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Hohe Zufriedenheit halt
vom Verkauf ab

Verkaufsinteressiert Deutschschweiz ~ Westschweiz
\ \ \ 4% 2%
Total o o
‘ ‘ 16 % 13%

25-40 Jahre
41-50 Jahre
51-60 Jahre ‘ ‘
61-65 Jahre ‘ ‘ ‘
66 und alter ‘ ‘ ‘ ‘
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Fast jede vierte Person in Rente mochte verkaufen

In den nachsten drei Jahren mochten drei Prozent der befragten Eigentimerinnen und
Eigentumer ihre Immobilie verkaufen. Weitere 15 Prozent planen den Verkauf ihres Eigen-
heims in vier bis acht Jahren. In der Deutschschweiz (20 %) ist der Wille zu verkaufen deut-
lich hoher als in der Westschweiz (15%). Ein Blick auf die Altersgruppen zeigt, dass insbe-
sondere Eigentlimerinnen und Eigentiimer bis zum 40. Altersjahr (24 %) und im Pensionsalter
(23%) Verkaufsabsichten hegen.

Zufriedenheit, Familie und Verbundenheit verhindern Verkauf

Was hindert Eigenheimbesitzerinnen und -besitzer am Verkauf? Die Befragten geben nicht
etwa das Finden einer Ersatzimmobilie an (nur 5%), sondern vielmehr die Zufriedenheit mit
der aktuellen Wohnsituation (73%). Weitere Griinde sind der Wunsch, das Eigenheim in der
Familie weiterzugeben (31%), und die emotionale Verbundenheit (30%). Auch die Annahme,
dass der Wert der Immobilie weiter steigen wird, lasst 16 Prozent der Befragten von einem
Verkauf absehen.

Die Verkaufsabsichten sind im Vergleich zum Vorjahr leicht gestiegen, was auf die
Erweiterung der Gruppe der Befragten um die tber 65-Jahrigen zurtickzufiihren ist.
Interessant ist hierbei, dass die Befragten im Pensionsalter nicht etwa die Gruppe sind
mit besonders vielen kurzfristigen Verkaufsabsichten (innert drei Jahren), sondern
vielmehr langfristige Verkaufsabsichten hegen. Dies deutet darauf hin, dass der geplante
Verkauf im Alter weniger ein aktives «Wollen» ist als vielmehr ein altersbedingtes
«Mussen». Die kurzfristigen Verkaufsabsichten werden von jingeren Eigenheimbesit-
zerinnen und -besitzern getrieben, die aus ihrer Immobilie herauswachsen oder eine
Immobilie erben, die sie nicht selbst bewohnen oder vermieten mochten.
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Planen Sie, in den nachsten
Jahren Ihre Wohnimmobilie
zu verkaufen?

M )3, innert 3 Jahren

Ja, innert 4-8 Jahren

Weshalb planen Sie keinen
Verkauf Ihrer Wohnimmobilie?

Emotional sehr verbunden
Wert wird weiter steigen
Finde kein Ersatzobjekt

Zufrieden mit meiner Wohnsituation
Eigenheim in Familie weitergeben
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Nur jede/r Fiinfte wiirde eine
geerbte Immobilie verkaufen

Stellen Sie sich vor, Sie wiirden Total
eine Immobilie erben. . .

Was wiirden Sie damit tun? Eigentumer |
. Mieter

Vermieten W ‘

Selber bewohnen m 25-30 Jahre ‘
Verkaufen 31-40 Jahre

Weiss nicht / abwarten |

41-50 Jahre |

51-60 Jahre |

61-65 Jahre ‘
66 Jahre und alter

|

%

Geerbte Immobilien werden vorzugsweise vermietet

oder selbst bewohnt

Uber ein Drittel der Befragten (37%) wirde eine geerbte Immobilie vermieten, und ein
weiteres knappes Drittel (29%) wiirde sie selbst bewohnen. Dabei ist nicht erstaunlich,
dass ein grosser Teil der Mietenden (45%) die geerbte Immobilie selbst bewohnen wiirde,
wahrend 48 Prozent der Eigentumerinnen und Eigentimer die Immobilie vermieten wir-
den und nur ein kleiner Teil (13%) sie selbst bewohnen wiirde.

Im Alter steigt die Bereitschaft zu verkaufen

Fir einen Verkauf wiirde sich ein knappes Finftel (19%) entscheiden. Bei Befragten, die
bereits eine Immobilie besitzen, wiirden 22 Prozent eine geerbte Immobilie verkaufen, bei
denen, die noch keine Immobilie haben, nur 16 Prozent. Die Bereitschaft zu verkaufen
steigt mit dem Alter. Bei den Befragten im Pensionsalter wird Vermieten (29 %) gleich hau-
fig angegeben wie Verkaufen (29 %).
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Primarer Grund fiir den Verkauf ist nicht das Geld,

sondern die fehlende Verwendung

Bei den Grinden fiir einen Verkauf steht klar die Verwendung im Vordergrund. Uber die
Halfte der Befragten, die verkaufen wirden (52%), gibt an, keine Verwendung zu haben.
35 Prozent mochten das Geld und 18 Prozent wirden mit dem Erlos eine andere Immobilie

kaufen.
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Ein Eigenheim zu einem Renditeobjekt zu machen, ist beliebt

Beim Vermieten geht es den Befragten primar darum, Geld zu verdienen. 72 Prozent der
Befragten, die eine geerbte Immobilie vermieten wurden, geben dies als Grund an. 41 Pro-
zent sehen das Vermieten als Zwischenlosung und wirden die Immobilie danach selbst
nutzen oder in der Familie weitergeben.

Dr. Roman H. Bolliger ceo alacasa.ch

<< Dass Immobilien eine attraktive Kapitalanlage darstellen, hat sich auch bei Privatpersonen

Aus welchen Griinden wiirden
Sie die Immobilie verkaufen oder
vermieten?

W Vermieten

B Selber bewohnen

M Verkaufen

1 Weiss nicht / abwarten

herumgesprochen. Dass deshalb geerbte Liegenschaften oft vermietet und nicht verkauft

werden, fuhrt zu einer zusatzlichen Verknappung des Angebots an Wohneigentum. >>







24

Traum vom Eigenheim bei den
Jungen ungebrochen

Kaufinteressiert Eigentiimer Mjeter

Ja, innert 3 Jahren N 6% /IO %
Ja, innert 4-8 Jahren W/I % 22 %

Wiirde gerne, aber ...
kein passendes Objekt 46 % 7% 7%
glaube, Kriterien nicht zu erfillen /% | 25%
Hypothek wegen Tragbarkeit abgelehnt 1% 19%
Hypothek wegen Eigenkapital abgelehnt ) 1% 3%
% 0 5 10 15 20

Knapp die Halfte der Bevolkerung will Wohneigentum

46 Prozent der Befragten traumen von einer (weiteren) eigenen Wohnimmobilie. Dabei hat
sich der Wunsch bei den jungeren Befragten sogar noch einmal verstarkt. Besonders aus-
gepragt ist er nach wie vor bei der heutigen Mieterschaft: 62 Prozent traumen davon, ein
Eigenheim zu kaufen, ein Drittel (32%) hat gar Plane. Bei den Eigentimerinnen und Eigen-
tlimern sind 29 Prozent interessiert daran, eine weitere Immobilie zu erwerben, und 17 Pro-
zent hegen Plane. 16 Prozent aussern die Sorge, dass sie die Kriterien fur eine Hypothek
nicht erflillen, und sieben Prozent gehen davon aus, kein passendes Objekt zu finden.

Keine passenden Objekte auf dem Markt
Ich kann bei den Kaufpreisen nicht mithalten

Erhalte nie Zuschlag, weil Interesse an Immobilien zu gross

% 0 10 20 30 40 50 60

Leergekaufter Markt und unerschwingliche Preise

verhindern Wohntraume

Schwierigkeiten bereiten Kaufinteressierten das knappe Angebot und die hohen Preise. So
geben 58 Prozent der Suchenden an, dass sie keine passenden Objekte finden. Und der
zweite gewichtige Grund sind die Angebotspreise, die fur 49 Prozent mittlerweile zu hoch
sind. Wird eine passende Immobilie gefunden, geben 18 Prozent der Befragten an, dass sie
den Zuschlag aufgrund der grossen Nachfrage nicht erhalten.

Abstriche macht man bei Alter, Typ und Grosse

Auf der Suche nach einem Eigenheim sind 41 Prozent der Kaufinteressierten bereit, beim
Alter der Immobilie Abstriche zu machen. Auch der Immobilientyp steht zur Debatte.
37 Prozent geben an, dass sie beispielsweise anstelle eines Einfamilienhauses auf ein
Reiheneinfamilienhaus ausweichen wurden. Hingegen sind nur 23 Prozent der Befragten
bereit, bei der Anzahl Zimmer und nur 17 Prozent bei der Lage Abstriche zu machen. Nur

ein Prozent der Befragten gibt an, zu keinen Abstrichen bereit zu sein.
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Planen Sie, in den nachsten
Jahren eine (weitere) Wohn-
immobilie zu erwerben?

Worin liegt die Schwierigkeit,
ein passendes Objekt zu finden?

Wo wiirden Sie beim Kauf
einer Wohnimmobilie Abstriche
machen?
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Lage

Alter der Immobilie
Immobilientyp
Grosse der Immobilie
Anzahl Zimmer
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Finanzierungskriterien verlieren
ihren Riickhalt in der Bevolkerung

Lockern Beibehalten Verscharfen
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Was halten Sie von den aktuellen
Finanzierungskriterien, wonach
fiir eine Immobilie im Wert von
einer Million Schweizerfranken
ein Jahres-Bruttoeinkommen von
CHF 180’000.- notwendig ist?

-  50% 24% 10%

AANA

Deutschschweiz 48 % 27% 11%
Westschweiz 56 % 16 % 6%
Eigentumer 44% 30% [ %
Mieter 59% 16% 7%

25-30 Jahre m * L I
10 1 [ [

31-40 Jahre

41-50 Jahre m 20 | H]
51-60 Jahre m *° B
40
61-65 Jahre
66 Jahre und alter 20
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Finanzierungkriterien werden als nicht zeitgemass angesehen

Die medialen und politischen Diskussionen rund um das Thema Tragbarkeit und Finanzie-
rung von Wohneigentum gehen derzeit eher in Richtung strengerer Regeln. Diese sollen
einer Uberhitzung des Immobilienmarktes vorbeugen. Dem stimmen nur zehn Prozent
jener Befragten zu, die einen Immobilienkauf in Betracht ziehen. 50 Prozent sehen das
anders: Sie beurteilen die geltenden Finanzierungskriterien als nicht mehr der heutigen
Realitat entsprechend und sagen, dass der Kauf auch mit weniger Einkommen moglich
sein sollte. In der Westschweiz (56 %) ist dieser Trend noch deutlicher ausgepragt als in der
Deutschschweiz (48 %). Ebenfalls ist die Mehrheit der Mieterschaft (59 %) fir eine Aufwei-
chung der Finanzierungskriterien.

Besonders die jiingeren Befragten sehen die heutigen
Finanzierungskriterien kritisch

Die Befragten im klassischen Familien- und Familiengrindungsalter zeigen eine hohe
Ablehnung bei der Beurteilung der heutigen Finanzierungskriterien: Die 25- bis 30-Jahrigen
finden zu 58 Prozent, die 31- bis 40-Jahrigen sogar zu 62 Prozent, dass ein Kauf auch mit
einem niedrigeren Einkommen moglich werden sollte.

Martin Tschopp ceo moneypark
Die Immobilienpreise sind im Vergleich zu den Lohnen Uberdurchschnittlich gestiegen,
was mit den starren Finanzierungsregeln dazu fuhrt, dass sich mittlerweile Neukaufer ihre

erste Immobilie erst mit 44 Jahren leisten konnen. Juingeren Familien und Paaren wird das

Wohneigentum dadurch unter anderem auch systembedingt verwehrt. >>




Griine Hypotheken werden als attraktiv
angesehen, aber es fehlt an Wissen

Griine Hypothek Wie beurteilen Sie folgende(n)

. . . \ Finanzierungstrend(s)?
Briickenfinanzierung

‘ .
. M Sehr attraktiv
Rent2Buy / Mietkauf

W Attraktiv

% 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 ) )

B Weniger attraktiv

m Uberhaupt nicht attraktiv

. . Weiss nicht / keine Angabe
Neue Finanzierungsformen werden offen aufgenommen

Im Hypothekarmarkt werden neue Formen zur Finanzierung des Eigenheims angeboten,
die auf offene Ohren stossen. Grine Hypotheken bieten Abschlage fur energieeffiziente
Immobilen und werden von 61 Prozent der Befragten als attraktiv oder sehr attraktiv ange-
sehen. Ebenso Zwischenfinanzierungen, welche helfen, ein neues Objekt zu kaufen, bevor
das bestehende Wohneigentum verkauft ist — 54 Prozent finden dies attraktiv oder sehr
attraktiv. Und auch Rent2Buy stosst auf Interesse. Diese Finanzierungsform bietet die Mog-
lichkeit, ein Objekt zu mieten und spater zu kaufen, wobei die Mietzahlungen bereits an
den Kauf angerechnet werden. Sie wird von 52 Prozent der Befragten als attraktiv oder sehr
attraktiv bewertet.

Haben Sie aktuell eine griine
Hypothek oder einen Zinsab-
Total schlag auf Ihre Hypothek erhal-
Einkommen bis CHF 80’000 ten-, \'Neil lhr Ei'gen.heim energie—
effizienten Kriterien entspricht?

...CHF 80'001-CHF 120’000

m ja
...mehr als CHF 120’000 = Nein
% 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 Weiss nicht / keine Angabe
Griine Hypotheken haben Absatzpotenzial Qualifiziert sich Ihr Eigenheim
Bislang profitieren nur sieben Prozent der befragten Eigentiimerinnen und Eigentiimer von fiir eine griine Hypothek?
einer grinen Hypothek oder einem entsprechenden Abschlag bei den Hypothekarzinsen. Ea
Es zeigt sich, dass Befragte mit einem hoheren Haushaltseinkommen haufiger (10%) eine H Nein
griine Hypothek wahlen als solche mit einem tieferen (5%). Weiss nicht / keine Angabe

Es fehlt an Wissen zu den Qualifikationsmerkmalen

Knapp ein Fiinftel der befragten Eigentlimerinnen und Eigentiimer (18 %) weiss nicht, ob
das Eigenheim die Kriterien fur eine griine Hypothek erfillt. Nur elf Prozent geben an, dass
sich ihre Immobilie qualifiziert. Von ihnen und von all jenen, die bereits eine griine Hypo-
thek haben, wiirden 63 Prozent bei einer Verlangerung (wiederum) eine griine Hypothek
wahlen.

Wiirden Sie bei der Verlangerung
auf eine griine Hypothek zuriick-
greifen?
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MONEY .Y‘ PARK MoneyPark ist der flihrende Spezialist fir Hypotheken und Immob
300 Mitarbeitende. Das junge Fintech bietet mit der Kombination aus personlicher Beratung und wegw
massgeschneiderte Hypotheken- und Immobilienlosungen. Dabei unterstutzt MoneyPark seine Kundinnen u
tise —von der Suche ber die Finanzierung, wahrend der Eigentumsphase und beim Verkaufvon Immobilien. Fui
mit Hypothekar- und Vorsorgeangeboten von mehr als 150 Anbietern, darunter Banken, Versicherungen und Pensio
rungsauswahl an einem Ort bereit. Die unabhangige Beratung erfolgt entweder in einer der schweizweit mehr als 20
via Telefon oder online. Institutionellen Investoren bietet MoneyPark ganzheitliche Hypothekarlosungen dank einem S

Vertrieb und effizienter Portfoliobewirtschaftung.

alaCasa.ch

Experten fir Wohneigentum alaCasa.ch ist ein unabhangiges Expertennetzwerk fiir Wohnimmobilien und engagiert sich seit tiber 2
hohe Dienstleistungsqualitat rund ums Wohneigentum. Partner von alaCasa.ch sind professionelle Immobilienexperten fur Eigentu
und Einfamilienhauser. Sie zeichnen sich aus durch eine fundierte Ausbildung und eine langjahrige Berufserfahrung. Dadurch kon
Kunden kompetent und sicher bei Fragen rund um ihre Liegenschaft unterstitzen. alaCasa-Partner sind unabhangig, etabliert und verfu

eine tadellose Reputation.

\ Y
helvetia A\\ Helvetia Versicherungen mit Sitz in St. Gallen hat sich seit 1858 zu einer erfolgreichen internationalen Versiche-
rungsgruppe mit tiber 12'000 Mitarbeitenden und mehr als 7 Millionen Kundinnen und Kunden entwickelt. In der Schweiz ist Helvetia die fiihrende
Schweizer Allbranchenversicherung. Seit jeher ermoglicht sie ihren Kundinnen und Kunden, Chancen wahrzunehmen und Risiken einzugehen —
Helvetia ist fir sie da, wenn es darauf ankommt. Helvetia ist als beste Partnerin Gberall dort prasent, wo Absicherungsbedurfnisse entstehen, mit
Versicherungs-, Vorsorge- und Anlagelosungen aus einer Hand sowie einfachen Produkten und Prozessen. Mit ImmoWorld bietet Helvetia ihren
Kundinnen und Kunden eine umfassende Immobilienplattform kombiniert mit personlicher Beratung in allen finanziellen Belangen rund um

Suche, Kauf, Besitz und Verkauf eines Eigenheims. Dabei behalten die Expertinnen und Experten stets auch Versicherung und Vorsorge im Blick.






