VERBAND

IMMOBILIENVERMARKTUNG

VON DEN
ERWARTUNGEN
UBERFORDERT

Qualifizierte Makle-
rinnen und Makler
verfiigen iiber die
umfassende Expertise,
um einen Immobilien-
verkaufvon A bis Z

zu begleiten und zum
Erfolg zu fithren.

BILD: ZVG

» KEIN KINDERSPIEL
Braucht es wirklich eine
Maklerin oder einen Makler,
um eine Immobilie zu verkau-
fen? Darin mégen ein biss-
chen Provokation und ein biss-
chen Marketing stecken. Doch
die Frage, die einem im Immo-
bilienmarkt mehr und mehr
mit grosser Ernsthaftigkeit
gestellt wird, ist Ausdruck ei-
ner von Digitalanbietern ge-
schickt gestreuten Story, wo-
nach der Immobilienverkauf
heute ein Kinderspiel sei. Ein
paar «Bildli» auf einer ein-
schléagigen Onlineplattform —
und schon hagelt es im iiber-
hitzten Immobilienmarkt
Anfragen. Kaufwillige tiber-
bieten sich mit ihren Angebo-
ten bis ins Unermessliche. Der
Kaufvertrag ist einfach aufge-
setzt, die Ubertragung erfolgt
husch husch. Und schon ist der
Verkaufunter Dach und Fach,
der Gewinn im mindestens
zweistelligen Prozentbereich
eingestrichen. So oder dhnlich
geht die Mar. Als Verkduferin
oder Verkéaufer sollte man sich

aber nicht blenden lassen von

den Onlineangeboten, die den

Immobilienverkauf digital als

Kinderspiel darstellen. Das ist
es definitivnicht!

WENN DIE ERFAHRUNG
FEHLT

Denn Fakt ist: Eigentii-
mer verfiigen selten tiber
grossere Verkaufserfahrun-
gen, schliesslich ist der Ver-
kauf einer Immobilie - eben-
so wie der Kauf - fiir Private
keine tdgliche Routine. Zudem
besteht eine persoénliche Be-
troffenheit der Eigentiimer,
welche einer transparenten,
unabhéngigen und zielorien-
tierten Vermarktung im We-
ge steht. Auch mangelt es
vielfach an der nétigen Kom-
munikations- und Verhand-
lungskompetenz. Die Ver-
marktung und die Abwicklung
in professionelle Hande einer
qualifizierten Maklerin oder
eines qualifizierten Maklers
zu geben, ist allein schon vor
diesem Hintergrund zielfiih-
rend. Bei komplexen Aufgabe-

Digitalisierung sei Dank: Die Vermark-
tung einer Immobilie ist fur jedermann
ein Kinderspiel! Wirklich? Die Realitat
zeigt: Der Verkauf in Eigenregie birgt

grosse Risiken.
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stellungen wie Werteinfluss
von Dienstbarkeiten, bau-
rechtlich negativen Einfliissen
oder mogliches vorhandenes
Nutzungspotenzial, steuerli-
chen oder privatrechtlichen
Aspekten sollte man sich erst
recht von einer Fachperson
begleiten lassen, was natiir-
lich auch fiir Kéuferseite gilt.
Denn Qualitdatsmaklerinnen
und -makler verfiigen iiber ei-
ne ganze Reihe von Expertisen
und Kompetenzen, haben ziel-
gerichtete Erfahrung, kennen
den Markt aus dem Effeff und
sind bestens vernetzt.

ZU HOHE EIGEN-
ERWARTUNGEN

Gehen wir von folgender
Ausnahme aus: Jemand hat
emotional geniigend Abstand
zum Objekt, verfiigt tiber lang-
jahrige Erfahrung im Verkauf,
kennt seine Immobilie wirk-
lich gut, es bestehen keine der
genannten komplexen Aufga-
bestellungen und die notige
Zeit ist vorhanden, dann kann
ein Verkauf'in Eigenregie mog-

lich sein. Das Risiko besteht
aber, dass die eigenen Erwar-
tungen nicht erfiillt werden
konnen, kein zufriedenstel-
lendes Resultat erzielt werden
kann und so das Angebot am
Markt bereits kaputt gemacht
wurde, bevor es zu einer pro-
fessionellen Maklerin oder ei-
nem professionellen Makler
kommt.

Mit dem Vorpreschen
in Eigenregie begeben sich
Selbstvermarkter zudem in
die Jagdreviere von wenig se-
riésen Intermediiren und
machen sich gerade bei aus-
bleibendem Erfolg zu idealen
Zielscheiben. Denn entspre-
chend ausgerichtete Anbieter
beobachten die Insertionsbe-
mithungen von Selbstver-
kiuferinnen und -verkdufern
sehr genau und versuchen mit
Hartnéckigkeit und unter Ein-
satz aller Mittel, ins Geschéft
zu kommen, wenn die Ver-
zweiflung auf Verkauferseite
wichst -meist auf Kosten der
Professionalitat und der Qua-
litat. Enttduschungen sind so
vorprogrammiert.

IRRATIONALE PREIS-
VORSTELLUNGEN

Der Verkaufspreis fiir eine
Immobilie ist das Piéce de Ré-
sistance, gerade in der aktuel-
len, medial befeuerten Hyste-
rie. Natiirlich verleitet diese
Hysterie in gewissen Marktge-
bieten der Schweiz dazu, irra-
tionale Preisvorstellungen zu
entwickeln. Wir befinden uns
gerade in einem absoluten Ver-
kiufermarkt. Fiir viele Selbst-
verkéduferinnen und -verkaufer
hat die Hohe des Verkaufsprei-
ses oberste Prioritit — das ver-
meintliche Einsparen der Ver-
kaufsprovision inklusive. Das
ist zu respektieren.

Doch die Realititen se-
hen tiberall in der Schweiz et-
was anders aus. Den ange-
messenen, marktkonformen
Preis zu berechnen, zu vermit-

IMMOBILIA/Februar 2022



teln und auch zu erzielen, das
ist eine Kernkompetenz einer
zertifizierten Qualititsmak-
lerin, eines zertifizierten Qua-
litatsmaklers. Um es klar zu
sagen: Anbieter, die unrealis-
tische Verkaufspreise in Aus-
sicht stellen, sind keine qua-
lifizierten Qualitdtsmakler.
Ausgewiesene Maklerinnen
und Makler haben ein lebhaf-
tes Interesse daran, einen re-
alistischen, marktkonformen
Preis préazis zu berechnen und
den Kunden in Aussicht zu
stellen. Denn ausgewiesene
Maklerinnen und Makler wer-
den liber die Provision des ef-
fektiv erzielten Verkaufserlo-
ses honoriert, nicht tiber einen
grossmaulig angekiindigten
Zielpreis.

Es gibt Kundinnen und
Kunden, die der Maklerin und

ANZEIGE

Aus Visionen

Welten schaffen.

dem Makler ein sehr grosses
Vertrauen entgegenbringen,
und andere, die eher misstrau-
isch sind, vieles hinterfra-

gen oder sogar besser wissen
wollen. Das betrifft insbeson-
dere die Preisvorstellungen.
Fundierte Verkehrswertschét-
zungen, aktuelle Vergleichs-
beispiele aus dem Markt in-
klusive dem entsprechenden
Hintergrundwissen kénnen da
Abhilfe schaffen. Das verlangt
nach einer qualifizierten Mak-
lerin oder einem qualifizierten
Makler mit langjahriger Er-
fahrung und ausgewiesenem
Know-how.

SUBSTANZ UND KOM-
PETENZ ENTSCHEIDEN
Entscheidend in der Ver-
marktung ist die eigentliche
Substanz, die Beratungskom-

Tauchen Sie ein in die virtuellen
Bild- und Erlebniswelten flur
Architektur und Immobilien.
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petenz. Das Einhalten von
Qualitatsstandards, wie sie die
Schweizerische Maklerkam-
mer (SMK) von ihren Mitglie-
dern verlangt, bringt ein seri6-
ses, integres Arbeitsverhalten
mit sich, zugunsten von Ver-
kéufer und Kéufer. Aber auch
zugunsten der Maklerin und
des Maklers selber. Denn Qua-
litat fiihrt fiir sie wiederum zu
Referenzen und entsprechen-
den Referenzobjekten. Und
wéhrend Digitalanbieter dank
standardisierten Leistungen
und Skaleneffekten glinstige
Offerten machen, gehen quali-

fizierte Maklerinnen und Mak-
ler den umgekehrten Weg: Sie
investieren noch mehrin die
Ausbildung und den Ausbau
ihrer Kompetenzen, um noch
individueller und punktgenau-
er auf die Bediirfnisse der Kun-
dinnen und Kunden einge-

hen zu kénnen. Und sich so im
Markt als eigentliche Kompe-
tenzzentren zu positionieren.m
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Der Autor ist Prési-
dent der Schweize-
rischen Makler-
kammer SMK und
Mitinhaber der
‘Wirz Tanner Immo-
bilien AG in Bern.
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