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ROMANO & CHRISTEN

Wohntrdume der Innerschweiz

Projektentwickler bieten Finanzierungshilfe an: Ein Strassenplakat

in Ziirich 2014. Bild: Wiiest & Partner

1 Eigentumswohnungen
sind in urbanen Gebieten
und Agglomerationen als
Stockwerkeigentum in Sied-
lungen konzipiert. Rechtlich
gesehen ist Stockwerk-
eigentum Miteigentum aller
Eigentlimer einer Baute.
Jeder Eigentiimer hat ein
Sonderrecht an seiner
Wohneinheit, tber die er
individuell verfligen, die

er verwalten, belehnen,
verkaufen und ausschliess-
lich nutzen kann. Jedes
Stockwerkeigentum muss
im Grundbuch vermerkt
werden. Gleichzeitig sind
jedoch alle Eigentlimer

in der Stockwerkeigentlimer-
gemeinschaft organisiert
und haben Rechte und
Pflichten. Das ZGB ermog-
licht das Stockwerkeigen-
tum seit 1965 und begegnet
seitdem neuen, sich wan-
delnden sozialen, dkonomi-
schen und raumplaneri-
schen Beddirfnissen.

2 Der Innenausbau
beansprucht rund 20% der
gesamten Baukosten.

Wohneigentum -
Uberangebot?

Strategien gegen hart-
nackige Leerstande

Der makrodkonomische Zahlenkranz
fiir Wohneigentum ist immer noch
intakt und verspricht eine komfor-
table Ausgangslage fiir die Anbieter.
Das Angebot von Wohneigentum hat
sich zwar innerhalb von zehn Jahren
verdoppelt, gleichzeitig sind auch die
Angebotspreise um rund 45 Prozent
gestiegen. Die Insertionsdauer, das
heisst die messbare Zeit der Bewerbung
von Wohneigentum, hat sich den letz-
ten Jahren nicht stark verindert.

Die subjektive Wahrnehmung
vieler Marktteilnehmer widerspricht
dieser intakten Grosswetterlage: Das
Marktumfeld fiir Wohneigentum sei
schwieriger geworden, der Aufwand
fiir den Verkauf steige, die Verschir-
fung der Finanzierungskonditionen
sei massiv spiirbar — so die Wahrneh-
mung vieler Anbieter. In gewissen
Segmenten und Preisklassen sei der
Marke sogar «tot», meinen Ver-
kaufsprofis. In der Tat gibt es Neube-
bauungen, die seit Jahren im Verkauf
sind und immer noch «Restbe-
stinde» von 20— 50 Prozent aufwei-
sen. Besonders betroffen sind gros-
sere Uberbauungen mit Wohnungen
im Stockwerkeigentum.!

Fiir die involvierten Anbieter ist
das ein unternehmerischer Misser-
folg: Die entstandenen Anlagekosten

sind ungedeckt, die kalkulierten Ge-
winne kénnen nicht realisiert wer-
den, zudem generieren die leer ste-
henden Wohnungen Kosten. Im
weiteren Verkaufsprozess muss darauf
geachtet werden, dass die wirtschaft-
lichen und rechtlichen Probleme
unter Kontrolle bleiben.

Realistische Positionierung

Manche Anbieter versuchen,
die Anlagekosten zu reduzieren,
indem sie giinstigere Materialien
und Konstruktionen fiir den Innen-
ausbau und die Umgebung verwen-
den. Solange die Planung nicht in
Beton gegossen ist, kann baulich
optimiert werden; das Einsparpoten-
zial wird auf s—10 Prozent ge-
schitzt.? Ein weiterer Ansatz ist die
Reduktion des Verkaufspreises,
indem Wohnungen verkleinert oder
aufgeteilt werden. Kluger wiire es al-
lerdings, eine gezielte und markege-
rechte Nachfrageanalyse und eine
realistische preisliche Positionierung
frithzeitig in der strategischen Pla-
nung zu machen. Das Optimieren
hat zudem Grenzen: Widersprechen
die Einsparungen dem Baubeschrieb
oder den bereits publizierten Ver-
kaufsunterlagen, kann das Vorgehen
rechtlich kritisch sein. Kiufer konn-
ten die volle Leistung gemiss Baube-
schrieb oder eine Preisreduktion
verlangen.

Risikobereite Anbieter withlen
eine Vorwirtsstrategie, erhdhen den
Einsatz und bauen die unverkauften
Wohnungen aus. Die schnelle Be-
zugsbereitschaft kann ein Verkaufsar-
gument sein. Als Nachfrager sind ka-
pitalkriftige Interessenten im Visier,
denen Zeit oberstes Primat ist. Ent-
spricht der Kaufergeschmack nicht
dem Angebot, muss allerdings riick-
gebaut werden — die Kosten gehen im
heutigen Kdufermarkt meistens zu
Lasten des Anbieters.

Zu lange und zu intensive
Marktbearbeitung schadet im Ver-
kauf — insbesondere, wenn sich der
Erfolg nicht einstellt. Die Anbieter
wihlen in solchen Fillen einen
Riickzug vom Markt. Stattdessen
wird das Verkaufsobjekt «ge-
schmiicke» mit professionellen Bil-
dern und Texten; Besuchstage und
Apéros werden durchgefiihre, ge-
zielte Werbung folgt. Alter Wein in
neuen Schlduchen, sozusagen. Allzu
ausgedehnten Events rund um den
Verkauf setzen jedoch die Anspriiche
der bereits im Objekt wohnenden
Eigenttimer Grenzen.

Mit nachlassender Hoffnung auf Er-
folg wichst bei den Anbietern
schliesslich die Verhandlungsbereit-
schaft zum Thema Preis. Typischer-
weise wird in den individuellen Ver-
kaufsverhandlungen nachgebessert,
um Anreize zu schaffen. Vorzugs-
weise auf indirektem Weg tiber eine
Erhshung der Leistungen — so wird
zum Beispiel fiir die neue Kiiche ein
erhohtes Budget in Aussicht gestellt,
oder der Kiufer bekommt zur Woh-
nung noch einen Kleinwagen ge-
schenkt. Pauschale individuelle Preis-
nachlisse liegen zwischen fiinf und
zehn Prozent. Diese erfolgen in der
Regel moglichst diskret, da sie bei
fritheren Kiufern Begehrlichkeiten
wecken konnten.

Kreative Anbieter stellen den
zukiinftigen Kiufern sogar Hilfe in
der Finanzierung, in Form von Start-
kapital in Aussicht. Die Koppelung
von Realisierung und Finanzierung
in ciner Firma sollte gut bedacht
sein, um zukiinftige Unabhingigkeit
und Handlungsspielriume zu ge-
wihrleisten.

Riickzug oder Zuwarten?

Als Alternative bleibt die Ver-
miectung. Anbieter werden zu Inves-
toren, vielleicht mit der Hoffnung,
zu einem spiteren Zeitpunke den
Verkauf wieder aufzunehmen. Prob-
lematisch ist dieses Vorgehen bei be-
reits teilweise verkauften Uberbau-
ungen, da sich Miete und Eigentum
im gleichen Haus nicht gut mischen
lassen. Zudem bringt der Riickzug in
den Mietwohnungsmarkt Wertkor-
rekturen von rund zwanzig Prozent
mit sich.

Akrtuell lassen sich am Marke
sehr viele unterschiedliche Verhal-
tensweisen beobachten. Die Erfah-
rung der letzten Jahre verleitet noch
(zu) viele Anbieter zum Warten. Pas-
sividit ist letztlich jedoch die schlech-
teste Option. Die Liegenschaften
werden ilter und verlieren rund zwei
Prozent an Wert pro Jahr — aus
einem Neubau wird in Kiirze ein
Occasionsobjekt, auch wenn dieses
gar nie genutzt wurde. Zudem sum-
mieren sich Unterhalts- und Siche-
rungsarbeiten fiir den Anbieter.
Auch das anspruchsvolle Marktum-
feld, welches sich mittelfristig kaum
verbessern diirfte, spricht lecztlich
gegen das Zuwarten.

— Marcel Scherrer, Whiest & Partner
und Annette Herkommer
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