Beim Verkauf einer Geschaftsliegenschaft lohnt sich eine gute Vorbereitung mit fundierter
Analyse der verkaufsfordernden Aspekte, die zu einer erfolgreichen Transaktion beitragen
konnen. Die gangigsten werden nachfolgend erlautert.
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VIELFALT AN NUTZUNGSMOGLICHKEITEN.
Eine Geschiftsliegenschaft wurde auf-
grund der Bediirfnisse des Erstellers
erbaut. Nach allfalligen Nutzungsande-
rungen und Eigentimerwechseln ent-
spricht die Immobilie nicht mehr dem ur-
springlichen Erstellungszweck. Durch
diese Veranderungen entstehen ver-
schiedene Verwendungsmoglichkeiten.
Je nach Objekt ist die Immobilie sowohl
fir Investoren, welche die Liegenschaft
ausschliesslich zu Renditezwecken hal-
ten wollen, als auch fiir Firmen, die ei-
ne Eigennutzung anstreben, von Inte-
resse. Verfligen die Flachen iiber eine
flexible Raumaufteilungsstruktur, kann
eine Vermietung ohne grossere bauli-
che Massnahmen rasch erfolgen. Bei
Eigenbedarf kann die Immobilie sofort
genutzt werden, ohne dass hohe Ausga-
ben fiir Umbauten entstehen. Die Viel-
falt an Nutzungsmoglichkeiten bringt
den Vorteil, dass ein grosserer Kaufer-
kreis als potenzieller Ubernehmer in

Frage kommt, was die Chance auf eine
erfolgreiche Verausserung der Immobi-
lie erhoht.

UNGENUTZTES POTENZIAL. Eine Liegenschaft
bzw. ein Grundstick weist in vielen Fal-
len ungenutztes Potenzial auf. Die
erlaubte Ausnutzung einer Immobilie
wurde unter Umstanden nicht vollstandig
ausgeschopft und lasst gemass Bau- und
Zonenordnung eine Erweiterung bzw.
Aufstockung des aktuellen Gebaudes zu.
Bei grosseren Parzellen sind zudem oft-
mals Baulandreserven vorhanden, die
zum Zeitpunkt der Erstellung des Gebau-
des oder im Verlaufe der Zeit noch nicht
beansprucht wurden. Dieses Potenzial ist
ein Faktor, welcher das Grundstiick auf-
wertet und einem potenziellen Kaufer zu-
satzliche Chancen bietet. Gezielte Abkla-
rungen im Vorfeld eines Verkaufs helfen,
ungeahnte Potenziale, welche einem
Kaufkandidaten interessante Perspekti-
ven ermoglichen, bei der Vermarktung
aufzuzeigen.
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ZUSTAND DER IMMOBILIE. Eine ordentliche
Liegenschaft verschafft einem Interessen-
ten einen guten Eindruck. Vor dem Ver-
kauf ist der richtige Zeitpunkt, die Im-
mobilie auf Vordermann zu bringen und
besichtigungsbereit zu machen. Kleine-
re Unterhaltsarbeiten wie ein neuer An-
strich der Wande oder die Verlegung ei-
nes neuen Kugelgarn-Teppichs sind von
Vorteil und wirken verkaufsfordernd. Ist
ein Renovations- oder Sanierungsstau vor-
handen, wie beispielsweise die Erneu-
erung des Dachs oder die Ersetzung der
Heizungsanlage, lohnt sich die Prifung ei-
ner vorzeitigen Investition. Damit konnen
mogliche preissenkende Verhandlungen
vermieden werden, und die Liegenschaft
kann in ausgezeichnetem Zustand ver-
aussert werden. Ist die Strategie des Ver-
kaufs jedoch darauf ausgerichtet, dass ein
sanierungsbediirftiges Objekt mit der Mog-
lichkeit einer Umnutzung veraussert wer-
den soll, ist von einer grosseren Investiti-
on abzusehen.

LANGJAHRIGE UND ZAHLUNGSKRAFTIGE MIETER.
Eine Geschaftsimmobilie, die zu Kapitalan-
lagezwecken gehalten wird, weist idealer-
weise eine lukrative Rendite aus. Die Miet-
ertrdge sollten auf einem marktiiblichen
und der Region entsprechenden Niveau lie-
gen. Damit eine attraktive Rendite erreicht
werden kann, sind zahlungskraftige und

: PRAXISBEISPIEL

: Ein Verkaufer aus der Uhrenindustrie nutzte seine Gewer- :
: beimmobilie jahrelang fir eigene Betriebszwecke. Aufgrund
: von Veranderungen im Betrieb und der Auslagerung vonge- :
: wissen Prozessen beschloss er, einen Grossteil der bisher ge- :
: nutzten Produktionsflache Mietern aus der Region zur Verfii-
: gung zu stellen. Die optimale Lage im Industriegebiet und die :
: aufstrebende Region liessen eine hohe Nachfrage erwarten.
: Mit gezielten und kosteneffizienten Anpassungen unterteilte :
: er die nicht mehr bengtigte Produktionsflache in vier einfach
: trennbare Teilflachen. Samtliche Flachen waren gleich gross
: und ideal fiir KMU-Betriebe. Ob Maler, Werkzeugbauer oder
: Schreiner - die Flachen konnten nach den eigenen Bedurfnis- :
: sen flexibel eingerichtet werden. Aus Platz- und Kostengriin-
: den erstellte der Eigentiimer in der Mitte der viergeteilten Fla- :
: che die sanitéren Anlagen mit jeweils separaten Zugangen fr :
: jede Mietpartei. Noch wahrend der Umbauarbeiten vermietete:
: der Besitzer samtliche Teilflachen. Nach seiner Pensionierung:
: verkaufte er sein Geschaft an einen Nachfolger und behielt
: nur noch die Immobilie. Er schloss mit dem neuen Eigenttimer:
 einen Zehn-Jahres-Mietvertrag ab. Als er schliesslich drei Jah-:
: re spater auch die Liegenschaft veraussern wollte, hatte er

¢ nicht nur eine Vollvermietung mit gutem Mietermix vorzuwei- :
: sen, sondern auch eine Liegenschaft, die dank den getatigten :
: Renovationen und Umbauten tiber einen sehr guten Zustand :
: und flexible Nutzungsflachen verfiigte. Schon nach vier Mona-:
: ten Vermarktungszeit kaufte schliesslich ein renommierter

: Immobilienfonds die Liegenschaft als Renditeanlage. Weitere
¢ Informationen unter www.immofirm.ch. :

langjahrige Mieter das wichtigste Kriteri-
um. Mietvertrage, die bald auslaufen, sind
zu priifen und nach Moglichkeit noch vor
dem Verkauf zu verlangern. Denn solvente
Mieter, die langfristig an die Immobilie ge-
bunden sind, sichern dem K&ufer nachhal-
tige Immobilienertrage. Ebenso wichtig ist
die Erreichung einer Vollvermietung. Ste-
hen Teilflachen leer, empfiehlt es sich, mit
einer gezielten Vermarktung die Flachen
durch gute Mieter neu zu besetzen. Das
Leerstandrisiko ist aus Sicht des potenziel-
len Kaufers ein wichtiges Entscheidungs-
kriterium fiir den Erwerb der Immobilie.
Wird es vermindert, wirkt sich dies positiv
auf die Investitionsentscheidung des Inte-
ressenten aus.

ENTWICKLUNG DER REGION. Das Entwick-
lungspotenzial der Region ist ein wichti-
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ger verkaufsfordernder Aspekt. Gerade
in Agglomerationen sind geplante gros-
sere Arealilberbauungen mit 6ffentlicher
Nutzung oder eine Verbesserung der An-
schlisse des privaten und offentlichen Ver-
kehrs positive Einflussfaktoren. Sie konnen
eine Aufwertung des Grundstiickes zur Fol-
ge haben. Biiro- oder Gewerbeimmobilien
beispielsweise profitieren von diesen Ent-
wicklungen, weil eine schnelle Erreichbar-
keit oder ein nahegelegenes neues Ein-
kaufszentrum einerseits den Zugang zur
Immobilie verbessert und andererseits
mehr Verpflegungsgelegenheiten fiir An-
gestellte von Mietern vorhanden sind. Im
Verkaufsprozess ist das Entwicklungspo-
tenzial aufzuzeigen und die Vorteile der Re-
gion zu erwdahnen, um somit mogliche Vor-
behalte durch Kaufinteressenten proaktiv
zu vermeiden.
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VORZUGE OFFENSIV PRASENTIEREN. Eine
Geschaftsliegenschaft birgt viele Vorzii-
ge, die auf den ersten Blick nicht immer
erkennbar sind. Wichtig ist, die Immobi-
lie durch die Brille der potenziell in Fra-
ge kommenden Kaufer zu sehen und
dabeisamtliche verkaufsfordernden Aspek-
te hervorzuheben Werden die Vorteile der
Immobilie in der Vermarktungsphase
gezielt prasentiert, tragen sie wesentlich zu
einem erfolgreichen Verkauf der Immobilie
bei. °
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Ursachen langfristig tiefer Zinsen und deren Wirkung

auf die Immobilienpreise und Vorsorge.

Es sprechen u.a.

Prof. Dr. Thorsten Hens, Universitat Ziirich
Dr. Serge Gaillard, Direktor Eidg. Finanzverwaltung
Stefan Machler, Group CIO Swiss Life

Programm und kostenlose Anmeldung auf www.curem.uzh.ch
CUREM — Center for Urban & Real Estate Management

immobilia September 2016 | 29



