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Expertisen fur
die Schattenwelt
der Wohndeals

Es gibt eine Schattenwelt im Reich des
Wohnimmobilienverkaufs an private Kapitalanleger, die
den Marktstatistikern gréfitenteils verborgen bleibt. Diese
Welt bevolkern die Allfinanzberater, die neben
Versicherungen und sonstiger Altersvorsorge eben auch
Héuser und Wohnungen verkaufen. Und ein Grofdteil
dieser Vermittler ist Kunde bei Conversio.

Die Systematik seiner Analysetools hat
Jens Rautenberg standig im roten
Ordner parat. Quelle: Immobilien Zeitung,
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twa 220.000 dieser Alles-inklusive-
Berater sind in Deutschland aktiv,
etwa 15% von ihnen sind nach
Branchenschidtzungen eben auch
mit Sachwerten wie Immobilien befasst.
Mehrere zehntausend Objekte gehen nach
Schitzungen auf diese Weise jihrlich iiber
den Tisch. Conversio kennt sie nahezu alle.

Das seit zehn Jahren aktive Unternehmen
mit Stammsitz in Koéln priift und bewertet
umfassend im Auftrag von Finanzdienstleis-
tern die angebotenen Immobilien. Und es
will sich nun deutlich vergréfiern.

Griinder und Geschiiftsfiihrer ist Jens R.
Rautenberg. Der 46-Jdhrige hat, wenn man so
will, mit seinem Unternehmen auch aus der
»Schrottimmobilien-Zeit* der 1990er Jahre
profitiert, als etwa, um es vorsichtig auszu-
driicken, Wohnobjekte im Osten zu unrealis-
tischen Preisen an private Kunden verdufiert
wurden. ,Die letzten Ausliufer dieser Phase

habe ich noch mitbekommen®, sagt Rauten-
berg, der selbst mal im Bereich Allfinanz
begonnen und viel Erfahrung im Vertrieb
gesammelt hat. Aufgefallen ist ihm aus jener
Zeit, dass es in der Finanzdienstleistung sehr
oft ,schlicht und einfach an Kenntnissen und
Erfahrung bei Immobilien gefehlt hat“. Eine

Erkenntnis, die dann
zur Griindung von Con- Von 200 Angeboten
versio fiihrte. .
Das Unternehmen  Dleiben nach der Analyse

deckt mit seinem Ana-
lyseprogramm die ge-
samte Palette ab: technisches Gutachten,
Standortgutachten, Wertgutachten und im
weitesten Sinn die Vertragsanalyse, Daneben
bietet es seinen Kunden auch Vertriebs-
support an. Dieses Dienstleistungssegment
hat das Unternehmen Conversio seit 2016 in
das Schwesterunternehmen namens Resti-
con ausgegliedert.

noch 40 iibrig

Die Analysekriterien von Conversio sind
hart. Rautenberg schildert die Relationen:
Von 200 Offerten, die auf den Tisch kommen,
gingen 116 in die Analyse ein, 40 Objekte
bestehen sie. Gewdhnlich ergebe sich eine
Quote von 30 (bestanden) zu 70 (nicht
bestanden). Abgeklopft werden die Ver-
sprechen der Bautra-
ger, ob sie denn realis-
tisch sein kénnen, ob
nicht irgendwo ,die
rote Linie“ {iberschrit-
ten wird, sagt Rauten-
berg. Ein Beispiel: ,Der Bautriger sagt
12 Euro/m? Miete, wir gestehen aber nur
10 Euro/m? zu.” Die Kosten der Analyse trigt
der Finanzdienstleister aus seiner Marge. Die
sorgfiltigen Gutachten verschaffen ihm aber
auch zusitzlich Glaubwiirdigkeit und Repu-
tation, die wegen der 1990er Jahre auf dem
Wohnimmobiliensektor anhaltend ange-
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kratzt waren. Die Priifobjekte seien dabeisehr
unterschiedlich, sie reichten deutschland-
weit von Ex-Kasernen bis hin zu denkmalge-
schiitzten Wohnblécken und Neubauten. Die
Preise kénnen zwischen 4 Mio. und 50 Mio.
Euro liegen. Conversio schopft aus einem
groflen Topf von Daten und Vergleichswer-
ten, setzt aber ,sehr stark auf die Eigenbe-
trachtung durch intensive Besichtigungen”
vor Ort und im Umfeld.

Nach zehn Jahren Erfahrung und Erfolg
mit einem Umsatz im ,oberen einstelligen
Millionenbereich* will Rautenberg nun die
Kundenkreise erweitern, die ,nichste Stufe
erklimmen®. Das heif3t, er und seine 26 Mit-
arbeiter bieten ihre Dienste nun auch kleine-
ren institutionellen Investoren an, Family-
Offices, Stiftungen und Versicherungen. , Mit
guter Resonanz”, sagt Rautenberg, der sich
sicher ist, dass sein grofies Expertisenpaket
aus einer Hand seinesgleichen sucht.

Eine neue Ara bricht fiir das Kélner Unter-
nehmen auch an, da Rautenberg sich nun
verstdrkt in den sozialen Medien présentie-
ren wird. Eher ungew6hnlich fiir einen ver-
gleichsweise jungen Unternehmer: Fiir
Facebook und Co. hat er bislang nur das
Allernétigste getan. Das reichte ihm, in der
Branche war man auch so bestens bekannt.
Vielleicht hatte dies auch mit der gewissen
Bodenstindigkeit des gebiirtigen Siegerldn-
ders zu tun. ,Erst mal nachweislich etwas leis-
ten, dann auf sich aufmerksam machen*, sagt
Jens Rautenberg. ox



