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	 PROVISION DES 
MAKLERS

Wenn man seine Liegen­
schaft verkaufen möchte, 
kann man das selber machen 
oder einen Immobilienmakler 
für den Verkauf beauftragen. 
In der Schweiz werden jähr­
lich rund 60 000 Immobilien­
transaktionen durchgeführt. 
Dabei werden nur etwa 12% 
durch die Eigentümer selber 
verkauft, in den übrigen 88% 
wird ein Makler beauftragt. 
Damit der Hauseigentümer 
aus der Vielzahl von Immobi­
lienmaklern den Richtigen 
findet, sollten folgende Punk­
te bei der Auswahl beachtet 
werden. Der Makler kann für 
den Verkauf der Liegenschaft 
mit einem Erfolgshonorar 
oder einem Fixpreis entschä­
digt werden. Einige Makler 
werben damit, dass der Ver­
käufer kein Honorar bezahlen 
muss. Nicht jedes dieser Ent­
schädigungsmodelle garan­
tiert einen optimalen Verkauf 
für den Hauseigentümer.

ERFOLGSHONORAR 
UND FIXPREIS

Mit dem Erfolgshonorar be­
zahlt der Eigentümer beim er­
folgreichen Verkauf eine Pro­
vision. Diese beträgt in der 
Regel zwei bis drei Prozent 
vom erzielten Verkaufspreis. 
Kann die Liegenschaft nicht 
verkauft werden, erhält der 
Makler kein Honorar. Übli­
cherweise sind im Erfolgs­
honorar sämtliche Aufwen­
dungen inbegriffen, wie zum 
Beispiel Dokumentation, Wer­
bung oder Fahrspesen. Weil 
der Makler von einem hohen 
Verkaufspreis profitiert, wird 
er einen möglichst hohen Preis 
anstreben.

Fixpreismakler bieten den 
Verkauf zu einem festen Preis 
an, unabhängig zu welchem 
Preis die Liegenschaft verkauft 
wird. Kann die Liegenschaft 
nicht verkauft werden, muss 
der Fixpreis, oder ein Teilbe­
trag, oft trotzdem bezahlt wer­
den. Häufig sind im Fixpreis 
nicht alle Leistungen ent­

halten, der Eigentümer muss 
den Kaufinteressenten zum 
Beispiel die Liegenschaft sel­
ber zeigen.

Da der Fixpreismakler nicht 
von einem möglichst hohen 
Verkaufspreis profitiert, be­
steht die Gefahr, dass er einen 
schnellen Abschluss anstrebt 
und dabei nicht den besten 
Preis erzielt. Zu den Fixpreis­
maklern, welche häufig als On­
lineplattform auftreten, sagt 
Gabriel Diezi, Leiter Deutsch­
schweiz bei Bestag: «Das Ziel 
der Onlineplattformen ist der 
schnelle Verkauf. Deshalb be­
werten sie die Objekte oft zu 
tief, um sie schnell loszuwer­
den». Die Folge gemäss Diezi 
ist: «Wenn die Eigentümer 
20 000 CHF Provision sparen, 
ihr Objekt aber 100 000 CHF 
unter Wert verkaufen, sind sie 
die tatsächlichen Verlierer.»

GRATISVERKAUF
Einige Makler locken 

Eigentümer damit, dass die 
Liegenschaft kostenlos ver­
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DER RICHTIGE 
IMMOBILIEN-
MAKLER

Für den erfolgreichen Immobilienverkauf 
ist die richtige Wahl des Maklers sehr 
wichtig. Gratisangebote und Makler-
empfehlungen aus dem Internet helfen 
dem Eigentümer nicht weiter und die-
nen lediglich dem Makler zur Akquisition. 
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kauft wird. In der Regel bezahlt 
der Käufer die Maklerprovisi­
on. Für Ruedi Tanner, Präsi­
dent der Maklerkammer SVIT, 
sind das die schwarzen Schafe 
der Branche: «Niemand arbei­
tet gratis. Bei irgendjemandem 
holen sich die Makler ihre Pro­
vision. Es ist fraglich, ob diese 
Makler ein Interesse daran ha­
ben, einen guten Preis für den 
Verkäufer herauszuholen, 
wenn sie vom Käufer eine Pro­
vision erhalten.»

Da der Käufer den Makler 
bezahlt, wird sich der Makler 
auch für den Käufer einsetzen 
und nicht uneingeschränkt die 
Interessen des Eigentümers 
vertreten. Und weil sich der 
Verkaufspreis in der Regel um 
das Honorar reduziert, spart 
der Verkäufer mit dem Gratis­
makler kein Geld, er verzichtet 
aber auf eine klare Interessen­
vertretung des Maklers und er­
zielt unter Umständen auch 
nicht den besten Preis.

BANKEN ALS 
IMMOBILIENMAKLER

Einige Finanzinstitute 
treten selbst als Immobilien­
makler auf oder haben dafür 
Tochterfirmen gegründet, 
Maklerfirmen gekauft oder 
Kooperationen abgeschlossen. 
Wenn der Eigentümer bei die­
sen Finanzinstituten auch sei­
ne Hypothek abgeschlossen 
hat, können beim Verkauf Inte­
ressenkonflikte auftreten, wie 
das Daniel Stocker, Head of 
Research bei JLL Switzerland 
in der Sendung Trend von SRF 
ausführte. Er stellt die Frage, 
ob die Bank als Makler einem 
Kaufinteressenten die Liegen­
schaft verkaufen will, wenn 
dieser die Hypothek bei einer 
anderen Bank abschliesst. Für 
den Hauseigentümer kann dies 
bedeuten, dass ihm nicht das 
höchstmögliche Angebot mit­
geteilt wird, falls dieses durch 
eine andere Bank finanziert 
würde.

B
IL

D
: 

12
3R

F.
C

O
M

Fixpreismakler bie-
ten den Verkauf zu 
einem festen Preis 
an, unabhängig zu 
welchem Preis die 
Liegenschaft ver-
kauft wird.
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ANZEIGE

GRATISSCHÄTZUNGEN
Damit Immobilienmakler 

Aufträge bzw. Eigentümer­
daten erhalten, werden im 
Internet immer häufiger Gra­
tisbewertungen oder Makler­
empfehlungen angeboten. Im 
Internet gibt es zahlreiche 
Möglichkeiten, seine Immobi­
lie kostenlos zu bewerten. Da 
bei diesen Gratisschätzungen 
nur wenige Parameter eingege­
ben werden, kann das Ergebnis 
auch nicht den wirklichen 
Liegenschaftswert ergeben. 
Lorenz Heim vom Vermögens­
zentrum VZ sagt dazu: «Ob die 
kostenlosen Bewertungs-Tools 
wirklich zu zuverlässigen Er­
gebnissen führen, scheint mir 
fraglich.»

Diese Gratisschätzungen 
sind auch nicht wirklich kos­
tenlos, weil der Eigentümer 
mit seinen Daten bezahlt. Da­
mit man das Ergebnis der 
Bewertung erhält, muss man 
seinen Namen, seine Mail­
adresse und häufig auch die 
Mobiltelefonnummer ange­
ben. Der Eigentümer wird 
nach der Gratisschätzung vom 
Immobilienmakler kontak­
tiert, damit ein Verkaufsauf­
trag akquiriert werden kann. 
Es gibt auch sogenannte Lead­
verkäufer, welche Gratisschät­
zungen anbieten. Hat der 

Eigentümer seine Daten einge­
geben, werden diese an Makler 
verkauft.

MAKLER­
EMPFEHLUNGEN

Leadvermittler werben da­
mit, dass dem Eigentümer die 
besten Makler empfohlen wer­
den. Der Leadverkäufer gibt 
die Eigentümerdaten weiter 
und erhält vom Makler bis zu 
50% seiner Provision. Der 
Leadvermittler wird jedoch 
nicht den besten Makler emp­
fehlen, sondern denjenigen, 
welcher ihm die höchste Provi­
sion für die Eigentümerdaten 
bezahlt. Robert Steiger, Immo­
bilienmakler Remax, hält vom 
Geschäftsmodell der Leadver­
käufer nicht viel und ist über­
zeugt, dass vor allem Makler 
mit diesen zusammenarbeiten, 
die sonst mangels Reputation 
und Referenzen nicht an Auf­
träge kommen würden.

AUSBILDUNG DES 
MAKLERS

Die Berufsbezeichnung 
Immobilienmakler ist in der 
Schweiz nicht geschützt. 
Jedermann kann sich Immo­
bilienmakler nennen. Claude 
Ginesta, ehemaliger Vizeprä­
sident der Maklerkammer 
SVIT, sagt zur Ausbildung von 

neuen Akteuren, die als Im­
mobilienmakler auftreten, fol­
gendes: «Wir haben zum Bei­
spiel im Vergleich zu Neho 
festgestellt, dass allenfalls ein 
Mitarbeiter von 26 Mitarbei­
tern mit Verkaufsaufgaben 
über ein SVIT/USPI Diplom 
im Immobilienverkauf ver­
fügt.» Angesprochen auf digi­
tale Maklerportale zieht er 
zwischen professionellen 
Maklern und digitalen Porta­
len einen Vergleich aus der 
Gastrobranche heran: «Im 
Restaurant kocht ein Koch, 
beim Fast-Food-Betrieb viel­
leicht ein Student oder eine 
Maschine.»

EMPFEHLUNG ZUR 
MAKLERWAHL

Da der Makler den gesam­
ten Verkauf organisiert, die 
Besichtigungen durchführt 
und mit den Kaufinteressen­
ten die Verhandlungen führt, 
übergibt ihm der Eigentümer 
die Kontrolle über eine seiner 
grössten Vermögenspositio­
nen. Das Wichtigste bei der 
Maklerauswahl ist, dass der 
Eigentümer dem Makler voll 
und ganz vertrauen und sicher 
sein kann, dass sich der Mak­
ler immer und uneinge­
schränkt für die Interessen 
des Hauseigentümers einsetzt. 

Hauseigentümer, die ihre Lie­
genschaft mit einem Makler 
verkaufen wollen, sollten 
einen seriösen und unabhän­
gigen Makler aus der Region 
beauftragen. Dieser sollte 
mehrjährige Erfahrungen im 
Immobilienverkauf haben, 
eine gesicherte Stellvertre­
tung bieten und in der Firma 
auf alle erforderlichen Fach­
kompetenzen zurückgreifen 
können. Eine gute Empfeh­
lung ist der regionale 
Hauseigentümerverband oder 
ein Makler der schweizeri­
schen Maklerkammer. Ergän­
zende Informationen, auch zu 
den verschiedenen Firmen 
und Portalen, finden Sie im 
ausführlichen Artikel auf 
www.hev-ratgeber.ch oder 
direkt über den QR-Code. 
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