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Immobilien o

«Fur jedes Objekt gibt es einen Markt»

Die Kinder sind ausgezogen, das
Haus ist zu gross geworden, und
der Garten gibt zu viel Aufwand. Ein
Verkauf scheint die beste Losung.
Doch Vorsicht: Im Alleingang
konnte sich dies als schwieriges
Unterfangen erweisen. Robert
Mazenauer, eidgendssisch diplo-
mierter Immobilientreuhdnder, er-
klart, warum es besser ist, einen
professionellen Makler zu Rate zu
ziehen.

Sobald ein Hausverkauf bevor-
steht, geht es um viel Geld. Fir
manche ein Grund, auf einen Mak-
ler zu verzichten. Schliesslich erhélt
er eine Provision von drei Prozent —
so der Richtwert. Wenn jemand ein
Haus fiir 700000 Franken verkauft,
erhdlt dessen Makler also rund
21000 Franken Erfolgshonorar.
«Das mag fiir einige nach unglaub-
lich viel klingen», sagt Robert Ma-
zenauer, Geschiftsleitungsmitglied
der Hugo Steiner AG, St.Gallen,
«aber es lohnt sich auf jeden Fall,
einen Profi zu engagieren.»

Geld nicht verschenken

Ein grosser Vorteil ist, dass der
Verkaufer sich um nichts kiimmern
muss. Der Makler sorgt fiir alle Pa-
piere, Eintrdge im Grundbuch, Be-
sichtigungen in der Liegenschaft,
die Inserate, berédt wegen der Steu-
ern, fiihrt Gesprdache mit der Bank
und ist darum bemiiht, dass das
Geld sicher auf das Konto des Ver-
kédufers kommt.

Ein gutausgebildeter Immobi-
lienmakler kann zudem den Wert
eines Objekts besser und vor allem
objektiver einschitzen als die Be-
sitzer. «Legt jemand den Verkaufs-
preis zu hoch an, dann kauft das
Haus niemand. Gleichzeitig miis-
sen die Verkdufer aber darauf ach-
ten, dass sie kein Geld verschenken,
weil sie ihre Immobilie zu gilinstig
weggeben», mahnt der Immobi-
lientreuhdnder. Wichtig bei einer
Schitzung seien Kriterien wie zum
Beispiel die Substanz, die Lage oder
aufgestauter Unterhalts- respektive
Erneuerungsbedarf.

Vertrauen und Exklusivitét
«Zwischen dem Auftraggeber
und dem Makler muss ein Vertrau-
ensverhdltnis aufgebaut werden.
Transparenz lautet hierfiir die For-

Robert Mazenauer, Geschéftsleitungsmitglied der Hugo Steiner AG, St. Gallen: «Bei einem Hausverkauf lohnt es
sich auf jeden Fall, einen Profi zu engagieren.»

mel», betont Mazenauer. Einen
Auftrag ablehnen wiirde er, wenn
die Preisvorstellungen des Verkédu-
fers viel zu hoch wiren und sich
dieser nicht davon tiberzeugen lies-
se, einen marktfdhigen Verkaufs-
preis festzulegen. Der Mandant
sollte dem Profi Glauben schenken,
da dieser bemiiht ist, einen best-
moglichen und fairen Preis zu er-
zielen. «Auch ist uns die Auftrags-
Exklusivitdt wichtig. Wenn sich
noch zwei andere Makler um den
Verkauf bemiihen, schwindet nicht
nur die Motivation des Einzelnen,
sondern auch die Glaubwiirdigkeit
bei allenfalls verschiedenen Preis-
angeboten unter den Maklern.»
Der Verkdufer muss dem Makler
ausserdem alle Méngel bekanntge-
ben. Dieser biirgt dann seinerseits
dafiir, das Objekt richtig am Markt
anzubieten. Ein Vertrag ist befristet,
meist auf sechs Monate. Gelingt es
dem Makler nicht, das Haus zu ver-
kaufen, erhilt er vom Auftraggeber

auch kein Geld. «Einem erfahrenen
Immobilienhéndler geschieht das
allerdings kaum. Er weiss, wie hoch
der Preis sein darf, und kennt sich in
der Region aus.» Der seit 35 Jahren
in der Branche tédtige Immobilien-
treuhdnder ridt, man solle von
einem seriosen Makler immer ei-
nen Leistungsnachweis verlangen.

Vom Héduschen bis zur Villa

Mazenauer ist davon iiberzeugt,
dass ein guter Makler jedes Objekt
verkauft, denn «fiir jedes gibt es ei-
nen Markt». Das kleinste Hiuschen
konne einen Kiufer finden, wenn
der Preis stimme. «Ein Handwerker
beispielsweise hat Freude daran,
wenn er selbst noch daran arbeiten
kann.»

Der Makler fokussiert sich bei
seiner Arbeit nicht nur um ein Seg-
ment. Er kimmert sich um den Ver-
kauf von Eineinhalbzimmerwoh-
nungen ebenso wie um jenen einer
Villa, jenen eines Mehrfamilien-

hauses oder gar um Verkédufe gan-
zer Gewerbe-Immobilien — Hotels,
Restaurants, Produktionsbetriebe,
Industriehallen und so weiter.

Internet keine Konkurrenz

Auf die Frage, ob das Internet
nicht eine grosse Konkurrenz zu
den Maklern sei, antwortet Ma-
zenauer: «Viele, denen der finan-
zielle Aufwand fiir einen Makler zu
gross ist, nutzen zuerst das Inter-
net. Melden sich Interessierte, wis-
sen die Verkdufer hédufig nicht, wie
hoch oder tief sie den Preis ange-
ben sollen oder wie sie das Ver-
kaufsgespriach fiihren miissen.»
Bald stellten die Leute fest, dass es
nicht damit getan sei, ein Inserat
ins Internet zu stellen. Auch wenn
es manche zuerst auf diese Art ver-
suchen, «<nehmen viele am Schluss
doch gerne unsere Makler-Dienst-
leistungen in Anspruch.
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