt, aber keines hat unseren Vorstellungen
entsprochen oder unsere Wiinsche beriicksichtigt. Auch mit
einem bundesweit titigen Anbieter haben wir gesprochen.
Dort hat man uns zunichst 6850 Euro Rente monatliche
Rente fiir 15 Jahre, bei einer Rentengarantiezeit von 5 Jah-
ren in Aussicht gestellt. Dieser Betrag setzte sich aber aus
nur 2.350 Euro Rentenzahlung zuziiglich der Mieteinnahmen
(4.500 Euro) zusammen. Doch genau das wollten wir ja nicht.
Daraufhin hat man uns bei wirtschaftlicher Ubernahme des
Objekts eine Leibrente von nur 7.225 Euro vorgeschlagen.
Dieses Angebot hat unserer Meinung nach den Wert der Im-
mobilie nicht annihernd entsprochen. Auch auf Detailfragen
zum Vertrag und im Besonderen zur Absicherung ist man
nicht eingegangen bzw. konnte oder wollte diese nicht be-
antworten. Das alles zusammen hat uns ein sehr schlechtes
Gefiihl vermittelt

Januar 2017: Herr Johann findet im Internet den Leibrenten-
rechner der IMMOTAX (www.leibrenten-boerse.de/rechner/)
und fordert eine Verrentungs-Analyse fiir seine Immobilie an.
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Machen Sie Ihr Angebot fiir eine maximal 15-jahrige Leibrente!

Aus Versehen gibt er bei seinem Alter ,,1 Jahr* an, worauf-
hin die Anfrage als Spam eingestuft und nicht weiter-
bearbeitet wurde.

Herr Johann erzdhlt weiter: ,Da ich auf meine Anfrage kei-
ne Antwort bekam, habe ich dann bei IMMOTAX angerufen.
Nach kurzem Suchen wurde meine Anfrage gefunden und wir
konnten meinen Fall erértern. Die Beratung war kein Ver-
gleich zum vorherigen Leibrenten-Anbieter. Herr Schwarzhof
konnte auf alle meine Fragen eine kompetente, iiberzeugen-
de Antwort geben und uns auBerdem auf wichtige Details auf-
merksam gemacht, die wir noch gar nicht bedacht hatten.
Am nichsten Tag hatte ich die Verrentungs-Analyse mit der
zu erwarteten Rentenhéhe in meinem E-Mail-Postfach. Das
Ergebnis lag bereits deutlich {iber dem des ersten Anbieters.
In den nichsten Tagen habe ich immer mehr Fragen gestellt
und mir von Herrn Schwarzhof unterschiedliche Varianten
durchrechnen lassen. SchlieBlich hat dann Ralf Schwarzhof
sdmtliche Konzepte verworfen und uns eine neue Verren-
tungsvariante ,gebaut“, die wirklich alles enthielt, was wir
uns vorgestellt hatten - und auf die wir alleine niemals ge-
kommen wéren.“

Die geplante Verrentung

¢ lebenslanges kostenfreies Wohnrecht fiir die Verkdufer mit
~Mietgarantie“* und Riickkaufvereinbarung.

e 15-jahriges kostenpflichtiges Wohnrecht fiir den Neffen bei
Festschreibung der geringen Mietzahlung auf fiinf Jahre.

*garantierte zusatzliche Zahlung, wenn das Wohnrecht nicht mehr in
Anspruch genommen wird. (z.B. Pflege, Altersheim o.4.)
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Das vollstandige Exposee konnen Sie downloaden unter:
Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de

¢ cine Rentengarantiezeit von 11 Jahren bei einer

® maximalen Rentenzahlung von 15 Jahren und die

e wirtschaftliche Ubernahme der Immobilie durch den neu-
en Eigentiimer

Die Eheleute Johann waren mit diesem Vertragskonzept
sehr zufrieden. Die letzten Details sowie die Auftragsertei-
lung verzogerten sich jedoch aufgrund einer geplanten Herz-
Operation von Herrn Johann um einige Wochen.

Mai 2017: Nach erfolgreicher OP und Genesung erfolgte ein
Treffen im IMMOTAX Biiro in Miilheim. Dort wurde der Ver-
rentungsauftrag zwischen Herrn Johann und der IMMOTAX
unterschrieben.
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Leibrente (Hochstzeit 15 Jahre) mtl. 0€ 2.350 € 7.958 € 9.700 €
Renten-Garantiezeit 5 Jahre 5 Jahre 11 Jahre
Mieteinnahmen mtl. 5.960 € 5.960 € 0€ 0€
Bewirtschaftungskosten mtl. -1.350 € -1.350 € 0€ 0€
Kosten Hauswart mtl. -110 € -110 € -110 € 0€
Liquiditat vor Steuer mtl. 4.500 € 6.850 € 7.848 € 9.700 €
\" Differenzbetrag 1.852 € -/
auf 15 Jahre kapitalisiert 810.000 € 1.233.00€ 1.412.640€  1.746.000 € -—beurkundet

\_ Differenzbetrag 333.360 € -/

Herr Johann: ,Die vorherigen Angaben und Aussagen von
Herrn Schwarzhof konnte ich mir mittlerweile von meinem
Steuerberater und meinem Notar bestédtigen lassen. Alles hat
gestimmt. Und auch der Verrentungs-Alleinauftrag inklusive
Bieterverfahren fiir Verrentungsimmobilien auf der Leibren-
ten-Borse ist mehr als fair. Mit diesem Vertrag hatte ich als
Eigentiimer keinerlei Risiko, aber alle Chancen auf das best-
mogliche Angebot.”

Juli 2017: Nach dem alle Unterlagen vorlagen, wurde fiir die
Verrentungsimmobilie ein Online-Exposé (siehe Bild) sowie
Video (siehe www.Extra. IMMOBILIEN-PROFIL.de) online ge-
stellt und auf dem Portal Immowelt.de beworben.

Um es potenziellen Investoren so einfach wie moglich zu ma-
chen, wurde auf dem Abwicklungsportal fiir das Bieterver-
fahren ein zusétzlicher Verrentungsrechner programmiert
(siche www.Extra.IMMOBILIEN-PROFI.de). Dort kénnen alle
fiir die Verrentung wichtigen Parameter abgerufen werden.
So kann der Anleger sein Gebot einfach und bequem schon
online durchkalkulieren.

August 2017: An drei aufeinanderfolgenden Tagen fanden die
Objektbesichtigungen mit Interessenten statt. Fiir jede Be-
sichtigung wurde eine Stunde eingeplant. Massenbesichti-
gungen sind fiir Verrentungen bei der Fiille an zu erwarten-
den Fragen kaum zu empfehlen.

Das bei uns {iblicherweise fiir vier Wochen angesetzte Bie-
terverfahren wurde aufgrund der hohen Nachfrage (Erwerb
ohne Bank) auf zwei Tage verkiirzt.

Es wurden 33 Gebote abgegeben. Das Hochstgebot liegt bei
9.700 Euro. Der Bieter war mit allen Vertragsbedingungen
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einverstanden und wiirde zusitzlich auch die Kosten fiir den
Hauswart iibernehmen.

Die meisten Makler z6gern, die Verrentung
ins Portfolio aufzunehmen, weil sie sich
in Detailfragen nicht sicher fiihlen. Wir haben

einen Prozess definiert.

Das Finale: Der vom Kiufer benannte Notar erhilt von mir
einen Notarvertragsentwurf zur Priifung und als Vorlage.
Darin sind alle Vertragsbedingungen beriicksichtigt und ent-
sprechend formuliert. Der Vertrag wurde Mitte August nota-
riell beurkundet.

Fazit: Fiir den Kéufer ist der Kauf mit Verrentung ein gutes
Geschift. Ohne eine Wertsteigerung der Immobilie zu bertick-
sichtigen und ohne, dass die Mieten angepasst werden,
ergibt sich bei einer Leibrente von monatlich 9.700 Euro
bereits eine Rendite von 7 Prozent (sieche www.Extra.
IMMOBILIEN-PROFI.de). Zum Vergleich: Bei einer angenom-
men Finanzierung und 15-jdhriger Tilgung iiber eine Bank
hitte er bei identischer Laufzeit monatlich 11.400 Euro, also
rd. 1.700 Euro mehr gezahlt.

Fazit fiir den Verkdufer: Auch die Verkdufer sind mehr als zu-
frieden. Die finanziellen Vorteile und Unterschiede werden
am besten aus der Grafik oben ersichtlich

Aber nicht nur die finanziellen Vorteile sind entscheidend.
Es wurde auBerdem eine mehr als doppelt so lange Renten-



Der Verrentungs-Alleinauftrag inklusive
Bieterverfahren fiir Verrentungsimmobilien
auf der Leibrenten-Borse ist mehr als fair.
Mit diesem Vertrag hatte ich als Eigentiimer
keinerlei Risiko, aber alle Chancen auf das
bestmdgliche Angebot.

garantiezeit festgeschrieben, der Vertrag konnte auf alle
Wiinsche der Verkiufer flexibel angepasst werden und bie-
tet vor allem viel bessere Sicherheiten fiir den Verkiufer.

Und was bekommt der Makler? Wire die Anfrage iiber un-
seren Leibrentenrechner auf einer Webseite eines Maklers
gekommen und hitte dieser den Verkaufsprozess als An-
sprechpartner begleitet, so hatte dieser Makler eine Provision
von drei Prozent des Objektwerts (hier: 45.000 Euro) erhal-
ten. Hier verbleibt ausnahmsweise die ganze Provision bei
der IMMOTAX. Verrentung ist ein Marketing-Thema fiir
Makler. Wie man Verrentungsanfragen abwickelt, erfahren
Sie im Kasten rechts.

Wie kdnnen Verrentungsanfrage abgewickelt werden?

Die meisten Makler zégern, die Verrentung ins Portfolio auf-

zunehmen, weil sie sich in Detailfragen nicht sicher fiihlen.

Wir haben folgenden Prozess definiert:

1. Die Anfrage geht per Internet bei uns ein.

2. Kontrolle der Daten (sind die Angaben plausibel?)

3. Anruf beim Eigentiimer. Klarung der Motivation und
nochmalige Uberpriifung der iibermittelten Daten.

4. Zusendung der Ergebnisse, ggf. schon mit Terminverein-
barung

5. Termin oder telefonische Kldarung von Detailfragen. Hier-
bei erfolgt stets der Hinweis, dass man bei Beauftragung
einen Verrentungs-Experten hinzuziehen wird. Fiir die
erste Klarung reichen grobe Kenntnisse der Verrentung
(siehe www.Extra.Immobilien-Profi.de).

6. Ferner muss der korrekte Marktwert der Immobilie er-
mittelt werden, was als gesonderte Leistung berechnet
werden kann.

7. Bei ernsthaftem Interesse des Eigentiimers und realisti-
scher Verrentungs-Prognose wird dann beispielsweise
Ralf Schwarzhof von IMMOTAX als Berater ins Boot ge-
holt.

8. Die Objektwerbung und die Platzierung in Leibrenten-
Portal sowie die Besichtigung mit den Interessenten {iber-
nimmt wieder der Makler.

9. Detailfragen von echten Interessenten koénnen iiber
IMMOTAX geklart werden.

10. So gelingt die Verrentung ohne spezielle Kenntnisse. Il

MARKETING

www.immobilien-profi.de

ERFAHRUNGEN MIT DEM VERRENTUNGSRECHNER

Der IMMOBILIEN-PROFI betreibt seit einigen Monaten den Ver-
rentungsrechner von IMMOTAX auf der Privatverkdufer-Website
www.IMMPULS.de. Ziel ist es, das Thema Verrentung in den Fokus
der Eigentlimer zu riicken.

Uber einige Wochen wurde dieses Angebot mit Google-AdWords
lokal im Raum Kéln beworben. Das Budget betrug lediglich 30 Eu-
ro monatlich. In dieser Zeit haben ergaben sich etwa eine bis zwei
wochentliche (!) Anfragen von Eigentiimern beim Verlag. Zundchst
waren wir von der hohen Resonanz iiberrascht und etwas iiber-
rumpelt. Auffallig war, dass viele Eigentiimer, selbst im hohen Alter
von iber 80 Jahren, noch hohe Rest-Hypotheken an die Bank
abzahlen.

Die Eigentiimer wurden telefonisch kontaktiert, informiert und
die grobe Erstberechnung des Verrentungsrechners per E-Mail zu
Verfligung gestellt. Mit einem potentiellen Investor wurden auch
drei Eigentiimer besucht — bislang jedoch ohne Ergebnis.

Besonders, weil die AdWords-Kosten iberschaubar sind, ware

es fahrldssig, sich nicht als Ansprechpartner fiir Verrentungen ins
Gesprdch zu bringen (s.u.). Im obigen Verrentungsbeispiel hétte
man (ber 40 Jahre lang an Google zahlen kénnen und dann im
Erfolgsfall immer noch einen Uberschuss von 30.000 Euro erzielt.

Millionen-Objekte werden jedoch (noch) nicht jeden Tag verrentet.
Verrentung als Service braucht Zeit und Geduld! Viele Anfragen
erweisen sich als vergeblich. Beispielsweise, weil der Wert der
Immobilie zu gering ist, die Anfrager zu jung sind oder die Renten-
hohe iiberschatzt wird. Die meisten Eigentiimer tduschen sich beim
Wert des NieBbrauchs (lebenslanges Wohnrecht). Hierzu muss
man sich vorstellen, dass die kalkulatorische Miete fiir einen Zei-
traum von 15 bis 20 Jahren einmalig und im Voraus gezahlt wird.
Nur was dann dbrig bleibt, kann in Form einer Rente ausgezahlt
werden.

Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelméBig zum Thema ,,Leib— und
Zeitrente”. Kontakt: www.immotax.de
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Immobilien-Verrentung (10)
Die Leibrenten-Borse
geht an den Start

Von Ralf Schwarzhof
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Die Umsatzentwicklung im Bereich Immobilienverrentung hat auch im Jahr 2015 wieder deutlich zugelegt.

Dieser erfreulichen Entwicklung steht leider auch ein

ie wenigen institutionellen Anbieter, die es auf dem deut-
Dschen Markt gibt, werden beim Ankauf von Verren-
tungsimmobilien immer anspruchsvoller. Die Eigentiimer
miissen immer ilter, die Immobilien immer hochwertiger und
die Lagen immer teurer sein. Das fiihrt dazu, dass es immer
aufwendiger wird eine Immobilie zu verrenten.
Dieses ,Rosinenpicken® ruft jedoch neue Konzepte auf den
Plan, mit denen versucht wird, den hungrigen Markt zu sit-
tigen. Insbesondere die Finanzdienstleister sind diesbeziig-
lich sehr kreativ. Auch sie haben den enormen Bedarf er-
kannt und basteln eifrig an eigenen Verrentungs-Modellen.
Dabei werden die Immobilien mit Wohnrecht ganz normal
verkauft. Der durch das Wohnrecht deutlich reduzierte Ver-
kaufspreis steht den Verkdufern jedoch nicht zur Verfiigung,
sondern wird bei einer Lebensversicherung (je nachdem bei
welcher Gesellschaft der Finanzdienstleister gerade titig ist)
eingezahlt. Die ehemaligen Eigentiimer erhalten aus dieser
Einzahlung nun ihre ,Immobilienrente“ in Form einer regel-
maiBigen, lebenslangen Sofortrente von der Versicherung.
Aktuell liegt diesen Rechenmodellen der gesetzliche Garan-
tiezins von 1,25 Prozent zugrunde, die zu erwartenden Ren-
tenzahlungen fallen daher eher ,bescheiden“ aus. Auch zu-
kiinftig wird es eher schlechter als besser, denn mit Wirkung
zum 1.1.2017 wird der gesetzliche Garantiezins fiir Lebens-
versicherungen auf 0,9 Prozent gesenkt.
Damit hat auch dieses Verrentungsmodell wenig Zukunft und
ist eher unter dem ,,Spenden-Gedanken® anzusiedeln. Wer als
Makler solche Verrentungs-Modelle empfiehlt, gerit bei sei-
nen Auftraggebern schnell in Erkldrungsnot.

Eine schlechte Investition? Bei der Verrentung von Immobi-
lien herrscht ein enormer Bedarf seitens der Eigentiimer. An-
leger und Investoren tun sich dagegen schwer, diesen Bedarf
zu bedienen, obwohl gute Renditen locken. Gerade vor dem
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negativer Trend gegeniiber.

Hintergrund der aktuellen ,Null-Zins-Politik* ist das ein Wi-
derspruch in sich.

Um zu verdeutlichen, wie lukrativ eine Verrentungsimmo-
bilie sein kann, ein Beispiel aus Miinchen. Wer dort im Jahr
2004 in ein Einfamilienhaus (Wert 450.000 Euro) mit le-
benslangen NieBbrauchrecht und einer Zeitrente von 10 Jah-
ren (zzgl. Kaufnebenkosten von rd. 14 Prozent) investiert hat,
konnte sich bis zum Jahr 2014 bereits iiber eine Rendite von
15,2 Prozent freuen (es wurden Kaufnebenkosten von 14 Pro-
zent und die Rentenzahlungen beriicksichtigt). Bei einer ver-
gleichbaren Eigentumswohnung waren es sogar 17,2 Prozent
Rendite.

Wir machen Immobilienverrentung einfach und
transparent. Wir zeigen, wie Stiftungen und andere

Anbieter Immobilien-Verrentungen kalkulieren.

Ja! Die Zahlen stammen aus einer 10-Jahres-Untersuchung
des Immobilienportals immowelt.de und stimmen tatséch-
lich! Und auch wenn aktuell die Finanzierung von Immobi-
lien extrem giinstig ist: Kein noch so giinstiges Finanzie-
rungsmodell kann da mithalten.

Auch ohne Weristeigerung profitabel ,Miinchen ist ja eine Aus-
nahme. In meinem Markt haben wir viel geringere Wachs-
tumsraten”, werden Sie jetzt moglicherweise und zu Recht
argumentieren.

Aber jetzt wird es spannend: Selbst wenn keinerlei Wertstei-
gerung stattgefunden hitte, wurde in diesem Fall 8,5 Pro-
zent Rendite erwirtschaftet. Netto! Ohne Bank! Ohne Miet-
ausfall-Risiko! Und dazu miindelsicher! Welche langfristige
Geldanlage kann das bieten?
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Die Frage muss erlaubt sein: Warum investieren denn bei die-
sen Prognosen nicht viel mehr Anleger (ob privat oder ge-
werblich) in Verrentungs-Immobilien? Es kann ja nicht nur
am negativen Cashflow liegen, denn Geld ist ja genug vor-
handen. Die Antwort ist einfach und traurig zugleich: Kaum
ein Anleger weil}, wie er eine solche Investition kalkulieren
kann.

Das dndern wir! Wir machen Immobilienverrentung einfach
und transparent. Wir zeigen, wie Stiftungen und andere An-
bieter Immobilien-Verrentungen kalkulieren.

Die Leibrenten-Borse kehrt den Markt auf links. Mit der Leib-
renten-Borse (www.leibrenten-boerse.de) stellen wir dem in-
teressierten Makler ein michtiges Werkzeug zur Verfiigung.
Sowohl fiir die Akquise als auch fiir die Vermarktung von
Verrentungsimmobilien gibt es nichts Vergleichbares.

Als Verrentungs-Immobilien gelten Immobilien, die unter be-
sonderen Vertragsbedingungen verkauft werden sollen. Eine
solche Vertragsbedingung kann eine Leibrente oder Zeitren-
te, ein Wohnrecht oder NieBbrauch oder eine entsprechende
Kombination sein. Der Eigentiimer der Immobilie legt diese
Vertragsbedingungen mit Hilfe des Maklers fest.

Das Besondere ist die Umkehrung des Angebotsprozesses.
Nicht der Eigentiimer sagt, was er fiir die Immobilie haben
mochte, sondern Kiufer machen Angebote, was sie bereit
sind zu zahlen.

Die Leibrenten-Borse ist damit dhnlich aufgebaut wie die be-
kannten Bieterverfahren zur Vermarktung von Immobilien.
Wihrend bei dieser Vermarktungsvariante jedoch der Mak-
ler immer hiufiger auBen vor bleibt, arbeitet die IMMOTAX

«Lassen Sie uns doch einfach mal schauen,
was bei einer Verrentung lhrer Immobilie
herumkommen wiirde. Sie haben ja kein Risiko
und konnen spater entscheiden.”

Leibrenten-Borse explizit mit Maklern auf dieser Plattform
zusammen. Selbst Eigentlimern, die uns Ihre Immobilie di-
rekt zur Vermarktung anbieten, wird ein Immobilienmakler
als Ansprechpartner zugewiesen. Das ist immer einer unse-
rer geschulten Kooperationspartner.

So funktioniert es. Sie als Makler(in) erhalten die Anfrage ei-
nes Eigentiimers, der seine Immobile verrenten mochte. Sie
nehmen im Erstgesprich die Immobiliendaten auf und
schitzen tiberschligig den Wert (oder arbeiten zuerst mit der
Wertvorstellung des Eigentiimers). Die Daten senden Sie uns
zu und erhalten von uns eine erste Verrentungs-Analyse fiir
die Immobilie. In der 12-seitigen Auswertung werden dem
Eigentiimer die Moglichkeiten aufgezeigt, die erwarteten
Auszahlungen berechnet und alle relevanten Fragen beant-
wortet. Mit der Analyse beraten Sie den Interessenten ein
zweites Mal. Ist er interessiert, wird der Vermarktungs-Al-
leinauftrag geschlossen.

Als nichstes wird ein Sachverstindigengutachten, danach
das Exposé erstellt. Die Immobilie wird in Ihren und dem IM-
MOTAX Vermarktungsportalen beworben.

IMV-Marktdaten - jetzt online!

Gewerbliche und private Angebote aus Zeitungen und Internet

Einfache und effiziente Workflows fiir die Objektakquise
Einbindung von Telefonisten und Callcentern
Zugriff auf rlickwértige/historische Daten

Vielfaltige Exportmdglichkeiten, Schnittstelle zu onOffice

NEU: Marktbericht mit Auswertungen, Charts, Objektlisten

sowie Deckblatt mit lhrem Firmenlogo

Sofort kostenfrei testen mit Daten aus lhrer Region:

www.imv-online.de/jetzttesten

IMV GmbH
Grafinger Ring 8 ¢ 85293 Reichertshausen
Telefon 08441 - 8054 83

MARKTDATEN
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AUS DER PRAXIS:

Hegerich Immobilien aus Miinchen bat mich am 09.04.2016, einen Vortrag
auf der groBten Seniorenmesse (www.die-66.de) in Deutschland zu halten.
Ich durfte allgemein iiber das Thema Immobilienverrentung referieren und
habe auBerdem Ratschldge erteilt und Warnungen ausgesprochen.

Nach dem Vortrag und am Ende der dreitdgigen Messe standen alleine fiir
die Verrentung 16 Eigentiimeranfragen zu Buche, von denen sich aktuell
elf in der weiteren Bearbeitung befinden. Ein klasse Ergebnis einer tollen
Teamleistung.

Immobilienerwerb zum abgezinsten Immobilienwert OHNE Bank
In der Regel wird fiir eine Verrentung keine Bank benétigt,
auBer in den wenigen Fillen, in welchen noch Resthypothe-
ken abgeldst werden miissen. Auch wird die Verrentung nicht
mit dem tatsdchlichen Wert der Immobilie beworben, son-
dern mit dem abgezinsten Wert. Das erhoht die Werbeauf-
merksamkeit um das Vielfache.

Im Folgenden finden zwei Besichtigungstermine statt, die Sie
mit dem Eigentiimer absprechen und zu dem dann die In-
teressenten eingeladen werden.

Der Interessent gibt lediglich seine Wunschrendite
in den Rechner ein und bekommt sofort
angezeigt, welchen Betrag er in diesem Fall

maximal bieten sollte.

Jeder Interessent, der nach der Besichtigung ein Angebot fiir
die Immobilie abgeben mdchte, erhilt von uns einen eige-
nen Onlinezugang zur Leibrenten-Borse.

Verrentungs-Angebote mit nur einer Eingabe kalkulieren. Fiir

jede Immobilie, die tiber die Leibrentenborse vermarktet wird,

erstellen wir einen speziell konfigurierten Angebots-Rechner,

den die freigeschalteten Interessenten in ihrem personlichen

Bereich nutzen kénnen. Der Interessent gibt lediglich seine

Wunschrendite in den Rechner ein und bekommt sofort an-

gezeigt, welchen Betrag er in diesem Fall maximal bieten

sollte.

Samtliche verrentungsrelevanten Berechnungs-Parameter

sind in diesem Rechner bereits programmiert:

e die statistische Lebenserwartung inklusive Sicherheitszu-
schlag,

¢ die Bewirtschaftungskosten (sofern vereinbart),
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o samtliche Kaufnebenkosten (Grunderwerbsteuer, Notar-/
und Grundbuchgebiihren, Vermarktungskosten) sowie

e die Kapitalisierung eventueller Sonderzahlungen (z.B. fiir
die Ablosung von Resthypotheken)

e Hinzu kommen ausfiihrliche Erlduterungen zur Berech-
nung.

Mit diesem Rechner wird die Kalkulation zum Kinderspiel.

Interessenten konnen so einfach und bequem ihre Angebote

kalkulieren.

Die 4-Wochen-Frist. Wihrend der kommenden vier Wochen
kann jeder Interessent ein Angebot abgeben und andere In-
teressenten {iberbieten. Diese enorme Vereinfachung und
Transparenz fiihrt letztlich zu mehr Angeboten und damit zu
hoheren Preisen fiir den Eigentiimer.

Nach Ablauf der Angebotsfrist entscheidet der Eigentiimer,
ob und wenn ja, welches Angebot er annehmen will. Ganz
wichtig: Eine Verkaufspflicht fiir den Eigentiimer besteht
nicht, was ebenfalls ein sehr starkes Marketing-Argument ist:
,Lassen Sie uns doch einfach mal schauen, was bei einer
Verrentung Ihrer Immobilie herumkommen wiirde. Sie haben
ja kein Risiko und koénnen spiter entscheiden.”

Der Markt wéchst weiter. Fiir die IMMOTAX Leibrenten-Bor-
se suchen wir bundesweit Immobilienmakler als (exklusiven)
Ansprechpartner in Threr Stadt. Unser Kooperationsmodell
bietet nun auch Gemeinschaftsgeschifte und auf Ihre Be-
diirfnisse zugeschnittene Werbestrategien zur Akquise von
Verrentungs-Immobilien. Infos zur Kooperation kénnen Sie
online anfordern: www.immotax.de/kooperation-immobilien
makler.html

Eine aktuelle Untersuchung der Postbank prognostiziert bis
2030 eine bevolkerungsbedingte Steigerung der Immobilien-
preise von bis zu 14,5 Prozent. Jetzt ist der richtige Zeit-
punkt, um in den Verrentungsmarkt einzusteigen.

Der Autor:

"‘ Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelméaBig zum Thema ,,Leib— und
Zeitrente“. Kontakt: www.immotax.de
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Immobilien-
Verrentung (9):
Mehrfamilienhauser

Ralf Schwarzhof

Hohe Steuerersparnis fiir Senioren durch Verkauf

eim letzten Besuch bei einem der Schwergewichte auf

dem Markt der denkmalgeschiitzten Immobilien wurde
ich mal wieder mit einer unbequemen Wahrheit konfrontiert:
Immobilienkauf muss nicht immer verniinftig sein!
Auf die Frage, warum Leute denkmalgeschiitzte Immobilien
denn tiberhaupt kaufen, wurde mir geantwortet: ,Wegen der
Steuerersparnis!”. Auch wenn die vermeintliche Steuer-
ersparnis bei denkmalgeschiitzten Immobilien meist auf den
Kaufpreis aufgeschlagen wurde, verkauft sich das Ganze of-
fenbar immer noch wie geschnittenes Brot.
»Ja tatsdchlich! Es ist das Zauberwort ,Steuerersparnis®, das
die Immobilie verkauft”. Diese ehrlichen Worte lieBen mich
aufhorchen, um dem Makler die Immobilienverrentung ein-
mal aus steuerlicher Sicht ndherzubringen. Zwar muss die
Leibrente nur mit dem altersabhingigen Ertragsanteil ver-
steuert werden, aber wie wirkt sich der ,Verkauf auf Ren-
tenbasis“ denn in den fiskalischen Details aus?

Das Alterseinkiinftegesetz. Seit dem 01.01.2005 werden pri-
vate Renten nur noch mit dem Ertragswertanteil versteuert.
Dies ist im sogenannten ,Alterseinklinftegesetz* geregelt.
Danach richtete sich der zu versteuernde Anteil nach dem
Alter des Rentenberechtigten bei Rentenbeginn. So muss bei-
spielsweise ein 70jahriger nur 15 Prozent dieser Renten-
einkiinfte versteuern. Eine Leibrente ist eine solche private
Rente!

Mit zunehmendem Alter werden Mehrfamilienhduser haufig
zur Last. Notwendige Reparaturen, der Verwaltungsaufwand
sowie Arger mit Mietern und die damit verbundenen Miet-
ausfille tberfordern &ltere Eigentiimer schlichtweg. Statt
den Lebensabend genieBen zu kénnen, muss man sich mit
unangenechmen Dingen auseinandersetzen. Unweigerlich
drangt sich die Frage auf, warum die Immobilie nicht ein-
fach verkauft wird. Die Antwort ist in den meisten Féllen
ganz einfach: Weil die Mieteinnahmen einen wesentlichen
Teil der Alterseinkiinfte darstellen. Ohne diese Mieteinkiinf-
te konnte der gewohnte Lebensstandard nicht gehalten wer-
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den. Auch ein normaler Verkauf hilft in der heutigen Zeit
kaum weiter. Denn was dann? Den Verkaufserlos anlegen
und von den Zinsen leben? Bei den heutigen Zinsen, die
Banken ausschiitten, lohnt sich das kaum. Und bei Versiche-
rungen sieht es sogar noch schlechter aus. Verkauf und an-
schlieBende Anlage des Verkaufs-Erloses lohnen also nicht.
Aus diesem Grund behalten Eigentiimer ihre Mehrfamilien-
hauser.

Mit der Leibrente fahren die Eigentiimer (Verkaufer)
in der Regel deutlich besser als mit den

«Einnahmen aus Vermietung und Verpachtung”.

Verrentung von Mehrfamilienhdusern: Ein echter Geheimtipp.
Spannend wird es nun, wenn man im Alter eine vermietete
Immobilie (z.B. MFH/ETW) auf Rentenbasis, also gegen eine
Leibrente verkauft und die realen Einkiinfte vor und nach
der Verrentung miteinander vergleicht.

Beispiel: Herr Schubert ist 76 Jahre und Rentner. Er besitzt
ein Mehrfamilienhaus, welches ihm monatlich 2.500 Euro
Mieteinnahmen (netto, kalt) einbringt. Das Haus hat einen
Wert von 500.000 Euro. Neben den Mieteinnahmen bezieht
er noch eine gesetzliche Rente von monatlich 2.000 Euro.
Der herkommliche Verkauf seiner Immobilie kommt fiir ihn
aus den genannten Griinden nicht infrage.



Verrentung eines Mehrfamilienhauses
im Wert von 500.000 Euro

Beispielrechnung fiir einen

76-jahrigen Eigentiimer VOR NACH
Verrentung Verrentung

vorhandenes Renteneinkommen: 24.000 € 24.000 €

Einnahmen aus Vermietung

und Verpachtung: 30.000 € 0€

private Renteneinkiinfte

aus Leibrente 0€ 47.400 €

jahrliches Brutto Einkommen 54.000 € 71.400 €

zu versteuerndes Einkommen

nach Abzug des Altersent- Grundtabelle Grundtabelle

lastungshetrags/BWKs rd.: 45.000 € 27.000 €
Steuer: -10.803 € -4.633 €
Soli 5,50%: -594 € -255 €
Ki St 9,00%: -972 € 417 €
Krankenkasse 8,20%: -3.690 € -1.968 €
Pflegeversicherung 2,05%: -923 € -492 €
Gesamtabgaben: -16.982 € -1.765 €
Netto-Einkommen pro Jahr rd.: 37.000 € 63.600 €
Bewirtschaftungskosten pro Jahr: -7.500 € 0€
Annuitat fir Darlehen pro Jahr 0€ 0€
Einkommen (real) pro Jahr: 29.500 € 63.600 €
Einkommen (real) monatlich rd.: 2.460 € 5.300 €

Uber einen Makler hat er von der Verrentungs-Moglichkeit
erfahren und lisst sich eine Verrentungsberechnung erstel-
len. Diese Berechnung vergleicht sein heutiges Real-Ein-
kommen mit den ,Einnahmen aus Vermietung und Verpach-
tung” mit einer Leibrente, welche er nach einem Verkauf auf
Rentenbasis erhalten wiirde.

»Einnahmen aus Vermietung und Verpachtung“ vs. Leibrente.
Nach Abzug der Bewirtschaftungskosten und Freibetrdge be-
tragt das zu versteuernde Einkommen von Herrn Schubert
heute 45.000 Euro. Nach Abzug von Steuer, Soli, Kranken-
kasse und Pflegeversicherung verfiigt er iiber ein Nettoein-
kommen in Héhe von 37.000 Euro. Davon muss er jetzt noch
die jahrlichen Bewirtschaftungskosten von 7.500 Euro (25%
NKM) bezahlen. Somit verbleibt ihm ein Real-Einkommen
von 29.500 Euro jahrlich oder 2.460 Euro monatlich.

Bei einer Verrentung erhilt Herr Schubert monatlich 3.950
Euro Leibrente. Obwohl sein ,Brutto“-Einkommen mit 71.400
Euro nun hoéher ist, betrdgt sein zu versteuerndes Einkom-
men nur 27.000 Euro. Der Grund ist, dass Herr Schubert auf-
grund seines Alters lediglich 10 Prozent der Leibrente-Ein-
kiinfte versteuern muss (siehe Tabelle rechts). Nach Abzug
von Steuer, Soli, Krankenkasse und Pflegeversicherung ver-
fligt er jetzt iiber ein Nettoeinkommen in Héhe von 63.600
Euro. Da er nun auch keinerlei Aufwendungen fiir die Im-
mobilie zu tragen hat, verbleibt ihm dieser Betrag von 63.600
Euro jéhrlich (oder 5.300 Euro monatlich) als ungeschméler-
tes Real-Einkommen.
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Der Autor:

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir die Bewertung von
Immobilien, gilt als Pionier im Bereich der Verrentungs-
modelle und referiert regelmdBig zum Thema ,Leib— und
Zeitrente”. Kontakt: www.immotax.de

Steuervorteil nach Verkauf. Im Vergleich zu den Einnahmen
aus Vermietung und Verpachtung verdoppelt Herr Schubert
sein monatliches Real-Einkommen beinahe. Er hat jetzt mo-
natlich 2.840,00 Euro mehr in der Tasche. Auf einen 15-Jah-
res-Zeitraum betrachtet entspricht dieser Mehrerl6s mehr als
dem heutigen Immobilienwert von 500.000 Euro.

Mit der Leibrente fahren die Eigentiimer (Verkédufer) in der
Regel deutlich besser als mit den ,Einnahmen aus Vermie-
tung und Verpachtung® Noch deutlicher fallen die Vorteile
ins Gewicht, wenn beispielsweise noch Resthypotheken
driicken und bei einer Verrentung abgelost werden. Genau
das ist fiir unsere Partner die Chance, sich einen ganz neu-
en Markt zu erschlieBen.

Denn warum nutzt Herr Schubert diese Moglichkeit nicht? Weil
er davon schlichtweg keine Kenntnis hat. Informieren Sie
Eigentlimer iiber die Moglichkeiten einer Verrentung. Denn:
»Viele Eigentiimer wiirden wollen, wenn sie wiissten, dass sie
konnten®,

Gerne sende ich interessierten Maklern weitere Infos zu die-
sem Thema. Senden Sie einfach eine Mail an:
mehrfamilienhaus@immotax.de

AUS DER PRAXIS: 1 X VERRENTET; 2 X VERKAUFT

Unser Partner Helmut Hengstebeck, Immobilienmakler in Dortmund, konnte im
letzten Jahr seine erste Immobilie verrenten. Nachdem er den Auftrag zur
Verrentung ibernommen hatte, brauchte er nicht lange nach einem Kéaufer
suchen. Denn dank unserer Kooperation mit der Reale Werte eG erwarb die
Genossenschaft die Immobilie und zahlte Herrn Hengstebeck auch die Ver-
mittlungsprovision.

Seit Dezember 2014 ist die ehemalige Eigentiimerin ausgezogen und die Im-
mobilie wird somit frei. Da wir, wenn méglich, immer den Makler beauftragen,
welcher die Immobilie verrentet hat, konnte Herr Hengstebeck nun zum zwei-
ten Mal den Verkaufsauftrag erhalten.

Er wird die frei gewordene Immobilie verkaufen und hat dann viermal Provi-
sion (jeweils zweimal Innen und AuBen) generiert. Folgegeschaft: Auch das ist
Immobilienverrentung.
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Fortsetzung von Seite 3 >

Ein 60-jahriger ist eigentlich noch zu jung fir eine Verren-
tung. Er besitzt vier vermietete Stadtwohnungen, die er in
den nachsten Jahren Stick fur Sttck veraduBern mochte. Da er
furchtet, dass die Immobilienpreise wieder sinken kénnten,
entscheidet er sich fur eine gestaffelte Verrentungslosung.
Alle Wohnungen werden gleichzeitig verkauft. Bei Wohnung
1 zahlt eine Zeitrente sofort und lauft Gber 10 Jahre. Bei
Wohnung 2 behalt er far funf Jahre den NieBbrauch (Miet-
einnahmen), wahrend die Rentenzahlung funf Jahre spater
einsetzt und 10 Jahre lauft. Bei den Wohnungen 3 und 4
lduft der NieBbrauch noch bis zum 70sten Lebensjahr und die
Rentenzahlung lauft dann lebenslang. Ein ungewdhnliches
Modell, aber vorstellbar.
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Ein alteres Ehepaar besitzt ein Mehrfamilienhaus in einer
GroBstadt. Die Ehefrau fuhlt sich mit dem Haus Uberfordert,
wenn ihrem Ehemann etwas zust6Bt. Das Haus zu verkaufen
ist keine Losung, denn auch das Kapital méchte die Ehefrau
nicht verwalten mussen. Da hilft die Verrentungslésung.

ELEVATOR-PITCH UND CLAIM

Im Rahmen der 10-Schritte-Marketing-Strategie wurden fir das fiktive
Unternehmen Rotlaer Immobilien in Hausen folgende Aussagen entwickelt:

Positionierungsaussage — Was macht Rotlaer Imnmobilien denn?

Rotlaer Immobilien vermittelt Wohnimmobilien in der Stadt Hausen. Fur
Eigentlmer arbeiten wir als hochspezialisierte Agentur um den héchstmég- (

lichen Preis in klrzester Zeit zu erzielen.

Der Elevator Pitch — Warum soll ich Ihnen einen Auftrag geben?

Wenn Sie Ihre Immobilien nur irgendwie verkaufen wollen brauchen Sie
Rotlaer Immobilien nicht — und erst recht keinen anderen Makler!

Wenn Sie aber den besten Preis fiir Ihre Immobilie erzielen wollen, dann sind

wir (ist Rotlaer Immobilien) der richtige Partner fir Sie.
Der ,,Claim” / ,Slogan” bringt es auf den Punkt

Kein Makler wie andere. Punkt! (Der Claim ist die rangh6chste Aussage Uber

ein Unternehmen)

Ihr Makler mit dem Bestpreis-System (stellt zu sehr den Eigentdmer in den
Fokus, wére aber als Slogan (die ranghdchste Aussage fir ein Produkt) fir

die Akquise geeignet.

Ein 75jahrige Rentnerin besitzt eine kleine Eigentumswoh-
nung im Wert von 190.000 €, die immer noch mit einem Dar-
lehen von 70.000 € belastet ist. Sie kann sich die Raten nicht
mehr leisten und muss eigentlich verkaufen und in eine Miet-
wohnung umziehen. Sie will aber unbedingt wohnen bleiben.
Bei einer Verrentung erhalt sie tGber einen Rickmietverkauf
160.000 € und kann damit das Darlehen abl&sen. Zusatzlich
wird vertraglich vereinbart, dass sie die Wohnung dauerhaft
fur 680 € Kaltmiete zurickmieten kann. Auch hier wird das
kostenpflichtige Wohnrecht grundbuchlich besichert. Sie ist
nun schuldenfrei, verftigt tber 90.000 Euro und bleibt in ihrer
Wohnung.

In diesen und ahnlichen Situationen kénnen Makler wertvol-
le Unterstltzung liefern.

Jetzt einsteigen!

Laut Statistik leben Gber 60% der Generation 60plus (und
damit Uber 23 Millionen potenzielle Auftraggeber) in den
eigenen Vier-Wanden. Fur Makler ist es deshalb ein MUSS, fur
Verrentungslésungen Ansprechpartner zu sein. Dabei geht es
nicht nur um die konkrete Umsetzung, sondern um die Posi-
tionierung bei Fragen zur Immobilie im Alter.

Wer dazu Partner sucht, der findet institutionelle Anbieter als
Stiftungen oder Aktiengesellschaften, die die Immobilien ge-
gen Rentenzahlung Gbernehmen und anschlieBend verwerten.
Selbstverstandlich wird der Geldgeber, hier der Eigentimer,
Uber das Grundbuch abgesichert. Ob ausreicht, wenn der Ren-
tenzahler in Konkurs geht wird sich zeigen. Kein Neunzigjah-
riger will sich mit einem Konkursverwalter auseinandersetzen.

Dauerhaften Schutz bietet die fest vereinbarte Ruckabwick-
lung der Transaktion, wenn der Kaufer irgendwann einmal
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seinen Zahlungsverpflichtungen nicht nachkommt. Dies kon-
nen die Institute jedoch nicht bieten, da ansonsten die Mog-
lichkeit der Refinanzierung entfallt. Auf dem freien Markt ist
dies jedoch problemlos moglich und bietet so die ultimative
Absicherung fur den Rentenempfanger. Die Ruckfallklausel
wird auch von Verbraucherzentralen dringend empfohlen.

Makler benétigen auBerdem unterschiedliche Verrentungs-
varianten in lhrem Angebot, um méglichst viele Verrentungs-
anfragen bedienen zu kénnen. Im Portal kénnen fur jede
Anfrage alle moéglichen Verrentungsvarianten berechnet und
mittels einer ausfuhrlichen Verrentungs-Analyse angezeigt
und ausgedruckt werden.

Die LEIBRENTENBOERSE liefert fur den Investor alle notwen-
digen Tools zur Berechnung der Rendite und die Mdglichkeit,
ein Gebot zu machen. Angepriesen wird die Immobilie na-
tarlich konventionell Uber die gewohnten Portale. Oder es
erfolgt ein direkter Verkauf an einen im Portal registrierten
Investor.

Ebenso liefert das Renten-Portal eine Moglichkeit zur Ren-
tenrechnung fur die Maklerhomepage im Stil der Ublichen
.Leadgrabber”. Und hier rechnet sich auch die Google-Wer-
bung, denn die Konkurrenz ist klein. Mit einem Budget von
ca. 30 Euro konnten wir bis zu zehn Anfragen von Eigen-
timern im Monat auf der Seite www.IMMPULS.de erzielen.

Missen Makler Experten sein?

Nein, Makler massen nur wenig mehr wissen als die Eigen-
timer. Genauso wenig wie ein Makler Bau-Ingenieur sein
muss, so wenig wird der Makler zum Verrentungsexperte. Es
gilt, den Eigentimern die Mechanik zu erlautern. Im Leibren-
ten-Portal finden Sie dazu alle notwendigen Rechner, Tools,
Vorlagen und Informationen. Das macht die Verrentungsbe-
ratung leicht.

1. Verrentung ist Immobilienverkauf, bei dem der Eigentu-
mer die Rolle der Bank Ubernimmt.

2. Der Kaufer zahlt monatlich Uber einen festen Zeitraum,
lebenslang oder in Kombination.

3. Das Wohnrecht wird wie eine Mietzahlung kapitalisiert
und Uberschreitet schnell den halben Wert des Objekts.

4. Je alter die Verkaufer, desto mehr Geld gibt es — aus nach-
vollziehbaren Grinden.

5. Rentenzahlung kann auch mit Einmalzahlungen gekop-
pelt werden, wenn noch Hypotheken auf dem Objekt
ruhen. (Fur viele Eigentimer bedeutet die Ablésung der
Hypotheken bereits eine groBe Entlastung)

6. Grundsatzlich kann alles vereinbart werden. Im Portal der
Leibrentenboérse kdnnen fur jede Anfrage alle méglichen
Verrentungsvarianten berechnet und mittels einer aus-
fuhrlichen Verrentungs-Analyse ausgedruckt werden.

7. Entscheidend ist die Sicherheit fur den Eigentimer. Erst-
rangige Grundbucheintragungen von Wohnrecht und
Reallast reichen nicht aus. Nur eine Ruckfall-Klausel er-
fullt alle Anforderungen.

8. Der Makler ist Vermittler der Immobilie. Die Berechnung
und die Vertragsgestaltung Ubernimmt ein neutraler Ex-
perte.
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IMMOBILIEN-VERRENTUNG: EIN PRAXISBERICHT

Immobilienmakler Christian Civello, Akzepta Immobilien in
Leverkusen, hat fur das Jahr 2017 seine Erfahrungen mit Ver-
rentungsmodellen bilanziert:

Etwa 25 Anfragen erhielt er Uber seine Webseite. Dies erfolg-
te ohne zusatzliche Suchmaschinen-Werbung, es sind also
noch erhebliche Steigerungen maoglich. Zusatzlich referiert er
gemeinsam mit Experten bei zwei Infoveranstaltung ,,Immobi-
lienverkauf” mit dem Zusatzthema ,,Immobilien-Verrentung”.
Meist gehen anschlieBend vier bis sechs Leads zu Verkauf oder
Verrentung ein.

Insgesamt ergeben sich zwei bis drei Verrentungsauftrage pro
Jahr sowie nochmals die gleiche Anzahl klassischer Verkaufs-
auftrage, ausgehend von Verrentungs-Anfragen, bei denen sich
die Eigentiimer dann fur den regularen Verkauf entschieden.

Civello weiB3, wie er den Beratungsaufwand begrenzt. Die Kor-
respondenz wird meistens Uber Telefon und Mail abgewickelt,
insbesondere die erste Renten-Berechnung wird so Ubermittelt.
Erst bei weiterem Interesse erfolgt dann eine Einladung zum
personlichen Gesprach im Maklerbiro.

Viele Interessenten, die sich tber Civellos Webseite melden,
kommen aus anderen Bundeslandern, die der Makler nicht
bedienen kann. Dann erfolgt die Weiterleitung an einen Makler
vor Ort, es zeigt aber auch, welche weiten Wege die Suche
nach einer Verrentungslésung geht.

9. Wird die Immobilie am Markt angeboten, erzielt sie
hochste Preise. Die Berechnungen des Leibrenten-Portals
zeigen was moglich ist, jetzt muss es vom Makler umge-
setzt werden.

10. Angebote von institutionellen Anbietern stéren nicht, sie
werden die am Markt méglichen Rentenzahlungen nicht
erreichen.

11. Das Portal erméglicht immer mehr auch eine direkte
Abwicklung, durch den Verkauf an im Portal registrierte
Investoren. In diesen Fallen entféllt die sonst tbliche Ver-
marktung. B



www.immobilien-profi.de

Immobilienverrentung (12)

Der Stein der Weisen ist gefunden:

Tellverkauf!

Ralf Schwarzhof

Uber Jahrtausende suchten Alchimisten nach dem
legendaren ,,Stein der Weisen”, einer Substanz, die
alles in Gold verwandelt und unendlichen Reichtum
bringt. Eine Gold-/Geld-Druckmaschine. Nun end-
lich die frohe Botschaft: der Stein der Weisen ist
endlich Realitat!

leichzeitig wei man, warum die Suche so lange er-
folglos war. Es wurde nach DEM ,,Stein der Weisen”
gesucht. Tatsachlich sind es aber DIE ,Steine”, die aus
Nichts Geld zaubern. Die Steine einer Immobilie in Form

des Teilkaufs. Denn nicht der Teilverkauf ist Gold wert,
sondern der Teilkauf. Aber fangen wir mal ganz von vor-
ne an.

Was bedeutet Teilverkauf? Teilverkauf ist die aktuell
meistbeworbene Verrentungsvariante. Beim Teilverkauf
verkaufen Eigentlimer Teile ihrer Immobilie. Sie kennen
das bei Beurkundungen, wenn (Ehe)Paare kaufen, dann
kaufen sie meist halftig einen Anteil und werden beide
so ins Grundbuch eingetragen. Das heif3t: beiden geho-
ren jeweils 50 Prozent der Immobilie. Wird die Immobilie




wieder verkauft steht beiden Eigen-
tumerin jeweils die Halfte des Ver-
kaufserloses zu.

Beim Teilverkauf holt man sich als
Immobilieneigentimer aber nicht
den Ehepartner, sondern einen Frem-
den ins Grundbuch. In der Regel ein
Teilverkauf-Unternehmen. Laut Wer-
bung fast aller dieser Unternehmen
erhalten Eigentimer den genauen
Wert des verkauften Anteils (maximal
50 Prozent des Immobilienwertes)
als Geldbetrag. Ist die Immobilie also
500.000 EUR wert und die Eigenti-
mer moéchten 50 Prozent der Immobi-
lie verkaufen, mussten sie theoretisch
250.000 EUR ausgezahlt bekommen.
Wie es tatsachlich in der Praxis aus-
sieht: dazu komme ich spater.

Vorher gilt es noch ein Problem zu
l6sen. Stellen Sie sich vor, 50 Prozent
eines Einfamilienhauses werden teil-
verkauft. Konnen die Verkaufer jetzt
nur noch die halbe Immobilie nutzen?
Und was passiert, wenn Reparaturen
oder Modernisierungen anfallen?
Muss dann der Teilhaber mitzahlen
oder kann er mitbestimmen?

Gelost wird dieses ,,Zustandigkeits-Di-
lemma” in Form eines komplexen Ver-
trages mit mehreren Untervertragen.
Als Erstes wird ein NieBbrauchrecht
fur die gesamte Immobilie zugunsten
der Verkaufer vereinbart. Dadurch
soll dafur gesorgt werden, dass Ver-
kaufer die Immobilie weiter so wie
bisher nutzen kénnen (als Selbstnut-
zer oder Vermieter). ,Sie haben die
100-prozentige Entscheidungshoheit.
Alles bleibt so wie bisher.” So die
Werbebotschaft. Leider stimmt das
nicht. Auch dazu spater Genaueres.
Dafur, dass die Verkadufer auch den
Teil nutzen kénnen der (teil)verkauft
ist, zahlen sie an das Unternehmen
ein  monatliches Nutzungsentgelt.
Dieses betragt knapp 3,0 Prozent und
kann je nach Anbieter im Laufe der
Zeit ansteigen.

Das hort sich doch grundsatzlich noch
»OK"” an. Also wo liegt das Problem?
Und vor allem:

Einen Dummkopf
betriigen heif3t,
den Verstand rachen.

Giacomo Casanova

Wieso soll das der ,Stein der Wei-
sen” sein? Fangen wir mit der zwei-
ten Frage an: beim Teilverkauf leihen
sich Unternehmen Geld und geben
dieses an die Eigentimer weiter. Als
Sicherheit dient eine fast immer er-
strangige Grundschuld auf die Im-
mobilie. Daflir mUssen zurzeit knapp
Uber 1 Prozent Zinsen jahrlich gezahlt
werden. Gleichzeitig bekommt das
Unternehmen aber vom Verkaufer
rund 3 Prozent Nutzungsentgelt. Das
Unternehmen erwirtschaftet also mit
dem Kauf ab dem ersten Tag ein Zins-
plus und bekommt dadurch Immobi-
lienvermdgen komplett ,geschenkt”
(Immobilienanteil abziglich Teilver-
kaufssumme).

Aber Stopp: ist ein Teilkaufer, der jetzt
50 Prozent an der Immobilie besitzt,
nicht auch an der Instandhaltung der
Immobilie beteiligt? Nein, denn die
Instandhaltungspflicht wird vollstan-
dig auf die Verkaufer abgewalzt. Das
ist im Vertrag knallhart geregelt.

Aus nichts Geld gemacht. Der Stein
der Weisen im Immobilienmarkt.

Der Teilverkaufsvertrag

Und damit kommen wir zum Vertrag
und schauen uns diesen mal aus Sicht
der Verkaufer an. Hinweis: die fol-
genden Punkte sind keine denkbaren
Gefahren, sondern basieren alle auf
aktuellen Notarvertragen der einzel-
nen Transaktion.

Die 7 groBten Vertragsfallen beim
Teilverkauf

1. Das Nutzungsentgelt steigt

Bei fast allen Anbietern ist geregelt,
dass das Nutzungsentgelt im Laufe
der Zeit steigt. Es bleibt also nicht bei
den 2,9 bis 3,0 Prozent, stattdessen
steigt die monatliche Belastung im
Laufe der Jahre (eventuell deutlich).

2. Einspruchsrechte

Dem Teilhaber stehen unterschiedli-
che vertragliche Einspruchsrechte zu,
welche zum Beispiel die Vermietung
schwer, wenn nicht gar unméglich
machen. So ist z.B. geregelt, dass die
Vermietung nur zur ortiblichen Mie-
te, nur als Zeitmietvertrag und nur
mit Staffelmiete erfolgen darf. Sogar
ein Verweigerungsrecht, dass die Im-
mobilie Uberhaupt vermietet werden
darf, gibt es. Dann namlich, wenn
(zitat aus Vertrag) ,die Vermarktung
erschwert ware”. Und das gilt fur je-
des Einfamilienhaus und jede Eigen-
tumswohnung, da diese Immobilien
unvermietet einfacher/besser zu ver-
markten sind.

3. .Uberbeleihung”

Teilweise ist es Vertragsbedingung,
dass der Teilkaufer die Immobilie in
Form von Grundschulden nicht nur in
Hohe des Kaufpreises bestellen kann,
sondern bis 117 Prozent des Kauf-
preises und weiteren einmaligen 15
Prozent der Gesamtgrundschuld. Ins-
gesamt kénnen so also etwa 135 Pro-
zent des Kaufpreises als Grundschuld
eingetragen werden. Und jetzt wird
es bei manchen Anbietern perfide:
denn damit ist das Grundstiick wirt-
schaftlich tot und fur den Verkaufer
nicht weiter beleihbar (was ohnehin
vertraglich ausgeschlossen wird). Da-
raber sollte sich jeder Eigentimer im
Klaren sein.

4. Instandhaltung der Immobilie

Obwohl die Immobilie zu 50 Prozent
verkauft ist, haben die EigentUmer
100 Prozent der Instandhaltungs-



pflicht. Die Instandhaltung wird regelmaBig kontrolliert.
Kommen die Eigentiimer dieser nicht so nach wie es sich
das Teilverkaufs-Unternehmen vorstellt, wird die Instand-
setzung auf Kosten der Eigentiimer/Verkaufer erzwungen!

5. Verkaufsvollmacht, Durchfiihrungsentgelt und weitere
Kosten

Alle Anbieter lassen sich im Falle eines spateren Verkaufs
eine Verkaufsvollmacht unterzeichnen. Diese fallt unter-
schiedlich aus. Folgende Punkte sind bedenkenswert:

a. dass ein spaterer Verkauf der Immobile ausschlieBlich
nur durch das Teilverkauf-Unternehmen, also den Teilha-
ber, zu beliebigen (!) Bestimmungen erfolgen darf (das
bedarf keiner weiteren Erlauterung),

b. dass bei einem spateren Gesamtverkauf der Immobi-
lie der Verkaufer daftir eine Servicegebihr zwischen 3,25
Prozent und 6 Prozent netto des Verkaufserléses an das
Teilverkauf-Unternehmen zu zahlen hat,

c. dass der Teilkaufer berechtigt ist, auf Kosten der Ver-
kaufer bis zu 10 Prozent des Immobilienwertes in die Mo-
dernisierung der Immobilie vor Verkauf zu stecken.

6. Zwangsversteigerungsgesetz §91

Fast alle Teilverkauf-Unternehmen bestehen darauf, dass
die Grundschuld zu ihren Gunsten erstrangig VOR dem
NieBbrauchrecht im Grundbuch eingetragen wird. Was
bedeutet das?

Es ist denkbar, dass der Teilkdufer in Insolvenz geht und/
oder seinen Darlehensverpflichtungen aus der Grund-
schuld gegentiber seinem Kreditinstitut nicht nachkommt.

Achtung!

Manche Teilverkauf-Unternehmen behauptet frech, dass
das nicht passieren kann, solange der Verkdufer das Nut-
zungsentgelt zahlt. Das ist schlichtweg falsch! Der Verkéu-
fer zahlt das Nutzungsentgelt an das Teilverkaufs-Unter-
nehmen und kann nicht kontrollieren, ob davon Zinsen
an die Bank gezahlt werden oder das Geld ,im Casino
verspielt” wird.

Das Worst-Case-Szenario ware nun, dass nun das Kre-
ditinstitut die Zwangsversteigerung der Immobilie be-
treibt. Wird die Immobilie zwangsversteigert und das
NieBbrauchrecht steht im Rang hinter den Grundschul-
den greift brutal §91 ZVG und das nachrangige NieB-
brauchrecht wird geldscht.

In diesem Fall wirden die ehemaligen Immobilien-Eigen-
timer zu , besitzlosen Obdachlosen” werden. Wollen Sie
das Maklerunternehmen sein, dass diesen Vertrag vermit-
telt hat?

Ein NieBbrauchrecht muss deshalb immer an erster
Rangstelle im Grundbuch eingetragen sein, da ansonsten
die Gefahr des Totalverlustes besteht.

In meinem Interview fur die WELT am Anfang
dieses Jahres habe ich den Begriff , un-unter-
schreibbar” fur die Teilverkaufsvertrage gewahlt.
Der Artikel hat hohe Wellen geschlagen. Doch
auch heute stehe ich dazu.

7. Berechnungswege und Abschlage

Enttauschend ist, dass gerade eines der Unternehmen,
welches das NieBbrauchrecht erstrangig eintragen lasst,
anderweitig negativ auffallt.

Ein Beispiel aus der Praxis: Nicole S. schreibt mir:

~Sehr geehrter Herr Schwarzhof,

bei uns lief das wie folgt ab: nachdem eine Gutachterin im
Auftrag von XXX vorletzte Woche eine Hausbesichtigung
vorgenommen hatte (war in 20 Minuten erledigt) und mich
fragte welche Summe ich denn benétigen wirde (285.000
EUR, sagte ich), schrieb sie sich diese Zahl sofort auf (im
Ubrigen sonst nichts!) — und plétzlich kam ein Marktwert
von 597T EUR heraus (???) ..... also exakt die benétigten
50 Prozent .... das Gutachten erschien uns von hinten bis
vorne , hingeblgelt” und widersprach vollkommen unse-
ren Berechnungen. Wir hatten bereits vor einem Jahr zwei
Wertermittlungen durchfihren lassen, und immer lag der
Wert zwischen 750.000 EUR und 830.000 EUR".

Leider bekomme ich immer wieder Meldungen Gber unse-
ridses Vorgehen von Teilverkaufsfirmen wie in diesem Fall.
Man stelle sich jetzt nur mal vor, dass die Immobilie wirk-
lich 800.000 EUR wert ist. (Anmerkung: wir haben die Im-
mobilie Uber Sprengnetter tatsdchlich mit 810.000 EUR
bewertet). Die Eigentimerin erhalt ein Angebot Uber
285.000 EUR und dafur will das Teilverkauf-Unternehmen
50 Prozent von 800.000 EUR haben. Die Eigentimerin
erhélt also knapp 19 Prozent des Wertes ausgezahlt und
muss dafir 50 Prozent abgeben. Das ist frech!

Leider ist dieser Vorgehensweise oder das Arbeiten mit
willkdrlichen Abschlagen vom Immobilienwert kein Ein-
zelfall, sondern oftmals gangige Praxis.

Bleiben wir direkt bei diesem Beispiel und schauen uns die
Kalkulation far Verkaufer und Teilverkauf-Unternehmen
in diesem realen Fall mal im Detail an. Dabei nehmen wir
an, dass die Immobilie in 10 Jahren zum heutigen Markt-
wert (800.000 EUR) wiederverkauft werden kann. Die Stei-
gerung des Nutzungsentgeltes lassen wir unbertcksichtigt.

in.media.res In meinem Interview fir die WELT am Anfang
dieses Jahres habe ich den Begriff ,un-unterschreibbar”
fur die Teilverkaufsvertrage gewahlt. Der Artikel hat hohe
Wellen geschlagen. Doch auch heute stehe ich dazu. Ver-



Kalkulation fiir Teilverkauf-Unternehmen

Finanzierungskosten

10 Jahre 1 Prozent pro Jahr auf 285.000 EUR - 28.500 EUR
Einnahmen durch Nutzungsentgelt

10 Jahre 3 Prozent pro Jahr auf 285.000 EUR 85.500 EUR
Einnahmen durch Servicegebuhr bei Verkauf

6 Prozent netto von 800.000 EUR 48.000 EUR
Einnahmen durch Verkauf der Immobilie

50 Prozent von 800.000 EUR 400.000 EUR
Ruckzahlung des Kredites (Teilkaufsumme) - 285.000 EUR
Ergebnis/Gewinn nach Verkauf 220.000 EUR

Kommentar des Autors: Ein dreistes, aber geniales Geschaftsmodell

tragsklauseln, versteckte Kosten und
das Totalverlustrisiko stehen meiner
Meinung nach in keinem Verhaltnis
zur méglichen Auszahlung.

Trotzdem wird der Teilverkauf auch
zukUnftig angeboten werden, da In-
vestoren hier ohne jeglichen Einsatz
und ohne jegliche Verpflichtung aus
Nichts Vermdgen generieren.

Der ,ideale” Teilverkauf
Um einen Teilverkauf aussgewogen

zu gestalten habe ich einige Empfeh-

lungen:

1. Die Bewertung der Immobilie muss
korrekt sein und darf sich keines-
falls am Kapitalbedarf des Verkau-
fers orientieren.

2. Die Steigerung des Nutzungsent-
geltes schurt Unsicherheit und
muss klarer abgebildet werden.

3. Die Verpflichtung die Immobilie
nur Gber den Teilkdufer verkaufen
zu durfen, sollte aus den Vertragen

Der Autor

Ralf Schwarzhof ist Experte fiir
die Bewertung von Immobilien,
gilt als Pionier im Bereich der
Verrentungs-modelle und referiert
regelmaBig zum Thema , Leib-
und Zeitrente”.

#1 Kontakt: www.immotax.de

R

verschwinden. Erst recht nicht mit
einer zusatzlichen Provisionsver-
einbarung.

4. Die Eintragung des NieBbrauchrechts
muss zwingend vor einer einzutra-
genden Grundschuld stehen.

Einen Teilverkaufsvertrag fair und

transparent fur alle Vertragsbeteilig-

ten zu gestalten ist aus juristischer

Sicht kein Problem und immer noch

ein gutes Geschaft.

Info: www.leibrenten-boerse.de

DIGITAL STAGING
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