WOHNEN IM AUSLAND

Die Auktion als Verkaufs-
methode fiir Immobilien

Bei der Vermittlung von
Immobilien geht Neuseeland
aus deutscher Sicht neue
Wege: Nach anfanglichen
Schwierigkeiten hat sich das
System der Auktion durchge-
setzt. Diese Verkaufsmethode
ist nach wie vor sehr erfolg-
reich. Ein internationales Im-
mobilienunternehmen  ver-
mittelte im Jahr 1999 in Neu-
seeland Immobilien im Wert
von Uber 300.000.000,00 NZ$

sonlichen Eindruck Uber das
Objekt verschaffen kann. An-
schlieffend unterbreitet der
Makler dem Eigentimer ein
Konzept zur Vermittlung der
Immobilie (Submission). Bei
der Besprechung des Konzep-
tes werden die Marketingakti-
vitéten sowie die Verkaufsme-
thode abgeklart. Es kommt zu
einer Ubereinkunft, dass die
Immobilie durch eine Auktion
vermittelt werden soll. Infol-

Ein frei stehendes Einfamilienhaus mittlerer Preisklasse

(Uber 210.000.000,00 DM) —
dleine durch Auktionen. Im-
mobilienverkaufe im Wert von
etwa 26.250.000,00 DM im
Monat ist hier der Normalfall.

Es stellen sich nun die fol-
genden wichtigen Fragen, die
eine Antwort verlangen:

1. Wie stellt sich der Ab-
lauf dieser Verkaufsmethode
dar?

2. Was macht diese Ver-
kaufsmethode so erfolgreich?

3. Welche Probleme konn-
ten in Deutschland auftreten?

Es wird zunéchst der Ab-
lauf dieser erfolgreichen Ver-
kaufsmethode in Neuseeland
dargestellt:

Ein Eigentiimer eines Ob-
jektes entschlief?t sich, seine
Immobilie zu verkaufen. Er
sucht daher ein professionel-
les Maklerhaus auf. Es kommt
zur Ortsbegehung, damit der
Makler sich einen ersten per-

gedessen unterschreibt der Ei-
gentlmer eine sog. ,,Auction
Authority“, die den Makler
dazu erméchtigt, die Immobi-
lie zu verkaufen (auf die
rechtlichen Rahmenbedingun-
gen hinsichtlich dieser Ein-
verstandniserklérung  sowie
des gesamten Systems wird
noch genauer eingegangen).
Diese  Einverstdndniserkl&
rung gliedert sich wie folgt:

1. Erlaubnis fur die Auktion
2. Art des Maklervertrages
(ein Alleinauftrag ist hier
zwingend notwendig!)

3. Zustimmung zur Marke-
tingkampagne (diese wird
dem Eigentiimer inklusive der
Kosten im Rahmen des Ver-
mittlungskonzeptes  vorge-
stellt)

4.Kosten fur die Auktion
(Vergitung fur den Auktiona
tor, notarielles Verkaufsange-
bot, etc.)

Sobald der Eigenttimer sei-
ne Unterschrift unter dieses
Dokument gesetzt hat, ist die-
ser gegenuber dem Makler-
haus rechtlich gebunden.

In den kommenden vier
Wochen wird die Immobilie
im Rahmen des durch den Ei-
gentiimer genehmigen Marke-
tingbudgets inseriert. Dies ge-
schieht meistens mit farbigen
besonders gestalteten Anzei-
gen. In diesen emotionalen In-
seraten werden folgende Da-
ten hinsichtlich der Auktion
bekannt gegeben:

1. Ort, Datum und Uhrzeit
der Auktion

2. Besichtigungszeiten fur
Open Homes (Offentliche Be-
sichtigungen). Sie finden vor-
wiegend an Wochenenden
statt, da die Kunden erfah-
rungsgemald in dieser Zeit
Uber mehr Freizeit verfigen.

Esliegen also nur vier Wo-
chen zwischen der Aufnahme
in den Auktionsbestand und
der eigentlichen Auktion.

Aber warum gerade vier
Wochen?

Interessenten unterbreiten
dem Verkaufer in diesem
Zeitraum ein Angebot, das
sich zwischen den Vorstellun-
gen des Verkdufers und den
tatsachlichen Marktwert be-
findet. Es besteht durchaus
die Moglichkeit, die Immobi-
lie vor der Versteigerung zu
verkaufen, wenn der Verkau-
fer den gebotenen Preis ak-

zeptiert. Wird dieser Preis
vom Eigentiimer jedoch nicht
akzeptiert, kommt es zur fol-
genden Situation: Waéhrend
dieser vier Wochen wird dem
Verkdufer klar, dass seine
Preisvorstellungen zu hoch
sind. Nach vier Wochen tref-
fen dann die in der Regel die
nach unten korrigierten Preis-
vorstellungen des Verkéufers
und der tatsachliche Markt-
wert (ablesbar an den letzten
Geboten) mehr oder minder
aufeinander. Der Verkaufer fi-
xiert einen Mindestverkaufs-
preis (nicht Mindestgebot),
der unabhéngig von der
Marktlage ist. Die letzten Ge-
bote geben ihm einen An-
haltspunkt. Hieran wird der
Auktionator versuchen, sich
Zu orientieren.

Dies stellt sich graphisch

wiefolgt dar :
Woche 1 Woche 2
Woche 3 Woche 4
Am Tage der Auktion treten

die Interessenten haufig in ei-
nen sehr starken Wettbewerb,
der abhangig von der Anzahl
der Interessenten sowie vom
Zustand des Objektesist.

Ein solcher intensiver
Wettbewerb ist nur moglich,
weil jeder einzelne Interessent
das Objekt bereits kennt und
sich seinen personlichen Ein-
druck verschafft hat.

Der Bieter mit dem hdchs-
ten Gebot bzw. der den Min-
destverkaufspreis bietet, er-
hélt den Zuschlag. Dieser Bie-
ter unterschreibt ein notariel-
les Kaufangebot (Verkaufsan-
gebot und Kaufangebot
ergeben den Kaufvertrag).
Mit dem Abschluss des
Kaufvertrages wird die
Vergitung von dem k

Der englische Baustil ist sehr verbreitet.
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Reihenhaus im Angebot - der Verkauf wird stolz per Fensteraufkleber verkiindet

Kaufer an den Auktionator
gezahlt.

Der Prozess der Auktion
beschleunigt daher die Ver-
mittlung einer Immobilie. Dies
wird durch eine intensive Mar-
ketingkampagne  unterstiitzt.
Ein weiterer positiver Aspekt
ist die Tatsache, dass fur den
Eigentimer der beste Markt-
preis erzielt werden kann.

Es sind drei zentrale As-
pekte, die die Auktion zu ei-
ner erfolgreichen Verkaufs-
methode machen:

1. Die Immobilie ist i. d.
R. nur vier Wochen am Markt.

2. Es wird am Tag der
Auktion der beste Marktpreis
fur die Immobilie des Eigen-
timers erzielt.

3. Ein emotionales Marke-
ting sowie die Open Homes
kénnen daflr sorgen, dass die
Vermittlungsdauer unter vier
Wochen sinkt .

Da in Deutschland in der
Vergangenheit  Immobilien
vorwiegend im Rahmen von
Zwangsversteigerungen  ver-
steigert wurden, sind Immobi-
lientransaktionen mit der Hilfe
einer Auktion noch nicht be-
sonders positiv belegt.

Meiner Meinung nach ist
hier ein Umdenken erforder-
lich.

Ich sehe zwei Hauptproble-
me an der Auktion nach neu-
seelandischen Muster as Ver-
kaufsmethode in Deutschland:

1. Nicht jeder Eigentimer
wird bereit sein, 10.000,00
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DM oder mehr fir eine vier-
wochige Marketingkampagne
und die Auktion auszugeben —
neben der Provision.

2. Sicherlich ist die Chan-
ce grof3 mit der Hilfe einer
Auktion einen hohen Erl6s zu
erzielen. Jedoch kann auch
genau das Gegenteil eintreten.
Also:  Ein  Verlustgeschéft
muss immer mit einkalkuliert
werden. Das ist im Wirt-
schaftsleben eben so.

Trotz der hohen Kosten fur
den Eigentimer Uberwiegen
aus meiner Sicht eindeutig die
genannten Vorteile. Jede Ver-
kaufsmethode ist mit einem
Risiko behaftet. Dieses Risiko
ist zwar minimierbar — jedoch
kann man es nicht ausschlie-
en. Die Auktion as Ver-
kaufsmethode ist kein Allheil-
mittel — jedoch eine grof3e
Chance fur eine schnelle und
faire Vermittlung von Immo-
bilienobjekten am Markt.

Ein Beispiel ausder Praxis:

In dem Zeitungsartikel
»,Be  Immobilienauktionen
macht die Stimmung den
Preis’ vom 23.08.00 in der
Zeitung ,,Die Welt* wird die
Akzeptanz wie auch der Er-
folg der Auktion als Verkaufs-
methode beschrieben:

Michael Plettner, Vor-
standsvorsitzender der S&ch-
sischen  Grundstiicksauktio-
nen AG, beschreibt das haupt-
sachliche Risiko dieser Ver-
kaufsmethode  kurz  und
knapp: ,Leere Stuhlreihen
sind das Schlimmste, was pas-

sieren kann“. Hinzu kommt:
wenn die Atmosphére nicht
stimmt, dann gehen die Bieter
nicht mit.

Ende September startete
Plettners Unternehmen die
bisher gréfite Auktion in
Mitteldeutschland: Etwa 200
Héuser, Biro, Wohnungen
und Grundstiicke
kommen unter
den Hammer. Die
Summe der Min-
destgebote:  Uiber
funf Millionen
Mark.

Bei der Som-
merauktion seines
Unternehmens
stand das séachsi-
sche Diesbar-

SeuRllitz zum Ver-
kauf. Das Min-
destgebot von 3,4
Mio. DM hat der
Kaufer noch um

2,1 Millionen
Uberboten. , Der
Markt ist da*, sagt
Plettner. Auf
deutschen  Spar-
buchern  lagern
Milliarden, und
die missen ir-
gendwo hin.*
Hier kommt
das Medium der
Zukunft  wieder
ins Spiel: das
Internet.  Bieter
und Verkaufer

konnten sich im
Netz zwar eini-
gen, aber ,bei ei-

nem Notar missen sie sich
anschlieffend trotzdem tref-
fen", sagt Plettner.

»Das meiste geht zu markt-
Ublichen Preisen weg", sagt
Plettner. Da seien dann oft
emotionale Griinde im Spidl,
wenn mehrere Bieter unbe-
dingt das selbe Haus haben
mochten.  Deutlich  kihler
l&uft die Auktion bei weniger
begehrten Angeboten ab.

Dieses Beispiel zeigt, dass
die Versteigerung von Immo-
bilien auBerhalb der Zwangs-
versteigerung durchaus eine
Chance in Deutschland ha-
ben. Wer nicht wagt, der nicht
gewinnt.

Jedoch gibt es in Deutsch-
land noch keine formalen Re-
gelungen wie in Neuseeland.
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