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Der Verkauf von Immobilien fur Privateigen-
tumer ist eine Spezialdisziplin und wird auch
im Jahr 2024 noch unterschatzt. Ein guter
Verkaufer zeichnet sich durch interdisziplina-
re Fahigkeiten aus. Zudem spielen Softskills
wie Transaktionserfahrung, gutes Timing und
Menschenkenntnis eine wichtige Rolle und
entscheiden Uber eine erfolgreiche oder we-
niger erfolgreiche Transaktionsbegleitung.

Hinweis: Die in diesem Know-how Bericht gewahlte mannli-
che Form bezieht sich immer zugleich auf weibliche, mann-
liche und anderweitige Geschlechteridentitaten.

Zeiten dndern sich

Fruher wurden Polaroidfotos mit Doppelklebe-
band auf die Frontseite der Verkaufsdokumen-
tationen versehen und die Originale dienten als
Kopiervorlage. Bei der Vermarktung war einzig
die Frage, ob die Inserate in der NZZ oder im Ta-
gesanzeiger farbig oder schwarzweiss erschei-
nen sollen. Damals kostete ein Inserat so viel wie
eine Stadtereise. Diese Zeiten sind definitiv vor-
bei. Heute ist das Immobilienmarketing hochgra-
dig digitalisiert und professionalisiert. Nebst den
wichtigen, kostenpflichtigen Immobilienportalen
(newhome.ch, homegate.ch, immoscout24.ch,
immostreet.ch usw.) sorgen zahlreiche Optio-
nen (Printinserate, Google Adwords- und Social-
Media-Kampagnen, Projektwebsites, Newsletter
usw.) fir eine gewisse Uberforderung, wenn es
um die richtige Wahl und Dosierung der Ver-
marktungsinstrumente geht.

Die Vermarktung ist professionell zu planen. Ob
ein Grossprojekt mit 100 Wohneinheiten oder der
Verkauf eines Einfamilienhauses auf dem Land,
ohne sorgfaltige Planung und Vorbereitung der
Vermarktung wird das Resultat nicht zufrieden-
stellend sein. Denn, ob Investor einer Grossuber-

bauung oder EFH-Verkauferschaft, beide haben
den Anspruch, dass der Verkauf mit dem best-
moglichen Resultat zu erfolgen hat.

Immobilienmiérkte und Zinsen

Die Immobilienmarkte in der Schweiz sind an-
spruchsvoll und segmentiert. Nach einer ab der
Jahrtausendwende zwei Jahrzehnte anhalten-
den Phase von sinkenden Zinsen und somit kon-
tinuierlich steigenden Preise haben die Immobi-
lienmarkte in den vergangenen Jahren eine (je
nach Segment) leichte Abkuhlungen oder seitli-
che Bewegung erfahren. Man kann auch sagen,
dass die Preise in gewissen Teilmarkten auf einem
hohen Niveau verharren. Nach einem erneuten
Aufwartsschub der Transaktionspreise fur Erst-
und Zweitwohnsitze wahrend der Corona-Phase
(man suchte wahrend der Pandemie nach grds-
seren Erst- und Zweitwohnungen, da man mehr
Platz fur das Homeoffice benotigte oder die Ar-
beit aus den Bergregionen erledigen wollte) und
dem Beginn der Energie-/Ukraine-Krisen wurden
die Zinsen aufgrund von inflationaren Tenden-
zen und Unsicherheiten im Fruhling 2022 ange-
hoben. Eine 10-jahrige Festzinshypothek lag bei
ca. 2.75 bis 3.0 Prozent p.a. und die kurzfristigen
SARON-Hypotheken lagen nur unwesentlich un-
ter diesem Zinsband. Fur viele ein Schock, hatte
man sich doch an die Hypothekarzinsen im kom-
fortablen Bereich von mehr oder weniger einem
Prozent gewohntund hatte sich somitauch etwas
mehr Wohnflache und -volumen sowie allenfalls
weitere Extras mit diesen tiefen Zinsen geleistet.

Welches sind nun konkret die Krafte, welche die
Immobilienmarkte beeinflussen?
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Sinkende Zinsen

Die Zinsen haben einen wesentlichen Einfluss
auf die Immobilienwerte. Sinken die Zinsen, so
steigen die Werte und «vice versa». Bei den Im-
mobilienbewertungen fuhren tiefere Zinsen zu
tieferen Kapitalisierungssatzen. Tiefere Kapitali-
sierungssatze bedeuten steigende Ertragswer-
te. Die tieferen Hypothekarzinsen erlauben den
Wohnungskaufern ihr Wunschobjekt mit einem
héheren Maximalpreis zu erwerben. Dieser Effekt
verpufft, wenn die Hypothekarzinsen steigen. Die
Banken werden in diesem Falle die Belehnungs-
grenze (Fremdfinanzierungsquote) und die Trag-
barkeit (die Wohnkosten sollen ein Drittel des
Einkommens nicht Ubersteigen) neu berechnen
und die finanzielle Preisobergrenze nach unten
korrigieren.

Zuwanderung

Im vergangenen Jahr betrug laut dem Staatsse-
kretariat fur Migration die Nettozuwanderung in
der Schweiz rund 98500 Personen. Da nicht im
gleichen Masse Wohnungen produziert werden,
hat die Zuwanderung einen werttreibenden Ef-
fekt auf die Immobilienmarkte. Die Leerstands-
quote (Gesamtwohnungsbestand inkl. Einfami-
lienhauser) in der Schweiz ist seit drei Jahren
rucklaufig und betragt gemass dem Bundesamt
fur Statistik 1.15 Prozent (Stand 1. Juni 2023).
Vor allem im Bereich der Mietwohnungen ist die
Lage angespannt und es erfolgten aufgrund der
Verknappung Mietzinserhéhungen, welche auch
durch die mietrechtlichen Beschrankungen nicht
ganzlich verhindert werden konnten.

Baubewilligungen und Raumplanungsgesetz
Nehmen die Baubewilligungen ab, so kommen
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weniger Wohnungen auf den Markt, was zu ei-
nem Angebotsruckgang und somit zu steigen-
den Preisen fuhrt. Der gleiche Effekt erfolgt auch
durch die Anderungen/Umsetzung des Raum-
planungsgesetzes. Die Raumplanung strebt im
Grundsatz einen haushalterischen Umgang mit
den Bodenressourcen an. Dies fuhrt zu Verdich-
tungen nach innen und Verhinderungen einer
Zersiedelung. Die Baulandreserven sind von der
offentlichen Hand so zu planen, dass eine Uber-
baubarkeit in 15 Jahren erfolgt. Die Umsetzung
des Raumplanungsgesetzes in den Gemeinden
verursacht Rechtsunsicherheiten und lange War-
tefristen. Die Folgen sind Wohnungsknappheit,
tiefe Leerstandsquoten sowie hohe Mietzinse
und Verkehrswerte.

Zweitwohnungsgesetz

Mit dem Zweitwohnungsgesetz wurde der Bau
und das Angebot von Zweitwohnungen ge-
bremst. Die Preise fur Zweitwohnungen sind in
der Folge aufgrund des Angebotsruckgangs ge-
stiegen und haben in gewissen touristischen
Hotspots Hoéchstwerte erreicht. Ein negativer
Nebeneffekt ist zudem, dass altrechtliche Woh-
nungen (Wohnungen, die vor dem 11. Marz 2012
erstellt oder bewilligt waren) in den Dorfzentren
als teure Zweitwohnungen verkauft werden. Die
Dorfkerne kbnnten sich so mittelfristig zu leer-
stehenden Ferienwohnungsinnenzentren entwi-
ckeln. Hier durfte es eine Frage der Zeit sein, bis
entsprechende Gegenmassnahmen eingefuhrt
werden.

Spezielle Ereignisse

Die Auswirkungen der Corona-Pandemie ha-
ben gezeigt, dass unvorhergesehene Ereignisse
ebenfalls einen Einfluss auf die Immobilienmarkte
haben kénnen. Wahrend der Corona-Pandemie
ist die Nachfrage nach grésseren Wohnungen in
landlicheren Gebieten deutlich angestiegen. Ge-
stiegen ist auch die Nachfrage nach Ferienwoh-
nungen in der Schweiz.

Diese Effekte waren nicht voraussehbar. Es bleibt
somit stets ein gewisses Restrisiko, dass sich die
Markte durch nicht voraussehbare, spezielle Er-
eignhisse, in die eine oder andere Richtung veran-
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dern kdnnen. Zu erwahnen ist in diesem Kontext
auch die Inflation, welche durch den Ukrai-
ne-Krieg infolge der Unsicherheiten und Versor-
gungsengpasse auffllammte. Die Verteuerungen
der Energiekosten fuhrte zu Preiserhdhungen
im Baumarkt und zu hdheren Immobilienpreisen
von Neu- und Umbauten.

Die Lage auf den Immobilienmarkten und die
aktuellen Bewertungsproblematiken kénnen mit
folgendem Beispiel veranschaulicht werden: Im
Kanton Graubunden sind (z.B. in der Gemeinde
Laax) seit der EinfUhrung des Zweitwohnungsge-
setzes vom 1. Januar 2016 Erstwohnungen (mit
steuerrechtlichem Hauptwohnsitz), altrechtliche
Zweitwohnungen (klassische Ferienwohnung)
und touristisch-bewirtschaftete Zweitwohnun-
gen (Zweitwohnung mit Vermietungspflicht) auf
dem Markt. Die bewertungs-technischen Un-
terschiede dieser drei Wohnformen sind nicht
marginal. So bewegen sich die Verkehrswerte fur
Erstwohnungen im Bereich von ca. CHF 7000
bis CHF 9°000 pro m?2 HNF (Hauptnutzflache
nach SIA 416/d0165), touristisch-bewirtschaf-
tete Zweitwohnungen kosten CHF 8500 bis
CHF 12°000 pro m2 HNF und fur altrechtliche
Zweitwohnungen ohne rechtliche Restriktio-
nen bezahlt man zwischen CHF 15'000 und CHF
22'000 pro m2 HNF. Die publizierten statistischen
Marktwerte sind verwasserte Mischwerte, sodass
eine Bewertung, nur aufgrund der statistischen
Marktwerte, zu keinem plausibilisierten Resultat
fuhrt. Nur mit guten, lokalen Marktkenntnissen
ist eine aussagekraftige Bewertung maéglich. Die-
ses Beispiel verdeutlicht, dass eine Immobilien-
bewertung sowie die korrekte Positionierung im
Markt und/oder die Festlegung von Belehnungs-
werten in der aktuellen Marktlage anspruchsvolle
Aufgaben sind.

Immobilienmakler

Die Immobilienmakler haben keinen guten Ruf in
der Schweiz. Oft werden die Akquisitionsmetho-
den und die Passivitat der Akteure bemangelt und
die hohen Verkaufsprovisionen kritisiert. Wenn
private Eigentumer ihre eigene Immobilie ver-
kaufen mochten, so erhalten sie die ersten An-
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rufe regelmassig von Immobilienmaklern, wel-
che das Mandat ubernehmen mdchten und ganz
bestimmt bereits zahlreiche potenzielle Kaufer in
ihrer Datenbank fuhren. Heute wird die Akquisi-
tion verstarkt Uber Online-Kampagnen lanciert
und mit dem Instrument der «hedonischen Gra-
tis-Immobilienbewertung» wird versucht, die Ab-
schlusse von Verkaufsauftragen aktiv zu fordern.
Dieses etwas einseitige Bild des Maklers ist falsch.
Der Immobilienmakler ist, vorausgesetzt das no-
tige Know-how, die Professionalitat und Integ-
ritdt sind gegeben, fur jede Transaktion wichtig.
Privaten Immobilienverkaufern fehlt die Erfah-
rung, da man Immobilien meist nur einmalim Le-
ben kauft und/oder verkauft. Der Immobilienma-
kler erzielti.d.R. den héheren Verkaufswert, kann
viele Situationen wahrend dem Verkaufsprozess
besser beurteilen und ist emotional nicht an das
Verkaufsobjekt gebunden. Zudem kennt der Im-
mobilienmakler die Immobilienvermarktungsins-
trumente sowie die Marktzyklen besser und kann
so die Verkaufsphasen geschickt planen.

Exklusivitat

Die Exklusivitat des Mandats sichert dem Immo-
bilienmakler zu, als einziger die Transaktion zu
koordinieren und samtliche Kaufinteressenten in
einem geordneten Prozess zu fuhren. Diese Ex-
klusivitat ist wichtig und wird oft missverstanden.
Es geht dabei nicht um den Provisionsschutz fur
den Makler, sondern um die Gewahrleistung ei-
nes professionellen Prozesses mit einem perfek-
ten Timing. Zudem ist ein Produkt, welches von
vielen Anbietern ausgeschrieben wird, unattrak-
tiver. In diesem Sinne ist die Exklusivitatsklausel
auch Garantin fur eine hochwertige Ausschrei-
bung.
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Transaktionsarten und Verkaufsmodelle

In der Branche unterscheidet man zwischen «As-
set-Deals» und «Share-Deals». Beim «Asset-De-
al» wird die Immobilie verkauft und es erfolgt eine
Handanderung im Grundbuch. Beim «Share-De-
al» werden Anteile einer Gesellschaft, welche die
Immobilien halt, veraussert. Als Spezialitat gibt es
noch den «Asset-Swap». Hierbei handelt es sich
um ein Immobilientauschgeschaft. Diese sind
erfahrungsgemass eher selten. Bei den meisten
Transkationen fur Privateigentumer erfolgt ein
Verkauf des Grundstlckes und ein direkter Ein-
trag ins Grundbuch.

Aufgrund der steigenden Preise und der Unbere-
chenbarkeit der Markte ist seit einigen Jahren das
Bieterverfahren «salonfahig» geworden. Hierbei
werden die Kaufinteressenten durch ein mehr-
stufiges Bieterverfahren gefuhrt. Die Bieterver-
fahren funktionieren jedoch nur, wenn der Ver-
kaufsrichtpreis nicht zu hoch angesetzt ist, die
Marktliquiditat vorhanden ist und davon ausge-
gangen werden kann, dass zahlreiche Bieter am
Prozess teilnehmen. In letzter Zeit wurden Bie-
terverfahren durchgefuhrt und «es kam niemand
hin». Zudem mehren sich die Ausserungen von
Marktteilnehmenden, welche aus Prinzip nicht
mehr an diesen Verfahren teilnehmen mochten.
Der Einsatz dieses Instruments ist kritisch abzu-
wagen.

Verkaufsmodelle gibt es viele auf dem Markt. Seit
geraumer Zeit breiten sich auch Varianten zu sehr
gunstigen Konditionen aus. Ein professionell ge-
fuhrtes Verkaufsverfahren beansprucht zeitliche
und finanzielle Ressourcen. Tiefpreismodelle
funktionieren nur, wenn eine grosse Anzahl an
effektiv und effizient durchgefuhrten Transkatio-
nen getatigt werden. Eine hohe Anzahl an Trans-
aktionen bedeutet Qualitatsverlust und dies fuhrt
zu schlechteren Resultaten.

Wir haben unsererseits die nachfolgende erlau-
terten Verkaufsmodelle entwickelt, welche zu
der aktuellen Situation auf dem Immobilienmarkt
passen und die Bedurfnisse der Privateigentumer
berucksichtigen.
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Verkaufsmodell Light

Das Modell «Light» ist eine Einstiegsvariante. Die
Honorierung ist auf einem attraktiven Niveau und
die Leistungen fur die Verkaufsbetreuung sind ef-
fizient und kompakt gestaltet.

e Honorierung nur bei Erfolg

e Honorar 1.50 bis 2.75 Prozent
e Fixpreisvereinbarung

e 6-Monats-Vertrag

o Teil-After-Sales-Service

Verkaufsmodell Basic

Das Modell «Basic» garantiert ein bestmogliches
Resultat. Die Massnahmen sind umfangreich und
zielfuhrend.

e Honorierung nur bei Erfolg

e Honorar 2.00 bis 4.00 Prozent
e Bieterverfahren optional

e 12-Monats-Vertrag

e E-Mail-Reporting in Echtzeit

e Angebot an Kundenstamm

e Zusatzliche Immobilienportale
e Soziale-Netzwerke

o After-Sales-Service

e Grundstuckgewinnsteuer

Verkaufsmodell Fix

Beim Modell «Fix» wird ein Verkaufspreis fixiert.
Ein Anspruch auf eine Honorierung besteht nur,
wenn der vereinbarte Preis Uberschritten wird.

e Honorierung nur bei Erfolg

e Honorar in Prozent der Fixpreis-Uber-
schreitung

e Bieterverfahren optional

e 12-Monats-Vertrag

e Angebot an Kundenstamm

e Zusatzliche Immobilienportale

e Soziale Netzwerke

o After-Sales-Service

e Grundstuckgewinnsteuer

Wir betreuen unsere Auftraggeber gewissenhaft
durch alle Phasen des Verkaufsprozesses. Weite-
re Details zu den Modellen finden Sie in unserer
Dienstleistungsbroschure «Immobilienverkauf fur
Privateigentimer», welche Uber unsere Website
heruntergeladen werden kann:
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Die Vorbereitung

Die Vorbereitung ist fur den erfolgreichen Ver-
kauf das «A und O». Fur die Transaktion sind die
notigen Unterlagen bereitzustellen:

e Aktueller Grundbuchauszug

e Aktuelle amtliche Schatzung

e Protokolle der StWE-Versammlungen

e Nebenkostenabrechnung der letzten drei
Jahre

e Begrundungserklarung mit Aufteilungspla-
ne

e Verwaltungsreglement, Nutzungs- und
Verwaltungsordnung

e Grundriss-, Fassaden-, Schnittplane

e Baubeschrieb

e Flachen- und Volumenangaben nach
SIA 416

e Angaben uber wertvermehrende Investiti-
onen

e Erwerbskaufvertrag

e Mietvertrage, Servicevertrage

o Kreditvertrage, Versicherungsvertrage

» usw. (Erbvertrage, Kaufrechtsvertrage,...)

Die Unterlagen werden bei uns digitalisiert und
in einem elektronischen Datenraum (mit einem
Kunden-Login Uber unsere Website) fur die Be-
treuung der Kaufinteressenten, der Banken, der
Berater usw. abgelegt.

Zur Vorbereitungsphase gehort auch die Ab-
kldrung der Steuerfolgen. Die Hohe der Grund-
stuckgewinnsteuer ist im Vorfeld zu berechnen.
Der mutmassliche Steuerbetrag ist sicherzustel-
len. Die Umsetzung wird im Kaufvertrag gere-
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gelt. Ebenfalls muss die Handhabung der Han-
danderungssteuer und der GrundbuchgebUhren
geregelt werden. In Graubunden gilt die halftige
Verkaufsnebenkostenteilung zwischen Verkau-
ferschaft und Kauferschaft. Im Kanton Zurich gibt
es bspw. keine Handanderungsteuer. Je nach
Kanton ist zudem das Grundbuch und Notariat
unterschiedlich geregelt.

Die Ausschreibungsphase

Der Start der Ausschreibung erfolgt, sobald das
Angebot auf dem Markt ist. In der Anfangsphase
werden viele Anfragen generiert. Suchende ha-
ben i.d.R. ein entsprechendes Abonnement auf
den Immobilienportalen und erhalten eine auto-
matisierte Mitteilung, wenn ein Objekt neu pub-
liziert wird. Die Ausschreibungsphase sollte min-
destens zwei bis drei Monate betragen. Dabei sind
die saisonalen Zyklen zu beachten und es kann
auch eine zweite Ausschreibungsphase ndtig
sein. Fur den Verkauf ist genugend Zeit einzupla-
nen. Fruhling und Herbst sind optimale Verkauf-
sperioden und fuhren im Erstwohnungsmarkt zu
den besten Resultaten. Fur Ferienobjekte in den
Bergen sind hingegen die Monate Dezember bis
April relevant, rund 80 Prozent der Verkaufe wer-
den in dieser Zeitperiode abgewickelt.

Jeder Kunde wird von uns einzeln und exklusiv
betreut. Je nach Verkaufssituation kann die Be-
treuung mehr oder weniger Zeit in Anspruch
nehmen. Der Grad der Komplexitat ist unter-
schiedlich und kann nicht immer vorausgesehen
werden. Vermeintlich einfache Auftrage kénnen
sich zu intensiven Verkaufsbegleitungen mit viel
Abklarungs-, Koordinations- und Regelungsbe-
darf entpuppen.

Die Abschlussphase

Die Abschlussphase startet mit der Prufung der
Kaufangebote und der Unterzeichnung eines
Vor- oder Reservationsvertrages. Im Falle des
Bieterverfahrens werden die Kaufinteressenten in
einem weiteren Prozess aufgefordert, ihre finale
Kaufofferte einzureichen. Entsprechend werden
die Auftraggeber Uber den Evaluationsprozess
informiert. In einem weiteren Schritt wird das
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Grundbuchamt/Notariat oder der freie Notar mit
der Erstellung des Kaufvertrages beauftragt. Der
Immobilienmakler koordiniert in dieser Phase mit
der Kauferschaft, der Verkauferschaft, den invol-
vierten Banken, und dem Notar.

Mit der Offentlichen Beurkundung des Kauf-
vertrages entsteht zwischen den Parteien ein
Verpflichtungsgeschaft. Rechtlich gultig ist der
Verkauf erst, wenn er im Grundbuch der entspre-
chenden Gemeinde eingetragen ist.

After-Sales-Service

Auch nach der offentlichen Beurkundung des
Kaufvertrages und der Eintragung ins Grundbuch
fallen noch Arbeiten an. Hierzu gehéren:

e Mutationsmeldungen an alle Instanzen

e Kontrolle der Zahlungseingange

« Ubergabe des Verkaufsobjekts

e Deklaration der Grundstuckgewinnsteuer

Der Immobilienmakler gewahrleistet in seiner Ex-
pertenfunktion eine vollumfangliche Begleitung
bis zum Schluss.

Immobilienverkauf fiir Investoren und Ent-
wickler

Bei der Betreuung von Investoren und Entwickler
nimmt die Komplexitat zu. Der Immobilienma-
kler ist in diesem Kontext noch mehr gefordert
und muss den Investor/Entwickler bereits in der
FrGhphase bei der Bestimmung des Objekt-Mi-
xes, der Preisfestlegung, der Begleitung fur die
Errichtung der Begrundungserklarung, der Wert-
quotenberechnung, des Verwaltungsreglements,
der Nutzungs- und Verwaltungsordnung, des
Grundpfandrechtes, beim Erstellen der Kaufver-
trage usw. beratend zur Seite stehen.

Weitere Details zu diesem Thema finden Sie in
unserer Dienstleistungsbroschure «Immobilien-
verkauf fur Investoren und Entwickler», welche
Uber unsere Website heruntergeladen werden
kann:
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IMMOBILIENVERKAUF FUR
INVESTOREN UND ENTWICKLER

Fazit

Der Verkauf von Immobilien ist eine anspruchs-
volle Aufgabe und sollte den Experten uberlas-
sen werden. Die Immobilienmarkte sind laufend
in Bewegung und die Preise kbnnen nicht ewig
steigen. Die Anspruche an die Transaktionsbe-
gleitungen und die Komplexitat der Immobili-
enverkaufe werden steigen, sobald eine Markt-
bereinigungsphase eintritt. Ein professioneller
Immobilienmakler erzielt nicht nur einen héhe-
ren Verkaufswert, sondern gewahrleistet eine
strukturierte und effizient gefuhrte Transaktion,
welche die Transaktionskosten niedrig halt. Da-
bei werden steuerrechtliche, finanz- und grund-
buchtechnische Fragen und Probleme vorgangig
erkannt und rechtzeitig gelost.

Allfallige Fragen im Zusammenhang mit dem
Verkauf lhrer Immobilie oder weitere immo-
bilienspezifische Fragen und Anliegen kénnen
selbstverstandlich auch in einem persdnlichen
Gesprach mit uns gepruft werden. Sie kdnnen
uns bspw. ganz einfach mit dem Kontaktformular
auf unserer Website kontaktieren.

Nicole Pinggera
Leiterin Verkauf/Erstvermietung und
Geschaftsleiterin operativ
I e B.Sc. in Betriebsékonomie mit den
Vertiefungen Smart Marketing und
Leadership & Change, FHGR
{ * MAS Immobilienmanagement,
HSLU/IFZ
e Eidg. dipl. Immobilientreuhanderin,
SVIT (Abschlussjahr 2025)
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