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Immobilien

Was ist mein Eigentum wert?

Dass Preise nicht in Stein gemeisselt sind, zeigt die weltweit grassierende Immobilienkrise. Trotzdem
gelten Immobilien als vergleichsweise sichere Anlagen. Doch welche Faktoren beeinflussen den
Wert einer Liegenschaft? Auf Hausbesuch mit einem professionellen Schitzer. Von Luca Rehsche

Csaba von Zalan trigt heute den Drei-
teiler. «Es ist schon etwas anderes, ob
man an der Goldkiiste oder in Winter-
thur einen Hausbesuch macht», erklirt
der Immobilienspezialist der Firma
H & B Real Estate. Schliesslich will er
nicht nur eine Schitzung vornehmen,
sondern seine Dienste auch schon fiir
einen allfilligen Verkauf empfehlen.

Herr B., Besitzer eines schmucken
Einfamilienhauses in Feldmeilen, hat
dabei noch keine konkreten Verkaufs-
absichten. Frither oder spiter wird der
Moment aber kommen, an dem der
Pensionidr in eine kleinere Mietwoh-
nung umziehen mochte: «Deshalb
mochte ich wissen, was ein Verkauf
etwa einbringen wiirde.»

Die Begriffe «Wert» und «Preis»
miissen bei einer Immobilie unter-
schieden werden, wie Martin Frei, Ge-
schiftsfithrer der Firma Immoconsult
Martin Frei, erklart: «Den Preis be-
stimmt letztlich der Markt; er stellt das
Resultat von Verhandlungen zwischen
Kiufer und Verkiufer dar.» Der Wert
hingegen beruht auf einer Schitzung,
die den mutmasslich erzielbaren Preis
zu erfassen versucht. Starke Diver-
genzen konnen sich besonders im
Hochpreissegment ergeben, in dem
der subjektive «Liebhaberfaktor» eine
grosse Rolle spielt und zuweilen astro-
nomische Summen fiir wesentlich
tiefer eingeschitzte Liegenschaften
hingeblittert werden.

Professionelle Schitzer stiitzen sich
je nach Objekt und Auftrag auf unter-
schiedliche Bewertungsinstrumente.
Am einfachsten nachvollziehbar ist der
«Realwert»: die Summe aus dem Land-
preis und dem Bauwert. Letzterer ent-
spricht den Baukosten plus Teuerung
minus Altersentwertung. Sind keine
Angaben zu den urspriinglichen Erstel-
lungskosten verfiigbar, wird der Bau-
wert {iber den Kubikmeterpreis von
Vergleichsobjekten ermittelt.

Im Gegensatz dazu stiitzt sich die
Marktvergleichsmethode auf die An-
nahme, dass ein Interessent nicht mehr
bieten wird, als ein anderer Kiufer fiir
ein vergleichbares Objekt bezahlt hat.
Eine dritte Perspektive fokussiert auf
den zu erwartenden Mietertrag - hier
wird sozusagen die Kuh iiber die Milch
bewertet. Laut Martin Frei stellen die
Ertragswertmethoden heute die ge-
briuchlichsten Schitzinstrumente dar.
Anfang der 1990er Jahre sei das noch
anders gewesen, wobei die Banken aus
der damaligen Immobilienkrise ihre
Lehren gezogen hitten.

Thema Golf als Tiir6ffner

Die Bewertung durch Csaba von Zalan
wird sich bei dem Feldmeilemer Ein-
familienhaus einerseits auf die Real-
wertmethode stiitzen, andererseits auf
ein weiteres Schitzinstrument. Die
sogenannte «hedonische» Bewertung
betrachtet ein Haus als Biindel von
Eigenschaften. Dazu gehoren beispiels-
weise die Grundstiicks- und Wohnfl4-
che, die Anzahl Zimmer und Nass-
zellen sowie das Alter und der bauliche
Zustand des Gebidudes. Weiter fliessen
die Anzahl der Fenster, der Zustand
und Ausbau der Kiiche und der Haus-
gerite, bauliche Erweiterungsmoglich-
keiten und eine Reihe weiterer Fakto-
ren ein. Besonders wichtig ist dabei die
Lagequalitit des Grundstiicks.

Wie beim Marktvergleich muss bei
der hedonischen Methode ein mog-
lichst grosser Pool an Daten zu frither
gehandelten Objekten zur Verfligung
stehen. Mittels multipler Regression
ergeben sich ein Schitzwert sowie eine
mogliche Abweichung nach oben und
unten, die zur Definition eines Maxi-
mal- und eines Mindestpreises fiihrt.

Das Gesprich beginnt, nicht uniib-
lich im Immobiliengeschift, beim Gol-
fen. «Fiir den Fall eines Verkaufs ist der
Aufbau eines Vertrauensverhiltnisses
sehr wichtig», meint der Experte.

Der Markt bestimmt den Preis: Csaba von Zalan von H & B Real Estate wirft einen kritischen Blick auf die Bausubstanz. (Kilian Kessler)

Die 10 wichtigen P fiir Einfamili

Immobilienschétzer gewichten Lage, Lage, Lage - und erst dann das Haus

1 Makrolage Standortqualitat der Lage der Gemeinde (Verkehrsanbindung, Arbeitsweg, Infrastruktur, Steuern, Image)

2 Mikrolage Lage in der Gemeinde (z. B. Quartier, See-/Berg-/Fernsicht, Immissionen, Distanzen zu 6V, Schulen, Einkauf)
3 Nachbarschaft Kompatibilitat der Wohn- und Qualitatsbedurfnisse

4 Innenraum Nettowohnflache, Nutzflache, Grundrisskonzept, Zimmeranzahl, -grésse, Raumhohe, Garage

5 Aussenraum Terrassen, Balkone, Spielplatze

6 Architektur Erscheinungsbild des Geb&udes, klare, konsistente Architektur

7 Umgebung Garten, Topografie, Grésse, Pflegeintensitat

8 Okologie Heizsystem, Warmedammung, Immissionen (Strommasten, Mobilfunk-Antennen)

9 Bauqualitat Baujahr, Materialien, Verarbeitung, Renovationsbedarf, interne Akustik

10 Ausstattung Qualitat, Modernitat, Stil, Design

Quelle: Kehl Immobilien und Treuhand, Erlenbach (ZH)

Dann geht es aber ans Eingemachte,
genauer in den Keller. Zalan setzt alle
seine Sinne ein: «Man kann es riechen
- hier ist es trocken.» Er interessiert
sich fiir Winde, Leitungen und fiir das
Alter von Hausgeriten. Zufrieden stellt
er einen guten Zustand des 1982 er-
stellten Gebzudes fest: «Sichtbare Bau-
mingel wiren natiirlich gravierend.
Dem miisste man nachgehen.»

Checkliste zur Schitzung

Einen Pluspunkt stellt der Bastelraum
dar: Mit den Oberlichtern kénnte er
auch als Biiro oder Kinderzimmer die-
nen. Auf die «objektive» Bewertung
nimmt das keinen direkten Einfluss -
das Einfamilienhaus hat trotzdem
«nur» 4,5 Zimmer. Bei Verhandlungen
konnte es aber von Vorteil sein.

Zalan benutzt eine Checkliste, um
die einzelnen Faktoren zu bewerten.
Punkto Aussicht macht er ganz oben
ein Hiikchen. Unverbaubare, freie Sicht
auf den See vom Erd- und vom Ober-
geschoss aus - «ein ganz grosses Plus»,
sagt der Experte {iberzeugt. Die Kiiche
ist zwar schon zehnjihrig, aber als
«modern» wird sie dank Steamer und
einem Durchbruch zum Wohnzimmer
trotzdem eingestuft.

Im Obergeschoss fillt zunichst der
Closomat im Badezimmer auf. Grund-
sitzlich sieht der Experte solche In-
stallationen als Mehrwert, «wobei es
natiirlich fraglich ist, ob sich zukiinf-
tige Bewohner auf die gleiche Schiissel
setzen wollen wie ihre Vorginger.»
Entscheidend sei, ob man davon ausge-
hen konne, dass ein neuer Besitzer
nochmals Geld investieren miisse vor
dem Bezug. Gefiele bei diesem Objekt
etwa die Kiiche nicht, gidbe das keinen
Abzug, weil sie durchaus noch im
Stand sei. Die orange bemalte Wand im
Schlafzimmer hingegen miisse wohl
gestrichen werden. «Erzihlen Sie aber
nicht Threr Frau, dass ich das gesagt
habey, fiigt von Zalan an.

Lage bestimmt den Preis

Auf den «Realwert» wirken sich solche
Details nur geringfiigig aus. Wichtig
fiir den Bauwert ist primir die Wohn-
flache. Noch entscheidender ist aber
die Lage. Je nach Zustand und Art des
Gebiudes kann der Bauwert praktisch
gegen null gehen, wihrend der Boden
den Gesamtwert bestimmt. Martin Frei
bestiitigt diese Einschitzung: «An be-
liebter Lage kann ein Abbruchobjekt
oder auch eine Liegenschaft mit tiefe-
rer Ausniitzung als erlaubt fiir einen
Investor sogar eine Belastung darstel-
len, was den Landwert um die anfallen-
den Abbruchkosten schmilert.» Ande-
rerseits konne der Anteil des Bauwerts
am Gesamtwert diesen aber auch do-
minieren, etwa bei einem neueren Ge-
biude an wenig gefragter Lage.

Der Experte von Zalan wird Herrn B.
schliesslich die Resultate beider ver-
wendeten Methoden prisentieren.
Kommt es zu einer Ausschreibung,
wird der Startpreis wohl irgendwo da-
zwischen liegen, «sofern dieser Betrag
den Erwartungen des Verkiufers ent-
sprichty, fiigt der Immobilienspezialist
an. Gliick fiir den Besitzer, wenn sich
gleich mehrere Interessenten finden
lassen. Diese miissten dann {iber meh-
rere Bieterrunden ihre Zahlungsbereit-
schaft offenbaren, was den Preis nach
oben treiben konnte. In dieser Phase
spielt die Marktsituation, und unter
Umstidnden erhoht noch ein «Lieb-
haberzuschlag» den Preis.

Zum Schluss die Frage an Herrn B.,
welchen Preis er sich denn erhoffe.
«Eine «Kiste> miisste es schon seiny,
schmunzelt der Hausbesitzer. Sollte er
sich tatsdchlich fiir einen Verkauf
entscheiden, die Kiste (beziehungs-
weise eine Million) wird er bekommen.
«Vielleicht wird es sogar etwas mehr
sein - bei dieser Aussicht!», sagt der
Experte optimistisch.



