Stephan Probst, Immoverlag, im Interview mit
Dieter Henning Grau, bieterverfahren24 GmbH
Immobilien Marketing Consulting, einem
Immobilienunternehmen, das im Marketing
erfreulich neue Wege beschreitet.

Herr Grau, Sie sind ausgewiesener Vertriebs-
spezialist vorwiegend im Marktsegment Wohn-
immobilien. Unter anderem leiteten Sie mehr
als zehn Jahre das Marketing und den Vertrieb
einer der erfolgreichsten Bautragergesellschaf-
ten im Raum Hamburg. Heute, als Geschéafts-
fuhrer der bieterverfahren24 GmbH Immobilien
Marketing Consulting verkaufen Sie verstarkt
Neubauten und Bestandsimmobilien in dem
von lhnen entwickelten BV24-Bieterverfahren
und senken gleichzeitig die Verkaufskosten flr
private Anbieter von Wohnungen und H&usern
durch Ihr Villavendo-Modell.

Das Villavendo-Modell halt Kaufer ganzlich frei
von Vermittlungskosten und der auftragge-
bende Eigentumer zahlt lediglich ein einmaliges,
erfolgs- und kaufpreisunabhangiges Honorar
von 975 Euro.

Warum so ginstig, wahrend die marktiblichen
Maklerprovisionen bei 7,14% vom Kaufpreis
liegen?

Verkaufer wie auch Kaufer fragen, und das
eigentlich schon immer, ob diese Provisionsho-
he der Leistung angemessen ist. Der Immo-
bilienmakler wird weder von Verkéaufern noch
von Kaufern besonders geliebt.

Man braucht ihn eben, oder?

Nun ja, andere, ebenfalls seribse Studien
belegen, dass mittlerweile etwa 50% der in
Deutschland vakanten Immobilien privat ange-
boten werden. FuUr mich ist das eindeutig
Provisionsvermeidung, wenn nicht Provisions-
verweigerung. Allerdings halte ich den privaten
Immobilienverkauf fur fatal, denn mehr Geld
kénnen Eigentimer eigentlich nicht verlieren.

Wieso verlieren, sie sparen in der Regel doch
die Provision?

Private Verk&ufer erzielen durchweg schlechte-
re Verkaufspreise als ein professioneller Anbie-
ter, insbesondere durch die Uberall zu beob-
achtende inverse Versteigerung. Und die geht
so: Man beginnt mit einem Mondpreis, denn
welcher Eigentimer ist schon in der Lage seine
Immobilie wirklich objektiv einzuwerten. Spater
senkt man schrittweise den Kaufpreis. Immer
und immer wieder. Und zwar bisweilen weit
unter den realen Marktwert. Genau das
registrieren die potentiellen Kaufinteressenten
und warten weiter ab. Wenn sich auf Grund der
Haufung von verkaufstaktischen Fehlern
schlie3lich gar nichts mehr tut, wird ein Makler
beauftragt, der die bereits Uber alle Grenzen

bekannte, sozusagen ,totgeworbene” Immobi-
lie nun zu einem maoglichst hohen Preis
vermarkten soll.

Wozu raten Sie privaten Anbietern?

Sie sollten sich der Hilfe und Unterstiutzung
einer Fachfrau oder eines Fachmannes
bedienen. Sie sollten ihre Immobilie realistisch
bewerten lassen und selbst machen Sie die
Braut hibsch. So, wie sie auch ihren
Gebrauchtwagen putzen und polieren, bevor
sie ihn anbieten. Eine Renovierung fir
dreitausend Euro ermdéglicht oft locker eine
Kaufpreiserhbhung um zehntausend Euro. Und
sie sollten jemanden, der etwas davon versteht,
die Verhandlungen fiihren lassen. Jemanden,
der emotional unbeteiligt, sachlich und objektiv
in lhrem Sinne agiert.

Seit etwa 25 Jahren befasse ich mich mit
Immobilien, mit der Projektentwicklung, mit
dem Verkauf, mit der Sanierung. Dabei geht es
interessanter Weise permanent um Wohnwin-
sche. Wer méchte wann, wo, wie wohnen, und
welches Angebot eignet sich fur welche Ziel-
gruppe, wie Uberwinde ich Hemmschwellen der
Interessenten, wie vermeide ich im Interessen-
tengesprach so genannte Verkaufskiller und
vieles mehr. Nicht zu vergessen und vor allem
nicht zu unterschatzen ist dabei der Bonitats-
check des Kaufers. Die Kunst des Verkaufens
eben. Dieses Wissen hat kein privater
Verkaufer.

Im Jahr 2006 entwickelten Sie das BV24-
Bieterverfahren, zum einen als interaktive
Internetplattform  fur den Verkauf wvon
Immobilien, zum anderen als speziellen
Geschaftsbereich. Die Fachzeitschrift Immobili-
enwirtschaft nominierte Sie ein Jahr spater fir
den Immobilien-Marketing-Award. Mit dem
Bieterverfahren kombinierbar ist das bereits
erwadhnte, fur Verkdufer besonders kosten-
gunstige und fur Kaufer kostenfreie Villavendo-
Modell.

War lhnen die ,normale* Immobilienvermitt-
lung als Makler nicht interessant genug?

Wie gesagt, die Maklerscheu privater Eigenti-
mer birgt fur diese keinerlei Vorteile. Mit unse-
ren speziellen Angeboten, basierend auf giinsti-
gen Dienstleistungspreisen, sprich: Villavendo,
modernen Vermarktungsmethoden wie zum
Beispiel das Bieterverfahren und verbindliche,
transparente Leistungsverpflichtungen gegen-
Uber unseren Auftraggebern, werben wir spezi-
ell um die Zielgruppe der ,kritischen Privatan-
bieter”.

Halten Sie eine Leistungsverpflichtung, wie Sie
es nennen, fur erforderlich? Ist nicht die
Provision, die der Makler nur bei erfolgreicher



Vermarktung erhéalt, Motivation genug, Leis-
tung zu erbringen?

Jede Immobilie findet einen Kéaufer, wenn der
Preis nur niedrig genug ist. Um nach diesem
Prinzip zu verkaufen, braucht es eigentlich
keinen Makler. Verfolgt man die Preisentwick-
lung von Immobilienangeboten Uber einen
Zeitraum von 6 bis 9 oder auch 12 Monaten,
und manchmal noch langer, findet man je nach
Region Preisreduzierungen von 20, 30 oder
mehr Prozent vor. Der Makler, der sich den
Auftrag des Eigentimers trotz einer Kauf-
preisforderung von meinetwegen zweihun-
derttausend Euro gesichert hat, wei3 genau,
dass, je langer der Angebotszeitraum ist, er die
Preisforderung seines Auftraggebers entspre-
chend nach unten verhandeln kann. Das kann
man nicht unbedingt als professionellen
Immobilienverkauf bezeichnen. Um gute Preise
zu erzielen, muss man sich schon etwas
einfallen lassen.

Sind Uberzogene Preisforderungen nicht eher
den Verkaufern zuzuschreiben?

Schon, der Verkaufer fordert ihn erst einmal,
und den Auftrag will der Makler natirlich
haben... Haufig ,streuen” private Verkaufer ihr
Objekt nach dem Prinzip ,viel hilft viel“ an
ganze Maklermannschaften. Diese Immobilien
finden Sie dann drei- funfmal oder ofter in den
Internetportalen, jeweils zu einem anderen
Preis... So wird man keinen akzep-tablen Preis
erzielen.

Hilft vielleicht ein Sachverstandigen-Gutachten
in solchen Fallen?

Kommt drauf an. Bei Wohnimmobilien handelt
es sich bei den realisierten Verkaufspreisen
haufig um sehr emotionale Wertschatzungen.
Hat eine Gegend uber Jahre den Ruf teuer zu
sein, werden hohe Kaufpreise gezahlt, obwohl
es zwei Kilometer vielleicht noch schoéner und
preiswerter ist. Die soziale Komponente spielt
eine sehr grolRe Rolle bei der Art der
Preisfindung, die ein Kaufinteressent betreibt.
Hinzu kommt der Wohlfuhlfaktor, den man als
Verkaufer einer Wohnimmobilie wiederum
fantastisch beeinflussen kann.

Das missen Sie bitte erklaren.

Habe ich zum Beispiel ein Reihenmittelhaus zu

verkaufen, schaue ich mir die Nachbarschaft an.

Einen ersten Eindruck verschafft die Hohe des
Zauns zwischen den Grundstiicken

Ich verstehe. Aber was beeinflussen Sie nun?

Ich nehme Kaufinteressenten die soziale Angst,
indem ich mich bemihe, nicht nur die
Verkaufer, sondern auch die Nachbarn kennen
lernen und sie in den Verkaufsprozess zu

integrieren. Und zwar, indem sie interviewe,
wie es sich so lebt in dieser Gemeinschaft und
worauf Wert gelegt wird. Gelingt es mir dann,
die linken Nachbarn dazu zu bringen, einen
Kuchen zu backen, die rechten Nachbarn
Leihen“ die Kinder und die Sandkiste und
nehmen Besucherkinder sofort in Beschlag, der
Verkaufer selbst bringt sein Haus auf Vorder-
mann und spendiert den Kaffee, dann kann bei
einer Besichtigung nicht mehr viel schief gehen.
Sich von Anfang an wohl zu fihlen ist ein
entscheidendes Kaufkriterium, da spielt die
Farbe der Badezimmerkacheln nur noch eine
untergeordnete Rolle. Sogar die Wohnflache
wird, ist sie eigentlich zu gering, eher wohlwol-
lend betrachtet, und man sucht nach Kompro-
missldsungen. Moglichkeiten der Gestaltung
eines Verkaufsprozesses gibt es viele...

Klingt wie eine geschickte Inszenierung?

Ja, naturlich, denken Sie an einen Laden mit
und einen ohne Schaufenster. Beide verkaufen
dieselbe Ware. Im Laden ohne Schaufenster
sind die Waren sogar 15% billiger zu haben.
Welcher der beiden Ladenbesitzer macht wohl
das bessere Geschaft?

Einverstanden, der mit dem wohl dekorierten
Schaufenster natirlich. Worauf wollen Sie
hinaus?

Auf den Unterschied zwischen Makeln und
Immobilienmarketing. Darauf, dass die origi-
nare Aufgabe des Maklers die Vermittlung eines
Kaufers ist und sonst nichts. Gearbeitet wird
meist mit den vorhandenen Gegebenheiten, es
werden keine den Marktwert positiv beeinflus-
senden Voraussetzungen neu geschaffen.
Meine Aufgabe ist ebenfalls der Verkauf der
Immobilie meines Auftraggebers, jedoch zum
maximalen Preis. Als Marketing-Fachmann
stelle ich einen anderen Leistungsrahmen
bereit und bin der Optimierer fir den Verkaufer.
Deshalb erhalte ich meine Vergutung vom
Auftraggeber, und zwar nur von dem. Dariuber
freut sich der Kaufer ungemein, denn Ublicher
Weise muss er ja mindestens die Halfte der
Makler-Courtage Ubernehmen, trotzdem er die
Maklerleistung urspriunglich nicht beauftragt
hat. Ein Kaufentschluss fallt allein dadurch
schon wesentlich leichter.

Sie bieten lhr Immobilienmarketing zu einem
sagenhaft gunstigen Festpreis an und nennen
es das ,Villavendo-Modell“. 975 Euro sind nicht
gerade viel Geld fur eine fachlich qualifizierte
Dienstleistung.

Stimmt, insbesondere wenn man bedenkt, dass
wir die Werbungskosten auch noch Uberneh-
men.

Wie rechnet sich das Villavendo-Modell fir Ihr
Unternehmen?



Zum einen arbeiten wir nach einem stringenten
Plan, der die Abfolge unserer Leistungen
genauestens regelt und vom zeitlichen Einsatz
her optimiert. Zudem setzen wir darauf, dass
viele unserer Auftraggeber die Besichtigungen
lhrer Objekte mit Interessenten selbst durch-
fuhren. Die andere Moéglichkeit ist, dass wir uns
mit dieser Aufgabe betrauen lassen, die dann
allerdings extra vergitet werden muss. Aber
auch da halten sich die Preise mehr als im
Rahmen. Eine professionelle Gespréachsfiihrung
bei der Besichtigung einer Immobilie macht
sich flr den Eigentimer immer bezahlt.

Sie erbringen Ilhre Leistung kaufpreis- und
erfolgsunabhangig. Was ist, wenn Sie keinen
Kéaufer finden?

Unsere vertragliche Verpflichtung, den Verkauf
fordernde Leistungen zu erbringen, erstreckt
sich uUber 12 Monate. Vorausgesetzt, die
grundlegenden Voraussetzungen fir einen Ver-
kauf stimmen, reichen, je nach Lage, Immo-
bilientyp und Nachfragesituation drei bis
maximal acht Monate vdllig aus, um einen
Abschluss herbeizufihren. Dennoch werden wir
oft gerade nach dieser Situation gefragt. Der
,normale“ Makler bekommt schlief3lich nur Geld,
wenn er einen Kaufer findet...

Man muss unser Angebot &hnlich sehen wie
eine selbst aufgegebene Immobilienanzeige.
Die kostet hundert Euro und der Erfolg ist
aulerst fraglich.

Ist Ihr Verkaufserfolg ebenso fraglich?

Nattrlich nicht. Die meisten unserer poten-
tiellen Auftraggeber kdnnen durchaus nachvoll-
ziehen, dass unsere Leistung der eines Provi-
sionsmaklers nicht im mindesten nachsteht. Im
Gegenteil, sie ist transparenter, differenzierter
und vor allem verpflichtend und fachlich
kompetent. Wir Uberlassen nichts dem Zufall.
Hinzu kommt die Vorliebe der Kaufer und der
Verkaufer fur provisionsfreie Immobilien. Denn
in den meisten Bundesldndern missen sie ja
schliellich die Halfte von immerhin 7,14%
Courtage selbst zahlen, wodurch sich der
Verkaufserlés nicht unerheblich verringert. Als
Auftraggeber eines zweihunderttausend Euro
teuren Hauses zahlt der Verkaufer dem Makler
rund siebentausend Euro Provision und der
Kaufer noch einmal. Meist verhandelt der
Kéufer den Kaufpreis dann noch einmal, und
schon zahlt der Verkaufer den gesamten
Maklerlohn. Bei Villavendo spart er also min-
destens dreizehntausend Euro.

Welche Vorteile bringt nun das Angebot in dem
von ihnen entwickelten BV24-Bieterverfahren
gegenuber der ublichen Vermarktungsmetho-
de?

Das Bieterverfahren ist schon per se ein
wunderbares Instrument zur Preisfindung. Ich

erwdhnte vorhin den emotionalen Anteil bei der
Bildung eines Kaufpreises oder besser, eines
Immobilienwertes. Wenn bei einem Bieterver-
fahren mehrere Interessenten ein Gebot
abgeben, spiegelt sich genau das in der Hohe
der Gebote wider. Wir fuhren die einzelnen
Verfahren deshalb sehr unterschiedlich durch,
bestimmt nach den Voraussetzungen, die die
beauftragten Objekte bieten. Je nach Lage,
dem Immobilientyp, seiner Vergleichbarkeit mit
Korrespondenzobjekten und der zu erwarten-
den Nachfrage vorab bestimmter Zielgruppen
entscheiden wir zum Beispiel, ob wir einen
Mindestpreis fordern oder ganzlich ohne Preis-
forderung durchstarten. Unser eigenes Portal
lasst uns durch sein Instrumentarium viele
Mdglichkeiten der individuellen Gestaltung.

Bieterverfahren klingt nach Auktion und Bieter-
konkurrenz.

Stimmt. Wobei es sich bei einem Bieter-
verfahren definitiv nicht um eine Auktion
handelt. In Sachen Konkurrenz fuhlt es sich
aber genau so an.

Der Eigentumer hat beim Bieterverfahren
gegeniber der Auktion den entscheidenden
Vorteil, dass er keines der Gebote, auch nicht
das Hoéchstgebot, annehmen muss. Er kann
jederzeit ablehnen, zum Beispiel dann, wenn
kein akzeptables Gebot eingeht.

Kommt das vor?

Durchaus. In der Vielzahl der Falle GUberwiegen
aber Gebote, die dem erwarteten Zielkaufpreis
entsprechen, oft sogar erheblich dartber liegen.
Die psychologischen Komponenten, zum einen
das Wissen um die Konkurrenz und zum
anderen die ernsthafte Arbeit der Preisfindung,
verhindern zum Beispiel den sonst Ublichen
Verhandlungsmarathon. Wer die Immobilie
~haben will“, sucht nach Argumenten, einen
moglichst hohen Kaufpreis bieten zu kdnnen,
ohne sich dabei zu vergreifen.

Sind private Kaufer uUberhaupt in der Lage
realistische Kaufpreise zu ermitteln?

Unterschatzen Sie das Wissen potentieller
Kaufer nicht! Die sind oftmals wesentlich
besser informiert als manchmal Immobi-
lienmakler. Beim Immobilienkauf geht es um
viel Geld, und man kann immer wieder erleben,
dass Objekte, die von privat oder von Maklern
zu Mond-preisen angeboten werden, keinerlei
Nachfrage nach sich ziehen. Der Grund dafur
liegt in der Kompetenz der Kaufer.

Und wer sich als Kaufinteressent uberfordert
fahlt, beauftragt fur sein Objekt der Begierde
einen Gutachter, einen Architekten oder einen
Immobilienfachmann. Was ubrigens bei jeder
Angebotsart gangige Praxis sein sollte.

Und zuséatzliche Kosten nach sich zieht...



Die aber bestens angelegt sind. Und nicht nur
bei Immobilienangeboten im Bieterverfahren.

Sind alle lhre Bieterverfahren offentlich im
Portal einsehbar?

Nein, natdrlich nicht. Meistens ermitteln wir
Uber die Werbung einen geschlossenen Bieter-
kreis. Dadurch vermeiden wir auch Spaligebote
von mehreren Fantastillionen fir ein Garten-
hauschen.

Also ist das Bieterverfahren ein durchaus ernst
zu nehmendes Instrument des ,innovativen
Verkaufens* wie Sie es nennen.

Ja. Zwischenzeitlich habe ich fir gewerbliche
Immobilienanbieter einen Ratgeber zu diesem
Thema geschrieben, der im Buchhandel erhalt-
lich ist. Insbesondere groBe Immobilien-
unternehmen, Kommunen, Stadte und andere
offentliche Immobilienanbieter wie die Bundes-
anstalt fur Immobilienaufgaben, die Immobilien
Bayern, und besonders stark der Liegen-
schaftsfonds Berlin mit seinen etwa 5.000
Objekten nutzen das Bieterverfahren sehr in-
tensiv und erzielen groR3artige Verkaufserfolge.

Kénnen lhre Kunden das BV24-Bieterverfahren
uneingeschrankt mit dem Villavendo-Modell
kombinieren?

Ja, natirlich. Mit dem zuséatzlichen Vorteil, dass
ein Bieterverfahren nur etwa drei Monate
dauert und in den meisten Féllen zu guten bis
sehr guten Ergebnissen fihrt.

Herr Grau, wir danken fur das Gesprach.



