Die Auktion als Verkaufsmethode

Die rechtlichen
Rahmenbedin-

gungen in

Deutschland

IMMOBILIEN-
VERKAUF

In dem ersten Teil wurde unter
der Rubrik ,Wohnen im Aus
land* das Verkaufssystem der
Auktion in Neuseeland vorge-
stellt. Aber ist dieses erfolgreiche
System in Deutschland rechtlich
umsatzbar?

Denn:

Die beste Verkaufsmethode ist
nutzlos, wenn die rechtlichen
Rahmenbedingungen nicht gege-
ben sind.

In Deutschland bilden die Ver-
steigererverordnung (VerstV) so-
wie die Gewerbeordnung (Ge-
wO) die rechtlichen Grundlagen.
Es soll hier auf die wichtigsten
Paragraphen eingegangen wer-
den.

Die Gewerbeordnung be-
schreibt das AuRenverhdltnis ei-
ner Auktion (Genehmigungen,
etc.), die Versteigererverordnung
das Innenverhdtnis (Bekanntma-
chung, Ablauf, Entgelte, etc.):

Nach § 34 b Absatz 1 bedarf
es einer Genehmigung der zu-
stdndigen Behorde, wenn es zu
einer gewerbemédligen Auktion
kommt. Diese Genehmigung
kann mit Auflagen versehen sein,
die jederzeit gedndert werden
kdnnen (8 34 b GewO, Abs. 3).
Die Erlaubnis wird nicht erteilt,
wenn
e Tatbestdnde es rechtfertigen,

dass keine Zulassigkeit be-

steht. Eine Zul&ssigkeit ist
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nicht vorhanden, wenn sich

der Antragsteller in den letz-

ten funf Jahren strafbar ge-
macht hat.

ODER
e der Antragsteller in ungeord-

neten Vermogensverhdtnis-

sen lebt: Dies ist der Fall,
wenn Uber das Vermodgen des

Antragstellers das Insolvenz-

verfahren  erdffnet  worden

oder er in dasvom

— Insolvenzgericht

— Vollstreckungsgericht

zu fuhrende Verzeichnis
(8 26 Abs. 2 Insolvenzordnung,
§ 915 ZPO) eingetragen ist.

Auf Antrag sind besonders
sachkundige Versteigerer mit
Ausnahme von juristischen Per-
sonen von der zustandigen Be-
horde allgemein offentlich zu be-
stellen. Die offentlichen Verstei-
gerer sind darauf zu vereidigen,
dass sie ihre Angaben gewissen-
haft und unparteiisch erflllen
werden.

Kommen wir nun zum Innen-
verhaltnis der Auktion, dasin der
Versteigererverordnung (VerstV)
definiert ist.

Nach § 1 VerstV darf der Ver-
steigerer  nur aufgrund eines
schriftlichen Vertrages verstei-
gern. Der Vertrag muss alle rele-
vanten Daten Uber das zu verstei-
gernde Objekt enthalten. Hierzu
gehdren beispielsweise:

e Anschrift des Auftraggebers,

e eingetragene Dienstbarkeiten
und Leibrenten,

e die Hohe eines vom Auftrag-
geber zu zahlenden Entgeltes,

e den Betrag, den der Auftrag-
geber dem Versteigerer zu
zahlen hat, wenn er den Auf-
trag ganz oder teilweise zu-
rdicknimmt,

e ob und welche Mindestpreise
festgesetzt werden.

WOHNEN UND WISSEN

Der Versteigerer hat in den
Versteigerungsbedingungen  zu
bestimmen
e unter welchen Voraussetzun-

gen der Zuschlag erteilt wird,

e wie hoch ein vom Kaufer zu
zahlendes Aufgeld it,

e ob und in welcher Hohe der
Kéufer Umsatzsteuer zu zah-
len hat,

e 0b und an wen beim Kauf bar
gezahlt werden muss oder ob,
wie lange und unter welchen
Bedingungen der Kaufpreis
gestundet wird,

e wiezu verfahrenist, wenn der
Hochstbietende sein Gebot
nicht gelten lassen will oder
sonst Zweifel Uber den Zu-
schlag bestehen,

e wiezu verfahren ist, wenn der
Kéufer die Abnahme verwei-
gert oder den Kaufpreis nicht
oder nicht rechtzeitig zahit.
Die 0. g. Regelungen sind in

§ 2 VerstV festgehalten.

Der Versteigerer darf in einer
Wohnung nur Versteigererungs-
gut versteigern, das zur Ausstat-
tung dieser Wohnung gehdrt hat
(8 11 VerstV).

Nach § 19 VerstV hat der Ver-
steigerer Uber die Versteigerung
eine Niederschrift zu fuhren. In
diese sind fir jeden Versteige-

rungsgegenstand die folgenden

Bestandteile einzutragen :

e die Bezeichnung des Verstei-
gerungsgegenstandes

e das hdchste Gebot und Vorbe-
halte beim Zuschlag und

e zuriickgewiesene Gebote.

Eine Auktion von Immobi-
lien (auRBerhalb eines Zwangs-
ver steigerungsverfahrens) st
daher aufgrund der genannten
Rechtslage mdoglich.

Es liegt nun an den Eigenti-
mern und Maklerhdusern
Deutschlands, einen mutigen
Schritt zu wagen und diese er-
folgreiche Verkaufsmethode in
die Praxis umzusetzen. Durch die
vergleichsweise hohen Kosten,
werden jedoch die meisten Ei-
gentlmer abgeschreckt werden.

Wie bereits im ersten Teil be-
schrieben, sind die Vorteile aus
der Sicht des Eigentimers aller-
dings nicht zu unterschétzen :

e enei. d R. kurze Vermitt-
lungszeit

e ein professionelles, emotiona-
les (farbiges) Marketingpar-
kett

Esist ein Investment, das sich
lohnt.
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