Immobilienbroker

Der Makiler,

Immobilien StocksDossier

Schliissel-

figur zum Erfolg

Der Kauf und Verkauf einer Liegenschaft geschieht am besten
mit Unterstitzung eines Immobilienbrokers.

b KAUF oder Verkauf einer Immobilie —

gegensétzlicher kénnten die Interessen von

Anbietern und Erwerbern nicht sein. Ziel des
Kdufers ist es, sein Wunschobjekt zu einem mdg-
lichst glinstigen Preis zu erwerben; der Verk&ufer
hingegen versucht, einen maglichst hohen Preis fur
seine Immobilie zu erzielen. Angesichts der regional
unterschiedlichen Funktionsweise, vor allem aber
auch wegen der immer héheren Komplexitat des
Immobilienmarktes lohnt es sich sowohl flr den
potenziellen Kaufer als auch fir den Verkéufer,
einen Fachmann beizuziehen. Selbst wer die Suche
nach einem Eigenheim auf eigene Faust unter-
nimmt und ohne professionelle Begleitung auszu-
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Von Claude Ginesta

kommen glaubt, wird spétestens dann mit einem
Immaobilienmakler konfrontiert, wenn er auf ein ge-
eignetes Objekt gestossen ist und nahere Auskinfte
verlangt. Nicht zuféllig sichern sich ndmlich immer
mehr Verk&ufer den Rat eines ausgebildeten Immo-
bilienfachmannes.

Ein erfolgreicher Verkauf bedingt hohe Fachkennt-
nisse und Erfahrungen. Die Zeiten sind wohl end-
glltig vorbei, in denen sich auf ein kleines Inserat
Dutzende von Interessenten meldeten, die sich dann
preislich gegenseitig Uberboten. Wer heute eine Lie-
genschaft, inshesondere im oberen Preissegment,
verdussern will, ist gut beraten, einen qualifizierten

Makler-Check Der Aufwand lohnt sich, dem Makler auf den Zahn zu fuhlen.
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BACKGROUND

KAUF UND
FINANZIERUNG

Bei der klassischen
Finanzierungsstruktur
hypotheziert die
Bank 80 Prozent des
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Die Konditionen
sind individuell.

Kaufpreises (mit Zu-
satzsicherheiten bis
95 Prozent). Meist
wird aufgeteilt in eine
1. Hypothek mit 65
Prozent (bei Luxus-
und Liebhaberobjek-
ten 50 Prozent) und
in eine 2. Hypothek
mit 15 Prozent. Die
restlichen 20 Prozent
steuert der Kaufer
mit Eigenkapital bei.
Die Hypotheken wer-
den in der Schweiz,
anders als im Aus-
land, nicht vollstan-
dig zurlickgezahlt.
Normalerweise wird
nur die 2. Hypothek
bis zum Pensionsal-
ter, langstens aber in
20 bis 25 Jahren
direkt oder indirekt
amortisiert. Die 1.
Hypothek wird nicht
abbezahlt (Ausnah-
men: einige Aus-
landsbanken sowie
Luxus- und Liebha-
berobjekte).
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StocksDossier

BACKGROUND

SVIT

Der Schweizerische
Verband der Immo-
bilien-Treuhander
(SVIT bzw. in der
Romandie abgekurzt
USPI) umfasst rund
1700 Mitglieder mit
25000 Mitarbeitern.
Der SVIT ist eine der
fihrenden beruf-

Der SVIT strebt se-
riose Beratung an.

lichen Ausbildungs-
organisationen im
Schweizer Immobi-
lienwesen. Der SVIT
hat in den Sechziger-
jahren eine eigent-
liche Berufsausbil-
dung fir die Immobi-
lienfachleute aufge-
baut. Diese umfasst
heute in einer mittle-
ren Stufe den «Im-
mobilien-Verwalter
mit eidgendssischem
Fachausweis» sowie
auf der eidgendssi-
schen Diplomstufe
den «diplomierten
Immobilien-Treuhan-
der» und neuerdings
auch den «diplomier-
ten Immobilien-Mak-
ler». Als Standesor-
ganisation verpflich-
tet der SVIT seine
Mitglieder zum
Einhalten standes-
ethischer Grundnor-
men bzw. verband-
lich anerkannter
Berufs- und Ge-
schaftspraktiken.

62

Immobilien

Fachmann an seine Seite zu holen. Damit ein Ver-

kauf zum gewtinschten Erfolg fuhrt, sind Kennt-

nisse und Erfahrungen in den verschiedensten

Bereichen unabdingbar: von der Bautechnik bis zu

umfassendem Wissen in Zivil- und Baurecht, Steu-

er- und Mietrecht sowie Zivilgesetz (Stockwerk-
eigentum und Erbrecht) und Versicherungsfragen.

Neben dem fachlichen Know-how, das einen pro-
fessionellen Immobilienberater auszeichnet, profi-
tiert der Verkdufer nicht zuletzt von der grossen

Zeitersparnis, indem er sich nicht selber um alle ent-

scheidenden Detailfragen kiimmern muss. Die

Dienstleistungen fur den Verkdufer umfassen:

»Beurteilung und Bewertung der Liegenschaft.

» Festlegung eines realistischen Verkaufspreises.

» Zusammenstellung einer professionellen und de-
taillierten Verkaufsdokumentation flr Interessen-
ten (bzw. deren kreditfinanzierende Bank).

»Organisation und Durchfuhrung von Objekt-
besichtigungen.

»Verhandlungsfuhrung mit interessierten Kaufern.

»\orbereitung/Ausarbeitung eines Kaufvertrags-
entwurfs.

» Beratung bei immobilienspezifischen Fragen (z. B.
steuerliche Auswirkungen des Verkaufs).

» Organisation einer Beurkundung und Eigentums-
Ubertragung.

Fur den Kaufer kdnnen Maklerdienste auch bei der
Suche nach einer Immobilie hilfreich sein. Durch
das Internet ist es heute auch einem Lai-
en einfach maglich, sich in kurzer Zeit
einen Uberblick tiber das Immobilienan-
gebot einer bestimmten Region zu ver-
schaffen. Geht es dann aber um die Eva-
luation der in Frage kommenden Ob-
jekte, kann sich der Beizug eines Maklers,

der mit den lokalen Marktverhaltnissen ' .
vertraut ist, mehr als bezahlt machen: !_-:}

» Identifizierung und Vergleich der
Objekte, die den Suchkriterien
entsprechen.

»\orgéngige Besichtigung der Lie-
genschaft durch den Makler.

» Organisation von Besichtigungs-
terminen.

»\Verkehrswertschatzungen zur Beurteilung des
preislichen Angebots.

»Verhandlungsfihrung im Auftrag/Beisein des
Kunden mit dem Verkaufer.

» Abklarungen betreffend Zonenordnung, Altlasten,
Erweiterungsmaglichkeiten, Auflagen usw.

» Uberpriifung des Miet- oder Kaufvertrags.

»Beratung beziiglich Finanzierung.

»Beratung Uber mdgliche bauliche oder innen-
architektonische Anderungen.

«Ein erfolgreicher
Verkauf bedingt hohe
Fachkenntnisse.»

Claude Ginesta

Checkliste
So finden Sie den
richtigen Makler

» Besuchen Sie den Makler in seinem Biiro. Fragen
Sie ihn nach seiner Aushildung, erworbenen Be-
rufsdiplomen, seiner Dienstleistungspalette und
seinen Erfolgsausweisen.

» Uberpriifen Sie seine lokalen Marktkenntnisse.

» Fragen Sie ihn nach seinem personlichen Bezie-
hungsnetz.

» Erkundigen Sie sich bei Notaren, Banken oder An-
walten nach dem Ruf und Leumund des Maklers.

» Lassen Sie sich genau erklaren, wie er beim
Kauf/Verkauf vorzugehen gedenkt und was Sie
von ihm erwarten konnen.

» Fordern Sie eine realistische Einschatzung der Er-
folgsquote.

» Erkundigen Sie sich detailliert nach der Art der
Entschadigung.

» Klaren Sie ab, ob er Mitglied des SCHWEIZERI-
SCHEN VERBANDES DER IMMOBILIENTREUHAN-
DER (SVIT) ist und das Logo in seinen Briefschaf-
ten und in der Werbung tragt. Mitglied des Ver-
bandes kann nur werden, wer die hohen Anforde-
rungen beziiglich Fachkompetenz, Aus- und
Weiterbildung sowie ethischem Verhalten erfiillt.

Der Makler arbeitet fur seinen Auftrag-
geber, meist den Immobilienverkaufer.
Vorsicht ist vor so genannten Wald- und
Wiesenverkaufern angebracht, die sich
bereit erklaren, gegen Honorar gleich-
zeitig auch fur den Kaufer zu arbeiten.
Ein seridser Makler wird eine solche
Situation nie zulassen, da der Interessen-
konflikt vorprogrammiert ist. In der
Schweiz ist ein solches Doppel-
mandat Ubrigens nur dann er-
laubt, wenn beide Parteien offi-
ziell ihre Zustimmung geben.

Im Gegensatz zu anderen Be-
rufsgruppen ist ein seriéser Im-
mobilienmakler nicht in der gan-
zen Schweiz aktiv, werden doch private Immaobilien
in der Regel lokal gehandelt. Profunde regionale
und lokale Marktkenntnisse sowie ein grosses Bezie-
hungsnetz sind also unabdingbar. Nach dem Grund-
satz «Drum priife, wer sich ewig bindet» lohnt sich
daher der Aufwand, einem Immobilienmakler
néher auf den Zahn zu fuhlen (siehe Checkliste). =

Der Autor ist eidg. dipl. Immobilientreuhander und
in leitender Stellung bei Ginesta Immobilien tatig.
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