
schoben werden, ein zweiter Termin
mit einem Gutachter sollte kurzfristig
stattfinden. Fehler bei der Preisver-
handlung können schnell das Aus be-
deuten. Auch mit dem Thema Notarver-
trag sollte man sich schon auseinander-
gesetzt haben. Das Motto muss heißen:
Eile ja, aber nichts überstürzen, damit
nicht eine falsche Entscheidung getrof-
fen wird. Ich rate: Lieber ein Objekt zie-
hen lassen, als hinterher in einem Alb-
traum zu leben.

Sollten speziell junge Käufer bereit
sein, auch über dem Marktpreis zu
bieten?
Der Kauf einer Immobilie über dem
Marktpreis birgt erhebliche Risiken.
Nicht jeder Käufer hält eine Immobilie
20 Jahre lang, der Durchschnitt liegt
eher bei acht Jahren. Wer eine Immobi-
lie bereits nach zwei oder drei Jahren
wieder verkaufen muss und diese zu
teuer gekauft hat, zahlt eine erhebliche
Vorfälligkeitsentschädigung an die Bank
und realisiert auch beim Verkauf einen
Verlust. Sahen die monatlichen Darle-

hensraten vorher noch tragbar aus, so
werden im Falle eines Verkaufes alle
Kosten auf einmal fällig, einige Zehntau-
send Euro Verlust addieren sich dem-
entsprechend schnell. Und es gibt keine
Garantie, dass der Immobilienmarkt
weiter so gut läuft. Nach Beginn der
Wirtschaftskrise 2008/2009 gab es auch
in guten Lagen eine erhebliche Kaufzu-
rückhaltung, die erst im Jahr 2010 dreh-
te. Wenn die Bevölkerung große Angst
vor Arbeitslosigkeit hat, sind auch die
Immobilienpreise nicht sicher.

Was gilt beim Kauf von „gebrauch-
ten“ Häusern aus der Zwangsverstei-
gerung?
Gebrauchte Häuser haben den Vorteil,
dass man sich die Immobilie meist an-
schauen kann. Jedoch werden Häuser in
der Regel unter Ausschluss jeglicher Ge-
währleistung verkauft, gekauft wie gese-
hen. Damit soll ausgeschlossen werden,
dass Käufer nach Abschluss des Vertra-
ges Rechte geltend machen. Das bedeu-
tet für den Käufer, dass er genau hin-
schauen sollte. Durch einen Gutachter

kann eine Werteinschätzung erfolgen,
um die Angemessenheit des Kaufpreises
zu prüfen. Bei Immobilien in Zwangs-
versteigerungen liegt zudem ein Ver-
kehrswertgutachten des Gerichts vor.
Nicht immer können Objekte durch den
Gutachter und durch Kaufinteressenten
begangen werden. Dann sollten Laien
auf jeden Fall die Finger davon lassen.
In Zwangsversteigerungen hängt es von
der Anzahl die Kaufinteressenten ab.
Schnäppchenjäger kaufen nur zu mini-
malen Geboten. Wenn jedoch mehrere
Interessenten eine Immobilie kaufen
wollen, dann kann der Preis auch über
den Verkehrswert gehen. Gute Nerven
benötigt der Interessent auf jeden Fall.
Nach der Versteigerung können noch
Überraschungen lauern: So gab es
schon genügend Bewohner, die einfach
nicht aus der Immobilie ausziehen woll-
ten oder die nicht unerhebliche Schä-
den an der Immobilie hinterlassen ha-
ben – wer nichts zu verlieren hat, der
kann unberechenbar sein.

Interview: Nina Trentmann

Wenn der
Traum vom Haus
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M
ichael Wiesendorf hat al-
les gesehen. Von der her-
untergekommenen Woh-

nung in Gelsenkirchen-Schalke,
„Verkehrswert 6000 Euro, ohne
Tür drin“ über das „klassische Ein-
familienhaus in der Eifel“ bis zum
stattlichen Anwesen im Kölner
Speckgürtel. Der 43-Jährige hat an
über 6000 Zwangsversteigerungs-
terminen teilgenommen, als soge-
nannter ZV-Dienstleister, der für
die Gläubigerseite vermittelt. Er
versucht, ein Haus oder eine Woh-
nung schon vor dem eigentlichen
Versteigerungstermin zu verkau-
fen. Wenn das nicht geht, begleitet
er die Gläubiger in der Zwangsvoll-
streckung. Wiesendorf arbeitet wie

ein Mediator, der den Kontakt zu
möglichen Käufern herstellt und
im Zweifel auch für sie bietet. Sein
Auftraggeber sind die Banken, de-
nen die Kredite gehören, die der,
dessen Haus versteigert wird, nicht
mehr zahlen kann. „Ich mache 
das mit Leib und Seele“, sagt der
Unternehmer. Von Siegburg aus
bedient Michael Wiesendorf Nord-
rheinwestfalen, Rheinland-Pfalz
und das Saarland, mit elf ande-
ren Partnerfirmen deckt er ganz
Deutschland ab. 

Wiesendorf ist seit 22 Jahren im
Geschäft, eine lange Zeit. An einige
Verhandlungen erinnert er sich
trotzdem noch Jahre später: „Beim
Termin war es brechend voll“, sagt
Wiesendorf, „ein Einfamilienhaus,
und das in Köln, das ist schon sehr
begehrt.“ Wiesendorf hatte eine
Interessentin für das Objekt gefun-
den, die aber nicht selber bieten
wollte. „Die sagte, machen Sie das
bitte für mich“, sagt Wiesendorf.
Er bot erfolgreich. „Da sind Leute
in Tränen ausgebrochen, die den
Zuschlag nicht bekommen haben.
Die Familie, für die ich geboten ha-
be, war unendlich dankbar – die la-
den mich heute noch zu ihren
Hauspartys ein.“ 

Auch mit den Schuldnern ver-
sucht Wiesendorf, im Vorfeld Kon-
takt aufzunehmen. Das ist nicht
immer einfach – wirkt er doch an
einem Verkauf mit, an dem der bis-
herige Eigentümer kein Interesse
hat. „Viele Leute verweigern sich“,
sagt Wiesendorf, „die denken, sie
schaffen es, bis zur Versteigerung
schnell noch mal im Lotto zu ge-
winnen.“ Er hat Verständnis dafür:
„Wer verliert schon gern sein

Haus?“ Wiesendorf weiß, dass eine
Zwangsversteigerung für die Be-
troffenen die schlechteste Lösung
ist. „Die Hauseigentümer machen
sich oft ein völlig falsches Bild vom
Wert ihrer Immobilie – die haben
zehn Jahre nicht gestrichen oder
die Auffahrt ist nicht gepflastert
und die meinen trotzdem, ihr Haus
sei den Kaufpreis plus Summe X
wert.“ Wer sich weigert, Kaufinte-
ressenten ins Haus zu lassen, ris-
kiere einen noch größeren Verlust:
„Ohne Innenbesichtigung verkau-
fen? Das geht – aber das preist der
Käufer natürlich bei seinem Gebot
in der Regel mit ein.“ 

Wiesendorf ist ausgebildeter
Kaufmann. Er lässt sich bei seiner
Arbeit viel von Erfahrungen leiten
– er weiß inzwischen, wie die Gläu-
biger ticken, was die Schuldner
vorhaben, wenn sie vor der
Zwangsversteigerung Flugblätter
verteilen oder wenn ein Anwalt der
Bieterseite Polizeischutz bean-
tragt, weil er angeblich vom
Schuldner bedroht worden sei. „Es
gibt Termine, die fangen sehr ein-
fach an und entpuppen sich als
sehr kompliziert“, sagt Wiesen-
dorf, „die Leute sind doch emotio-
nal sehr angespannt.“ Trotzdem
sei der Bieterwettstreit im Gericht
das Spannendste an seinem Job.
„Da treffen die unterschiedlichsten
Charaktere aufeinander.“ 

Ihm fällt immer wieder auf, dass
nicht alle, die bei einer Zwangsver-
steigerung bieten, entsprechend
informiert sind, was sie kaufen und
welche Regeln es gibt. „Wie oft ich
nach Versteigerungsterminen noch
Anrufe von Leuten bekomme, die
sagen, wir machen es doch“, sagt
Wiesendorf. „Dabei ist das Haus
weg, sobald der Zuschlag erteilt
wurde. Das ist vielen nicht klar.“ 

Er rät Interessenten, sich vor
der Verhandlung gut zu informie-
ren, egal, ob sie für den Privatge-
brauch bieten oder weil sie eine
Immobilie für eine gute Geldanla-
ge halten. „Nicht jeder ist zum Im-
mobilienbesitzer geeignet“, sagt
Wiesendorf, „und nicht jeder hat
das Know-how, um den Preis rich-
tig einzuschätzen.“ Er kennt genug
Fälle, in denen die Bieter die Ver-
steigerung „ganz allein“ machen
wollten und am Ende einen deut-
lich überhöhten Preis zahlten. 

Dass ein Haus trotz Zwangsver-
steigerung nicht verkauft wurde,
hat Michael Wiesendorf noch
nicht erlebt. „Es kommt schon vor,
dass es viele Termine braucht“,
sagt er, wie zum Beispiel bei einem
Objekt in Düsseldorf, das kürzlich
versteigert wurde, nach drei Ver-
steigerungsverfahren mit jeweils
fünf Terminen. Solche Fälle seien
aber selten. 

Michael Wiesendorf mag seinen
Job – auch wenn der an vielen Ta-
gen nicht so dramatisch ist, wie
ihn sich viele vorstellen. „Die Welt
der Zwangsversteigerung ist ei-
gentlich eine sehr kleine und sehr
enge. Da kennen sich nur wenige
aus. Das ist eine ganz eigene Ge-
schichte“, sagt er.

„Viele glauben, sie
gewinnen schnell 
noch mal im Lotto“

Vermittelt für Gläubiger: 
Michael Wiesendorf

E
in schlichtes weißes Haus, mit
Wald und einem großen Garten, in
Lechtingen, einem Vorort von Os-
nabrück in Niedersachsen. Es soll
390.000 Euro wert sein, haben die
Gutachter des Amtsgerichts ermit-
telt. „Das wird nicht einfach“,

denkt Rechtspfleger Michael Walter, als er die
Zwangsversteigerung für den „Buchgarten 13“ eröff-
net. Nur eine Handvoll Kaufinteressenten sind an
diesem Donnerstag in den kleinen Gerichtssaal ge-
kommen, um für das Haus zu bieten. „Sie müssen
50 Prozent des Verkehrswertes bieten“, erläutert
Michael Walter und blickt auf die große Uhr über
der Tür. 30 Minuten muss er den Bietern lassen, um
ein Angebot abzugeben. Zehn sind schon vorüber. 

Der Buchgarten 13 ist, obwohl das Haus schon
seit mehr als vier Jahren zwangsverwaltet wird, an
diesem Tag zum ersten Mal in der Versteigerung.
Deshalb muss das Gebot mindestens bei fünf Zehn-
teln des Verkehrswertes liegen, damit ein Zuschlag
erteilt werden kann. Links sitzt ein Vertreter der
Sparkasse Osnabrück, die in diesem Fall die Gläubi-
gerin ist. Vorn, auf dem Tisch des Rechtspflegers,
liegt das Gutachten über den Zustand des Hauses.
„Das können Sie sich gern anschauen“, sagt Micha-
el Walter, „muss ich aber wiederhaben.“ 

Er schaut in die Runde. Will denn niemand ein
Gebot abgeben? Es ist still im Saal, ab und zu
quietscht ein Stuhl auf dem Linoleum. Schließlich
erhebt sich ein Mann in weinroter Jacke. Er geht
mit dem Vertreter der Sparkasse vor die Tür, um
dort noch einmal über das Haus zu sprechen. „Ich
warte noch ein bisschen“, sagt Walter, ein Mann
mit leuchtend blauen Augen und grünem Tweedja-
ckett. Sorgfältig notiert er Personalien und Uhrzeit.
„Wie viel bieten Sie, Herr Holger Wellmann?“ Mi-
chael Walter fragt es laut in den Saal hinein.
„150.000 Euro“, sagt Wellmann, der einzige Interes-

D
ie große Nachfrage nach
Immobilien hat zuletzt
dafür gesorgt, dass weni-
ger Häuser unter den
Hammer kommen. Ob-

jekte, die zwangsversteigert werden
sollten, werden oft schon vor dem Ter-
min verkauft, der reguläre Immobilien-
markt ist in vielen Städten wie „leer ge-
fegt“. Die „Welt am Sonntag“ hat Jens
Gause von „Der Hausinspektor“, ge-
fragt, wie Interessenten am besten vor-
gehen. Er berät pro Jahr etwa 3000 Käu-
fer in Deutschland.

WELT AM SONNTAG: Wie finden
Kaufwillige angesichts der begrenz-
ten Auswahl das passende Haus?
JENS GAUSE: Wer in guten Lagen eine
Immobilie finden und sie auch kaufen
will, muss gut vorbereitet sein. Die Fi-
nanzierung muss schon vorher stehen.
Bis zu einem gewissen Betrag sollten Sie
eine Finanzierungsbestätigung Ihrer
Bank vorliegen haben. Wenn Sie das
Objekt gesehen haben, darf die Ent-
scheidung nicht auf die lange Bank ge-

„Wer nichts zu verlieren 
hat, ist unberechenbar“ 
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Jedes Jahr kommen in Deutschland
mehr als 40.000 Immobilien
unter den Hammer. Jobverlust,
Scheidung, Todesfall – hinter 
jeder Zwangsversteigerung 
stecken schwere Schicksale, 
hat Nina Trentmann erfahren. 
Aber auch für Käufer endet das
Verfahren nicht immer im Glück
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