Warum ein Immobilienmakler?

Der Verkauf einer Liegenschaft erweist sich in der Praxis meist als langwieriger und komplexer als viele Laien
glauben. Wer einen Verkauf dennoch selbst an die Hand nehmen will, wird in die eine oder andere Falle tappen.

Von Marc Wyss*

Der Hausbesitzer, der aus beruflichen Griinden weg-
ziehen musste, lobte seine 20-jahrige Liegenschaft in
den hochsten Tonen. «Die Bodenplatten im Bad habe
ich selbst aus Italien importiert», erzahlte er stolz den
sparlich erschienen Kaufinteressenten. Weiter fanden
die exquisite Designerkiiche Erwéhnung, die muschel-
formige Badewanne, ja sogar die eigenhdndig ange-
brachte Holztaferung im Dachgeschoss. Doch der Ei-
genttimer, der den Verkauf seines Eigenheims, in eige-
ner Regie abwickelte, las in den Gesichtern der Interes-
senten Enttduschung. So schleppten sich die Verkaufs-
bemihungen Uber Wochen hin, er schaltete weitere
Inserate, alles ohne irgendein Ergebnis.

Irrtiimer von Laien

Solch unerfreuliche Erfahrungen dieses Hauseigenti-
mers sind typisch. Wer sein Haus oder seine Wohnung
selbst verkaufen will, unterschétzt die dafiir notwendi-
gen Kompetenzen, den Zeitaufwand und das geforderte
Verkaufsgeschick. Der Eigentimer in unserem Beispiel
war sich zum Beispiel viel zu wenig im Klaren dar-
Uber, dass sich die Interessenten schon aus taktischen
Griinden bedeckt halten und sich nicht gross anmerken
lassen, wenn es ihnen das Haus angetan hat. An sich ist
die Nachfrage nach Liegenschaften derzeit gut, den-
noch ware es eine Illusion zu glauben, mit minimalem
Aufwand liesse sich ein Geschéaft von solcher Tragwei-
te Uber die Biihne bringen.

Um hdaufige Stolperfallen zu umgehen und einen
marktgerechten Preis zu erzielen, kann sich deshalb der
Beizug eines professionellen Maklers bezahlt machen.
Ein vor Ort etablierter Vermittler von Liegenschaften
kennt den lokalen Markt und bringt die Erfahrung aus
Hunderten verkaufter Hauser, Eigentumswohnungen
und Grundstiicken ein. Eine erste wichtige Weichen-
stellung betrifft die realistische Festsetzung des Ver-
kaufspreises. Ist der Preis mangels Markt- und Fach-
kenntnissen viel zu hoch angesetzt, kann dies bereits
fatale Auswirkungen haben. Ubersetzte Preisvorstel-
lungen sorgen manchmal fir Gesprachsstoff im ganzen
Quiartier, fur manche Interessenten wirkt ein Fantasie-
preis abschreckend. H&ufig springen dann sogar ernst-
hafte Kaufinteressenten ab. Umgekehrt darf man beim
Preis aber auch nicht gerade Tiefstapelei betreiben.
Wenn das Objekt geradezu als "Schndppchen™ unter
die Leute gebracht wird, kann dies die Verkaufsbemi-
hungen natirlich stark vereinfachen — nur bedeutet ein
solches Vorgehen, dass der Verkdufer einen Teil des
Verkaufserloses verschenkt, der ihm sonst zustehen
wirde. Indiz fir ein unseridses Geschéftsverhalten
eines Maklers ist es, wenn er den Eigentlimern einen

viel zu hohen Verkaufspreis verspricht. Damit wird er
wohl das Verkaufsmandat akquirieren, doch meist
muss man im Nachhinein punkto Preis umso mehr
zurlickbuchstabieren.

Ein seridser Makler, der ganz generell viel von Liegen-
schaften, von Immobilienrecht und vom Bauen ver-
steht, unterstutzt und berét seinen Mandanten in allen
Belangen. Dazu gehdren auch Fragen wie: Ist der jetzi-
ge Zeitpunkt fir einen Verkauf (berhaupt giinstig?
Verfugt die Liegenschaft Uber Potenzial zur Aufwer-
tung, etwa durch Verdichtung bzw. einen Anbau?
Lohnt sich zumindest eine Pinselrenovation vor dem
Verkauf? Bei der Einschatzung der Liegenschaft ist es
wichtig, solche Mdglichkeiten auszuloten und daraus
abgeleitet eine Strategie zu entwickeln. Ein Profi leitet
im Weiteren alle weiteren Schritte in die Wege: Er
macht sich Gedanken, tber welche Kandle und bei
welchem Zielpublikum das Objekt am besten auszu-
schreiben ist. Soll man zum Beispiel eine auserlesene
Luxuswohnung im Dorfanzeiger ausschreiben? Oder
mit Handzetteln im Quartier dafiir werben? Je nach
Objekt und je nach konkreten Umsténden bedarf es oft
héchst unterschiedlicher Vermarktungsbemiihungen!
Ein gut vernetzter Makler fiihrt zudem eine eigene
Liste potenzieller Kéufer und weiss bestens Bescheid,
auf welchem Weg man am wirksamsten Werbung fir
das Objekt macht. Weiter kiimmert er sich darum, ein
aussagekraftiges Verkaufsdossier zusammenzustellen,
alle wichtigen und relevanten Informationen zu be-
schaffen. Auch hier setzt ein professionelles VVorgehen
Erfahrung und Know-how voraus, zumal zum Beispiel
die Banken von Kduferseite oft ganz bestimmte Anfor-
derungen stellen. Wer im Umgang mit anspruchsvollen
Kunden, mit Notaren, Grundbuchdmtern und Banken
nicht versiert ist, gerat bald einmal ins Abseits. Ein
guter Makler ist mit rechtlichen und Steuerfragen ver-
traut, und er versteht etwas davon, die Ernsthaftigkeit
und Seriositat von Interessenten einzuschdtzen. In der
Praxis kommt es immer wieder vor, dass sich "Immo-
bilientouristen" melden, die Wochenende fiir Wochen-
ende an Hausbesichtigungen pilgern, ohne je eine Im-
mobilie zu kaufen. Natilrlich sind auch all die Félle
aktenkundig, als Interessenten zwar mit glédnzenden
Augen die Ernsthaftigkeit ihrer Kaufabsicht beteuerten,
aber bei weitem nicht (iber die nétige Bonitét verfug-
ten.

Zeichen der Seriositat

Merkmale eines seridsen Maklers sind weiter das Fih-
ren einer eigenen Firmenadresse mit professionellem
Sekretariat und natiirlich Referenzen und Dossiers von
bereits erfolgreich abgeschlossenen Immobilientrans-
aktionen. Besonders wichtig sind die Etablierung und
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das Renommee vor Ort. Ein Maklerburo, das Uber
Jahre vor Ort erfolgreich im Geschaft ist, hat meist
nicht das geringste Problem, Banken, Firmen, Notare
oder Einzelpersonen aus der Region oder dem Quartier
als Referenz anzugeben. Hat jemand keine Referenzen,
sind kritische Fragen am Platz. Bevor man einen Mak-
ler mit einem Verkaufsmandat beauftragt, sollte man
zudem nach der Qualifikation fragen. Inzwischen gibt
es verschiedene Ausbildungen, Lehrgénge oder Nach-
diplomstudien im Bereich der Immobilienwirtschaft.
Der Titel "Makler" an sich ist aber nicht geschitzt. So
kann sich im Prinzip jeder mit dieser Berufshezeich-
nung schmiicken, und vom Kanton Tessin abgesehen
ist eine Geschaftstatigkeit im Vermittlungsgeschaft
auch nicht bewilligungspflichtig. Geschiitzte Diplome
und Fachausweise sind hingegen "Immobilien-
Vermarkter mit eidg. Fachausweis" oder "eidgends-
sisch diplomierter Immobilien-Treuhdnder”. Als Giite-
siegel fur Qualitat gilt weiter die Mitgliedschaft beim
Schweizerischen Verband der Immobilien-Wirtschaft

(SVIT). Ein Makler, der in der Branche gut verwurzelt
und vernetzt ist, kann einem Kunden viele Vorteile
bringen. Die Zusammenarbeit mit anderen namhaften
Vermittlern und Biros erschliesst dem Kunden ein
ausgezeichnetes Beziehungsnetz und einen weitaus
grosseren Kreis potenzieller Ké&ufer. Dabei ist auch
daran zu denken, dass sich viele Interessenten zuerst
die Angebote professioneller Maklerbiiros anschauen.
Professionalitat bedeutet Vernetzung und Fachkompe-
tenz, sie heisst heute aber auch: Loyalitat, Fairness und
Integritdt gegeniuber Auftraggebern, Kunden, Markt-
partnern und Mitmenschen. Es gibt also triftige Griin-
de, das oftmals grosste Geschaft seines Lebens — ndm-
lich den Verkauf der Liegenschaft - , einem Profi an-
zuvertrauen. Denn schliesslich erzielt ein guter Immo-
bilienvermarkter meist das bessere Ergebnis als bei
einem Selbstverkauf. Unter dem Strich macht sich
dann auch das Erfolgshonorar, das einem Makler bei
einem erfolgreichen Abschluss geschuldet ist, mehr als
bezahlt.

*) Marc Wyss ist Inhaber von Immobilien Wyss in Thun und auf die Vermarktung von
Immobilien spezialisiert. Immobilien Wyss ist Mitglied des SVIT und Partnerunterneh-
men des angesehenen Maklernetzwerkes alaCasa.ch.

Website: www.immowyss.ch
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