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Zwangsversteigerungen

Chancen und Risiken 
für Immobilienmakler   



fmi Frank Müller 
Immobilien
Gründung: 1992 

Ausbildung:

• 1994 Studium FWI Bochum zum diplomierten 
Immobilienwirt (EBZ)

• 2000 Professional Member of the Royal   
Institution of Chartered Surveyors

• 2001 Studium EBZ Bochum Bachelor 
Immobilien- und Facilitymanagement

• Ehrenamt:

• Seit 1999 Mitglied Prüfungsausschuss Bergische 
IHK – seit 2011 Mitglied AKA Nürnberg

• Seit 2004 Mitglied im Gutachterausschuss 
Wuppertal – 2020 stellv. Vorsitzender

• Seit 2023 Berufung in den Ausschuss Bau- und 
Immobilienwirtschaft der DIHK in Berlin



Zwangsversteigerungen
ein Geschäftsfeld für Immobilienmakler?

…wo Licht ist, ist auch Schatten…

> € 1,1 Mio. WGH < € 5.000,- (Appartement)



Ein kleiner Markt
- Beispiel Wuppertal -

Quelle Gutachterausschuss Wuppertal, Grundstücksmarktbericht 2023, Seite 15 



Motivation der 
Auftraggeber:

Gläubiger:
• Bestmöglicher Versteigerungserlös

• Entlastung

• Vermittlung zwischen Schuldner und 
Gläubiger (der Makler als „Puffer“)

Interessent:
• Fachliche Beratung im Verfahren 

• Erlangung vertiefender Objektinformationen

• Erhöhung der Zuschlagchancen 

• Hilfestellung bei der Bewertung 
(Höchstgebot des Interessenten)

Auftraggeber im Zwangsversteigerungsverfahren

Die Gläubigerin der Forderung

oder der Interessent (hier EU-DSGVO-
konform)



Auftraggeber und Auftragssituation:
Es bedarf in jedem Fall eines Auftrages bzw. Maklervertrages

Gläubiger – Betreiber des Verfahrens:
Ein Maklervertrag ist auch hier 
erforderlich. Da es sich in der 
Regel um institutionelle Gläubiger 
bzw. Kreditgeber handelt, kommt 
das Verbraucherrecht nicht zur 
Anwendung. Dennoch sollte eine 
schriftliche Vereinbarung 
erfolgen, unter welchen 
Voraussetzungen ein 
Provisionsanspruch erwächst.  

Interessent / Bieter
Ein standardisierter 
Maklervertrag, der z. B. auch eine 
Nachweisprovision für den Fall 
einer Zwangsversteigerung 
vorsieht, ist unzureichend! Es 
bedarf in aller Regel einer 
Individualvereinbarung mit dem 
Interessenten. Auch der Abschluss 
eines erfolgsunabhängigen 
Beratervertrages ist möglich. 



Vertragsgestaltung mit  
betreibender Gläubigerin

Beispiele:
• Provisionsvereinbarung für (vor dem 

Versteigerungstermin) nachgewiesene 
Bieter, die den Zuschlag erhalten

• Provisionsabrede zum zweithöchsten 
Gebot eines nachgewiesenen Bieters, 
wenn dieser einen nicht nachgewie-
senen Höchstbietenden 
„hochgetrieben“ hat

• Provisionsvereinbarungen für 
Ausbietungsgarantien     



Vertragsgestaltungen 
mit  Bietinteressenten:
Individualvereinbarung!

Beispiele:
• Erfolgshonorarvereinbarung im Falle der 

Zuschlagserteilung

• Beratungshonorarvereinbarung (mit oder 
ohne Erfolgskomponente, nach 
Zeitaufwand…)

• Individueller Maklervertrag mit Einschluss 
Zwangsversteigerung, wenn der 
Grundbesitz absehbar in die Versteigerung 
geht (z. B. wenn der Eigentümer noch den 
Maklerauftrag erteilt hat)

• Vergütungsvereinbarung im 
Zusammenhang mit Ausbietungsgarantie   



Risiken für 
Immobilienmakler

- leer auszugehen, weil der für den
Honoraranspruch vereinbarte Erfolg
ausgeblieben ist (keinen Bieter akquiriert,
akquirierte Interessenten bieten nicht, weil
das erste Gebot eines Dritten gleich das
angedachte Höchstgebot übersteigt…)

- Verfahren wird vor dem Termin eingestellt

- Terminverlegungen Versteigerungstermin

- Eintritt wesentlicher, kaum vorhersehbarer
Ereignisse

- Neue Erkenntnisse während des laufenden
Verfahrens

- Zahl der Verfahren nicht konstant –
zyklischer Markt



Chancen für 
Immobilienmakler

- Aufbau eines fachlich überaus interessanten, 
teils herausfordernden, Geschäftsfeldes

- Aufbau institutioneller Kunden als 
„Wiederholungstäter“, wenn zufrieden

- Folgegeschäft aus „angrenzenden Quellen“ 
ist nahezu unvermeidbar, wenn man sich 
einige Zeit in dem Markt tummelt 
(Zwangsverwalter, Insolvenzverwalter, 
Nachlasspfleger, Steuerberater, weitere 
Banken und Versicherungen)

- Zugang zu den professionellen 
Marktteilnehmern unter den 
Bietinteressenten

- … 



Was müssen SIE als Immobilienmakler 
mitbringen?

- Gute allgemeine fachliche Fitness (generalistisches 
Immobilienwissen)

- Spezielle Kenntnisse in 
Zwangsversteigerungsverfahren 

- Ein außerordentlich hohes Maß an Empathie – Sie 
haben es mit Menschen in Ausnahesituationen zu 
tun und deren Mitwirkung MÜSSEN Sie für gute 
Ergebnisse erreichen

- Ein angemessenes Maß an Leidensfähig- und 
Beharrlichkeit – eine Vielzahl der Verfahren birgt 
Überraschungen – Wundertüte

- Fähigkeit komplexe Arbeitsprozesse zu strukturieren



Mit welchen Argumenten können Sie 
Ihre Dienstleistung verkaufen?

Annahme: Die Gläubigern möchte ein bestmögliches 
Versteigerungsergebnis erzielen

• Für die Interessenten ist das Verfahren intransparent.
Oft ist nur ein Verkehrswertgutachten beim Amtsgericht
einsehbar und eine Außenbesichtigung möglich. Dies ist
eine denkbar schlechte Grundlage für gute Ergebnisse
(Risikoabschläge). SIE SCHAFFEN TRANSPARENZ DURCH
DIE BESCHAFFUNG UND BEREITSTELLUNG VON
OBJEKTUNTERLAGEN

• Betroffene Eigentümer lassen oft keine Besichtigungen
zu. SIE SCHAFFEN ES DIE IMMOBILIE ZUGÄNGLICH ZU
MACHEN

• Das Verhältnis zwischen Bank und Darlehensnehmer ist
oft deutlich gestört („die blöde Bank hat…“). SIE SIND
NICHT DIE BANK UND ERMÖGLICHEN UNBELASTET
AUCH DEM BETROFFENEN BESTMÖGLICHE ERGEBNISSE

• Die Interessenten sind in den Verfahren unbedarft und
unsicher. SIE BRINGEN DEM INTERESSENTEN ALS PROFI
SICHERHEIT



Welche Auftraggeber eignen 
sich – und welche eher nicht?

Bei der Selektion möglicher Auftraggeber gibt es geeignete und weniger 
geeignete Auftraggeber:

• Geeignet sind kleinere und mittelgroße Banken, Volks- und
Raiffeisenbanken und Sparkassen.

• Ideal ist, wenn die Rechtsabteilung, das „Work Out“ oder wie der
Bereich, in dem die Versteigerungen bearbeitet werden auch immer
dort heißt, auch in Ihrer Region sitzt, Marktkenntnisse hat und die am
Verfahren direkt oder indirekt Beteiligten kennt.

• Perfekt ist, wenn Sie auf der Auftraggeberseite einen
Ansprechpartner haben, mit dem Sie auch „Deals“ machen können.
Beispiel: Ein betroffener Eigentümer möchte Sie nicht besichtigen
lassen, weil er mangels Liquidität nicht umziehen kann und hofft so
das Verfahren herauszögern zu können. Er weiß sehr wohl auch, dass
eine Zwangsräumung nach der Versteigerung erfolgen wird. Nun muss
ein Angebot an ihn her, um einen bestmöglichen Versteigerungserlös
zu erzielen. Sie verhandeln mit ihm, dass er € 3.000,- für Kaution und
Umzugskostenhilfe erhält, wenn er umfassend mitwirkt, mit
Rückendeckung Ihres Ansprechpartners auf der Auftraggeberseite.

• Weniger geeignet sind Großbanken, weil diese in den Verfahren (die 
oft an Anwaltskanzleien vergeben werden) völlig unflexibel und 
bürokratisch vorgehen.  



NUN VIEL SPASS UND ERFOLG 
IM NEUEN GESCHÄFTSFELD

weitergehende Informationen finden Sie unter 

https://www.immobilien-
wuppertal.de/zwangsversteigerung

und hier

https://www.youtube.com/watch?v=LqG0fqGf1W8
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