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Wie verkuufi: man dm besten Qi Grundstiick?
Entwickliung einer Entscheidungsstruktur fur
cden privaten Grundstucksverkaufer

Von RAMON SOTELO

Neulich bekam ich ein Exposé
von einem Makler, in dem mir
ein Mietshaus angeboten wur-
de: Kreuzberg, ca. 950 m?
Wohnflache, modernisierungs-
bedlrftig, etc., Kaufpreis:
850.000 DM.

Offensichtlich soll das Miets-
haus vermakelt werden. Der
Verkaufer ist in diesem Fall an
einen Makler herangetretenund
hat ihm den Auftrag gegeben,
das Haus seinen vorgemerkten
Kunden anzubieten bzw. tber
WerbemafBnahmen neue poten-
tielle Kaufer nachzuweisen. Die-
serVorgang erscheint zunachst
einmal trivial, er kommt stéandig
vor. Der Makler versucht im
Gesprach dem Kaufer zu ver-
mitteln, daB der Kaufpreis glin-
stig sei. Dabei erzahlt er viel -
dies ist bei Maklern Gblich - und
verrat auch, daB besagtes

Mietshaus bereits vor einem
guten halbenJahrineine Grund-
stlicksauktion gegeben worden
ist, wobei es jedoch of-
fensichtlich nicht zu einem Zu-
schlag kam; das Mindestgebot
betrug 750.000 DM. Ferner er-
klartder Makler, daf3 ein profes-
sioneller Immobilienhandler
nunmehrbereitsei, 800.000 DM
flir das Mietshaus zu zahlen,
der Verkaufer mit diesem Preis
jedoch noch nicht zufrieden ist.
Der Makler meint, daB3 er den
Verkaufer dazu bewegen kann,
mir das Mietshaus fiir 830.000
DM zu verkaufen.

Spatestens an dieser Stelle
bemerken wir, daB die Entschei-
dung des Verkaufers, einen
Makler flr die Vermarktung des
Grundstlicks zu beauftragen, al-
les andere als trivial ist. Wir
wollen uns hier mit der Frage
beschaftigen, wie Immobilien
verkauft werden kdénnen und
welches die Vor- und Nachteile
der unterschiedlichen Verkaufs-

methoden sind. Eng damit ver-
bunden ist die Frage, ob es in
Zukunft z. B. nur noch
Grundstlcksauktionshauser
geben wird und der klassische
Maklervielleicht zur aussterben-
den Spezies gehort: Wieso soll-
te man ein Grundstiick Uber-
haupt vermakeln lassen, wenn
man es doch auf einer Auktion
dem Meistbietenden verkaufen
kann?

2. Die Wahl der Verkaufs-
form aus der Sicht
des Marktteilnehmers

Das Beispiel deutet bereits dar-
auf hin, daB es grundsétzlich
drei Méglichkeiten fir den Ver-
kauf von Immobilien gibt:

1. Vermarktung durch Suche
eines Kaufers (Makler)

2. Verkauf Uber Grundsticks-
auktion (Auktion)

3. Verkaufan Immobilienh&and-
ler (Market-Maker).

Alle méglichen Verkaufsformen
lassen sich auf diese drei Grund-
muster zurlckfihren. Flr die
theoretische Analyse gehen wir
davon aus, daf3 diese drei Még-
lichkeiten sauber getrennt wer-
den. Die Vermarktung durch
Suche eines Kaufer am offenen
Markt soll nur durch einen Mak-
ler erfolgen. Das Auktionshaus
vermakelt nicht. Und der Immo-
bilienhandler (Market-Maker)
sei jemand, der bereit ist, jedes
Grundstiick zu einem von ihm
festgesetzten Preis zu kaufen
und bereit, jedes in seinem Be-
stand befindliche Grundstick
ebenso zu einem von ihm fest-
gelegten Preis zu verkaufen. Wir
wollen die drei Akteure, den
Makler, den Auktionatorundden
Market-Maker gemeinsam als
Handler, Verkaufer und Kaufer
von Grundstiicken hingegenals
Marktteilnehmer bezeichnen.
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2.1 Strukturen der

Verkaufsformen
Die unterschiedlichen Verkaufs-
formen lassen sich nach der zu
erwartenden Erléshéhe undden
jeweiligen Erlésrisiken untertei-
len.
Das Problem der Erléshdhe
betrifft einerseits die Abwei-
chung des erzielten Kaufprei-
ses vom Verkehrswert" sowie
die anfallenden relevanten Ko-
stendes Verkaufes? (z. B. Mak-
lercourtage, Auktionshausauf-
geld etc.). Nicht-relevante Ko-
sten sind dabei Kosten, die bei
allen Verkaufsformen glei-
chermalfen anfallen, wie z. B.
die Grunderwerbsteueroderdie
Beurkundungsgebihren des
Notariats.
Zuden Erlosrisiken gehdrendas
Verhaltens- und das Qualifikati-
onsrisiko des Handlers (Mak-
ler, Auktionator und Market-
Maker) und die zeitliche Kom-
ponente beim Verkauf (Zeitdau-
er des Verkaufes). Das Verhal-
tensrisiko 1aBt sich wie folgt
beschreiben: Der Handleristim
Regelfall besser Gber den Wert
des Grundstlicks informiert als
derVerkaufer.® AuBerdem sind
die Interessen von Verkaufer
und Handler nicht identisch,
dennderHandlerwird den Kauf-
preis nicht zum Vorteil des
Marktteilnehmers, sondern zu
seinem eigenen Vorteil festle-
gen. Dadie Marktteilnehmerden
Verkehrswert nichtkennen, kon-
nen sie nicht beurteilen, ob op-
portunistisches Verhalten bei
dem Handler vorliegt oder nicht.
Die Marktteilnehmer sind sich
jedoch ihres Informationsdefi-
zites sowie der Verhaltensrisi-
ken bewulBt: Die Marktteilneh-
mer sind somit zwar uninfor-
miert, kénnen jedoch mitden-
ken.
Zur Qualifikation des Maklers:
Hier stellt sich die Frage, inwie-
weit die Marktteilnehmer die
Qualitat der zu erbringenden
Dienstleistung der Handler ein-
schatzen kénnen. Es handelt
sich nicht um ein Verhaltensri-
siko, da es hierbei um Fahigkei-
ten und Fertigkeiten geht, die
verhaltensunabhéngig sind. Es
mag Makler geben, die sehr
ehrlich sind und doch kein
Grundstiick verkaufen. Wir neh-
men an, dal3 der Handler die
Qualitat seiner Arbeit besser
einschatzen kann als die Markt-
teilnehmer, letztere die Qualitat
nur erahnen kénnen.
Neben den beschriebenen Ri-
siken (Verhalten und Qualifika-
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tion der Handler) verbleiben
Risiken, die unmittelbar mit der
gewahlten Verkaufsform (Mak-
ler, Auktionator und Market-Ma-
ker) zusammenhangen. So be-
steht beim Verkauf (ber den
Makler das Risiko, daf3 sich das
Grundstiick nichtim gew(linsch-
ten Zeitrahmen verkauft oder
daf3 bei der Grundstlcksaukti-
on nicht der (eigentlich ge-
winschte) Verkaufspreis erzielt
wird.

2.2 Zusammenhang zwi-
schen Grundstiickseigen-
schaften und optimaler
VerduBerungsform
Wir haben nun wesentliche Kri-
terien entwickelt, mit denen wir
die unterschiedlichen Verkaufs-
formenbeurteilen kdnnen. Dem
Leser werden sofort Beispiele
von Immobilien einfallen, die
aufgrund ihrer Eigenschaften
nicht flr den Handel lber eine
Auktion geeignet sind. Mir ist
ein Beispiel aus einer Woh-
nungseigentimergemeinschaft
bekannt. Dort ist eine unausge-
baute Dachflache im Hinterhaus
als Sondereigentum vorhanden.
Wegen des fehlenden zweiten
Fluchtweges wird keine Bauge-
nehmigung erteilt. Der Eigentu-
mer der Wohnung unter dem
DachgeschoB wiirde jedoch bei
Verbindung (Erstellung eines
Maisonettes) mit seiner Woh-
nung eine Baugenehmigung
erhalten. Wirde nun der Eigen-
timerdes Dachgeschossesdie-
ses Uber eine Grundsticksauk-
tion versteigern, so hatte der
Eigentiimerder Wohnung unter
dem Dachgeschol3 gute Chan-
cen, es zum Mindestgebot zu
erhalten. Der Eigentimer der
Wohnung hat einen spezifi-
schen Nutzen, kein anderer In-
vestor kénnte verninftigerwei-
se mehr bieten. Unsere beiden
Eigentimer werden sich wohl
an einen Tisch setzen und po-
kern mussen. Immobilien mit
spezifischem Nutzen lassen
sich also Uber Grundstlicksauk-

1) Wir gehen bei den hier angesteliten Uberle-
gungen davon aus, daB der Verkehrswert dem
tatsachlichen Wert der Immobilie entspricht und
der Verkaufer diesen nicht kennt

2) Es soll fir die Betrachtung keine Rolle spie-
len, ob die Transaktionskosten vom Kaufer
oder vom Verkaufer bezahit werden; beide Ak-
teure werden die Transaktionskosten mit in ihr
Kalkal aufnehmen.

3) Zwar ist eine Reduzierung des Informations-
defizites fur den Marktteilnehmer moglich, doch
ware diese mit erheblichen Kosten verbunden
Eine vollige Aufhebung der Informationsdiffe-
renzen ist jedoch nicht moglich, denn auch die
Marktteilnehmer wissen, daB z.B. Taxen Faxen
sind. Wir gehen daher davon aus, daf die
Informationsasymmetrie unwiderruflich besteht.
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tionen nur schlecht verkaufen.
Wirsehen an dem Beispiel, daB
wir auch Kriterien fir Immobili-
en entwickeln missen. Offen-
sichtlich sind fUr unterschiedli-
che Immobilien verschiedene
Verkaufsformen geeignet.
Jede Immobilie hat ihren eige-
nen Markt. Es gibt Immobilien,
fur die sich viele interessieren
und solche, wo nur ein kleiner
Kéauferkreis in Frage kommt.
Wer will schon eine Windmiihle
in Buxtehude kaufen oder wer
eine bezugsfreie Eigentums-
wohnungam Kurfurstendamm?
Maoglicherweise wollen mehr
Investoren ein ganz normales
Mietshausin Friedrichshain kau-
fen.

Der Unterschied des Marktes
flr jede Immobilie bestehtinder
Anzahl potentieller Erwerber.
Das bezeichnen wir als Aufnah-
mefahigkeit. Diese Aufnahme-
fahigkeit hangt vom Standort,
den physischen, den baurecht-
lichen, den grundbuchrechtli-
chen (z. B. Ubernahme einer
Hypothek) Eigenschaften, aber
auchvon steuerlichen Faktoren
(z. B. steuerliche Sonder-AfA
bei Dachausbau nach Forder-
gebietsgesetz) ab. Die Aufnah-
mefahigkeit hangt von einer
Vielzahl von Faktoren ab, die
wir hier nicht abschlieBend er-
ortern wollen. In unsicheren
Zeiten kann sich auch die Auf-
nahmefahigkeit aller Teilméark-
te verringern. Wichtig fir uns ist
nur, daf3 die Aufnahmeféahigkeit
des jeweiligen Grundsticks-
marktes eine wesentliche Gro-
Be bei der Frage der Verkaufs-
form ist. Die unterschiedlichen
Verkaufsformen gehen mit der
jeweiligen Aufnahmefahigkeit
unterschiedlich um bzw. schaf-
fen selber Aufnahmefahigkeit.
Das Auktionshaus ist gut bera-
ten, nicht taglich Auktionen fir

Wir bauen fiir Sie an, um, aus oder neu
Wir verputzen, fliesen Ihr Bad und
heizen Ihnen ein. Wir malen Ihre

Fassade an, beheben Dachschiden und machen
[hnen Licht. Wir bieten Thnen den totalen Service
von der Projektierung tiber Ausfiihrung und Bauleitung
bis zum Reparatur- und Instandsetzungsdienst. Unsere

Spezialitit: Altbaumodernisierung. Wir beraten Sie gern,

jedes einzelne Grundstlck zu
veranstalten, vielmehr bindelt
es die Aufnahmefahigkeit, in-
dem es groBe Auktionen zu ein-
zelnen Terminen veranstaltet.
Der Makler sucht zwar den po-
tentiellen Kaufer, sucht damit
aber auch die Aufnahmefahig-
keit. Der Market-Maker hinge-
gen stellt die Aufnahmefahig-
keit selber bereit. Je aufnahme-
fahiger der Markt einer Immobi-
lie ist, desto eher eignet sie sich
somit far den Verkauf in einer
Auktion.

Wir kénnen nun zumindest sa-
gen, welche Grundstlicke sich
flr eine Auktion eignen und
welche nicht. Hei3t das nun
auchim Umkehrschlul3, daf3 alle
Grundstticke, die sich in einer
Auktion verkaufen lassen, dort
auch am besten verkauft wer-
den kénnen? Da waren doch
noch die Erlés- und Verhaltens-
risiken ...

Wir wollen eine Zasur machen,
und unseren Verkaufer bei sei-
nen Bemihungen begleiten.

2.3 Weitere Betrachtun-

gen zu den Risiken
Wie stellt sich die Situation fir
den Immobilienverkaufer dar?
Er hat ein Haus und mdchte es
verkaufen. Den Wert seines
Hauses kennt er nur bedingt. Er
geht zu einem Makler, der ihm
sagt, sein Haus sei wohl ca.
850.000 DM wert, und er sei
bereit, das Haus zu diesem Preis
anzubieten. Der Verkaufer
denkt: Schlauer Bursche, mein
Haus ist sicherlich 1 Mio. wert.
Du Makler willst wohl eine
schnelle Mark machen ... Der
Grundsticksverkaufer geht so-
mit zum Grundstiicksauktiona-
tor, der gerne bereit ist, das
Haus zu versteigern. Das Min-
destgebot ist aber moglichst
gering zu halten, z. B. 750.000
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DM, das lockt Kaufer ... Unser
Verkaufer erstarrt vor dem Ge-
danken, sein wertvolles Haus
kénnte am Ende danndoch zum
Limit verkauft werden. In dem
geschwatzigen Markt hat ein
Immobilienhandler (Market-
Maker) bereits von den Néten
unseres Verkdufers erfahren
und bietet mit Notartermin ge-
stern800.000 DM an. Was nun?
Beim Makler geht der Verkau-
fer ein hohes Verhaltensrisiko
ein. Der Erlos wird vielleicht nicht
optimal sein, sicher hoéher als
das Limitbeider Versteigerung,
aber moglicherweise niedriger
als der tatsachlich erzielte Ver-
steigerungserlds. Das Erloshé-
herisiko ist vergleichsweise ge-
ring. Dafliristbeim Verkauf Giber
Makler das Risiko des Erlos-
zeitpunktes recht hoch. Wann
wird der Makler einen Kaufer
finden? Zudem ist die Dienstlei-
stung des Maklers auch nicht
kostenlos: Der Kaufer wird Pro-
vision zahlen missen, die die-
ser irgendwie in den Kaufpreis
einrechnen wird.

Beim Auktionator besteht das
Verhaltensrisiko darin, dal3 Im-
mobilien in die Auktion aufge-
nommen werden, die sich fir
eine Auktion eigentlich nicht eig-
nen, weil deren Markt nicht hin-
reichend aufnahmefahig ist.
Dartber hinaus sind die Verhal-
tensrisiken gering. Der Verkau-
fer braucht sich also, sofern er
die Aufnahmefahigkeit seiner
Immobilie einschatzen kann, gar
nicht zu GOberlegen, ob der
Auktionator eine seridse Per-
son ist. Das Erloszeitpunktrisi-
koistauch auBerst gering: Zum
Limit wird das Haus schon ver-
kauft werden ... Es besteht je-
doch ein erhebliches Erlésho-
herisiko. Was ist, wenn plotz-
lich ein Landerspiel zeitgleich
zum Auktionstermin angesetzt

wird, und keiner geht hin ... am
schlimmsten: einer geht hin ...
Das Ertragsrisiko - es ist um so
gréBer, je geringer die jeweilige
Aufnahmefahigkeit ist -, tragt
der Verkaufer, und das ist bei
der Auktion gehdrig. Finanziel-
le Kosten entstehen bei der Auk-
tion auch, i. d. R. sind sie so
hoch wie bei der Vermakelung.
Der Market-Maker hat flr unse-
ren Verkaufer auch einen Vor-
teil: Das Geld fliet sofort, ein
Erlészeitpunktrisiko gibt es
nicht; dafur dirfte das Verhal-
tensrisiko extrem hoch sein. Und
relevante Kosten entstehen
auch. Zwar fallt keine Provision
an, doch wird der Market-Ma-
ker einen Abschlag vom Ver-
kehrswert vornehmen, eine
Marge. Je geringer die Aufnah-
mefahigkeit des jeweiligen
Marktes ist, um so wertvoller
und teurer wird die vom Market-
Maker bereitgestellte Aufnah-
mefahigkeit und um so gréBer
somit die Marge. Die flir den
Market-Maker notwendige Mar-
ge und damitder Preisabschlag
kann gerade im Immobilien-
markt so hoch werden, daB
Verkaufe nicht mehr zustande
kommen. Market-Maker haben
deshalb wohl auch nur einen
vergleichsweise geringen An-
teil am Gesamtmarkt.

2.4 Begrenzungsmdglich-

keiten von Verhaltens-

und Qualifikationsrisiken
Wir haben zuvor die Annahme
getroffen, daB die Marktteilneh-
mer den Verkehrswert als tat-
sachlichen Wertihrer Immobilie
nicht kennen. Diese Annahme
trifft nicht selten auch véllig zu
und war fir die theoretische
Analyse der Risikolagen als
Annahme auch sehrbrauchbar.
Eigentimer, die weder Ahnung
vom Wert noch von der Aufnah-
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mefahigkeit ihrer Immobilie ha-
ben, kénnten diese gar nicht
verkaufen. Sie muBten immer
beflirchten, den Verhaltensrisi-
ken zu unterliegen, d. h. von
den Handlern Uber den Tisch
gezogen zu werden. Es kame
zu einem Marktzusammen-
bruch®. Viele Marktteilnehmer
haben jedoch zumindest eine
Ahnung von dem Wert und der
Aufnahmefahigkeit ihrer Immo-
bilie bzw. kdnnen sich solch eine
Ahnung zu vertretbaren Kosten
beschaffen. Zumindest konnen
wirannehmen, daf3 unterschied-
liche Marktteilnehmer unter-
schiedlich gutinformiert sind und
dies auch wissen. Auch werden
unterschiedliche Marktteilneh-
mer unterschiedlich viel Zeit
haben, sich mit dem Verkauf
ihrer Immobilie zu befassen.
Wir haben gesehen, daf3 es Ri-
siken gibt, die auf unterschied-
licher Marktkenntnis beruhen
und solche, die nicht dadurch
bedingt sind. Es gibt Mechanis-
men, mit deren Hilfe man gera-
de mit Verhaltens- und
Qualifikationsrisiken einigerma-
Ben gut umgehen kann. Zur
Darstellung dieser Mechanis-
men wollen wir nochmals die
verhaltensriskante Situationam
Beispiel des Maklers rekapitu-
lieren. Der Verkaufer hat weni-
ger Information als der Makler.
Verkaufer und Makler haben un-
terschiedliche Ziele. So will der
Verkdaufer moglichst gut und
schnell verkaufen, wobei der
Schwerpunkt wohl auf dem
Lgut’, d. h. jteuer”liegt. Der Mak-
ler wird den Schwerpunkt wohl
eher auf die Geschwindigkeit
legen. Der Makler verkauft um
so schneller, je glnstiger er die
Immaobilie anbieten kann. Zu-
dem weif3 der Verkaufer nicht,
ob der Makler sich auch an-
strengen wird. So kénnte der
Maklerim Extremfall das Grund-
stlick einem einzigen Interes-
senten anbieten: Wenn dieser
kauft, wird die volle Provision
fallig, wenn er nicht kauft, auch
gut; es sind dann praktisch kei-
ne Kosten flur unseren Makler
entstanden.

Das Verhaltensrisiko, d. h. die
Unsicherheit des Marktteilneh-
mers (ber das Verhalten des
Maklers laBt sich also wieder-
um differenzieren. Es ergeben
sich Risiken aufgrund a) der
Unsicherheit tber die Fairnel3
des Maklers und b) der Unsi-
cherheit berden Fleil3, den der
Makler zur Vermarktung des
Grundstiicks aufwenden wird.
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Stellen wir uns zunéchst einmal
vor, unser Verkaufer hatte nicht
eine, sondern 20 Immobilien zu
verkaufen, und der Makler weil3
dies. Intuitiv erkennen wir, dal3
sich ein GrofB3teil der Probleme
nun auflést, wenn wir an-
nehmen, daB der Verkaufer
zumindest nach jedem Verkauf
beurteilen kann, ob der Makler
unfair oder faul war. Der Makler
wird nun versuchen, fair und
fleiBig zu sein. Ist er es bei der
Vermarktung des ersten Objek-
tes (Eingangsgeschaft) nicht,
muf3 er damit rechnen, die rest-
lichen 19 Objekte nicht mehr zu
vermarkten. Voraussetzung ist
jedoch, daB3 der Verkaufer die
Aktivitaten und den Erfolg des
Maklers beobachtet. In der Pra-
xis 1Bt bei derartigen Ketten-
geschaften erfahrungsgeman
die Kontrolle nach. Nur bei
gleichbleibender Kontrolle kann
der Verkaufer nach jedem Ge-
schéaft sinnvoll entscheiden, ob
erdemselben Makler das nach-
ste Objekt anvertraut. In der
angelsachsisch gepragten Li-
teratur wird diese Art der Be-
obachtung als Monitoring be-
zeichnet. Dieser Vorteil von
Folgegeschéftenfehltjedoch bei
Verkauf von nur einem Objekt.
Neben guten individuellen Er-
fahrungen mit Maklern gibt es
noch die Reputation. Dabei
nimmt man an, daB einzelne
Marktteilnehmer nicht nur das
Verhalten des Maklers bei der
Vermarktung ihrer eigenen Ob-
jekte, sondern auch das Ver-
halten bei der Vermarktung
fremder Objekte zumindest teil-
weise mitbekommen. Ein Mak-
ler mit Reputation wird seinen
guten Ruf fir ein schnelles, un-
faires Geschéft nicht auf das
Spiel setzen. Der Makler wird
hingegen eher bemtiht sein, ei-
nen guten Ruf, d. h. Reputation
zu erlangen. Diese Reputation
kann auch erhdht werden, in-
dem der Makler freiwillig einem
Verband beitritt, der Verhaltens-
normen aufstellt und der glaub-
haft kontrolliert, daf3 diese Nor-
men von den Verbandsmitglie-
dern eingehalten werden.

Verhaltensrisiken lassen sich
jedoch auch Uber die direkte
Vertragsgestaltung zwischen
Makler und Verkaufer begren-
zen. Gerade weil es so schwer

4) Naturlich gibt es auch den umgekehrten Fall,
daB ein Verkaufer Informationen Gber negative
Eigenschaften hat, die nicht sofort erkennbar
sind und die er dem Handler oder Verkaufer
vorenthalt. Auch hierbei besteht eine Informati-
onsasymmetrie, die Markimechanismen er-
schweren kann.
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« 6kologische Sanierung, Fassadenrenovierung || = beieinemAlleinauftrag regelmé-

Big stérker beachten mussen
alsbei einem Allgemeinauftrag,
da sich der Makler beim Allein-

Akademie fiir Immobilien-Management-International | auftraginder Sicherheit wiegen

In einem Jahr kann, daB ihm kein anderer

PR v | Makler das Objekt vermakeln
Fachwirt in der Grundstiicks- KRt

: Mit Hilfe von Folgegeschaften

und Wol_mungsmrtschaft undderdaraus abgeleiteten Re-

(mit IHK-Priifung) putation kénnen wir nun die Ri-

INTENSIV-KOMPAKT-SEMINAR siken aus der Unsicherheit hin-

jetzt wieder in Berlin am Alex sichtlich der FairneB3 und der

ab Ende Februar 1995 - berufsbegleitend - ;"&?:Lﬁ?ﬂ:;g:':%:E‘::::‘regs‘

All Biiro: Miihlenring 18, 24244 Felm, Tel. 04346/5367 vetblaibtnceh distinsiatiosit

beziiglich der Fahigkeit und
Qualifikation des Maklers.

Wir gehen bei der Qualifikation
des Maklers davon aus, daf3 er
sie entweder hat oder nicht.
Zumindest kann sich der Mak-
lerkurzfristig realistischerweise
nicht qualifizieren. So gesehen
handelt es sich bei diesem Ri-
siko um ein Eigenschaftsrisiko,
ein Qualitatsrisiko.

Worin besteht nun die Qualitat
eines guten Maklers? Zunéachst

Wir haben uns zur gemein- muB, und dies haben wir impli-

. fs : zit bereits angenommen, der
samen BerUfSOUSUbUﬂg | | Makler den aktuellen Wert ei-
zusqmmengesch'ossen: - ner Immobilie gut eingchétgen

i kénnen. Wenn er dies nicht
' i kénnte, héatte er ja auch gar
Jurgeq Ebb|ng nicht die Eigenschaft eines
Stefanie Kneip | | Handlers, sondern nur die ei-
UIrike Rude neseinfachenMandeilnehrpefs.
Ferner muB3 der Makler die je-
Gerhard FaBe weilige Aufnahmefahigkeit des
zugrunde liegenden Grund-

Volker Mackeprang :

stlicksmarktes einschatzen kon-
nen. Insbesondere muB der

Rechtsanwdilte Ebbing & Partner Makler jedoch erkennen, wel-
Infernationales Handelszentrum L el Al

; i ner bestimmten Immobilie ver-

Gm BOhnhOf FrledrIChSTfGBe e b bunden sind und wer bzw_ We|-
FriedrichstraBe 95, Bosinr che Gruppe von Interessenten

10117 Berlin-Mitte | | diese spezifischen Nutzen rea-
TR lisi k : . A
Telefon: (030)26432255Und | | Dame ein ausoebautos Dach

Dame ein ausgebautes Dach-

(O]TI) 527 6701 g_eschoﬁ orgrjle Fah_rs;uh:)anzu-

. ieten, verbietet sich ebenso,

Fox: (030) 26432254 wie einem unteren Einkom-

. mensbezieher ein Abschrei-

Schwerpunki: bungsobjekt. Die Qualitat be-

Offene Vermc")gensfrogen steht endlich auch darin, die
in den Abwicklung des dann erfolgen-

den Geschéfts einzufadeln; am
Ende soll auch das herauskom-
men, was die Markteilnehmer
anstrebten.

Neuen Bundesldndern
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| ist, die Verkaufsbemihungen |
' des Maklers zu beobachten, ist |

' tung (Provision) dblich. Auch |

Woher soll nun unser eher un-
qualifizierter Verkaufer wissen,
ob sein Makler qualifiziert ist?
Ihn direkt zu fragen, wird wenig
Sinn machen; die Frage ist un-
verschamt und die Antwort ein-
deutig: Ja, ich, Dein Makler, bin
sehrqualifiziert ... Auch bei die-
sem Risiko wird die Reputation
ein Lésungsansatz sein. Mitglie-
der von Immobilienberufsver-
banden werden darauf hinwei-
sen, daB sie aufgrund ihrer
Mitgliedschaft nicht nur zu ei-
nem fairen Verhalten, sondern
auch zu einer wie auch immer
zubestimmenden Minimalquali-
fikation gezwungen sind. Zu-
dem wird der Makler auf bereits
zustande gekommene, komple-
xe Geschéafte mit anderen Kun-
den hinweisen. Der Verkaufer
hat jedoch auch die Méglich-
keit, auf Signale zu achten. Ein
Signal sei eine vom Makler vor-
genommene Handlung zur
Darstellung seiner Qualifikati-
on, die ein unqualifizierter Mak-
ler nur zu unvertretbaren Ko-
sten erstellen kénnte. Nurwenn
der Makler qualifiziert ist, kann
erdemnach dieses Signal sinn-
voll erstellen. Die bloBe Aussa-
ge, man sei qualifiziert, ist noch
kein positives Signal; dies zu
sagen, kostet auch den unqua-
lifizierten Makler nichts. Bei-
spielsweise kénnen die Markt-
reports der Makler derartige Si-
gnale sein. Nurwer Ahnung vom
Markt hat, kann kostengtnstig
und somit sinnvoll einen guten
Marktreport erstellen. Solch ein
Marktreport kann also fir den
Marktteilnehmer ein positives
Signal sein. Die Tatigkeit, posi-
tive Signale zu erstellen, wird in
der angelsachsischen Literatur
als Signalling bezeichnet.

Uberdentatséachlichen Wertder
Marktreports kann man aller-
dings trefflich streiten. Uberwie-
gend haben sich die Progno-
sen, dieinderartigen Reportsin
den letzten drei Jahren aufge-
stellt worden sind, jedenfalls in
Berlin als falsch erwiesen.

DaB die Funktionsweise von
Signalling wohl noch nicht allen
gréBeren Maklern bekannt sein
dirfte, zeigt sich an einer Bege-
benheitaus dem Berliner Mark:
Nach dem Fall der Mauer, mehr
noch, nach der Wiedervereini-
gung Deutschlands, spatestens
aber seit dem Hauptstadtbe-
schluf3 des Bundestages wurde
Berlin zu einem der interessan-
testen Immobilienméarkte der
Welt. Nun kamen die groBen
Maklerfirmen aus den alten
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Bundeslandern und grindeten
fleiBig Niederlassungen in Ber-
lin. Die internationalen Investo-
ren lieBen sich auch schnell er-
blicken und trafen sodann be-
kannte westdeutsche Gesichter
in den Berliner Buros der Mak-
ler. Wie sollte nun der Investor
glauben, daf3 diese Makler den
Berliner Markt kennen. Oder,
anders gefragt, wie konnten die
groBen Makler signalisieren,
daf sie die Stadt bereits festim
Griff hatten. Nun, es wurden
eifrigMarktreports geschrieben.
Die einen waren besser, die
anderen schlechter, wie immer
... Ein Makler meinte es dann
besonders gut und beauftragte
Leute der entsprechenden Fa-
kultat der Humboldt-Universitat,
einen Immobilienmarktbericht
Uber Berlin zu schreiben, die fir
den Bericht dann auch firmier-
ten. War es nun das Ziel besag-
ten Maklers, endlich etwas

Transparenz auf dem Markt zu |

schaffen, so hat er allen Gutes
getan. Wollte er das Humanka-
pital der Autoren erhdhen, so
duirfte er sein Ziel auch erreicht
haben. Beide Losungen waren
reizend, da altruistisch. War es
jedoch sein Ziel, Signalling zu

betreiben, so wardie Aktion wohl
doch eher ein SchuB3 in den
Ofen. Er signalisiert durch den
Kauf eines Berichtes namlich
nicht die Qualitat seiner Firma,
sondern die der Autoren. Allen-
falls konnte der Makler signali-
sieren, daf3 er gut genug be-
tucht ist, solch einen Bericht zu
kaufen.

Eine weitere, (ibliche Form des
Signallings besteht in der Ver-
offentlichung bereits getatigter
Geschéfte in Anzeigen. Insbe-
sondere eine aufstrebende Ber-
liner Maklerfirma versucht in
Anzeigen auf getatigte Vermie-
tungen und Verkaufe hinzu-
weisen ... nurdie Preise fehlen.

3. Die Entscheidungs-
struktur iiber die
Verkaufsform

Wir sind nun soweit, dal3 wir die
Aufnahmefahigkeit von Immo-
bilienals entscheidungsrelevan-
te Eigenschaft begreifen, daB
wir die Risiken der unterschied-
lichen Verkaufsformen erken-
nen kénnen und wissen, wie wir
mit Verhaltens- und Qualitatsri-
siken leben kénnen, wie sie ein-

Entscheidungsstruktur

1. Ausgangslage: Sie wollen ein Grund-

stiick verkaufen,

¥

Anweisung/Ergebnis

Frage

2. Aktivitat: Beschaffen Sie sich Informa-
tion Uber die Aufnahmefahigkeit des
zugrunde liegenden Immobilienteil-

marktes.

¥

IHRE MIETE

BLEIBT MIT UNS AUF
DEM LAUFENDEN.

Eigentiimern von Mietshiusern,
insbesondere in den neuen Lin-
dern, stellt sich oft die Frage nach
der ,richtigen” Miete. Damirt die
Antwort méglichst attraktiv ausfille,
halten wir Sie auf dem neuesten
Stand, auch bei rechtlichen Ande-
rungen. Daf} Thre Miete damit niche
miflig, sondern regelmiflig flieflt,
ist nur ein erfreuliches Resulrat.

Uber die anderen hilt Sie Ihr

personliches Prizisa-Team gern auf
dem laufenden.

030—88 44 98- 64 Rufen Sie uns an, wir beraten Sie gern.

In allen Fragen der Verwaltung von Gewerbeobjekten, Wohnungs-
eigentum, Mietshdusern und Eigentum in den neuen Lindern.
Niederlassungen in Hamburg, Leipzig, Erfurt, Chemnirz, Magdeburg,
Dresden, Rostock, Zossen, Neuseddin und Hennigsdorf.

S
Mit gutem Grund betraut. PRAZIS A

Uhlandstrafe 167, 10719 Berlin, Fax 030-88 44 98 30

3. Frage: Wie hoch ist die Aufnahmefa-

higkeit des zugrunde liegenden Teil-
marktes?

Wenn Aufnahmefahigkeit vorhanden,
gehen Sie zu Punki 4.

Wenn Aufnahmefdhigkeit nur be-
schrankt vorhanden, gehen Sie zu

BAUSTOFFHANDLUNG

in STEGLITZ

Hans Zobel - 12169 Berlin, Lauenburger Str. 53 - 795 40 81/82
Offnungszeiten: Mo. - Fr. von 7 - 16.30, Sa. von 7 - 12 Uhr

Steine, Kies, Mértel, Zement und alle Baustoffe
auch Auslieferung in kleinen Mengen

Punkt 6.

Ja
h 4

beschrankt

A 4

4. Frage: Darf das Erloshoherisiko hoch |Nein 6. Aktivital: Beschaffen Sie sich Infor-

sein?

Wenn es hoch sein darf, gehen Sie zu
Punkt 5

Wenn es nicht hoch sein darf, gehen
Sie zu Punkt 6.

Ja

h 4

. Ergebnis: Verkaufen Sie Ihr Grund-
stick Uber eine Grundsticksauktion!

o

Nein

w

. Ergebnis: Gehen Sie zum Makler und
machen Sie Preiszugestandnisse.
Suchen Sie sich den Makler beson-
ders gut aus und kontrollieren Sie
ihn. Wahlen Sie eher einen Allge-
meinauftrag oder
verkaufen Sie Ihr Grundstiick an ei-
nen Market-Maker.
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L4 mationen Uber den Wert lhrer Immo-

bilie und gehen Sie zu Punkt 7.

v
7. Frage: Darf das Erloszeitpunktrisiko
hoch sein?
Wenn ja, dann gehen Sie zu Punkt 8.
Wenn nein, dann gehen Sie zu

Ja
v
8. Ergebnis: Gehen Sie zum Makler und
verlangen Sie den Immobilienwert als
Verkaufspreis. Wahlen Sie eher ei-
nen Alleinauftrag.

Warum also sollten Sie es nicht von Profis verwalten lassen?

HERMES hat die professionelle Kompetenz. Fur Neu- und
Altbauten, Eigentumswohnungen und Gewerbeflachen.

030/26 007-74€

Sprechen Sie mit
unserer Geschaftsleitung:

967



CHORNSTEIN

® Einbau von
Edelstahirohren (V4A)
nach DIN 4705

® Kostenlose Beratung,
Planung und Angebot

@ Fugenabdichtungen im Spezial-

® Schornsteinkopferneuerung

Das Problem der Schornstein-Versottung ist heute akuter denn je
Moderne Feuerstatten mit niedrigen Abgastemperaturen sind oft an viel
Zu g?‘DrJéf‘ Schornsteinguerschnitten angeschlossen

Die Folge ist, cal die Abgase im oberen Teil des Schornsteins zu stark
abgekuhit sind und die schwefelhaltigen Bestandteile in kiirzester Zeit
das Mauerwerk zersetzen.

Was tun: Ourch eine Querschnittsveranderung gemaB DIN 4705 mit
Edelstahirohren (V4A) wirg eine Zerstorung des Schornsteins verhindert

Soliten Sie neugierig auf weitere Informationen geworden sein oder eine objektbezogene
Beratung fur sinnvoll halten. so wenden Sie sich vertrauensvoll an uns

AUERWERK
ANIERUNGS c:1+

Schornstein Mauerwerk Sanierungs GmbH
Apostel-Paulus-StraBe 4
10823 Berlin (Schéneberg)

@ (030) 78810 50

verfahren - Ausschleudern

SMS

verniinftigen Preis!

Sie macht Wasser
wirklich weich

WINNI-mat VFB - Enthartungsanlage zum

zuschéatzen und zu begrenzen
sind. Dabei haben wir auch ge-
sehen, daB der Verkaufer zur
Bestimmung der Verkaufsform
und zur Uberwachung der
Transaktion einige Informatio-
nen haben muf3, andere haben
kann und wieder andere nicht
unbedingt zu haben braucht.

Nun wollen wir die sich aus den
Ausflihrungen ergebende
Entscheidungsstruktur darstel-
len (siehe Abbildung Seite 967).
In dieser Entscheidungsstruk-
tur kdnnen und sollen weder

| alle besprochenen Aspekte

noch die Vielfalt des Lebens
eingefangen sein. Sie ist als
Stitze fir den uninformierten,
aber rationalen Grundstlicks-
verkaufer gedacht.

Zunachst wird also unser Ver-
kéufer Gberlegen, welche Infor-
mationen er (iber sein Grund-

EIGENBEDARF

Neue Sperrfrist nach
jeder VerauBerung?
Nach Umwandlung und Veré&u-
Berung einer vermieteten Woh-
nung darf der Erwerber sich auf
Eigenbedarf erst nach Ablauf
einer Sperrfrist von mehreren
Jahren berufen. Sie betragt in
Uraltfallen drei Jahre, in Altfal-
len finf Jahre und seit Mai 1993
zehnJahre. Fraglichist, ob nach
einer WeiterverauBerung die
Sperrfristneu zu laufen beginnt.
In seinem Urteil vom 20. April
1994 meinte das Amtsgericht
Charlottenburg, das ergebe sich
schon aus dem Wortlaut des

stlick bendtigt. Er wird sich in-
formieren missen, welche Auf-
nahmefahigkeit der zugrunde
liegende Grundstiicksmarkt hat.
Dies klingt abstrakt; viele wer-
den denken, die Information
Uber den Verkehrswert der Im-
mobilie sei wichtiger als die Gber
die Aufnahmefahigkeit; mitnich-
ten. Nur Grundstiicke mit ei-
nem aufnahmebereiten Markt
eignen sich fir die Auktion. Der
Verkaufer muB sich dann selbst
prufen, wie erléshéhe- und
erlészeitpunktrisikoscheu erist.
Istersehrerloshéherisikoscheu,
wird er versuchen, auf eine Auk-
tion zu verzichten. Wenner Giber
Makler verkaufen muf3 oder will
oder an einen Market-Maker
verkauft, sollte er sich zuvor viel-
leicht doch ein ungefahres Bild
Uberden Wertdes Grundstlicks
machen.

(Verwertungskiindigung).Er
trug vor, nach seinen personli-
chen wirtschaftlichen Verhalt-
nissen sei er zu einer VerauBe-
rung der Wohnung gezwungen.
Um ganz sicher zu gehen, kiin-
digte er in einem weiteren
Schreiben das Mietverhaltnis
wegen Eigenbedarfs, wobei er
die vorangehende Kindigung
ausdrucklich aufrecht erhielt.
Das war des Guten zuviel, denn
diese Begriindungen schlieBen
sichaus. Entweder man will oder
muf3 verkaufen oder man will
selbstin der Wohnung wohnen.
Das Amtsgericht Charlottenburg
wies denn auch in seinem Urteil

vom 10. Juni 1994 die Rau-

* Kalkfreie Fliesen und mungsklage ab. Sinn der Be-

Gesetzes, das von der Verédu-

o ek : Berung an ihn, also auch den | griindungspflicht einer Kiindi-
* Weiches Wasser fur die weiteren Erwerber spreche. | gung sei, daB der Mieter Klar-
Kérperpflege Eine solche Auslegung ist zwar | heit dar(iber habe, ob das Rau-

moglich, bedarf aber einer ein-
gehenden Begriindung, denn
das Bayerische Oberste Lan-
desgericht hatin einem Rechts-

* Saubere Wasche und

f mungsverlangen des Vermie-
Waschmitteleinsparung

ters berechtigt sei.
Bei widersprichli-

Weitere Informationen bekommen Sie bei .
chen Angaben sei

Ihrem Fachinstallateur.

L] I I
WASSERAUFBEREITUNG

VATER & CO.
Prinzenallee 34, 13359 Berlin

Valer

Sanitdr - Heizung
Bauklempnerei

493 20 91

FAX 4938101

&

Potsdamer Str. 195
10783 Berlin (Schoéneberg)

T 2155555 - Fax 216 55 25

KEDING

Antennen - Kabel - Satellit

Planung - Beratung - Montagen - Wartung
Postabnahme - Verkauf - Zubehtr

970

entscheid (WuM 1981, 200) die
entgegengesetzte Auffassung
vertreten.

Dieser Rechtsentscheid, der

grundsatzlich bin-
o. l’.!

dend ist, wird vom
Amtsgericht Charlot- 4
agev
999

tenburg allerdings
nicht erwahnt.

KUNDIGUNG

Unwirksamkeit
bei widerspriichlichen
Begriindungen
Der Eigentiimer einer Wohnung
hatte das Mietverhaltnis nach |
§ 564 b Abs. 2 Nr. 3 gekindigt |

dies dem Mieter je-
doch nicht mdglich.

HEIZKOSTENGUTHABEN

Keine Aufrechnung
mit Gegenforderung
des Vermieters
Fureine Aufrechnungist grund-
séatzlich ausreichend die Gegen-
seitigkeitund Gleichartigkeit der
gegenuberstehenden Forde-
rungen, was bei Geldforderun-
gen zwischen Vermieter und
Mieter stets der Fall ist. In dem
vom Landgericht Berlin am 2.
Mai 1994 entschiedenen Fall
stand dem Mieter ein Heizko-
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