1BARNES: Villa Stess,
Starrkirch-Wil SO.

2 BETTERHOMES: Eigentums-
wohnung, Zurich Hauptbahnhof.
3 ERA: Landhaus Zofingen AG,
2,2 Mio. Fr.

4 ENGEL & VOLKERS:
Neubauvilla, Zug, >5 Mio. Fr.

5 REMAX: Chalet, Gstaad-Saanen. ~ Granichen AG, 1,59 Mio. Fr.
6 CARDIS: Villa Marcus, Begnins VD. 18 IMMOBILIEN WYSS: Dach-

7 FSP: Schloss Sulzberg,
Untereggen SG.

8 GINESTA: Landhaus,
Uetikon am See ZH, >8 Mio. Fr.

9 KMP: Schloss Zizers GR.

10 NOBILIS: Villa L'horizon,
Aeugst am Albis ZH.

11 PROPERTY ONE: Villa Weinberg,

Erlenbach ZH.

12 WALDE: Landsitz mit Seeanstoss,

Uerikon ZH.

13 WUST UND WUST: Villa mit Park,

Fallanden ZH.

42 homes 01/2019

14 ELLISCASIS: EFH, Winterberg ZH, 24 IMMOBIFIX: Landhausvilla

1,295 Mio. Fr. am Fluss, Winterthur, 1,775 Mio. Fr.
15 ETZEL: 5%-Zr.-Attikawohnung, 25 MYHAUSVERKAUF:

Pfaffikon SZ, 2,88 Mio. Fr. EFH, Zumikon ZH, 2,85 Mio. Fr.

16 BADER: Landsitz mit Bootshaus 26 NEHO: 6Y2-Zr.-EFH, Volketswil ZH,
am Vierwaldstattersee, 1,62 Mio. Fr.

St.Niklausen OW, > 30 Mio. Fr. 27 SIMPLEHOUSE:

17 GRIBI: Attikawohnung, 4Y5-Zr.-Maisonettewohnung,

Kriens LU.

wohnung, Merligen BE, 1,07 Mio. Fr.
19 KEHL: Landhaus, Feldmeilen ZH,
4,65 Mio. Fr.

20 MARKSTEIN: EFH, Kindhausen-
Bergdietikon AG, ab 700 000 Fr.

21 MAURA WASESCHA: Grosses
Chalet, St.Moritz-Suvretta, 55 Mio. Fr.
22 SEITZMEIR: 4%>-Zr.-Attika-
wohnung, Feldmeilen ZH.

23 STREICHAN: Villa mit Seeanstoss,
A\tendorf_SZ.

So verkaufen Sie

Thr Haus am besten

Preise: Keine Angabe, wenn nicht quantifiziert.



Foto: Daniel Blake (Objekt Nr. 16 verkauft)

1 BARNES: Villa, Freienbach SZ. 8 GINESTA: EFH, 18 IMMOBILIEN WYSS:

2 BETTERHOMES: Chalet, Kusnacht ZH. Villa Faulensee BE.
Flims GR. 9 KMP: 7Y-Zr.-EFH, 19 KEHL: 5%-Zr.-EFH
3 ERA: Wohnung, Kusnacht-Goldbach ZH. Uetikon ZH.

Brugg AG 10 NOBILIS Villa Belmont, Ztrich 20 MARKSTEIN: Terrassen-
4 ENGEL & VOLKERS: Landgut, 11 PROPERTY ONE: Lake House, wohnungen, Wettingen AG
Buonas ZG. Kilchberg ZH, 12 Mio. Fr. 21 MAURA WASESCHA:
5 REMAX: Altstadtliegenschaft, 12 WALDE: Schloss Otlishausen, Engadiner Haus aus dem 12. Jahr-
Arbon TG. Hohentannen TG. hundert, Zuoz GR.
1 6 CARDIS: Eigentumswohnung 13 WUST UND WUST: Jugendstilvilla, 22 SEITZMEIR: 5%-Zr -Terrassen-
Cologny GE Zurich Hottingen. wohnung, Kusnacht ZH.
7 FSP: Liegenschaft Zuden Hirzen, 14 ELLISCASIS: Wohnung, 23 STREICHAN: Loft, Horgen ZH
Basel. ., Hombrechtikon ZH. 24 IMMOBIFIX: Landhaus,
o 15 ETZEL: EFH, Bach SZ. Gachnang TG.

- 16 BADER: Landsitz mit Bootshaus 29 MYHAUSVERKAUF:
! IF" o™ g \ am Vierwaldstattersee, Triplex-Wohnung,
TR = S J St.Niklausen OW. Oberrieden ZH.

o g = oo ] 17 GRIBI: 11-Zr.-Haus, 26 NEHO: 6%-Zr.-Terrassenhaus,
Basel. Vernier GE.
¥ 27 SIMPLEHOUSE: Historische Villa,
j Schaffhausen.

(.

TETH rii STEs
AREN . ANEN

Durchschnittsobjekte an gefragten Lagen verkaufen

sich auch ohne fremde Hilfe. Fiir den Verkauf eines Luxus-
objekts, eines historisch wertvollen Gebiudes oder

einer Architektenvilla lohnt sich der Beizug eines Maklers.

Text Fredy Himmerli
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GINESTA IMMOBILIEN www.ginesta.ch

=

FOR SALE
Neubauvilla, Zug,
> 5 Mio. Fr.

SOLD
Landgut, Buonas ZG.

ey

el 25

o

Landhaus,
Uetikon am See ZH,
> 8 Mio. Fr.

EFH, Kiisnacht ZH.

ENGEL & VOLKERS WOHNEN SCHWEIZ www. engelvoelker% com / @chwelz

ie Online-Schitzun-

gen auf den Gratis-

portalen von Brixel,

Comparisund Price-

Hubble brachten alle

ungefahr das gleiche

Resultat: Der Markt-
preis der Eigentumswohnung mit 3%
Zimmern und 86 Quadratmetern an der
Seestrasse in Zirich Wollishofen liegt
zwischen 1,01 und 1,05 Millionen Fran-
ken. Martina und Daniel Weber (ihren
wirklichen Namen mochten sie hier nicht
lesen) stellten das Objekt mit einer kur-
zen Beschreibung der Liegenschaft, ein
paar hiibschen Bildern und einem Preis-
schild am oberen Ende des Schétzranges
auf die Onlineplattform von Immo-
Scout24. Wahlweise wiren auch Home-
gate, ImmoStreet oder sonst eine Immo-
biliensite in Frage gekommen. Kaum frei-
geschaltet, klingelte das Telefon. Erste
Interessenten meldeten sich innert Minu-
ten. Am Ende des Tages waren es bereits
iiber ein Dutzend. Drei Besichtigungs-
termine waren erforderlich, um die Woh-
nung allen Kaufinteressenten zu zeigen.
Vier waren schliesslich bereit, den gefor-
derten Preis zu bezahlen. Zehn Tage spa-
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ter war der Verkauf unter Dach und Fach.
Zeitaufwand samt Notariat: rund zwolf
Stunden, Kosten fiir die Ausschreibung:
150 Franken.

Schwierige Preisgestaltung

Einen solchen Verkaufsprozess erhoffen
sich wohl alle Selbstverkdufer einer Lie-
genschaft. Doch das funktioniert bei wei-
tem nicht immer so reibungslos. Durch-
schnittlich sind Eigentumswohnungen
und Einfamilienhduser rund sechs Mo-
nate auf dem Markt, bis sich ein Kiufer
findet. Fiir anspruchsvollere Objekte aus-
serhalb der Hotspots oder im Luxus-
bereich (je nach Region ab drei bis fiinf

- Ein guter
Makler
macht keine
falschen
Versprechen.”

Millionen Franken) sind Wartezeiten von
zwei Jahren und mehr keine Seltenheit,
bis sich ein kaufwilliger Interessent
findet. Zumal die optimale Preisgestal-
tung im Luxusbereich einiges schwerer
fallt als bei einer Standardwohnung.
Héufig fehlt es an Daten zu kiirzlich ge-
handelten Vergleichsobjekten, auf die
sich Gratisplattformen abstiitzen. Und
auch die etwas ausgekliigelteren Platt-
formen wie IAZI, Fahrlander oder Wiiest
Partner, bei denen eine Schitzung
zwischen 300 und 800 Franken kostet,
helfen da oft nicht mehr weiter.
Beiknapp der Hélfte aller etwa 60 000
Immobilientransaktionen, die jahrlich in
der Schweiz abgewickelt werden, wird
deshalb ein Makler beigezogen. Er be-
gleitet den gesamten Verkaufsprozess
von der ersten Besprechung bis zum ab-
schliessenden Notariatstermin. Als Ers-
tes nimmt er eine professionelle Schat-
zung des Objekts vor. Dazu sind eine
Begutachtung vor Ort und das Studium
aller Unterlagen vom Katasterauszug bis
zum Eigentliimerreglement zwingend
erforderlich. Je nach Zustand des Hauses
oder seiner historischen Bedeutung ist
auch der Beizug von Bauchfachleuten,



FOR SALE
Landsitz mit Seeanstoss,
Uerikon ZH.

soLp §
Lake House,
Kilchberg ZH.

Architekten oder der Denkmalpflege
notig. Und schliesslich muss daraus ein
umfassendes Dossier samt einer Schat-
zung des aktuellen Marktwerts erstellt
werden. Das kostet Zeit und Geld: Schon
im simpelsten Fall kostet ein fundierter
Schétzbericht mindestens 1200 Franken.
2000 bis 3000 Franken sind iiblich, in
komplexen Fillen kann es auch mehr sein.
Beauftragt man den Makler schliess-
lich mit dem Verkauf der Liegenschaft, so
ist der Aufwand fiir die Expertenschat-
zung im Honorar normalerweise in-
begriffen. Zwei bis fiinf Prozent des Ver-
kaufspreises sind geméss dem Schweize-
rischen Verband der Immobilienwirt-
schaft (SVIT) iiblich. In der Regel liegt die
Provision im Erfolgsfall bei zwei bis drei
Prozent. Mehr zahlt nur, wer ein beson-
ders schwer verkaufliches, abgelegenes
Liebhaberobjekt losschlagen mochte.
Nicht nur in diesem Fall lohnt es sich,
zwei oder drei Offerten und allenfalls auch
Referenzen einzuholen. Denn entschei-
dend ist letztlich der tatsidchlich erzielte
Verkaufspreis und nicht so sehr die darauf
entrichtete Kommission. Und da zeigen
sich manche Makler recht kreativ. In der
Hoffnung, so den Zuschlag zu erhalten,

W >

PROPERTY ONE www.p

/

ropertyone.ch

stellen einzelne Makler ihren potenziellen
Kunden unrealistisch hohe Verkaufs-
preise in Aussicht. Die Kunden sind oft
noch so gerne bereit, darauf einzusteigen.
Nicht nur wegen des erwarteten Geld-
segens, sondern auch, weil sehr viele
Haus- und Stockwerkeigentiimer den
Marktwert ihrer eigenen Immobilie tiber-
schitzen. «Sie sind emotional mit ihrem
Wohneigentum verbunden und kénnen
nur schwer nachvollziehen, dass ein Aus-
senstehender das vielleicht etwas niich-
terner sieht», sagt Herbert Stoop, Prisi-
dent der Schweizerischen Maklerkammer
(SMK). Auch aus personlicher Erfahrung
als VR-Prisident und langjahriger Mit-
eigentiimer von Seitzmeir Immobilien in
Ziirich weiss Stoop, dass daraus leicht eine
Konfliktsituation mit dem verkaufswil-
ligen Eigentiimer entstehen kann: «Ein
guter Makler wird aber keine falschen
Versprechungen machen, sondern eine
realistische Schatzung abgeben.»

Das braucht oft Fingerspitzengefiihl.
Doch ein iibersetzter Verkaufspreis fithrt
lediglich dazu, dass der Eigentiimer
monatelang auf seinem Objekt sitzen
bleibt und am Ende seine Preisvorstellung
doch nach unten korrigieren muss. Das »

FOR SALE
Villa Weinberg,
Erlenbach ZH.

& SOLD _
Schloss Otlishausen,
Hohentannen TG.

Das sollte
im Maklervertrag
stehen

Der Maklervertrag entspricht
rechtlich einem Auftrag. Ist nichts
anderes vereinbart, so kann er darum
beidseits jederzeit und grundsatzlich
ohne Kostenfolge gekiindigt werden.
Folgende Punkte sollten im Vertrag
mindestens geregelt sein:

@ Beschreibung der Liegenschaft.

® Schéatzpreis und Mindestverkaufs-
preis.

® Leistungsumfang des Maklers.

@ Provisionshéhe und allféllige
Spesen bzw. Drittkosten
(Inserate etc.).

@ Zeitpunkt und Bedingungen,
unter welchen die Maklerprovision
geschuldet ist.

® Entschadigung, falls der Verkauf
nicht zustande kommt.

@ Besteht Exklusivitat, oder diirfen
auch andere Makler beauftragt
werden?

o Darf der Eigenttimer selbst aktiv
auf Interessenten zugehen?

o Allfallige zeitliche Befristung
und Kuindigungsrechte.

homes 01/2019

45



Objekte

vermittelt
Anzahl Agenturen bzw. (2018)
Name Website CEO Netzwerkbetriebe Aktuell im
Hauptsitz/Grindungsjahr Eigenttimer/Franchisegeber Anzahl Mitarbeitende Angebot  Hauptcharakteristik*
01 Barnes Switzerland www.barnes-suisse.com  Georges Kiener 22 100 Verankerung mit 85 Agenturen weltweit in grossen Stadten
Genf/2012 80 450 und Luxusresorts.
02 Betterhomes (Schweiz) www.betterhomes.ch Cyrill Lanz 1 2598 Grosster eigenstandiger Immobilienvermittler der Schweiz;
Zurich/2005 Betterhomes 191 3285 innovative Kombination aus IT und Direktvertrieb.
03 ERA Suisse www.eraimmobilien.ch André Blunier 8 70 «Generalisteny, die nebst Vermarktung und Vermittlung
Dietikon/2001 ERA Franchise Suisse 21 45 die ganze Palette eines Immobiliendienstleisters erbringen.
04 Engel & Vdlkers Wohnen Schweiz Thomas Frigo 48 978 Exklusivitét, Leidenschaft und Kompetenz.
www.engelvoelkers.com/schweiz Peter Frigo, Markus Schmidiger 207 1328
Zug/2003
05 Remax www.remax.ch Rainer Johl 87 2260 Grosstes Netzwerk von selbsténdigen Maklern unter einheitlichem
Dierikon/1999 GFJJ-Franchising >400 2948 Markenzeichen; professionelle Dienstleistungen.
06 Cardis www.cardis.ch Luca Tagliaboschi 8 >500 Grosster Immobilienvermittler in der Westschweiz und dennoch
Lausanne/2014 Lucien Masmejan, Philippe Cardis, 72 >1000 menschlich und angenehm im Umgang; anerkannt professioneller
Luca Tagliaboschi, Yves Cherpillod Immobilienvermarkter und -dienstleister; Sotheby’s- Partner.
07 FSP Fine Swiss Properties Robert Ferfecki 1 k.A. Kleiner, diskreter Inmobilienmakler mit hoher Beratungskompetenz
www.fineswissproperties.ch Robert Ferfecki, Georg Spoerli 4 20 fiir finanziell entspannte Privatklienten.
Herrliberg/2012
08 Ginesta Immobilien www.ginesta.ch Claude Ginesta 5 k.A. Umfassende Immobiliendienstleistungen mit Schwerpunkt
Kusnacht/1944 Claude Ginesta 35 110 Wirtschaftsraum Ziirich und Graubiinden.
09 Kuoni Mueller & Partner www.kmp.ch Dominik Weber 2 >100 Einzigartiges Geschaftsmodell mit 15 gleichberechtigten Partnern;
Zlirich/1989 15 Partner 34 >50 Vermarktung, Bewirtschaftung, Baumanagement, Bewertung und
umfassende Beratung.
10 Nobilis Estate www.nobilis-estate.com David Hauptmann 1 15 Leidenschaft fiir Inmobilien; interdisziplinares Team, fundiertes
Zug/2012 David Hauptmann 6 48 Wissen; Fingerspitzengefiihl und Liebe zum Detail.
11 Property One www.propertyone.ch Kevin Hinder 3 >30 Kompetenz in Investition, Entwicklung, Ausfiihrung, Vermarktung,
Zurich und Wilen / 2012 20 >50 Nachfolgeplanung unter einem Dach.
12 Walde & Partner www.walde.ch Sabina Furler 7 397 Begleitet Eigentiimer beim Verkauf und fiithrt Kaufer mit ihrer
Zollikon/1985 Marianne und Gerhard E. Walde 58 271 Wunschliegenschaft zusammen; personlich, umfassend.
13 Wiist und Wiist www.wuestundwuest.ch Beat Hiirlimann 4 >40 Boutique mit Familien-Groove fiir gehobenes und luxuridses
Kusnacht/1954 Herbert und Annelies Wiist, Markus Wiist 12 >30 Wohneigentum; Teil der Immobiliendienstleistungs-Gruppe Intercity.
14 Elliscasis Immobilien www.elliscasis.ch Christian Elliscasis 1 16 Klein, fein und personlich — kompetent und regional bedeutend.
Wetzikon/1998 Christian und Sandra Elliscasis 2 10
15 Etzel Immobilien www.etzel-immobilien.ch Johann Candrian 1 30 Unabhéngiges Unternehmen; in der Region tétig; das komplette
Pfaffikon SZ /1989 Admicasa Holding 10 32 Dienstleistungspaket; hoch qualifizierte Mitarbeiter.
16 Bader Immobilien Luzern www.domba.ch Oliver Bader 1 98 Spezialist fiir Luxusimmobilien; hohe Fachkompetenz, persénlicher,
Luzern/1987 Doris Bader 1 75 individueller Service auf héchstem Niveau.
17 Gribi Vermarktung www.gribi.com Beat Jundt 6 73 Alle Immobiliendienstleistungen inhouse abrufbar; qualifizierte
Basel/2008 Urs Gribi 135 42 Fachkréafte; Premiumpartner in der Deutschschweiz.
18 Immobilien Wyss www.immowyss.ch Marc Wyss 1 >50 Regional verankert und national bestens vernetzt;
Thun/2001 Marc Wyss 5 32 weitere Dienstleistungen fiir Liegenschaftsbesitzer.
19 Kehl Immobilien www.kehl-immo.ch Walter Kehl 1 25 «lmmobilien-Boutiquey, auf Qualitat anstelle Quantitat
Erlenbach/1999 Walter Kehl 6 16 konzentriert; Immobilien als Kulturgut.
20 Markstein www.markstein.ch Marco Uehlinger 2 380 Etabliertes Unternehmen; breite Dienstleistungspalette;
Baden/2002 Marco Uehlinger 28 720 deckt den ganzen Lebenszyklus einer Immobilie ab.
21 Maura Wasescha www.maurawasescha.com  Maura Wasescha 1 5 Neue Wege beim «Maximum Wellbeing», um den Umgang
St. Moritz /1998 Maura Wasescha 6 40 mit exklusivsten Immobilien emotional erlebbar zu machen.
22 Seitzmeir www.seitzmeir.ch Markus Nussbaum 1 70 Alle Inmobiliendienstleistungen von der Bewirtschaftung bis zum
Zurrich/1917 René Schmid 40 25 Verkauf; dank tiber 100-jahrigem Bestehen beste Beziehungen.
23 Streichan www.streichan.ch Jenny Streichan 1 14 Ausgewogenheit von Fakten und Emotionen;
Horgen/2014 Jenny Streichan 8 25 Vermarktung mit Stil und Gefiihl.
24 Immobifix www.immobifix.ch Walter B. Kunz 1 173 Verkauf provisionsfrei zum Fixpreis; komplette Verkaufs-
Zirich/2009 Fixpreismakler AG 5 16 und Marketingarbeit professionell von A bis Z.
25 Myhausverkauf www.myhausverkauf.ch Thomas Engel 1 k.A. Makler-Alternative mit Immobilienfachkompetenz;
Wil SG 7 2016 Thomas und Sonja Engel 4 7 professionelle Vermarktung mit Festpreishonorar.
26 Neho www.neho.ch Eric Corradin 5 >30 Festpreisprovision unabhéngig von Lage und Grésse
Lausanne und Zurich / 2017 Grtnder, Polytech Ventures, 19 60 einer Immobilie; Transparenz; All-inclusive-Leistung.
Investis Investment
27 Simplehouse Swiss www.simplehouse.ch Pascal Sernatinger 12 54 Einsatz modernster datenbank- und internetbasierter Tools;
Schaffhausen/2016 Diego Schleinzer 21 24 Geld-zuriick-Garantie.

* Eigendarstellung.
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FOR SALE
Schloss Zizers GR. |

SOLD
7v5-Zr-EFH,
Kiisnacht-Goldbach ZH.

'~

S
e - 3

» allerdings kann fatale Folgen haben.
Denn Objekte, die iiber Monate immer
wieder mit sinkenden Preisen auffallen,
gelten als «beschidigte Ware» und sind
selbst zu einem angepassten Preis nur
noch schwer verkauflich.

Doch wie wahlt man den geeigneten
Makler? Nicht jedes Objekt und schon gar
nicht jeder Immobilienbesitzer passt zu
jedem Makler. Da sind zunéchst einmal
die bekannten und oft omnipriasenten
Netzwerke und Franchiseunternehmen
wie Betterhomes, Engel & Volkers, ERA,
ImmoSky oder Remax. Dabei verstehen
sich Betterhomes, ERA, ImmoSky und
Remax eher als «Generalisten», die den
breiten bis mittleren Bereich abdecken.
Engel & Volkers bewegt sich dagegen vor
allem im gehobenen Segment. Netzwerk-
partner und Lizenznehmer - und letzt-
lich ihre Kunden - profitieren von stan-
dardisierten Dienstleistungen, einem
einheitlichen Marktauftritt und inter-
nationalen Verbindungen.

Im obersten Bereich bewegen sich
Barnes, Christie’s und Sotheby’s. Sie tre-
ten am Markt allerdings nicht mit eige-
nen Agenturen oder Niederlassungen
auf, sondern vergeben ihre Lizenzen an

ETZEL www.etzel-immobilien.ch

KMP wWw.kmp.ch

Premiumpartner. So ist Wiist und Wiist
Exklusivpartner von Christie’s fiir die
Deutschschweiz. Seitzmeir ist Barnes-
Partner in Ziirich, Zug und Schwyz. In
der Westschweiz arbeitet Barnes mit
Gerofinance-Dunand zusammen. Cardis
Immobilien geniesst die regionale Ex-
klusivitat von Sotheby’s in der West-
schweiz. Mit dem Einstieg in die deutsche
und die italienische Schweiz hat sich
Sotheby’s eher schwergetan. Seit kurzem
verfiigt das Unternehmen nun wieder
iiber Netzwerkpartner. Mit den gleich-
namigen Auktionshdusern haben Chris-
tie’s und Sotheby’s iibrigens nichts mehr
zu tun.

Die Achse
Goldkiiste-
Ziirich-Zug
gilt als Hai-
fischbecken.

FOR SALE
5%4-Zr.-Attikawohnung,
Pfaffikon SZ,

2,88 Mio. Fr.

i SOLD
EFH, Bich SZ.

Aber auch rein schweizerische Immo-
bilienmakler sind teilweise in der ganzen
Schweiz oder zumindest sprachregional
tatig. Im oberen bzw. im Luxusbereich
gehoren dazu etwa FSP Fine Swiss Pro-
perties, Ginesta, Kuoni Mueller & Part-
ner (KMP), Nobilis Estate, Property One,
Walde & Partner sowie Wiist und Wiist.
Nicht zufallig sind sie alle auf der Linie
Goldkiiste-Ziirich-Zug angesiedelt -
«dem Haifischbecken der hiesigen Im-
mobilienmakler», wie es SMK-Prasident
Stoop ausdriickt. Hier sind die Preise
schweizweit mit am hochsten. Allerdings
ist auch die Konkurrenz am dichtesten.

Wer mit einer dieser Firmen zusam-
menarbeiten will, sollte vorzugsweise
eine Liegenschaft im Wert von deutlich
iiber einer Million Franken mitbringen -
oder besser gleich ein ganzes Immobili-
enportfolio. Dafiir darf man dann aber
auch iiberdurchschnittliche und auf die
personlichen Verhiltnisse zugeschnittene
Dienstleistungen erwarten. Dazu geho-
ren aufwendig gestaltete Verkaufsdoku-
mentationen, virtuelle Rundgédnge durch
die Liegenschaft und allenfalls auch
Inserate in Printmedien statt bloss auf
Onlineplattformen. Das alles hat aller- »
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MARKSTEIN www.markstein.ch

FOR SALL
Villa L'horizon,
Aeugst am Albis ZH.

SOLD §
Villa Belmont, Ziirich. §

» dings seinen Preis. Denn solche Leis-
tungen sind im Erfolgshonorar nicht
inbegriffen und werden separat verrech-
net. So konnen leicht noch einmal ein
paar tausend Franken hinzukommen. Als
Faustregel veranschlagen die Makler fiir
Nebenleistungen bzw. Drittkosten etwa
ein Prozent des Verkaufspreises.

Das entscheidende Asset solcher Spit-
zenmakler ist allerdings ihr personliches
Beziehungsnetz. Claude Ginesta, Philippe
Mueller, Marianne und Gerhard Walde
oder Annelies und Hubert Wiist sind seit
Jahrzehnten im Geschift. Sie gehoren
zum Establishment an der Ziircher Gold-
kiiste und weit dariiber hinaus. Man trifft
sie an allen wichtigen Veranstaltungen.
Dort ist ihr Jagdrevier, dort kniipfen sie
die Beziehungen fiir ihre nachsten Im-
mobiliendeals. Der Ablésungsprozess ist
allerdings im Gang. Das Ehepaar Walde
iibertrug die operative Leitung seines
Unternehmens inzwischen an die erfah-
rene Immobilienfachfrau Sabina Furler.
Claude Ginesta installierte soeben - wohl
als ersten Schritt der Nachfolgeregelung
- seinen Sohn Sascha als Leiter der neuen
Niederlassung St.Moritz. Und Hubert
Wiist zog sich auf das Verwaltungsrats-

N(BILS V\mv.nobilis—esate.ml

A4 £ b

prasidium zuriick. Das Tagesgeschift
erledigt nun der Betriebsckonom Beat
Hiirlimann.

Die pfiffigen Newcomer

Hinter der alten, familiengeprigten Gar-
de versuchen sich «pfiffige und manchmal
etwasvorlaute Newcomer» (ein Branchen-
insider) im Premiumsegment zu etablie-
ren. So etwa Robert Ferfecki (FSP Fine
Swiss Properties), David Hauptmann
(Nobilis Estate) oder Kevin Hinder (Pro-
perty One). Sie richten sich auch stark
aufdie Bediirfnisse einer internationalen
Klientel aus, die vielleicht nicht den
ganzen Rest ihres Lebens in der Schweiz

Ginesta,
Walde, Wiist
und Wiist oder
KMP sind

seit langem

im Geschiift.

=89 EFH, Kindhausen-
__ Bergdietikon AG,
= ab 700000 Fr.

Terrassenwohnungen,
B Wettingen AG.

verbringen, sondern nach ein paar Jah-
ren wieder verkaufen und weiterziehen
will. «Die Zeiten, in denen ein Immobili-
enkauf ein einmaliges Erlebnis im Laufe
eines ganzen Lebens ist, sind vorbei»,
weiss FSP-Chef Ferfecki. Die heute erfor-
derliche internationale Mobilitdt macht
Kaufen und Verkaufen fir viele Top-
manager und Unternehmer zur Notwen-
digkeit, zumal Wohneigentum schon
nach wenigen Jahren giinstiger sein kann
als die Miete.

Aber auch in den Regionen gibt es eine
Reihe von Lokalkonigen, die sich in ihrem
Aktivitatsgebiet eine solide Stellung auf-
gebaut haben. Dazu gehoren beispiels-
weise Bader (Luzern), Bosshard (Ascona),
Gribi (Basel), Kehl (Erlenbach), Streichan
(Horgen), Etzel (Pfiffikon SZ), Wyss
(Thun), Bentom (Zug), Seitzmeir (Ziirich)
oder Wasescha (St. Moritz). Sie profitie-
ren von ihrem guten Ruf als Immobilien-
experten mit gut ausgebildetem Personal,
starker lokaler Verankerung und oft von
ihrer langen Tradition.

Doch auch «Branchenfremde» wollen
sich einen Teil des Kuchens sichern. Dazu
gehoren traditionell viele Kantonal- und
Regionalbanken. Neuerdings sind »
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FOR SALE §
Landhaus, Zofingen AG,
2,2 Mio. Fr.

SOLD
Wohnung, Brugg AG. §

WUST UND WUST www.wuw.ch

ERA www.eraimmobilien.ch

» auch Raiffeisen und Swiss Life ver-
stiarkt als Makler im Drittauftrag unter-
wegs. Und selbst die Immobilienplatt-
form Homegate wollte an den Immo-
bilienverkaufen mitverdienen. 30 Prozent
ihrer Provision sollten Makler abgeben,
wenn sie an interessierte Hausverkaufer
vermittelt werden. Die SMK lehnte dan-
kend ab - wie zuvor schon beim Ver-
gleichsportal Comparis, das ein dhnliches
Modell vorgeschlagen hatte.

Jung, dynamisch, frech treten die
«PropTechs» an. Sie mischen den Immo-
bilienhandel mit v6llig neuen Geschéfts-
modellen auf. Statt mit Erfolgsprovi-
sionen arbeiten sie mit Fixhonoraren. Als
Disruptoren mit einem Selbstverstindnis
ala Uber oder Airbnb wollen sie vor allem
billiger sein als die etablierte Konkurrenz
und sich moglichst rasch ein moglichst
grosses Stiick vom Kuchen erobern. Das
virtuelle Spiel auf der digitalen Klaviatur
soll es moglich machen. So verlangt
Mpyhausverkauf rund 4600 bis 13700
Franken fiir den Verkauf einer Liegen-
schaft, egal ob sie 500000 oder drei
Millionen Franken kostet. Dafiir erhilt
man eine Online-Marktwertschiatzung,
eine Verkaufsdokumentation, Internet-
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vermarktung und Verkaufsbetreuung in-
Kklusive Steuerberatung - je nach Umfang
des Dienstleistungspakets. Neho verlangt
fiir dhnliche Leistungen 7500 Franken.
Hinzu kommen 200 Franken pro Besich-
tigungstermin. Simplehouse macht es fiir
4200 bis 10060 Franken, je nach Lauf-
zeit der Suche. Immobifix, mit Griin-
dungsjahr 2009 langst kein Start-up
mehr, begniigt sich mit pauschal 3580
Franken. Doch Vorsicht: Alle Fixpreis-
anbieter verlangen Anzahlungen oder gar
den Gesamtbetrag im Voraus. Bleibt der
Verkaufserfolg aus, gibt es ausser bei
Simplehouse kein Geld zuriick. Und wer
Immobifix einen Auftrag gibt, muss das

Die ., Prop-
Techs” treten
dynamisch
und frech auf.

SOLD
Jugendstilvilla,
Ziirich Hottingen.

Verkaufsobjekt den allfélligen Interes-
senten selbst préasentieren.

Ob sich diese Geschiftsmodelle auch in
der Schweiz durchsetzen werden, ist noch
ungewiss. Im Moment sind die Honorar-
umsitze der Makler mit Pauschalpreis
noch sehr bescheiden. Das kann sich aller-
dings andern. Im englischsprachigen
Raum eroberten Purplebricks (GB und
Australien), Redfin (USA) oder ComFree
(Kanada) mit Preisen zwischen 1000 und
5000 Franken innerhalb weniger Jahre
einen Marktanteil von mehreren Prozent.
Purplebricks hat sich bereits zum grossten
Immobilienmakler Grossbritanniens ent-
wickelt. Aggressivster Preisbrecher ist
derzeit USRealty: 139 Dollar verlangt das
amerikanische Start-up fiir den Haus-
verkauf - all inclusive. Herbert Wiist rdumt
den Neuen jedenfalls durchaus Chancen
ein, «zumindest im Standardsegment, wo
der Beratungsbedarf geringer ist».

Kein Wunder, machen sich auch die
traditionellen Schweizer Makler Gedan-
ken - und manchmal auch schon Sorgen
- zur Zukunft ihres Gewerbes. Thren letz-
ten Kongress stellten sie im vergangenen
Herbst jedenfalls schon mal unter das
Motto «Umbruch». -





