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MULLER &
SCHUHMACHER -
IHR PARTNER
FUR IMMOBILIEN
SEIT 1987.

Immobilien sind mehr als Steine und
Ziegel. Immobilien sind ein Zuhause.
Ein Ort der Sicherheit, der Geborgen-
heit und der Zufriedenheit (Alternativ
«Gluck»). Fir den Kaufer und Verkau-
fer ist der Immobilen Kauf gleicher-
massen ein emotionaler und bedeu-
tender Moment. Und nicht selten ein
eimaliger Schritt im Leben. Dabei ist
es wichtig, dass alles Stimmt. Das Ver-
trauen, aber auch der Preis.

Miiller & Schuhmacher ist ein Innha-
bergefliihrtes Unternehmen. Wir bie-
ten professionelle, massgeschneiderte
und personliche Dienstleitungen. Als
Immobilienverkdufer sind unabhan-
gig und keinem «Systemverkauf»
verpflichtet. Wir stehen tagtaglich
personlich fur unsere Leistungen und
Werte ein. Als Partner kimmern wir
uns um alle Ihre Anliegen rund um
den Immobilienverkauf.

Seit unserer Griindung durften wir
unzahlige Liegenschaften erfolgreich
vermitteln. Den Mehrwert denn wir
dabei schaffen zeigt sich flr uns in
Ihrer Zufriedenheit. Und darin, dass
wir fur viele Kunden mehrere Im-
mobilien verkaufen durften. Das freut
uns am meisten, wenn die Kunden-
beziehung auch nach dem Verkauf
weiterwachst.

Wir freuen uns auf Sie. Auf erfolg-
reiche Geschafte. Und auf eine gute

Partnerschaft.

Michael Zeugin




ABLAUF

IMMOBILIENVERKAUF MIT DER
MULLER & SCHUHMACHER AG

VON DER ANFRAGE BIS ZUR
GRUNDSTUCKGEWINNSTEUER.

DIE WICHTIGSTEN SCHRITTE

UND ABKLARUNGEN AUF EINEN BLICK.
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Empfehlung oder Anfrage
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BESICHTIGUNG

Besichtigung der Liegenschaft, Be-
standes Aufnahme der Liegenschaft,
Einsicht in Unterlagen und Plane.
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BESPRECHUNG

Personliches kennenlernen, Be-
sprechung der Offerte, gemeinsame
Festlegung des Zeit- und Massnah-
menplans (z.B. der Werbemittel, Ver-
kaufsoptimierende Massnahmen).
Auftrags-Erteilung.

ABKLARUNG SCHATZUNG

Falls nétig, Erstellung einer Ver-
Recherche, Abklarungen Analyse kehrswertschatzung.

von lokalen Immobilienmarkt und

der Liegenschaft.
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4.
UNTERLAGEN

Zusammenstellung und Aufberei-
tung der Unterlagen, Vertiefung
der Recherche und Analyse,
Kalkulationen, Vorbereitung der
Empfehlungen fiir den Verkauf und
Grobplanung der Verkaufs-optimie-
renden Massnahmen, Vorbereitung
des Zeit- und Massnahmenplans,
Festlegung der Zielgruppe, Vor-
schlag fiir die Werbemittel, Ermitt-
lung des Verkehrswerts (Falls notig
mit Externem Schatzer), Erstellung
der Offerte.
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7.
VERKAUFS-
DOKUMENTATION

Erstellung der Fotos, Produktion
der Verkaufsdokumentation sowie
aller nétigen Werbemittel, Vor-
bereitung der Online-Inserate, Erste
Interessenten Ansprechen, Nutzung
unserer Verkaufsdatenbank, Um-
setzung erster Massnahmen.
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Abgabe der Gebote. Entscheid Auftraggeber iiber den
Zuschlag.

Beginn Marktbearbeitung: Ver-
senden der Verkaufsdokumentation
an Interessenten, Aufschalten der
Inserate, Aushang sowie der weite-

ren Aktivitaten.

LAY
LAY

9.

BESICHTIGUNG RESERVATION

Bewirtschaftung der Interessenten
Anfragen, Kldrung von Fragen,
kennenlernen und priifen der
Interessenten, Dokumentation der
Aktivitdten, Bedarfsgerechte Ver-
tiefung der Recherchen, Rapport an
Kunden, laufende Verbesserung und
Optimierung der Aktivitaten.

Erstellung der Reservationsverein-
barung, Priifung der Angaben und
Reservationsanzahlung, Information
und Absage an alle nicht beriick-
sichtigen Kaufgebote.
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AUSWAHL KAUFER

Uberpriifung der Kaufgebote und
potentiellen Kaufer, Zusammenstel-
lung der Angebote, Empfehlung an
den Auftraggeber.
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14.
KAUFVERTRAG

Vorbereitung und Auftrag zur Er-
stellung Kaufvertrag, Priifung und
Uberarbeitung der Kaufvertrags-
entwiirfe sowie Koordination mit
Verkaufer und Kaufer, Veranlagung
der Sicherstellung Grundstiickge-
winnsteuer, Koordination Termin fiir
die Unterzeichnung des Kaufver-
trags, Priifung der Zahlungen sowie
der Unwiderruflichen Zahlungsver-
sprechen.
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Begleitung zum Notariat.

LAY

16.
VORBEREITUNG
EIGENTUMS-
UBERTRAGUNG

Vorbereitung Eigentumsiiber-
tragung sowie Erstellung des
Kauferordners. Begleitung zum
Grundbuchamt. Ubergabe der
Liegenschaft. Meldung an die
Verschiedenen Amter, Strom und
Wasserwerke.

EIGENTUMS-

UBERTRAGUNG

Erfolgreiche Abwicklung der Eigen-
tumsulbetragung.

GRUNDSCHUCKS-

GEWINNSTEUER

Erstellung der Steuererklarung
betreffend der Grundstiickgewinn-
steuer, Priifung der definitiven
Veranlagung.




TIPPS & CHECKLISTEN

UNSERE ZEHN WICHTIGSTEN
TIPPS FUR IHREN ERFOLGREICHEN
IMMOBILIENVERKAUF

BEIM VERKAUF EINER IMMOBILIE GIBT ES
UNZAHLIGE DINGE ZU BEACHTEN.

WIR HABEN FUR SIE DIE ZEHN WICHTIGSTEN
TIPPS ZUSAMMENGESTELLT.

SO SCHAFFEN SIE SICHERHEIT UND KLARHEIT
FUR SICH UND POTENZIELLE KAUFER.



VOR- UND NACHTEILE
DER IMMOBILIE AUFLISTEN

Machen Sie eine Liste mit den Vor- und
Nachteilen Ihrer Immobilie. So erstellen Sie
ein realistisches Bild des Wertes lhrer Lie-
genschaft. Berlicksichtigen Sie dabei auch,
dass eine bestimmte Eigenschaft sowohl
Vor- als auch Nachteil sein kann, je nach
Zielgruppe. Eine Dachterrasse erscheint auf
den ersten Blick als Vorteil, erweist sich
aber fiir eine Person mit Gehbehinderung
womdglich als Nachteil.

MARKT BEOBACHTEN

Der Immobilienmarkt ist komplex. Um den
Uberblick zu behalten, empfiehlt es sich,
die aktuelle Lage auf lhrem regionalen
Immobilienmarkt, die Wirtschaftslage und
die Zinssituation zu beobachten. Der Markt
mit seinen Besonderheiten bestimmt der
Preis, nicht sie als Verkauferin. Potenzielle
Kaufer erkunden heute in kurzer Zeit den
Immobilienmarkt und samtliche in Frage
kommenden Angebote. Sie vergleichen die
Immobilien im Internet und haben dadurch
oft eine sehr gute Marktubersicht.

AKTUELLEN
MARKTWERT FINDEN

Eine Moglichkeit, den aktuellen Marktwert
Ihrer Liegenschaft genau einzuschatzen,
ist das Gegenuberstellen von Angebots-
preisen fur Objekte an vergleichbarer Lage
in Tageszeitungen und im Internet. Eine
zuverlassige Schatzung erhalten Sie jedoch

von lhren Schatzungs-Experten bei Muller
und Schuhmacher. Diese Fachpersonen
verfligen Uber langjahrige Erfahrung und
regionale Kenntnisse. Wichtig ist, dass Sie
sich fir einen von Threm Makler unabhan-
gigen Schatzungsexperten entscheiden,um
Interessenskonflikte zu vermeiden.

VERKAUFSUNTERLAGEN
AUFBEREITEN

Der Kaufinteressent wird sich genau Uber
Ihre Immobilie informieren wollen, bevor
er sich zum Kauf entschliesst. Halten Sie
also alle relevanten Unterlagen bereit,um
bei einer Anfrage keine Zeit zu verlieren.
Wichtige Dokumente sind unter anderem
ein aktueller Grundbuchauszug, der Gebau-
deversicherungsausweis und wenn moglich
die Grundrisse, die auch bauliche Anderun-
gen aufzeigen.



ZEITPUNKT FUR VERKAUF

Um einen passenden Zeitpunkt fiir den Ver-
kauf festzulegen, lohnt sich die Beantwor-
tung von folgenden Fragen:

B Bis wann sollte die Immobilie verkauft
sein?

B Habe ich schon einen neuen Wohnraum
bzw. wann mochte ich dort ausziehen?

B Welche Unterlagen habe ich bereits
bzw. muss ich noch erstellen oder be-
schaffen?

B Welche Strategie habe ich beim Verkauf
(Werbemittel, Erstgesprach, Auswahl
Interessenten, usw.)

B Kann ich mir vorstellen, den Verkauf
Uber einen Makler abzuwickeln?

B Wie sichere ich die Preiszahlung ab?

B Wann soll der Kaufpreis auf meinem
Bankkonto sein?

B Wann und wie kann ich die Ubergabe
sicherstellen?

Ein zu schneller oder langsamer Verkauf

kann zu einem Minderwert fihren. Norma-

lerweise geht man von einer Laufzeit von

6 bis 12 Monaten fir einen optimalen Ver-

kaufspreis aus.

Preis

Zeit

PREISSTRATEGIE FESTLEGEN

Unerfahrene Verkaufer setzen den Verkaufs-
preis oft zu hoch an, mit der Uberlegung,
dass man ja immer noch herunterhandeln
konne. Dies ist jedoch keine gute Strategie.
Mit einem zu hohen Preis wird der Interes-
sentenkreis unnotig eingeschrankt.

Wenn ein Objekt zu lange auf dem Markt
bleibt oder der Preis immer wieder an-
gepasst wird, schwacht dies die eigene
Verhandlungsposition. Der Startpreis sollte
also ohne zu grosse Anpassungen in nitz-
licher Frist realisierbar sein.



CHECKLISTE
UNTERLAGEN
STOCKWERKEIGENTUM

Das bendotigen Sie:

Grundbuchauszug

Reglement Stockwerkeigentum
Grundriss Wohnung, Tiefgarage,
Keller

Reglement Miteigentum

(z.B. Tiefgarage)

Protokolle der letzten 3 Eigenti-
merversammlungen
Nebenkostenabrechnungen der
letzten 2 Jahre

Budget laufendes Jahr

Stand Erneuerungsfonds
Nachweis liber wichtige Repa-
raturen und wertvermehrende
Investitionen

Bedienungsanleitungen und Infor-

mationen fur Heizung, Waschma-

schine, Tumbler und Kiichengerate

CHECKLISTE
UNTERLAGEN
EINFAMILIENHAUS

Das bendotigen Sie:

Grundbuchauszug
Gebdudeversicherungs-Police
Bauplane

Nachweis Uber wichtige Repa-
raturen und wertvermehrende
Investitionen

Wartungsberichte uber Heizung,
Oltank, Elektrokontrolle (NIV),
Schwimmbad, Sauna etc.

CHECKLISTE
UNTERLAGEN
GRUNDSTUCK

Das bendtigen Sie:

Grundbuchauszug

Zonenplan

Baureglement
Altlastenkataster (Bestatigung)




Ein Profi fokussiert sich beim Besichti-
gungstermin auf den Kunden. Die Immobilie
prasentiert sich selber. Die Frage ist, ob

ein potenzieller Kaufer zu lhrer Immobilie
passt. Finden Sie heraus, was deren Vorstel-
lung und Bediirfnisse sind. Passen diese mit
Ihren eigenen Vorstellungen zusammen was
mit der Immobilie passieren soll?

Seien Sie darauf vorbereitet, dass Interes-
senten Ihnen auch die Negativmerkmale
Ilhrer Immobilie vor Augen fiihren werden.
Manche Punkte sind legitim und nachvoll-
ziehbar, andere hingegen nur Argumente,
die vorgebracht werden, um eine Preisre-
duktion zu erzielen. Als professionelle Mak-
lerin oder professioneller Makler bleiben
Sie in solchen Situationen objektiv sachlich
und gelassen.

Notiz Michael: Alte Kiichen ein Nachteil?
Nicht unbedingt? Man vernichtet kein Wert
wenn man eine neue Kiche einbaut.

MAKLER - JA ODER NEIN

Immobilienmaklerinnen und Immobilien-
makler begutachten und bewerten Grund-
stliicke und Gebdude, erstellen Marktanaly-
sen, prifen Objektunterlagen, analysieren
bestehende Mietvertrage, geben wertvolle
Hinweise zum Kaufvertrag oder helfen, die
passende Finanzierung zu finden. Achten
Sie bei der Wahl ihrer Maklerin oder ihres
Maklers darauf, ob die Person vertrauens-
wirdig und serids arbeitet und lassen Sie
sich nicht von L
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Maklerinnen und Makler sind das Binde-
glied zwischen Verkauferin und Kaufer und
konnen so ein Vertrauensverhaltnis zwi-
schen den beiden Parteien herstellen.

Ein guter Richtwert ist die Anzahl verkauf-

ter Objekte in den letzten 18 Monaten. Eine
professionelle Maklerin oder Makler haben

in den letzten 18 Monaten mindestens fiinf
Verkdaufe abgewickelt.

MAKLERPROVISION
AUSHANDELN

Beim Honorar des Maklers ist die Provision
nur das eine. Festlegung des Verkaufsprei-
ses und der das andere.

Ein Makler immer ein Verhandlungselement
bei der Preisverhandlung ist. Die Maklerin
ist motiviert das eigene Honorar plus einen
Mehrwert fiir den Verkaufer herauszuholen.
Somit hat man unter dem Strich oft mehr.

Auch hier ist die Grundstrategie zu beach-
ten: Geht es nur um den Preis oder noch
um andere Faktoren? Es ist zu beachten,
dass 90% aller Kauferinnen und Kaufer die
Finanzierung der Immobilie mit einer Bank
abwickeln. Die Bank nimmt eine Einschat-
zung der Immobilie vor und diese ist rele-
vant flir den Verkaufspreis. Ist der Verkaufs-
preis zu hoch, erfolgt keine Finanzierung
durch die Bank.



MAKLERVERTRAG
FORMULIEREN UND PRUFEN

Schliessen Sie in jeden Fall einen schrift-
lichen Maklervertrag ab. Der Vertrag sollte
zwingend folgende Punkte beinhalten:

Laufzeit
Ein Mandat dauert iblicherweise 6 Monate.
Exklusivertrag

In der Regel werden exklusive Mandate
vergeben. Naturlich kénnen nach Abspra-
che auch andere Vereinbarungen getroffen
werden.

Honorar

Marktiblich sind 3% bei Immobilien und
4-5% bei Bauland. Fiir Spezialobjekte wer-
den individuelle Honorare vereinbart.

Nebenkosten

Festlegung eines Budgets fur Verkaufs-
unterlagen und andere Ausgaben (z.B. Bro-
schiren, Inserate auf dem Internet, usw.).

Auftragsinhalt

Der Makler ibernimmt Ublicherweise die
gesamte Abwicklung des Verkaufs.

Verkaufspreis

Die Hohe des angestrebten Verkaufspreises
gehort zwingend in einen Vertrag. Falls
dies zum Zeitpunkt nicht maéglich ist, sollte
dokumentiert werden, wie dieser festgelegt
wird.

Mandatsende

Halten Sie fest, unter welchen Bedingungen
das Mandat beendet bzw. verlangert wird.

Entschadigung bei Nichtverkauf

In der Regel schulden Sie dem Makler sein
Honorar nur bei Erfolg. Manchmal werden
aber auch Entschadigung bei Nichterfolg
gesprochen. Legen Sie klar fest, welche
Konditionen gelten.

Wir empfehlen nur eine Maklerin oder
Makler mit dem Verkauf lhrer Immobilie zu
beauftragen. Mehrere Mandate kdnnen zu
einer ungunstigen Wettbewerbssituation
kommen. Diese kann lhren Verkaufspreis
verschlechterns. Der Schlussel ist eine part-
nerschaftliche und vertrauensvolle Zusam-
menarbeit mit lhrer Maklerin oder Makler.
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WIR HABEN NACHGERECHNET

VERKAUF ODER VERMIETUNG?

Sie fragen sich, ob Sie lhre Immobilie ver-
kaufen oder doch lieber vermieten sollen?
Die folgenden drei Rechnungsbeispiele
veranschaulichen den Vergleich und eine
mdogliche Rendite.

5%, Zimmer Eigentumswohnung, 6 Zimmer Einfamilienhaus,

Zentrumslage in Winterthur, 140m?2, Gemeinde Zell, 110m2, Erstellungsjahr 1960 mit
Erstellungsjahr 2008; Kaufpreis: 1'160°000.— Erneuerung 2012, Verkaufspreis: 840°000-
Mdogliche Miete: CHF 2840.— Mdogliche Miete: CHF 2°250.—

Heiz- und Nebenkosten: CHF 320.— Heiz- und Nebenkosten werden direkt vom

Mieter
~ Jahres Netto Miete: CHF 34'080.~ leter dbernommen

— Brutto Rendite von 2.9%" — Jahres Netto Miete: CHF 27°000.—
— Brutto Rendite von 3.1%**

4 Zimmer Eigentumswohnung,

Gemeinde Elgg, 70m2, Erstellungsjahr 1972;

Kaufpreis: 390°000.— mit einem

Erneuerungsbedarf von CHF 45°000—

Mdgliche Miete: CHF 2840.—
Heiz- und Nebenkosten: CHF 320.—

— Jahres Netto Miete: CHF 34°080.—
— Brutto Rendite von 2.9%"

*Nicht berticksichtigt: Hypothek, Unterhalt, Ab-
schreibung, Beitrag in den Erneuerungsfonds, Ver-
waltung der Stockwerkeigentiimer Gemeinschaft,
Leerstand, Aufwand fiir Vermietung und Verwaltung
und allfallige Mietrechtsstreitigkeiten.

** Nicht berticksichtigt: Hypothek, Unterhalt, Ab-

schreibung, Leerstand, Aufwand fiir Vermietung und
Verwaltung und allfillige Mietrechtsstreitigkeiten.
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WIR BERECHNEN DIE
RENDITE FUR IHRE
IMMOBILIE

Mdchten Sie eine detaillierte fir lhre
Immobilie? Sehr gerne erstellen wir
ein. Pauschal CHF 280.—




SELBSTTEST

VERKAUF -
ODER DOCH NICHT?

Mit dem folgenden Selbsttest konnen Sie
herausfinden, ob ein Verkauf fur Sie allen-
falls in Betracht kommt. Fur jede Frage, die
Sie mit einem Ja beantworten kdnnen, gibt
es einen Punkt.

«Die Liegenschaft ist zwar toll, aber
eigentlich nicht meine absolute Traum-
lage.»

=» Stimme zu: 1 Punkt
=» Stimme nicht zu: 0 Punkte

«lch habe keine Kinder oder Nachkom-
men, die vielleicht spater mal gerne in
der Immobilie wohnen wollen.»

=» Stimme zu: +1 Punkt
=» Stimme nicht zu: 0 Punkte

«lch konnte das freiwerdende Geld jetzt
oder in absehbarer Zukunftgut gebrauchen
oder sinnvoll nutzen»

=» Stimme zu: +1 Punkt
=» Stimme nicht zu: 0 Punkte
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«lch mochte meine Freizeit nicht der
Vermietung und Verwaltung sowie dem
Unterhalt der Liegenschaft widmen.»

=» Stimme zu: +1 Punkt
=» Stimme nicht zu: 0 Punkte

«lch freue mich, wenn einejunge Familie
mit der Immobilie ein neues Zuhause
erhalt.»

=» Stimme zu: +1 Punkt
=» Stimme nicht zu: 0 Punkte



IHR ERGEBNIS

Wenn Sie 3 oder mehr Punkte haben,
konnte ein Verkauf Sinn machen.




REFERENZEN

WIR HABEN EINE ERFOLGS-

QUOTE VON 100%

Ihre Erfolgsgarantie! Seit Jahren weisen
wir eine Erfolgsquote von 100% aus. Wir
konnten alle Immobilien fir unsere Kunden
erfolgreich verkaufen.

EINFAMILIENHAUSER

11 Zimmer Einfamilienhaus an der Ober-
seenerstrasse in Winterthur

5 Zimmer Doppeleinfamilienhaus an der
Frohbergstrasse in Wiesendangen

6% Zimmer Einfamilien-Landhaus an der
Untere Kesselrietstrasse in Wila

4% Zimmer Hausteil am Schreinerweg in
Winterthur

5 % Zimmer Reihen-Einfamilienhaus an
der Zihlackerstrasse in Turbenthal

8% Zimmer Landhaus im Haueulen in
Grosswangen

6% Zimmer Einfamilienhaus, Miilihalde
in Weisslingen

5% Zimmer Einfamilienhaus an der Ho-
henstrasse in Wila

6% Zimmer Hausteil, Eidbergstrasse in
Winterthur

6 Zimmer Einfamilienhaus an der Geissa-
ckerstrasse in Wila
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EIGENTUMSWOHNUNGEN

— 4% Zimmer Eigentumswohnung am
Holzliweg in Winterthur

— 3% Zimmer Eigentumswohnung, Neue
Schulstrasse in Neftenbach

— 3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Tachlisbrunnenstrasse in Winterthur

— 3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Hertenstrasse in Elgg

— 3% Zimmer Eigentumswohnung Im
Grund in Rikon

— 3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Sunnewisstrasse in Kollbrunn

— 1% Zimmer Eigentumswohnung, Neue
Schulstrasse in Neftenbach

— 4% Zimmer Eigentumswohnung an der
Miliwiesstrasse in Zell

— 3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Sunnewisstrasse in Kollbrunn

— 4% Zimmer Eigentumswohnung an der
Miliwiesstrasse in Zell

3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Bolsternbuckstrasse, Kollbrunn

3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Sunnewisstrasse in Kollbrunn

3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Eilibergstrasse in Wila

2% Zimmer Eigentumswohnung im Brei-
tacher in Saland

3% Zimmer Eigentumswohnung an der
Hauptstrasse in Gundetswil

5% Zimmer Eigentumswohnung an der
Eilibergstrasse in Wila

4% Zimmer Eigentumswohnung an der
Seuzacherstrasse in Neftenbach

5% Zimmer Eigentumswohnung an der
Seewadelstrasse in Henggart
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MEHRFAMILIENHAUSER UND
INVESTITIONSOBJEKTE

— Mehrfamilienhaus in Winterthur

— Altes Schulhaus mit Wohnung und Schul-
raum am Dorfplatz in Zell

— Neue Uberbauung (14 Wohnungen) in
Horgen

— Gewerbelokal mit Lager in Neftenbach

— Mehrfamilienhaus in Turbenthal

— Wohn- und Gewerbehaus in Turbenthal

— Exklusives Ferien- und Wochenendhaus
in Linthal

— Ferienwohnung in Vals

— Mehrfamilienhaus in Ramismuhle-Zell

— Wohn-und Geschaftshaus in Rikon

— Bauernhaus mit Scheune und Stall Ill-
nau-Effretikon




BAUEN SIE AUF UNSER KNOWHOW

WIR VERNETZEN SIE MIT
POTENZIELLEN KAUFERN FUR IHRE
IMMOBILIE. REGISTRIEREN

SIE SICH AUF UNSERER WEBSEITE.

mueller-schuhmacher.ch

IMMOBILIE ZU VERKAUFEN? WIR HABEN 1043
KAUFINTERESSENTEN FUR IHR HAUS ODER IHRE WOHNUNG IN
DER STADT UND REGION WINTERTHUR

A
PAY

1- WELCHE ART VON IMMOBILIE MOCHTEN SIE VERKAUFEN?

Wohnung MFH

20 WO BEFINDET SICH DIE IMMOBILIE?

3- 1043 INTERESSENTEN IN UNSERER DATENBANK PASSEN ZU IHREM VERKAUFSANGEBOT

WEITER...
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