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Als lukratives Betitigungsfeld ohne Eintrittshiirden zieht der Maklerberuf auch Branchenfremde an. Die
Schweizerische Maklerkammer versucht, die Qualitit der Dienstleistung hoch zu halten. Von David Strohm

Eine Liegenschaft zu kaufen oder zu
verkaufen, ist nicht selten die grésste
finanzielle Transaktion, die im Leben
gestemmt wird. Geht dabei etwas
hief, zum Beispiel wenn sich der Ge-
schiftspartner als nicht serids erweist,
ist der Arger gross. Immer wieder sor-
gen e von geplatzten Haustriumen
fiir Schlagzeilen. Der Schaden, den die
Geprellten erleiden, ist zumeist hoch.
Bei Erwerb oder Veriiusserung eines
Hauses gilt es zahireiche Details zu
beachten, die Laien in der Regel nicht
geldufig sind. Zudem lisst sich wegen
fehlender ~ Marktkenntnisse  und
Schitz-Erfahrung oft nicht der beste
moégliche Preis erzielen. So wird bei
rund der Hilfte aller Transaktionen -
in der Schweiz wechseln jihrlich etwa
50 000 Liegenschaften den Besitzer -
professionelle Unterstiitzung durch ei-
nen Makler in Anspruch genommen.
Weil aber der Beruf und seine Be-
zelchnung nicht geschiitzt sind, finden
sich in der Branche auch wenig fach-
kundige Anbieter. Sie werden von den
etablierten Maklern gerne als «schwar-
ze Schafe» ihrer Zunft bezeichnet. Die
Abgrenzung zeigt aber auch, wie tief
die Hiirden fiir den Eintritt in den ver-
meintlich lukrativen Markt sind, ein
Telefonapparat und ein paar Beziehun-
gen genligen. Maklerketten auf Fran-
chise-Basis, die Quereinsteigern ein
ganzes Paket flir den Aufbau des ei-
genen Biiros bereitstellen, leisten der
Entwicklung zusitzlich Vorschub.

Profis grenzensichab

«Unseridse Arbeit, die in unserer
Branche leider vorkommt, schadet al-
len», sagt Marco Uehlinger, Prisident
der Schweizerischen Maklerkammer
SMK (siehe Kasten). Fiir Kunden, die
fiir den Verkauf ihres Hauses einen
Profi beizdgen, sei es daher wichtig, an
Fachleute zu gelangen, welche hohe
Anspriiche an ihre Berufsethik stellten
und tiber ausgewiesene Fihigkeiten
verfiigten.

Die SMK ist aus diesem Grund vor-
sichtig bei der Aufnahme neuer Mit-
glieder. Gut 50 Unternehmen mit 170
Beschiftigten im Verkauf zdhlt die
SMK heute. Rund 2500 Objekte mit ei-
nem Marktwert von iiber 2,8 Mrd. Fr.
wechselten 2007 mit ihrer Hilfe die
Hand. «Unser Vorteil ist die grosse Er-
fahrung», glaubt Uehlinger und ver-
weist auf durchschnittlich 14 Jahre Be-
rufspraxis, welche die Verkaufsmitar-
beiter in den SMK-Firmen mitbringen.
Zudem miissen die Unternehmen zahl-
reiche Qualititskriterien erfiillen.

Grisstes Problem der Makler ist der
Mangel an vermittelbaren Objekten.
Nach wie vor versuchen viele Ver-
kaufswillige zunichst einmal, ihr Ob-
jekt auf eigene Faust zu veriussern. Ein
Inserat ist schnell placiert, das Internet
macht es einfach. Und dank dem Nach-
frageliberhang findet sich meist rasch

len. Zwar dirfen Immobilien-Verbinde
wie der SVIT aus wettbewerbsrechtli-
chen Griinden keine bindenden Hono-
rarvorgaben ausgeben. Die Tarife, an
denen sich die meisten Makler orien-
tieren, sind dennoch bekannt. Abge-
rechnet wird meist anhand der erziel-
ten Verkaufssumme, iiblich sind Werte

ein Kiufer. Doch viele Private unter-
schiitzen den Aufwand, der sich an-
schliessend auftut. Unter anderem gilt
es, die Bonitit des Interessenten abzu-
kldren, ein Service, den auf Anfrage
auch die Hausbank erledigen kinnte.
Die Abwicklung der ganzen Transak-
tion lassen sich die Makler gut bezah-
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einem anerkannten Immobilienberuf
oder einen international anerkannten
Abschluss. Vorliegen milssen auch der
Nachweis iber mindestens sechs Jahre
Berufspraxis in der Immobilienwirt-
schaft, eine Berufshaftpflicht-Versiche-
rung sowie ein Leumundszeugnis. Die
SMK verlangt ferner einen Mindestum-
satz und die Durchfiihrung eines «zeit-
gemassen Verkaufsprozessesy. Dazu
gehoren adaquate Verkaufsunterlagen
und Inserate sowie eine Homepage. (dst.)

Nur gerade 57 Mitglieder, die in 17 Kan-
tonen tatig sind, zahit die vor drei Jahren
gegriindete Schweizerische Maklerkam-
mer (SMK), Die Unterorganisation des
Verbands der Immabilienwirtschaft SVIT
vergibt das Qualitatslabel der Kammer
und tiberwacht die Voraussetzungen fiir
die Mitgliedschaft. Dazu gehért der Han-
delsregistereintrag der Firma. Ihr Vertre-
ter muss einen einschidgigen Aushbil-
dungsnachweis erbringen, z. B. ein eid-
gendssisches Diplom, einen Fachausweis

zwischen zwei und drei Prozent. Als
Grundsatz gilt: je hoher der Preis, des-
to tiefer die prozentuale Provision.

Dazu kommen allenfalls Kosten fiir
Inserate sowie Steuerausweis und -be-
ratung. Nicht zu vergessen sind ferner
die Gebithren filr Grundbucheintrag
und Notar, die in der Regel von beiden
Parteien ftig Ubernommen werden.
Im Kanton Zirich, darauf weist der
Hauseigentimerverband (HEV) hin,
kommt dazu noch die Grundstiick-
gewinnsteuer, Die Handiinderungs-
steuer gibt es hingegen - wie in immer
mehr Kantonen ~ nicht mehr.

Emotionenim Spiel

Fiir Urs Tschudi von Walde & Partner
ist die Mitgliedschaft bei der Makler-
kammer in erster Linie ein Qualitits-
siegel, das bei Auftraggebern Vertrau-
en schafft. Es habe zudem auf die ganze
Branche eine positiven Einfluss. «Auch
die anderen miissen sich jetzt anstren-
gen», sagt Tschudi. Damit das Quali-
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titsniveau der Dienstleistungen hoch
bleibt, iiberpriift die Kammer ihre Mit-
glieder regelmdssig. Sie fungiert zu-
dem als Ombudsstelle fiir die seltenen
Fille, in denen ein Hausverkauf nicht
nach Plan verlief. «Wir nehmen jede
Riickmeldung ernst. Aus den Fillen
wollen wir lernen», verspricht Marco
Uehlinger. Darunter sind auch Kauf-
interessenten, die bei der Endauswahl
nicht berficksichtigt worden sind.
«Dann sind schnell Emotionen im
Spiely, so der SMK-Priisident.

‘Wer ein Haus sucht, hat es in der Tat
nicht einfach. Fiir attraktive Objekte an
guter Lage stehen die Interessenten
Schlange. Bei der Suche kdnnen auch
die Makler oft nicht weiterhelfen. Vie-
len fehlt zudem der Anreiz, um Such-
auftrige auszufilhren. Immerhin: Die
grosseren Anbieter fithren Wartelisten.
Die grisste hat mit 4500 «echten» In-
teressenten der HEV Ziirich.

www.svit.ch/smk; www.hev-immobi
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Renaissance des Architekten

Umdenken, Eigeninitiative, Werkzeuge
Weiterbildung im Sinne Palladios 1508%

Der Architekt soli seine vielse
wieder zurlick gewinnen und aus dem «Laufgitters mit
unternehmerischem Denken mutig ausbrechen.
Seminar in vier 3-tdgigen Modulen flr selbsténdige
Architektinnen und Architekten.

Studientage Do-Sa, 2.-4. April, 4.-6. Juni, 3.-5. und 24.-26.
September 2009 im Schlosshotel Hunigen in Konolfingen BE. Institut Minerva, Scheuchzerstrasse 2, 8006 Zirich
Kosten nach Stiftungsbeitrag CHF 8750.- inkl. Seminar-
kosten, Material, Unterkunft und Verpflegung.

Anmeldung bis zum 15. Februar 2008

Stiftung fUr Architektur Geisendorf, Anne-Marie Fischer
St. Alban-Anlage 66, 4002 Basel
www.geisendorfseminare.ch

en Kompetenzen

Telefon 044 368 40 20, zuerich@institutminerva.ch

www.institutminerva.ch

HANDELSSCHULE VSH fiiy Jugendliche - verkiirzter Lehrgang fiir Erwachsene, HOTEL-
HANDELSSCHULE hotelleriesuisse, TOURISMUS-HANDELSSCHULE HGT,
Lehrgdnge. Prasentation der Minerva-Handelsschulen «Kauffrau/Kaufmann B-/E-Profila.
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