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Offene Besichtigungen

Schneller Picken 15: Der Immobilienmarkt ist ein riesiger Kuchen, von dem Makler
nur die Kriimel sehen. In dieser Reihe stellen wir Vertriebs- und Marketing-
methoden vor, um einfacher und schneller an die Kriimel zu kommen: Mit offenen

Besichtigungen und Bieterverfahren.

as viel zitierte, viel besprochene und

leider auch missverstandene Bieter-
verfahren beleuchtet dieser Beitrag aus
Praxissicht. Aufklarungsbedarf besteht
zur Gentige, da zahlreiche Makler das
Bieterverfahren als Auktion verstehen,
was es definitiv nicht ist.
Auch wenn sich der Ablauf fiir den In-
teressenten dhnlich anfiihlt, ist der we-
sentliche Unterschied zu einer Auktion
oder Versteigerung, dass beim Bieter-
verfahren im Regelfall nicht geboten
wird. Denn: Gebote fiihren zu Disso-
nanz: Bekommt ein Interessent das Ob-
jekt fiir das abgegebene Gebot, stellt
sich automatisch das Gefiihl ein, zu viel
geboten zu haben. Das schafft Unzufrie-
denheit. Ein weiterer Grund gegen die
Abgabe von Geboten ist, dass zum Zeit-
punkt der Kaufentscheidung oftmals die
Finanzierung noch nicht feststeht, was
die Abgabe von festen Geboten schlicht-
weg unmdglich macht.
Als dritter Grund sind Unklarheiten
wihrend des Besichtigungstermins zu
nennen. Irgendwas ist immer: Passt der
Schrank ins Schlafzimmer? Wie sieht es
mit der Kiiche aus? Verkauft werden
muss nach dem Besichtigungstermin.
Das Bieterverfahren dient der Preisfin-
dung und dem aktiven Verkaufsab-
schluss. Die abschlieende Verkaufs-
entscheidung liegt immer noch beim
Anbieter des Objekts. Das Bieterverfah-
ren kann als Verknappungsinstrument
verstanden werden, das die Nachfrage
erhoht und das, Schritt fiir Schritt ange-
wandt, Erfolg verspricht. Bei nicht aus-
reichenden Hochstgeboten entsteht kein
Nachteil.
Die Makler Janette Ortner und Dank-
wart Hutter von RE/MAX Feuerbach
Stuttgart haben bereits zahlreiche Erfah-
rungen mit offenen Besichtigungen
(Open House) und dem Bieterverfahren
gemacht. Frau Ortner, eine langjéhrige
Freundin des Autors und liiert mit
einem seiner Weggeféahrten, Georg
Ortner von MAX Training Niirnberg,
berichtet aus der Praxis.
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Janette Ortner,
erst 26 Jahre
alt, spielt schon
seit fiinf Jahren
in der Immobi-
lienbranche als
selbststindige
Maklerin mit.
Das Interview
mit ihr fiihrte
Lars Grosenick,
Makler aus Lei-
denschaft und
Vorstand der
FlowFact AG.

Lars Grosenick: Janette, was hat dazu ge-
fiihrt, dass Du und Herr Hutter sich fiir
das Bieterverfahren entschieden haben?

Janette Ortner: Der Grund war, dass sich
mehrere Objekte angehauft hatten, die
wir zeitgleich vermarkten wollten. Wir
standen vor der Frage: Wie verkauft
man moglichst alle Objekt zur selben
Zeit? Es fehlten ein Zeit- und ein Mar-
ketingplan. Hinzu kam die Befiirchtung,
dass das Budget ins Uferlose geht. Wir
haben uns dann auf einen zeitlichen
Rahmen von zwei Wochen fiir die
Durchfithrung der Werbemafinahmen
festgelegt, die betreffenden Objekte
gebiindelt und auf einen Sonntag hin of-
feriert. Voraussetzung war die Aussage
des Marketings, dass innerhalb dieser
zwei Wochen passende Interessenten
generiert werden kénnen.

LG: Wie war denn die Resonanz bei den
Interessenten? SchlieBlich gibt es bei
dem Bieterverfahren keine individuellen
Termine!

JO: Es gibt Interessenten, die sagen:
,»Das ist ja eine Massenbesichtigung
hier!* und somit eher ablehnend rea-
gieren. Die iberwiegende Mehrheit der
Interessenten ist jedoch gliicklich, dass
sie bei so einem Open House Termin
unverbindlich schauen diirfen.

LG: Was war denn das schénste Erlebnis

bei so einer, ich nenne es mal ,,Massen-
besichtigung*?
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JO: Das schénste Erlebnis war relativ
am Anfang, als ein Objekt bereits lange
Zeit am Markt war und sich nicht ver-
kaufte, obwohl ich bereits rund 1000
Euro in andere Werbemafinahmen inves-
tiert hatte. Als ich nach einem halben
Jahr das Bieterverfahren angewandt ha-
be, meldeten sich prompt zahlreiche
Interessenten. Zwei wollten kaufen und
eine der beiden interessierten Familien
hat das Objekt erworben. Ich habe da-
raufhin einen sehr netten Brief von ih-
nen erhalten, dass sie sich sehr tiber
das Objekt freuen und mir sehr dankbar
sind dafiir, dass sie es haben kaufen
diirfen. Das war fiir mich ein Schliissel-
erlebnis.

LG: Sind denn auch Schnippchenjager
bei den Open House Besichtigungen,
die ein Haus zum Preis einer Garage
kaufen wollen? Wenn ja, wie bist Du
damit umgegangen?

JO: Wihrend des Bieterverfahrens
kommt das gelegentlich vor. Ich weise
sie dann auf die Marktpreise hin und
dass die Zusagewahrscheinlichkeit bei
diesen Geboten bei Null liegt. Dennoch
sollten auch diese Schndppchenjéger
nicht auf die leichte Schulter genommen
werden. Ich hatte den Fall, dass jemand,
der am Anfang ein sehr unrealistisches
Gebot abgegeben hat, am Ende auf
Nachfrage und mit Hinweis auf hohere
Gebote auf einen realistischen Preis
mitzog.

LG: Wie schitzt Du die Einsetzbarkeit
des Bieterverfahrens als Instrument ein?

JO: Wenn das zweite Open House nicht
zu einem Abschluss fiihrt, dann wenden
wir das Bieterverfahren an. Auch, um
dem Verkéufer zu zeigen, dass die Preis-
vorstellung oftmals zu hoch gegriffen
ist. Folglich ist in der Regel spitestens
nach drei Monaten klar, ob sich ein Ob-
jekt verkauft oder nicht. Entscheidend
fiir die Anwendung des Bieterverfahrens
ist das Einkaufstool. Ich nehme dem
Anbieter die Angst, dass er einen Mak-
ler beauftragt hat, der nichts tut. Ich
nehme ihm die Angst, dass das Ver-
kaufsverfahren zeitlich ins Uferlose
geht, und ich nehme ihm die Angst, dass
die Immobilie verschrien wird. Zugleich
kann ich ihm garantieren, dass wir
durch die Erzeugung von Verknappung
den optimalen Preis fiir die Immobilie
finden. Damit habe ich bisher noch
jeden Anbieter Giberzeugen konnen.

Fazit: Das Bieterverfahren ist ein Kon-
junkturturbo fiir erfolgreiche Immo-
bilienvermarkter. -



