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Selbstverkauf versus Maklerverkauf

Was spricht fur den Beizug
eines Maklers?

Gegenuber Selbstverkaufen von Liegenschaften sind Maklerverkaufe nach
wie vor in der Minderheit. Dabei sprache viel fir den Beizug einer Fachper-
son und wenig dagegen, wie SMK-Prasident Marco Uehlinger im nachfol-

genden Artikel aufzeigt.

Der Immobilienmarkt flr Wohneigentum
boomt. Die Refinanzierungsmaoglichkeiten
fur Immobilien sind nach wie vor attraktiv
und unterstltzen den positiven Markttrend.
Gegen 45000 Liegenschaften wechseln
jahrlich die Hand. Flr die meisten Privat-
personen dirfte der Verkauf ihres Eigen-
heims das grésste Geschaft ihres Lebens
sein. Da erstaunt es umso mehr, dass nur
ungefahr 40% aller Transaktionen Uber Im-
mobilienmakler abgewickelt werden. Er-
schreckend sind auch immer wieder die
Fehler, die bei einem Selbstverkauf durch
Unkenntnis begangen werden. Meistens
fuhren sie zu hohen Kostenfolgen zulasten
des Verkaufers und zu einem Verkaufspreis
unterhalb des Marktwertes. Was durch Ein-
sparung des Maklerhonorars gewonnen
wird, verliert man durch aufwandige Bemu-
hungen, durch Zeitverluste und finanzielle
Einbussen.

Der Selbstverkauf birgt Risiken und
verpasste Chancen

Beim Verkauf einer Liegenschaft kommt oft
der Gedanke, das Maklerhonorar einsparen
zu konnen. Vertraglich lauft die Transaktion
sowieso Uber einen neutralen Notar, ver-
marktungstechnisch wird das Objekt auf die
Internetplattformen aufgeschaltet und die
Verhandlungen koénnen selbst gefiihrt wer-
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den. Dass jedoch grundlegende Fehler be-
gangen werden, die grosse Auswirkungen
auf den Preis der Liegenschaft und zu spa-
teren Problemen flihren kdnnen, wird ver-
dréngt. Man geht ganz selbstverstandlich
davon aus, dass man den Prozess beherrscht
und den besten Verkaufspreis erzielt. Die
Praxis zeigt jedoch immer wieder, dass dies
eine Fehleinschatzung ist. Der Verkaufspreis,
der nach Abzug aller Kosten erzielt wird, ist
durchschnittlich tiefer als derjenige beim
Einbezug eines Maklers und die Probleme
die wéhrend und nach dem Verkauf der Lie-
genschaft auf die Verkdufer zukommen, sind
deutlicher weniger.

Griinde fiir den Einbezug eines
Maklers

Die optimale Marktwerteinschatzung eines
Objektes ist entscheidend flir die erfolg-
reiche Vermarktung. Wird der Verkaufspreis
einer Liegenschaft zu hoch angesetzt, gehen
oft viele potenzielle Kaufer verloren, da sie
erst gar nicht generiert werden kdnnen. Die
Nachfrage nach dem Objekt wird sehr klein
bis gar nicht vorhanden sein. Wird der Markt-
preis zu tief eingeschatzt, vergibt sich der
Hausbesitzer die Moglichkeit das Haus zu
einem hoGheren Preis zu verkaufen — er ver-
schenkt Geld. Ein professioneller Makler
setzt sich dauernd mit dem Markt auseinan-

der und besitzt die Fahigkeit, flr ein Objekt
die richtige Marktwerteinschatzung zu ma-
chen.

Vermarktungsmoglichkeiten gibt es heute
viele. Eine Liegenschaft kann Uber Inserate,
Direktmarketing, Internetplattformen, Ver-
kaufstafeln usw. verkauft werden. Die Kos-
ten dafiir werden jedoch unterschéatzt. Die
Frage lautet immer wieder: Welche Marke-
tingmassnahmen miussen ergriffen werden,
um die richtigen und treffenden Angebote zu
generieren. Durch ein professionelles Ver-
marktungskonzept und die genauen Kennt-
nisse des Marktes kann der Makler die
Marktbearbeitung gezielt vornehmen und
Marketinginstrumente wie Inserate in den
richtigen Medien platzieren. Die Vermark-
tungsausgaben werden dadurch optimal
eingesetzt. Zielsetzung muss sein, mit mog-
lichst wenig Ausgaben moglichst viele und
richtige Interessenten flir das spezifische
Objekt zu generieren. Je nach Immobilie und
Region sind die Massnahmen unterschied-
lich. Nebst dem Einsatz der richtigen Marke-
tingmittel verfligt ein Makler auch Uber eine
umfassende Interessentendatenbank, auf
die er oder sie zugreifen kann.

Die Bedeutung von Emotionen

Es genlgt meistens nicht, einem poten-
ziellen Kaufer einige Bilder und technische
Daten Uber das Kaufobjekt zuzustellen. Die
qualitativ hoch stehende und emotionelle
Prasentation eines Objektes gibt Ausschlag
Uber einen ersten Grundsatzentscheid. Der
erste Eindruck ist ausschlaggebend. Ein
Makler verfligt Uber die Erfahrung, welche
Daten einem Kaufer zugestellt und in wel-
cher Form sie auch prasentiert werden mis-
sen, um das Interesse des potenziellen Kau-
fers wecken zu konnen.

Meistens verbrachte ein Liegenschaftsei-
gentlimer viele Jahre in seinem Objekt, be-
vor er es wieder verkauft. Die emotionale
Bindung zum Objekt ist gross und bringt oft
Unverstandnis bei Kritik eines Dritten. Dies
fuhrt unweigerlich zu schlechten Vorausset-
zungen beim Verkauf seiner eigenen Immo-
bilie und verhartet die Fronten. Die sachliche
Diskussion wird schwierig und endet oft in
Frustration und Abbruch. Hier gilt immer
noch: Verkaufe nie was dir selbst gehort!

immobilia Dezember 2006 11



Dossier

Den Makler verbindet keine emotionelle Bin-
dung mit der Liegenschaft. Er hat den Vorteil,
auf séamtliche Kritik und Bemerkungen eines
potenziellen Kaufers neutral einzugehen. Da-
durch treten keine Spannungen zwischen den
Parteien auf, und die Verhandlungen kdnnen
konstruktiv und zielgerichtet geflihrt werden.

Beim Selbstverkauf fliesst die Kommunikati-
on zwischen Verkdufer und Kaufer direkt.
Dies ist beim Verkauf nicht immer der erfolg-
reichste Weg. Oft missen sich die Parteien
vorsichtig abtasten, in welchen Punkten
man sich einig ist und in welchen grosse Dif-
ferenzen bestehen. Der Makler hat auch hier
den Vorteil der Neutralitdt. Verkdufer wie
auch Kaufer vertrauen dem Makler mehr an
und sprechen direkter und ehrlicher, als
wenn sie mit der Gegenpartei direkt verhan-
deln. Dies ergibt den Vorteil, die Ernsthaftig-
keit eines Kaufers besser einschatzen zu
kénnen und auch besser zu spliren, wo der
Schuh noch drtickt. Die Verhandlungen kon-
nen so wesentlich erfolgreicher zum Ziel ge-
fuhrt werden.

Der private Verkdufer kann Interessenten
nur bedingt nachbearbeiten, ohne sich dem

Verdacht auszusetzen, dass er zu Konzessi-
onen bereit ist. Er bleibe dadurch standig im
Ungewissen Uber einen erfolgreichen Ab-
schluss. Der Immobilienmakler verschafft
sich standig Klarheit Uber die potenziellen
Kaufer. Er macht den Verkaufsprozess trans-
parent, was unter Zeitdruck besonders wich-
tig ist.

Der zeitliche Aufwand fur den Verkauf eines
Objektes wird unterschatzt. Oft wird von den
schnellen Geschaften mit wenig Aufwand
gesprochen. Dies ist allerdings eher die Aus-
nahme als die Regel. Den meisten Selbstver-
kdufern wird dies erst bewusst, wenn sie
mitten im Prozess stecken. Angefangen von
der Marktwerteinschatzung eines Objektes,
Uber die vollstandige Grundlagenbeschaf-
fung und professionelle Dokumentation der
Liegenschaft, zur Lancierung der Vermark-
tungsmassnahmen und Betreuung aller In-
teressenten bis hin zur Abwicklung des Ver-
kaufsprozesses mit der notariellen Beurkun-
dung ist mit erheblichem Zeitaufwand zu
rechnen. Der erfahrene Makler verfligt nicht
nur Uber das notwendige Wissen sondern
auch Uber die Zeit, all die Teilprozesse pro-
fessionell zu bewaltigen.

Was zahlt, ist der Erfolg

Wir nehmen im Leben viele Dienstleistun-
gen in Anspruch, weil wir darauf vertrauen,
dass die Fachperson bessere Arbeit leisten
kann, als wir selbst. Vom Coiffeur bis Auto-
mechaniker, Heizungsmonteur, Gartner,
Versicherungsfachmann usw. lassen wir
uns beraten oder die Arbeit ausflihren. Es
misste nahe liegend sein, auch flr den
Verkauf einer Immobilie fachliche Unter-
stlitzung zu beanspruchen und die Sicher-
heit zu erhalten, die beste Losung zu errei-
chen.

Es ist nicht nur eine Frage der Zeit und der
Einsparung des Honorars, ob man sein Ob-
jekt einem Makler anvertrauen mochte, son-
dern vielmehr eine Frage des Erfolgs und der
Optimierung. Eigentlich gibt es nur einen
Vorteil, auf professionelle Verkaufsunterstut-
zZung zu verzichten: man spart das Maklerho-
norar ein. Dies zahlt sich jedoch in den we-
nigsten Fallen aus, denn die Wahrscheinlich-
keit,einenVerkaufinnerhalbderangestrebten
Zeit und zu einem hdoheren Nettoerlos mit
dem Einbezug eines Maklers zu erzielen, ist
bedeutend grésser und Erfolg verspre-
chender.
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