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WOHNEN IM AUSLAND

Die Immobilienwirtschaft
in Neuseeland

Die Stadt Auckland befindet
sich zwischen dem Pazifischen
Ozean und der Tasmanischen See.
Mit 863.000 Einwohnern hat sie
nicht nur mehr Einwohner, son-
dernist auch grofer as die Haupt-
stadt Wellington. Auckland ist das
wirtschaftliche Zentrum von Neu-
secland, mit vidlen internationalen
Unternehmen, die in der City an-
gesiedelt sind. Die Stadt wéchst
und entwickelt sich kontinuier-
lich.

Auckland charakterisiert sich
mit sehr groffen \Wohngebieten.
Diese sind nur etwa zehn Minuten
vom Zentrum entfernt. Fur die
Menschen, diein Auckland leben,
ist esdaher moglich in einem Ein-
familienhaus und zentral zu woh-
nen. Jedoch ist mittlerweile eine
Anderung des L ebensstils am hie-
sigen Markt zu beobachten: Die
meisten Birger der Stadt ziehen es
mittlerweile vor, in Wohnungen
zu leben. Diese Wohnungen sollen
sich jedoch nach wie vor in zen-
traler Lage mit einer guten Ver-
kehrsanbindung befinden. Die Be-
weggriinde, in zentraler Lage eine
Wohnung zu kaufen bzw. zu mie-
ten liegen auf der Hand. Ein
Apartment bedarf weniger Pflege
als ein Einfamilienhaus. Hinzu
kommt, dass eine Wohnung prak-
tikabler ist als ein Einfamilien-
haus. Daher ist die Konseguenz
aus dieser Entwicklung, dass zur-
zeit immer mehr Mehrfamilien-
héuser erbaut werden:

Sehr gute Wohnlagen befinden
sich grofidenteils in den éstlichen
Vororten von Auckland. Beispiels-
weise sind die Vororte Orakai und
Remuera sehr teuer. Dies hat die
verschiedensten Griinde. Der Vor-
ort Orakai zeichnet sich durch sei-
ne Nahe zum Wasser und Hugel
aus. Hierdurch ist esmoglich, Im-
mobilien mit einem — zumeist —
wunderschénen Blick zu erwer-
ben. Auch ist der Strand in un-
mittelbarer Nahe. Ins Zentrum ge-
langt man in weniger als 15 Minu-
ten. Remuera zeichnet sich durch
eine Vielzahl von Boutiquen aus.
Auch dieser Vorort ist sehr hiige-
lig. Remuera ist daher sehr be-
liebt, weil es nahe am Zentrum
(10 Minuten) und trotzdem sehr
ruhig ist. Der wohl beliebteste
Vorort ist Parnell. Hier sind viele
kleine Restaurant und Kneipen
angesiedelt. Des Weiteren liegt er
in unmittelbarer Néhe des Auck-

land Domain — dem Stadtpark
Aucklands.

Die armen Regionen der Stadt
befinden sich grofdtenteils im Su-
den der Stadt. Vororte wie Otara,
Mangere East, Onehunga und
Penrose haben einen niedrigeren
Lebensstandard als man ihn in
besseren oder reichen Vororten
beobachten kann.

Die Lebensstandard schlégt
sich folglich auch in den Kaufprei-
sen fur Immobilien in den jewelli-
gen Gegenden nieder: In den Vor-

den ostlichen Vororten Wohnim-
mobilien von durchschnittlich etwa
439.400,00 DM verkauift.

In Neusedland stellt das ,, Real
Estate Institute of New Zeaand*
(REINZ) eine zentrale Rolle dar.
Dieses Institut hat die folgenden
Funktionen:

schiitzt werden. Ebenso soll fur
die Branche geworben werden.

3. Die Aus- und Weiterbildung fur
Personen,

—die as Immobilienmakler t&
tigsind,
—beabsichtigen as Immobi-
lienmakler tétig zu werden,
—bereitsin einem anderem Be-
reich in der Immobilienwirt-
schaft angestellt sind,

—dich generell fir diese Bran-
cheinteressieren,

soll gefordert werden.

4. DieKontrolle und Regulierung
der Immobilienwirtschaft soll
durch die Mitglieder gefordert
werden.

5. Jede kommerzielle Aktivitét,
die dem Institut zugute kom-
men kann.

Diese Einrichtung ist daher
mit einem speziellen Gewerbeamt

Kaufpreise fur Eigentumswohnungen in der | nnenstadt Aucklands (Stand 12/1999)

Niedrigster Kaufpreis Hochster Kaufpreis Durchschnittlicher KP
Studio 99.750,00 DM 294.000,00 DM 178.500,00 DM
Ein-Zimmer-Wohnung 157.500,00 DM 393.750,00 DM 252.000,00 DM
Zwei-Zimmer-Wohnung 204.750,00 DM 787.500,00 DM 373.750,00 DM
Drei-Zimmer-Wohnung 367.500,00 DM 997.500,00 DM 656.000,00 DM
Penthouse 630.000,00 DM 2.310.000,00 DM 945.000,00 DM

Quelle: Bayleys Research

orten Onehunga und Penrose (bei-
de befinden sich in Sud-Auckland)
lag der durchschnittliche Kaufpreis
fur Wohnimmobilien im Mai 1999
bel 191.62500 DM. Hingegen
wurden zum gleichen Zeitpunkt in

1. Die Quadlitét, Integritédt sowie
das Fachwissen in der Immobi-
lienwirtschaft soll gefordert
werden.

2. Die Hauptinteressen der Immo-
bilienwirtschaft sollen ge-

fUr die Immobilienwirtschaft ver-
gleichbar. Jedoch nimmt dieses
Ingtitut eine sehr viel beherr-
schendere Rolle ein, als es

ein deutsches Gewerbeamt

tut.

Qualifikation

Inhalt

National Certificatein Real Estate

5. Verwaltung von

6. Maklerwesen

Es werden Fahigkeiten und Wissen in einem oder mehre-
ren Sektoren der Immobilienwirtschaft vermittelt. Die
Sektoren gliedern sich wie folgt :

1. Verkauf von Wohnimmobilien

2. Verwaltung von Wohnimmobilien

3. Landwirtschaftlicher Verkauf

4. Verkauf von Gewerbe- und Industrieimmobilien

Gewerbe- und Industrieimmobilien

National Diplomain Real Estate

reichen entwickelt:
1. Recht

2. Bewertung

3. Finanzierung

4. Management

5. Betriebsplanung

Bereitet Sie darauf vor, Ihr eigenes |mmobilienunterneh-
men zu fuhren und zu managen und ist gleichzeitig eine
erforderliche Qualifikation fUr eine assoziierte Mitglied-
schaft beim Real Estate Institute of New Zealand.

Ihre Fahigkeiten und Wissen wird in den folgenden Be-

6. Betriebswirtschaftsehre

Tabelle 2

Diplomain Business Studies (Real Estate)

Dieses Diplom verschafft Ihnen einen Universitatsab-
schluss in der Immobilienwirtschaft. Wenn man die ers-
ten sechs Priffungen bestanden hat, verfiigt man tber alle
Voraussetzungen fir eine Mitgliedschaft beim Real Esta-
te Ingtitute of New Zealand.

Die Wohnungswirtschaft 9/2000




WOHNEN IM AUSLAND

Neuseeland

500,00 $ Verwal tungsgebiihr
bis 500.000,00 $ 4,0 %
Uber 500.000,00% 2,0%

Beispiel

Verkaufspreis der Immobilie 1.000.000,00 $
Verwaltungsgebiihr 500,00 $
4,0 % 20.000,00 $
2,0% 10.000,00 $
Zwischensumme 30.500,00 $
12,5 % GST 3.812,00 %
Courtage 34.312,00 $

Die Position GST (Goods and Services Tax) entspricht unse-
rer Mehrwertsteuer.
Die Courtage wird vom Verkéufer gezahlt.

Deutschland

Ublicherweise 6,0 % des Verkaufpreises. Bei einem hohen
Wert einer Immobilie, wird jedoch der Prozentsatz der Cour-
tage diesem Wert angeglichen. Der Prozentsatz der Courtage
wrde also fallen.

Beispiel
Verkaufspreis ~ 1.000.000 DM

Die Courtage wiirde hier 60.000,00 DM betragen. Bei einem
solchen Verkaufspreis wirde der Prozentsatz sinken. Ein
Wert der Immobilie von solcher Hohe fordert eine schriftli-
che Vereinbarung, in der der genaue Prozentsatz der Courta-
ge festgelegt wird.

Die Courtage wird vom Ké&ufer gezahlt.

Neuseeland
Eine Wochenmiete zzgl. GST

Beispiel

Wochenmiete 200,00 $
12,5 % GST 25,00 %
Courtage 225,00 $

Die Courtage wird vom Mieter gezahit.

Deutschland

Zwei Monatsmieten zzgl. 16,0 % Mehrwertsteuer
Beispiel

Zwei Monatsmieten 1.600,00 DM

16,0 % Mehrwertsteuer 256,00 DM

Courtage 1.856,00 DM

Es hangt von der Marktlage ab, welche Partei die Courtage
zu zahlen hat. Zurzeit ist es der Mieter.

Die Wohnungswirtschaft 9/2000
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WOHNEN IM AUSLAND

Neuseeland

Zwischen 9,0 und 15,0 % der jdhrlichen Mieteinnahmen
(Betriebskosten und Heizkosten eingeschl ossen).

Deutschland
2 bis 3fache Monatsmiete zzgl. 16,0 % Mehrwertsteuer

Deutschland

Hier wird zzt. die Provision aufgeteilt :
3,0 % werden vom Verkéufer gezahit
3,0 % werden vom Kéaufer gezahlt

Beispiel
Verkaufspreis : 650.000,00 DM

Dies bedeutet 19.500,00 DM fur jede Partei (3,0 % von
650.000,00 DM). Die Mehrwertsteuer ist in dem Prozentsatz

Neuseeland

525,00 $ Verwaltungsgebihr

bis 500.000,00 $ 4,0%

Uiber 500.000,00 $ 2,0%

Beispiel

Verkaufspreis der Immobilie  1.000.000,00 $
Verwa tungsgebiihr 500,00 $
4,0 % 20.000,00 $
2,0% 10.000,00 $
Zwischensumme 30.500,00 $
12,5 % GST 3.812,00%
Courtage 34.312,00 $

rer Mehrwertsteuer.

Die Position GST (Goods and Services Tax) entspricht unse-

Die Courtage wird vom Verkaufer gezahit.

schon enthalten.

Um as Immobilienverkéufer
in Neusedland tétig werden zu
kdnnen, muss derjenige zunéchst

GeméR § 67 Abs. 1 des Immo-
bilienmaklergesetztes von 1976
soll jeder Lizenzinhaber (hier: Im-

eine spezielle Ausbildung (wie | mobilienunternehmen) Mitglied
auch in Deutschland) oder aber ei- | desInstitutes sein.

nen gpeziellen Lehrgang, der Aufgrund dieses Sachverhaltes

ist diese Lizenz mit dem Gewer-

- beschein gemaR § 34 ¢ GewO ver-

ebenfalls ausreicht, absolvieren
und erfolgreich abschliefen (siehe
Tabelle 1).

Damit ein Immobilienunter-
nehmen wie auch ein Immobilien-
verkaufer tétig werden kann, muss
e ene entsprechende Lizenz
beim Red Estate Agent Licensing
Board beantragen. Dieser sog. Zu-
lassungsausschuss  fur  Immobi-
lienmakler ist eine unabhéngige
Einrichtung. Er besteht aus
Rechtsanwadlten, Immobilienmak-
lern sowie zwei Personen, die
vom Institut empfohlen werden.
Alle Mitglieder werden durch den
Justizminister berufen. Nach einer
entsprechenden Priifung des An-
trages des Unternehmens bzw. der
Verkéauferin oder Verkaufers wird
gdf. eine Lizenz erteilt.

gleichbar. Um nachweisen zu
konnen, dass en Immobilien-
unternehmen Mitglied des Institu-
tes ist, muss die Abkirzung

MREINZ (Member of the Rea
Estate Ingtitute of New Zedland)
auf allen Schildern, Anzeigen und
Marketingmaterialien klar und
deutlich sichtbar sein.

Hinsichtlich der Courtage-Re-
gelung besteht ebenfalls ein gro-
Ber Unterschied zwischen Neu-
seeland und Deutschland. Die Ta-
bellen verdeutlichen diesen Sach-
verhalt.

Ein weiterer groRer Unter-
schied zwischen Neuseeland und
Deutschland besteht in der Art
und Weise, eine Immobilie zu be-

sichtigen. Wenn in Neuseeland
ein Objekt durch eine Auktion
verkauft wird, werden so genann-
te Open Homes durchgefihrt,
was im Einzelnen Folgendes be-
deutet: Der Makler inseriert zu-
néchst in der Zeitung. In seiner
Anzeige ladt er Interessenten ein,
das Objekt zu einer bestimmten
Uhrzeit an einem bestimmten Tag
zu besichtigen. Fir den Makler
hat dies den Vortell, dass er sich
gegebenenfalls einen Interessen-
ten ,,aussuchen” kann. Der Nach-
teil fir die Interessenten liegt hier
auf der Hand: Es kann zu Mas-
senbesichtigungen kommen. Da-
durch wird die Chance fir den
einzelnen Interessenten, die Im-
mobilie zu erwerben, ungleich ge-
ringer.

Eine weitere Moglichkeit, um
die Aufmerksamkeit von poten-
ziellen Kéufern zu gewinnen, ist,
ein Schild vor dem Objekt aufzu-
stellen. Der Name sowie die Tele-
fonnummer des Maklers wird an-
gegeben.

Sollte sich ein Interessent be-
zuglich einer Immobilie melden,
sei es aufgrund eines Open Homes
oder eines ganz normaen Ver-
kaufs-/Vermietungsschildes, un-
terbreitet dieser dem Verkaufer/
Vermieter sein Angebot. Infolge-
dessen muss der Makler zwischen
dem Verkaufer/Vermieter und dem
I nteressenten verhandeln.

In Deutschland gibt es hinge-
gen Unterschiede zwischen Ge-
werbe-  und  Wohnimmobilien.
Waéhrend es bei Gewerbeimmobi-
lien Ublich ist, das Objekt nur mit
einem Interessenten zu einer be-
stimmten Zeit zu besichtigen, ist
es bei Wohnimmobilien anders.

Es ist durchaus mdglich, eine
Besichtigung einer Wohnung mit
beispielsweise funf Interessenten
zugleich durchzufiihren. Diese
Methode ist jedoch nicht mit ei-
nem Open Home zu verwechseln
Denn fir diese Besichtigungen
muss man bel dem jeweiligen Im-
mobilienunternehmen anrufen
und den entsprechenden Termin

vereinbaren.

Christoph Ziercke
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