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» VERTRAUEN UND QUALITAT
BLEIBEN ZENTRAL

Geschifte werden da abgeschlossen, wo sich die
Zielgruppen aufhalten. Das gilt auch in der Immobi-
lienwirtschaft. Darum haben dasInternetund die Digi-
talisierung in der Vermarktung von Immobilien konti-
nuierlich an Bedeutung gewonnen. Die Digitalisierung
der Medienwelt, die den Austausch von Informationen,
Unterhaltung und Werbung grenzenlos wachsen lasst,
nimmt ihren Einfluss auch auf den Immobilienmarkt.

Das Internet ist gerade fiir die potenzielle Kaufer-
schaft zu relevant, um in der Immobilienvermarktung
vonheuteunbeachtetzubleiben. Allerdingslassen sich
Immobilien nicht ganzso einfach direkt online verkau-
fen, wie es bei Konsumgiitern der Fall ist. Dazu ist das
Produkt Immobilie zu komplex, die Investitionssum-
me zu hoch und die Gesetzeslage zu regulativ. Eine rei-
ne Vermarktungiiber einschligige Online-Plattformen
reicht nicht oder fiihrt in vielen Fillen bei Verkdufern
und Kéufern zu unbefriedigenden Resultaten. Darum:
Anden Grundsétzen der Vermarktung von Immobilien
andertdie Digitalisierung wenig. Noch immer stehtam
Anfang und am Ende der Mensch - ndmlich der Ver-
kéaufer und der Kéufer. Deswegen bleiben auch diese
zwei Faktoren in der Immobilienvermarktung zentral:
Vertrauen und Qualitat.

Gerade, weil es um Vertrauen und Qualitit geht, ist
die Ubergabe der Vermarktungsaktivititen an qualifi-
zierte Immobilienmaklerinnen und -makler sinnhaft.
Schliesslich gehort der Immobilienverkaufzu denrisi-
koreichsten Privatverkaufen, da es beim Verkaufeines
Hauses oder einer Wohnungum sehrhohe Betrige geht
- und Eigentiimer nur sehr selten liber ausreichende
Verkaufserfahrungen verfiigen. Die Vermarktung und
die Abwicklung in professionelle Hande zu geben, ist
vor diesem Hintergrund zielfiihrend.

HOHE DYNAMIK IM MARKT UND IN DER
VERMARKTUNG

Der Immobilienmarkt unterliegt einer hohen Dy-
namik. Neue Wettbewerber wie Banken, Versicherun-
gen und Immobilienplattformen sowie Fixpreis- oder
Gratismakler, die mit verlockenden Versprechungen
um die Gunst Verkaufswilliger buhlen, drangen in den
Markt. In diesem kompetitiven Umfeld ist es entschei-
dend, Vertrauen zu bilden und nachhaltige Qualitéts-
standards zu etablieren. Qualifizierte Makler konnen
das notige Vertrauen schaffen und die zwingende Qua-

Obschon die Digitalisierung auch in
der Immobilienvermarktung voran-
schreitet, steht der Mensch weiter-
hin im Mittelpunkt — namlich als
Kaufer und Verkaufer (Artikel S. 12).
Ein Beispiel fiir technische Innovati-
onen ist Sam 2.0. Mit dem Roboter
lassen sich Immobilien in Echtzeit

Die Digitalisierung macht die
Immobilienvermarktung schneller.
Doch die entscheidenden Faktoren
bleiben Vertrauen und Qualitat.
Qualifizierte Makler schaffen das
noétige Vertrauen und stellen die
Quialitat sicher. texr— RUEDI TANNER*

Vertrauen und
Qualitit: Qualifi-
zierte Immobili-
enmaklerinnen
und -makler set-
zen sich fiir die
Interessen ihrer
Kunden ein.
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litat sicherstellen. Denn ihr Qualititsmanagement ist
zertifiziert. Die Schweizerische Maklerkammer SMK,
das grossteunabhingige Netzwerk von professionellen
Immobilienmaklern der Schweiz, hat strenge Quali-
tatskriterien definiert. Nur wer tiber ein konsequentes
Qualitdtsmanagement verfiigt und dieses wiederkeh-
rend bestétigt, erhilt das Gutesiegel.

Das Qualitidtskonzept der SMK garantiert tiber-
durchschnittliche Qualitét in allen Bereichen der Im-
mobilienvermarktung. Dazu gehort die Kompetenz,
eine Vielzahl von Verkaufskanélen geschickt zu nutzen
und ineinander zu verzahnen. Qualifizierte Immobi-
lienmakler verfiigen tiber Erfahrung, Professionalitét
und Kompetenz. Sie beherrschen das Einmaleins der
Vermarktung. Dariiber hinaus bringen sie ein grosses

aus der Ferne besichtigen (Artikel
S.14). Die fortschreitende Digitalisie-
rung fuhrt zu mehr Effizienz an der
Schnittstelle zwischen Vermarktern
und Kunden, dazu gehéren bei-
spielsweise Ausschreibungen, Boni-
tatsprifungen und Preisverhandlun-
gen (Artikel S. 16). Ein weiterer

Vorteil der digitalen Prozesse ist
eine gréssere Preistransparenz fur
die Kunden. Diese wird durch ein-
fach bedienbare, kostenlose Bewer-
tungs- und Finanzierungstools
erreicht, die online zugénglich sind
(Artikel S. 18). Wir wiinschen viel
Vergniigen beim Lesen.
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Netzwerk an Kaufinteressenten und genaueste Markt-
kenntnisse mit. Mit fundierten Fachkenntnissen, mit
transparenten, fairen Leistungen und ausgepriagtem
Realititssinn setzen sie sich fiir die Interessen ihrer
Kunden ein. Sie kombinieren Fingerspitzengefiihl im
Umgang mit potenziellen Kdufern mit Stilbewusstsein
bei der Inszenierung einer Immobilie.

VON DER WERTERMITTLUNG ...

Die Basis der Immobilienvermarktung bildet die
realistische Wertermittlung. Reine Onlinerechner lie-
fern nur grobe Einschitzungen, da sie zu viele Fakto-
ren nicht berticksichtigen. Qualifizierte Makler verfii-
geniiber das Know-howund das Instrumentarium, um
samtliche Parameter prizis zu erhebenund den markt-
gerechten Wert zu eruieren. Denn liegt der angesetz-
te Wert zu hoch, kann das Kaufer abschrecken und da-
durch den Verkauf verzégern. Ebenso wirkt sich eine
nachtréigliche Reduzierung eher negativ auf den Ver-
kaufserfolgaus. Auch einvonvornherein zuniedrigan-
gesetzter Preis kann negative Folgen haben, vermuten
in diesem Fall Interessenten doch sofort, dass die Im-
mobilie Méngel aufweist.

Der Wertermittlung folgt die professionelle Aufbe-
reitungder Dokumenteund Inseratefiirdieanalogeund
digitale Prasentation des Objektes. In welcher Region
eine Immobilieliegt, spielt eine entscheidende Rollein
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der Vermarktung und damit im Hinblick aufihre Ver-
kaufsdauer. Neben der eigentlichen Region kommt es
auch aufdie Mikrolage an, auf das direkte Umfeld einer
Immobilie und das damit verbundene Angebot. Fakto-
renwie eine glinstige Verkehrsanbindung oder eine gut
ausgebaute Infrastruktur mit Kindergirten, Schulen,
Einkaufsméglichkeiten oder Arzten in der Nihe wir-
ken sich positiv auf die Vermarktung aus. In der Re-
gel ist es letztlich die Begehung vor Ort, nach der Inte-
ressenten die finale Entscheidung tiber den Kaufeiner
Immobilie treffen.

... BIS ZUR TRANSAKTION

Zu beachten ist, dass es dem Makler gelingen muss,
das Objekt innert niitzlicher und vor allem angestreb-
ter Frist zu vermarkten. Denn erst der erfolgreiche
Abschluss stéarkt die Zufriedenheit von Verkéufer und
Kaufer - und bringt ein Honorar. In der Verantwortung
eines qualifizierten Maklers steht sodann die Sicher-
stellung einer «sauberen» Transaktion mit Kaufver-
tragsentwurf und Zahlungsablauf. Das Einhalten der
Qualitiatsstandards bringt ein serioses, integres Arbei-
ten mit sich. Was wiederum zu guten Referenzen und
entsprechenden Referenzobjekten fiihrt. ]
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“New Immobilie
New Incerieren
New Kaufer

A Kostengiinstig Inserieren ab CHF 0.50 pro'Tag und Objekt
A Automatische Inserate-Erfassung via Schnittstelle

A Vergiinstigte Inserate-Promotionen fiir mehr Aufmerksamkeit und'Reichweite

A Erleichterte Inserate-Archivierung
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