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Wohneigentum ist ein Kaufermarkt
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Interessenten fiir Wohneigentum kénnen aus
einem riesigen Angebot auswihlen. Der Grund
dafiir liegt einerseits in der sehr hohen Woh-
nungsproduktion der vergangenen Jahre. Pro
Jahr werden schweizweit rund 17 000 neue Ei-
gentumswohnungen gebaut. Nach 40-jihri-
gem Bestehen der gesetzlichen Grundlage fiir
das Stockwerkeigentum kommen nun auch
immer mehr bestehende Eigentumswohnun-
gen in zweite oder dritte Hand. Und schliess-
lich verindert sich die Mobilitit der Gesell-
schaft, indem hiufiger Stellen und damit nicht
selten auch Wohnorte gewechselt werden. Nur
Handinderungs- und Grundstiickgewinnsteu-
ern hindern allenfalls noch daran, Wohneigen-
tum auch nach kurzer Verweildauer wieder zu
verkaufen.

Durch diese Marktentwicklung sind die Ver-
kiufer von Wohneigentum besonders gefor-
dert. Sie miissen ihr Angebot bekannt machen
— gemeinhin Werbung betreiben —, um die
Aufmerksamkeit einer potenziellen Kiufer-
schaft zu erregen. Was am Konsummarke
selbstverstindlich ist, wird im Immobilienver-
kauf allerdings noch viel zu oft vernachlissigt:
die kiufergerechte Prisentation des Objektes.
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Die Vitalitdt des Immobilienmarktes, genauer des Handels mit WWohnlie-
genschaften, ist augenfallig. Volle Anzeigenspalten, Uberquellende Inter-
net-Sites und Verkaufsschilder an allen Strassen. Die professionellen
Marktbeobachter Wuest & Partner bestatigen diesen Eindruck fur die
gesamte Schweiz. Im vergangenen Jahr wurde jede zwanzigste Eigen-
tumswohnung auf dem Markt angeboten. Das ist mehr als im Mietwoh-

nungsmarkt.

Ein handgeschriebenes Schild an der Strasse
oder eine Kleinstanzeige vermégen dies nicht.
Unter Umstinden setzen sie das Objekt sogar

herab.

Professionalisierung im Verkauf
Im Immobilienverkauf zeichnet sich aufgrund
des kompetitiven Marktes ein Trend zur Profes-
sionalisierung der Verkaufsaktivititen ab. Das
rithre vor allem daher, dass neue Uberbauungen
mit zahlreichen Wohneinheiten ohne profes-
sionelles Marketing nicht an den Mann oder an
die Frau gebracht werden kénnen. Ein rascher
Verkauf — moglichst bereits vor Baubeginn
oder Fertigstellung — ist fiir den vorinvestieren-
den Unternechmer gewinnentscheidend. Die
Professionalisierung  im  Wohnungsneubau
setzt die meist privaten Verkdufer von ilteren
Liegenschaften unter Zugzwang. Sie miissen
aber nicht nur Verkaufsaktivititen unterneh-
men, sie miissen zuerst vor allem den richtigen
Preis fiir ihre Liegenschaft identifizieren. Hier
beginnt sich gliicklicherweise die Uberzeugung
durchzusetzen, dass der Beizug eines professio-
nellen Immobilienmaklers oder —schitzers auf-
dringt, um einerseits die richtigen Verkaufsar-
gumente, anderseits den fairen Preis und was-
serdichte Vertrige aufzubereiten.

Ein zweiter Trend im Immobilienverkauf geht
in Richtung Netzwerke. Seit jiingerer Zeit
tiberziehen nach angelsichsischem Muster auf-
gezogene engmaschige Franchisingsysteme das
Land. Gleichsam bestehen verschiedene seit
Jahren etablierte Netzwerke mit einem hohen
Anspruch an Professionalitit und Schweizer
Zuschnitt. Die Vorteile des Beizugs eines pro-

fessionellen Maklers mit einem Leistungsaus-
weis sind naheliegend. Verkidufer profitieren
von der Fokussierung auf den Immobilienver-
kauf — viele unabhingige Kleistanbieter haben
ihr Standbein demgegeniiber in der Immobili-
enbewirtschaftung —, von vielfiltigen Synergi-
en, von der Verkaufsdokumentation iiber ge-
meinsame Immobilieninserate bis hin zum In-
ternet und schliesslich vom Zugang zu einem
grosseren Interessentenkereis.

Aufgestaute Erneuerung

Ein dritter Trend geht dahin, dass bestchende
Liegenschaften durch die hohe Neuproduktion
vermehrt unter Preisdruck kommen. Sie weisen
teilweise einen hohen aufgestauten Investi-
tionbedarf auf, indem seit der Erbauung kaum
mehr als Pinselerneuerungen vollzogen wur-
den. Demgegeniiber haben sich die Bediirfnis-
se der potenziellen Kiufer verindert, die Tech-
nologie (Heizung, Fenster, Isolation, Haus-
technik usw.) hat sich weiterentwickelt.
Abgesehen von den vergebenen steuerlichen
Abzugsméglichkeiten des Liegenschaftsunter-
halts unterliegt die bestehende Liegenschaft
ohne regelmissige Erneuerung einer Entwer-
tung, die sich der Verkiufer anrechnen lassen
muss. Gliicklich ist, wessen Grundstiick auf-
grund einer bevorzugten Lage in der Zeit seit
der Erbauung eine Aufwertung erlebt hat.
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