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Die Wette mit

der Bank

Bei Festhypotheken setzt der Kunde auf
Zinsanstieg, das Geldinstitut aufs Gegenteil

ANDREAS SCHWANDER

Trotz tiefer Zinsen ist die Fi-
nanzierung eines Eigenheims
nicht einfach. Wir zeigen, wel-
che Méglichkeiten es gibt.

Eine Liborhypothek von ei-
ner Million Franken gibt es bei
den gegenwértigen Zinssitzen
fiir knapp tiber tausend Franken
monatlich. Selbst wenn man die
Amortisation noch mit einrech-
net, ist damit mit der Miete einer
moderaten  Zweizimmerwoh-
nung ein stattliches Haus mit
Garten finanzierbar.

Allerdings ist es nicht ganz
so einfach. Man kann sich darii-
ber argern oder amiisieren, wie
man etwa von der UBS finanziell
bis auf die Knochen durchleuch-
tet wird, wiahrend dieselbe Bank
in den USA potenziellen Haus-
kaufern das Geld nur so nachge-
worfen hat. Tatsache ist: In der
Schweiz sind die meisten Hauser
im internationalen Vergleich
konservativ finanziert — mit
moderaten Belehnungen und
grossen Sicherheitsmargen bei
der Tragbarkeit.

Komplexe Finanzierungsfor-
men, wie sie in den USA bis vor
der Krise populdr waren und die
Belehnungen von weit {iber
100 Prozent des Immobilien-
wertes erlaubten, gibt es deshalb
in der Schweiz nicht und wird es
wohl auch nie geben. Gerade
weil die Zinsen im Moment so
tief sind, priifen die Banken ge-
nau, anhand von Einkommen,
aber auch Alter und Lebenssitu-
ation, ob eine Hypothek auch
bei wesentlich hoheren Zinsen
noch tragbar ist.

20 PROZENT EIGENKAPITAL. Die
Finanzierung ist anders bei ei-
ner jungen Familie mit Kindern,
die an die Grenzen ihrer finan-
ziellen Moglichkeiten gehen
muss und iiber lange Zeit plan-
bare Grundlagen braucht, als
bei einem kinderlosen Ehepaar
iiber 50, das auch gewisse Re-
serven hat.

Grundsétzlich verlangen die
Banken 20 Prozent Eigenkapi-
tal. Dazu kann man als Ange-
stellter auch die Pensionskas-
senguthaben verwenden. Aller-
dings ist es nicht ratsam, diese
aus der Pensionskasse herauszu-
nehmen, da man sie ein Jahr
spéter als Einkommen versteu-
ern muss und sie vielleicht spa-
ter in der Altersvorsorge fehlen.
Besser ist es, die Guthaben an
die Bank zu verpfdnden, welche
dann eine entsprechend hohere
Hypothek gewahrt.

Die Schweiz ist ein Land der Ver-
sicherungen und der Versicher-
ten. Das gilt auch fiir Immobili-
enfinanzierungen. Sind die Hau-
ser meist schon vornherein kon-
servativ finanziert, gilt das fiir
die Art der Hypotheken erst
recht. Die bevorzugte Variante
ist die fiinfjahrige Festhypothek,
die einem einen festen Zinssatz
garantiert.

ANGST VOR ZINSANSTIEG. Nun
ist jede Festhypothek im Grund-
satz eine Wette mit der Bank.
Der Kunde wettet darauf, dass
die Zinsen steigen, deshalb ver-
einbart er einen festen Zinssatz.
Die Bank wettet dagegen. Und
wie im Roulette gewinnt prak-
tisch immer die Bank. Ange-
sichts der riesigen Masse an
Festhypotheken gébe es ndmlich
ansonsten keine Banken mehr in
der Schweiz. Festhypotheken
sind im Moment je nach Laufzeit
mehr als doppelt so teuer wie
Geldmarkt- oder Liborhypothe-
ken. Diese werden jeweils im
Abstand von drei oder sechs Mo-
naten an die Zinssitze ange-
passt, zu denen die Banken ihr
Geld aufnehmen.

Trotzdem werden in der
Schweiz meist Festhypotheken
abgeschlossen — man weiss
dann, was man hat, auch wenn
es wesentlich teurer ist. Denn
die Banken spielen wie die Versi-
cherungen mit der Angst der
Kunden, dass die Zinsen steigen
konnten. So werden laut Adrian
Wengervom Vermogenszentrum
VZ die meisten Festhypotheken
abgeschlossen, wenn die Zinsen
am Ansteigen sind und alle den-
ken: «Jetzt wirds gefahrlich.»

DIE WETTE GEWINNEN. Neben
reinen Festhypotheken wird in-
zwischen auch jeweils eine Mi-
schung aus Libor- und Festhypo-
theken gemacht. Zudem kann
man sich auch mit einem soge-
nannten «Cap» gegen Zinsaus-
schldge nach oben absichern.
Aber auch das ist wieder eine
Wette mit der Bank.

Man kann aber auch mit sich
selber wetten, wie Adrian Wen-
ger vom VZ seinen Kunden rét.
Man schliesst eine Liborhypo-
thek ab und behandelt diese wie
eine Festhypothek, indem man
aufs Hypothekarkonto jeweils
die Kosten einer Festhypothek
einbezahlt. Steigen die Zinsen,
hat man ein sicheres Polster,
bleiben sie tief, hat man die Wet-
te mit der Bank gewonnen.

LY

3,

Wohnlich. Ein gepflegter Garten wirkt auf potenzielle Kéufer einladend. Dazu gehdrt auch ein gemahter Rasen. Foto Istockphoto

Ein guter Eindruck st
der halbe Verkauf

Wer ein Haus loswerden will, muss vor allem das Gefuhl ansprechen

ANDREAS SCHWANDER

Der Immobilienmarkt boomt. Deshalb
ist jetzt der ideale Zeitpunkt, um zu ver-
kaufen. Trotzdem werden einem die
Héauser nicht aus der Hand gerissen.

Wer sich schon lange mit dem Gedan-
ken tragt, in ein kleineres Haus zu ziehen,
in eine warmere Region, dorthin, wo man
seit Jahren Ferien macht oder zuriick in die
alte Heimat, fiir den ist jetzt der ideale Zeit-
punkt, sein Haus oder seine Eigentums-
wohnung zu verkaufen. Die Zinsen sind
tief, die Preise fiir Wohneigentum am Stei-
gen, die Nationalbank sah sich sogar gen6-
tigt, vor einem iiberhitzten Markt und einer
allfalligen «Immobilienblase» zu warnen.
Kurz: Jetzt ist der Moment, um ein Haus
loszuwerden.

SCHON HERRICHTEN. Klar sind immer die
schonsten Hauser an den besten Lagen ge-
sucht. Doch wer hat das schon — meist stort
eine Kiiche aus den 70er-Jahren, ein ver-
wilderter Garten oder abblétternde Farbe
an den Fensterldden. Laut Davy Hess von
der Immobilienfirma Engel und Volkers
macht es sich bezahlt, wenn ein Haus einla-
dend und wohnlich aussieht, wenn man es
verkaufen will. Die meisten Leute haben
namlich ein schlechtes Vorstellungsvermo-
gen und konnen sich eher fiir etwas begeis-

tern, wenn sie konkrete Einrichtungsvor-
schlége sehen. Deshalb stellen Mobelhéu-
ser nicht einfach einzelne Mdbelstiicke aus,
sondern moblieren in ihren Ausstellungen
ganze Raume.

KAFFEE UND BLUMEN. Mit einem wohn-
lichen Haus kann man Vorstellungen und
Wiinsche wecken. Zudem ist der erste
Eindruck auch bei einem Hausverkauf im-
mer der wichtigste — und der kann schon
viel tiber «eher ja» und «eher nein» ent-
scheiden. Und dabei kann der Geruch von
frischem Kaffee schon durchaus mitent-
scheidend sein.

Ebenfalls wichtig fiir den guten ersten
Eindruck ist bei Einfamilienhdusern der
Garten. Er ist fiir viele junge Familien der
Hauptgrund, weshalb sie ein Haus und
nicht eine Eigentumswohnung kaufen
wollen. Das bedeutet: Den Rasen méhen,
ein paar Frithlingsblumen setzen, allenfalls
die letzten Herbstblatter wegrdumen und
den Sitzplatz so einrichten, dass er zum Sit-
zenbleiben einlddt. Denn als Erstes, betont
Davy Hess, kommen beim Hauskauf immer
die Emotionen. Das Geld und das Rationale
kommen spater. Dann sind viele Kaufer
eher bereit, an die Grenzen ihres Budgets
zu gehen.

In der Region Basel werden heute die
meisten Hausverkdufe {iber Makler abge-
wickelt. Das hat seine Vorteile: Ein Makler
hat ein Kundenportfolio und weiss genau,
welches Haus er wem zum besten Preis ver-
kaufen kann. Er kiimmert sich auch um die
Dossiers, Besichtigungen, Verhandlungen
und den Biirokram - vielen Leuten fehlt
schlicht die Zeit, um sich darum zu
kiimmern. Zudem ist man als Eigentiimer
immer auch emotional an das Objekt ge-
bunden und hat vielleicht nicht die notige
Distanz.

Allerdings betragt die Maklerprdmie in
der Regel etwa drei Prozent des Verkaufs-
preises—das sind 30 000 Franken bei einem
Verkaufspreis von einer Million Franken.
Wer gentigend Zeit hat und es sich wirklich
zutraut, kann es deshalb auch einmal sel-
ber versuchen.

Dafiir empfiehlt sich ein Zeitungs-
inserat und eine Prasentation im Internet.
Auf spezialisierten Portalen oder auf
Bank-Internetseiten kann man mit ausfiihr-
lichen Angaben und Fotos inserieren. So
kann man, um den Markt zu testen, schon
mal einen attraktiven ersten Eindruck
platzieren—auf dem man die Aussicht sieht,
den gepflegten Garten und die wohnliche
Stube.
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Jedem sein Heim.

homegate.ch: Wir sind nicht nur
im Internet, sondern auch an
der ImmoExpo Basel fiir Sie da!

X homegate.ch

Das Immobilienportal

V721680




