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Spezialthemen zum Mietwohnungsbau
und zur Digitalisierung

Von Prof. Dr. Peter Ilg
Leiter Swiss Real Estate Institute der HWZ
Hochschule fir Wirtschaft Zirich und des SVIT

Sehr geehrte Leserin

Sehr geehrter Leser

Auch in dieser Ausgabe haben wir fiir
Sie Beitridge aus schweizerischen
Konferenzen und Masterarbeiten der
Immobilienbranche zusammengestellt,
die uns in den letzten 6 Monaten vom

Thema oder vom Inhalt her besonders fasziniert haben. Wir haben sie in
die beiden Ebenen «Wirtschaft, Gesellschaft, Umwelt» und «Bau, Betrieb»

unterteilt.

Die Ebene «Wirtschaft, Gesellschaft, Umwelt» greift vier Artikel zum
Mietwohnungsbau und zur Digitalisierung heraus.
Kurz nach dem Eintreten der Corona-Krise wurden zahlreiche Prognosen zu
den Auswirkungen auf den Immobilienmarkt gemacht. Praktisch allen
Prognosen gemeinsam war die Auffassung, dass der Mietwohnungsmarkt
kaum wesentlich beeinflusst werden wiirde. Somit wird auch das Uberangebot
an Mietwohnungen an peripheren Lagen noch einige Zeit bestehen bleiben.
Joélle Zimmerli publiziert in ihrem Artikel iiber «Senioren auf dem Mietwoh-
nungsmarkt» die Zusammenfassung einer umfassenden Studie, die erlaubt,
dieses Marktsegment besser zu verstehen und, unter anderem, fiir neu
erstellte Mietwohnungen an peripheren Lagen zu gewinnen. Noch prominenter
als das Thema «Wohnen im Alter» ist das Thema «verdichtetes Wohnen».
Hénni und Kraft analysieren anhand einer neuen Datenbank mit knapp
50 000 Bauprojekten von 2009 bis 2017, ob es gelungen ist, den Wohnungsbau
in der Schweiz zu verdichten oder ob dies weiterhin eine Wunschvorstellung
bleibt. Wenn viel investiert wird, stellt sich immer wieder die Frage, ob auch
illegale Gelder in den Immobilienmarkt fliessen. Teichmann erldutert mit einer
detaillierten Fallstudie, wie gewaschenes Geld aus illegalen Transaktionen
im privaten Mietwohnungsmakt in Neu- und Altbauten angelegt wird und
weshalb es fiir die legalen Akteure auf dem Immobilienmarkt so schwierig ist,
solche Transaktionen zu erkennen und illegale Konkurrenten der FINMA zu
melden, um sie aus dem Markt zu dringen. Zum Schluss zeigt Oertle, wo die
neuen digitalen Technologien in Transaktionsprozessen von Wohnimmobilien,
aber auch von anderen Renditeobjekten, erfolgreich angewendet werden

und wo noch Potenzial besteht.
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Auf der Ebene «Bau, Betrieb» haben wir drei Artikel ausgewihlt.
Uber Jahrzehnte war die Nachfrage nach Mietwohnungen so hoch, dass Markt-
forschungen zu den Wohnbediirfnissen von Mietern kaum durchgefiihrt
werden mussten: Was gebaut wurde, wurde schnell und zu guten Preisen ver-
mietet. Aufgrund des Uberangebotes von Mietwohnungen und dem Kampf
um Kunden/Mieter in peripheren Lagen wird es auch in gut erschlossenen
Lagen fiir die einzelnen Investoren zunehmend wichtiger, Wohnungen zu
bauen, welche die Bediirfnisse der Mieter besser erfiillen als jene der Konkur -
renz. Nachdem in einem fritheren Journal die Wohnbediirfnisse von Singles
detailliert erfasst wurden, haben Oberrauter und Pantic das hiufig sehr zah-
lungskriftige Segment der Zweipersonenhaushalte analysiert. Neben insti-
tutionellen und privaten Investoren sind Genossenschaften wichtige Akteure
auf dem Mietwohnungsmarkt. Viele zu den Boomzeiten der Genossenschaften
erstellte Bauten stehen nun vor grosszyklischen Renovationen und oder haben
aufgrund von neuen Bau- und Zonenordnungen erhebliche neue Nutzungs-
potenziale. Gerade solche grossen Bauprojekte stellen die oft ehrenamtlichen
Geschiftsfithrer und Vorstinde von kleineren Genossenschaften vor erhebliche
Herausforderungen. Das Autorenteam Ernst, Furrer, Pfister und Ulrich zeigen
in ihrem Artikel nicht nur den Problembereich auf, sondern erarbeiten auch
Losungen. Das Thema Mietwohnungen schliessen das Autorenteam Wegmiiller,
Roth, Gurrath und Motteli mit neuen Modellen zur Organisation der Immo-
bilienverwaltung, unter dem Titel Property Management 2.0, ab.

Im Namen der Herausgeber und des Fachbeirates bedanke ich mich herz-
lich bei den Autorinnen und Autoren fiir ihre spannenden, innovativen
und vielseitigen Beitrige. Mein Dank geht auch an den Schulthess Verlag fiir
die gute Zusammenarbeit.

Peter Ilg
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Wirtschaft, Gesellschaft, Umwelt

Senioren als besonderes
Marktsegment auf dem
Mietwohnungsmarkt

Von Joélle Zimmerli

Wohnen im Alter bedeutet fiir viele Senioren
wohnen als Mieter. Wer Senioren als Markt-
segment besser einordnen kann, kann
Liegenschaften auch fiir diese Altersgruppe
positionieren, sich bei Erstvermietungen
und Leerstand neue Zielgruppen erschlies-
sen oder gelassener Erneuerungen planen,
von denen auch Senioren betroffen sind.

Babyboomer sind die erste - und vielleicht letzte - Ge-
neration, die das Einfamilienhaus zur gleichwerti-
gen Wohnform neben der Mietwohnung gemacht hat:
Etwa jede zweite tiber 65-jihrige Person wohnt im
Einfamilienhaus (Quellen: BFS Strukturerhebung, Ge-
biude- und Wohnungsstatistik). In urbanen Riumen
iiberwiegt allerdings nach wie vor der Anteil an Se-
nioren, der zur Miete wohnt (Quellen: ebd.). Weil die
grosse Mehrheit der Senioren plant, moglichst lange in
ihrer Wohnung zu bleiben, oder allenfalls in eine al-
tersgerechtere Mietwohnung umzuziehen (Hopflinger,
Hugentobler und Spini 2019, 96), kommen Vermie-
ter nicht darum herum, sich mit dem Wohnen im Alter
auseinanderzusetzen. Denn was die wenigsten Senio-
ren suchen, sind alterssegregierte Wohnsiedlungen oder
Residenzen, auch wenn solche «Seniorenprodukte» bei
Investoren beliebt sind (Zimmerli und Schmidiger 2016).

Dieser Artikel zeigt, was es braucht, Senioren als
Mietersegment zu erschliessen oder bei der Wohnungs-
suche zu unterstiitzen. Er basiert auf der Studie «Seni-
orenfreundliche Zuginge zum Mietwohnungsmarkt»
(Zimmerli 2019). Fiir die Studie wurden iiber 200 insti-
tutionelle und gemeinniitzige Eigentiimer und Lie-
genschaftsverwaltungen mit einem standardisierten
Fragebogen befragt. Weitere Erkenntnisse lieferten Da-
tenauswertungen sowie vier Fallbeispiele, die sich mit
dem Zugang von Senioren zum Mietwohnungsmarkt
auseinandersetzen.
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SENIOREN TICKEN ALS POTENZIELLE MIETER
NORMAL, ABER ANDERS

Senioren machen sich bei der Wohnungssuche andere
Gedanken als jiingere Personen. Die folgenden Ab-
schnitte fassen zusammen, weshalb sie ein norma-
les, aber dennoch anderes Marktsegment sind. Wer die
Unterschiede versteht, kann Vermarktungsbotschaf-
ten und Vermietungsprozesse stidrker auf die Bediirf-
nisse von Senioren ausrichten und erkennt besser, wel-
che Wohnsiedlungen sich besonders gut fiir sie eignen.

Die Pensionierung bringt eine neue Freiheit: Woh-
nen im Alter fingt eigentlich schon in der Erwerbszeit
an, lange vor der Pensionierung. Ein wichtiger Auslo-
ser fiir eine Neubeurteilung der Wohnsituation ist oft
der Auszug der Kinder, mit dem die Phase des soge-
nannten Emptpy-Nests beginnt (Perrig-Chiello und
Hopflinger 2009). Paare und Alleinerziehende stellen
sich die Frage, in welchem Wohnumfeld sie alt werden
mochten. Ab diesem Moment der Neubeurteilung fan-
gen (angehende) Senioren an, auf Wohnungsangebote
anzusprechen.

Mit der Pensionierung kommt die neue Freiheit: Pen-
sionierte haben mehr Zeit fiir sich selbst und fiir andere.
Neue Tagesabliufe schaffen Gelegenheiten, Gewohn-
tes zu verdndern und Neues auszuprobieren. Die Fall-
studie «Pensionierte als Zielgruppe von Erstvermietun-
gen» zeigt: Mit einem gut getimten «Downsizing» oder
dem Verkauf eines Einfamilienhauses werfen sie Ballast
ab und schaffen mehr Spielraum (Zimmerli, Ciritoglu et
al. 2019). Weil Pensionierte nicht mehr an Arbeitswege
gebunden sind, sind sie freier bei der Wahl des Wohn-
standorts. Sie haben mehr Zeit fiir die Wohnungssuche
und konnen als Erstmieter zur Belebung neuer Siedlun-
gen beitragen: Sie sind da, wenn andere bei der Arbeit
sind.

Pensionierte entscheiden bewusster: Vor der Pen-
sionierung gibt es viele Griinde zum Umziehen: Man
wechselt den Job, zieht mit dem Partner zusammen
oder braucht mehr Wohnraum fiir Kinder. Oft muss es
schnell gehen. Im Pensionsalter werden solche Griinde
seltener. Die Verinderung der Wohnsituation setzt in
der Regel eine bewusste Entscheidung voraus, die gut
begriindet sein will. Senioren haben oft auch deshalb
ein grosseres Informationsbediirfnis als Jiingere. Sie
suchen den Kontakt zu Vertrauenspersonen und brau-
chen Zeit, um Einschitzungen zur Wohnung in Gespri-
chen mit Verwandten und Bekannten zu validieren und
Entscheidungen abzusichern (Rischanek und Amann
2004, 46).
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Mit dem Alter haben Verinderungen eine hoéhere
Tragweite: Hiufig schaffen &dltere Menschen bei der
Wohnungssuche einen anderen Bezugsrahmen fiir die
Zukunft als Jiingere. Viele stellen sich vor, ihre mogli-
cherweise letzte lingere Lebensphase in der neuen Woh-
nung zu verbringen. Die Entscheidung fiir eine Woh-
nung erhilt deshalb eine hohe Tragweite. Wenn alles
stimmt, fithrt ein Umzug zu einer hohen Sesshaftigkeit.
Vermieter merken dies durch eine geringere Fluktua-
tion. Die Fallstudie «Vermittlung finanzieller Hirtefille
fiir ginstige Wohnungen» zeigt aber auch, dass Senio-
ren sich bei Zweifeln selbst dann gegen eine angebotene
Wohnung entscheiden, wenn sie keine wirkliche Alter-
native haben (Zimmerli, Stutz und Thomi 2019).

Die Pensionierung verindert die Einkommenssitua-
tion: Nach der Pensionierung entfallen Einkommen und
Erwerbsmoglichkeiten. Ein nicht unwesentlicher Anteil
der (alleinstehenden) Senioren ist frither oder spiter auf
Ergiinzungsleistungen angewiesen (BSV 2018). Hohere
Mieten miissen in der Regel durch Verzicht kompen-
siert werden. Senioren mit tiefen Renten und beschei-
denen Vermogen sind deshalb auf tiefe Bestandsmieten
angewiesen und kénnen ihre Wohnsituation auch dann
nicht optimieren, wenn sie eigentlich wollen. Obwohl
vereinzelt Angehorige einspringen, ist es alles andere
als selbstverstindlich, dass Kinder die Wohnkosten ih-
rer Eltern mitfinanzieren. Diese Erfahrung haben pen-
sionierte Berufsleute aus der Bewirtschaftungsbranche
gemacht, die Senioren mit wenig Mitteln bei der Woh-
nungssuche begleiteten (Zimmerli, Stutz und Thomi
2019).

Pensionierte machen sich andere Gedanken zur
Tragbarkeit: Auch Senioren, fiir die Marktmieten trag-
bar wiren, sind oft nicht bereit, Marktmieten zu bezah-
len: Wer zu zweit eine Wohnung sucht, macht sich hiu-
fig auch Gedanken, ob die Miete nach dem Verlust des
Partners noch tragbar wire. Andere befiirchten, dass
Ersparnisse nicht reichen, um ihren Lebensstil lange
genug angemessen zu finanzieren, oder dass sie ihren
Nachkommen nichts mehr vererben kénnen.

SENIOREN AUF WOHNUNGSSUCHE SIND ABER
AUCH NICHT GLEICH SENIOREN

Wenn sich Senioren - freiwillig oder nicht - auf Woh-
nungssuche begeben, kommt es nicht selten vor, dass
sie dies das erste Mal nach Jahrzehnten tun. Die Suche
beginnt damit, sich erst einmal zurechtzufinden und
sich an die Marktrealititen zu gewohnen. Dieser An-
passungsprozess gelingt den einen besser als den an-
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deren. Manche sind aufgrund des Berufs- oder Privat-
lebens mehrmals umgezogen und kennen sich bestens
mit dem Wohnungsmarkt aus. Senioren auf Wohnungs-
suche sind deshalb nicht gleich Senioren.

Die Studie «Seniorenfreundliche Zuginge zum Miet-
wohnungsmarkt» macht eine Modellierung von vier
Zielgruppensegmenten von Wohnungssuchenden: Die
kleinste Gruppe sind die Paraten, die proaktiv auf Woh-
nungssuche sind und ohne Weiteres auf Wohnungsan-
gebote ansprechen (Abbildung 1, Seite 6). Der Indika-
tor fiir diese Gruppe ist die Umzugsquote von Senioren,
die bei gut fiinf Prozent liegt (Hopflinger, Hugentob-
ler und Spini 2019, 96). Die zweite Zielgruppe sind die
Offenen. Diese setzen sich gedanklich mit einem Woh-
nungswechsel auseinander, sind aber noch nicht genii-
gend informiert oder bereit, auf ein konkretes Angebot
anzusprechen. Der Indikator zur Quantifizierung die-
ser Gruppe ist die Umzugsbereitschaft, die bei Senioren
bei rund 35 Prozent liegt (Zimmerli 2014). Ubrig bleibt
die Gruppe der Unbeteiligten, die sich nicht mit einem
Wohnungsumzug auseinandersetzt. Sie machen rund
60 Prozent aus.

Die Darstellung der Zielgruppen auf Abbildung 1
zeigt auch, dass Ereignisse, die ungeplant zur Woh-
nungssuche fithren, etwa eine Veridnderung des Ge-
sundheitszustands oder eine Kiindigung, alle Zielgrup-
pen treffen konnen. Je nachdem, welcher Zielgruppe
Senioren angehoren, werden sie auf «unterschiedli-
chem Fuss» erwischt. An dieser Stelle erscheint auch
die vierte Zielgruppe der Uberforderten: Diese reagie-
ren nicht oder nur schlecht auf Ereignisse. Gemiss der
Fallstudie «Pensionierte als Betroffene von Leerkiindi-
gungen» machen sie allerdings nur wenige Prozente aus
(Zimmerli, Rohrer et al. 2019). Uberforderte sind eine
Querschnittszielgruppe: Sie konnen unter den Unbetei-
ligten, den Offenen oder selten auch unter den Paraten
vorkommen.

Die folgenden Abschnitte beschreiben die Zielgrup-
pen, ihre Bediirfnisse und in welcher Phase der Woh-
nungssuche sie auf welche Massnahme ansprechen.

DIE PARATEN

Die kleinste Zielgruppe sind die Paraten. Sie machen
geschitzte fiinf Prozent des 65plus-Segments aus. Pa-
rate sind aktiv auf Wohnungssuche oder bereit fiir ei-
nen Wohnungswechsel. Sie kennen den Markt und
sprechen bei Erstvermietungen, Leerkiindigungen oder
Umzugsangeboten gut auf Wohnungsangebote an. Auch
Parate konnen unterstiitzt werden.
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ABBILDUNG 1: Zielgruppen im 65plus-Segment (Zimmerli 2019, 144).

Lingere Reservationszeit: Die Entscheidung fiir eine
Wohnung respektive einen Umzug hat auch fiir die
Paraten eine hohe Tragweite. Sie werden schneller als
Mieter gewonnen, wenn sie nicht zu Entscheidungen
gedringt werden. Lingere Reservationsfristen und da-
mit die Moglichkeit, eine Entscheidung nochmals ein
paar Nichte zu tiberschlafen, schaffen Vertrauen und
Sicherheit. Dazu braucht es nicht nur Vermarkter und
Bewirtschafter mit Fingerspitzengefiihl, sondern auch
Eigentiimer, die die notwendige Flexibilitdt gewihren.

Spezialbehandlung: Viele Senioren, insbesondere Al-
leinstehende, suchen bezahlbare moderne 2-Zimmer-
Wohnungen in einer gut versorgten und durchmischten
Nachbarschaft, moglichst mit Lift, Balkon, Abstellraum
und schonem Ausblick. Solche Wohnungen sind auch
in entscheidungsfreudigeren jiingeren Marktsegmen-
ten beliebt. Tiefere Fluktuationsraten kompensieren in
der Regel den Mehraufwand, der durch lingere Reser-
vationszeiten oder aufwendigere Bonitdtsabklirungen
fiir Senioren entstehen.

Zielgruppengerechte Information und Kontaktmog-
lichkeiten: Pensionierte orientieren sich in der Regel an
vertrauenswiirdigen Ausschreibungskanilen und su-
chen den personlichen Kontakt zu Vermietern und Ver-
waltungen. Selbst Parate setzen sich wiederholt und
vertieft mit Angeboten auseinander, um Unsicherheiten
beziiglich des Wohnobjekts, der Nachbarschaft und des
Umfelds zu reduzieren. Sie wollen sich plastisch vor-
stellen, wie ihr zukiinftiges Zuhause funktioniert. Um
den Informations- und Kommunikationsbedarf der Pa-
raten zu stillen, brauchen Vermieter und Liegenschafts-
verwaltungen gut erreichbare Ansprechpersonen, die
sich auf deren Anliegen einlassen.

DIE OFFENEN

Eine deutlich gréssere Gruppe als die Paraten sind die
Offenen. Sie machen geschitzt einen Drittel des 65plus-
Marktes aus. Offene spielen mit dem Gedanken, irgend-
wann einmal umzuziehen, sind aber nicht aktiv auf
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Wohnungssuche und auch noch nicht bereit, umzuzie-
hen. Sie ahnen aber, dass sie frither oder spiter umzie-
hen miissen.

Neubauprojekte frith ankiindigen: Offene interes-
sieren sich oft fiir Neubauprojekte in ihrem Wohnum-
feld oder an Lagen, die ihnen gefallen, und schauen sich
Baustellen an. Investoren und Entwickler kénnen den
Weg von Gedankenspielen zu konkreten Umzugsplid-
nen ebnen, indem sie die altersgerechten Qualitédten ih-
rer Projekte schon friith tiber Baustellen- und Informati-
onstafeln hervorheben. Sie konnen Offenen auch lange
vor dem offiziellen Vermietungsfenster ermoglichen,
sich personlich zu informieren, beispielsweise im Rah-
men von Informationsveranstaltungen, Messeauftrit-
ten oder personlichen Gespriachen. Der Zusatzaufwand
lohnt sich insbesondere, wenn Wohniiberbauungen an
eher schwer vermietbaren Lagen fiir Erwerbstétige er-
stellt werden oder ein Mietwohnungsiiberangebot be-
steht.

Mieter an den Markt heranfithren: Das Interesse am
Objekt reicht oft nicht aus, um Mieter zu einem Um-
zug zu bewegen. Wer sich an tiefe Bestandsmieten ge-
wohnt hat, tut sich oft schwer damit, den Markt realis-
tisch einzuschitzen: Offene miissen Angebote auf dem
Mietwohnungsmarkt einordnen konnen. Dabei hel-
fen Benchmarks und Vergleichsobjekte: Was bieten und
kosten moderne Wohnungen? Was sind quartieriibliche
Marktmieten? Gibt es in der Gemeinde oder Region La-
gen, die Pensionierten, die keinen Arbeitsweg haben,
ein altersfreundliches Wohnumfeld bieten? Die ent-
sprechenden Informationen kénnen von Eigentiimern
und Liegenschaftsverwaltungen angeboten werden.

Wohnmobilitit langjihriger Mieter foérdern: Of-
fene langjihrige Mieter von Familienwohnungen, die
in marktuniiblichen Bestandsmieten «gefangen» sind,
konnen mit dem richtigen Angebot zu einem Umzug in
kleinere, aber moderne Wohnungen ermutigt werden.
Mietern, die damit rechnen, dass sich ihre personli-
chen und finanziellen Umstinde einschneidend dndern
konnten, kann ein Umzug in kleinere und preisgiins-
tigere Wohnungen erleichtert werden, beispielsweise
tiber Wartelisten. Mit Blick auf absehbare Erneuerun-
gen, aber auch um tiefe Quadratmeterpreise auf klei-
nere Wohnflidchen zu transferieren, kann es sich lohnen,
langjdhrigen Mietern proaktiv Alternativen zu giinsti-
gen Konditionen anzubieten. Die Opportunititskos-
ten von Bestandsmieten miissen transparent berechnet
werden, und Bewirtschafter brauchen einen Anreiz, den
Mehraufwand auf sich zu nehmen.

Hilfe bei der Wohnungssuche und bei der Bewer-
bung: Offene, die lange nicht mehr umgezogen sind,
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wissen oft nicht, wie man sich heute fiir Mietwoh-
nungen bewirbt. Sie kdénnen mit Factsheets und Kur-
sen oder iiber direkte Ansprechpartner mit den Anfor-
derungen an Bewerbungen vertraut gemacht werden,
insbesondere mit den Nachweisen fiir die Tragbarkeit
von Mietwohnungen. Informationen kénnen von Woh-
nungsanbietern und/oder Verbinden, sozialen Institu-
tionen, spezialisierten Dienstleistern oder der 6ffentli-
chen Hand aufbereitet werden.

DIE UBERFORDERTEN

Die meisten Eigentiimer und Bewirtschafter werden
frither oder spiter mit Uberforderten Kkonfrontiert:
mit Mietern, die ihre Wohnsituation anpassen miissen,
aber mit dem Anpassungsdruck nicht umgehen kon-
nen. Uberforderte bleiben oft so lange unentdeckt, bis
ein Umzug unabdingbar wird. Es handelt sich um eine
relativ kleine Gruppe, die bei Umzugsangeboten und
Leerkiindigungen auf eine Unterstiitzung angewiesen
ist, die hdufig nur mithilfe von Partnern oder Angeho-
rigen geleistet werden kann.

Identifizieren: Die wichtigste Massnahme fiir Woh-
nungsanbieter ist die Identifikation von Uberforderten
im Vorfeld von Leerkiindigungen. Dabei helfen auch
Kooperationen mit sozialen Institutionen, Quartierak-
teuren, Hauswarten, Betreuungs- oder Reinigungsper-
sonal, die sich regelmissig vor Ort oder in den Wohnun-
gen aufhalten und ein Vertrauensverhiltnis zu dlteren
Mietern aufgebaut haben. Wohnungsanbieter miissen
in der Lage sein, Hinweisen auf Uberforderte mit dem
notigen Fingerspitzengefiihl nachzugehen und kompe-
tente Partner beizuziehen.

DIE UNBETEILIGTEN

Die grosse Mehrheit der Senioren gehort zu den Un-
beteiligten. Diese setzen sich entweder nicht mit dem
Thema Wohnen im Alter auseinander oder haben sich
gegen einen Umzug entschieden. Zu den Unbeteiligten
gehoren auch latent Uberforderte, die nicht akzeptieren
wollen, dass ihre aktuelle Wohnsituation keine Basis fiir
die Zukunft ist: weil es keinen Lift gibt, weil sie sich die
Miete irgendwann nicht mehr leisten kénnen, weil eine
Sanierung ansteht, weil die Einkaufsmoglichkeiten ein-
geschrinkt sind oder weil sie als Alleinstehende mit der
Bewiltigung des Alltags tiberfordert sind. Unbeteiligte
sind nur schwer zu erreichen und treten in der Regel
erst bei Ereignissen in Erscheinung.



Senioren als besonderes Marktsegment auf dem Mietwohnungsmarkt

AUSBLICK

Senioren koénnen als (Neu-)Mieter Nachteile haben: Sie
tun sich hiufig schwerer mit Verinderungen als Jin-
gere, investieren mehr Anstrengung in die Wohnungs-
suche und erfordern mehr Aufmerksamkeit im Vermie-
tungsprozess. Senioren haben als Marktsegment aber
auch Vorteile: als treue bestehende oder neue Mieter.
Sie haben in der Regel stabile finanzielle Verhiltnisse,
verringern mit ihrer hoheren Sesshaftigkeit die Fluktu-
ation in der Liegenschaft und sorgen dafiir, dass Wohn-
siedlungen auch dann belebt werden, wenn andere bei
der Arbeit sind.

Die Modellierung von Senioren in unterschiedli-
che Zielgruppen unterstiitzt Eigentiimer und Liegen-
schaftsverwaltungen darin, iltere Mieterinnen und
Mieter besser einzuschitzen. Je besser sie Senioren ein-
ordnen konnen, desto leichter fillt es ihnen, sie bei Ver-
mietungen zu erreichen, ihnen passende Angebote zu
machen oder sie in Erneuerungsprozessen zu begleiten.

Um Senioren den Zugang zum Wohnungsmarkt zu
erleichtern, miissen sich Wohnungsanbieter, die sich
fiir dieses Marktsegment interessieren, richtig aufstel-
len. Sie brauchen soziale Kompetenzen, miissen senio-
renfreundliche Prozesse definieren und die Triage in die
unterschiedlichen Zielgruppen machen: Wer nicht er-
kennt, welche Senioren zu den Paraten, zu den Offenen
oder zu den Unbeteiligten gehoren, kann keine passen-
den Angebote machen.

Um den 65plus-Markt zu entwickeln, braucht es
mehr als Kommunikationsmassnahmen; es braucht
auch eine bessere Koordination zwischen Investoren,
Entwicklern und Bewirtschaftern. Wenn altersgerechte
Wohnungen erstellt werden, sollten Senioren auch bei
den Vermietungszielen beriicksichtigt und in Erstver-
mietungsprozessen angemessen unterstiitzt werden.

Entgegen der weitverbreiteten Vorstellung, dass Se-
nioren nur in ihrer lange Jahre gemieteten Wohnung
alt werden mochten, hat Wohnen im Alter fiir Senio-
ren hiufig einen Umzug zur Folge. Der langfristige Weg,
Unbeteiligte zu Offenen und Offene zu Paraten zu ma-
chen, liegt darin, eine Kultur des Umziehens im Alter zu
fordern. Liegenschaftsverwaltungen kénnen signalisie-
ren, dass Umzugswiinsche aufgenommen und bei Woh-
nungswechseln berticksichtigt werden. Erstvermieter
konnen Portrits nutzen, die positive Erfahrungen mit
einem Umzug vermitteln. Das inspiriert Senioren, iiber
die eigene Wohnsituation nachzudenken - und frither
oder spéter auf Wohnungsangebote anzusprechen.
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Verdichtung oder
Zersiedelung in der Schweiz
von 2009 bis 2017?

Die Rolle des institutionellen Mietwohnungsbaus
in der Raumentwicklung

Von Timo Hanni und Christian Kraft

Im Zentrum dieses Artikels steht die Ana-
lyse der verdichtenden Wirkung von 47 000
bewilligten Wohnbauprojekten im Zeitraum
von 2009 bis 2017, erhoben vom Docu Media
Bauinfo-Center. Die Ergebnisse zeigen,

dass der dynamische Mietwohnungsbau die
stidtische Verdichtung stark positiv beein-
flusst. Institutionelle Investoren und
Wohnbaugenossenschaften sind besonders
treibende Krifte. Diese Entwicklung ver-
dringt jedoch zugleich das selbstgenutzte
Wohneigentum aus den Stidten. Die Aus-
weichbewegungen des Wohneigentums

in die Peripherie hat eine stark zersiedelnde
Wirkung, weshalb die Verdichtung insge-
samt nur langsam voranschreitet.

1 AUSGANGSLAGE

Die Erschliessung einer Immobilie ist aus wirtschaftli-
cher, rdumlicher und 6kologischer Perspektive zentral.
Energetisch lassen sich Immobilien im Lebenszyklus
optimieren. Thre Lage lidsst sich dagegen nicht verin-
dern. Zwar ist es moglich, Lagequalititen durch zusitz-
liche Infrastrukturen zu verbessern. Doch Eigentiimer
konnen diese langsamen Prozesse selten beeinflussen.
Die Griinde fiir die hohe Relevanz von Lagekriterien
fiir nachhaltige Wohnimmobilien liegen auf der Hand:
hohe Lebens- und Wohnqualititen fiir Bewohner, ge-
ringe Risiken fiir Eigentiimer, geringe induzierte Mo-
bilitdt durch kurze Wege, geringer Landverbrauch und

N° 20/Juni 2020

geringer Ressourcenverbrauch pro Kopf durch erhéhte
und akzeptierte Dichte.

Um wirtschaftlich und nachhaltig zu investieren,
miissen Entwickler und Eigentiimer somit Um- und
Neubauinvestitionen im Sinne der effizienten Ressour-
cenallokation an die richtigen Standorte lenken. Dass
dies in den letzten zehn Jahren nur eingeschrinkt ge-
lungen ist, zeigt dieser Artikel mit der geografischen
Verortung von gut 500000 neu geplanten oder bewil-
ligungspflichtig sanierten Wohnungen geméiss Bau-
bewilligungen des Docu Media Bauinfo-Center. 38%
dieser Wohnungen sind gut bis sehr gut mit dem 6ffent-
lichen Verkehr erschlossen. Diese finden sich meistens
an beliebten Stadt- und Ortszentren mit erhdhter Nut-
zungsdichte. Hier decken sich urbane Wohnqualitédten
mit geringem Landverbrauch, kurzen Wegen und lang-
fristiger Sicherheit fiir Eigentiimer. Die OV-Giiteklasse
dient in diesem Sinne als einfaches Mass der Lagequali-
tdt mit hoher Korrelation zur Bevolkerungsdichte.

Die Analyse der georeferenzierten Projektdaten zeigt
einen markanten Unterschied zwischen neu gebauten
Mietwohnungen und selbstgenutztem Wohneigentum.
Zwar spiegeln die Zahlen die Stadt-Land-Struktur der
Segmente wider (Mietobjekte werden tendenziell eher
in stddtischen und Eigentumsobjekte in lindlichen La-
gen realisiert). Doch dass zu 79% an sehr gut erschlos-
senen Lagen Mietwohnungen entstehen und zu 63%
an sehr schlecht erschlossenen Lagen Wohneigentum,
iiberrascht dennoch.! Diese Relationen sind auch bei
Ausschluss von 10 000 Kleinprojekten und Einfamilien-
hiusern stabil.

Aus dieser Perspektive steht es insgesamt nicht gut
um die Verdichtung und die Wahl nachhaltiger Stand-
orte. Das selbstgenutzte Wohneigentum ist Hauptver-
ursacher dieser Situation - selbst ohne Einfamilienhdu-
ser. Ein Lageindikator aus dem Verhiltnis von guten
zu schlechten Lagen verdeutlicht zudem den mangel-
haften Fortschritt beziiglich Verdichtung seit 2009. Der
Neubau im Eigentum findet 6fters in schlechten als gu-
ten Lagen statt, was die Zersiedelungsproblematik ver-
schiirft (negativer Bereich). Der Neubau im Mietseg-
ment hingegen baut 6fters in guten als schlechten Lagen
und triigt somit zur Verdichtung bei (positiver Bereich).
Immerhin hat der dynamische innerstidtische Miet-
wohnungsbau diese Entwicklung seit 2013 positiv be-
einflusst. Seit 2016 ist die Anzahl neugebauter Woh-

1-Diese Werte gelten unter Bereinigung nicht definierter Eigentumsform.
Bei ca. 30% aller Projekte von 2009 bis 2018 bleibt es offen, ob Miet- oder
Eigentumswohnungen angestrebt werden. Diese Dunkelziffer ist nahezu
konstant fiir alle Erschliessungsqualitaten und Jahre.
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ABBILDUNG 1: Verhdltnis gut erschlossene zu schlecht erschlossenen Wohnungen; Quelle: Baublatt/Bauinfo-Center Docu Media, 2017, Hochschule Luzern.

nungen an verkehrstechnisch gut erschlossenen Lagen
nahezu gleich hoch wie jene an schlecht erschlossenen
Standorten. Der Lageindikator hat sich damit nahe null
eingependelt (Abbildung 1, oben).

Innerhalb des Segmentes neuer Mietwohnungen las-
sen sich die geografischen Anlagestrategien der Eigen-
timer ablesen. Grosse institutionelle Investoren kon-
nen auf den ersten Blick mit hohen Indikatorwerten
beziiglich Verdichtung durch eine professionelle Aus-
wahl sehr zentraler und gut erschlossener Lagen tiber-
zeugen. Wohnbaugenossenschaften bewegen sich
ebenfalls deutlich im positiven Bereich, jedoch nicht
im gleichen Masse wie stark auf Zentrumslagen fokus-
sierte Investoren. Auch im Entwicklungsmarkt zeich-
nen sich klare Muster ab: Entwickler mit starkem Fokus
auf den institutionellen Wohnungsbau wihlen sehr gut
erschlossene Standorte. Bei Entwicklern mit stirkerem
Fokus auf Stockwerkeigentum fillt das Ergebnis durch-
wachsen aus. Auch hier bestitigt sich erneut, dass sich
an den bestens erschlossenen Lagen die Mietwohnun-
gen durchsetzen.

Diese deskriptiven Analysen legen die Vermutung
nahe, dass professionelle Investoren mit ihrem kla-
ren Fokus auf Mietwohnungen an sehr gut erschlosse-
nen Lagen insgesamt deutlich zur rdumlichen Nachhal-
tigkeit im Wohnungsmarkt beitragen. Diese Hypothese
wird im Folgenden 6konometrisch tiberpriift.

2 OKONOMETRISCHE ANALYSE

Urbane Transformation wird wissenschaftlich oftmals
durch die Analyse von Satellitenbildern quantifiziert.2
Die hier prisentierte Alternative besteht in der Ana-
lyse georeferenzierter Projektinformationen im Wohn-
segment gemiss Baubewilligungen des Docu Media
Bauinfo-Center. Der Datensatz enthilt Informationen
zu 47000 Bauprojekten mit 500000 Wohnungen, die
zwischen 2009 und 2017 eine Baubewilligung erhalten
haben.

2-Herold, Goldstein, & Clarke, 2003, 286-302.

n
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ABBILDUNG 2: Forschungsdesign; Quelle: eigene Darstellung.

2.1 Forschungsdesign Im dritten Schritt wird die Wechselwirkung der bau-
Abbildung 2 (oben) zeigt die Systematik schematisch. projektspezifischen und riumlichen Faktoren analy-
Im ersten Schritt werden Faktoren identifiziert, die zur  siert. Gemiss dieser Logik wird der grosste Verdich-
Erkldarung der verdichtenden Charakteristik eines Bau- tungseffekt erreicht, wenn verdichtende Bauprojekte in
projekts wertvoll sind, beispielsweise Anzahl Stock- bereits verdichteten Gebieten geplant werden.

werke.? Im Datensatz werden diese Faktoren anschlies-

send untersucht und in der Folge klassifiziert. Somit 2.2 Forschungsfragen

wird es moglich, jedem Bauprojekt eine relative Bewer- Im Zentrum der Analyse stehen zwei Forschungsfragen:
tung in den jeweiligen Faktoren zuzuweisen und da-

durch den verdichtenden Charakter eines jeden Bau- 1. Hatzwischen 2009 und 2017 eine rdumliche Verdich-

projekts zu bestimmen. tung stattgefunden (bauliche Dichte und Nutzungs-
Im zweiten Schritt werden gleichermassen Fakto- dichte, abgebildet im synthetischen Standortindi-

ren identifiziert, die das rdumliche Gebiet in Bezug auf kator)?

die Dichte beschreiben, beispielsweise Bevolkerungs- 2. Besteht ein signifikanter Unterschied zwischen in-

dichte.* Jedem Bauprojekt wird eine riumliche Dich- stitutionellen und nicht institutionellen Investoren

teklasse zugeordnet (synthetischer Standortindikator). betreffend verdichtende Bautitigkeit?

3-Gordon, Mace, & Whitehead, 2016, 11-13. 4 -Boyko & Cooper, 2011, 1-61
& Ng, 2010, 1-16.
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2.3 Variablen und Analyse

Die abhingige Variable ist der synthetische Standort-

indikator.5 Je hoher dessen Wert, desto dichter ist der

Ort des Projektes. Neben der Frage, ob die institutio-

nelle Investorengruppe stirker verdichtet plant, lassen

sich die Einfliisse einer Vielzahl an Projektcharakteris-
tiken auf die Dichtesituation analysieren. Die vollstin-
dige Liste der Variablen ist in der Regressionstabelle er-
sichtlich (Tabelle 1, rechts). Mehrheitlich handelt es sich
um Dummy-Variablen. So kann zum Beispiel zwischen

Neubau (Referenzvariable), baulicher Erweiterung,

Aussen- oder Innenrenovation unterschieden werden.

Die Qualitit und das Ausmass der Renovation ist jedoch

unbekannt.

Lesebeispiele fiir die Tabelle 1:

- Wird das Regressionsmodell mit der gesamten Stich-
probe gerechnet (mittlere Spalte), weist der Regres-
sionskoeffizient der unabhingigen Variable Anzahl
Stockwerke einen Wert von 20,595 auf. Wird nun der
synthetische Standortindikator eines Bauprojekts
geschitzt, werden die konkreten Informationen die-
ses Objekts in der Regressionsgleichung erginzt.
Wenn das Beispielobjekt fiinf Stockwerke hat und
einer Innenrenovation unterzogen wurde, sieht die
Gleichung folgendermassen aus (unabhingige Vari-
ablen Einfamilienhaus bis und mit Bauherr ist Wohn-
baugenossenschaft werden nicht aufgefiihrt):

Synthetischer Standortindikator = 5 * 20.595

+0*104.714 + 0% 92572 + 1 « 80.44 + -
+444.096

- Die Koeffizienten der unabhingigen Variablen An-
zahl Stockwerke und Innenrenovation weisen positive
Werte auf und haben somit einen positiven Einfluss
auf den synthetischen Standortindikator. Ein Fe-
rienhaus weist hingegen einen deutlich negativen
Koeffizienten von -78,073 auf und zersiedelt somit
stiarker als beispielsweise ein Zweifamilienhaus mit
einem Koeffizienten von -15,66.

. Die *** bedeuten, dass die statistische Signifikanz der
unabhingigen Variable Anzahl Stockwerke in hochs-
tem Masse gegeben ist.

. Der Wert 0,558 gibt den Standardfehler des Regres-
sionskoeffizienten der unabhéngigen Variable Anzahl
Stockwerke an und ist somit ein Indiz fiir die Prizi-
sion der Schitzung.

. Die Werte im rechten Teil der Tabelle 1 reprisentie-
ren das Resultat, wenn die Regression ausschliess-
lich mit der Stichprobe der institutionellen Investo-
ren gerechnet wird.

5 - Zusammengesetzt aus den Variablen Bevilkerungsdichte, OV-Guteklasse
und einem Stockwerk Rating auf Gemeindeebene.
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Abhingige Variable: Synthetischer Standortindikator

Erklirende/unabhiingige i Gesamte : Institutionelle
Variablen . Stichprobe : Inyestoren—
H p : Stichprobe
20,595 11,125***
Anzahl Stockwerke
(0,558) - (151
104,714*** 151,667***
Bauliche Erweiterung
(2,91) - (14,302)
. 92,572*** {101,263°**
Aussenrenovation
(8,076) ¢ (25,948)
. 80,44*** i 115,191°**
Innenrenovation
(2,387) - (11,553)
-33,902*** {-91,101"**
Einfamilienhaus
(2,571) - (30,888)
-78,073*** | -
Ferienhaus
(15,733) L
-133,887*** -301,255**
Bauernhaus
(8,499) - (124,575)
-27,892*** -71,946
Terrassenhaus
(6,87) . (87,728)
-15,66"* {295,207
Zweifamilienhaus
(6,873) - (71,689)
24,116 §o5,272
Loft
(19,211) - (62,089)
29,85"* ¢ 32,583
Wohnung
(4,898) (24,835)
-14,227°* i 44,844
Alterswohnung
(5,684) © (37,647)
66,586"** 1 107,995
Studentenwohnung
(20,753) - (72,103)
-6,152 i -49,274
Reihenhaus
(4,912) (51,854)
Projektierung nach revidiertem -3,698"" : -8,372
Bauplanungsgesetz (1,618) (8,902)
Ei biek -30,987*** 1 -21,2*
igentumsobjekt :
& ! (1,907) - (12,751)
-22,294*** i -6,521
Keine Angabe zu Eigentumsverhiltnissen
(2,182) © (11,005)
57,29*** P
Bauherr ist institutioneller Investor
(4,437) -
33,093*** -
Bauherr ist Wohnbaugenossenschaft
(5,631) P -
444,096*** | 532,302***
Constant
(2,615) ¢ (10,484)
N § 24722 : 816
R2 £ 0,193 £ 0,257
Bereinigtes R2 £ 0,192 £0,242
Residual Std. Error £ 122,609 © 123,475
i 310,874 |
F Statistik (df=19; }Z’ﬁ?z 800)
i 24703) PG

Signifikanzniveau: * p < 0,1; ** p < 0,05; *** p < 0,01

TABELLE 1: Regressionstabelle; Quelle: eigene Darstellung.
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2.4 Ergebnisse

Die Ergebnisse entsprechen den einzelnen Erwartun-
gen. Arbeiten im Bestand finden zum Beispiel in dich-
ten Umgebungen statt, was auf die hohe Sanierungsti-
tigkeit in Zentren hindeutet. Interessant sind zudem die
Unterschiede zwischen Zielgruppen: Wihrend Studen-
tenwohnungen eine stark verdichtende Wirkung haben,
entstehen Alterswohnungen in einem weniger dich-
ten Umfeld. Selbstgenutztes Wohneigentum wirkt sich
zersiedelnd aus, besonders stark ist der Effekt bei Fe-
rienhdusern. Die Umsetzung des revidierten Raumpla-
nungsgesetzes hat sich nicht positiv ausgewirkt. Auch
wenn insgesamt eine Verdichtung tiber den Gesamt-
zeitraum stattgefunden hat, wirken Projektierungen
nach 2015 weniger stark verdichtend als Projekte zuvor.
Institutionelle Bauherren heben sich im gesamten Sam-
ple mit einem starken Effekt ab, ebenso wie Wohnbau-
genossenschaften mit einem etwas geringerem Unter-
schied: Die tiberwiegend urban geprigten riumlichen
Investitionsstrategien institutioneller Investoren fithren
dazu, dass sich diese Bauherrengruppe vom gesamten
Projektsample abhebt und in der Beobachtungsperiode
deutlich stirker verdichtende Objekte realisiert hat.

Die Erklirungskraft des Modells ist mit einem R? (Be-
stimmtheitsmass) von 0,19 jedoch gering. 19% der Va-
rianz des synthetischen Standortindikators kann durch
die Projektcharakteristika erklidrt werden. Im kleineren
Subsample der institutionellen Investoren steigt die Er-
klarungskraft leicht auf 25,7% an, bleibt aber tief. An-
dere Faktoren, wie zum Beispiel das Ertragspotenzial
der Standorte oder die Verfiigharkeit von inneren Nut-
zungsreserven® im verdichteten Kontext, diirften die
Erkldrungskraft des Modells verbessern.

2.5 Diskussion der Ergebnisse

Ziel dieser Analyse ist es festzustellen, ob in der Schweiz
im Zeitraum von 2009 bis 2017 eine stddtische Verdich-
tung stattgefunden hat. Dieser Frage wird durch die
Analyse von ca. 47000 Schweizer Bauprojekten nachge-
gangen. Die Regressionsergebnisse zeigen unter einem
gewissen Vorbehalt, dass zwischen 2009 und 2017 ins-
gesamt eine Verdichtung urbaner Gebiete stattgefunden
hat: Verdichtende Bauprojekte entstanden in dichten
Umgebungen oder wurden in diesen saniert. Der dy-
namische Mietwohnungsbau hat den stddtischen Raum
verdichtet. Dieser Trend tiberwiegt und wird von insti-

6 - Bereits bebaute/genutzte Flachen, die aufgrund von Umzonung effizien-
ter genutzt werden konnten. Beispielsweise eine Liegenschaft, die neu mit
fiinf anstelle von drei Stockwerken bebaut werden kann.
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tutionellen Investoren und Wohnbaugenossenschaf-
ten stark positiv beeinflusst. Die riumlichen Investiti-
onsstrategien schirfen den Fokus auf dichte stiddtische
Ridume. Das Modell mit reduziertem institutionellem
Sample unterstreicht dieses Ergebnis. Es beschreibt den
synthetischen Standortindikator wesentlich besser als
die Modelle, die simtliche Bauprojekte enthalten (R?
wird um ca. 33% auf 25,7% erhoht). Abschliessend ldsst
sich festhalten, dass die Bautétigkeit institutioneller In-
vestoren zu einer stirkeren Verdichtung beigetragen hat
im Vergleich zu anderen Investorengruppen. Diese wis-
senschaftliche Untersuchung bestitigt somit in einigen
wichtigen Bereichen das «Bauchgefiihl» des Praktikers.

2.6 Methodische Grenzen

Die angewandte Methode kategorisiert die Lage jedes
Bauprojekts in Bezug auf deren Dichte (synthetischer
Standortindikator). Dasselbe geschieht fiir jedes Bau-
projekt in Bezug auf deren Verdichtungscharakteristik.
Aufgrund von teilweise mangelnder Verfiigbarkeit von
Datenpunkten (wie z.B. Quadratmeter pro Wohnung)
wurden vereinfachende Annahmen getroffen, und die
finalen Regressionsmodelle werden zudem stark durch
Dummy-Variablen dominiert. Spezifischen Merkmalen
der Bauprojekte wird dadurch nur oberflichlich Rech-
nung getragen. Technisch gesehen sind einige Modell-
annahmen zudem nur eingeschrinkt erfiillt. Tendenzi-
ell heteroskedastische Residuen’ treten genauso auf wie
Probleme der Multikollinearitit® zwischen erkliren-
den Variablen. Letztlich wire die Verfiigbarkeit innerer
Reserven ein wichtiger Indikator mit anzunehmender
starker und tiberlagernder Erkldrungskraft.

2.7 Praktische und theoretische Implikationen

Die Entwicklung von Mietwohnungen an zentralen-
Lagen mit hoher Bevolkerungsdichte hat die stidti-
sche Verdichtung der letzten zehn Jahre schweizweit
begtinstigt. Professionelle Bauherren, Investoren und
Genossenschaften fordern diese Entwicklung. Dem-
gegeniiber steht der ungebrochene Trend zersiedelnder

7-Der grafische Output einer linearen Regression zeigt eine lineare Kurve
auf einem Diagramm mit x- und y-Achse. Die effektiv beobachteten Werte
konnen im selben Diagramm auch eingezeichnet werden. Die Abstdnde der
effektiven Werte zu der linearen Kurve sind die sogenannten Residuen. Im
Idealfall sind diese Residuen zuféllig in einer gleichmédssigen Wolkenform
entlang der linearen Kurve verteilt (homoskedastische Residuen). Zeigt sich
jedoch ein Muster in der Verteilung der Residuen (heteroskedastische Resi-
duen), kann dies die Aussagekraft der linearen Regression beeintrachtigen,
da diese offensichtlich gewisse Bereiche der effektiven Werte besser und an-
dere schlechter schatzt (Field, 2009, 229-249). 8 - Die erkldrenden Variablen
sind stark gleichlaufig. Lesebeispiel: Ein Objekt mit vielen Stockwerken (Va-
riable A) hat auch eine verhaltnisméassig hohe Anzahl an Wohnungen (Varia-
ble B) (Newbold, Carlson, & Thorne, 2013, 574-577).
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Eigentumsprojekte. Die angestrebte Verdichtung macht
lokal grosse Fortschritte, kommt dadurch insgesamt
betrachtet jedoch kaum vom Fleck.

Auch wenn Preiseffekte in dieser Analyse nicht be-
rlicksichtigt werden, so muss dennoch davon ausge-
gangen werden, dass diese eine grosse Rolle spielen:
Tragbares Wohneigentum kann nur dort entstehen, wo
Bauland mit geringen Planungsrisiken verfiigbar ist. So-
mit hat die hohe Zahlungsbereitschaft fiir innere Land-
reserven in den Stddten zur Realisierung von Mietwoh-
nungen auch zersiedelnde Nebeneffekte in Form von
Ausweichbewegungen der Wohneigentumsprojekte in
die Peripherie. Der Ansatz der riumlichen Projektana-
lyse zeigt jedoch, dass ein datengestiitztes Monitoring
der rdumlichen Implikationen von Bauprojekten mit
weiteren Modifikationen moglich ist.

2.8 Weiterfiihrende Fragen

In weiterfithrenden Arbeiten miissen die Preiseffekte
sowie der Einfluss des 6ffentlichen Verkehrs auf die Ver-
dichtung untersucht werden. In diesem Kontext wird
erwartet, dass hohe Preise in stidtischem, gut erschlos-
senem Raum sowie die stetig verbesserte Vernetzung
von lindlichen Regionen die Zersiedelung unterstiitzen.
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Geldwiascherei
im Immobilienmarkt
in der Schweiz

Von Fabian Teichmann, Léonard Gerber und
Marie-Christin Falker

Dieser Artikel veranschaulicht, wie im
Immobilienmarkt der Schweiz Geldwische-
rei betrieben werden kann. Hierzu werden
anhand einer qualitativen sowie einer
quantitativen Studie konkrete Methoden
der Geldwischerei auf dem Immobilien-
markt diskutiert. Es wird ausserdem aufge-
zeigt, dass die Immobilienmethode, ver-
glichen mit anderen bekannten Methoden
der Geldwischerei, eine profitable Geldan-
lage fiir gewaschenes Geld darstellen kann.

EINLEITUNG

Im Rahmen der Geldwischerei werden illegale Ein-
kiinfte aus Vortaten, wie beispielsweise dem Drogen-
oder Waffenhandel, anhand verschiedener Methoden
«reingewaschen», sodass sie im Nachhinein verwen-
det werden konnen, ohne Aufschluss auf die Vortat zu
geben. Insbesondere besteht der Geldwischereipro-
zess aus drei Schritten: Platzierung, Layering und Inte-
gration. Im Rahmen der Platzierung werden die grobs-
ten Hinweise auf die Vortat beseitigt. Wihrend des
Layerings wird die Herkunft der Gelder weiter ver-
schleiert und gleichzeitig Plausibilitit fabriziert. Im
letzten Schritt, der Integration, wird das gewaschene
Geld in den Wirtschaftskreislauf integriert. An dieser
Stelle sollte es Strafverfolgern kaum mehr gelingen, die
Herkunft der Gelder nachzuvollziehen.

Aufgrund der Regulierungsdichte im Finanzsektor
weichen Geldwischer vermehrt auf weniger regulierte
Sektoren aus. Es wird behauptet, auch die Immobi-
lienbranche zihle zu diesen Sektoren. Immobilienmak-
ler, -verkidufer und Notare sind oftmals nicht in der
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Lage, dies zu erkennen, da Liegenschaften zum gros-
sen Teil mit schon gewaschenen Geldern iiber regu-
lare Banktransfers bezahlt werden. Zusitzlich ist es fiir
sie und auch fiir Compliance-Experten in der Branche
kaum moglich, Bargeldzahlungen «unter dem Tisch»
beim Kauf von Liegenschaften oder wihrend Renova-
tionsarbeiten an Handwerker aufzudecken. Der vorlie-
gende Artikel illustriert konkrete Methoden zur Geld-
wischerei und zur Anlage von gewaschenen Geldern in
der Immobilienbranche, welche im Rahmen einer Fall-
studie rekonstruiert wurden. Ziel ist es, das Bewusst-
sein von Maklern, Notaren, Handwerkern und Ver-
kdufern zu férdern, sodass sie auffillige Transaktionen
eher erkennen und der Meldestelle fiir Geldwische-
rei (MROS) melden kénnen. Bevor die empirischen Er-
gebnisse vorgestellt werden, beschreibt dieser Artikel
kurz den Stand der Literatur, den rechtlichen Rahmen
zur Bekdmpfung der Geldwischerei und die in der For-
schung verwendete Methodik.

STAND DER LITERATUR

Die vorhandene Literatur konzentrierte sich in der Ver-
gangenheit mehrheitlich entweder auf Mechanismen
zur Verhinderung von Geldwéscherei oder auf die Ab-
schitzung des Volumens der jihrlich gewaschenen Ver-
mogenswerte (Bagella et al., 2019, 896; Takats, 2007, 4).
Diese Schitzungen waren aufgrund fehlender Da-
ten nicht tiberzeugend. Dennoch wurde allgemein an-
erkannt, dass die Geldwischerei ein globales Problem
darstellt (Harvey, 2004, 339; Van Duyne, 1994, 62; Wal-
ker, 1999, 36) und die bisherigen Bemiihungen zur Be-
kimpfung der Geldwischerei sich als unzureichend er-
wiesen haben (Schneider, 2008, 309 ff.).

In der Schweiz wurde im Jahr 2019 eine Anderung
des Geldwischereigesetzes (GwG) beschlossen, wel-
che die Konformitit der Gesetzgebung mit internati-
onalen Standards sicherstellen soll. Hierbei wurden
unter anderem Schwellenwerte fiir Barzahlungen im
Bereich Edelmetall- und Edelsteinhandel gesenkt und
Sorgfaltspflichten fiir bestimmte Dienstleistungen im
Zusammenhang mit Gesellschaften und Trusts einge-
fithrt.! Innerhalb der EU trat am 10. Januar 2020 die
5. Geldwischerichtlinie des Europidischen Parlaments
und Rates? in Kraft. Obwohl neben nationalen Gesetz-
gebern auch auf die Bekdmpfung der Geldwéscherei

1-BBl 2019 5451. 2-Richtlinie (EU) 2018/843 des Europdischen Parlaments
und des Rates vom 30. Mai 2018 zur Anderung der Richtlinie (EU) 2015/849 zur
Verhinderung der Nutzung des Finanzsystems zum Zwecke der Geldwasche
und der Terrorismusfinanzierung und zur Anderung der Richtlinien 2009/138/
EG und 2013/36/EU.
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und Korruption spezialisierte Organisationen wie die
Financial Action Task Force (FATF) oder Transparency
International in den letzten Jahren ihre Regulierungen
deutlich verschirft haben, bleibt Geldwischerei wei-
terhin eines der besorgniserregendsten Probleme fiir
die globale Wirtschaft (Teichmann & Sergi, 2018, 31 ff.).

Insbesondere berichtete das United States Depart-
ment of State im Jahr 2019, die Geldwischerei stelle
trotz robuster Massnahmen weiterhin ein signifikan-
tes Problem auf Landes- und multilateraler Ebene dar.
Weiterhin argumentierte das US Department of State,
es sei unmoglich abzuschitzen, wie viel Geld genau
gewaschen wiirde, beruft sich jedoch auf Studien, ge-
miss welchen die Geldwéscherei circa 2-5% des glo-
balen Bruttoinlandsproduktes ausmacht (United States
Department of State, Bureau of International Narcotics
and Law Enforcement Affairs, 2019, 16).

Forscher, welche sich mit der Geldwischerei ausei-
nandersetzen, beschreiben zwar hiufig die verschiede-
nen Phasen der Geldwischerei, ndmlich die Platzierung,
das Layering und die Integration in den Wirtschafts-
kreislauf, aber nicht die konkreten Schritte der Straf-
titer (Graber, 2009, 2; Trechsel, 1997, 14). Auch aktu-
elle Quellen konzentrieren sich weiterhin primir auf die
Privention der Geldwischerei (Alexander, 2016; Fron-
zetti Colladon & Remondi, 2017; Weber et al., 2019);
selten bis nie wird das Phinomen jedoch aus Sicht der
Straftiter analysiert. Die oben erwihnte Financial Ac-
tion Task Force (FATF) beispielsweise analysiert die na-
tionale Umsetzung der Anti-Geldwischerei-Normen
und koordiniert so die globalen Anstrengungen zur Be-
kidmpfung der Geldwischerei (Alexander, 2001, 231).
Die iiberwiegende Mehrheit der FATF-Empfehlungen
konzentriert sich jedoch priméir auf den Finanzsektor.
Andere Sektoren, wie der Immobiliensektor, haben in-
dessen in der Vergangenheit weniger Aufmerksamkeit
erhalten.

RECHTLICHE RAHMENBEDINGUNGEN

A. Straftatbestand

Gemiss der Anderung des Strafgesetzbuches (SR 311.0
[nachfolgend StGB]) vom 12. Juni 1989 ist die Geldwi-
scherei im Sinne von Art. 305" StGB ein Verfahren, das
es ermdglicht, das Vorhandensein, die illegale Herkunft
oder die Verwendung von Vermdgenswerten aus einer
qualifizierten Straftat oder einer Steuerstraftat zu ver-
schleiern, um den Anschein zu erwecken, dass dieses
Vermogen aus einer rechtmissigen Titigkeit stammt
(Botschaft zur Anderung des Strafgesetzbuches, BBI
1989 961, 962). Es geniigt, dass die fragliche Handlung
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so beschaffen ist, dass sie dazu beitrigt, die Identifizie-
rung der Herkunft, die Entdeckung oder die Einziehung
der betreffenden Vermogenswerte zu vereiteln (BGE 136
IV 188, E. 6.1; BGE 128 IV 117, E. 7a).

Das Strafgesetz ahndet Geldwischerei mit einer
Strafe von bis zu drei Jahren Freiheitsstrafe oder einer
Geldstrafe (Art. 305Ps Abs. 1 StGB). In schweren Fillen
gemaiss Absatz 2 wird ein Freiheitsentzug von hochstens
fiinf Jahren angeordnet. Zusétzlich geht mit der Frei-
heitsstrafe eine Geldstrafe von bis zu 500 Tagessitzen
einher. Es sei darauf hingewiesen, dass die passive Pri-
vatbestechung, also die Inanspruchnahme eines nicht
gebiihrenden, das heisst nicht monetéiren, Vorteils im
Zusammenhang mit der dienstlichen Tdtigkeit im priva-
ten Sektor, nach Artikel 305Pi Abs. 1 StGB, ebenso wie
die Annahme eines ungerechtfertigten Vorteils nicht
strafbar ist, wenn es sich nicht um eine Vortat handelt.
Ein Beispiel fiir die passive Privatbestechung wire die
Zuteilung von Studienplitzen im Gegenzug fiir Gefillig-
keiten wie die Mitnutzung eines Ferienhauses. Geldwi-
scherei aus Privatkorruption wird daher nur dann ge-
ahndet, wenn sie mit einer qualifizierten Steuerstraftat
oder einer Straftat zusammenhingt.

B. Massnahmen zur Verhinderung der Geldwischerei
Das Bundesgesetz zur Bekidmpfung der Geldwéische-
rei und Terrorismusfinanzierung (nachfolgend GwG
genannt) reguliert die Bekidmpfung der Geldwiische-
rei nach Art. 305 StGB, die Bekimpfung der Terroris-
musfinanzierung nach Art. 260auinquies Ahs, 1 StGB so-
wie die Sorgfaltspflicht bei Finanztransaktionen (Art. 1
GwG).

Finanzintermedidre wie Banken, Versicherungen
oder Effektenhindler sind im Rahmen der Sorgfalts-
pflicht (Art. 3 ff. und 8a GwG) verpflichtet, den wirt-
schaftlich Berechtigten sowie Gegenstand und Zweck
der gewiinschten Geschiiftsbeziehung zu identifizie-
ren (Art. 4 und 6 GwG). Auch die Identitit des Ver-
tragspartners ist anhand von Belegen zu iberpriifen
(Art. 3 GwG) (Lengauer/Ruckstuhl, 2017, 313). Nach
Art. 6 Abs. 2 GwG besteht auch die Pflicht, den wirt-
schaftlichen Hintergrund und Zweck der Transak-
tion oder Geschiftsbeziehung zu kliaren (Herren, 2019,
107). Weiterhin miissen alle Transaktionen und Abkli-
rungen schriftlich dokumentiert werden (Art. 7 GwG)
(Fuchs, 2017, 31). Schliesslich ist zu beachten, dass die
Sorgfaltspflicht auch dann greift, wenn die Geschéfts-
beziehung nur geringwertige Wirtschaftsgiiter betrifft
(Art. 7a GWG).

Dartiber hinaus begriindet das GwG eine Melde-
pflicht an die Meldestelle fiir Geldwischerei (Art. 23
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GwG), wenn ein Finanzintermediir weiss oder den be-
griindeten Verdacht hat, dass Vermogenswerte im Rah-
men einer Geschiftsbeziehung mit Terrorismusfinan-
zierung oder Geldwischerei zusammenhingen (Art. 9
GwG) (Lengauer/Ruckstuhl, 2017, 214). Zudem miissen
Vermogenswerte, die mit der Meldung nach Art. 9 Abs. 1
lit. ¢ in Zusammenhang stehen (Art. 10 GwG), automa-
tisch eingefroren werden.

Hindler unterliegen den gleichen Pflichten wie Fi-
nanzintermediire, sofern der im Rahmen eines Han-
delsgeschifts erhaltene Geldbetrag CHF 100000 tiber-
steigt (Art. 8a GwG) (Nagel/Zysset, 2018, 150). Der
Immobilienhindler unterliegt somit nur dann den Ver-
pflichtungen des GwG, wenn er beruflich mit Immobi-
lien (Art. 15 GwG) gegen Bargeld (Art. 13 GwG) handelt
(Art. 14 GwG).3

Finanzintermediire werden von der FINMA (Art. 12
lit. a GwG) oder der ESBK (Art. 12 lit. b GwG) beauf-
sichtigt* bzw. miissen sich einer von der FINMA aner-
kannten Selbstregulierungsorganisation anschliessen
(Art. 24 GwG). Hindler (Art. 2lit. b GwG und 13 ff. GwV)
unterliegen hingegen keiner direkten Aufsicht (Fuchs,
2017, 30). Sie miissen ihre Priifer jedoch anweisen, die
Erfiillung ihrer Pflichten nach Art. 8a GwG in Uberein-
stimmung mit Art. 15 GwG zu tiberpriifen.

Der Gewerbetreibende, seine Wirtschaftspriifer, der
Finanzintermediir und die FINMA sind verpflichtet, der
MROS Mitteilung zu machen, wenn begriindeter Ver-
dacht besteht, dass Straftaten nach Art. 9 Abs. 1 und
1bis resp. Art. 15 Abs. 5 lit. a bis ¢ GwG begangen wur-
den (Art. 9a Abs. 1 und 1P, 15 und 16 GwG) (Nagel/Zys-
set, 2018, 141). Die MROS informiert die zustindigen
Strafverfolgungsbehérden, wenn sie von gewohnlichen
Straftaten oder von Straftaten nach diesem Gesetz oder
dem Finanzmarktrecht Kenntnis erlangt (Art. 38 GwG)
(Lengauer/Ruckstuhl, 2017, 323).

METHODISCHE VORGEHENSWEISE

Aufgrund des vorab identifizierten Literaturmangels
wurde eine explorative Forschungsmethodik gewéihlt.
Insbesondere wurden 58 Interviews mit Priventions-
experten aus der Schweiz, Osterreich, Deutschland und
Liechtenstein, die im Finanzsektor und in der Strafver-
folgung titig sind, durchgefiihrt. Ausserdem wurden
zehn von Gerichten in Europa verurteilte vermeint-
liche Geldwischer befragt. Die Befragten wurden ge-

3 - Gewerblicher Handel (Art. 14 GwV) mit Beizug Dritter (Art. 15 GwV) gegen
Bargeld (Art. 13 GwV); vgl. Wyss, Art. 2 GwG N 7 ff. 4 - Die Finanzmarktauf-
sicht wird geregelt durch das Finanzmarktaufsichtsgesetz (SR 956.1) und das
GWG, vgl. FucHs, 2017, 29.
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beten, sich in die Lage eines Kriminellen zu versetzen

und zu rekonstruieren, wie diese Person bestehende

Compliance-Massnahmen moglicherweise umgehen

konnte, um inkriminierte Gelder via dem Immobilien-

markt zu waschen. Um zu gewihrleisten, dass mut-
massliche Straftiter sich ohne Angst vor potenziellen
strafrechtlichen Konsequenzen #dussern konnten, wur-
den die betroffenen Interviewpartner bewusst nicht
nach personlichen Erfahrungen gefragt. Stattdessen
wurden hypothetische Situationen besprochen. Gleich-
zeitig wurde ihnen Anonymitit zugesichert. Die Aus-
sagen der Geldwischer wurden nach jedem Interview
transkribiert, um ihre Anonymitit zu wahren und an-
schliessend mit den Aussagen der Priventionsexperten
kontrastiert. Hingegen wurden alle Experteninterviews
aufgezeichnet, um eine moglichst genaue Transkription
zu gewihrleisten. Auch die Aussagen der Priventions-
experten wurden anonymisiert. Anschliessend wurden
alle Aussagen der Befragten einer qualitativen Analyse
nach Mayring (2010, 5) unterzogen. Insbesondere wur -
den Gruppen gebildet und Schliisselaussagen abgelei-
tet und kategorisiert. Diese wurden anschliessend an-

hand einer Triangulation nach Healy und Perry (2000,

118) auf ihre Objektivitit, Zuverlidssigkeit und Validitit

analysiert.

Anhand der Interviews mit sowohl vermeintlichen
Geldwischern als auch Priventionsexperten wurde die
Schlussfolgerung, dass Kriminelle zunehmend auf we-
niger regulierte Sektoren, wie beispielsweise Immo-
bilien, ausweichen, um ihre inkriminierten Gelder zu
waschen, abgeleitet. Basierend auf den Ergebnissen
der qualitativen Analyse wurden dementsprechend die
folgenden drei Hypothesen, welche Gegenstand einer
quantitativen Befragung von 184 Compliance-Exper-
ten aus dem Bankensektor waren, gebildet. Aufgrund
der Tatsache, dass Immobilienkiufe normalerweise via
Banktransfer abgewickelt werden, war das Ziel zu un-
tersuchen, ob Compliance-Berater im Bankensektor
sich der Methoden zur Geldwéischerei im Immobilien-
sektor bewusst sind beziehungsweise bereits mit diesen
in Berithrung gekommen sind:

1. Compliance-Experten aus dem Bankensektor glau-
ben, dass der Immobiliensektor eine wichtige Rolle
bei der Geldwéscherei spielt.

2. Compliance-Experten aus dem Bankensektor sind
selten mit Geldwischereifillen im Zusammenhang
mit der Immobilienbranche konfrontiert.

3. Compliance-Experten aus dem Bankensektor glau-
ben, dass sie in allen Fillen Geldwischereiaktivititen
im Zusammenhang mit der Immobilienbranche nicht
erkennen wiirden.
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EMPIRISCHE ERGEBNISSE

A. Konkrete Ansitze von Kriminellen

Vor dem Erwerb von Immobilienprojekten miissen
Geldwischer erste Vorkehrungen in die Wege leiten. In-
telligente Geldwischer vermeiden im Hinblick auf die
vorab genannten Sorgfaltspflichten die Involvierung ei-
ner Bank beim Kauf der Liegenschaft. Stattdessen nut-
zen sie ihre Immobiliengesellschaften, um Immobilien-
projekte vollstindig aus eigenen Mitteln zu finanzieren.
Beispielsweise etablieren sie mit der Hilfe von Stroh-
minnern Unternehmen. Zu diesem Zweck konnte
ein Straftiter einen Schweizer Biirger ohne Strafre-
gistereintrag engagieren. Das bedeutet nicht, dass der
Strohmann ein «unbescholtener» Biirger ist; die Per-
son lidsst sich die Dienstleistung gut bezahlen und ist
sich der Auswirkungen bewusst. Indem der Geldwi-
scher den Strohmann mit Geld ausstattet, kann dieser
eine Gesellschaft in der Schweiz griinden. Es wird je-
doch notwendig sein, dass der Schweizer Strohmann
die Herkunft des Geldes begriindet. Eine plausible Er-
klirung wire beispielsweise, man habe die Gelder ge-
erbt. In 26 Kantonen fallen fiir direkte Nachkommen,
Eltern, Ehegatten, eingetragene Partner und gemein-
niitzige Stiftungen oder die 6ffentliche Hand teilweise
keine Erbschaftssteuern an. Diese Erkldrung wire na-
tiirlich nur plausibel, wenn eine Person im Umfeld des
Strohmannes kiirzlich verstorben ist.

Anschliessend griindet die Schweizer Gesellschaft
des Strohmannes eine Tochtergesellschaft in Liechten-
stein. Diese ist zu 100% im Besitz der schweizerischen
Gesellschaft. Hier wird ein Geschiftsfithrer mit Gewer-
bebewilligung benétigt. Dieser kann jedoch auch in der
Schweiz wohnhaft sein. Daraufhin griindet die liech-
tensteinische Tochtergesellschaft eine Gesellschaft in
einer von Dubais Freihandelszonen. Hier kénnen Ge-
sellschaften zu 100% von Ausldndern gehalten werden.
Die liechtensteinische Gesellschaft kann Dividenden an
die Schweizer Gesellschaft ausschiitten. Die Schwei-
zer Gesellschaft kann eine Dividende an ihren alleini-
gen Aktionir - namentlich den Schweizer Strohmann -
ausschiitten. Damit hiitte der Schweizer Strohmann die
Vermogenswerte in seinem Privatvermdégen.

Die Firma in Dubai wird z.B. Beratungsdienstleistun-
gen wie beispielsweise wiederkehrende Marktpoten-
zialanalysen an «Kunden» erbringen. Fiir diese werden
Rechnungen gestellt und anhand inkriminierter Gel-
der beglichen. Da Dubai eine dusserst bargeldintensive
Stadt ist, erregen auch regelmissige Bargeldeinzahlun-
gen zur Begleichung dieser Rechnungen nicht zwin-
gend das Aufsehen der lokalen Banken. Gegeniiber den
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schweizerischen Behorden konnte man erkliren, dass es
sich faktisch um Vermogenswerte des Schweizers han-
delt. Uber den oben beschriebenen Weg der Intercom-
pany Dividenden gelangen dann die Gewinne der Toch-
terfirma in Dubai zur Muttergesellschaft in der Schweiz,
wo sie an den Schweizer Aktionir, den Strohmann, aus-
geschiittet werden. Somit gelangen auch die Gelder vom
ausldndischen Bankensystem in das Schweizer Banken-
system und kénnen anschliessend fiir den Kauf von Im-
mobilien in der Schweiz genutzt werden.

Beim Kauf ist es zudem besser, Immobilien in lindli-
chen Gebieten, in denen sich die Einwohner kennen, zu
meiden. Durch den Kauf von Immobilien in anonymen
Stidten hingegen kann die Aufmerksamkeit von Nach-
barn oder lokalen Politikern vermieden werden. Zu-
dem miissen Geldwischer auch sicherstellen, dass die
gekauften Projekte eine bestimmte Grosse nicht tiber-
schreiten, um nicht die Aufmerksamkeit der Stadt auf
sich zu ziehen. Aus Sicht der Kriminellen ist es daher
besser, eine Vielzahl kleinerer Objekte zu kaufen.

Anhand einer weiteren Facette im Kaufprozess kann
der Strohmann inkriminierte Vermogenswerte direkt
waschen: Ein Teil des Immobilienpreises kann auf-
grund der damit einhergehenden Steuerersparnis fiir
den Verkiufer «unter dem Tisch», das heisst zusétzlich
zum tiefer beurkundeten Transaktionspreis, verdeckt
in bar bezahlt werden. Die Steuerersparnis veranlasst
Verkiufer oftmals noch, den Geldwischern Rabatte auf
den Kaufpreis anzubieten. Diese Rabatte kénnen bis zu
50% der steuerlichen Einsparungen erreichen. Hierbei
liegt der Anreiz fiir den Verkidufer darin, dass durch die
Barzahlung (welche nicht deklariert wird) die Grund-
stlicksgewinnsteuern niedriger ausfallen. Barzahlun-
gen sollten jedoch 30% des Marktwertes nicht tiber-
schreiten, um die Plausibilitit des beurkundeten
Verkaufspreises zu gewédhrleisten. Intelligente Geldwé-
scher schulen nach Vollzug der Transaktion die Verkéu-
fer in der Ausgabe des Bargeldes, damit diese kein un-
erwiinschtes Aufsehen erregen.

Verkiufer, welche sich in einem Scheidungsverfah-
ren mit Errungenschaftsbeteiligung befinden, konn-
ten besonders an einer teilweisen Barzahlung interes-
siert sein: Im Normalfall wire die Errungenschaft im
Rahmen der Errungenschaftsbeteiligung hilftig unter
den Beteiligten aufzuteilen. Eine Barzahlung hingegen
konnte vor der Partnerin verborgen werden. Barzah-
lungen sind auch im Rahmen der Renovierung eine ge-
eignete Methode zur Geldwischerei. In solchen Fillen
werden an vertraute Handwerker 70% der erbrachten
Leistungen in Rechnung gestellt und per Bankiiber-
weisung legal beglichen, und 30% wird bar ohne Rech-
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nung bezahlt. Diese Methode ist auch gut geeignet,
um Bargeld aus dem Drogenverkauf in der Schweiz zu
waschen. Gemiss Aussagen der Interviewpartner ak-
zeptieren die Handwerker diese Regelungen hiufig, da
sie so Einkommenssteuern und Mehrwertsteuer spa-
ren. Gleichzeitig gewihren sie mutmasslich Rabatte bei
Barzahlung ihrer Leistungen. In der Schweiz wurde im
Jahr 2005 von mehr als 700000 Schwarzarbeitern be-
richtet; die meisten von ihnen seien Schweizer. Dar-
aufhin wurde am 17. Juni 2005 das Bundesgesetz zur
Bekdmpfung der Schwarzarbeit verabschiedet. Auch
Handwerker wurden damals wie auch heute in Medien-
berichten explizit als Risikogruppe fiir Schwarzarbeit
genannt.>

Da 70% der Arbeiten in Rechnung gestellt werden,
verfiigen beide Parteien gleichzeitig tiber ein Dokument,
welches den Behorden bescheinigt, dass die erbrachten
Leistungen durch Mittel aus legitimen Quellen vergiitet
wurden. Die oben genannten Steuerersparnisse ermog-
lichen den Geldwischern eine erhohte Rentabilitit auf
ihren Immobilien gegeniiber ihren legal titigen Kon-
kurrenten im Immobiliensektor. Im nichsten Schritt
vermieten Geldwédscher die erworbenen und reno-
vierten Immobilien. Wird eine Immobilie unmittelbar
nach der Renovierung veriussert, kann eine erhebli-
che Preiserhohung ein Hinweis auf illegale Aktivititen
sein. Hierbei konnen die Behdrden davon ausgehen,
dass der von den Geldwischern beim Kauf der Immo-
bilie gezahlte Preis hoher war als der angegebene Preis.
Vermieten die Tater die Immobilien jedoch einige Jahre,
bevor sie sie weiterverkaufen, wird ein Verkaufsgewinn
als plausibler angesehen.

B. Aufdeckungsrisiken

Die Aufrechterhaltung der Plausibilitit ist unerlisslich.
Wird ein Teil des Preises bar «unter dem Tisch» bezahlt,
muss der Saldo hoch genug bleiben, um eine oberflich-
liche Priifung zu bestehen. So ist es beispielsweise plau-
sibel, dass ein Investor ein Haus zu einem Preis kauft,
der 25% unter dem Marktwert der betroffenen Immo-
bilie liegt. Eine solche Differenz kann durch mangelnde
Liquiditit des Verkidufers oder das kleine Volumen der

5-Vgl. bspw. ANGELI, T. & BENz, D.: Profit auf der Schattenseite (21.6.2005).
Abrufbar unter: <https://www.beobachter.ch/gesetze-recht/schwarzarbeit-
profit-auf-der-schattenseite> (Stand: 25.3.2020); MARTINEK, T.: «Handwerker
und ihre Tricks: 12 Tipps fiir den Umgang mit Professionisten (281.2020). Ab-
rufbar unter: <https://www.trend.at/services/handwerker-tricks-tipps-um
gang-professionisten-5018361> (Stand: 25.3.2020).
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Transaktion gerechtfertigt sein. Ein Verkauf einer Im-
mobilie zu einem Preis, der 75% unter ihrem Marktwert
liegt, ist jedoch nicht plausibel.

Intelligente Geldwischer vermeiden ausserdem Di-
rektzahlungen aus Offshore-Firmen. Es erscheint ver-
dédchtig, dass eine Schweizer Immobiliengesellschaft
iiber eine Offshore-Firma mit Sitz in Dubai oder Fid-
schi finanziert wird. Infolgedessen werden Gelder - wie
eingangs beschrieben - von Dubai oder Fidschi eher an
eine zweite Finanzgesellschaft in Liechtenstein iiber-
wiesen. Aus Liechtenstein werden die Mittel an die
Schweizer Gesellschaft tiberwiesen. Die Schweizer Be-
horden werden nur die liechtensteinische Gesellschaft
sehen, wodurch die Transaktion weit weniger unge-
wohnlich erscheinen wird.

Weiterhin behalten intelligente Geldwischer ihre
Konkurrenten im Auge. Aufgrund der oben genann-
ten Wettbewerbsvorteile koénnten andere Unterneh-
men der Immobilienbranche Verdacht schépfen und die
Geldwischer den Behérden melden. Auch dieses Risiko
wird begrenzt, wenn der Kriminelle die Plausibilitét al-
ler Transaktionen aufrechterhilt und moglichst diskret
arbeitet.

C. Perspektiven der Compliance-Experten

Im Einklang mit der ersten Hypothese gaben 76,1% der
Befragten an, dass sich Geldwischer vermehrt in nicht
regulierte Sektoren begeben. Beispiele fiir nicht regu-
lierte Sektoren, welche fiir die Geldwischerei miss-
braucht werden, sind unter anderem der Kunsthandel
(De Sanctis, 2013) und neu auch digitale Wihrungen
wie Bitcoin (Chainalysis, 2020, 8-16). Dariiber hin-
aus glauben 75%, der Immobilienmarkt sei gut fiir die
Geldwischerei geeignet, da sie gemiss eigenen Anga-
ben meist nicht in der Lage sind, Fille von Geldwésche-
rei tiber Immobilien zu erkennen. Genauer gesagt be-
richteten 83,7% der Compliance-Experten, dass sie
selten mit Geldwischereifdllen im Zusammenhang mit
dem Immobiliensektor konfrontiert werden, wodurch
die zweite Hypothese bestitigt wird. Auch sind 79,9%
der befragten Compliance-Experten der Ansicht, dass
sie in den meisten Féllen nicht in der Lage sind, Geld-
wischereiaktivititen im Zusammenhang mit dem Im-
mobiliensektor zu erkennen. Damit wird auch die dritte
Hypothese bestitigt. Letztlich sei zu erwidhnen, dass
der Erstautor jiingst erneut 20 schweizerische Compli-
ance-Beauftragte zu dem Thema befragte, welche uni-
sono festhielten, dass die im Rahmen des Artikels de-
taillierten Methoden aus ihrer Sicht nahezu risikofrei
fiir den Straftéter sind. Im Weiteren gaben sie an, dass
«ihre» Schweizer Bank im Rahmen eines Immobilien-
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verkaufs ihres Kunden an den Strohmann problemlos
das Geld der Bank des Strohmanns angenommen hitte,
da die Bank des Strohmanns eine reguldre Schweizer
Bank wire und somit alle Compliance-Priifungen schon
durchgefiihrt hitte.

IMPLIKATIONEN

Eine weiterfithrende Regulierung der Immobilienbran-
che betreffend Geldwischerei diirfte im Hinblick auf
die vorab illustrierten Ergebnisse wohl kaum zu einer
Verbesserung der Situation fithren. Es erscheint we-
nig sinnhaft, Makler und Notare zu Geldwischereipri-
ventionsmassnahmen zu verpflichten. Ausserdem soll-
ten Makler aufgrund mangelnder Expertise kaum in der
Lage sein, «unter dem Tisch» getitigte Barzahlungen
zu erkennen, es sei denn, die reguldren Transaktionen
wiren absurd tief. Derart tiefe offizielle Bankiiberwei-
sungen wiirde aber kaum ein Straftiter titigen, da sie
zu viel Aufmerksamkeit erregen wiirden. Notare und
Makler haben ausserdem kaum geeignete Instrumente
zur Verfiigung, um Geldwéschereirisiken beurteilen zu
koénnen.

Aufgrund dessen besteht der Zweck des vorliegenden
Artikels vielmehr in einer Sensibilisierung der Branche
fiir Geldwischereirisiken. Akteure miissen sich bewusst
sein, dass ein Geldwischereirisiko tiberhaupt besteht,
sodass sie im Zweifel gewisse Projekte ablehnen kon-
nen, um nicht zu dem Problem beizutragen oder eine
Meldung an die MROS machen konnen. Gleichzeitig
sollte der Gesetzgeber sich der Tatsache bewusst sein,
dass Geldwischereipriventionsmassnahmen kein All-
heilmittel fiir jeden Sektor darstellen. Da die beschrie-
bene Methode kaum ein Entdeckungsrisiko birgt, sind
andere Massnahmen zur Bekdmpfung der Kriminalitit
notwendig.

Im Speziellen muss sichergestellt werden, dass bei
weltweit titigen Banken einheitlich hohe Standards
zur Bekdmpfung der Geldwischerei etabliert werden,
auch wenn lokal gegebenenfalls mehr Spielraum erlaubt
wire. So wird sichergestellt, dass Bargeld aus beispiels-
weise Drogenhandel nicht in das Bankensystem gelangt.
Entscheidend in der Bekdmpfung der Geldwischerei ist
nach wie vor der Bankensektor, da via dem Immobi-
liensektor gewaschene Gelder letztendlich im Rahmen
der Integration wieder dem Finanzsystem zugefiihrt
werden. Daher sollte der Bankensektor global im Fokus
regulatorischer Bemithungen stehen.
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FAZIT

Der Immobiliensektor in der Schweiz ist ausserordent-
lich gut fiir die Geldwéscherei geeignet. Insbesondere
die konkret anwendbaren Methoden haben jedoch bis-
her wenig Beachtung in der Literatur gefunden. Da im
Normalfall Immobilien nicht bar gezahlt werden, ist
es besonders wichtig, dass Banken die Vorschriften
zur Bekdmpfung der Geldwischerei sorgfiltig befol-
gen und bei Bedarf entsprechend anpassen. In der Pra-
xis tun Banken dies normalerweise auch - ein grésseres
Problem stellen Offshore-Netzwerke dar. Insbeson-
dere Darlehensvertrdge fiir internationale Finanzie-
rungen stellen hierbei einen Risikofaktor dar, da man
durch sie den Mitteltransfer, beispielsweise Uberwei-
sungen, rechtfertigen kann. Daher ist es wichtig, dass
Finanzinstitute international kooperieren und Trans-
parenz férdern, sodass beispielsweise verddchtige Zah-
lungsfliisse besser nachvollzogen werden kénnen. Fiir
den Fall, dass Bargeld inoffiziell gezahlt wird, ist es fiir
aussenstehende Banken, Makler und Notare ansonsten
kaum moglich, dies aufzudecken.

Die in dieser Studie dargestellten praktischen Me-
thoden eignen sich fiir alle Phasen der Geldwéscherei,
nimlich die Platzierung, das Layering und die Integra-
tion. Aufgrund der Steuerersparnis durch Barzahlungen
bei Kauf und Renovierung ist die Geldwischerei im Im-
mobilienbereich tendenziell vorteilhafter als in ande-
ren Branchen. Letztendlich ist diese Methode mit we-
nigen Risiken verbunden, was dadurch bestétigt wird,
dass Compliance-Experten der Ansicht sind, dass sie in
den meisten Fillen Geldwischerei im Zusammenhang
mit der Immobilienbranche nicht erkennen kénnen.
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Auswirkung digitaler
Technologien auf Immobilien-
transaktionen von
institutionellen Anlegern

Von Jelena Qertle

Im Zuge der digitalen Entwicklungen ent-
stehen in der Immobilienwirtschaft neue
Mirkte, Produkte und Dienstleistungen.
Unter anderem verindern sich die Art und
Weise, wie die Immobilien gehandelt
werden. Daraus ergibt sich die Frage, wie
digital die Immobilientransaktionen werden
konnen: Konnen diese kiinftig «auf Knopf-
druck» durchgefiihrt werden?

EINLEITUNG

Immobilien! gehoren seit jeher zur Asset-Allocation-
Strategie der institutionellen Anleger?, und abhin-
gig von der Anlagestrategie konnen sie einen erheb-
lichen Teil der Assets eines Anlagegefisses darstellen.
Der Kauf einer Immobilie ist fiir institutionelle Anle-
ger ressourcen- und kostenintensiv und kann sich so-
mit iiber mehrere Monate erstrecken. Zur Durchfiih-
rung eines Immobilientransaktionsprozesses werden
eine fundierte Analyse und der Einbezug eines interdis-
ziplindren Expertenteams vorausgesetzt. Die Komple-
xitdt der Immobilientransaktionen im institutionellen
Bereich spiegelt sich auch in der gestiegenen Nachfrage
nach Beratungsleistungen wider.3
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Auch im heutigen digitalen Umfeld werden Immo-
bilien in den meisten Fillen traditionell und somit ma-
nuell gehandelt. Institutionelle Immobilientransaktio-
nen beschrinken sich jahrlich auf einige wenige, dafiir
oft komplexe Immobilien.* Folglich ist der Anreiz, die
Transaktionen zu digitalisieren, viel tiefer als im priva-
ten Markt, in welchem oft einfache Immobilien gehan-
delt werden. Nichtsdestotrotz ist heute aus technischer
Sicht vieles digitalisierbar, und teilweise werden Tech-
nologien fiir die Unterstiitzung eines RE-Transitions-
prozesses eingesetzt. In diesem Kontext ergibt sich zu-
nichst die Frage: Inwiefern wurden die Transaktionen
bereits digitalisiert, und wie viel Potenzial ist dafiir noch
vorhanden?

PROZESS DER IMMOBILIENTRANSAKTIONEN
IN EINEM DIGITALEN UMFELD

«Auch wenn die Immobilienwirtschaft und ggf. Im-
mobilientransaktionen nicht direkt Treiber dieser Ent-
wicklungen sein werden, ist sie doch aufgrund ihrer
vielfiltigen Aufgaben und Titigkeitsfelder von vielen
dieser Themen® direkt betroffen.»° Zweifellos zeigt eine
Literatur- und Internetrecherche im Bereich der Digita-
lisierung eine grosse Themenvielfalt auf. In diesem Ar-
tikel werden die bedeutendsten digitalen Technologien
und vor allem diejenigen, welche einen potenziellen
Beitrag bei den Immobilientransaktionen leisten kon-
nen, beleuchtet (vgl. Abbildung1). Unter dem Begriff
Digitalisierung wird hier nicht die reine Umwandlung
von analogen zu digitalen Daten verstanden (z.B. Scan-
ning), sondern der Begriff beinhaltet dariiber hinaus
die EDV-unterstiitzte Automatisierung der Standard-
arbeitsabliufe.

Ein Immobilienkauf bzw. -verkauf wird in einem
Prozess abgewickelt, in welchem schlussendlich das
Eigentum tiber ein Grundstiick auf den Kiufer {ibertra-
gen wird. Im Gegenzug bezahlt der Kdufer dem Verkiu-
fer einen Kaufpreis. Im Vorfeld miissen aber auch an-
dere Handlungen in einem Prozess, dem sogenanntem

1- Mit ihrer tiefen Korrelation zu anderen Finanzanlagen, relativ hoher und
stabiler Cashflow-Renditen, ihrem Charakter als Realwertanlage sowie parti-
ellem Inflationsschutz tragen die Immobilien zu einer optimalen Portfolio-
diversifikation bei. Zur steigenden Nachfrage nach Immobilien in den ver-
gangenen Jahren hat besonders das Tiefzinsumfeld seinen Beitrag geleistet
(Abegglen & Bianchi, 2017, 152-153). 2-Unter dem Begriff der institutionel-
len Anleger sind die professionellen Investoren mit erheblichem Anlagebe-
darf wie z.B. Versicherungen, Pensionskassen, Anlagefonds, Immobilienak-
tiengesellschaften, Investmentbanken und weitere zu verstehen. 3 -Der
Rickgriff auf externe Ressourcen erfolgt dabei i.d.R. mit dem Ziel, von den
Methodenkompetenzen und der unternehmensiibergreifenden Erfahrung
der Berater zu profitieren. Ein Beratungsmandat kann beispielsweise ein-
zelne steuerliche Aspekte oder die ganze M&A-Advisory abdecken (Sattler,
2010, 58-60).

4 -Grundsatzlich lasst sich sagen, dass eine Automatisierung der Prozesse
umso einfacher wird, je weniger personalisierte, massgeschneiderte Dienst-
leistungen und Produkte gefragt sind. Somit kann von der Economies of
Scales profitiert werden. Wie Clement und Schreiber (2016) andeuten, sind
«die fixen Kosten der Entwicklung digitaler Giter [..] im Vergleich zu den
variablen Kosten (z.B. fiir Reproduktion und Vertrieb) hoch». (49). 5-Einer-
seits dominieren die Themen wie Cloud Computing, Big Data und Internet
der Dinge. Andererseits sind die Stichwdrter BIM-Technologie, Gebdudesen-
sorik und Virtual Reality ebenfalls aktuell. Zudem ist hdufig die Rede von dis-
ruptivem Potenzial der Blockchain-Technologie und deren Anwendungen in
Form von Kryptowahrungen und Smart Contracts. Nicht zuletzt werden die
Zukunftsthemen wie Kiinstliche Intelligenz, maschinelles Lernen und auto-
nome Systeme und Robotik besprochen. Der Trend zum Crowdinvesting ge-
hort ebenfalls dazu. 6 -Bolting, Konigsmann & Neitzel, 2016, 7.

25



26

Auswirkung digitaler Technologien auf Immobilientransaktionen von institutionellen Anlegern

RE-Transaktionsprozess, abgeschlossen werden. Nach
einem klassischen M&A-Prozess’ gibt es in der Regel
die folgenden vier Phasen: 1) Vorphase, 2) Unterzeich-
nung, 3) Vollzug und 4) Integrationsphase.® Fiir eine
vertiefende Analyse ist jedoch eine detailliertere Auftei-
lung sinnvoll (vgl. Abbildung 1, Seite 27). Dazu wird zu-
sitzlich die Investmentstrategie als eine weitere Phase
des Prozesses definiert.

Phase 1 - Investmentstrategie

In der Investmentstrategie werden strategische Ma-
nagementvorgaben anhand einer Entscheidungs-
grundlage getroffen. Dank verfiigharen digitalen Tech-
nologien hat die Entscheidungsgrundlage ein grosses
Potenzial zu voller Automatisierung (vgl. Abbildung1).
Vor allem ermoglichen KI-basierte Technologien eine
umfassende Analyse des Immobilienmarktes sowie de-
ren Entwicklungstrends. Der Begriff Kiinstliche Intel-

ligenz (KI, Englisch: artificial intelligence) bezieht sich
auf Computerprogramme, welche Aufgaben mit einer
der menschlichen Intelligenz vergleichbaren 10sen. Ins-
besondere kann ein Anwendungsbereich der KI, der so-
genannte Robo Advisor, hier von Bedeutung sein. Ein
Robo Advisor soll die Dienstleistungen eines traditio-
nellen Finanzberaters digitalisieren und automatisieren.
Anhand von Big Data® des Anlagemarktes und Anlage-
priaferenzen des Kunden wird die Anlagestrategie vor-
geschlagen und eine automatisierte Anlage des Kun-
denvermdogens ermoglicht.

Phase 2 - Objektanalyse

Diese Phase beinhaltet eine Markt- und Objektana-
lyse, die Analyse der potenziellen Investoren sowie eine
Entscheidung tiber die Transaktionsstrategie: direkte
Investorenansprache oder Bieterverfahren. Ebenfalls
gehort die Erstellung einer Longlist von moglichen In-
vestoren zu den Aufgaben.

In heutiger Praxis werden Gebdudedaten, insbeson-
dere von ilteren Liegenschaften, oftmals nicht digital
erfasst. Eine grundlegende Voraussetzung fiir die Auto-
matisierung dieser Phase stellen jedoch digitalisierte

7-Haufig wird der Begriff Mergers and Acquisitions (M&A) verwendet, wel-
cher aber aus dem angelsachsischen Wirtschaftsraum entstanden ist und aus
dem Bereich der Unternehmenstransaktionen wie Fusionen, Unternehmens-
kdufe, Spin-offs und weiteren stammt (vgl. Engelhardt, 2017; Von Gomory,
2015). Es kann angemerkt werden, dass die Immobilien in der Schweiz mit ei-
nem Kaufvertrag verkauft werden, welcher sich an einen klassischen Immobi-
lienkaufvertrag richtet und gewisse Abweichungen zu internationalen M&A
Standards aufweist (Vischer & Hanni, 2012, 614). 8 - Vischer & Hanni, 2012, 614;
Abegglen & Bianchi, 2017,157. 9 - Der Begriff Big Data steht fiir «grosse Daten-
mengen, die gespeichert, verarbeitet, ausgewertet und teilweise neu vernetzt
werdens. Es besteht jedoch eine gewisse Unscharfe. Der Begriff «Big Data» be-
zeichnet einerseits «die Menge erhobener Daten», andererseits «die Vielfalt
der Daten sowie ihre Vernetzung» (Bolting, Konigsmann & Neitzel, 2016, 32).
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Geb#udedaten dar. Dank BIM (Building Information
Modelling) ist es bereits heute mdoglich, die Gebidude-
daten aus der Planung und dem Bau zu tibernehmen.
Dariiber hinaus ermoglicht das erweiterte BIM, dass
auch Nutzerdaten integriert werden und «spiter fiir
den Betrieb oder die Verwaltung der Immobilie wei-
ter genutzt werden» (Bolting, Koénigsmann & Neitzel,
2016, 45). Fiir das automatisierte Gebiudemanagement
kommt insbesondere die Gebdudesensorik zur Anwen-
dung. Die Sensoren, wie z.B. Mikrofone und Bildsen-
soren, messen analoge Werte, welche in digitale Ton-,
Bild- und Videoaufnahmen umgewandelt werden kon-
nen.

Phase 3 - Datenmanagement

In der Datenmanagement-Phase erfolgt eine Zusam-
menstellung aller objektrelevanten Unterlagen. Das
grundlegende Hindernis fiir die Automatisierung dieser
Phase ist die Tatsache, dass objektbezogene Unterlagen
nicht bereits vor der Transaktion zur Verfiigung stehen
und erst gesammelt werden und in eine digitale Form
umgewandelt werden miissen.

Dank virtuellen Datenrdumen wurde bereits das Ma-
nagement und die Bereitstellung der Gebiudedaten!?,
das Management der Kaufinteressenten, das Reporting
sowie das Tracking automatisiert. Den Kaufinteressen-
ten wird ein Zugriff eines solchen virtuellen Daten-
raums Uber das Internet gewihrleistet. Als virtueller
Datenraum wird ein Anwendungsbereich der Cloud-
Technologie bezeichnet, der einen digitalen Speicher
und einen hochsicheren Onlineaustausch von Unter-
lagen zwischen den Beteiligten ermoglicht.!! Dartiber
hinaus wird unter dem Begriff Cloud Computing der
Einsatz von Hardware und Software zur Bereitstellung
eines Dienstes tiber ein Netzwerk, typischerweise iiber
das Internet, verstanden.

Phase 4 - Marktansprache

Wie bereits erwidhnt, wird heute die Erstellung, Er-
fassung und der Versand der notwendigen Unterlagen
iiber einen virtuellen Datenraum automatisch durch-
gefiihrt. Dank Erfassung von Investorendatenbanken
ist ein automatisiertes Matching zwischen den Anfor-
derungen des Kiufers und den Verkaufsobjekten mit
hoher Trefferquote durchaus denkbar. Eine Vertrau-
lichkeitserklidrung (Non Disclosure Agreement), ein indi-
katives Angebot (Non Binding Offer) oder eine Absichts-
erklidrung (Letter of Intent, LOI) koénnen bereits heute

10 - KI-basierende Erkennungssoftwares kommen hier bereits heute zum Ein-
satz. 11-Drooms, ohne Datum, S. 3.
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digital abgewickelt und unterzeichnet werden. Es muss
jedoch bedacht werden, dass aus rechtlichen Griinden
nicht bei allen Investoren, wie beispielsweise Fonds,
eine digitale Unterschrift zugelassen ist.

Phase 5 - Due Diligence

Die Automatisierung der Due-Diligence-Phase wird
dank einem virtuellen Datenraum angekurbelt. Kauf-
interessenten haben dadurch die Mdoglichkeit, Ver-
trauenspersonen oder Experten (z.B. Bewerter oder
Banken) Zugang zu allen Unterlagen zu erméglichen.
Dartiiber hinaus konnen virtuelle Besichtigungen eine
technische Due Diligence unterstiitzen. Virtuelle Be-
sichtigungen sind ein Anwendungsbereich der Virtual
Reality (VR). Unter diesem Begriff wird eine Darstellung
und gleichzeitige Wahrnehmung der Wirklichkeit und
ihrer physikalischen Eigenschaften in einer, in Echt-
zeit computergenerierten, interaktiven virtuellen Um-
gebung verstanden.

Der Einsatz der Experten ist jedoch fiir diese Phase
unabdingbar. Es ist ein grundlegendes Effizienzhinder-
nis, dass es immer zwei Due Diligencel!? gibt, eine vom
K4ufer und die andere vom Verkiufer. Einer der Griinde
dafiir ist es, dass die Haftung des Verkiufers fiir eine
Vendor Due Diligence zurzeit ausgeschlossen ist.

Phase 6 - Vertragsverhandlungen

Eine Einschitzung des Potenzials und somit des Kauf-
preises sowie bilaterale Vertragsverhandlungen sind
nicht digitalisierbar. Dank KI-basierter Software so-
wie maschinellem Lernen konnen verschiedene Be-
wertungstools eine entscheidungsfihige Grundlage
iiber den Kaufpreis liefern. Maschinelles Lernen ist eine
Art von Kiinstlicher Intelligenz, die einem Computer die
Fiahigkeit zu lernen bietet, sobald neue Daten vorhan-
den sind. Somit besteht das Potenzial, die zukiinftigen
Entwicklungen des Immobilienmarktes zu antizipieren.

Phase 7 - Vertragsabschluss

Einer Digitalisierung des Vertragsabschlusses steht
heute die Tatsache entgegen, dass fast jeder institutio-
nelle Investor iiber einen eigenen Standardvertrag ver-
figt und nur wenige Transaktionen pro Jahr durch-
fihrt. Nichtsdestotrotz wire aus technischer Sicht ein
grosser Teil des Vertragsabschlusses digitalisierbar.
Beispielsweise wire mit dem Anschluss an ein zentra-
les digitalisiertes System eine automatisierte Ausgabe

12 - Gewisse digitale Plattformen fiir den Immobilienhandel bieten eine un-
abhangige treuhanderische Due Diligence fiir beide Parteien, den Kaufer und
Verkdufer. Inwiefern der Kaufer diesen Daten vertrauen wird, bleibt offen.
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des Zahlungsversprechens seitens eines Finanzinsti-
tutes ermoglicht. Dariiber hinaus wiirde eine Digitali-
sierung von Grundbuchdaten!3 die digitale Abwicklung
einer 6ffentlichen Beurkundung des Vertrages ermog-
lichen. Nicht zuletzt ist es denkbar, dass ein Kaufpreis
mit Kryptowdhrungen'# bezahlt wird.

Abschliessend konnte durch die Standardisierung
und Digitalisierung der Kaufvertrige sowie den Ein-
satz von Smart-Contract-Technologien ein Vertrag di-
gital abgeschlossen werden. Bei Smart Contracts oder
intelligenten Vertrdgen handelt sich nicht um «Ver-
einfachungen bei Vertragsabschliissen [..], sondern
um Automatismen bei der Vertragserfiillung».1> Zu be-
stimmten Zeitpunkten tiberpriifen Smart Contracts
automatisch zuvor festgelegte Bedingungen und be-
stimmen, ob eine Transaktion ausgefiihrt oder riickab-
gewickelt wird. Smart Contracts stellen einen Anwen-
dungsbereich der Blockchain-Technologie dar, welche
eine dezentrale, fast filschungssichere, transparente
und (im Idealfall) autorititsfreie virtuelle Infrastruktur
abbildet.’® Die Blockchain-Technologie kann die Da-
tentransaktionen ohne vertrauenswiirdige Intermedi-
dre validieren.

DIGITALE PLATTFORMEN ALS TREIBER
DER DIGITALEN ENTWICKLUNG

Digitale Entwicklungen im Immobilienbereich trei-
ben vor allem zwei Arten von Unternehmen: Proptech
(Property Technology) und Fintech (Financial Technology).
Laut einer Studie der Universitit Oxford ist der Be-
reich Real Estate Fintech eine Uberschneidungskatego-
rie, die sich auf die Unternehmen und Plattformen be-
zieht, die in den Immobilien- und Kapitalmérkten tétig
sind.'” In diesem Bereich sind einige Onlineplattformen
im schweizerischen institutionellen Bereich entstanden,
die den Prozess von RE-Transaktionen digital abbilden
konnen. Die Abbildung 2A (Seite 29) zeigt, dass die di-

13 - Dafiirlaut Voshmgir (2016), «wenn eine Urkunde einmal auf der Blockchain
registriert wurde, so ist diese digitale Urkunde fiirimmer auf der 6ffentlichen
Blockchain verschliisselt verbrieft und kann von jedem eingesehen werden,
der einen Autorisierungsschlissel hat» (21). 14 - Kryptowahrungen sind die
dezentralen und virtuellen Wahrungen, die durch die Blockchain-Technolo-
gie ermdéglicht werden. Durch den Anwendungsfall des Bitcoins, erste Kryp-
towahrung und funktionsfahiges bankenunabhangiges Geld, wurde Block-
chain bekannt. Laut dem Bericht des Bundesrates zu virtuellen Wahrungen
in Beantwortung der Postulate Schwaab (13.3687) und Weibel (13.4070) (2014)
unterscheiden sich die Kryptowahrungen «von E-Geld folglich insofern, dass
diese Wahrungen nicht durch ein gesetzliches Zahlungsmittel unterlegt
sind. Virtuelle Wahrungen existieren lediglich als digitaler Code und haben
deswegen auch kein materialisiertes Gegenstiick, beispielsweise in Form von
Miinzen oder Noten» (8). Der Vorteil, Transaktionen mit Blockchain durch-
zufiihren, ist eine schnelle, automatisierte, meistens gebihrenfreie Ausfih-
rung. 15-Sury, 2018, 2. 16 - Matuscheck, 2017. 17 - Baum, 2017, 8.
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ABBILDUNG 2C: Digitalisierte Immobilientransaktionen der Zukunft. Transaktionsabschluss in 24 Stunden; Quelle: eigene Darstellung.

gitale Plattform der Firma Deal Estate AG ein Teil des
RE-Transaktionsprozesses - von einer Datenaufberei-
tung iiber die Marktabsprache bis hin zu Vertragsver-
handlungen - durchfiihren kann.

Dahingegen bietet die Crowdhouse AG die Immo-
bilien (Mieteigentum oder Alleineigentum) mit einem
festen Preis und somit bereits verhandelten Kaufver-
tragsbedingungen an. Dadurch wird ein Abschluss des
Immobilienkaufs innerhalb weniger Tage moglich.18
Die Abbildung 2B (Seite 29) veranschaulicht deren
Funktionsweise: Das Datenmanagement auf der Platt-
form wird erst dann getétigt, wenn eine Objektanalyse
(Phase 2), Due Diligence (Phase 5) sowie die Vertrags-
verhandlungen (Phase 6) getiitigt worden sind.

18 - Die Crowdhouse-Plattform von Crowdhouse AG bietet neuerdings die
Maglichkeit, nicht nur Mieteigentumsanteile zu kaufen, sondern die ganze
Immobilie zu einem festen Preis zu erwerben.

ZUKUNFT VON IMMOBILIENTRANSAKTIONEN

Die Entwicklungstrends, verfiigbare Technologien so-
wie Besonderheiten des schweizerischen Immobilien-
marktes zeigen das Potenzial fiir die Entwicklung einer
Smart-Plattform. Eine solche digitale Plattform (dar-
gestellt in Abbildung 2C, oben) wire in der Lage, eine
Immobilientransaktion «auf Knopfdruck» durchzu-
fihren. Dartiber hinaus optimiert sie sich dank KI und
maschinellem Lernen stetig. Sie wird iber alle relevan-
ten Gebidudedaten verfiigen, die aus der Planungs- und
Erstellungsphase sowie aus dem Betrieb und der Ver-
waltung in Echtzeit zusammengestellt worden sind.!”
Die Datenerfassung wird mittels der BIM-Technologie,
Gebiudesensorik, Virtual Reality sowie Blockchain-

19 - Heute werden im Gegensatz dazu die Daten erst nach einem Kauf-/Ver-
kaufsentscheid erfasst.
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Technologie ermoglicht. Ebenfalls werden die poten-
ziellen Investoren mit ihren Anlagepriferenzen und
ihrer Bonitit in einer Datenbank erfasst.

Wenn der Verkiufer seine Absicht angekiindigt hat,
eine Immobilie zu verkaufen, werden die Daten zu die-
ser Immobilie verdffentlicht (Phase 4). Anhand der In-
vestmentstrategie der Kaufinteressenten fiithrt die
Plattform ein einfaches Matching zwischen den Anla-
geanforderungen unterschiedlicher Investoren und ver-
fligharen Immobilien durch. Im nichsten Schritt wer-
den die passenden Investoren tiber die Kaufmoglichkeit
dieser Immobilie informiert. Nach einem automatisier-
ten Bieterverfahren wird mit dem ausgewihlten Kiufer
in bilaterale Vertragsverhandlungen eingestiegen. Die
Besonderheiten zu einem standardisierten Kaufvertrag
werden definiert, und anschliessend wird automatisch
ein Smartvertrag mit den objektspezifischen Daten so-
wie Grundbuchdaten und Finanzierungsdetails erstellt.
Per Knopfdruck wird die Immobilie erworben. Dank
der Blockchain- und Smart-Contract-Technologie
wird ein Kaufvertrag automatisch abgewickelt und die
entsprechenden Informationen dem Grundbuch mitge-
teilt. Gleichzeitig wird der Kaufpreis in einer wertstabi-
len Kryptowihrung bezahlt.

Dem neuen Eigentiimer der Immobilie wird ein
Immotoken tibergeben, der iiber alle Immobilieneckda-
ten verfiigt und somit einen digitalen Zwilling der Im-
mobilie darstellt. So konnen in der Zukunft institutio-
nelle Investoren nicht nur Immobilien, sondern auch
Immobilienanteile auf dem Markt kaufen. Dartiiber hi-
naus ermoglicht dieser sogenannte Anlage-Token?°
einen Echtzeitiiberblick tiber die gehaltene Immobilie.

FAZIT UND AUSBLICK

Die Ergebnisse der Experteninterviews? sowie einer
theoretischen Analyse haben gezeigt, dass die Immo-
bilientransaktionen von der Digitalisierung bereits be-
einflusst sind und in unterschiedlichem Ausmass ein

20 - Ein Anlage-Token reprdsentiert und bildet Immobilienwerte ab. 21-Um

den aktuellen Digitalisierungsstand sowie das -potenzial analysieren zu kon-

nen, wurden auch einige Experten befragt. Die Befragten kommen aus den

Bereichen Transaktionsberatung, Brokerage, Digitalisierungsstrategie bei

den institutionellen Anlegern, Onlineplattformen fiir den Immobilienhan-

del, Digitalisierungsstrategie als Dienstleistung, Asset-Management der ins-

titutionellen Anleger, digitale Datenrdume und digitale Wahrungen. Es sind

sowohl traditionelle als auch jiingere Unternehmen vertreten.

— Herr Claudio Rudolf, FRICS, Partner und Head Real Estate Switzerland bei
Ernst & Young AG

- Herr Sergio Giinthardt, Co-Head of Capital Markets bei CBRE Schweiz

- Herr Peter Wullschleger, Mitglied und Delegierter des Verwaltungsrates
bei Deal Estate AG

- Herr Fabian Hiirzeler, Product and Service Manager, Real Estate Portfolio
Management bei Swiss Life Asset-Management >

)
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weiteres Digitalisierungspotenzial ausweisen (siehe Ab-

bildung 1, Seite 27).22

. Nebst einer Investmentstrategie (Phase 1), die ein
Know-how des Managements bendtigt, und einer
Due Diligence (Phase 5), die Expertenwissen, um die
komplexen Zusammenhinge zu beurteilen, benétigt,
ist vieles digitalisierbar. Dennoch sind die bilatera-
len Vertragsverhandlungen (Phase 6) auch in der Zu-
kunft unabdingbar.

- Die Automatisierung einer Investmentstrategie
(Phase 1) sowie die Objektanalyse (Phase 2) hingen
stark von der digitalen Datenerfassung und -verfiig-
barkeit ab. In dem Sinn ist die Beschaffung der digi-
talen Grundlage die Hauptvoraussetzung fiir die Di-
gitalisierung der RE-Transaktionen.

. Datenmanagement (Phase 3) und Marktansprache
(Phase 4) haben grundsitzlich viel mit dem Prozess-
management zu tun. Cloudbasierte Datenrdume wer-
den bereits als Standard in der Praxis der institutio-
nellen Investoren angewendet und ermdglichen eine
einfache Strukturierung und Verwaltung der Daten
sowie des RE-Transaktionsprozesses.

. In Bezug auf die Digitalisierung der Vertragsver-
handlungen (Phase 6) und eines Vertragsabschlusses
(Phase 7) ist bisher nicht viel gemacht worden. So ist
die Erfassung der Grundbuchdaten oder die Standar-
disierung der Kaufvertrige derzeit noch kein aktuel-
les Thema. Wenn dies aber geschieht, kann durch die
Automatisierung eine hohe Effizienz erreicht werden.
Weiteres Potenzial zeigen Blockchain?3 und Smart
Contracts, die vor allem eine Datensicherheit und
Kostensenkung ermoglichen kénnen.

Im institutionellen Bereich vorhandene digitale Platt-
formen konnen bereits heute einen Teil des RE-Trans-
aktionsprozesses erfolgreich abbilden und verwalten.
Ein grosses Potenzial zeigen innovative Geschiftsmo-
delle, bei welchen Vertragsverhandlungen mit dem Ver -
kiufer im Voraus durchgefiihrt werden und somit der

- Herr Martin Diem, Real Estate Consultant bei Pom+Consulting AG

- Herr Daniel Tochtermann Pedio, Managing Director, Head of Global Real
Estate Mandates & Advisory bei Credit Suisse

- Herr Jan Hoffmeister, Managing Director bei Drooms AG

- Frau Brigitte Luginbiihl, CEO & Head Real Estate bei Crypto Real Estate AG
(Swiss Real Coin)

22 -Die einzelnen Phasen der RE-Transaktionsprozesse unterscheiden sich

untereinander im Digitalisierungsfortschritt und im Digitalisierungspoten-

zial. Dazu hat sich herausgestellt, dass die menschliche Komponente nicht

immer ersetzbar ist. 23 - Allerdings ist Blockchain, und somit sind es auch

Smart Contracts und Kryptowahrung, sehr energieintensiv und somit ohne

grundlegende Verdnderungen im Energiebereich kaum zukunftstauglich.
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ganze Transaktionsprozess innerhalb von wenigen Ta-
gen abgeschlossen werden kann.

Unabhingig davon, ob die Blockchain-Technologie
angewendet wird oder nicht, kénnten aus technischer
Sicht die Immobilientransaktionen in der Zukunft «auf
Knopfdruck» durchgefithrt werden. Wenn die Absicht,
eine Immobilie zu kaufen bzw. verkaufen, gegeben ist,
werden die bilateralen Vertragsverhandlungen durch-
gefiihrt und anschliessend eine Immobilientransaktion
in Echtzeit abgeschlossen. Mit dem Kauf von Immobi-
lienwerten wiirden auch sogenannte Immotokens er-
worben, die {iber simtliche Immobiliendaten verfiigen.

Fir die Umsetzung eines digitalen RE-Transaktions-
prozesses bzw. die Anwendung der digitalen Verkaufs-
plattformen in der institutionellen Praxis bestehen viele
Herausforderungen. Ein diversifizierter und illiqui-
der Markt, hohe Kosten der Umsetzung und grosse Zu-
kunftsrisiken stellen der Sinn einer Digitalisierung von
Immobilientransaktionen in grosse Frage. Dariiber hi-
naus bringen die digitalen Technologien Rechtsunsi-
cherheiten mit sich und bediirfen regulatorischen An-
passungen, was wiederum Zeit benotigt. Der grosste
Handlungsbedarf besteht jedoch bei der Digitalisierung
der zugrunde liegenden Daten?*, welche als Basis aller
digitalen Verdnderung dient.

24 - 7.B. digitales Grundbuch.
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Wohnbediirfnisse von
Zweipersonenhaushalten
in Zentrumszonen

Eine Bedarfsanalyse am Mietwohnungsmarkt

Von Martin Oberrauter und Andrijana Pantic

Knapp ein Drittel der Schweizer Bevolke-
rung kann den Zweipersonenhaushalten
zugeordnet werden. Die iiberwiegende An-
zahl der Zweipersonenhaushalte sind Paare.
Ziel der wissenschaftlichen Untersuchung
ist die empirische Herausarbeitung der
Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaus-
halten insbesondere von Paaren, damit In-
vestoren und Eigentiimer auf deren Bediirf-
nisse im Rahmen von Projektentwicklungen
am Mietwohnungsmarkt reagieren kénnen.

EINLEITUNG

Vor allem Paare, die hiufig tiber zwei Einkommen verfii-
gen, leben tiberwiegend in den Innenstidten. Sie kén-
nen sich das vorhandene Angebot an Wohnungen auch
leisten und nehmen das kulturelle Angebot gerne wahr.
Die Thesis befasst sich damit, ein detailliertes Verstind-
nis der Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaushal-
ten zu erfassen. Die Wiinsche und Anliegen der Mieter
aus einer breit angelegten Befragung (Field-Research)
wurden analysiert und ausgewertet. Aus den Untersu-
chungsergebnissen wurden Empfehlungen fiir die ver-
schiedenen Akteure am Mietwohnungsmarkt erarbeitet.
Die Arbeit basiert auf einer Masterarbeit des Autors und
der Autorin (Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaus-
halten in Zentrumszonen).

HAUSHALTSENTWICKLUNG IN DER SCHWEIZ
Anhand einer Auswertung statistischer Erhebungen

konnte in einem theoretischen Teil in Bezug auf die
Bevolkerungsentwicklung festgehalten werden, dass
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Zweipersonenhaushalte in Zukunft noch zunehmen
werden (Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaushal-
ten in Zentrumszonen, Masterarbeit 2019). Knapp ein
Drittel der Schweizer Bevolkerung kann in der aktuel-
len Lebenssituation den Zweipersonenhaushalten zu-
geordnet werden. Nach Angaben des Bundesamtes fiir
Statistik gab es zum Ende des Jahres 2017 in der Schweiz
ca. 3,7 Mio. Privathaushalte, wobei in gut einem Drit-
tel dieser Haushalte nur eine Person (16% der stindi-
gen Wohnbevélkerung) und in knapp einem Drittel der
Haushalte zwei Personen lebten (ca. 29% der stindigen
Wohnbevélkerung) (Bundesamt fiir Statistik, 2018).

Diese Angaben verdeutlichen gemiss der Abbil-
dung 1, dass die Zweipersonenhaushalte die von den
meisten Schweizern gewihlte Haushaltsform mit den
damit verbundenen und unterschiedlichen Lebensfor-
men ist. 29% der Schweizer Bevolkerung lebt in Zwei-
personenhaushalten. Dabei handelt es sich um Paare
ohne Kinder, Paare, deren Kinder bereits den elterli-
chen Haushalt verlassen haben, verheiratete und nicht
verheiratete Paare und Paare in einer eingetragenen
Lebensgemeinschaft. Auch sind Wohngemeinschaf-
ten eine weitere anzutreffende Wohnform (Abbildung 1,
Seite 37).

ENTWICKLUNG AUF DEM
MIETWOHNUNGSMARKT IN DER SCHWEIZ

Viele Investoren ringen auf den hoch entwickelten Ka-
pitalmirkten nach neuen Anlagemoglichkeiten. Der
Wohnungsbau ist fiir viele Investoren aufgrund der tie-
fen Leerstandsquoten in den Zentrumsregionen sehr
attraktiv, da in diesen Regionen Renditen oberhalb der
Verzinsung alternativer festverzinslicher Wertpapiere
erzielt werden konnen.

Die Analyse des Mietwohnungsmarktes in der
Schweiz ist besonders wichtig fiir Investoren, da durch
sie das Angebot auf dem Mietwohnungsmarkt gesteu-
ert wird. Derzeit ist aufgrund der hohen Anzahl an Bau-
gesuchen, vor allem in den Schweizer Grosszentren,
im Bereich des Mietwohnungsbaus noch keine Trend-
wende zu erkennen. Das Angebot von neuen Mietwoh-
nungen ist im Verhiltnis zur Zahl von neuen Haushalten
bereits deutlich hoher. In Anbetracht der wachsenden
Neubautitigkeit diirften sowohl das Angebot an neuen
Mietwohnungen wie auch die Leerstinde nochmals we-
sentlich anwachsen (Wiiest Partner, 2019, 2).

Im heutigen Wohnungsbestand ist zu erkennen, dass
ein Grossteil der angebotenen Wohnungen eine mitt-
lere Grosse mit drei oder vier Zimmern aufweist. Zur
aktuellen Wohnsituation fithrt das Bundesamt fiir Sta-
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tistik weiter aus, dass etwas weniger als die Hilfte der
Schweizer Bevolkerung (41%) 2017 in einer 3- oder
4-Zimmer-Wohnung gewohnt hat und 45% in einer
Wohnung mit ein oder zwei Zimmern (Bundesamt fiir
Statistik, 2019, 1).

Auch wenn kleine Wohnungen mehr nachgefragt
werden, etwa auch als Zweitwohnungen in den Zen-
tren, hat sich doch auch die durchschnittliche Wohnfli-
che je Mieter vergrossert (Feigl, 2015, 34). Im Vergleich
zum Bevolkerungswachstum ist die Wohnbautitig-
keit nicht so ausgebaut worden, wie es den tatsichli-
chen Bediirfnissen entsprechen wiirde (Wohnbediirf-
nisse von Zweipersonenhaushalten in Zentrumszonen,
Masterarbeit 2019). Das wird auch aus der folgenden
Abbildung 2 (Seite 38) deutlich. «Die 6ffentlichen Auf-
traggeber - also Bund, Kantone und Gemeinden - in-
vestierten in den Neubau weniger (-1,6%), und auch
der Umbau (-1,7%) hat sich riickldufig entwickelt. Die
privaten Auftraggeber erhohten ihre Investitionen so-
wohl bei den Umbauprojekten (+0,4%) wie auch bei
den Neubauprojekten (+2,3%)» (Bundesamt fiir Statis-
tik, 2019, 3) und produzieren so weiterhin ein Uberan-
gebot an Wohnungen, obwohl die Anzahl an neuen Ein-
wohnern zuriickgeht.

Was die Investoren moglicherweise von einer ver-
stirkten Wohnbautitigkeit abhilt, ist die Zunahme an
Leerwohnungen. Aus der nachfolgenden Abbildung 3
(Seite 39) ist zu erkennen, dass die 3-Zimmer- und
4-Zimmer-Wohnungen die hochste Anzahl Leerwoh-
nungen aufzeigen.

TRENDS IN URBANEN RAUMEN

Wohnen wird in der heutigen Zeit immer spezieller, es
entwickelt sich immer mehr weg von der traditionel-
len Wohnung, die ausschliesslich dem Leben diente. Es
kommt aufgrund einer steigenden Anzahl von Home-
office-Arbeitsplitzen und von jungen Kreativen zu ei-
ner Vermischung von Wohnen und Arbeiten (Efremidis,
2017, 264).

Zu den neuesten urbanen Entwicklungen gehoren
alle Formen von Co-Living und Co-Working auch in
Kombination, d.h. auch Clusterwohnungen und Mikro-
apartments. Diese neuen Wohnkonzepte sind auf be-
stimmte Zielgruppen ausgerichtet und decken daher
nicht die Nachfrage des gesamten Marktes ab. Daher ist
es nicht erstaunlich, dass viele dieser neuen urbanen
Entwicklungen in der Schweiz nur durch einzelne Pro-
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jekte umgesetzt worden sind oder sich noch in der Kon-
zeptionierungsphase befinden. Die Umfrage im Rahmen
dieser Untersuchung hat jedoch aufgezeigt, dass diese
Entwicklungen an den Bediirfnissen der meisten Zwei-
personenhaushalte vorbeiziehen, da sie als innovative
Konzepte vor allem fiir ein Segment der Zweipersonen-
haushalte ausgerichtet sind: Fiir Arbeitsnormaden und
die jiingere Generation sind diese Wohnkonzepte sehr
interessant.

Erstaunlich ist, dass derzeit nur ein geringer Be-
darf an Co-Living vorhanden ist. Aus Sicht der Auto-
ren sollte dennoch das Angebot dafiir ausgebaut wer-
den, da sich ein Trend zur Zweitwohnung abzeichnet
(Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaushalten in
Zentrumszonen, Masterarbeit 2019). In der umgesetz-
ten empirischen Befragung wurden ausschliesslich
Zweipersonenhaushalte ausgewertet. Der aus der Sha-
ring Economy kommende Trend zu Mikroapartments
und Clusterwohnungen betrifft eher das Segment der
Einpersonenhaushalte. Gelegentlich wird eine Nach-
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frage auch durch das Angebot bestimmt. Das ist bei den
Co-Working-Spaces in den Schweizer Grossstidten der
Fall, die bereits von vielen Freelancern und Unterneh-
men in Anspruch genommen werden.

EMPIRISCHE UNTERSUCHUNG

Die Arbeit fokussiert sich auf Zweipersonenhaushalte
von Paaren, die sich bewusst fiir ein Leben in Schwei-
zer Stadtzentren entschieden haben. Es wurden auch
kleine Wohngemeinschaften oder Alterswohnungen als
Wohnform fiir Paare untersucht.

Zur Umfrage wurden renommierte Praxispartner
grosserer Immobilienverwaltungen beigezogen. Von
den rund 12000 angeschriebenen Mietern gingen
445 Umfrageresultate ein. Fir die effektive Auswer-
tung waren 213 Resultate verwertbar. Bei der iberwie-
genden Anzahl der Befragten handelt es sich um Haus-
halte von Paaren (171). Die Wohngemeinschaften (25)
sowie Alleinerziehende mit Kind unter 18 Jahre (11) als
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ABBILDUNG 2: Bevilkerungswachstum und Wohnbautitigkeit; Quelle: Wilest Partner (2019, 1).
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15 Minuten. Die Nihe zu Schulen und Kindergirten ist
den Befragten grosstenteils unwichtig, da mehrheitlich
kinderlose Zweipersonenhaushalte an der Umfrage teil-
genommen haben.

Mikrolage, Umgebung und Individualverkehr

Die Top-3-Bediirfnisse der Paarhaushalte sind eine zen-
trale Mikrolage, eine ruhige Wohnlage sowie die Nihe
zu den offentlichen Verkehrsmitteln. Erstaunlicher-
weise sind den Paaren Bars/Restaurants/Nightlife eher
unwichtig. Beim Individualverkehr sind die Paare der
Meinung, dass die Wohnlage gut mit dem Auto erreich-
bar sein soll, ein Tiefgaragen- oder Autoabstellplatz so-
wie ein Besucherparkplatz ist ihnen wichtig. Alle Haus-
haltsformen beurteilen im Gegensatz zur allgemein
verbreiteten Meinung, dass der Mobility-Standort so-
wie die Ladestationen fiir das E-Fahrzeug sowie E-Bike
eher unwichtig sind.

Raumaufteilung

Ein Grossteil der Befragten favorisieren eine 3- bis
3,5-Zimmer-Wohnung (49%) sowie eine 4- bis
4,5-Zimmer-Wohnung (28%). Je hoher das Einkom-
men, desto stirker der Wunsch nach mehr Zimmern.
Auch dies ldsst auf das finanzstarke Segment der Paare
zuriickfithren.

Wohnfliche, Geschoss und Raumangebot

Erstaunlich wiederum ist die Erkenntnis, dass der Fli-
chenbedarf der einkommensschwachen Haushalte sich
nur gering von den finanzstarken Haushalten unter-
scheidet. Im Durchschnitt liegt dieser tiber alle Ein-
kommensgruppen bei 105m?2, was deutlich iiber dem
Schweizer Durchschnitt von 44 m? pro Person in Haus-
halten mit mehr als einer Person liegt (Bundesamt fiir
Statistik, 2019, 1). Am beliebtesten sind bei den Zwei-
personenhaushalten die Attika- bzw. Dachgeschoss-
wohnungen. Immerhin 35% aller Befragten favorisieren
eine Gartenwohnung. Im Vergleich zu den Singlehaus-
halten haben die Zweipersonenhaushalte weniger Angst
vor Einbriichen. Das Raumangebot soll durch einen Bal-
kon/Terrasse/Loggia, ein Keller- oder Estrichabteil er-
ginzt werden. Oft in Wohniiberbauungen erstellte
Gemeinschafts- und Hobbyriume werden als eher un-
wichtig bewertet.

Ausstattung

Beider Ausstattung sind die Topbediirfnisse helle Rdume
bzw. viel Fensterfliche, eine gute Schallisolierung sowie
eine Gegensprechanlage. Dieses Bediirfnis widerspie-
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gelt die moderne Bauweise bei Neubauten. Das Bediirf-
nis nach einer umweltfreundlichen Bauweise und einer
kontrollierten Liiftung kann ebenfalls als eher wichtig
eingestuft werden. Uber alle Haushaltsformen hinweg
sind die Dusche, der Waschturm in der Wohnung so-
wie der praktische Stauraum innerhalb der Wohnung
die stirksten Bediirfnisse. Die Badewanne wird stirker
von den Alleinerziehenden mit Kind als den Paaren und
Wohngemeinschaften geschitzt. Das Cheminée oder der
direkte Zugang vom Schlaf- zum Badezimmer ist eher
unbedeutend. Der Parkett als Bodenbelag wird von 59%
der Befragten favorisiert. Die Kiiche soll fiir 58% der Be-
fragten offen, fiir 19% geschlossen sein. Fiir immerhin
23% spielt es keine Rolle.

Kiiche

Deutlich am wichtigsten ist den Befragten der Ge-
schirrspiiler, gefolgt von einem grossen Kiihlschrank
und einer grossziigigen Arbeitsfliche. Der Steamer bzw.
Kombisteamer, die Mikrowelle oder das Induktions-
kochfeld schneiden eher nebensichlich ab. Bei der Kii-
chenabdeckung waren sich die Befragten zu 68% einig,
dass eine Steinabdeckung die richtige Wahl ist. Auch
hier wird erkannt, dass die Paarhaushalte ein finanz-
starkes Segment sind, die sich im Vergleich zu Keramik,
Chromstahl oder Kunstharz das teuerste Material leis-
ten wollen.

Technologie

Bei den Fragen nach den Technologieanspriichen zeigt
sich die hochste Bedeutung beim schnellen Internet-
anschluss sowie mehreren Steckdosen in den Zimmern.
Interessanterweise kosten diese Bediirfnisse in der Pro-
jektentwicklung nicht viel, bringen aber viel. Es besteht
nur ein geringes Bediirfnis nach einem bereits inte-
grierten WLAN-System. Offenbar mdéchten die Befrag-
ten selbst entscheiden, welches System bei welchem
Anbieter sie verwenden. Die moderne Vernetzung und
Steuerung der Wohnung (Heizung, Verbrauch, Sonnen-
storen, Kaffeemaschine etc.) via Tablet oder Handy ist
ebenfalls ein eher unterdurchschnittliches Bediirfnis.
Auch die bereits eingebauten Lautsprecher werden nur
von Einzelnen geschitzt (Abbildung 4, Seite 41).

Dienstleistungen

Die Dienstleistungen schneiden im Gesamtergebnis
eher unterdurchschnittlich wichtig ab, obwohl die-
ses Segment sich solche Zusatzdienstleistungen leisten
konnte. Nur der Hauswart in der Wohnsiedlung ist fiir
die Befragten von Bedeutung (Abbildung 5, Seite 41).
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ABBILDUNG 6: Soziales Gefiige; Quelle: eigene Darstellung aus Umfrageresultaten.

Soziales Gefiige

Die Trendprognosen rund um das Thema Sharing Eco-
nomy und Co-Living scheinen sich nicht zu bestétigen.
Generell konnen sich die Zweipersonenhaushalte diese
Wohnformen eher weniger vorstellen (Abbildung 6,
oben).

Zahlungsbereitschaft

Die Befragten wurden zu Beginn der Umfrage gebe-
ten anzugeben, wo die grundsitzliche Vorstellung des
Bruttomietzinses liegt. Zum Schluss der Umfrage wur-
den die Teilnehmer aufgefordert anzugeben, wie hoch
die Bereitschaft wire, flir die ideale Wohnung mehr
Miete zu bezahlen. Diese Werte wurden verglichen bzw.
gegeniibergestellt.

Die Alleinverdiener (mehrheitlich Salire zwischen
CHF 80000 und 120000) waren im Durchschnitt
grundsitzlich bereit, CHF 2107 Bruttomiete pro Monat
zu bezahlen. Zum Schluss der Umfrage waren die Be-
fragten bereit, fiir die ideale Wohnung im Durchschnitt
CHF 2271 Bruttomiete pro Monat zu bezahlen. Dies

entspricht einer potenziellen Bereitschaft, pro Monat
CHF 164 (+8%) mehr Miete zu bezahlen.

Bei den Doppelverdienern (mehrheitlich Saldre tiber
CHF 180 000) lag der Durchschnittswert der Grundsatz-
miete sogar etwas tiefer als bei den Alleinverdienern.
CHF 2075 Bruttomiete pro Monat waren die Doppelver-
diener grundsitzlich bereit zu bezahlen. Die ideale Woh-
nung darf hingegen im Durchschnitt CHF 2601 kosten.
Dies entspricht einer potenziellen Bereitschaft, pro Mo-
nat CHF 526 (+26%) mehr Miete zu bezahlen. Hilt man
sich vor Augen, dass CHF 100 Miete mehr pro Monat den
Ertragswert der Liegenschaft (Kapitalisierungssatz 4 %)
um CHF 30000 anhebt, so lohnt es sich sehr, zumin-
dest die kleinen Anpassungen im Innenausbau vorzu-
nehmen.Bei der Frage, fiir welchen Mehrwert die Be-
teiligten bereit wiren, mehr Miete zu bezahlen, ist iiber
alle Vergleiche hinweg die Lage auf Platz Nummer 1. Ge-
folgt von der Umgebung, dem Raumangebot sowie der
Ausstattung, wobei hier Unterschiede je Haushaltsform
und Einkommen bestehen. Z.B. ist der héchsten Ein-
kommensgruppe die Umgebung etwas wichtiger als das
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Raumangebot. Bei den Einkommensschwichsten hin-
gegen geht das Raumangebot vor. Fiir Dienstleistungen
und Co-Living sind die Zweipersonenhaushalte gréss-
tenteils nicht zu begeistern und entsprechend auch
nicht bereit, dafiir mehr Miete zu bezahlen.

HYPOTHESEN

Im Rahmen der Masterarbeit 2019 (Wohnbediirfnisse
von Zweipersonenhaushalten in Zentrumszonen, ab
Seite 53), wurden folgende Hypothesen aufgestellt und
getestet:

Hypothese I: Bedarf nach technologisch vernetzten
und 6kologisch nachhaltigen Wohnungen

Die Hypothese des Bedarfs an einer technologisch ver-
netzten und okologisch nachhaltigen Wohnung kann
nicht ginzlich bestitigt werden. Die Befragten sind
nicht bereit, fiir technologische Vernetzung mehr Miete
zubezahlen. Dennoch ist der schnelle Internetanschluss
sowie mehrere Steckdosen pro Zimmer ein starkes Be-
diirfnis. Jedoch konnen sie sich vorstellen, fiir eine 6ko-
logisch nachhaltig ausgestattete Wohnung mehr Miete
zu bezahlen.

Hypothese II: Bedarf nach Co-Living

Die Hypothese des Bedarfs an Co-Living bzw. Shared-
Office-Angeboten kann nicht bestitigt werden. Ent-
gegen der publizierten Trendentwicklung aus der Li-
teratur findet dieses Angebot aktuell keine Abnehmer.
Die Befragten konnen sich kaum vorstellen, innerhalb
der Wohnung einen Arbeitsplatz einzurichten oder ein
komplett ausgestattetes Biiro in der Wohnanlage tem-
porir anzumieten. Mehr als die Hilfte der Befragten ist
nicht bereit, fiir dieses Angebot mehr Miete zu bezahlen.

Hypothese III: Bedarf nach optimal

erschlossener Mikrolage

Die Hypothese des Bedarfs an einer optimal erschlosse-
nen Mikrolage kann klar bestitigt werden. Die Befrag-
ten sind tber alle Haushaltsformen und Lohnklassen
hinweg bereit, mehr Miete fiir eine optimale Mikrolage
zu bezahlen. Rund 90% der Befragten gaben an, fiir die
Lage mehr Miete in Kauf zu nehmen. Zu den Top-Be-
diirfnissen der Mikrolage gehoren die Nihe zu den 6f-
fentlichen Verkehrsmitteln, die Nihe zu Einkaufsmog-
lichkeiten, die Nihe zum Arbeitsort sowie die Nihe zu
Naherholungsgebieten. Die Befragten wiinschen sich
eine zentrale und dennoch ruhige Wohnlage. Auch da-
fiir sind sie bereit, mehr Miete zu bezahlen.
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Im Rahmen dieser Arbeit wurde empirisch untersucht,
wie sich die Wohnbediirfnisse von Zweipersonenhaus-
halten in den Schweizer Stidten entwickelt haben und
wie die Immobilienprojektentwicklung darauf reagie-
ren kann. Interessant ist die Erkenntnis, entgegen der
weitverbreiteten Annahme, urbane Trends wie Co-Li-
ving oder Shared-Economy seien ein starkes Bed{irfnis,
dass dies zumindest fiir das Segment des Zweipersonen-
bzw. Paarhaushaltes nicht zutrifft. In den letzten Jah-
ren wurde viel an peripheren Standorten gebaut, wo die
Leute nicht unbedingt wohnen wollen (wo demnach der
Leerstand relativ hoch ist). Dies gilt v.a. fiir gut verdie-
nende Zweipersonenhaushalte. In den beliebten Stadt-
zentren besteht nach wie vor eine Wohnungsknappheit.
Die Aussage, es sei grundsitzlich geniigend Wohnraum
fiir Zweipersonenhaushalte vorhanden, muss somit re-
lativiert werden. Das wohl finanzstirkste Segment hat
hohe Bediirfnisse an den Mietwohnungsbau. Erstaun-
licherweise sind diese fiir die Investoren, Eigentiimer
und Projektentwickler nicht immer mit hohen Ent-
wicklungskosten in Verbindung zu bringen. Ein schnel-
ler Internetanschluss oder mehrere Steckdosen pro
Zimmer sind in der Entwicklung giinstig, konnen sich
aber positiv auf die Miete und die Rendite des Objekts
auswirken. Ein freundlicher Hauswart, der kleinere Re-
paraturarbeiten erledigen kann, werden von den Paaren
ganz besonders geschitzt. Wenn der lichtdurchflutete
Neubau moglichst nahe an den 6ffentlichen Verkehrs-
mitteln liegt, dieser eine gute Schallisolierung aufweist
und die Immobilie 6kologisch nachhaltig ausgestattet
ist, konnen die Bediirfnisse der Paarhaushalte sehr gut
abgedeckt werden.
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Bauliche Massnahmen

von mittelgrossen
Wohnbaugenossenschaften -
Herausforderungen

und Losungsansitze

Von Nancy Ernst, Philipp Furrer, Andreas Pfister
und Markus Ulrich

In Ziirich und Umgebung sind gemeinniit-
zige Wohnbaugenossenschaften wichtige
Marktteilnehmer. Viele Genossenschaften
sind klein, haben keine professionellen
Strukturen und weisen einen ilteren
Liegenschaftsbestand auf. Wie planen und
fithren diese Genossenschaften ihre
baulichen Massnahmen aus, und welche
Optimierungsmoglichkeiten gibt es?

EINLEITUNG

Viele Bauten gemeinniitziger Wohnbautriger stammen
aus den Bliitezeiten der Genossenschaftsbewegung in
der ersten Hélfte des vorigen Jahrhunderts und dem Be-
ginn der Hochkonjunktur, wobei insbesondere in den
Flinfziger- und Sechzigerjahren in der Region Ziirich
Wohnungsnot herrschte (Kurz, 2000, 9) (Boniger & Frei,
2009, 82). Viele Liegenschaften miissen heute saniert
werden oder haben zum Teil das Ende ihres Lebens-
zyklus erreicht. Dies stellt viele Wohnbaugenossen-
schaften vor grosse Herausforderungen (Schmid, 2005,
106-107) (Abbildung 1, Seite 47).

Die meisten Wohnbaugenossenschaften haben einen
relativ kleinen Wohnungsbestand. Dieser reicht hiufig
von einer Handvoll bis zu einigen Hundert Wohnungen.
Fiir diese Organisationen lohnt es sich meist nicht, eine
eigene Geschiftsstelle zu betreiben oder eigene Mitar-
beitende einzustellen, welche sich um bauliche Mass-
nahmen kiimmern.

Gleichzeitig ist der Vorstand mit seiner strategischen
Funktion weder das geeignete Gremium noch in der
Lage, operative Aufgaben als Nebenamt zu iibernehmen.

N° 20/Juni 2020

Weiter sind die Anforderungen an Wohnbaugenossen-

schaften in verschiedenen Bereichen (Finanzen, Recht,

Anspriiche der Mieter etc.) deutlich gestiegen (Van We-

zemael, 2005, 90-92). Zunehmend ist eine Abnahme

der Freiwilligenarbeit festzustellen, und es bestehen

Schwierigkeiten, geeignete Vorstandsmitglieder zu ge-

winnen. Hinzu kommt der politische Anspruch, den

Anteil preisgiinstiger Wohnungen zu erhéhen (Stadtrat

von Ziirich, 2011, 11-14).

Mit dieser Ausgangslage stellen sich bei mittelgros-
sen Wohnbaugenossenschaften folgende Fragen:

. Wie werden Erneuerungszyklen erkannt und einge-
halten?

.- Wie werden bauliche Massnahmen (Sanierungen, Er-
weiterungen oder Ersatzneubauten) organisiert, mit
welchen Projektstrukturen werden sie umgesetzt,
und auf welchen Grundlagen basieren die Entscheide
(z.B. Leitbild, Bauleitbild etc.)?

- Wiewerdentibrige Sanierungsthemen (Wohnenim Al-
ter, energetische Massnahmen, Ausniitzungspoten-
zial/Verdichtung) beriicksichtigt?

- Wie werden die Massnahmen finanziert?

Aus den genannten Voraussetzungen wurde die These
abgeleitet, dass mittelgrosse Wohnbaugenossenschaf-
ten fiir die Umsetzung baulicher Massnahmen nicht
effizient organisiert sind. Als bauliche Massnahmen
werden eine umfassende Sanierung, tiefere bauliche
Eingriffe oder ein Ersatzneubau definiert. Eine effizi-
ente Organisation bedarf einer Bauherrenkompetenz
sowie geeigneter Strukturen, die eine weitgehend rei-
bungslose Planung und Umsetzung erlauben.

DIE GEMEINNUTZIGE GENOSSENSCHAFT

Die genossenschaftliche Idee beruht auf dem Prinzip der
gemeinsamen Selbsthilfe einer Gruppe von Personen mit
dem Zweck, glinstigen Wohnraum zu erstellen und zu
vermieten. Mit der Organisation in der Rechtsform einer
Genossenschaft (OR, Art. 828 ff.) und der damit verbun-
denen personlichen Mitgliedschaft ergeben sich einige
Rechte und Pflichten, die {iber das blosse Mieten einer
Wohnung hinausgehen. Bei Mitgliedergenossenschaften
entscheiden die Bewohnenden selber iiber ein bauliches
Vorhaben mit. Je kleiner eine Genossenschaft ist, desto
grosser ist das Gewicht jedes einzelnen Mitgliedes.
Aufgrund der Kalkulation der Mietzinse nach den
effektiven Kosten (sogenannte Kostenmiete) sind die
Mietzinse im Durchschnitt giinstiger als auf dem iib-
rigen Mietwohnungsmarkt (Stadt Ziirich, Biiro fiir
Wohnraumforderung, 2015). Zudem besteht eine hohe
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ABBILDUNG 1: Anzahl Gebdude nach Baujahr seit 1900; Quelle: eigene Darstellung, Daten: wbg Ziirich/Gebduderegister.

Wohnsicherheit, da eine Kiindigung nur mit dem Aus-
schluss aus der Genossenschaft moglich ist. Die Mitglie-
der konnen aktiv am Genossenschaftsleben teilnehmen
sowie mitbestimmen und mitgestalten. Um Mitglied
einer Wohnbaugenossenschaft zu werden, miissen An-
teilscheine gezeichnet werden (wbg Schweiz, 0.J.-b).

Auch heute ist die Genossenschaftsidee immer noch
aktuell. Selbsthilfe, Selbstverwaltung und Solidaritét
haben vielfach einen hohen Stellenwert (Schmid, 2009,
9). Die Verwaltung erfolgt bei kleinen Wohnbaugenos-
senschaften hiufig durch ihre Mitglieder oder den Vor-
stand und bei grosseren Genossenschaften durch eine
eigene Geschiftsstelle.

Die meisten Genossenschaften sind in einem Dach-
verband organisiert und verstehen sich trotz grosser
Unterschiede als Teil der Genossenschaftsbewegung.
Als Mitglieder von Wohnbaugenossenschaft Schweiz
Regionalverband Ziirich (wbg Ziirich) qualifizieren sich
gemiiss Statuten (Art. 5, Abs. 2) hauptsichlich folgende

Organisationen: «Als aktive Mitglieder werden Wohn-
baugenossenschaften sowie andere gemeinniitzige
Wohnbautriger aufgenommen, deren Hauptzweck die
Erstellung und Abgabe preisgiinstigen Wohnraums ist»
(wbg Ziirich, 0.J.). Der Verband erbringt auch zahlrei-
che Beratungsdienstleistungen fiir seine Mitgliedsorga-
nisationen.

SEGMENTIERUNG DER GENOSSENSCHAFTEN
IM RAUM ZURICH

In dieser Studie werden Genossenschaften untersucht,
welche mutmasslich mehr als eine Liegenschaft in ih-
rem Bestand halten. Dies wird ab einer Grossenordnung
von mehr als zwoélf Wohnungen vermutet. Ab einem Be-
stand von mehr als 500 Wohnungen wird von profes-
sionellen Geschiftsstellenstrukturen ausgegangen, was
die Obergrenze der untersuchten Genossenschaften
darstellt (Tabelle 1, unten).

Kategorie Anzahl Wohnungen

(erwartete) Charakteristika

kleine Genossenschaft 0-12 Wohnungen

selbstverwaltete Genossenschaft mit maximal einem Mehrfamilienhaus

mittelgrosse
Genossenschaft

13-500 Wohnungen

mehr als ein Mehrfamilienhaus oder eine Siedlung, klassische
Organisationsstruktur mit Vorstand und teilweise Angestellten

grosse Genossenschaft ab 501 Wohnungen

mehrere Siedlungen mit professioneller Geschiftsstelle

TABELLE 1: Kategorisierung der Wohnbaugenossenschaften.
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Bauliche Massnahmen von mittelgrossen Wohnbaugenossenschaften

Die Analyse der Daten der Mitglieder von wbg Zii-
rich zeigt, dass rund zwei Drittel aller Genossenschaf-
ten zu den «mittelgrossen Wohnbaugenossenschaften»
gezihlt werden kénnen. Die Abbildung 2 (unten links)
verdeutlicht den hohen Anteil an kleinen und mittel-
grossen Wohnbaugenossenschaften.

Abbildung 2 zeigt eindriicklich, dass nur 16% aller
Mitglieder von wbg Ziirich einen Bestand von mehr als
500 Wohnungen aufweisen. Bei der kumulierten Anzahl
der Wohnungen, welche die Mitglieder von wbg Ziirich
halten, zeigt sich allerdings ein anderes Bild. Jene Or-
ganisationen mit mehr als 500 Wohnungen, die gemiss
Abbildung 2 nur 16% aller Verbandsmitglieder ausma-
chen, besitzen fast drei Viertel aller gemeinniitzigen
Wohnungen (Abbildung 3, unten rechts).

ONLINEUMFRAGE

Das Ziel der empirischen Untersuchung in Form ei-
ner Umfrage bei mittelgrossen Genossenschaften in der
Region Ziirich war herauszufinden, ob diese ihr Port-
folio effizient steuern. Dazu wurde im Zeitraum vom
13.4. bis 6.6.2019 eine Onlineumfrage bei mittelgros-
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sen Wohnbaugenossenschaften in der Region Ziirich
durchgefiihrt. Dafiir wurden 172 Mitglieder von wbg
Ziurich per E-Mail eingeladen, welche iiber einen Be-
stand von 10 bis 600 Wohnungen verfiigen. Die Aus-
wertung der Onlineumfrage basiert auf 43 vollstin-
dig ausgefiillten Fragebogen, was einem Riicklauf von
25% der angeschriebenen Genossenschaften entspricht.
Nachfolgend werden einige Auswertungen der Befra-
gung erliutert.

VORHANDENES FACHWISSEN
IN DEN VORSTANDEN

Es wurde nach dem vorhandenen Fachwissen in den
Vorstdnden gefragt. Dabei zeigt sich hier ein breites
Spektrum: Fachwissen in den Bereichen Finanzen wird
angefiithrt vor Sozialem, Bau, Architektur und Bewirt-
schaftung. Interessanterweise findet sich Fachwissen in
den Bereichen Bau und Architektur bei allen Genossen-
schaften ab ungefihr 150 Wohnungen. Bei den kleine-
ren fehlen allerdings diese fiir Sanierungsvorhaben ent-
scheidenden Fachbereiche in der Tendenz hiufiger, wie
die Regressionsgerade in Abbildung 4 (Seite 49) zeigt.

1000 Whg.
8%

501-1000 Whg.
8%

201-500 Whg.
12%

13-100 Whg.
42%

HEE untersuchte Genossenschaften

0-12 Whg.
0,3%

201-500 Whg.
14%

51000 Whg.
50%

501-1000 Whg.
22%

EE untersuchte Genossenschaften

ABBILDUNG 2: Prozentualer Anteil der Genossenschaften nach Kategorie
der Wohnungsanzahl; Daten: wbg Ziirich.

ABBILDUNG 3: Kumulierte Anzahl Wohnungen nach Kategorie der
Wohnungsanzahl; Daten: wbg Ziirich.
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Fachwissen Bau und Architektur im Vorstand
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ABBILDUNG 4: Vorhandenes Fachwissen tiber Bau/Architektur im Vorstand in Abhdngigkeit zur Wohnungsanzahl;

Quelle: eigene Darstellung (Onlineumfrage).

AUSLOSER BAULICHER MASSNAHMEN

Die Ausloser fiir bauliche Massnahmen sind vielfiltig.
Jene Genossenschaften, welche iiber keine strategische
Liegenschaftsplanung verfiigen, nennen hiufiger Min-
gel bzw. Schiden oder Mieterwechsel als Ausloser fiir
bauliche Massnahmen. Energetische Verbesserung wird
von Genossenschaften mit strategischer Liegenschafts-
planung hiufiger genannt. Die Erstellung eines Bauleit-
bildes hilft Erneuerungszyklen zu erkennen und einzu-
halten.

Grossere Wohnbaugenossenschaften orientieren sich
hiufiger an einer strategischen Liegenschaftsplanung,
beispielsweise in Form eines Bauleitbildes, wogegen
kleinere Organisationen hiufiger auch Mieterwech-
sel als Anlass fiir eine kleinere bauliche Massnahme
nehmen. Mingel oder Schiden sind als Ausloser bei
den untersuchten Genossenschaften unabhingig vom
Wohnungsbestand etwa gleich hiiufig (Abbildung 5,
Seite 50).

ORGANISATION BAULICHER MASSNAHMEN

Den 28 Umfrageteilnehmenden (65%), welche in den
letzten 15 Jahren eine umfassende Sanierung begleitet
oder miterlebt haben, wurde die Frage nach der Orga-
nisation der baulichen Massnahme gestellt. Die interne

Organisation erfolgt unterschiedlich. Méglich sind die
direkte Organisation durch den Vorstand, durch Griin-
dung einer Baukommission respektive durch das vor-
handene Bauressort im Vorstand. Bei fehlendem Fach-
wissen kann auch ein externer Bauherrenberater
beigezogen werden. Abbildung 6 (Seite 51) zeigt, wie
hiufig welche Kombination gewéhlt wird.

Am hiufigsten wurde die Kombination Planung durch
ein Bauressort oder eine Baukommission und Beizug ei-
nes externen Bauherrenberaters gewéhlt. Danach folgt
die Kombination Planung durch den Vorstand und Bau-
ressort oder Baukommission sowie zusitzlicher Beizug
eines Bauherrenberaters. Nur bei vier Genossenschaften
(14%) iibernimmt der Vorstand die ganze Organisation
alleine. Die Bauvorhaben werden somit mehrheitlich
effizient organisiert. Um eine effiziente und professi-
onelle Fiihrung der Genossenschaft zu gewéihrleisten,
konzentriert sich der Vorstand generell auf die strategi-
schen Aufgaben. Vor allem im Bauwesen ist der strate-
gische Teil je nach Anzahl Wohnungen vom operativen
Bereich zu trennen.

WEITERE BAULICHE THEMEN
Wenn bei einer Liegenschaft eine Sanierung ansteht,

werden teilweise auch weitere Themen wie Grundriss-
verdnderung bzw. Attraktivititssteigerung, energeti-
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ABBILDUNG 5: Ausléser fiir bauliche Massnahmen, gruppiert nach Wohnungsbestand der Genossenschaft; Quelle: eigene Darstellung (Onlineumfrage).

sche Massnahmen, Wohnen im Alter, Ausniitzungsreser -
ven, Ersatzneubau, Erhalt von Fordergelder/-beitrigen
berticksichtigt und umgesetzt. Wenn kein Fachwissen
im Bereich Bau und Architektur vorhanden ist, wird
diesen weiteren Themen insbesondere energetischen
Massnahmen, Ausniitzungsreserven und «Wohnen im
Alter» weniger oder keine Beachtung geschenkt.

Zudem zeigt sich beim Thema «Wohnen im Alter»,
dass zwar fiir eine Mehrheit der Befragten dieses Thema
sehr wichtig ist. Jedoch besteht zwischen Absicht und
Umsetzung ein grosser Unterschied beziehungsweise
lassen sich diese Themen nicht immer umsetzen. Die
Griinde fithren von zu hohen Kosten und damit verbun-
denen Mietzinserhéhungen zu fehlender Akzeptanz bei
Vorstandsmitgliedern.

BEFRAGUNGEN VON EXPONENTEN
DER WOHNBAUGENOSSENSCHAFTEN

Mit den Erkenntnissen aus der Onlineumfrage wurden
zehn miindliche Befragungen bei Vorstandsmitgliedern
von mittelgrossen Wohnbaugenossenschaften durchge-
fihrt. Die Herausforderungen werden anhand konkre-
ter Beispiele veranschaulicht.

Die Schwierigkeit, Nachfolger der teilweise iiberal-
terten Vorstinde zu finden, begleitet viele der Befrag-
ten. Es wird erwihnt, dass freiwillige, jiingere und en-
gagierte Personen mit Fachwissen sehr schwierig zu
finden seien.

Beim Sanierungsprozess wurde darauf hingewiesen,
dass Spezialwiinsche die Arbeit verteuerten und auch
den Prozess verlangsamen wiirden. Zu viele Vertreter in
der Baukommission von direkt betroffenen Mietenden
fithren zu Individualwiinschen und schlussendlich zu
einem «Flickenteppich» bei den Ausbauten.

Nicht vorausschauende Planung, insbesondere bei
Siedlungen mit dlteren Bewohnenden, wurde genannt.
Das Beispiel eines nicht ebenerdig erstellten Liftanbaus
ist zwar gut gemeint, niitzt den betroffenen gehbehin-
derten Bewohnern jedoch wenig.

Viele Genossenschaften sehen eine Verpflichtung,
weitere bauliche Massnahmen, wie zum Beispiel eine
Verdichtung, zu priifen. Schwierig werde die Umset-
zung, wenn die Bewohnenden nur die Nachteile sol-
cher Erweiterungen sehen und sich dagegen zur Wehr
setzten. Insbesondere bei kleinen Genossenschaften sei
dies der Fall. Es bestehe zudem keinerlei politische Ver-
pflichtung oder wirtschaftliche Notwendigkeit, zusitz-
lichen Wohnraum zu erstellen.
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ABBILDUNG 6: Organisation baulicher Massnahmen; Quelle: eigene Darstellung (Onlineumfrage).

ZUSAMMENFASSUNG UND EXPERTENDISKUSSION

Die eingangs aufgestellte These, wonach mittelgrosse
Wohnbaugenossenschaften fiir die Umsetzung bauli-
cher Massnahmen nicht effizient organisiert sind, ist
etwas pauschal formuliert und trifft nicht in jedem Fall
zu. Dies liegt einerseits daran, dass das untersuchte
Spektrum von Wohnbaugenossenschaften von 13 bis
500 Wohnungen sehr gross ist. Andererseits gibt es
durchaus kleinere Genossenschaften, die im Vorstand
tiber Know-how im Bereich Bau und Immobilien ver-
fiigen und so fachlich mit den grésseren Organisationen
mithalten konnen. Generell kann jedoch festgestellt
werden, dass in Bezug auf die Organisationsstrukturen
von Baugenossenschaften eine zunehmende Professio-
nalisierung mit steigender Wohnungsanzahl stattfindet.
Dies diirfte die These stiitzen, dass insbesondere klei-
nere Genossenschaften weniger effiziente Strukturen
zur Umsetzung baulicher Massnahmen aufweisen.

Im Rahmen der Interpretation der ausgewerteten
Daten und erstellten Analysen wurden zusitzlich Ge-
spriche mit ausgewiesenen Fachexperten im gemein-
niitzigen Wohnungsbau gefiihrt, welche die Resultate
der Untersuchung bestitigen. Aus den gewonnenen Er-

kenntnissen wird das Optimierungspotenzial in Form
von Empfehlungen zuhanden der Wohnbaugenossen-
schaften und der Dachverbinde erliutert.

HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN
AN WOHNBAUGENOSSENSCHAFTEN

Organisation der Genossenschaft

In Bezug auf die Organisation sollen Verantwortlich-
keiten klar festgelegt und Aufgaben delegiert werden.
Der Vorstand tibernimmt oft eine Doppelrolle in stra-
tegischer und operativer Hinsicht. Dies fithrt dazu, dass
die beiden Themenkreise vermengt und so Unklarheiten
entstehen. Fiir bauliche Themen sind zwingend Kom-
missionen oder Ressorts zu bilden.

Die Auswertung zeigt, dass bei einer Sanierung oder
einem Ersatzneubau fachliche Kompetenz ein entschei-
dender Erfolgsfaktor darstellt. Die Wohnbaugenossen-
schaften sollten daher darauf achten, dass der Vorstand
mit entsprechenden Fachkriften besetzt ist. Erginzend
konnen auch externe Spezialisten beigezogen werden.

Bei Kkleineren Wohnbaugenossenschaften werden
die administrativen Titigkeiten vielfach vom Vorstand
tibernommen. Ein Zusammenschluss der Verwaltungs-
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tatigkeiten mit anderen Wohnbaugenossenschaften ist
daher empfehlenswert. Dies konnte beispielsweise mit
der Griindung einer gemeinsam betriebenen Geschéfts-
stelle umgesetzt werden. Ein weiterer Losungsansatz
kann sein, dass eine kleinere Wohnbaugenossenschaft
ihre Geschiftsstelle beziehungsweise operative Titig-
keit an eine grossere Genossenschaft angliedert. Die
Zusammenarbeit von kleineren Baugenossenschaften
kann bis hin zu Fusionen fiithren.

Immobilienportfoliomanagement

Bei den Liegenschaften ist eine systematische und
periodische Zustandserfassung vorzunehmen. Damit
erhilt die Wohnbaugenossenschaft die notwendige Ge-
wissheit, wann eine Sanierung vorzusehen ist. Zudem
konnen gegebenenfalls verschiedene Eingriffe zusam-
mengefasst werden. Dies vereinfacht die Planung und
verschafft jederzeit eine Ubersicht iiber die nichsten
Jahre.

Es ist anzustreben, dass jede Wohnbaugenossen-
schaft tiber ein Bauleitbild verfiigt. Der Vorstand ist so-
mit gezwungen, sich nicht nur tiber die nichsten ein bis
zwei Jahre mit der Entwicklung seiner Genossenschaft
zu befassen, sondern tiiber die nichsten Jahrzehnte.
Eine langfristig ausgerichtete Sanierungsplanung hilft,
sich mit den eigenen Grundsitzen, Werten, Visionen
und Zielen seiner Genossenschaft auseinanderzusetzen.

DaMingel vielfach ein Ausloser fiir Sanierungen sind,
werden weitere bauliche Themen zu wenig beriicksich-
tigt. Es ist zu empfehlen, dass diesen Themen zukiinf-
tig mehr Beachtung geschenkt wird. So kann beispiels-
weise das Thema «Wohnen im Alter» in Absprache und
Einbezug der Standortgemeinde erfolgen. Zudem gibt
es Vergiinstigungen bei der Finanzierung oder Subven-
tionen, wenn energetische Massnahmen mitberiick-
sichtigt werden (Energie-Experten ¢/o EKZ Energiebe-
ratung, o.J.).

Umsetzung baulicher Massnahmen

Um eine Sanierung erfolgreich durchfiithren zu kénnen,
ist es empfehlenswert im Sinne des Genossenschafts-
gedankens, die Mitglieder in Form eines Mitwirkungs-
prozesses einzubeziehen. Damit wird eine Sanierung
breiter abgestiitzt und getragen, was ein wesentlicher
Erfolgsfaktor fiir ein gutes Gelingen ist.

Die Organisation ist strikt auf den Bauprozess aus-
zurichten, und es ist konsequent mit Baukommissionen
oder Arbeitsgruppen zu arbeiten. Externe Partner sind
zur Entlastung des Vorstandes frithzeitig einzubeziehen,
falls entsprechendes Know-how fehlt.
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Bauliche Massnahmen sind nach dem Grundsatz «so
viel wie notig, so wenig als moglich» vorzunehmen. Zu
starke Individuallosungen sind aufgrund der zukiinfti-
gen Vermietbarkeit moglichst zu vermeiden.

EMPFEHLUNGEN AN DIE DACHVERBANDE
DER BAUGENOSSENSCHAFTEN

Obwohl die kleinen und mittleren Baugenossenschaf-
ten zusammen nur iiber rund einen Viertel des genos-
senschaftlichen Wohnungsbestandes verfiigen, stel-
len sie mit dreiviertel der Verbandsmitglieder von wbg
Zirich die Mehrheit. Diese Erkenntnis der Segmentie-
rung ihrer Mitglieder gilt es, im Verband in Erinnerung
zu rufen und zu schirfen. Sodann ist es sinnvoll, dass
das Segment der mittelgrossen Baugenossenschaften
angemessen im Vorstand von wbg Ziirich vertreten ist.
Damit kann sichergestellt werden, dass die spezifischen
Bediirfnisse dieser Mitgliedergruppe adidquat vertreten
werden.

Um Schritte fiir die Professionalisierung der Orga-
nisation von kleinen und mittleren Baugenossenschaf-
ten und zur Etablierung eines Immobilienportfolioma-
nagements einzuleiten, muss eine Sensibilisierung fiir
die Notwendigkeit dieses Strukturwandels erfolgen.
Der Verband hat die Moglichkeit, direkt betroffene Vor-
stinde mit zielgerichteten Informationen zu versorgen
und Handlungsvarianten aufzuzeigen.

Es gibt bereits ein breit gefichertes Angebot an Ver-
bandsdienstleistungen im Baubereich wie strategische
Planung des Liegenschaftsportfolios, Bau, Verwaltung,
Unterhalt, Wohnen im Alter und energetische Fragen
(wbg Schweiz, 0.J.-a) (Maerki, 2014). Partiell kann die-
ses Angebot erginzt werden, z.B. mit der Bereitstellung
eines Musterbauleitbildes, diversen Checklisten oder
Vorlagen sowie dem Einkauf und der Lizenzvergabe von
Immobiliensoftware. Eine Plattform fiir die Vermittlung
geeigneter Akteure wire ebenfalls hilfreich.

Der Verband hat mit den Informationen iiber seine
Mitglieder beste Voraussetzungen, diese miteinander zu
vernetzen. Die bestehenden Gefédsse der regelméssigen
Treffen fiir Geschiftsfithrende und Préisidierende spre-
chen eher die grossen oder bereits gut vernetzten Ge-
nossenschaften an. Die Forderung und Stirkung lokaler
Plattformen, wie beispielsweise die Interessengemein-
schaft der Wohnbaugenossenschaften in Uster, kann als
mogliche Ergédnzung betrachtet werden.
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AUSBLICK

Den notwendigen Strukturwandel weiter voranzutrei-
ben und die vorgeschlagenen Empfehlungen und Mass-
nahmen umzusetzen, ist fiir einzelne Baugenossen-
schaften und den Verband eine grosse und langfristige
Aufgabe. Eine Fortsetzung dieser Studie konnte eine
vertiefte Ausarbeitung der Vorschlige oder einen Ver-
gleich beinhalten, wie grosse, professionelle Baugenos-
senschaften bauliche Themen angehen.

Durch eine Stiarkung der mittelgrossen Baugenos-
senschaften in ihren baulichen Kompetenzen kann
dieses Segment ihren Immobilienbestand nachhaltig
unterhalten, erweitern und zu gesellschaftlichen und
okologischen Themen wie «Wohnen im Alter», Ver-
dichtung oder energetische Massnahmen einen Beitrag
leisten.

77

7A)
00
00
4

Bau, Betrieb

Yo

77

Yo/
a7

BONIGER, M., & FREI, B. (2009). 4 x 25: Giinstig
wohnen in Ziirich (Stadt Ziirich, Prisidialdepar-
tement, Statistik Stadt Ziirich, Hrsg.). Statistik
Stadt Zirich.

ENERGIE-EXPERTEN C/O EKZ ENERGIEBERA -
TUNG. (0.).). Energiefranken/Energie Experten.
Abgerufen 20. Juli 2019, von <https://www.
energie-experten.ch/de/energiefranken.html>.
KURZ, D. (2000). Wurzeln und Entwicklungs-
linien des gemeinniitzigen Wohnens. In Weg-
weisend wohnen: Gemeinniitziger Wohnungsbau im
Kanton Ziirich an der Schwelle zum 21. Jahrhundert.
Scheidegger & Spiess.

MAERKI, D. (2014). Wiinsche und Bediirfnisse von
kleineren Wohnbaugenossenschaften (Schriften-
reihe WBG, Dokumentationsstelle Forschung
und Innovation/Band 8) [Umfrageauswertung].
wbg Zirich.

SCHMID, P. (2005). Die Wohnbaugenossenschaften
der Schweiz [Studie].

SCHMID, P. (2009). Die Geschichte der Wohn-
baugenossenschaften und der Genossenschaftsidee
(Merkblatt Nr. 62). wbg Schweiz. <https://www.
wbg-schweiz.ch/data/Nr_62_Geschichte_und_
Genossenschaftsidee 8339.pdf>.

STADT ZURICH, BURO FUR WOHNRAUM-
FORDERUNG (HRSG.). (2015). Kostenmiete im
gemeinniitzigen Wohnungsbau/ Berechnung der jéhr-
lich héchstzuldssigen Mietzinssumme («Faustregel»,
gem. Stddt. Mietzinsreglement Art. 2 f.).
STADTRAT VON ZURICH. (2011, SEPTEMBER
21). Wohnpolitischer Grundsatzartikel in der
Gemeindeordnung: «Bezahlbare Wohnungen fiir
Ziirich» (Gegenvorschlag des Gemeinderats zu
drei Volksinitiativen). Abstimmungszeitung Stadt
Ziirich, «Ziirich stimmt ab 27.11.2011», 11-14.

VAN WEZEMAEL, J.E. (2005). Investieren im
Bestand: Eine handlungstheoretische Analyse der
Erhalts- und Entwicklungsstrategien von Investoren
in der Schweizer Wohnimmobilienwirtschaft. Uni-
versitit Zirich.

WBG SCHWEIZ. (0.).-A). Beratung /wbg Schweiz.
Abgerufen 7. August 2019, von <https://www.
wbg-schweiz.ch/dienstleistungen/beratung>.
WBG SCHWEIZ. (0.J.-B). Was ist eine Genossen-
schaft?/wbg Schweiz. Abgerufen 9. Juli 2019, von
<https://www.wbg-schweiz.ch/information/
genossenschaftlich. wohnen/was_ist_eine_
genossenschaft>.

WBG ZURICH. (0.J.). Statuten/wbg Ziirich.
Abgerufen 19. Juli 2019, von <https://www.wbg-
zh.ch/verband-page/statuten/>.

53


https://www.energie-experten.ch/de/energiefranken.html
https://www.energie-experten.ch/de/energiefranken.html
https://www.wbg-schweiz.ch/data/Nr_62_Geschichte_und_Genossenschaftsidee_8339.pdf
https://www.wbg-schweiz.ch/data/Nr_62_Geschichte_und_Genossenschaftsidee_8339.pdf
https://www.wbg-schweiz.ch/data/Nr_62_Geschichte_und_Genossenschaftsidee_8339.pdf
https://www.wbg-schweiz.ch/dienstleistungen/beratung
https://www.wbg-schweiz.ch/dienstleistungen/beratung
https://www.wbg-schweiz.ch/information/genossenschaftlich_wohnen/was_ist_eine_genossenschaft
https://www.wbg-schweiz.ch/information/genossenschaftlich_wohnen/was_ist_eine_genossenschaft
https://www.wbg-schweiz.ch/information/genossenschaftlich_wohnen/was_ist_eine_genossenschaft
https://www.wbg-zh.ch/verband-page/statuten/
https://www.wbg-zh.ch/verband-page/statuten/

54

Die Autoren

NANCY ERNST (Bild 0.1.)

bewertet als eidg. Immobilienbewerterin und
MAS ZFH REM beim Hauseigentiimerverband
Aargau Liegenschaften und doziert an der Kader-
schule Ziirich.

ANDREAS PFISTER (Bild u.1.)

plant und entwickelt als dipl. Architekt ETH und
MAS ZFH REM bei G. + A. Pfister Architektur

AG baubiologische Wohnbauten in Ziirich und
Graubtiinden.

Bauliche Massnahmen von mittelgrossen Wohnbaugenossenschaften

PHILIPP FURRER (Bild 0.r.)

prisidiert als Betriebsokonom FH und MAS ZFH
REM die Baugenossenschaft des Kaufminnischen
Verbandes Ziirich und arbeitet als Finanzierungs-
experte Bau/Immobilien bei der Ziircher Kanto-
nalbank.

MARKUS ULRICH (Bild u.r.)

leitet als eidg. Immobilientreuhdnder und MAS
ZFH REM die Filiale Diibendorf der Ziircher
Kantonalbank.

N° 20/Juni 2020



Bau, Betrieb

Property Management 2.0:

Welche organisatorische und strategische Ausrichtung
benotigt eine Immobiliendienstleistungsfirma, um

in den nichsten Jahren am Markt nachhaltig bestehen
zu konnen?

Von Andrea Wegmdiller, Andrei Roth, Marcel Gurrath
und Oliver Motteli

Die Notwendigkeit der innovativen Weiter -
entwicklung haben die Property-Manage-
ment-Unternehmen erkannt. Die Branche
ist durch heterogene Marktteilnehmer
geprigt, welche nach individuellen Losun-
gen verlangen. In praxisorientierten
Handlungsempfehlungen werden Nutzen
und Risiken identifiziert, ausgerichtet auf
Organisation und Strategie.

EINLEITUNG

Die klassische kaufménnische Immobiliendienstleis-
tung der Bewirtschaftung von privat oder institutionell
gehaltenen Immobilien blickt auf eine tiber drei Deka-
den florierende Entwicklung zuriick. Im Vergleich zu
anderen Branchen funktionierte die Immobilienwirt-
schaft auch wihrend vergangener Wirtschaftsschwan-
kungen sehr gut. Die gegenwiirtige Lage und die ver-
stirkte Entwicklung auf dem Finanzmarkt mit der
Situation der Niedrigzinsen verstédrkten die Zuflucht in
die sicherere Anlageklasse Immobilien zusitzlich.

DAS PROPERTYMANAGEMENT UND SEIN UMFELD

Der Begriff Propertymanagement ist ein moderner Be-
griff fiir die klassische Titigkeit des Bewirtschafters
resp. frither auch bekannt als Liegenschaftsverwalter.
Das Propertymanagement setzt die Vorgaben des Real-
Estate-Asset-Managemens mit definierten Teilprozes-
sen sowie Leistungsanforderungen objektbezogen um.
Der Propertymanager ist die erste Ansprechperson fiir
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diverse Anspruchsgruppen, wie etwa der Mieter oder
die Eigentiimerschaft. Das Aufgabenprofil umfasst die
Planung, die Steuerung auf Objektebene, Reportings
an das Asset-Management, die Budgeteinhaltung und
das Risikomanagement (Kimpf-Dern, 2008, 43; Pfniir,
2010, 43).

Die wenigsten Branchen verfiigen tiber langjih-
rige, vertraglich abgesicherte Auftragsvolumen, wel-
che sich im Normalfall mit einem Honoraranteil von 3%
bis 5% von den Mietzinseinnahmen einer Liegenschaft
berechnen (Mietzinse, Nebenkosten etc.), so resul-
tiert fiir ein Property-Management-Unternehmen ein
durchschnittlicher Deckungsbeitrag von 30% bis 50%
(Honorareinnahmen minus simtliche Personalkosten).
Diese aufgezeigten Opportunititen, in Verbindung mit
den tiefen Einstiegshiirden, ermdglichten in kurzer Zeit
die Entstehung unzihliger Immobiliendienstleistungs-
unternehmen in verschiedensten Firmengrossen und
Komplexitit mit unterschiedlichem Anspruch an Qua-
litdt, Professionalitidt und Dienstleistungsverstindnis.

Die unterschiedlichen Ansichten, Bediirfnisse und
Erwartungen der Marktteilnehmer (Investoren, Eigen-
tiimer, Mieter, Immobiliendienstleister etc.) brachten
bereits in der Vergangenheit ein hohes Konfliktpoten-
zial mit sich. Obwohl in den letzten Jahren eine starke
Bautitigkeit stattgefunden und die Bevolkerung eine
kontinuierliche Zunahme erfahren hat, sehen sich die
Unternehmungen nun immer hoheren Anforderungen
und Risiken ausgesetzt (Bundesamt fiir Statistik, 2019).

Die Knappheit an attraktiven Wohn- und Geschifts-
flichen in guten Lagen liess zum Nachteil der Endnutzer
(Mieter) die Entstehung eines Anbietermarktes zu. Ver-
ursacht durch diese bequeme Marktstellung der meis-
ten Immobiliendienstleister sah sich die Branche nicht
wirklich dazu veranlasst, sich elementar weiterzu-
entwickeln oder eine verstidrkte Fokussierung auf den
Endnutzer vorzunehmen (Gebiude und Wohnregister
der Stadt Ziirich, 2019).

Seit bald zehn Jahren erfihrt der Markt eine Kehrt-
wende. Eine Sittigung in den Segmenten Biiro-, Ge-
schifts- und Retailflichen ist erreicht. Der Absorp-
tionshunger nach Mietobjekten im Wohnbereich im
teuren Preissegment ist ebenso riicklidufig. Diese nach-
lassende Nachfrage fithrt unweigerlich zu teilweise sin-
kenden Mietzinsen sowie zur Stirkung der Verhand-
lungsposition seitens der Mieter. Der hochste Stand der
Leerwohnungsziffer betrug 1998 in der Schweiz 1,85%,
sie fiel bis im Jahr 2009 auf 0,90% und steigt seither
kontinuierlich an. Die Zahl leer stehender Wohnungen
am Stichtag 1. Juni 2018 stieg gegeniiber dem Vorjahr
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um 8020 Einheiten auf insgesamt 72294 an. Die Leer-
wohnungsziffer liegt demnach aktuell bei 1,62% (Ge-
biude und Wohnregister der Stadt Ziirich, 2019).

Diese Situation hat Einfluss auf die Einnahmen auf-
grund der bestehenden Honorarmodelle, die sich heute
als fixer prozentualer Anteil an den Mietzinseinnahmen
berechnen. Eine Zunahme der Intensitit in der Kun-
denbetreuung sowie hohere Personalkosten sind die
Folge. Die weitere Entwicklung der Unternehmen in
der Immobiliendienstleistungsumgebung hingt in Zu-
kunft auch davon ab, welche digitalen Technologien
Einzug halten. Treibende Kraft ist die zunehmende Di-
gitalisierung von Wirtschaft und Gesellschaft sowie
der Markteintritt von unterschiedlichsten PropTech-
Unternehmen.

Es existiert eine reale Bedrohung durch disrup-
tive Geschiftsmodelle fiir die heutigen funktionieren-
den Unternehmungen. Mit dem Markteintritt von un-
terschiedlichen Plattformlosungen wird den Investoren
und Endnutzern ein einfacher Zugang zu geeigneten
Instrumenten in sidmtlichen Dienstleistungsbelan-
gen geboten. Die gefiihrten Interviews zeigen im Bran-
chenvergleich, dass eine Verinderungsbereitschaft der
heutigen Marktteilnehmer nicht spiirbar vorhanden ist.
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Marktanteile Immobilienbesitzer

Als mogliche Immobilienbesitzer wird zwischen pri-
vaten Personen, institutionellen Investoren, Genos-
senschaften, Firmen und der 6ffentlichen Hand unter-
schieden. Um eine Ubersicht iiber die Besitzstruktur
von Immobilienanlegern zu erhalten, wird der Gesamt-
wert sdmtlicher vermieteter Liegenschaften verwen-
det. Dieser betrigt total 1647 Mia. CHF, wovon 892 Mia.
CHF auf Wohnimmobilien und 755 Mia. CHF Geschifts-
liegenschaften fallen. Eigentumswohnungen und Ein-
familienhduser mit Marktwerten von 726 Mia. CHF und
873 Mia. CHF sind in diesem Gesamtwert nicht ent-
halten (Bundesamt fiir Umwelt, 2015, 4) (Abbildung 1,
unten).

Privatpersonen halten mit 67°% den grossten Anteil
an Wohnimmobilien. Der Anteil institutioneller Anleger
ist deutlich geringer und verteilt sich auf 17% - hiervon
halten die Pensionskassen mit 41% den grossten Anteil
an Wohnimmobilien (Bundesamt fiir Umwelt, 2015, 4).

Marktpotenzial Immobiliendienstleister

«Die Kalkulation des jihrlichen Marktpotenzials fiir die
Bewirtschaftungsleistungen ergibt sich aus dem Im-
mobilienbestand und seinen Flichen und kann auf der

Firmen u.a.

institutionelle
Investoren
9%

67%

Private
14%

10%

Immobilienfonds
24%

kotierte Immobilien-
gesellschaften
18%

Anlage-
stiftungen
12%

Versiche-
rungen
18%

Pensionskassen
28%

ABBILDUNG 1: Bestand der vermieteten Wohnimmobilien nach Besitzstruktur; Quelle: in Anlehnung an Bundesamt fiir Umwelt, 2015, 4.
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TABELLE 1: Marktpotenzial Bewirtschaftung; Quelle: in Anlehnung an Staub & Riitter, 2014, 15.

Basis von charakteristischen Bewirtschaftungskosten
pro m2 errechnet werden» (Staub & Riitter, 2014, 15). Es
belduft sich auf ein Honorarvolumen von ca. 45,6 Mia.
CHF pro Jahr (Tabelle 1, oben).

Markteintrittsbarrieren Schweiz

Wenn die Attraktivitit von verschiedenen Branchen be-
urteilt wird -, fillt auf, dass starke Unterschiede beste-
hen. So fillt es manchen Unternehmen leicht, hohere
Gewinne in gewissen Branchen zu erreichen als in an-
deren (Porter M.E., 2010, 31). Die Branchenstrukturen
sind durch die Unternehmen intensiv zu analysieren.
Die Marktteilnehmer in der Schweiz sind stark regional
verankert und zeichnen sich durch vereinzelte grosse
und viele kleine Unternehmen aus. Grundsétzlich sind
die generellen Eintrittsbarrieren eher niedrig, jedoch
auch die selbstidndige Preisbestimmung durch die lang-
jahrigen Anbieter ist tief. Der schweizerische Markt ist
mit knapp 8,5 Mio. Einwohnern im Vergleich z.B. zu
Deutschland mit knapp 83 Mio. Einwohnern deutlich
kleiner. Trotzdem schrinkt die bestehende Vielfalt an
regulatorischen Massnahmen das Potenzial fiir einen
Markteintritt ein. Einfliisse in den Bereichen der Aus-
landskonjunktur oder Wechselkursschwankungen sind
kaum erwihnenswert, so ist der Bereich der Immobi-
lienbewirtschaftung mit Ausnahme von Zweitwohnun-
gen oder touristisch genutzten Immobilien sehr bin-
nenorientiert (Credit Suisse AG, 2017).

PropTech

«<PropTech> ist die Abkiirzung von <Property Techno-
logy> und beschreibt zum einen moderne technologi-
sche Entwicklungen im Bereich der Immobilienbran-
che. Zum anderen bezeichnet der Begriff <PropTech> die
Unternehmen, die mit der Entwicklung von moderns-
ten benutzerorientierten Anwendungen Abliufe und
Prozesse optimieren oder sogar neu erfinden» (Buchelt,
2018). «Obwohl digitale Technologien mitunter bahn-
brechende Auswirkungen auf den gesamten Immobi-
liensektor haben konnten, verhalten sich die meisten
Akteure weiterhin verhalten - und bleiben hinter ih-
ren Moglichkeiten zuriick: So bewerteten fast die Hilfte
aller Befragten (46 Prozent) den Einfluss von digita-
len Innovationen auf ihr Unternehmen als signifikant,
aber nur 12 Prozent vergaben Spitzennoten, wenn es
um die eigene Innovations- und Digitalreife geht» (Bu-
chelt, 2018). Die Zahl neuer PropTech-Unternehmen
steigt in den letzten Jahren rasant an. Zihlte die Prop-
Tech-Landkarte der Schweiz im Juli 2017 knapp 100
Unternehmen, waren es bereits per Mai 2019 deren 212
(Schwyter, 2019).

Es wird erwartet, dass dieser Trend sich fortsetzen
wird und immer mehr Bereiche und Prozesse im klas-
sischen Property Management und in der Vermarktung
stirker digitalisiert werden (Schwyter, 2019). Trotz der
oben erwidhnten Zuriickhaltung und Skepsis gegeniiber
neuen Technologien sowie der Bedrohungsingste fin-
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det auf der Seite der bisher etablierten Immobilienun-
ternehmen zunehmend eine Aufbruchstimmung statt:
Immer mehr kunden- und marktorientierte Dienstleis-
ter sehen diese Entwicklungen als Chance fiir den Auf-
bau von neuen und geschéiftsunterstiitzenden Instru-
menten. «Die alteingesessenen Unternehmen sehen
sich entsprechend herausgefordert und reagieren ver-
mehrt mit Ubernahmen und Beteiligungen» (Torcasso,
2018) (Abbildung 2, unten).

Die aus Befragungen und Vergleichen entstehenden
Erkenntnisse erlauben seit wenigen Jahren erste Aus-
sagen zur Festlegung des Reifegrads der Immobilien-
wirtschaft in diesem Bereich. Gemiss einer Umfrage
von Ernst & Young AG, Basel, ist die Verwendung von
digitalen Technologien bei einigen Befragungsteilneh-
mern in unterschiedlichsten Ausprigungen bereits im
Gange: Diverse Institutionen befassen sich mittlerweile
mit der Analyse des technologischen Fortschritts — mit
der Digitalisierung - in der hiesigen Immobilienwirt-
schaft (Ernst & Young AG, 2019).

N° 20/Juni 2020

Handlungsfelder

Aus den Erkenntnissen der gefithrten Experteninter-
views sowie den Onlineumfragen kristallisieren sich
aus den analysierten Kernaussagen relevante Hand-
lungsfelder heraus, welche nachfolgend einer Kate-
gorisierung nach Sparten zugeordnet werden. Dabei
wird eine Gliederung nach den Themengruppen vorge-
nommen:

- Allgemeine Themen: Digitalisierung
- Kunden- und Mieterbetreuung

. Standard- und Okosysteme

. Mitarbeiter

Die Struktur basiert auf einer eigenen Einschitzung der
Gewichtung beziiglich der Einfliisse auf Strategie und
Organisation in einer Unternehmung. Ebenso wird die
Relevanz nach den Bediirfnissen der Anspruchsgruppen
beriicksichtigt (Tabelle 2, Seite 59).

o

3%
o EVA

17%
92%
52%)|

65%)
57%
49%|
26%

M 1ch stimme zu

Mobile Arbeitsgerite
Virtuelle Arbeitsriume
Kiinstliche Intelligenz
Cloud-Losungen

Big Data / Data Mining

Plattformen und digitale Okosysteme

Ich stimme eher zu

| 4% |
18% 13%
245, °
35%
44 %o

39%

27%
20%
A 12% B

(=]
X
=]
2

Internet der Dinge
Robotertechnologie
Blockchain
3-D-Drucker-Technologie
Smart Contracts

Augmented-Reality-Technologie

Ich stimme eher nicht zu

M 1ch stimme nicht zu

ABBILDUNG 2: Geplante digitale Technologien; Quelle: in Anlehnung an Ernst & Young AG, 2019.
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Betrifft | Anspruchsgruppen

Kat Pos Quelle Handlungsfeld
01 L _ Hohere Flexibilitat durch Digitalisierung
%‘J 02 L Schlechte Datenqualitdt bei Auftragsvergaben
:g 03 L nexistente automatisierte Disposition
E 04 P Technologische Entwicklungen
g 05 B Umgang mit Innovationen
%b 06 : E Einfluss der Digitalisierung und Trends
07 E/P Fehlende digitale Kompetenzen
08 Mangelnde Wertschatzung des Lieferanten
09 L Fehlen von baufachlich ausgebildetem Personal
10 L Einfache Terminkoordination und Erreichbarkeit
1 MA Fehlendes Dienstleistungsverstandnis
12 E/ Ml Hohe Fluktuation

13 P/E/MI Unzureichende Mieterbetreuung/Kommunikation

14 P/E/MI Fehlende Dienstleistungserbringung und -mentalitat

Kunden und Mieterbetreuung

15 MI Zusatzdienstleistungen bei Geschaftsflichenmietern
16 P Siloldsungen zu integralen Losungen entwickeln
17 P/E Fehlende Kundenanalyse und -orientierung
18 E Wachstum und Heterogenitdt der Kunden
19 E Fehlende Spezialisierung auf Nutzergruppen
20 E Vertrauensbasis Kunde-Mitarbeiter
21 E Effizienzsteigerungseffekte erkennen
% 22 E Fehlendes Know-how-Management
% 23 MA /L Fehlende Automatisierung
:Aoot 24 Ml Fehlende Bereitschaft fiir neue Prozesse/Instrumente
e 5 P Austausch mit PropTech-Unternehmen
5 26 P/E Keine umfassende Marktplatzlésungen/Okosysteme
-‘S 27 MA /L Starre und ineffiziente Prozesse
f;‘ 28 L Fehlen eines Branchenstandards
29 L Partnerschaften fehlen
30 L Keine standardisierten Ablaufe
31 MA Hohe Komplexitdt/Generalisten
;f 32 MA Dezentralisierung von Organisationseinheiten
% 33 MA Veraltete Arbeitszeitmodelle, Rollen und Funktionen
E 34 MA nnovationsstau in der Branche/fehlende Investitionen
35 P Einfluss Digitalisierung auf Stellenprofile
36 E i Kostenreduktionen beim Personal

Legende: Kat = Kategorie / Pos = Position / L = Lieferant / P = PropTech / E = Eigentiimer / Ml = Mieter / MA = Mitarbeiter / S = Strategie / O = Organisation

TABELLE 2: Erkannte Handlungsfelder; Quelle: eigene Darstellung.
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ERKENNTNISSE

Die durch die Autoren durchgefithrte Untersuchung
hat mittels einer empirischen Erhebung (Interviews
und Onlineumfragen) unter Beriicksichtigung simtli-
cher Anspruchsgruppen gezeigt, dass die vielfdltigen
Handlungsfelder hauptsichlich in den Bereichen der
technologischen Entwicklungen (Digitalisierung), der
fehlenden Kooperationen und dem bestehenden Inno-
vationsstau in der Branche angesiedelt werden. Diese
Erkenntnisse wurden in Kombination mit der Bewer-
tung der Faktoren durch die Autorschaft aufgrund ih-
rer personlichen Erfahrungswerte und Einschitzung
der zukiinftigen Entwicklungen verkniipft. Daraus
entstanden die in der unten stehenden Rangliste (Ta-
belle 3) bewerteten Handlungsempfehlungen nach Pri-
oritit. Der Fokus liegt hierbei stets bei der strategischen
und organisatorischen Eingliederung in einer Unter-
nehmung.

Um die Ergebnisse aus der Rangliste der Handlungs-
empfehlungen zu verdeutlichen, werden diese nun in
einer Portfoliostrategie grafisch dargestellt. Die Posi-
tionierung ist wie folgt zu interpretieren: Je hoher die
Wertschopfung ist, desto weiter rechts im Diagramm ist
die Handlungsempfehlung angesiedelt. Bei einer hohen
Umsetzbarkeit wird in der vertikalen Rasterung eine
hohe Positionierung erreicht. Durch die Einordnung
in eine Portfoliostrategie wird eine klare Priorisierung
ermoglicht, welche Handlungsempfehlungen schnell
umsetzbar sind und welche eine hohe Wertschopfung
bringen (Abbildung 3, Seite 61).
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«Okosysteme und Plattformen»

Ein Okosystem ist die Bildung eines Netzwerks aus
Partnern simtlicher Stakeholder, um so neue Formen
der Zusammenarbeit zu erschaffen. Die dynamische
Kooperation steht dabei im Vordergrund. Die konkur-
rierende Denkweise und isolierte Zielbetrachtung wird
zugunsten einer kooperativen Leistungserbringung in
hochster Qualitit abgelost. Nachhaltige Synergieeffekte
entstehen durch eine Schaffung einer zentralen Platt-
form. Die vorhandenen Silolésungen werden integriert.
Dieser Bereich bietet eine hohe Wertschépfung bei einer
einfachen Umsetzbarkeit.

Der Hauptnutzen der Umsetzung von Okosystemen
entsteht dabei vor allem im Bereich des integralen Lo-
sungsansatzes. Die Immobiliendienstleister sollen sich
von Silolésungen hin zu kooperierenden Netzwerkpart-
nern bewegen. So zum Beispiel in Form einer Koopera-
tion im Bereich eines gemeinsamen Lieferantenportals
mit gemeinsamen Vorgaben fiir die Lieferantenbewer-
tung o.A. Die Entstehung von neuen Geschiftsmodellen
mit zusitzlichen Einnahmen wird dadurch gefordert.
Ebenso wichst durch Kooperation die Beratungskom-
petenz, und ein Wissenstransfer in die eigene Unter-
nehmung findet statt. Demgegeniiber stehen die Risi-
ken einer erhohten Transparenz gegeniiber simtlichen
Marktteilnehmern. Einer Akzeptanz des konkurrenz-
freien Denkens bei Mitarbeitern und Kunden gilt es, ge-
niigend Aufmerksamkeit zu schenken.

Rangliste Handlungsempfehlungen

Rang1 Okosysteme und Plattformen

Rang 2 Innovatives und modulares Dienstleistungsangebot
Rang 3 Dynamische und individualisierte Prozesslandschaft
Rang 4 Spezialisierung

Rang 5 Wissensdatenbank (Quick Win)

Rang 6 Innovationsmanagement

Rang7 Branchenstandards

Rang 8 Zukinftige Arbeitsplatzmodelle

TABELLE 3: Rangliste Handlungsempfehlungen.



Swiss Real Estate Journal

Bau, Betrieb

Yo
Yoy
277

Dynamische und
Wissensdatenbank individualisierte
Prozesslandschaft
=
_a Okosysteme und
— Plattformen
[x]
<
3 Innovationsmanagement o Spezialisierung
E
) Zukiinftige Arbeitsplatzmodelle o Innovatives und modulares

Branchenstandards o

Dienstleistungsangebot

Wertschopfung

ABBILDUNG 3: Portfoliostrategie; Quelle: eigene Darstellung.

<Innovatives und modulares Dienstleistungsangebot>
Die Einftihrung von modularisierten Dienstleistun-
gen und Produkten bietet in der Standardisierung und
der multiplen Wiederverwendungsmoglichkeit hohes
Wertschopfungspotenzial. Durch eine Festlegung von
klaren und kundenorientierten Kriterien ldsst sich das
gesamte Leistungsspektrum in einzelne, abgrenzbare
Module unterteilen. Kunden bestellen anbieterunab-
hingig je nach Anforderungen durch Zusammenstellun-
gen der einzelnen Elemente massgeschneiderte, indivi-
duelle und bediirfnisdeckende Leistungen. Unterstiitzt
durch Fachpersonal, greifen die Spezialisierung und das
modulare Dienstleistungsangebot schnittstellengerecht
ineinander. Ein standardisiertes Spektrum an Leistun-
gen entsteht mit effizienten und effektiven Abwick-
lungsprozessen. Pro Modul (z.B. Inkasso) entsteht eine
transparente Preisgestaltung, welche Kunden (Eigen-
tiimer und Mieter) einfach vergleichen kénnen.

Der Hauptnutzen der Einfilhrung von innovativen
und modularen Dienstleistungsangeboten besteht in
der Erweiterung und Einfiihrung eines transparenten

Dienstleistungsangebotes. Mittels einzeln abgegrenz-
ter Module erhalten Kunden eine anbieterunabhingige
Leistungserfiillung. Eine flexible Auswahl durch die
Nutzergruppen der Eigentiimer oder Mieter erschliesst
fiir Immobiliendienstleister neue Mirkte und Kunden-
segmente. Auf dieser Basis entstehen Franchising- und
produktspezifische Transaktionen. Die grossten Risi-
ken liegen bei einem Verlust der Alleinstellungsmerk-
male und in der Koordination der vergrdsserten Kun-
denreichweite.

Quick Win

Erginzend zu den beiden priorisierten Empfehlungen
entsteht ein Quick Win (kurzfristiger Erfolg) mit dem
Aufbau einer Wissensdatenbank, d.h., sdmtliche re-
levanten Informationen fiir die ordentliche Ausiibung
der Property-Management-Aufgaben werden syste-
matisch strukturiert und aktuell gehalten. Das Wissen
der Mitarbeiter ist ein fundamentales Kapital in jedem
Unternehmen. Die hohe Fluktuation der Immobilien-
dienstleister fithrt dazu, dass ein Grossteil des Wis-

2
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sens mit jedem Wechsel verloren geht. Das Wiederan-
eignen der Informationen belastet die Ressourcen und
die Kundenbindung unnétig. Durch den Aufbau einer
Wissensdatenbank kann die Dienstleistungsqualitit
und Effizienz deutlich gesteigert werden. Im Bereich
der Kundenbindung ermoglicht sie in Form einer CRM-
Losung eine verbesserte Beziehungspflege.

Eine Umsetzung kann kostengiinstig und schnell re-
alisiert werden. Trotz hoher Wertschopfung bietet diese
Losung einen hohen Effizienzgewinn fiir die Mitarbeiter
und bekdmpft die aufgrund der hohen Fluktuation ent-
stehenden Wissensliicken in der Unternehmung.

FAZIT

Im Grundsatz ermoglicht eine Aufnahme sdmtlicher
Handlungsempfehlungen in die strategische und orga-
nisatorische Planung weitere nachhaltige Erfolgsfak-
toren fiir Immobiliendienstleister. Eine geplante Um-
setzung der jeweiligen Handlungsempfehlungen ist
individuell auf die Bediirfnisse der Unternehmen an-
zupassen. Eine offene Haltung gegeniiber den aktuel-
len Trends und Entwicklungen am Markt bildet eine ge-
sunde Basis fiir eine bestindige Weiterentwicklung der
Unternehmen.

AUSBLICK

Trotz Berticksichtigung unterschiedlicher Aspekte der
strategischen und organisatorischen Strukturen der
Immobiliendienstleister ist jede Firma individuell und
im Einzelfall zu betrachten. Eine Verallgemeinerung der
Forschungsergebnisse und eine Adaption fiir simtliche
Anspruchsgruppen ist demnach nicht méglich. Die vor-
gestellten Handlungsempfehlungen verstehen sich als
konzeptionelle Ideen - ob aber damit eine nachhaltige
erfolgreiche Dienstleistung in Zukunft erbracht werden
kann, wird sich in einer stringenten Umsetzung zeigen.

N° 20/Juni 2020
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OLIVER MOTTELI (Bild u.r.)

Geschiftsfiihrer der OMIT Bewirtschaftung AG in
Dietikon. Uber 15 Jahre in der Bewirtschaftung
und Vermarktung von Immobilien titig. Nebenbei
Schlichter und Priifungsexperte.

N° 20/Juni 2020



	SREJ 20/2020
	Impressum
	Editorial: Spezialthemen zum Mietwohnungsbau und zur Digitalisierung
	Wirtschaft, Gesellschaft, Umwelt
	Senioren als besonderes Marktsegment auf dem Mietwohnungsmarkt
	Verdichtung oder Zersiedelung in der Schweiz von 2009 bis 2017?
	Geldwäscherei im Immobilienmarkt in der Schweiz
	Auswirkung digitaler Technologien auf Immobilientransaktionen von institutionellen Anlegern

	Bau, Betrieb
	Wohnbedürfnisse von Zweipersonenhaushalten in Zentrumszonen
	Bauliche Massnahmen von mittelgrossen Wohnbaugenossenschaften – Herausforderungen und Lösungsansätze
	Property Management 2.0




