«Bel Renditeobjekten
zahlt ein erstklassiges Beziehungsnetzy




Herr von Rotz, Werte, auf die Markstein baut,
lauten: serids, engagiert und unternehmerisch.
Was bedeute das konkret?

Diese Begriffe sind fur uns die Essenz einer Fille von
Werten nach denen wir leben. Unter seriosy verstehen
wir beispielsweise nicht nur den sorgfaltigen Umgang mit
Informationen und Kundendaten, sondern auch den Res-
sourceneinsatzund den Tiefgang, denwiran den Taglegen,
um eine Aufgabe gewissenhaft zu I6sen. Wenn wir von
den Mitarbeitenden «unternehmerisches)» Handeln fordern,
bedeutet dies, dass wir ihnen Freirdume lassen, Verant-
wortung Ubertragen und eine offene Fehlerkultur leben.

«Im Investmentbereich
kaufen und verkaufen wir
Renditeliegenschaften.»

Was versteht die Markstein AG unter Investment?

Im Investmentbereich kaufen und verkaufen wir Rendite-
liegenschaften, Mehrfamilienhduser, Gewerbeliegen-
schaften wie auch Neubauprojekte: sowohl Objekte wie
auch Projekte, die zu Anlagezwecken gehalten werden.

Mit anderen Worten: Sie investieren nicht in
Objekte, sondern verstehen sich als Makler.
Wie unterscheiden Sie sich von anderen
Makler-Unternehmen?

Wir sind seit flinfzehn Jahren im Maklergeschaft tatig. Aller-
dings verkaufen wir nicht nur Anlageobjekte im exklusi-
ven Auftragsverhéltnis, sondern sind im Auftrag unserer
Kunden auch im Einkauf von Renditeliegenschaften tatig.
Im Maklergeschaft selber unterscheiden wir uns gar nicht
so stark von anderen Unternehmungen, jedoch ist unsere
Dienstleistungspalette viel breiter: Im Portfoliomanagement
haben wir die Eigentimerrolle inne, im Projektmanagement
entwickeln wir Projekte auf der griinen Wiese bis zur schlis-
selfertigen Ubergabe. Dies gibt uns ein umfassenderes
Verstandnis fir die Immobilie und unsere Auftraggeber, was
sich positiv auf unsere Dienstleistungsqualitat auswirkt.

Was liegt lhnen als Leiter Investment bei Markstein
besonders am Herzen?

Dass wir die Eigenheiten einer Immobilie und ihren gesam-
ten Lebenszyklus verstehen, akzeptieren und daraus die
richtigen Schlisse fur unsere Tétigkeit ziehen: Fir jede
Immobilie gibt es einen «Best Usern. Dies bezieht sich
auf den Standort, die Nutzungsart, das Alter, das Inves-
titionsvolumen usw. Statt Gber schlechte Lagen oder den
maroden Zustand zu lamentieren, soll die Energie fir das
Vermitteln an den geeigneten Nutzer verwendet werden.
Was fir den einen nicht passt, ist flir den anderen genau
das Richtige.

Markstein nimmt schweizweit eine fithrende
Position im Bereich Vermarktung und Verkauf
von Immobilien und Renditeliegenschaften ein.
Was heisst das genau?

Wir sind in der gesamten Deutschschweiz tatig, von Biel
bis ins Rheintal. Wir kennen die Eigenheiten der einzelnen
Regionen und haben in den letzten finfzehn Jahren meh-
rere hundert Liegenschaften erfolgreich verkauft. Die von
uns geflihrten Immobiliengesellschaften besitzen ebenfalls
in der gesamten Deutschschweiz Liegenschaften. Dadurch
erfahren wir regionenspezifische Marktgegebenheiten
direkt, was eine gute Erganzung zu den einschlagigen Daten-
plattformen darstellt.

Bei einem Investment in Immobilien zahlen
die richtigen Kontakte. Was ist der
entscheidende Vorteil eines Beziehungsnetzes?

Kaufentscheide in Immobilien-Direktanlagen werden immer
von Menschen geféllt. Nebst den Bewertungsmethoden
und Marktdaten schwingtdarumimmereine grosse Portion
Bauchgefihl mit. Eine gute Beziehung macht zwar das
Kaufobjekt nicht besser, aber vielleicht verhilft sie zur not-
wendigen Aufmerksamkeit, dass ein Objekt in der Fille
von angebotenen Objekten Uberhaupt einer vertieften
Prifung unterzogen und letztlich fiir gut befunden wird.
Vertrauen ist bei Entscheiden in Millionenhéhe wichtig.
Nicht nur beim Einkauf, sondern auch bei der Vergabe
eines exklusiven Verkaufsmandats.
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Reto von Rotz,

Dipl. Architekt FH

MAS RE UZH (CUREM),
ist Leiter Investment bei
Markstein AG.

Im Investmentbereich
der Markstein AG werden
Renditeliegenschaften
gekauft und verkauft,
sowohl Objekte wie auch
Projekte, die zu
Anlagezwecken gehalten
werden.
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Markstein AG

Als etablierter Immobilien-
dienstleister unterstitzt
Markstein private,
institutionelle sowie offent-
lich-rechtliche Kunden.

Die breite Dienstleistungs-
palette umfasst die Bereiche
- Investment

- Portfoliomanagement

- Projektmanagement

- Eigenheim/Erstvermietung
und deckt somit den gesamten
Lebenszyklus und viele
Anspruchsgruppen einer
Liegenschaft ab.

Das engagierte Fiihrungsteam,
hervorragend ausgebildete
Mitarbeitende sowie ein Netz-
werk an Spezialisten verfiigen
iber das Wissen und die
Erfahrung, um kreative,
innovative Losungen zu
erarbeiten. Ganz im Interesse
und Dienste der Kunden,
welche stets im Zentrum des
Denkens und Wirkens stehen.

www.markstein.ch

Welches sind die wichtigsten Leistungen
von Markstein Investment?

WirverkaufenAnlageobjekte - hauptsachlichMehrfamilien-
héuser, Wohn-und Geschéftshduser und Bauland - einzeln,
aber auch ganze Immobilienportfolios. Wir verkaufen ins-
besondere aber auch Projekte, d.h. Objekte, die erst auf
Plan existieren. Dafiir ist bezlglich Aufbereitung, Darstel-
lung und vertraglicher Abwicklung besonderes Know-how
notwendig, um dem Kaufer das notwendige Gefiihl von
Sicherheit fir ein Objekt zu vermitteln, welches noch nicht
erstellt und vermietet ist.

Eine lhrer Leistungen besteht auch darin, Rendite-
liegenschaften zu suchen. Wie gehen Sie da vor?

Wir suchen auf allen moglichen Kanalen: im Beziehungs-
netz, in der Direktanschrift von potenziellen Verkdufern
aber auch Uber Plattformen.

Besteht kein Interessenskonflikt zwischen
lhrer Einkaufs- und Verkaufsdienstleistung?
Erhalten Sie Angebote von anderen Maklern,
also von Mitbewerbern?

Wir stehen ausschliesslich auf einer Seite - entweder als
Kaufer- oder Verkaufervertreter. Wir vermitteln keine Im-
mobilien, mit deren Verkauf wir exklusiv beauftragt wur-
den an nahestehende Anlagegefésse, sonst wiirde seitens
Auftraggeber die Frage im Raum stehen, ob fiir seine Lie-
genschaft der optimale Verkaufspreis gelost wurde. Mit
dieser konsequenten Trennung schliessen wir Interessens-
konflikte systematisch aus. Zur zweiten Frage: Wir erhal-
ten Angebote von anderen Maklern. Man kennt sich, der
Markt ist Uberschaubar. Man weiss, dass wir serids und
transparent schaffen, uns an die Standesregeln halten und
nie Angebote, die wir zur Kaufprifung erhalten, weiterver-
wenden. Wir verkaufen grundséatzlich nur im exklusiven
Auftragsverhaltnis. Latente Interessenskonflikte bestehen
des Weitern, wenn man flr verschiedene Gefésse und Auf-
traggeber mit Einkaufsmandaten betraut ist. Durch unter-
schiedliche Investitionsprofile, sei dies in der Nutzungsart,

Die wichtigsten Leistungen im Investment
auf einen Blick

- Verkauf von Renditeliegenschaften
- Verkauf von Projekten und Bauland
- Verkauf von Betriebsliegenschaften

- Verkauf von Immobiliengesellschaften
- Suche von Renditeliegenschaften
- Begleitung und Beratung im Verkaufsprozess
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Objektgrosse oder geografischen Allokation, werden diese
potenziellen Konflikte entschéarft. Diese Mandate legen wir
bereits im Rahmen der Auftragserteilung offen. Weisen
zwei Auftraggeber dhnliche Suchprofile auf - dies ist bei
privaten Kaufern oft der Fall - wird eine alternierende Zu-
teilung vereinbart. Wir rapportieren transparent tber die
untersuchten Angebote und deren Zuteilung.

Wann sprechen Sie von einem erfolgreichen
Investment?

«Wir machen uns fit im
Bereich der fortschreiten-
den Digitalisierung.»

Aus Verkaufsoptik immer dann, wenn eine Transaktion
zustande kommt. In diesem Fall haben sich Kdufer und
Verkaufer erfolgreich geeinigt. Aus Sicht Einkauf: Wenn
die gekaufte Immobilie die Erwartungen unserer Auftrag-
geber erfiillt, bestenfalls bertrifft, denn wir als Profis
haben mit unserer Beurteilung die Erwartungen auf einem
bestimmten Niveau aufgebaut.

Markstein sagt von sich selber:

Mit Elan und Know-how an der Spitze dabei -
gestern, heute, morgen.

Wie sieht das «morgen» von Markstein aus?

Wie das morgen aussieht, kdnnen wir lediglich vermuten.
Wie wir hingegen in die Zukunft schreiten, um uns den
Herausforderungen zu stellen, dariiber haben wir klare
Vorstellungen: Mit einer gemeinsamen Mission und Wert-
vorstellung, die nicht diktiert, sondern von allen Mitarbei-
tenden getragen wird. Wir machen uns fit im Bereich der
fortschreitenden Digitalisierung. Themen sind BIM, Trans-
aktionsplattformen, realtime Reporting, um nur einige zu
nennen. Operativ behalten wir die diversifizierte Dienst-
leistungspalette mit vier starken Bereichen, mit Schwer-
gewicht in Portfoliomanagement, bei. mm
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Bilder: Goran Potkonjak
Plane: Husistein & Partner AG
Text: Markstein AG

Entwicklung und Verkauf
von Immobilienprojekten

Die Markstein AG ist seit iber 15 Jahren erfolgreich im Maklergeschéft tatig. Dabei hat sie sich

unter anderem auf den Verkauf von Projekten spezialisiert. Ein Projektverkauf stellt bedeutend héhere
Anforderungen an den Makler als der Verkauf einer Bestandesimmobilie: Einerseits gilt es, das Produkt
vorab marktgéngig zu entwickeln, andererseits die Immobilie - die erst auf Plan existiert - so genau

zu definieren, dass die Kauferschaft letztlich auch das Produkt erhélt, welches sie sich vorstellt.

Projektentwicklung aus unterschiedlicher Ausgangslage
Der Markstein AG werden Projekte in unterschiedlichen
Entwicklungsstadien angetragen, um diese auf dem Inves-
torenmarkt zu platzieren. Das kann Bauland mit einer Uber-
bauungsstudie sein, aber auch bereits fertig entwickelte
und bewilligte Projekte inklusive Totalunternehmerangebot.
Zuerst gilt es immer, aufgrund der jeweiligen Makro- und
Mikrolage und des lokalen Immobilienmarkts die Ziel-
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gruppe der Endnutzer zu bestimmen und dafiir das optimale
Produkt zu definieren. Dies beschrankt sich anfanglich auf
den Wohnungsmix und die Wohnungsgrossen sowie das
Pricing. Im Falle von Bauland dient die Projektdefinition
als Pflichtenheft flr die Planer. Liegt bereits ein Projekt
vor, gilt festzustellen, ob dieses der Idealvorstellung genu-
gend nahe kommt, respektive ob das Produkt mit vertret-
barem Aufwand optimiert werden kann.




In der nachfolgenden Entwicklungsphase gilt es, in enger
Zusammenarbeit mit dem Architekten die Grundrisse zu
entwickeln respektive zu optimieren. Mit eingezeichne-
ter Moblierung wird visualisiert, ob die Funktionalitat im
gewlinschten Mass gegeben ist, ob beispielsweise ge-
nigend Verkehrsflache zwischen Einfrontenkiiche und
Essbereich vorhanden ist, ob in den Zimmern genlgend
Schrankelemente Platz finden, diese nicht in den Fenster-
bereich ragen und Platz fur Lichtschalter lassen. Solche
Forderungen erscheinen in einer frilhen Projektphase
oftmals als nicht stufengerecht oder kleinlich und fiihren
daher oft zu Diskussionen. Damit werden allerdings teure
Projektanpassungen zur Unzeit und Revisionsbewilligun-
gen verhindert und Vertrauen in die Qualitét des Produkts
geschaffen, was spater in der Erstvermietung elementar
ist. In dieser entscheidenden Phase stellt sich heraus, ob
das Produkt wirtschaftlich funktioniert, denn aufgrund
der erzielten Flachen, Kubaturen und Qualitaten kénnen
sowohl Ertrage als auch Kosten ermittelt werden.

Bei baurechtlich einfacher Ausgangslage sowie technisch
wenig anspruchsvoller Konstellation und Projektgrosse
kann die Entwicklungsphase wenige Wochen betragen.
Wenn hingegen Wettbewerbsverfahren durchzufiihren
und /oder Sondernutzungspléne zu erarbeiten sind, kann
dies mehrere Jahre beanspruchen.

Leider stellt sich immer wieder heraus, dass fertig ent-
wickelte Projekte an Zielgruppen vorbei geplant wurden
oder wirtschaftlich scheitern. Dieses Risiko ist in spatzyk-
lischen Phasen besonders hoch, wenn dem Ertragsniveau
Grenzen gesetzt sind und fur das Grundstiick ein zu hoher
Preis bezahlt wurde.

Erarbeiten der Vermarktungsunterlagen

Ist das Produkt erarbeitet und die Wirtschaftlichkeit nach-
gewiesen, gilt es, die Vermarktungsunterlagen aufzuberei-
ten. Die Verkaufsdokumentation soll auf die wesentlichen
Aspekte reduziert und aussagekréaftig sein. Sie beinhaltet
die wichtigsten Kennzahlen, Angaben zur Makro-/Mikro-
lage, einen Wohnungsspiegel mit Ertragen und Flachen,
moblierte Plane sowie einen Kurzbaubeschrieb und eine
reprasentative Visualisierung. Bei den Flachendefinitionen
herrscht zum Teil grosser Wildwuchs, dabei gibt es mit den
SIA Normen 416 und D 0165 (Kennzahlen im Immobilien-
management) Branchenstandards. Sich daran zu halten,
dient der Vergleichbarkeit mit Benchmarks und reduziert
das Risiko spaterer Rechtsfélle, weil die effektive nicht der

Uberbauung «Lindenhof», Boniswil

Die Wohniiberbauung «Lindenhofy in Boniswil 11 Wohnungen als Stockwerkeigentums-
wurde durch die Markstein AG im Auftrag einheiten platziert. Der Stddtebau und die
einer Investorin entwickelt. 24 Mietwohnungen Architekturleistungen wurden vom Biiro
wurden an einen Endinvestor weiterverkauft, Husistein & Partner AG, Aarau, erbracht.
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deklarierten Flache entspricht. Kompakte, gut mdblier-
bare Wohnungen mit wenig Verkehrsflache haben es nicht
notig, durch Einrechnen von Wanden und unbeheizten
Flachen kiinstlich vergrossert zu werden.

Vollstandige und widerspruchsfreie Vermarktungsunter-
lagen helfen, das notige Grundvertrauen zu etablieren,
welches notwendig ist, um ein Projekt seitens Kaufinte-
ressenten vertieft zu priifen.

Marktbearbeitung und Vertragsgestaltung

Im Unterschied zu einer Bestandesimmobilie kann der
Kaufer bis zu dessen Fertigstellung Einfluss auf das Projekt
nehmen und es nach seinen Wiinschen anpassen, was in
unterschiedlichster Auspragung ein Bedirfnis ist. Weiter
gibt es auch verschiedene Mdoglichkeiten der Gestaltung
des rechtlichen Konstrukts: So kénnen Land und Projekt
zusammen oder separat veraussert werden; der Werkver-
trag kann zwischen dem Kaufer und einem TU als Dritt-
partei oder zwischen Kaufer und Verkaufer abgeschlossen
werden; ebenfalls besteht die Moglichkeit, dass ein Kauf-
vertrag Uber das schlisselfertige Werk abgeschlossen
wird, mit Eigentumstiibertragung nach Fertigstellung.

Diese unterschiedlichen Konstellationen gilt es im Verlauf
des Vermarktungsprozesses mit potenziellen Investoren
abzustecken. Aufgrund dieser Komplexitat ist ein Massen-
versand an potenzielle Kaufer nicht zielfihrend, nur das
personliche Gesprach bietet den Raum fir das Ausloten
der erwahnten Mdglichkeiten. Das Credo von Markstein
lautet: Wir suchen nicht nur einen Kéufer, sondern in ihm
einen Partner.

Fazit

Im Rahmen einer Projektentwicklung gilt es, gestalterische,
technische, monetare und rechtliche Aspekte sowie das
Marktumfeld gesamthaft im Griff zu haben. Es lohnt sich,
zu einem sehr friihen Zeitpunkt den Vermarktungsspezia-
listen beizuziehen. Bereits dann wird der Grundstein fir
den spateren Vermarktungserfolg und somit auch fiir den
wirtschaftlichen Erfolg gelegt. mm

Termine

03|2015 Landanbindung

1212015 Einreichen Baugesuch
04]2016 Baubewilligung mit Auflagen
12]2016 Rechtskraft Baubewilligung
01]2017 Baustart

09]2018 Bezug
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