Kiissnacht: KMU-Treff Marktplatz

Tipps fiir den Immobilienverkauf

Marktplatz Kiissnacht KMU-Treffs.

Dort lernen die Mitglieder, ge-
rahmt von einem geselligen Apéro,
andere Detaillisten und deren Bran-
chen kennen. Am Dienstag gaben
Oliver und Sabine Ebert einen Ein-
blick in die Welt der Immobilienmak-
ler. Urspriinglich aus der IT-Branche
kommend, er6ffnete das Unterneh-
merpaar im September 2016 ihre RE/-
MAX-Filiale im Herzen von Kiissnacht.
«Wir haben im ehemaligen Adler-Sali
einen perfekten Standort gefunden»,
macht der 52-Jahrige deutlich, der
zuvor wahrend fiinf Jahren in der RE/-
MAX-Filiale in der Luzerner Pilatus-
strasse tdtig war. Auch sie sei sehr
zentral gelegen gewesen, der Konkur-
renzdruck mit tiber 100 Mitbewerbern
aber deutlich grosser.

FUnfmal jahrlich organisiert der

Grosstes Plus: Netzwerk

Auch hier in Kissnacht gebe es «in-
zwischen ja fast so viele Immobili-
enbiiros wie Coiffeure», meinte ein
Zuhorer. Er wollte wissen, wie RE/MAX
seine Kunden davon iiberzeuge, sie
zu wédhlen. Die Antwort des Ehepaars
kam wie aus der Pistole geschossen:
«Dank unserem Netzwerk.» RE/MAX,
kurz fiir Real Estate Maximum, ist eine
weltweit aktive Firma im Franchising-
System. Rund 100000 Makler, ca.
330 davon in der Schweiz, sind als
selbststdandige Mitarbeiter fiir sie ta-
tig. Im Vergleich zu Einzelbiiros ver-
fligt RE/MAX, als Nr. 1 in der Schweiz,
liber das grosste Netzwerk, grossere
Ressourcen, darunter diverse Berech-
nungs- und Bewertungs-Tools, Marke-

Oliver (rechts) und Sabine Ebert geben Einblick in die Immobilienwelt.

tingprodukte und wertvolle Kontakte,
«die eine Hebelwirkung entfalten,
wenn wir Immobilien verkaufen», wie
Oliver Ebert argumentierte.

Privatverkdufer aufgepasst

Natirlich, so Ebert weiter, stehe es
in der Schweiz jedem frei, sein Haus
ohne Makler zu verkaufen. «Man
muss sich einfach gut tberlegen, ob
man diesen Aufwand auf sich nehmen
will», machte der Profi deutlich. In
einem halbstiindigen Referat zeigte er
die grossten Stolpersteine beim Pri-
vatverkauf auf. Vom Zusammentragen
aller notigen Dokumente, {iber den
gelungenen Marktauftritt bis zu den
tiberzeugenden Besichtigungen und
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sicher gefiihrten Verhandlungen: Der
Weg bis zum Verkaufsabschluss und
der Objektiibergabe ist lang — und
eben auch steinig. Bei der Besichti-
gung, um nur ein Beispiel zu nennen,
zdhle der erste Eindruck. Tageszeit
und Reihenfolge sollten deshalb gut
gewdhlt sein. «Wenn ihr die Sonnen-
terrasse bei Regen und zum Schluss
den Keller zeigt, wo ihr dann {iber den
Preis verhandelt, ist das alles ande-
re als optimal», verdeutlichte Ebert.
Uberhaupt gelang es dem Hauptred-
ner vorziiglich, das komplexe Thema
fassbar zu machen — ebenso die di-
versen Vorteile, wenn man den Im-
mobilienverkauf in die Hande eines
Profis gibt. pd



