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Vom Boom zur Trendwende: Die neue Realitat fiir

Immobilieneigentiimer

Do it yourself ist vorbei - Makler wieder “En Vogue”

Die Zeiten des Immobilienbooms sind vorbei, zumindest
vorerst. Damit gerat auch die Ara der “Do-it-Yourself”
Vermarktung von Immobilien oder Festpreismodellen ins
Wanken. Die Anzahl Verkaufsobjekte, die auf den Markt
kommen, nehmen zu, Kaufer werden weniger. Mit der
Veranderung des Immobilienmarktes werden neue Heraus-
forderungen deutlich, und der Bedarf nach professioneller
Unterstlitzung bei Immobilienverkaufen ist zuriick.

Neue Realitat am Immobilienmarkt

Der Schweizer Immobilienmarkt hat sich im 2023 deutlich
verdndert und stellt Immobilienbesitzer:innen vor neue
Herausforderungen. Nach jahrelangem Preisanstieg erlebt
der Markt nun einen Riickgang der Immobilienwerte. Egal
ob Einfamilienhduser, Mehrfamilienhduser oder Eigentums-
wohnungen, die Preise sind im Vergleich zum Vorquartal
gesunken. Die Kombination aus héheren Zinsen, einem
inflationdren Umfeld und steigenden Baupreisen fihrt
dazu, dass viele Haushalte ihren Traum von den eigenen
vier Wanden aufschieben oder ganz aufgeben.

Fir manche ist die Trendwende auf dem Markt eine
Herausforderung. Steigende Zinsen flihren zu héheren An-
sprichen. Auch wenn sich die Trendwende seit langerem
abgezeichnet hat, ignorierten viele die Turbulenzen, doch
heute sind selbst die letzten optimistischen Stimmen ver-
stummt. Die Aussicht auf Verluste auf breiter Front triiben
die Stimmung.

Oftmals ist der Druck zu verkaufen in der neuen Realitat am
Immobilienmarkt besonders hoch. Preise sinken und die
Hypothekarzinsen ziehen auch hierzulande an. Verkaufer
stehen vor der Herausforderung, ihre Immobilien in einem
wettbewerbsintensiven Umfeld erfolgreich zu platzieren,
was eine Anpassung der Verkaufsstrategie und die Nutzung
neuer Wege in der Immobilienvermarktung fordert.

Die Grenzen des Do-it-Yourself:

In der Hochphase des Immobilienbooms waren Do-it-Your-
self-Vermarktungsstrategien und Festpreismodelle beliebt.
Hausbesitzer versuchten, Kosten zu sparen. Allerdings wa-
ren mit den Einsparungen auch Kompromisse verbunden,

doch diese Rechnung geht nicht mehr auf. In einer Zeit, in
der der Markt volatil ist und Wert sowie Nachfrage sinken,

stossen diese Ansatze an ihre Grenzen.
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Angebot und Nachfrage im Eigenheimmarkt
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Die Beratung und Betreuung durch einen professionellen
Immobilienmakler ist damit wieder ,En Vogue” und in
Zeiten der Unsicherheit buchstablich von unschétzbarem
Wert. Die Komplexitat des Marktes, die Planung des Bud-
gets, der Bedarf an professionellem Marketing, das Zeit-
und Ressourcenmanagement, rechtliche Aspekte und das
Verhandlungsgeschick machen die Unterstlitzung zu einer
wertvollen Ressource - besonders bei Experten, die

einen 360°-Service anbieten und Prozesse fir alle
beteiligten vereinfachen.
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Achten Sie darauf, dass Ihr Makler tGber eine fundierte
Expertise verflgt, um sicherzustellen, dass lhre individuel-
len Bedrfnisse bestmdglich erflillt werden. Provisionsge-
bihren von 2 - 3 % des Verkaufspreises sind Ublich. Immer
haufiger werden Vertrage mit einer Mehrerlds-Regelung
verwendet. Bei Fixpreismaklern kommt hinzu, dass viele
Aufgaben und komplexer “Papierkram” oft von den Eigen-
timer:innen selbst erledigt werden muissen. In anderen
Fallen setzen Makler den Verkaufspreis absichtlich zu nied-
rig an, um den Verkauf schnell und mit geringem Aufwand
abzuschliessen.

Was bedeutet das fiir Hauseigentiimer?

Flir Hausbesitzer, die ihre derzeitige Immobilie verkaufen
mochten, bedeutet die jlingste Entwicklung der Immobi-
lienpreise, dass sie Gefahr laufen, ihre Immobilie zu einem
niedrigeren Preis als zuvor zu verkaufen. Dies ist jedoch
keineswegs eine Garantie; mit der richtigen Beratung
durch Immobilienexperten ist es immer noch gut moglich,
sein Haus zum gleichen Preis zu verkaufen wie vor einem
Jahr. Hinzu kommt, dass jetzt, da die durchschnittlichen
Hauspreise gesunken sind, einige Kaufinteressenten dies
als erstklassige Gelegenheit sehen kénnten, auf Woh-
nungssuche zu gehen, was das Interesse an der Immobilie
erhoht.

Rendite trotz Wertverlust méglich?

Sinkende Immobilienwerte bedeuten fir Verkdufer gerin-
gere Gewinne. Das ist eine einfache mathematische Tatsa-
che. Es ist jedoch wichtig anzumerken, dass nicht zwangs-
laufig ein Verlust far Eigentimer:innen entsteht. Vielmehr
hangt dies vom Zeitpunkt des Immobilienerwerbs ab. Fiir
diejenigen, die zwischen 2008 oder 2009 gekauft haben,
wird sich ein Verkauf im Jahr 2023 immer noch lohnen, da
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der Wert unter anderem so stark gestiegen ist, dass selbst
bei einem moderaten Wertverlust auch heute eine Rendite
erzielbar ist. Wer jedoch auf dem Hohepunkt des Preisan-
stiegs gekauft hat, konnte Schwierigkeiten haben, wenn
die Werte um mehr als ein paar Prozent fallen.

Fixpreis-Makler versus Provision

Bei der Wahl des richtigen Immobilienpartners gilt es
genau zu vergleichen. Fixpreismakler verlangen eine feste
Gebuhr, unabhangig vom Verkaufspreis der Immobilie. In
einer Situation, in der der Verkaufspreis niedriger ausfallt
als erwartet, konnten die Kosten des Fixpreismaklers den
Gewinn markant reduzieren. Bekannt sind auch Makler mit
festen Vertragen und kostenpflichtigen Zusatzservices z.
B. fUr Besichtigungen, Exposés oder Insertionen auf On-
line-Portalen. Negative Uberraschungen und Enttduschun-
gen sind bei diesen Modellen keine Seltenheit. Es ist daher
wichtig, einen Immobilienmakler zu wéhlen, der trans-
parente und flexible Provisionsstrukturen anbietet, das
Honorar an den tatsdchlichen Verkaufserlos knlipft und
somit unndtige finanzielle Einbussen vermieden werden.

Jung und Alt setzen auf professionelle Unterstiitzung
Die wachsenden Herausforderungen und Unsicherheiten
haben zu einem verstarkten Bedarf an professionellen
Maklern geflihrt. In der Schweiz werden lediglich 12
Prozent aller Immobilientransaktionen direkt zwischen
Privatpersonen abgewickelt, wahrend in 88 Prozent der
Falle Makler hinzugezogen werden. Sowohl die jingeren
als auch die alteren Generationen bevorzugen die Unter-
sttzung von Immobiliendienstleistern. Alle Altersgruppen
vertrauen auf das Fachwissen und die Erfahrung der Mak-
ler, um ihre Immobiliengeschéfte erfolgreich abzuwickeln.

Nur ein kleiner Prozentsatz der Baby Boomer-Generation
neigt dazu, die Vermarktung selbst erledigen zu wollen.
Dennoch ist sich die iberwiegende Mehrheit, unabhéngig
von ihrer Generation, einig, dass die Zusammenarbeit mit
einem Immobilienunternehmen einen Mehrwert bietet
und zu einem reibungsloseren Ablauf der Immobilien-
transaktionen fihrt.

Zeit fiir eine neue Strategie

Als Immobilienbesitzer ist es jetzt an der Zeit, die Strategie
zu Uberdenken und anzupassen. Es ist wichtiger denn je,
die neuesten Entwicklungen auf dem Markt sowie auch
Trends fir die Vermarktung im Auge zu behalten, um fun-
dierte Entscheidungen treffen zu kbnnen.
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