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Genuigend Wohnraum als
Herausforderung fiir die Schweiz

teigende Kosten fiir Miet-

wohnungen sind in der

aktuellen politischen Dis-

kussion ein heisses Eisen.

Mich irritiert und verar-

gert, wie unsachlich diese
Diskussion gefiihrt wird, gdbe es doch
auf der Sachebene geniigend Heraus-
forderungen zu meistern.

Wohnen als Menschenrecht

Die Vereinten Nationen haben das Recht
auf angemessenes Wohnen in der Allge-
meinen Erklarung der Menschenrech-
te und im Internationalen Pakt tber
wirtschaftliche, soziale und kulturelle
Rechte verankert. Das Recht auf ange-
messenes Wohnen beinhaltet das Recht
auf ein sicheres, sauberes, gesundes und
bezahlbares Zuhause. Niemand wird be-
streiten, dass mit wenigen Ausnahmen
in der Schweiz das sichere, saubere
und gesundes Zuhause kein Thema ist.
Viel wird aber dariiber gestritten, ob
geniigend bezahlbare Wohnungen vor-
handen sind. Pauschal lasst sich dies
weder belegen noch widerlegen. Alles
hangt von Ort, Einkommensschicht und
Marktsituation ab. Tatsache ist, dass
es in den grossen Ballungszentren ein
Missverhéltnis zwischen Angebot und
Nachfrage in allen Segmenten des Woh-
nungsmarkts gibt.

Zunehmende Nachfrage nach
Wohnraum

Eine der Ursachen fiir die Knappheit von
bezahlbarem Wohnraum ist die steigen-
de Nachfrage. Die Schweiz erlebt ein
anhaltendes Wirtschaftswachstum und
zieht Arbeitskrafte aus der ganzen Welt
an. Dies fiihrt zu einem Anstieg der Be-
volkerungsdichte in den stadtischen
Zentren, was wiederum den Druck auf
den Wohnungsmarkt verstarkt. Auch
findet eine «Binnenwanderung» in
Richtung Stadte statt, welche ebenfalls
zu einer steigenden Nachfrage fiihrt.
So weit, so gut. Was aber in diesem Zu-
sammenhang oft vergessen geht, ist die
Tatsache, dass wir pro Kopf immer mehr
Wohnraum bendétigen. Dies aufgrund
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CEO bei SVIT Schweiz

Es muss ein
Umdenken
hinsichtlich

der Rahmen-
bedingungen

fiir einen
funktionierenden
Wohnungsmarkt
stattfinden.

immer hoéherer Anspriiche und immer
mehr Ein-Personen-Haushalte. Ware
der Raumbedarf pro Person in der Stadt
Zirich seit den 1980er-Jahren gleichge-
blieben, hitte wir heute trotz steigen-
der Bevolkerung einen Leerstand von 40
Prozent.

Hohere Kosten fiir die Erstellung
von Wohnraum

Ein weiterer Faktor in der Diskussion
sind die hohen Bau- und Landkosten,
welche die Bereitstellung von be-
zahlbarem Wohnraum erschweren.
Dazu sind ausufernden Bauvorschrif-
ten, eine grosse Birokratie rund um
die Baubewilligungen und die vielen

Einsprachemoglichkeiten ebenfalls kos-
tentreibend. Auch der Ausbaustandard
in den Wohnungen hat im Laufe der
Jahre zugenommen. So ist es in neuen
Mietwohnungen heute nicht untblich,
dass hochwertige Kichengerate, zwei
Nasszellen, ein eigener Waschturm in
der Wohnung und Parkett als Bodenbe-
lag vorhanden sind. Auch dies ist nicht
kostenlos zu haben.

Relative starres Angebot

Das Angebot an Wohnraum ist in der
Schweiz aufgrund der beengten geogra-
phischen Verhaltnisse sehr beschrankt.
Es gilt darum, den vorhandenen Platz
optimal zu nutzen. Die politischen Ent-
scheide zum Raumplanungsgesetz und
die «feindlichen» Rahmenbedingungen
fiir private Bauherren in stadtischen Ge-
bieten fithren aber dazu, dass weniger
und nicht mehr gebaut wird. So werden
nach Berechnungen des Bundesamtes
fir Wohnungswesen jahrlich weniger
als 50‘000 Wohnungen gebaut werden,
obwohl 70°‘000 bendtigt wiirden.

Schnelle Rezepte zur
Problemlosung

Um diesen Herausforderungen zu be-
gegnen, miissen aus meiner Sicht die
Behorden und die Politik handeln. Ab-
sichtserklarungen reichen ebenso wenig
wie die bestehenden Instrumente der
Wohnraumpolitik.

Aktuelle Forderungen nach Mietzins-
deckel, Mietzins- und Renditekontrollen
oder Subventionen und Vorkaufsrechte
fir den gemeinniitzigen Wohnungsbau
haben eines gemeinsam. Mit all diesen
schnellen Rezepten wird den oben be-
schriebenen, zugrundeliegenden wirt-
schaftlichen Ungleichgewichten nicht
Rechnung getragen. Zahlreiche dieser
Forderungen setzen bei der Preisbildung
an und versprechen rasche Wirkung.
Dabei wird ausgeblendet, dass dieser
Ansatz nicht ohne Folgen bleiben kann.
Einerseits wird tiber kiinstlich tief gehal-
tene Preise noch mehr Wohnraum kon-
sumiert, anderseits sinkt das Angebot,
weil private Investoren als wichtigste
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Anbietergruppe zu wenig Anreize fiir In-
vestitionen haben. Jedes Einwirken auf
die Preisbildung zieht automatisch wei-
tere erforderliche Interventionen nach
sich, mit der Folge, dass die 6ffentliche
Hand mehr und mehr Aufgaben der pri-
vaten Vermieter itbernehmen und dazu
mehr Steuergelder einsetzen muss. Es ist
aber klar, dass ein Wohnungsmarkt ohne
private Investoren undenkbar ist, da die
Schweizer Arbeitsbevolkerung iiber ihre
Altersvorsorge selbst auch Miteigentii-
mer von Renditeliegenschaften ist und
so ein Interesse an einer angemessenen
Verzinsung des Eigenkapitals hat.

Mit solchen Mitteln ist den Heraus-
forderungen einer kiinftigen «10-Milli-
onen-Schweiz» nicht zu begegnen. Es
muss ein Umdenken hinsichtlich der
Rahmenbedingungen fiir einen funktio-
nierenden Wohnungsmarkt stattfinden.
Ein solcher kann nur sichergestellt wer-
den, wenn angebotsseitig auf die ab-
sehbare Nachfragesteigerung reagiert
werden kann.

Wie bezahlbar sind die Wohnungen
tatsachlich?

Ich hore in der politischen Diskussion
praktisch jeden Tag, dass die Preise fiir
Wohnungen steigen. Das mag fiir sich
genommen richtig sein. Fir die Fragen
nach bezahlbarem Wohnraum muss
diese Steigerung jedoch ins Verhaltnis
mit dem Einkommenswachstum ge-
bracht werden. Eine aktuelle Analyse
des Amts fiir Wirtschaft und Arbeit des
Kantons Ziirich zeigt, dass die Lohne in
den letzten rund 20 Jahren um 18 Pro-
zent gestiegen sind und die Mieten nur
um 12 Prozent Die Bestandesaufnahme
zeigt auch, dass die Bestandesmieten
im untersuchten Zeitraum aufgrund
der Koppelung an den Hypothekarzins
sogar um 7 Prozent gesunken, wahrend
die Angebotsmieten um 25 Prozent ge-
stiegen sind. Die Frage nach bezahlba-
rem Wohnraum scheint also noch nicht
sehr akut zu sein. Es macht aber sicher
Sinn, die Diskussion um das richtige Re-
zept schon zu fiihren, bevor der Patient
wirklich krank ist.
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Mit der Sanierung der geschichtstrachtigen Hauptpost
in Basel beginnt ein Stlick Zukunft: Das 5-geschossige
Haus bringt Denkmalschutz und Nachhaltigkeit
zusammen - und bietet auf 7’500 Quadratmetern
moderne, reprasentative Blro- und Ladenflachen.

Zum Rhein sind es nur 100 Meter, zum
Hauptbahnhof mit der Tram sieben Mi-
nuten. Und die Flaniermeile Freie Stras-
se wird aktuell neugestaltet. Mitten in
der Basler Altstadt verwandelt sich die
Hauptpost Basel vom geschichtstrach-
tigen Kleinod zum zukunftstrachtigen
Geschiftsgebaude, das die Nachhaltig-
keit des Stadtlebens massgeblich mit-
bestimmen wird. Das im Besitz der AXA
Anlagestiftung befindliche Haus mit sei-
ner bis ins Baujahr 1376 zurtickgehenden
Geschichte wird seit August umfassend
saniert. Fiir die Sanierung arbeitet die
AXA mit dem Basler Architekturbiiro
Herzog & de Meuron zusammen. «Wir
haben uns fiir die Zusammenarbeit mit
Herzog & de Meuron entschieden, da
ihr Konzept vorsieht, die urspringli-
chen Vorziige der Hauptpost wieder zu
erwecken», so Frederick Widl, Leiter Im-
mobilien bei den AXA Investment Mana-
gers. Zum zweiten Halbjahr 2025 soll das
historische Altstadt-Gebaude in neuem
Glanz erstrahlen und mit seinem breiten
Angebot an Gastro-, Retail- und Biiro-
flichen Massstébe setzen.

Auf dem Weg zu Netto-Null:
Denkmalschutz und Nachhaltigkeit

Der Historiker Martin Mohle von der
Denkmalpflege Basel-Stadt ist vom Ort,
der frither ein Zollhaus war, begeistert.
Es sei keine Selbstverstandlichkeit, dass
das Gebaude immer noch existiere und
der Offentlichkeit nun wieder zugang-
lich gemacht werde, so Mohle gegen-
uber Tele Basel. Dass die hervorragen-
de Bausubstanz wieder mit gotischen

Fassadenelementen versehen werde,
die seit dem Abriss des mittelalterlichen
Vorgangerbaus im Depot der Denkmal-
pflege lagerten, sei eine grosse Freu-
de. Marco Streuli, Bauprojektleiter von
AXA Investment Managers, teilt Mohles
Begeisterung. Da das Gebaude vielen
Baslerinnen und Baslern wohlbekannt
sei, sei man sich der besonderen Ver-
antwortung bewusst. Es solle im besten
Sinne reprasentativ sein und neue Ideen
anstossen.

Man wiinsche sich dazu Mieterinnen
und Mieter, die die Geschichte des Plat-
zes mit neuen Geschichten, Geschaf-
ten und Zuversicht fiillen. Statt fester
Schalterstunden soll es im Inneren der
neuen Hauptpost eine vitale Aufbruch-
stimmung geben. Da sich die Baslerin-
nen und Basler im November 2022 deut-
lich fiir Klimagerechtigkeit und das Ziel
Netto-Null 2037 ausgesprochen haben,
stiinden die Zeichen fiir ein Umdenken
aller Beteiligten giinstig. Der Umbau
der Hauptpost in Basel unterstiitze die
Nachhaltigkeitsziele gleich in mehrfa-
cher Hinsicht.

«Anstatt konventionelle Bliros zu
vermieten, bietet die Hauptpost kiinftig
multifunktional nutzbare Flichen mit
einer besonderen Atmosphire an», so
Streuli. Diese bildeten den angemesse-
nen Rahmen fiir eine moderne Arbeits-
und Firmenkultur, bei der der Mensch
im Zentrum stehe. «Wir bringen in der
Hauptpost tatsachlich Denkmalschutz
und Nachhaltigkeit zusammen», ist sich
Urs Kiing, Partner der vermietenden
Partner Real Estate, sicher. Die Haupt-
post werde nicht nur gebaudetechnisch

Die Hauptpost wird ein
unmissverstandliches
Zeichen fiir nachhaltiges
Leben und Arbeiten in der
Stadt setzen - auch iiber
die Grenzen Basels hinaus.

Urs Kiing
PARTNER REAL ESTATE AG

und energetisch auf dem neuesten Stand
sein, sondern sende auch ein wichtiges
Signal fir die Zukunft. Dass viele gros-
sere Firmen immer noch ausserhalb der
Basler Innenstadt residieren und ihre
Mitarbeiter:innen damit in den taglichen
Autoverkehr zwingen, sei nicht mehr
zeitgemass. Im Gegenteil. Der zentrale
Standort der Hauptpost in Basel bedeu-
te kurze Verbindungswege - und da-
mit Einsparungen von Emissionen, was

der Netto-Null-Strategie zugutekom-
me. Das schon von weitem zu sehende
Wahrzeichen der Stadt soll zum Leucht-
turm eines modernen und nachhaltigen
Arbeitens und Kommunizierens werden.
Zu einem Zukunftshaus. Auch dass sich
der Ort Biiro seit der Corona-Pandemie
mit zunehmenden, festen Home-Office-
Tagen im Umbruch befinde, spreche fiir
die neue, grossziigige Hauptpost im
Herzen von Basel.

v

DIE HAUPTPOST BASEL

« 5¢500m?Brofldchen

+ Grosse Lobby mit Empfangsbereich
und Verweilmoglichkeit fiir Kunden

und Mitarbeitende

Rooftopflache fiir Kunden- und/oder
Mitarbeitendenanlasse

mit Cafeteria/Bar und Rundumterrasse
mit beeindruckender Sicht Gber die
Altstadt von Basel

Gastrozone in der friiheren Schalterhalle
Eventraum mit Platz fiir 200 Personen
fur Schulungen und Kunden-
Prasentationen

Flexible Raumeinteilung

fUr Einzel- und Grossbiiro sowie
Mehrpersonenbereiche

Spannende Sichtbeziige nach innen
und aussen

1‘500m? Ladenflache in der Hauptpost
mit teils 9 Meter hohen Decken

Neu gestaltete Freie Strasse und

mehr Freifldchen fir Fahrrader

Die Innenstadt wird einladend, moder-
ner und zieht neue Brands nach Basel

Der Auftakt der Freie Strasse war friiher
starker mit Luxusbrands belegt. Dieser
Bereich am «Eingang der Freie Strasse»
wird mehr und mehr durch glinstige
Brands belegt.

Durch den Umbau des Globus-

Gebaudes wird die Mitte fiir Luxusbrands
zusehends attraktiver, vergleichbar mit
Zirich, und genau hier steht die Hauptpost
mit attraktiven Ladenfléchen.

Mehr Informationen unter
hauptpost-basel.ch

Perfekt prasentieren und arbeiten:

Mit Licht, Innenhof, Aussichtsdach

Die Biiroflachen im ersten bis fiinften
Obergeschoss sind um einen neuen
lichtdurchfluteten Innenhof angeord-
net. Im Erdgeschoss, wo sich auch die
Lobby fiir die Blirogeschosse befindet,
bringt ein tiberdachter Patio viel Tages-
licht und ist zugleich Begegnungsraum.
Insgesamt stehen 5000 Quadratmeter
gut gestaltbare Innenstadtbiiros zur
Verfligung. In den obersten zwei Ge-
schossen befinden sich zudem Spezial-
flichen mit Aussenbezug und Aussicht,
welche individuell genutzt werden kon-
nen. Besonders auch fiir Anwaltskanz-
leien oder Beratungsunternehmen dirf-
te die Hauptpost interessant sein, weil
sie die Anspriiche an moderne, kommu-
nikative Arbeits- und hochwertige Kun-
denzonen mittel- und langfristig erfiil-
len kann. So wie eine neue Generation
von Mitarbeitenden und Kund:innen Ar-
beit und Erfolg neu definiert, bietet die
Hauptpost von der grossen Terrasse bis
zur Passage an der Freie Strasse unzah-
lige Moglichkeiten zum Kommunizieren
und Verweilen.

Dass sanierte Bestandsbauten in
punkto Nachhaltigkeit jeden Neubau
schlagen konnen, weil sie Bausubstanz
erhalten, ist das eine. Wenn dann auch
noch Einkaufen, Unterhaltung, Wohnen
und Arbeiten in der unmittelbaren Um-
gebung in Gehdistanz moglich sind, ist
ein Ort wie die Hauptpost in der Basler
Innenstadt zukunftsweisend. Der regel-
massige offentliche Verkehr erschliesst
den Standort auch optimal mit dem Ba-
dischen Bahnhof oder dem Bahnhof SBB.
So erreichen auswartige Mitarbeitende
ohne Parkplatz-Stress ihren kiinftigen
Arbeitsweg und schonen damit das Kli-
ma. Im Sinne einer umfassenden Mobi-
litats- und Stadtpolitik, die Leben und
Arbeiten nicht langer auseinandereisst,
gehoren Stadt und Umweltbewusstsein
zusammen. Kund:innen wie Mitarbei-
ter:innen werden dies in den kommen-
denJahren nicht nur zu schatzen wissen,
sondern aktiv von ihren Arbeitgeber:in-
nen und Geschéftspartnern einfordern.
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Stabile vier Wande

Der Schweizer Immobilienmarkt ist bekanntermassen
stabil. Dennoch wirken sich die hohen Leitzinsen

und der demografische Wandel auf den Handel

und die Bewertung von Liegenschaften aus.

VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

as Aufatmen sei bis auf die Gipfel
Dzu héren gewesen, schmunzelte

eine Analystin, als die National-
bank im September verkiindete, den
Leitzins von 1,75 Prozent nicht weiter an-
heben zu wollen. Seitdem ist etwas Ruhe
auf dem hiesigen Immobilienmarkt ein-
gekehrt - und einige Immobilienfirmen
haben doch wieder ihr Lieblingszitat von
Warren Buffet, «der Schweizer Immobi-
lienmarkt ist eine Kreuzung zwischen
einem Schweizer Uhrwerk und einem
Spitzensafe», ins Fenster gehangt.

Den grossten Seufzer dirften Wohn-
eigentiimer mit einer variabel verzins-
ten Saron-Hypothek getan haben. Thre
Hypothek bleibt vorerst stabil und wird
in der nichsten Zeit wohl nicht teurer
werden. Mehrere Geldinstitute gehen
davon aus, dass sich der Zins auch im
Dezember nicht erhohen wird, um die
Inflationsgefahr nicht weiter anzuheizen
und Investorinnen und Investoren kauf-
und vor allem tatfreudig zu halten.

Bei den Mieterinnen und Mietern, die
mit 2,4 Millionen Haushalten den Wohn-
markt zu knapp 60 Prozent dominieren,
ist das Seufzen ein anderes. Sie kalkulie-
ren bereits seit dem Sommer mit stei-
genden Mieten - dank des erstmals seit
2008 erhohten Referenzzinssatzes, der
in den nachsten zwei Jahren noch wei-
ter steigen konnte. Somit bleibt auf dem
Mietmarkt die Lage angespannt - zusatz-
lich zu einigen anderen Unwagbarkeiten

beziiglich der Energiepreise oder globa-
len Entwicklungen.

Leerstand sinkt bei Ein- bis Vier-
Zimmer-Wohnungen
Laut der aktuellen Snapshot-Analyse des
US-amerikanischen Immobilienberaters
JLL liegt die Anzahl der leerstehenden
Schweizer Altbauwohnungen zum 1. Juni
2023 mit 50'634 ungefahr auf dem Niveau
von 2016, wahrend sie bei den leerste-
henden Neubauwohnungen mit aktuell
4131 fast genau dem Niveau von 2010
entspricht. Die Leerwohnungsziffer sei
damit innert Jahresfrist um 0,16 Prozent-
punkte von 1,31 Prozent auf 1,15 Prozent
zurickgegangen. Im Kantonsvergleich
lagen die tiefsten Leerwohnungsziffern
mit je 0,42 Prozent in den Kantonen Zug
und Genf. Auch im Kanton Obwalden lag
die Quote unter einem halben Prozent.
Im Vergleich zum 1. Juni des Vor-
jahres, so die JLL-Studie, habe sich der
Leerwohnungsbestand vorwiegend bei
den Ein- bis Dreizimmerwohnungen um
jeweils knapp 15 Prozent verringert. Vier-
zimmerwohnungen wurden 10 Prozent
weniger angeboten. Dafiir schnellten
leerstehende Wohnungen mit fiinf und
mehr Zimmern in der Statistik einmal
um drei und einmal um 18 Prozent nach
oben. Was die Kaufpreise angeht, konn-
te der Schweizer Immobilienbewerter
PriceHubble fiirs erste Halbjahr 2023
bei Wohnungen und Einfamilienhdusern
nur einen geringfligigen Anstieg von 0,9
und 0,1 Prozent messen. Dabei stiegen
die Preise flir Eigentumswohnungen in

der Westschweiz um 1,2 Prozent, in der
Deutschschweiz um 0,8 Prozent. Fir
Investoren bleiben die Mietrenditen in
den Grossstadten Zurich, Genf, Basel,
Bern und Lausanne dabei am hdchsten.
Laut der Price-Hubble-Studie «Europai-
sche Stadte: Renditeniibersicht 2021»
kann in diesen fiinf Regionen weiter mit
einer Rendite zwischen 2,7 und 3,7 Pro-
zent gerechnet werden - zumal neue
Wohnungen wohl weiter knapp bleiben
und es Eingereiste nach wie vor in die
Grossstadte zieht. Dass die Pendelei
zwischen Beruf und Arbeit demnachst
auch die Karten beim Wohnen neu mi-
schen diirfte, signalisieren bereits erste
Unternehmen, die ihre Mitarbeitenden
wieder ndher am Biiro unterbringen
mochten. Inwiefern sich der Mietmarkt
in den Schweizer Metropolen dadurch
noch einmal verschérft, werden die kom-
menden Jahre zeigen. Entscheidend wird
sein, ob sich Unternehmen tatsichlich
wieder mit prestigetrachtigen Um- oder
Ersatzbauten in die Innenstadte locken
lassen, statt auf der griinen Wiese und
in Speckgiirteln festzumachen. Ein an-
derer Faktor sind die Digital Natives, die
in den Zentren zeitgleich nach neuen

sie verbrauchen oder welche Baumate-
rialien aus welcher Nahe oder Ferne zum
Bauplatz gekarrt werden missen. Viel-
mehr beginnen die ersten Wohnungs-
baugesellschaften damit, Wohnungen
kleiner zu rechnen, um dann lieber
mehrere Gemeinschaftsraume oder so-
genannte «Joker»-Raume anzubieten, in
denen kurzfristig pflegebediirftige Ver-
wandte unterkommen kénnen. Auch soll
alteren Menschen ein Umzug oder ein
Umbau ihrer Wohnungen ermdéglicht
werden, wenn die benétigte Quadratme-
terzahl im Alter sinkt oder man, etwa als
Witwe oder Witwer, doch noch in eine
neue Gemeinschaft oder zuriick zur Fa-
milie mochte.

«Klumpenrisiko Demografie»

Uberhaupt wirft der demografische
Wandel in den Stadten einiges durchei-
nander. In ihrem Buch «Demografische
Entwicklung und Immobilienmarkt in der
Schweiz» deutete Martina Martinovic
bereits 2009 auf die Herausforderungen
der naheren Zukunft. Beschaftigt man
sich ausfithrlicher mit dem Thema der
ilterwerdenden Gesellschaft, kommen
viele Fragen auf, die auch die Miet- oder

Flexibilitat sei fiir die
Generationen Y und Z Trumpf.
Mieten damit auch.

kleinen Wohnformen suchen, wie Pascal
Schnyder und Fabian Romano in einem
studentischen Beitrag der Hochschule
Luzern 2021 anmerkten. Flexibilitat sei
fiir die Generationen Y und Z Trumpf.
Mieten damit auch.

Allerdings ist innerhalb der Stadte
ohnehin viel in Bewegung, da Nach-
haltigkeit und Klimaziele ganz oben auf
der Agenda stehen. Nicht nur Neubau-
ten oder Sanierungen rechnen mitunter
peinlich genau aus, wieviel graue Energie

Besitzverhéltnisse beriihren: Wie miis-
sen sich Wohnungen verdndern, wenn
altere Menschen ihr Zuhause nicht ver-
lassen moéchten? Was gehort alles zu ei-
nem barrierefreien Wohnen oder Leben?
Inwiefern werden Erben oder Erbenge-
meinschaften den Immobilienmarkt der
Zukunft beeinflussen, wenn sie auch
nachhaltige oder soziale Ziele mit ihren
Liegenschaften erreichen moéchten?
Hendrik Budliger, Griinder des Kom-
petenzzentrums Demografik, geht in

dem von ihm herausgegebenen Buch
«Demografie, Wohnen, Immobilien»
(Springer Wiesbaden, 2022) ebenfalls auf
das Leben und Wohnen im Alter in der
Schweiz ein. Der Rechtsanwalt, Immo-
bilienanalyst und Altersforscher David
B. Fassler diagnostiziert darin, dass nach
einer jahrelangen Euphorie fiir gross-
ztigige Wohnungen ein Mangel «an pas-
senden alterstauglichen Wohnungen»
eingesetzt habe, «sei es in ldndlichen
Regionen, in den Agglomerationen, aber
auch in den urbanen Zentren». Es gebe
zu wenig «Wohnungen mit zwei bis drei
Zimmern und einem ansprechenden,
aber nicht luxuriésen Ausbaustandard».
Fakt sei, dass der eigene vertraute
Wohnraum mit seinem sozialen Umfeld
im Alter immer wichtiger werde. Umso
mehr sollten sich Menschen deshalb Ge-
danken dartber machen, wie sie wo alt
werden mochten - und ob die gemiitli-
che Wohnung von heute auch die barrie-
refreie Wohnung von morgen sein kann.

«Insbesondere bei professionellen In-
vestoren» liegt fiir den Autor ein grosses
Potenzial fiir die Forderung von «Aging in
Place», dem Alterwerden in den eigenen
vier Wanden. Investoren wiissten um
die Vorteile alterstauglicher Neubauten
oder Sanierungen. Es gehe dabei nicht
nur um die Vermietbarkeit, sondern
auch um «die Retention von zuverlas-
sigen Mietern, weil weniger Fluktuation
weniger Aufwand fiir die Immobilien-
verwaltung bedeutet». Es sei deshalb zu
erwarten, dass «private Bautragerschaf-
ten, gut vernetzt in den Gemeinden und
vertraut mit den lokalen Gegebenheiten,
passende Wohnangebote fiir breitere
Bevolkerungskreise schaffen, idealer-
weise im Verbund mit professionellen
Dienstleistern». Ein wichtiger Punkt fiir
den Boom von Alterswohnungen - laut
Fassler konnten bis 2040 zusatzliche
25000 bis 45000 Wohnungen notig sein
- sei ein breites, allgemein akzeptiertes
und durchfiihrbares integriertes Pflege-
modell, das ambulante und stationare
Pflege zusammenfiihre.
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Abgeschlossenes ACRON U. S. Multifamily-Projekt

«The View At Belterra»

SRS S S —

36,7 % IRR p.a.

—

Aktuelle ACRON Club Deal U.S. Multifamily-Highlights:
Raleigh (North Carolina) Investment-Volumen: USD 90,8 Mio. (Forecast)
Charleston (South Carolina) Investment-Volumen: USD 85,5 Mio. (Forecast)

Exit: 2027

(v)

ACRON als familiengefiihrter Inmobilien-Investment-Manager schlagt die Briicke
zwischen Investoren und Trophy-Immobilien in Europa und den USA.

Seit 1981 bietet ACRON indirekte und geschlossene Immobilieninvestments an und ermog-
licht vermdgenden Privatanlegern (HNWIs und UHNWIs), institutionellen Investoren und
Family Offices weltweit exklusive Club Deals. ACRON verfligt Giber globale Expertise und
lokale Prdsenz in der Schweiz (Hauptsitz), den USA, Deutschland, Brasilien und Luxemburg.
Als Initiatorin, Dienstleisterin und Immobilienverwalterin investiert ACRON gemeinsam

mit ihren Investoren.

Mehr Informationen unter acron.ch

Der « American Dream»
kann auch mieten

PEER BENDER

Die USA stehen als Paradebeispiel fir
ein Land der Wohneigentiimer. Das frei-
stehende Einfamilienhaus mit grossem
Garten gilt als der Inbegriff des «Ameri-
can Dream». Doch hierzulande fast un-
bemerkt findet seit einigen Jahren ein
Mentalitatswandel statt. Freilich ist die
Wohneigentumsquote in den USA noch
immer hoher als in der Schweiz. Doch
das Wohnen zur Miete kommt in Mode.
Sein soziales Stigma hat es ldngst verlo-
ren. Apartments in Multifamily-Anlagen
sind schick, komfortabel und flexibel -
und somit gleich in mehrfacher Hinsicht
stark gefragt. Daraus ergeben sich auch
fiir europaische Investoren Potenziale.

Work-Life-Balance

Flr viele Amerikaner, vor allem fiir die
Generation der Millennials, sind Fle-
xibilitat, Convenience-Mentalitat und
Work-Life-Balance wichtige Kriterien
ihrer Lebensentwiirfe - nicht anders als
in Europa. Das vertragt sich nur bedingt
mit aufwendiger Hauspflege und wo-
chentlichem Rasenméahen. Zudem sinken
auch in den USA die Haushaltsgrossen, es
gibt immer mehr Single-Haushalte. Eine
teils sehr zahlungskraftige Klientel zieht
es deshalb vor, in Multifamily-Einheiten
zur Miete zu wohnen und ein breites
Dienstleistungsangebot in Anspruch zu
nehmen - «Amenities» sind ein Magnet
fir solche Objekte. Das erklart den seit
Jahren anhaltenden strukturellen Auf-
schwung dieses Segments. Dabei muss
man sich auch die Grofde des Landes
vor Augen fiihren: Mehr ein Drittel der

US-amerikanischen Haushalte wohnen
zur Miete. Bei rund 130 Millionen Haus-
halten betrifft das also fast 45 Millionen
Einheiten. Das Investitionsvolumen be-
trug zuletzt circa 370 Milliarden US-Dol-
lar. Damit ist US-Multifamily der viel-
leicht grésste und liquideste Immobilien-
Teilmarkt der Welt.

Trotzdem ibersteigt die Nachfrage
deutlich das Angebot - mit der Folge
steigender Mieten. Seit Beginn des Jahr-
tausends hat sich die Angebotsmiete
fiir Mietwohnungen in den USA pro an-
gebotene Einheit mehr als verdreifacht,
von knapp tiber 400 monatlich auf mehr
als 1400 US-Dollar pro Wohnung. Dies
spiegelt zwei wesentliche Treiber wider:
erstens die hohe Nachfrage bei zu gerin-
gem Angebot, aber auch die steigenden
Erwartungen und die Zahlungsbereit-
schaft fiir attraktive «Amenities». Die
Mietentwicklung war auch wahrend der
Rezessionsphasen in diesem Jahrtausend
intakt: Weder die Dotcom-, noch die Fi-
nanz- oder die Corona-Krise konnten
den Aufwartstrend nachhaltig ausbrem-
sen. US-Multifamily gehért somit zu den
resilientesten Teilsegmenten an den
Immobilienmarkten tGberhaupt. Er wird
sich auch angesichts der Zinswende be-
haupten. Allerdings gilt diese Bestands-
aufnahme nicht fir alle US-Teilmarkte
gleichermassen. Der wichtigste Wachs-
tumspol in den USA ist der Siidosten.

Dorthin zieht es die jungen, gut ausge-
bildeten Arbeitnehmer, und dorthin zieht
es die Unternehmen. Das eine ergibt
das andere, die Griinde sind aber iden-
tisch: hohe Lebensqualitit bei deutlich
niedrigeren Lebenshaltungskosten und
Steuerbelastungen als in den klassischen
«Gateway Cities» — den grofsen Metro-
polregionen an Ost- und Westkdiste.

Land der Volkerwanderung

Innerhalb der USA findet seit Jahren eine
regelrechte Volkerwanderung in diesen
«Sunbelt» statt, und mit den Menschen
ziehen auch die Unternehmen und das
Kapital dorthin um. Das gilt iibrigens
auch flr europaische Konzerne. Die
deutschen Autohersteller zum Beispiel
haben sich schon in den 1990er Jahren
fiir die Stidstaaten als Produktionsstand-
orte entschieden und dort in neue Pro-
duktionsanlagen investiert, und eben
nicht in den klassischen Automobilhoch-
burgen im «Rustbelt». Die IT-Konzerne
bewegen sich in dieselbe Richtung. Die-
se Entwicklung befruchtet sich wechsel-
seitig: Nachwuchstalente suchen Jobs,
Unternehmen suchen Nachwuchstalen-
te. Und die Nachwuchstalente suchen
Wohnungen. Bei ACRON haben wir uns
dem Motto «Building Wealth» verschrie-
ben - und dabei seit jeher die Chancen
am Wohnimmobilienmarkt in den USA
mit Fokus auf den Sunbelt im Blick.

Weder die Dotcom-, noch die Finanz-
oder die Corona-Krise konnten den
Aufwirtstrend nachhaltig ausbremsen.
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Die eigenen vier Wande sind weiterhin
attraktiv — vor allem fiir Familien. Eine
reprasentative Studie von Swiss Life zum
Thema Familie und Wohnen stellte fest:
Die Hélfte aller Eigenheimbesitzerinnen
und -besitzer erftllt sich den Traum von
der eigenen Immobilie im Alter von 30
bis 35 Jahren. Durchschnittlich werden
dabei 212000 Franken als Eigenkapital
investiert. In jedem zweiten Fall unter-
stiitzen Verwandte die Finanzierung.
Wie aber konnen die weiteren Kosten
der Immobilie sicher finanziert werden?

Einsatz von Freiziigigkeitsgeldern priifen
Um sich Wohneigentum leisten zu kén-
nen, so die Swiss Life Studie, sparen
Schweizer im Durchschnitt acht Jahre.
Uber 90 Prozent finanzieren ihr Wohn-
objekt mit einer Hypothek und mit Ei-
genkapital. Ein Teil des fehlenden Geldes
kann auch tiber Freiztigigkeitsgelder aus
der Pensionskasse finanziert werden.

Die Finanzierung ist jedoch nur fir
selbstbewohntes Wohneigentum mog-
lich. Wer also sein Ferienhaus in Spa-
nien finanzieren mochte, kann dazu
keine Freiziigigkeitsgelder in Anspruch
nehmen. Der Vorbezug wird ausserdem
im Grundbuchamt vermerkt und beim
Verkauf der finanzierten Immobilie
fliesst der Vorbezug in die zweite Sau-
le zurtick. Vorbehalten bleibt jedoch die
Investition in ein neues, selbstbewohn-
tes Eigenheim.

Vorbezug abwagen

Wer fiir die Finanzierung der eigenen
Immobilie einen Vorbezug aus der Pen-
sionskasse in Erwagung zieht, muss sich
der Risiken bewusst sein. Ein Vorbezug
reduziert die Vorsorgeleistungen bei
der Pensionierung oder falls ein Risi-
kofall eintritt. Auch unvorhergesehene
Ereignisse wie Invaliditat kénnen die
Tragfahigkeit der Hypothek nach der
Pensionierung beeintrachtigen. Um vol-
len Versicherungsschutz zu geniessen
und trotzdem sorgenfrei eine Immobilie
finanzieren zu konnen, ist deshalb eine
personliche Beratung unerlasslich. Die
Expertinnen und Experten von Swiss
Life wissen, was kommende Immobilien-
besitzer:innen im Auge haben sollten -
und wie die eigene Immobilie nicht zu
einer Beeintrachtigung von vormals ge-
planten Versicherungsleistungen fiihrt.

(v
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Swiss Life ist die Nummer 1 fiir
umfassende Vorsorge- und Finanz-
losungen. 1.4 Millionen Private und
Uber 50°000 Unternehmen vertrauen
bei ihrer Vorsorge auf die 165-jahrige
Erfahrung der Schweizer Versicherung.
Im Immobilienbereich unterstltzt Swiss
Life Privatkundinnen und -kunden bei
lhren Planen mit unserer umfassenden
Beratung und wertvollen Informationen
zum Thema Eigenheim.

Mehr Informationen unter
swisslife.ch/eigenheim

Eine Alternative zum Vorbezug ist die
Verpfandung der Vorsorgegelder aus
der Saule 3a. Der entscheidende Vorteil:
Durch die Verpfandung der Police bleibt
der gewahlte Vorsorgeplan unberiihrt.
Das Geld «arbeitet» also weiter, zudem
fallen auch keine Steuern auf den Kapi-
talbezug an.

Individuelle Strategie planen

Viele Familien stellen sich in diesen Ta-
gen die Frage, ob sie sich angesichts stei-
gender Zinsen eine Immobilie tiberhaupt
noch leisten konnen. Denn die Wunsch-
immobilie sollte natiirlich auf einem so-
liden finanziellen Fundament stehen. In
unsicheren Zeiten hat allerdings gerade
das Eigenheim weiterhin seine zentrale
Bedeutung. Mehr denn je gilt: Mit der
richtigen Fachberatung kann die Traum-
immobilie weiterhin finanziert werden.
Die Beraterinnen und Berater von Swiss
Life erarbeiten mit ihren Kundinnen
und Kunden eine individuelle Finan-
zierungsstrategie, die einerseits alle fi-
nanziellen Moglichkeiten auslotet - und

andererseits alle Sorgen bei der Planung
und Umsetzung anspricht und abnimmt.

Raumbedarf klaren

Bereits im Planungsstadium, wenn sich
Interessierte erstmals einen Uberblick
uber ihre Moglichkeiten und den allge-
meinen Immobilienmarkt in ihrer Nahe
verschaffen wollen, hilft Swiss Life mit
umfassenden Informationen und Tipps.
Die Expertinnen und Experten raten da-
zu, folgende Fragen friithzeitig abzukla-
ren: Welchen Raumbedarf habe ich? Wo
soll mein Objekt stehen? Soll die Immo-
bilie erst noch gebaut werden oder inte-
ressiere ich mich fiir eine Bestandsim-
mobilie, die gegebenenfalls noch saniert
oder umgebaut werden soll?

Finanzierungsmaglichkeiten und

Risiken abschéatzen

Im nachsten Schritt kommt die Finanzie-
rung an die Reihe: Wieviel Eigenkapital
mochte ich aufwenden? Wo liegt noch
verstecktes Kapital, das ich ebenfalls
fir die Finanzierung verwenden kann?
Wieviel Geld kdnnen meine Familie und
ich monatlich fiir die Finanzierung auf-
bringen? Lohnt sich ein Vorbezug oder
eine Verpfindung aus der zweiten Saule
und der Saule 3a? Ein klarer Kopf und
eine umfassende Beratung helfen dabei,
dass kiinftige Eigenheimbesitzerinnen
und -besitzer auch die Risiken richtig
abschitzen kénnen. Was passiert, wenn
die monatlichen Tilgungen einmal aus-
fallen sollten? Sollte ich eine Risikover-
sicherung abschliessen? Inwiefern habe
ich zusatzliche Riicklagen, auf die ich im
Notfall zuriickgreifen kann?

Amortisation priifen

Ebenfalls lohnend ist die Prifung einer
direkten oder indirekten Amortisation.
Bei einer direkten Amortisation wird die

Einfach zum Eigenheim

Drei von vier Schweizer Familien, die momentan in Miete leben, wollen in den
eigenen vier Wanden wohnen. Doch wie kann die Finanzierung gelingen,
wenn die Zinsen steigen und die Planungen schwieriger werden?

Swiss Life hilft bei der massgeschneiderten Finanzierung.

Hypothek in regelmassigen Tranchen an
die Bank zurtickgezahlt. Dadurch redu-
ziert sich die Zinsbelastung, allerdings
auch die steuerliche Absetzbarkeit. Bei
der indirekten Amortisation werden
die Zahlungen nicht an den Hypothe-
kargeber tberwiesen, sondern fiir eine
Vorsorgelosung im Rahmen der Saule
3a verwendet. Diese Betrage werden
erst bei der Auflésung der Saule 3a zur
Amortisation der Hypothekarschuld
verwendet. Besonders Familien finden
die indirekte Amortisation durch eine
Vorsorgeldsung tiber die Saule 3a inter-
essant. Im Todesfall des Versicherungs-
nehmers ist die Hypothek durch die Ver-
sicherungssumme gedeckt. Auch hier
gilt: Mithilfe einer Beraterin oder eines
Beraters kann die Vorsorgesituation ge-
nau gepriift werden.

Nachhaltigkeit checken

Da die Anforderungen an den Um-
welt- und Ressourcenschutz steigen,
sollten Eigenheimbesitzer auch Aspek-
te der Nachhaltigkeit in die Bewertung
und Planung eines Immobilienkaufs
miteinschliessen. Inwiefern entspricht
das Haus, das ich kaufen oder bauen
mochte, den aktuellen Energie- und

Nachhaltigkeitsmassstdben? Wie steht
es um Dammung, Grinflachen, Barrie-
refreiheit, kurzfristige Neu- oder Um-
planung der Innenraume? Auch die Fi-
nanzierung kann griin sein, wenn sich
Kundinnen und Kunden bewusst fiir die
griine Hypothek entscheiden, bei der
sie zusatzlich von besseren Konditionen
profitieren.

Hypothekenplattform testen

Swiss Life verfligt nicht nur iber eigene
Hypotheken, sondern ist auch Teil der
unabhangigen Hypothekenplattform
SwissFEX. Die Plattform vereint eine
Vielzahl an Hypothekenangeboten di-
verser Kreditgeber und ermoglicht eine
grosse Auswahl sowie direkte Verglei-
che in Echtzeit. Das schafft Transparenz
und eine gute Ubersicht dartiber, wel-
che Banken und Finanzinstitute welche
Hypotheken zu welchen Konditionen
anbieten. Dadurch finden Berater und
Kunde gemeinsam die individuell beste
Losung.

Swiss Life unterstiitzt Immobilien-
suchende auf ihrer Website mit ver-
schiedenen Berechnungstools und
wichtigen Informationen. Zudem ste-
hen Beraterinnen und Berater in der
ganzen Schweiz bereit, um Kundinnen
und Kunden zu Hause oder in einer
Agentur vor Ort umfassend zu beraten -
vom informativen Erstgesprach bis zum
massgeschneiderten Finanzierungs-
abschluss und dariiber hinaus. Fir ein
selbstbestimmtes Leben in den eigenen
vier Wanden. Fiir das Eigenheim anspa-
ren und es finanzieren.

Jetzt informieren oder direkt ein Be-
ratungsgesprich iiber den obigen QR-
Code vereinbaren.

Wer fiir die Finanzierung
der eigenen Immobilie
einen Vorbezug aus der
Pensionskasse in Erwagung
zieht, muss sich der Risiken

bewusst sein.



Mit einer kuratierten Auswahl passenc
Interior Designs ist die «<World of XANIA> die™s
erste Adresse, um sich iiber die Moglichkeiten ™%
eines exklusiven Wohnens, das Leidenschaft
und Moderne vereint, zu informieren.

XANIA Showroom Ziirich

Wohntraume zum

Anfassen 1m Showroom
«World of XANIA»

Eigentumswohnungen sind Investitionen - ins Wohnen, Leben und Glucklichsein. Seit
2022 setzt die XANIA real estate Zurich auf hochwertige Wohnungen an exklusiven,
urbanen Standorten. In ihrem Showroom «World of XANIA» am Zuricher Pelikanplatz
zeigen die Immobilienentwickler nun, wie Traumwohnungen Wirklichkeit werden.




Neubauprojekte sind wichtig. Denn Sa-
nierungen allein schaffen keinen neuen
Wohnraum und kénnen modernen An-
spriichen oder einer nachhaltigen Bau-
weise und exklusiven Ausstattung sel-
ten gerecht werden. Sie konnen auch
selten dazu beitragen, signifikante Stei-
gerungen beim Wert oder bei der Le-
bensqualitit zu erreichen. Wer in eine
Immobilie investiert, mochte aber, dass
sich seine Investition auszahlt und sie
sich als Gliicks- und Wertanlage gege-
benenfalls auch an nachste Generatio-
nen weitergeben lasst.

Seit ihrer Grindung im Februar
2022 steht die XANIA real estate Zurich
fir hochwertige Wohnungen an sorg-
sam ausgewihlten Standorten. Uber
zehn Bauprojekte mit 70 Wohnungen
haben die Immobilienentwickler aus
Zurich bereits verwirklicht. Derzeit
arbeiten sie an mehr als 60 Projekten
mit rund 600 neuen Wohnungen, die in
der Genehmigungs- und Entwicklungs-
phase sind. Zusammen mit renommier-
ten Architekturbiiros und erstklassigen
Interior Designern setze man bei allen
Neubauprojekten auf héchsten Kom-
fort, beste Qualitit und eine erstklas-
sige Asthetik, betont Griinder Thomas
Prajer.

«Unsere Leidenschaft fiir héchs-
te Qualitdt zeigt sich in jedem unse-
rer exklusiven Projekte. Dabei setzen
wir auf die Fusion wesentlicher Kom-
petenzen: fundierte Expertise in der
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Projektentwicklung, Feinfiihligkeit in
der Vermarktung und ein Auge fiir an-
spruchsvolles Interior Design.»

Wie aus Wohntraum

Wohnraum wird

Im eigenen Showroom am Pelikan-
platz 15 in Zirich kénnen Kundinnen
und Kunden nun hautnah erleben, wie
architektonische Meisterleistungen auf
ein exklusives Interior Design treffen.
Der erste Showroom seiner Art macht
das Konzept von Kunst, Architektur und
Lebensstil praktisch erlebbar - und hilft
allen, die ihren Wohntraum in Wohn-
raum verwandeln wollen. Mit einer ku-
ratierten Auswahl passender Interior
Designs ist die «World of XANIA» die
erste Adresse, um sich tber die Mog-
lichkeiten eines exklusiven Wohnens,
das Leidenschaft und Moderne vereint,
zu informieren.

«Eine Immobilie ist mehr als nur
ein Ort zum Wohnen. Sie ist der Ort, an
dem das Leben geschrieben wird. Hier
entstehen Erinnerungen und werden
Traume gelebt. Wir haben daher einen
Showroom entwickelt, dessen Funktion
iber die einfache Verkaufsberatung
hinausgeht. In einem ansprechenden
Setting mochten wir unseren Kundin-
nen und Kunden Inspirationen geben,
um ihre Traumwohnung Wirklichkeit
werden zu lassen und ihnen zeigen, wie
sich ihre Wohnsituation kiinftig gestal-
ten konnte. Es ist auch eine Art Lebens-
gefiihl, das der Showroom verkdrpern

AKTUELLES PROJEKT
Kalchbiihlstrasse 163+165, 8038 Ziirich
Vermarktungsstart: November 2023

Das exklusive Immobilienprojekt an der Kalchbiihlstrasse 163+165
in Ziirich verspricht ein Wohnambiente der Extraklasse. Dieses
eindrucksvolle Projekt wird von der Walde Immobilien AG vermark-
tet und bietet insgesamt 14 luxuriose Wohnungen in der begehrten

Wollishofen-Gegend.

Oliver Stihl
CEO

(V)
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XANIA real estate

XANIA real estate steht fiir hochwertige
Wohnungen an exklusiven Standorten.
Seit der Griindung des Immobilien-
unternehmens im Februar 2022 wurden
bereits mehr als zehn Bauprojekte mit
etwa 70 Wohnungen erfolgreich umge-
setzt. Derzeit sind mehr als 60 Projekte
mit einem Potenzial von rund 600 zu-
satzlichen Wohnungen in der Genehmi-
gungs- oder Entwicklungsphase.

Mehr Informationen unter
xania.ch

soll. Dieses Lebensgefithl nennen wir
die «World of XANIA», erklart Grinder
Thomas Prajer.

Als Treffpunkt fiir innovative Wohn-
ideen und Immobilienkonzepte soll der
Showroom auch iiber die neuesten Bau-
vorhaben der Schweizer Immobilien-
entwickler rund um den Ziirichsee in-
formieren. Dabei kdnnen die bestehen-
den und potenziellen XANIA Kundinnen
und Kunden die hochwertigen Raumge-
staltungsmoglichkeiten in einem einla-
denden Ambiente erleben und massge-
schneiderte Losungen fiir ihre Traum-
immobilie auswahlen. Das Informieren
wird zum Erlebnis, denn Kundinnen

Tobias Reinhardt
Clo

und Kunden werden nicht nur umfas-
send und multimedial beraten, sondern
darin bestarkt, ihre Lust auf ein schones
Wohnen erstklassig umzusetzen. Inter-
essante B2B-Partner wie Antonio Lupi,
Dornbracht, Orea-Kiichen, V-Zug und
Zingg-Lamprecht sind im Showroom
vertreten und stellen ihre Einrichtungs-
produkte vor.

So ein Gliick: das ganzheitliche
Wohnerlebnis

Dass guter Wohnstil und ein gliickli-
cheres Leben zusammengehoéren, kann
man bei der Ansicht der neuen Hauser
und Wohnungen der XANIA real esta-
te schnell erahnen. Grossziigige helle
Mauern, grosse Fensterflachen, riesige
Balkons, griine Dacher mit Photovolta-
ik... Dazu moderne Schnitte, die jedes
einzelne Haus unverwechselbar und zu
einer eigenen Personlichkeit machen.
Allein die bisher geplanten Projekte der
Schweizer Immobilienentwickler ste-
hen fiir sich - und fiir ein einzigartiges
Wohngefiihl, das héchsten Anspriichen
gerecht wird. Seien es die langen fran-
zOsischen Fenster und Wintergarten
der Honey Lane im Ziiricher Inmenweg
oder die grossen Balkons des geomet-
risch angeordneten Lake Ville auf der
Ludretikonerstrasse in Thalwil. Beide
Hauser befinden sich aktuell in der Ver-
marktung. Und das ist nur ein Teil der
aktuellen Projekte. Im Herbst 2024 sol-
len die 12 Wohneinheiten des Unique in
Embrach bezugsfertig sein, Ende 2025

XANIA REAL ESTATE ZURICH OPINION E%

Eine der wahren Besonderheiten dieser Immobilie ist die oberste
Wohnung, die mit einem atemberaubenden Blick auf den Ziirichsee
aufwartet. Die Fassade des Gebaudes zeichnet sich durch eine
einzigartige Holzfassade aus, die dem gesamten Projekt eine
besondere Note verleiht.

Eric Tuscher
(e(e]0}

das Mehrfamilienhaus Townscape 10
im Dorfkern von Seuzach. Viele weitere
Ersatzbauten sind geplant und werden
Schritt fir Schritt umgesetzt, um das
Wohnen an traditionsreichen Orten
mit einer hervorragenden Infrastruktur
wieder schoner und neu zu definieren.

Zur Geschaftsleitung der XANIA
real estate gehéren CEO Oliver Stihl,
CIO Tobias Reinhardt sowie COO Eric
Tuscher. Oliver Stihl ist ein erfahre-
ner Architekt mit grosser Expertise im
Bereich der Immobilienplanung und
-entwicklung. «XANIA real estate hat
in kurzer Zeit ein beeindruckendes
Wachstum hingelegt. Ich freue mich
darauf, XANIA als aufstrebende Marke
in der Immobilienbranche weiterzuent-
wickeln und die Zukunft des Unterneh-
mens mitzugestalten», so Stihl. Thomas
Prajer, Griinder und bisheriger CEO,
konzentriert sich nun auf das Business
Development und den Aufbau des Fran-
chise-Geschifts.

Mit ihren Projekten sorgt die XANIA
real estate nicht nur fiir ein glickli-
cheres, luxurioses Wohnen ihrer Kun-
dinnen und Kunden. Sie wertet auch
die Orte wieder auf, in denen sie baut.
Denn Infrastrukturen, Geschafte, Frei-
zeiteinrichtungen und Schulen kénnen
nur dann weiterexistieren, wenn um sie
herum neue, wertige Wohnungen ent-
stehen, die den Menschen ein glick-
liches Leben bescheren. Und Gliick ist
und bleibt die einzige Sache, die mehr
wird, wenn man sie teilt.
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OPINION STROTBEK & CO.

«Das neue Zinsumfeld
bringt klassische
Bankfinanzierungen
zum Erliegen»

Fir die Stakeholder der Immobilienwirt-
schaft bietet die Real Estate Investment
Banking Boutique STROTBEK & Co. al-
ternative Finanzierungslésungen und
direkten Kapitalmarktzugang. Co-Griin-
der Markus Burkhard tiber neue Lésun-
gen zur Immobilienfinanzierung.

Herr Markus Burkhard, immer mehr
Projektentwickler haben Probleme mit
der Refinanzierung. Viele bekommen
kein neues Geld. Wo liegt derzeit das
Hauptproblem in der Immobilienfinan-
zierung?

Das Hauptproblem war schon immer da.
Esist die restriktive Kreditpolitik und die
mangelnde Risikobereitschaft bei den
Banken. Im Niedrigzinsjahrzehnt hat
das nur keiner wahrgenommen. Jetzt
kommt das neue Zinsumfeld erschwe-
rend hinzu. Ende Oktober 2022 hat die
EZB ihren dritten Zinserh6hungsschritt
eingeleitet. Damals stieg der Leitzins auf
2,0 Prozent. Heute, nur zwolf Monate
spater, liegt der Leitzins bei 4,5 Prozent.
Damit stiegen die Eigenkapitalanforde-
rungen der Banken erneut, um mog-
lichen Preisblasen entgegenzuwirken.
Das alles fiihrte stellenweise zu einem
totalen Erliegen etwa bei Investments
und Projektfinanzierungen.

Sie sagen, eine lingerfristige Planung sei
deshalb mit Banken gar nicht mehr még-
lich. Was ist die Alternative?

Uber Jahre waren klassische Banken-
finanzierungen aufgrund des billigen
Geldes konkurrenzlos. Durch das neue
Marktumfeld haben alternative Im-
mobilienfinanzierer aber nun endlich
wieder Zugangsmoglichkeiten - und
Kreditnehmer kdnnen Alternativen ver-
gleichen. Mehrere Entwickler nutzen
bereits alternative Finanzierungsko-
operationen etwa mit Family Offices, in-
stitutionellen Investoren und weiteren
Kapitalgebern. Ein schéner Nebenef-
fekt dabei: Bei spezialisierten Finanzie-
rungspartnern erwirbt man gleichzeitig
weiteres Immobilien-Knowhow.

Was sind Ihre Finanzierungslosungen
fiir das «Next Level»?

Das ist abhangig von mehreren Fak-
toren wie dem Projektstatus, der Ka-
pitalausstattung der Beteiligten und
dem individuellen Businessplan. Ein
naheliegendes Modell ist der Einsatz
von Fondslosungen etwa bei Projekt-
entwicklungen. Das schafft mehr Fle-
xibilitat, Transparenz und Planungs-
sicherheit auf beiden Seiten. Wir von
STROTBEK & Co. meinen, jeder Pro-
jektentwickler braucht jetzt seinen

eigenen offenen Immobilienfonds, um
sich kiinftig planungssicher finanzieren
zu konnen.

Inwieweit spielen KI-basierte Losungen
bei der Finanzierung eine Rolle?

Nehmen wir einmal das Beispiel Due Di-
ligence: Bei Finanzierungsanfragen gibt
eszahlreiche Unterlagen, die gepriift und
ausgewertet werden miissen. Eine KI,
die die Unterlagen automatisiert erfasst
und die notwendigen Informationen

Jedem Projektentwickler sein eigener
offener Immobilienfonds

Als Sparringspartner von Family Offices und
Privatbanken und fiir Immobilienunterneh-
men im Bereich von Immobilientransaktio-
nen unterstltzt und berat STROTBEK & Co.
entlang des gesamten Investitionszyklus

Markus Burkhard

extrahiert, kann den Aufwand fir eine
solche Machbarkeitspriifung erheblich
reduzieren. STROTBEK & Co. setzt das
KI-basierte Investment-Management
in ihren eigenen Fonds bereits ein. Ent-
scheidungsprozesse werden dadurch
enorm beschleunigt und effizienter.

Was konnen Projektentwickler tun, um
Investoren fiir sich zu gewinnen?

Am wichtigsten sind realistische Kalku-
lationen und Voraussicht. Uber Jahre gab

auf Objekt-, Portfolio- und Gesellschafts-
ebene. STROTBEK & Co. ist mit tiber 35 Mit-
arbeitenden in der Schweiz, Liechtenstein
und Deutschland vertreten.

Mehr Informationen unter
strotbek.ch

Managing Partner | STROTBEK Capital AG Investment Banking

es flr Kaufpreise und Mieten nur eine
Richtung. Doch das ist erst einmal vor-
bei und muss sich auch in den Planungen
widerspiegeln. Entwickler brauchen ei-
ne Antwort auf die Frage, wie ihr Projekt
umgesetzt und bestmoglich vermarktet
werden kann. Ein belastbares Financial
Modeling ist dafiir extrem hilfreich und
wir freuen uns sehr, auch dafir die bes-
ten Experten im Team, rund um unse-
ren Managing Partner Dr. Elmar Lang,
zu haben.

Anzeige

The Falcon

Luxury Alpine Living

'_'E“';g'elberg

WA

falconvillas.ch Tel +41 ¢
ROMANO & CHRISTEN
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«Wir sind regional
gut verankert und

Player im Markt »

Der Immobilienmarkt istimmer in Bewegung.
Auch hinter den Kulissen. Anja Meyer, CEO

und Inhaberin, bewertet zusammen mit
Ramona Lindenmann, Leiterin Vermarktung bei
smeyers immobilien, die neusten Trends.

Meyer und Lindemann erzahlen, wie
personliche Beratung, substanzielle
Netzwerke und die Online-Immobilien-
Plattform Deal Estate die Angebots- und
Kaufer:innen-Seite gliicklich machen.

Frau Anja Meyer, wie haben sich Im-
mobilientransaktionen in den letzten
Jahren verdndert?

Der Verkaufsprozess ist grundsitzlich
der Gleiche, einfach digital. Vor 15 Jah-
ren kannte man noch physische Daten-
raume, es wurden Bundesordner erstellt
und per Post verschickt. Wir arbeiten
heute praktisch papierlos und mit digi-
talem Prozess.

Die Veranderung aber kommt immer
vom Markt, meist vom Zinsumfeld. Und
dieses hat sich gerade in den letzten 12
Monaten komplett verandert. Das birgt
Chancen, aber auch Herausforderungen.

Heute ldsst sich schnell feststellen, zu
welchen Preisen eine Immobilie in der
Vergangenheit gehandelt wurde.

Eben, in der Vergangenheit. Das be-
deutet aber nicht, dass der Preis heute
noch Giltigkeit hat. Deshalb ist es rat-
sam, einen Profi beizuziehen. Wir wis-
sen um die Mikromarkte und kénnen die
mogliche Spannbreite einer Transaktion
mit unserer Erfahrung einschatzen. Der
Markt macht den Preis. Wir erleben ak-
tuell eine gewisse Verunsicherung, ob
und in welche Richtung sich die Preise
entwickeln. Die Preise fiir Wohneigen-
tum sind nach wie vor hoch, im Anlage-
und Renditebereich jedoch sehen wir
bereits eine gewisse Zurtickhaltung bei
den relevanten Marktteilnehmern.

Ist der Standort von Liegenschaften
weiterhin entscheidend — oder nivelliert
sich das gerade?

Nein, der Standort einer Liegenschaft
bleibt weiterhin entscheidend fir die
Preisfindung. Qualititen wie die Er-
reichbarkeit von Infrastruktur, eine gute
offentliche und private Verkehrsanbin-
dung, Naherholung, Bildungsangebote,
aber auch kulturelle und gesellschaft-
liche Angebote sind fiir den Kaufent-
scheid sowohl im Privatmarkt wie auch
im Anlagemarkt ausschlaggebend. Bei
Gewerbeliegenschaften sind weitere Ar-
gumente wie zum Beispiel das Angebot
an Fachkraften in der Region, logistische
Argumente und natirlich auch die Un-
ternehmenssteuer fiir einen Entscheid
wesentlich.

Sie haben in den vergangenen fiinf-
zehn Jahren Liegenschaften mit einem
Transaktionsvolumen von mehreren
Milliarden Schweizer Franken abge-
wickelt - von Wohneigentum iiber das
Mehrfamilienhaus bis zum Industrie-
areal. Was ist Ihr Erfolgsgeheimnis?
Wir sind mit unseren Teams regional gut
verankert, kennen die wichtigen Player
im Markt und arbeiten beiverschiedenen

Anja Meyer
CEO und Inhaberin smeyers immobilien

Ramona Lindenmann
Leiterin Vermarktung smeyers immobilien

Disziplinen intern und extern gut zu-
sammen. Dabei ist es wichtig, die richti-
ge Zielgruppe anzusprechen und sich in
die Perspektive des Kaufers zu verset-
zen. Ein Kaufer eines Mehrfamilienhau-
ses ist nicht der gleiche Kaufer wie der
Kaufer einer Gewerbeliegenschaft und
stellt ganz andere Anforderungen. So ist
es flr den Gewerbekaufer beispielswei-
se wichtiger, welche Nutzungen in den
kommenden Jahren méglich sind, und
wie sich der Nachfragemarkt entwickelt,
wahrend beim Mehrfamilienhaus der
Fokus eher auf Zustand, Unterhaltskos-
ten und Mikrolage liegt. Die Datenauf-
bereitung und Uberpriifung haben bei
der Abwicklung einer Transaktion einen
hohen Stellenwert. Auch die rechtliche
Situation muss geklart werden und der

Das Team von smeyers immobilien
beridt und begleitet Verkaufer und
Investoren bei der Transaktion von
Immobilien. Mit den drei Standorten
Basel, Luzern und Zurich und einem in-
terdisziplindren Team deckt das Unter-
nehmen den Transaktionsprozess mit
allen Facetten ab. smeyers immobilien
berét Architekten, private Hauseigen-
tumer, Pensionskassen, Versicherungen
und Fondsgesellschaften. Dies sowohl
fr Einfamilienhduser und Stockwerk-
eigentum, Renditeliegenschaften und
Anlageobjekte, wie auch in der Projekt-
und Arealentwicklung.

Mehr Informationen unter
smeyers.ch

Makler muss alle relevanten Fakten, die
mit dem Objekt oder dessen Entwick-
lung zusammenhangen, kennen.

Wenn Sie sich in die Kduferseite hin-
einversetzen, miissen Sie bei Gewerbe-
liegenschaften also in die mittelfristige
Zukunft blicken konnen. Wie analy-
sieren Sie, was eine Immobilie in den
ndchsten zehn oder zwanzig Jahren er-
wirtschaften kann?

Das hangt von mehreren Faktoren ab.
Ein versierter Makler versteht auch et-
was vom Zustand einer Liegenschaft
und kann die Lebensdauer der einzel-
nen Bauteile richtig einschatzen. Ein
wichtiger Indikator ist auch die Ent-
wicklung der Betriebskosten tiber die
Jahre. Steigen diese stetig an oder zeigen

Die Gebaude in der Schweiz
verursachen bis zu 25
Prozent des CO2-Ausstosses
und sind daher im Fokus des
Bundes und der Geldgeber.

Ramona Lindenmann
Leiterin Vermarktung smeyers immobilien
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ungewohnliche Muster, ist das ein Indiz
fir kurz- oder mittelfristigen Investiti-
onsbedarf. Dieser wird sich im Verkaufs-
preis niederschlagen.

Wird der Markt fiir Renditeliegen-
schaften angesichts steigender Zinsen
schwieriger?

Es gilt hier, den Best Owner fiir die Lie-
genschaften zu finden. Aktuell ist es
vielleicht nicht mehr die klassische Pen-
sionskasse oder Versicherung, die ein-
kauft, sondern eher der private Investor,
der einen gewissen Nachholbedarf hat,
was Investitionen anbelangt, und tber
mehr Eigenkapital verfiigt. Und diesen
muss man aus seinem Netzwerk kennen,
um die Transaktion zum besten Preis zu
realisieren. Darauf konnen unsere Kun-
den zahlen.

Ihr Online-Tool Deal Estate soll speziell
Renditeliegenschaften schneller vermit-
teln. Wie funktioniert es?

Die Plattform bildet den Transaktions-
prozess im ein- und zweistufigen Bie-
terverfahren vollstandig ab. Der Daten-
raum bietet einen sicheren Zugang auf
alle Daten tiber das Objekt, auch solche,
die wahrend des Transaktionsprozesses
aktualisiert werden. Termine kénnen
digital vereinbart werden. Mit der Chat-
funktion fiir die direkte Kommunikation
ist ein einfaches Handling garantiert.

Sie sind bekannt dafiir, dass Sie als
Familie mit Immobilien gerade auch
Familien mit Eigentum gerne und um-
fassend beraten. Sie moderieren dann,
mitunter iiber Jahre, die verschiedenen
Familieninteressen?

Immobilien sind wichtige oder sogar die
wichtigsten Assets fiir Familien und des-
halb kénnen Prozesse langer dauern. Es
gilt, verschiedene Interessensabwagun-
gen innerhalb der Familie anzugleichen
und eine fiir alle Beteiligten akzeptable
Losung zu finden, die dann auch noch
steuerlich attraktiv ist. Wir mégen kom-
plexe Herausforderungen und kénnen

i

LR

als Moderatoren diesen Prozess beglei-
ten, ohne Interessenskonflikt.

Frau Lindenmann, der Trend geht hin
zu mehr Nachhaltigkeit und Klima-
neutralitit. Sowohl Investoren als auch
institutionelle Eigentiimer treiben diese
Entwicklung. Haben Immobilien ohne
Investitionen in CO2-Neutralitdit iiber-
haupt noch eine Chance am Markt?
Aktuell sind die institutionellen Ver-
mogen fir diese Themen besonders auf
dem Radar der Investoren. Ohne ESG
gibt es kein frisches Kapital. Der Bedarf
von Unternehmen nach Mietflichen in
CO2-neutralen Gebauden steigt. Auf
der Angebotsseite sind institutionelle
Eigentiimer in der Pflicht, Verbesse-
rungen hin zu Netto-Null bis 2050 aus-
zuweisen. Die Gebaude in der Schweiz
verursachen bis zu 25 Prozent des CO2-
Ausstosses und sind daher im Fokus des
Bundes und der Geldgeber. Dies fiihrt
dazu, dass immer weniger Immobilien
nachgefragt werden, in die nicht bereits
gewisse Investitionen in eine CO2-neu-
trale Ausstattung gemacht wurden. Die
Investoren miissen ihre Ressourcen ge-
zielt dafiir einsetzen, das bestehende
Portfolio zu sanieren und auf Netto-Null
zu bringen. Deshalb werden von diesen
Investoren kurz- und mittelfristig keine
zusatzlichen Liegenschaften eingekauft,
welche nicht bereits diese Kriterien er-
fillen. Die privaten Investoren werden
aber ihren Bestand ebenfalls den neuen
Gegebenheiten anpassen missen. Da-
fir entwickeln wir mit ihnen zusammen
Szenarien und Budgets flir diese Inves-
titionen.

Sie begleiten aber bewusst auch Anbie-
ter und Kdufer von sanierungsbediirf-
tigen Liegenschaften, damit auch dort
Netto-Null erreicht werden kann?

Ja. Es gibt interessante Optionen fir
Transaktionen in diesem Bereich oder
gar Kaufer, die sich auf solche Objekte
spezialisieren und darin das Potenzial
einer Liegenschaft sehen.
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Hohere Zinsen und Crowdfunding-Modelle verindern die Immobilienfinanzierung

Das Finanzierungstrio: Eigenkapital,

Mezzanine-Darlehen, Hypotheken

Zins-Achterbahn abgesagt

Die Zinssatze fur Saron- und Festhypotheken nahern sich weiter an. Und unterschiedliche Laufzeiten
spielen keine grosse Rolle mehr. Was bedeutet das fir die Hypotheken neuer Kundinnen und Kunden?

VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

rither Kkritzelten Interes-
senten ganze Hefte voll, um
den besten Zinssatz und
damit auch die entspre-
chende Laufzeit fiir eine
Hypothek zu finden. Mitt-
lerweile helfen neben den menschlichen
Beratern digitale Finanzierungsrechner.
Wer letztere in den letzten Wochen und
Monaten checkte, sah schnell: Im drit-
ten Quartal dieses Jahres haben sich die

durchschnittlichen Zinsen fiir Saron-
und Festhypotheken weiter angenahert.
Wobei sich auch bei den Laufzeiten nicht
mehr viel tut. Eine finf Jahre laufende
Festhypothek lockte oder schockte En-
de September mit einer Verzinsung von
2,45 bis 3 Prozent, eine tiber zehn Jahre
laufende Festhypothek verlangte kaum
mehr. Auch Saron- oder Geldmarkt-
hypotheken kosteten Ende des dritten
Quartals 2,5 bis 2,9 Prozent.

Die letzten zwei Leitzinserhohun-
gen haben auf dem Hypothekarmarkt
ihre Spuren hinterlassen. Die meisten

Unser aller Haus

Hohe Kosten werden niedriger, wenn man sie teilt.
Gleichzeitig sind Immobilien auch stiickchenweise
gute Wertanlagen. Kann Immo-Crowdfunding die
Schwierigkeiten der Immobilienfinanzierung l6sen?

s klingt verlockend. Warum soll
E man sich nicht mit anderen

Menschen zusammentun, um
eine Immobilie zu finanzieren und damit
jahrlich eine hohe Rendite zu erzielen?
Das driickt nicht so stark aufs Porte-
monnaie, bringt Anteile an einem schén
vermieteten Haus und am Ende sind alle
zufrieden. Doch wie funktioniert Immo-
Crowdfunding - und kann es wirklich
zum Traumhaus fiir den Projektnehmer
und zu garantiert hohen Einnahmen fiir
alle fithren?

Zunichst einmal geht es auch beim
Immobilien-Crowdinvesting um das
Einsammeln von Geld in Gruppen.
Mehrere Menschen schliessen sich also

zusammen und bringen Gelder in ein
bestimmtes, hoffentlich vielverspre-
chendes Immobilienprojekt ein. Die Gel-
der ersetzen als nachrangiges Darlehen
fir den Projektnehmer das nicht aus-
reichend vorhandene Eigenkapital. Im
institutionellen Bereich ist diese Art der
Finanzierung eigentlich ein alter Hut,
denn grosse Immobiliengesellschaften
setzen fast ausschliesslich auf Mezzani-
ne-Darlehen, um nicht ihr Eigenkapital
aufzubrauchen und mehrere Projekte
gleichzeitig verfolgen zu kénnen.

Hohe Renditen, hohes Risiko
Dass Crowdfunding in Immobilien zu-
nehmend interessant wird, hat natiirlich

Kiuferinnen und Kaufer entschieden
sich kurzfristig fiir Saron-Hypotheken
oder Festhypotheken mit kiirzeren
Laufzeiten. Das anderte jedoch nichts
daran, dass Festhypotheken mit zehn
Jahren Laufzeit das beliebteste Schwei-
zer Hypothekarmodell bleiben. Auf sie
setzten knapp die Halfte aller Kundin-
nen und Kunden.

Der Mix macht’s

Dass sich die Unruhe des ersten Halb-
jahres etwas gelegt hat, liegt daran, dass
die Leitzinsen nicht noch ein drittes Mal

mit den versprochenen Renditen zu tun.
So stellen einzelne Plattformen eine
Verzinsung von sechs oder sieben Pro-
zent pro Jahr in Aussicht - wohl wissend,
dass das Geld im schlimmsten Fall, etwa
bei einer Insolvenz des Projektnehmers,
nur schwer aus der Insolvenzmasse wie-
derzuholen und damit fiir immer weg ist.

Ein Mittel gegen diese Unsicherheit
sind besicherte Bankdarlehen, die Zins-
und Tilgungsraten verbindlich festlegen
- mithilfe eines Sicherheitentreuhin-
ders, der im Alarmfall auf die Zahlungen
pochen kann. Weitaus effektiver dirfte
sein, wenn die Gelder der Anlegerinnen
und Anleger nicht als nachrangig quali-
fiziert werden. Sie stehen im Insolvenz-
fall dann mindestens auf dem zweiten
Platz der Glaubiger-Reihenfolge. Auch
«werthaltige Sicherheiten» werden von
einigen Plattformen mittlerweile gefor-
dert oder im Rahmen des besicherten
Bankdarlegens tiber ein Crowdinvesting
angeboten.

Wie aber sieht ein konkretes
Crowdinvesting in eine Immobilie,
beispielsweise in ein neues Mehr-
familienhaus, aus? Die geberfreudige

erhoht wurden. Das Hypothekargeschaft
hat sich an die héheren Zinsen gewohnt
- auch weil Wohn- und Hausbesitz wei-
terhin attraktiv sind. In der gegenwar-
tigen Situation sind deshalb besonders
drei Szenarien fiir unterschiedliche
Anlegerinnen und Anleger gefragt. Wer
Stabilitat mochte, setzt ganz auf Festhy-
potheken. So kann sie oder er einen Teil
der Hypothek etwa auf zehn Jahre und
den anderen Teil auf 15 Jahre festlegen.
Wer ein wenig auf Risiko spielen kann
und die Zinsrisiken minimieren mochte,
mixt die Fest- mit der Saron-Hypothek.

Bis ein Haus steht,

muss weiter viel gerechnet
werden. Digitale Tools helfen -
Bauherren wie Beratern

Elena - stock.adobe.com

Beispielsweise lasst sie oder er 60 Pro-
zent der Hypothekarsumme {ber eine
Festhypothek mit 12 Jahren Laufzeit und
den Rest iiber eine Saron-Hypothek mit
variablem Zinssatz laufen. Mit ein we-
nig Augenmass kann man so steigende
Zinsen abwehren und trotzdem noch
die Vorteile der Geldmarkthypothek
mitnehmen. Wer dagegen gerne mit der
Zinswelle schwimmt, kann die Einteilung
auch genau andersherum vornehmen.
60 Prozent werden dann beispielsweise
uber die Saron-Hypothek und die rest-
lichen 40 Prozent iiber eine 12 Jahre lau-
fende Festhypothek finanziert.

Individuelle Beratung
Die Kombination unterschiedlicher Hy-
pothekenmodelle und Laufzeiten schien
in der Vergangenheit vielen Kundinnen
und Kunden schwierig, weil sich Uber-
blicke tber den Finanzmarkt und die
konkreten Auswirkungen auf die eigene
Hypothek nicht schnell durchrechnen
liessen. Mittlerweile profitieren aller-
dings immer mehr Hypothekarnehmer
von guten Mix-Modellen und den um-
fassenden Tools der Banken und Ver-
sicherungen. Diese Tools helfen auch
dabei, schneller den Wert einer Immo-
bilie zu beziffern, um die Hohe der er-
forderlichen Finanzierung festlegen zu
konnen. Dass viele Anbieter mit eigenen
Immobilienangeboten den aktuellen
Angebotsmarkt spiegeln, sorgt fir zu-
sitzliche Transparenz. Wenn wegen
der steigenden Zinsen eventuell mehr
Wohneigentum zuriick auf den Markt
kommt, worauf einige spekulieren, wird
sich das schnell in den Angeboten, Rech-
nern und Hypotheken niederschlagen.
Sollten gossere Bewegungen jedoch
ausbleiben, konnten doch wieder Papier
und Bleistift gefragt sein. Dann sind es
allein die Expertinnen und Experten der
Banken, die wieder etwas Bewegung in
die Finanzierung und die unbeweglichen
Zinsen bringen kdnnen. Wie heisst es bei
Zinsrechnern und allgemeinen Angebo-
ten am Ende immer so schon: «Gute
Kunden kénnen mit ihrer Bank bessere
Konditionen verhandeln.»

Kleinanleger-Crowd sammelt fiir das
sieben Millionen Franken teure Projekt
zum Beispiel drei Millionen Franken
an Eigenkapital ein, der Rest lauft tiber
eine Hypothek. Schnell zeigt der Rendi-
terechner eine Ausschiittung von sechs
Prozent an, was bei 50’000 Franken mal
eben 3'000 Franken pro Jahr bedeutet.
Der erhohte, gemeinsame Einsatz von
Fremdkapital zahlt sich fiir die Anlege-
rinnen und Anleger aber nur dann aus,
wenn die Hypothekarzinsen gering sind
und die Immobilie auch wirklich ge-
winnbringend unterhalten werden kann.

Fallstricke beim Betrieb und der
Wertentwicklung

Banken und Vermdégensberatungen se-
hen besonders eine schlechte Planung
hinsichtlich des spateren Betriebs als
Falle. Wer Immobilien in Vororten oder
an unattraktiven Lagen finanziere, diir-
fe sich nicht wundern, wenn plétzlich
Leerstand drohe oder bei einer Immo-
bilienkorrektur der Wert rapide sinke.
Zudem misse sich jeder Anlegende
dartiber im Klaren sein, dass man eben
nur einen nicht greifbaren, geschweige

denn bewohnbaren Teil der Immobi-
lie sein Eigen nenne. Im Notfall selbst
einziehen, wenn einem umgerechnet
gerade einmal ein halbes Wohnzimmer
gehort?!

Explizit weisen viele Crowdfunding-
Plattformen deshalb auf die Ausfallrisi-
ken hin. Projektstarter und ihre Crow-
dinvestoren mussten sich zudem ihrer
jeweiligen Verantwortung bewusst sein.
Auf Seiten der Projektnehmer kommt
hinzu, dass aus dem Ruder laufende oder
gar in einer Insolvenz endende Projek-
te neben dem finanziellen auch einen
enormen personlichen Reputations-
schaden anrichten konnen.

Crowdfunding-Expert:innen raten,
sich nicht nur in die genannten Rendi-
tezahlen oder schon getrickste Immobi-
lienbilder zu verlieben, sondern handfest
nach der Erfahrung eines Darlehens-
nehmers zu fragen und dessen Kom-
munikation, Transparenz und weiteren
Plane mithilfe unabhangiger Fachleute
unter die Lupe zu nehmen. Ansonsten
wird das Crowdfunding-Glick schnell
zum Ehe-Schwindel: Die Liebe war da,
das Geld ist weg.
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Weil personlich
besser ist;
PostFinance hat die

besten [.osungen fur
[hre Hypothek

Schone Immobilien gibt
es fast an jeder Ecke. Die

passende Finanzierung auch.
Dank mehreren Kooperations-

partnern kann PostFinance
ihren Kund:innen ein
Angebot zu sehr attraktiven
Konditionen und eine Top-
Beratung bieten - gerade
auch fur Abloser:innen.

Die Stdrke von PostFinance war schon
immer ihre schweizweite Abdeckung so-
wie ihre gesamtheitliche Beratung. Nun
starkt die Finanzdienstleisterin mit ihrer
Beteiligung an der Credit Exchange AG,
kurz CredEx, ihr Hypothekargeschaft
noch einmal entscheidend. Erganzend
zu den bestehenden Kooperationen von
PostFinance mit der Miinchener Hypo-
thekenbank und der Valiant, kommen
mehrere neue Finanzierungspartner
hinzu. Die Partnerschaft mit dem fiith-
renden Hypothekenmarktplatz CredEx
bringt Kund:innen damit noch bessere
Konditionen.

Top-Beratung trifft Top-Angebot

Wer sich tiber Hypotheken informieren
will, landet schnell in einem Dschungel
der Informationen und Warnungen. Al-
les wolle gut tiberlegt sein, man miisse
die verschiedenen Hypothekarmodelle
kennen, auf einen persoénlichen Berater
durfe keinesfalls verzichtet werden. Gut,
wer alle diese Punkte unter einem Dach
zusammenbringt und mit ihrer Exper-
tise im Finanzierungsbereich und mit
einer attraktiven Angebotspalette tiber-
zeugen kann.

Mit der Ausweitung des Partner-
netzwerks wird PostFinance nun noch
attraktiver fiir Hypotheken. Fir Privat-
kund:innen bedeutet das: Sie kénnen
sich noch mehr darauf verlassen, dass
sie in ihrer PostFinance-Filiale die rich-
tige Hypothek abschliessen kénnen und
verstandliche Finanzierungslosungen zu
attraktiven Konditionen erhalten.

Festhypothek oder Saron Hypothek
PostFinance bietet Fest- und Saron
Hypotheken an. Die Festhypothek hat

wahlweise eine Laufzeit von 2 bis 15
Jahren. Kund:innen schitzen diese Art
der Hypothek wegen der guten Plan-
barkeit mit einem festen Zinssatz tiber
die gesamte Laufzeit. Die Saron Hypo-
thek hat dagegen eine feste Laufzeit von
3 Jahren. Sie gilt als flexible Losung mit
einem Saron-basierten Zinssatz, wel-
cher sich quartalsweise an die aktuellen
Marktzinsen anpasst. Sie ist ideal bei
einem hohen oder mittleren Zinsniveau
und bei erwarteten Zinssenkungen. Eine
Kombination zwischen Fest- und Saron
Hypothek ist méglich - und stimmt
eventuelle Lebensveranderungen opti-
mal mit den Falligkeiten und Zinssatzen
der verschiedenen Tranchen ab.

Wer seine PostFinance-Filiale auf-
sucht, profitiert zudem davon, bes-
tens auf den Abschluss der passenden

Auch die Vorsorge

und Absicherung des
Familienbudgets im Todesfall
oder bei Invaliditit sind ein
wichtiger Teil der Beratung
durch PostFinance.

Als Tochter der Schweizerischen
Post bietet PostFinance die passen-
de Finanzierungslosung fiir lhre
Liegenschaft. Uber postfinance.ch/
wohnen konnen sich Kund:innen tiber
den Hypothekenrechner ihr Budget
abstecken oder gleich einen indikativen
Finanzierungsvorschlag erstellen.
Beratungstermine lassen sich schweiz-
weit Uber E-Finance oder telefonisch
vereinbaren.

Mehr Informationen unter
postfinance.ch/wohnen

Hypothek vorbereitet zu werden. Dabei
geht es nicht nur um die erforderlichen
Unterlagen tber Einkiinfte und Ver-
mogen, sondern auch um Fragen oder
Sorgen, die jede und jeder Immobilien-
besitzende kennt. Auch die Vorsorge
und Absicherung des Familienbudgets
im Todesfall oder bei Invaliditat sind
ein wichtiger Teil der Beratung durch
PostFinance. Selbst schwere Schick-
salsschliage fiithren somit nicht in die
Zahlungsunfihigkeit oder gefihrden
bestehende Vertrige. Viele Kreditneh-
mer:innen schatzen diese umfassende
Beratung, da ihre Immobilie nicht nur
eine Wertanlage, sondern den Lebens-
mittelpunkt fiir mehrere Generationen
darstellt. Dank der vertrauensvollen Be-
ratung konnen sich Kund:innen sicher
sein, dass sie bei Unklarheiten oder auch
Anderungswiinschen ihren Ansprech-
partner schnell wiederfinden. Sich Auge
in Auge mit einer Person vertrauensvoll
iiber eine Frage und mogliche Lésungen
austauschen zu konnen, ist und bleibt

die grosse Starke der individuellen Fi-
nanzierungsberatung von PostFinance.

Ablosung einfacher planen
Ein weiterer Pluspunkt der PostFinance
ist ihre breite Kenntnis des Schweizer
Marktes. Denn auch wer seine Hypo-
thek zum Falligkeitsdatum oder frither
ablésen mochte, kann auf die Beratung
der Finanzierungsexpert:innen von
PostFinance bauen. Wer seine Hypo-
thek ablésen mochte, sollte deshalb ein
bis eineinhalb Jahre vor deren Ablauf
mit PostFinance ein passendes Angebot
suchen. Gemeinsam mit einer Beraterin
oder einem Berater kénnen Kund:innen
ihre bestehenden Hypothekenvertrage
durchsehen und dann eine vorteilhafte
Abldsung finden.
Finanzierungsexpert:innen raten
Wohneigentiimer:innen deshalb, sich
besser tiber die Moglichkeiten einer Ab-
lésungen zu informieren. Oftmals hatten
Hypothekarnehmer:innen Angst, Anbie-
ter zu wechseln, oder sie kimen schlicht
zu spat, um eine sinnvolle und kosten-
glinstige Alternative anzunehmen.

Vorteil: Personliche Beratung vor Ort

Auch bei einer geplanten Ablésung sind
fiir Kund:innen bei der Wahl des neuen
Finanzierungspartners Vertrauen und
Kompetenz entscheidend. Rund 2.5
Millionen Kund:innen vertrauen Post-
Finance und ihren modernen Losungen.

POSTFINANCE OPINION

Mit einem solch seridsen, langjahrigen
Partner lassen sich auch in schwierigen
Zeiten Geldgeschafte einfach und smart
planen. Eine Hypothekenberatung vor
Ort in einer PostFinance-Filiale ist ein-
fach tber E-Finance oder Telefon zu
vereinbaren. Gemeinsam mit einer Be-
raterin oder einem Berater koénnen
Kund:innen Schritt fiir Schritt die ge-
eignete Hypothek suchen und dabei of-
fen Gber eventuelle Hiirden oder indivi-
duelle Herausforderungen und familiare
Verpflichtungen sprechen.

Gemeinsam mit PostFinance konnen
Kund:innen die Entscheidungsgrund-
lagen fiir die Finanzierung zusammen-
stellen. Dazu sollten sie aussagekraftige
Fotos der Immobilie und eine Auflistung
der bereits umgesetzten Arbeiten vor-
legen. Zum Dossier gehdren ausser-
dem die aktuelle Steuererklarung sowie
Grundrissplane der Liegenschaft und
ein Gebaudeversicherungsweis. Danach
prift PostFinance die Finanzierbarkeit
und unterbreitet ihren Kund:innen ein
fir sie passendes, verbindliches Finan-
zierungsangebot. Wichtig ist und bleibt:
Eine Immobilie dient der persénlichen
Entfaltung. Darum sollten (zukiinftige)
Wohneigentiimer:innen auch deren Fi-
nanzierung personlich nehmen und mit
einer verlasslichen Partnerin planen.
PostFinance ist die ideale Partnerin fir
neue Hypotheken oder solche, die dem-
nachst ablaufen.
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«Solange
die Schweiz

prosperiert,
kann man mit
chweizer
Immobilien
nicht viel falsc
machen»

Fredy Hasenmaile,
Chefokonom von
Raiffeisen Schweiz,
uber den aktuellen
Immobilienmarkt,
mogliche
Preiskorrekturen und
zu wenig bezahlbaren
Wohnraum.
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VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

eit 1. Juliist Fredy Hasenmaile neuer Chefékonom

von Raiffeisen Schweiz. Zuvor war er 20 Jahre

lang bei der Credit Suisse im Bereich Economic

und Real Estate Research tatig. Ein Gesprach iiber

neue Trends und Technologien auf dem Immobi-

lienmarkt — und die alte, immerwéhrende Liebe
zur perfekten, werthaltigen Immobilie.

Herr Fredy Hasenmaile, Sie analysieren die Schweizer und
internationalen Immobilienmaérkte seit zwei Jahrzehnten.
Gab es in dieser Zeit grundlegende Unterschiede, wie sich
Immobilien in der Schweiz und Immobilien ausserhalb der
Schweiz entwickelt haben?

Immobilien sind auf Gedeih und Verderben mit ihrem Stand-
ort verbunden und dadurch hochgradig regional verortet.
Zwischen den Immobilienméirkten der einzelnen Lander gibt
es daher grosse Kontraste. Allein schon der Immobilienmarkt
in Ziirich und derjenige in Genf verhalten sich unterschiedlich.
Deswegen eignen sich Immobilien hervorragend zur Diversi-
fikation. Dem Einfluss von Zinsen und gesellschaftlichen Ver-
anderungen sind jedoch alle Immobilien weltweit ausgesetzt.

Immobilien galten immer als sichere Wertanlage und ha-
ben einigen wirtschaftlichen Entwicklungen getrotzt. Ist
das immer noch so?

Solange ein Land prosperiert, erweisen sich langfristig auch
dessen Immobilien als sichere Wertanlage. Insbesondere
Wohnimmobilien. Doch Immobilien sind aufgrund der typi-
scherweise hohen Fremdfinanzierung abhangig von den Kre-
ditzyklen. Solche Zyklen konnen auch entarten und in kritische
Situationen miinden. Immobilien sind daher vor Krisen nicht
gefeit. Die Schweiz weiss ein Lied davon zu singen. Nur wenn
man mit dem Leverage nicht tGbertreibt, sind Immobilien eine
sichere Anlage.

Erste Stresssymptome sind
bereits sichtbar. Die Politik
betreibt derweil Wahlkampf
und will nicht wahrhaben, dass
es mit dem Bau von einigen
gemeinniitzigen Wohnungen
nicht getan ist. Die Zeche
bezahlen letztlich die Mieter
und inshbesondere diejenigen
mit kleinen Budgets.

Fredy Hasenmaile

Chefokonom Raiffeisen Schweiz

Inwiefern macht die aktuelle Wirtschaftslage die Immobi-
lienfinanzierung schwieriger? Kdnnen Sie als Bank gewisse
Unwagbarkeiten abfedern?

Die Zinswende hat die meisten Marktteilnehmer auf dem fal-
schen Fuss erwischt. In der Schweiz halten sich die Auswir-
kungen allerdings in engen Grenzen, weil die Inflation in der
Schweiz tiberschaubar geblieben ist und damit auch ein deut-
lich geringerer Zinsanstieg zu deren Bekdmpfung notwendig
war. Die hoheren Zinsen konnen vereinzelt Refinanzierungen
schwierig gestalten. Wir als Bank geniessen ein hohes Kunden-
vertrauen. Wir verfiigen tiber eine sehr starke Kapitalbasis, da
der Gewinn von Raiffeisen zu grossen Teilen in der Genossen-
schaft bleibt.

Die hoheren Zinsen fiihren bei Wohnimmobilien zu einem
Nachfrageriickgang. Was bedeutet das fiir die kommenden
zwei bis drei Jahre?

Beim Wohneigentum ist das Angebot derart ausgetrocknet,
dass die hohen Preise der Zinswende trotzen kdnnen. Die
Preisdynamik hat sich aber merklich abgekiihlt und wir rech-
nen gar mit einer moderaten Preiskorrektur ab 2024. Diese
fallt insgesamt jedoch so gering aus, dass sich bei einem be-
absichtigten Immobilienkauf die Option «Warten» kaum lohnt.
Ich rate angehenden Kaufern einzig dazu, bei der Finanzierung
nicht ans dusserste Limit zu gehen.

Investoren legen vermehrt Wert auf Nachhaltigkeit und
ESG-Kriterien. Wie einfach ist es, Immobilien nach diesen
neuen Massstidben zu planen oder, bei Bestandsbauten,
einzuschitzen?

Die Technologie und die Prozesse sind vorhanden. Zumindest
beim zentralen E-Kriterium. Was noch Not tut, ist eine Stan-
dardisierung bei der Berechnungsweise der Kennzahlen. Hier
liefert der Non-profit-Verein REIDA eine vielversprechende
Grundlage. Zusatzlich braucht es noch den Willen und die
Uberzeugung aller Involvierten, dass ein nachhaltiges Gebiude
den Aufpreis wert ist, den man dafiir bezahlen muss.

Wohn- und Geschaftsbauten sollen schneller und einfacher
auf die individuellen Bediirfnisse ihrer Bewohner:innen
reagieren konnen. Wie beeinflusst das den Immobilien-
markt?

Je besser ein Gebaude auf sich verandernde Bedirfnisse re-
agieren kann, umso mehr Nutzen stiftet das Gebaude und
umso werthaltiger ist es. Ein Gebaude flexibel zu bauen, ist
jedoch einfacher gesagt als getan. Ein Gebaude bleibt letzt-
lich ein Konzept, das man buchstablich in Stein gemeisselt hat.
Deswegen reissen wir bautechnisch intakte Gebaude nach 50
oder 80 Jahren, manchmal auch schon nach 30 Jahren wieder
ab, weil sie funktional nicht mehr geniigen. Es ist und bleibt die
hohe Kunst der Immobilienentwicklung, diesen Zeitpunkt so
weit wie moglich in die Zukunft zu verschieben.

Sehen Sie, dass sich junge Menschen anders fiir Inmobilien
entscheiden als friiher?

Nein, der Traum von den eigenen vier Wanden ist so stark wie
ehund je. Der einzige Unterschied ist, dass heute Wohneigen-
tum fiir die meisten Jungen ein Traum bleibt. Das ist keine gu-
te Entwicklung, denn das frustriert viele Haushalte, reduziert
deren Altersvorsorge und hat langfristig negative Auswirkun-
gen auf die Vermogensverteilung, die in der Schweiz sowieso
schon schief ausfallt.

Seit der Corona-Pandemie hat sich die Nutzung von Biiros
und Geschéftsgebauden stark verdandert. Wie sehr miissen
Gewerbeimmobilien neu gedacht oder bewertet werden?
Die Biiros miissen sich den veranderten Arbeitsweisen anpas-
sen. Sie mussen sich auf Kollaboration und Kommunikation
fokussieren. Quasi auf die komparativen Vorteile personlicher
Kontakte. Raumstruktur, Design und Technologie sind darauf
auszurichten. Flexibilitait wird auch hier grossgeschrieben.
Biiros sind als wechselnde Kulissen zu denken, die vielfalti-
ge Arten von Zusammenarbeit ermdglichen sollen. Der Grad,
mit welchem Biirogebaude die Mitarbeitenden zu modernem
Arbeiten befahigen, dirfte kiinftig verstarkt in die Bewertung
einfliessen.

Werden Kl-Tools nicht nur die Planung, sondern auch die
Vermarktung und Unterhaltung von Immobilien grundle-
gend verandern?

Ja, sie haben damit bereits begonnen. Schon vor Jahren habe
ich gestaunt, wie gute Resultate KI bei der Bewertung von Im-
mobilien lieferte. Und das war erst der Anfang. Im Gebaudema-
nagement und in der Wartung bestehen ebenfalls grosse Ein-
satzmoglichkeiten fiir KI-basierte Systeme, welche die Gebau-
de mit Sensoren tiberwachen und defekte Teile auswechseln,
bevor es zu Storungen kommt. KI ermoglicht Automatisierung,
Effizienz und Personalisierung. Letzteres erdffnet auch in der
Vermarktung ganz neue Moglichkeiten. Immobilien sind Uni-
kate. KI kann sehr machtig darin sein, den perfekten Mieter
fiir das jeweilige Unikat zu finden. Es gibt aber auch Grenzen.
Wenn der halluzinierende ChatBot die Immobilienausschrei-
bung erstellt, dann drohen Rechtsfille.

Gibt es Trends, die Sie mit Sorge beobachten?

Der Wohnungsmarkt lauft schnurstracks in eine extreme
Knappheit. Erste Stresssymptome sind bereits sichtbar. Die
Politik betreibt derweil Wahlkampf und will nicht wahrhaben,
dass es mit dem Bau von einigen gemeinnitzigen Wohnungen
nicht getan ist. Die Zeche bezahlen letztlich die Mieter und ins-
besondere diejenigen mit kleinen Budgets. Mit dem Ruf nach
mehr Regulierung werden noch mehr Investoren vergrault
und vom Bauen ferngehalten. Es braucht hier rasche, echte
und pragmatische Losungen, damit mehr Wohnungen gebaut
werden. Ich befiirchte, dass ansonsten die Stimmbiirger die
Raumplanung frither oder spater zuriickpfeifen werden.

Im Hypothekargeschift hat Raiffeisen einen Marktanteil
von knapp 18 Prozent. Wird dieser Anteil in den kommen-
den Jahren noch steigen?

Im Hypothekargeschaft ist Raiffeisen gross geworden und dort
ist unsere Expertise unschlagbar. Wir méchten diese Stellung
im Wettbewerb verteidigen und weiter mit dem Markt wach-
sen. Unser Wachstumsfokus liegt jedoch im Anlagegeschaft
und im Geschaft mit Firmenkunden. Wir sind in diesen Ge-
schaftsfeldern ahnlich gut, aber das ist noch zu wenig bekannt.
Daran arbeiten wir.



14 Real Estate

Ein Gesprach mit Flavio Ciglia, Marktbe-
reichsleiter Immobilienbank, iber mehr
Transparenz und Resilienz.

Herr Flavio Ciglia, wie wichtig

sind Fachkenntnisse und Erfahrung
beim Immobilienmanagement?

Beides ist zentral. Immobilien entwi-
ckeln sich dynamisch und sind kapital-
intensiv. Entscheidungen sind haufig
bewilligungspflichtig und auch die Mie-
terinteressen sind zu berticksichtigen.
Das alles braucht Zeit. Und hier lohnt es
sich, systematisch und mit Wissen ans
Werk zu gehen.

Werden Immobilien noch immer zu
einseitig betrachtet oder gemanagt?

Aus unserer Erfahrung werden Immobi-
lien-Portfolios oft finanzwirtschaftlich
gemanagt und zu wenig substanzorien-
tiert. Zudem sind die Digitalisierung und
die Konsistenz des Managements immer
noch ungeniigend. Nur wer seine Immo-
bilien umfassend kennt und jederzeit
iber die richtigen Informationen ver-
fiigt, kann richtig entscheiden.

Was erfordert denn ein ganzheitliches
Immobilienmanagement?

Zentral ist eine digitale Losung, die eine
Durchgangigkeit in samtlichen relevan-
ten Themen sicherstellt. Das ermoglicht
die Umsetzung der Eigentimer- und
Immobilienstrategie unter Berticksichti-
gung der geforderten Rechnungslegung.

Sie haben ein mehrstufiges Modell fiir
das Immobilienmanagement entwickelt.
Was sehen Sie sich dort alles an?

Am Anfang steht die Erstellung eines
digitalen Immobilien-Datenraums. Da-
nach erfolgt die Analysephase, in wel-
cher man den effektiven Zustand der
Gebaudesubstanz aufnimmt. Darauf
basierend folgt die Planungsphase mit
einer objektspezifischen Investitions-
planung auch unter Berticksichtigung
von Okologie und Nachhaltigkeit fir
die Ertrags- und Finanzplanung. Zuletzt
folgt das Reporting fiirs Management. Im
Rahmen eines Abonnements sind wir ein
Sparringspartner fiir die Immobilienei-
gentiimer und helfen ihnen, ihre Ziele zu
erreichen. Dafiir haben wir eigens unser
LUKB ImmoTool entwickelt.

OPINION LUZERNER KANTONALBANK
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Immobilien umtassend
kennt und uber die
richtigen .

nformationen

verfugt, kann richtig
entscheiden»

Immobilieninvestitionen brauchen klare Strategien und Managemententscheide.
Mit ihrem modular aufgebauten Immobilienmanagement und dem

LUKB ImmoTool unterstutzt die Luzerner Kantonalbank AG Eigentimer

mit Analysen, Prognosen und Finanzierungsplanen.

Immobilien konnen auch in oder

durch Krisen helfen. Was miissen
Immobilieneigentiimer dafiir tun?

Ein solides Fundament sind eine klare
und explizit formulierte Eigentiimer-
und Immobilienstrategie sowie ein
umfassendes Immobilienmanagement.
Wenn Eigentiimer ihre Cashflows im
Griff haben und solide finanziert sind,
behalten sie ihre unternehmerische
Freiheit. Sie konnen bei sich bietenden
Chancen rasch entscheiden und Objekte
kaufen oder verkaufen.

Sie betonen die positiven Wirkungen
einer langfristige Immobilienplanung,
wenn es um Investitionen geht.

Wieso ist ldngerfristig besser?
Immobilien werden in der Regel auf
lange Zeit erstellt. Entscheide haben
stets hohe finanzielle Implikationen.
Somit lohnt sich eine langfristige Pla-
nung tiber mehrere Zyklen. So werden
die Chancen sichtbarer und die Risiken
planbarer. Gerade mit Blick auf Erneue-
rungen, Sanierungen und Ertragspoten-
ziale werden potenzielle Engpasse orga-
nisierbar. Und auch die Kosteneffizienz
im Portfolio steigt, indem man mit stra-
tegischen Zuliefern und Unternehmern

fiir einzelne Gewerke wie beispielswei-
se Kiichen oder Fenster Einkaufs- und
Montagevertrage itber mehrere Objekte
Uber einen Zeitraum abschliesst. Eigen-
timer bekommen dadurch auch Ver-
handlungsstarke. Eine Langfristplanung
ermoglicht es, Massnahmen schneller
umzusetzen, Kapital effizient zu inves-
tieren und Risiken zu reduzieren.

Sie haben mit dem LUKB ImmoTool ein
Instrument an der Hand, das Analyse-
und Finanzierungsprozesse erleichtert.
Was kann man mit dem Tool machen?
In erster Linie ist es ein Planungs- und
Kommunikationsinstrument auf der Ba-
sis eines konsistenten und durchgangi-
gen Datenmanagements. Es ermoglicht
eine Kommunikation zur Umsetzung
von Massnahmen vom Eigentiimer tiber
das Management zur Verwaltung und
den Kapitalgebern und zuriick. Aus-
gehend von den einzelnen Objekten
kénnen das ganze Portfolio oder aber
auszugsweise auch Quartiere oder
Strassenziige modelliert werden. Das
Dienstleistungsangebot lasst sich je
nach Bestellerkompetenz und Bediirf-
nissen des Eigentlimers konfigurieren.
Wesentlich dabei ist, dass die Berichte

aus dem zentralen Datenraum indivi-
duell auf die Bediirfnisse der jeweiligen
Empfangergruppe abgestimmt sind. Das
erhoht die Entscheidungsqualitat. Diese
Durchgangigkeit der Daten erleichtert
auch die Fremdfinanzierung, denn die
maximale Verschuldungsgrenze ist je-
derzeit bekannt. Der Eigentiimer weiss
somit zu jeder Zeit, wieviele Mittel er fir
verschiedene Zwecke mobilisieren kann.
Letztlich bildet das LUKB ImmoTool die
Grundlage fiir den Dialog fiir ein zu-
kunftsorientiertes Immobilienmanage-
ment. Die Eigentimer profitieren von
Effizienzsteigerung, Visibilitat, Trans-
parenz und erhalten Sicherheit in ihren
Entscheidungen.

Was verrdit das ImmoTool iiber

den Investitionsbedarf oder die Werte-
entwicklung?

Die Investitionsplane sind detailliert in
Anlehnung an den standardisierten Bau-
kostenplan eBKPH geclustert. Der Inves-
titionsbedarf wird auf der Basis des ef-
fektiven Bauzustands ermittelt und nicht
anhand von statistischen Kennwerten.
Die Immobilien-Experten der LUKB Im-
mobilienbank oder der Kunde selbst er-
rechnen mit dem LUKB ImmoTool das

Ciglia Flavio
Marktbereichsleiter
Immobilienbank

Die 1850 gegriindete Luzerner Kan-
tonalbank AG (LUKB) ist mit rund
1¢300 Mitarbeitenden die fiihrende
Bank im Kanton Luzern. Sie be-
treibt 23 Geschaftsstellen und gehort
zu den grossten Schweizer Kantonal-
banken. Mit ihrem Leistungsangebot
LUKB Immobilienbank ist die Luzerner
Kantonalbank seit 2016 in der ganzen
deutschen Schweiz aktiv im Geschaft
mit Immobilieneigentlimern. Sie bietet
ein umfassendes und einzigartiges
Leistungsangebot entlang dem ganzen
Lebenszyklus von Immobilien.

Ein Team von 32 Finanzierungs- und
Immobilien-Experten steht den Kunden
als Sparrings- und Lésungspartner zur
Seite. Seit 2020 besteht zudem eine Ko-
operation mit der Fundamenta Group.

Mehr Informationen unter
lukb.ch/immeobilienmanagement

Umlagepotenzial der Investitionen auf
die Mieten und stellen diese Werte dem
aktuellsten Marktniveau gegeniiber. So
zeigen wir die Wirtschaftlichkeit und
die rechtliche Umsetzbarkeit auf. Der
Wert eines Objekts wird auf drei Stufen
ermittelt. Einerseits werdem ein Fort-
fihrungswert auf der definierten Eigen-
timerstrategie und andererseits ein
Marktwert errechnet. Zudem wird der
Belehnungswert fiir eine Bank ermittelt,
der als Basis fiir die Verschuldungska-
pazitit dient. Danach wird das Ganze zu
einem Portfolio aggregiert.

Auch KMU sollten mehr iiber ihre
Immobilien nachdenken. Warum?

KMU mit eigenen Immobilien miissen
sich stets die Frage stellen, welchen
Einfluss die eigene Betriebsimmobilie
auf die Umsetzung der Unternehmens-
strategie und das langfristige Fortbe-
stehen des Unternehmens hat. Ermog-
licht die Betriebsimmobilie ein poten-
zielles Wachstum? Was mache ich mit
nicht mehr benoétigter Flache? Kann
ein moglicher Nachfolger den Kauf
des Unternehmens mit der Immobilie
finanzieren oder muss der bisherige
Eigentiimer vorgangig die Immobilie
und das Unternehmen trennen? Mit
Blick auf die Finanzen ist zum Beispiel
die Frage des effizienten Kapitalein-
satzes zu beantworten. Wie kann ich
die Cashflows steuern und wie kann
ich allenfalls nicht benétige Substanz
aktivieren, sei es durch Vermietung
oder Verkauf? Und auch das Thema des
Energiemanagements ist fiir Unter-
nehmen von steigender Bedeutung. So
konnen zum Beispiel Eigenstrom pro-
duziert und direkt Kosten gespart wer-
den. Gleichzeitig verbessert sich auch
der CO2-Fussabdruck der Immobilie.
Diese Aufzahlung ist nicht abschlies-
send. Aber sie zeigt, wie vielfaltig das
Thema ist. Oftmals sind Unternehmer
in ihrem Kerngeschaft absolute Profis.
Im Immobilienbereich agieren sie je-
doch vielfach situativ. Gerade weil Im-
mobilien einer der grossten Aktivpos-
ten in der Bilanz sind und darum gros-
se Auswirkungen auf ein Unternehmen
und dessen Finanzen haben, lohnt sich
eine intensive Auseinandersetzung mit
dem Thema und der Beizug von Exper-
tenwissen von aussen.



Wir optimieren unser Portfolio
kontinuierlich - fur unsere
Kunden und die Umwelt.
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PSP Swiss Property gehort zu den fuhrenden Immobiliengesellschaften der Schweiz. Bei der

Weiterentwicklung ihres Portfolios legt die PSP Swiss Property grossen Wert darauf, Nach-

haltigkeitsziele sowie stddtebauliche Aspekte miteinzubeziehen. Die Aktien der PSP Swiss

Property AG sind an der Schweizer Borse SIX Swiss Exchange kotiert (Symbol PSPN, Valor Swiss Property
1829415).

PSP Swiss Property AG - Kolinplatz2 - CH-6300 Zug - Telefon 041728 04 04 - www.psp.info
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OPINION CREDIT EXCHANGE AG

Hypotheken bleiben ein

Dauerthema - unabhangig
von Zinslage oder):
Immobilien

Wie wirken sich die
derzeitigen Zinsen auf den
Hypothekarmarkt aus?
Welche Moglichkeiten haben
Banken und Versicherungen,

ihr Portfolio besser zu managen
und die Kundenzufriedenheit

zu verbessern? Wie
profitieren Pensionskassen
von der grossten digitalen
B2B-Marktplatzplattform
der Schweiz?

Fragen an Serkan Mirza, CEO der Credit
Exchange in Zirich.

Herr Serkan Mirza, wie haben sich

die Priferenzen von Kreditnehmern in
den letzten Monaten verdndert?

Auf unserer Plattform haben wir die
Moglichkeit, praktisch das gesamte
Kundenverhalten end-to-end zu beob-
achten. Aufgrund der uns vorliegenden
Daten kdnnen wir sagen, dass Kredit-
nehmer seit der historischen Zinswen-
de immer nédher an das Riickzahlungs-
datum gehen, bevor sie die Hypothek
verlangern oder abldsen. Gleichzeitig
sehen wir aber auch, dass jedes Mal,
wenn Zinserhéhungen stattfinden, ge-
wisse Kundensegmente ein Mehrfaches
langer brauchen, sich nach der indika-
tiven Offerte final zu entscheiden. Wir
koénnen sozusagen die vorherrschende
Unsicherheit im Market praktisch zeit-
nah messen.

Ein Trend ist, dass Kundinnen und Kun-
den seit der Zinswende vor allem kiirzer
laufende Hypotheken fiir

Ablésungen nachfragen. Was bedeutet
das fiir den Vertrieb?

In der Tat ist dies eine sehr grosse He-
rausforderung fiir jene Institute, welche
sich hauptsachlich auf die Vermittlung
von Kauffinanzierungsgeschaften fo-
kussiert haben. Neben den geringeren
Volumen, die wir beobachten, sind na-
tirlich auch die Kommissionseinnah-
men aufgrund der kirzeren Laufzeiten
eingebrochen. Fir Institute mit einer
etablierten Marke, entgegengebrachtem
Vertrauen, einem breiten physischen
Vertriebsnetz und klarer Positionierung
im Hypothekargeschift war es jedoch
ein ausgezeichnetes Jahr.

Hat die Digitalisierung dazu gefiihrt,
dass Hypotheken schneller abgeschlos-
sen werden - oder hat sich an der
Beratungszeit nichts gedndert?

Es gibt einige erfolgreiche Plattformen,
welche die Antragstrecke bis zum Ab-
schluss des Hypothekarvertrages fiir
Private (fast) vollstandig digitalisiert
haben. Jedoch ist fiir alle am Hypothe-
kargeschaft teilnehmenden Institute
die noch fehlende technische Zugang-
lichkeit von Daten und Dokumenten
bei staatlichen Amtern eine der gross-
ten Herausforderungen in einer end-
to-end Digitalisierung. Je nach Institut
und Geschaftsart hat sich in den letzten
Jahren die Zeit bis zu Auszahlung schon

Juadry Arghe  Traraperees

A 247050 & 06.560

47.0540 & 57.030
A 6760.70 A 5.7540
A 347080 4 0.7540

A 247050 & 86.560

47.0540 4 57.030
A 6760.70 & 5.7540
A 347080 A 07540

&FF :
Hsd 2 "!.]{'Iﬂ
AH54.0 W HB70

signifikant verkirzt, insbesondere bei
einfachen Verlangerungen ohne Neu-
vorlage von Dokumenten.

Als Gemeinschaftsunternehmen der Mo-
biliar, Vaudoise, PostFinance,

Swisscom, Bank Avera und der Glarner
Kantonalbank hat die CredEx einen
grossen Uberblick iiber den Hypothekar-
markt. Wo liegen die Chancen fiir Ihre
Aktiondrskunden?

Wie jede Borse profitieren die Teilneh-
mer der Credit Exchange von der Tiefe
und Breite des Angebotes. Dies ermog-
licht auf der Vertriebsseite dem Kredit-
nehmer, jeweils im White-Labeling den
besten Preis tiber den Gesamtmarkt
Schweiz zu erzielen. Die Endkunden-
beziehung bleibt somit im Namen des
Vertriebes, die Zufriedenheit aufgrund
des guten Angebotes steigt, welches im
Gegenzug die ganzheitliche Beratung
und Bedienung des Endkunden erheb-
lich steigert.

Hypotheken sind als Anlageklasse
weiterhin sehr interessant fiir
Pensionskassen und Versicherungen.
Welche Vorteile bietet die

relseﬂ S

Zusammenarbeit mit CredEx?

Eine Teilnahme bei der CredEx ermog-
licht es den anlegenden Instituten,
differenzierte, voneinander getrennte
Portfoliostrategien aufzubauen, die sie
im Nominalwert verbuchen kénnen.
Zusammen mit dem Automatisierungs-
grad und der flexibilisierten Abwicklung
reduzieren sie die Kosten im Vergleich
zu anderen Hypothekaranlageldsungen.
Einfach zusammengefasst, konnen die
Marge strategisch nach oben optimiert,
die tiefen Kosten kalkulierbar im Griff
gehalten und die operative Komplexitat
stark reduziert werden.

Wie lassen sich Portfolios leichter und
erfolgreicher iiber CredEx managen?
Sowohl fiir unsere Vertriebs- als auch

Kreditfinanzierungsteilnehmer ist tiber
die Plattform die Bedienung der Hypo-
theken und Endkunden einfacher ge-
worden. Aus einer Kombination von
Digitalisierung, technischer Integration
und Outsourcing miissen die Teilnehmer
entweder «nur» die Beziehung pflegen
oder ihr Portfolio wie auf einem Bloom-
berg-Terminal iberwachen.

Ihr Marktplatz funktioniert nach dem
Borsenprinzip. Was bedeutet das?

Das bedeutet, dass der Kreditnehmer
den schweizweit bestméglichen Zins fiir
sein personliches Kreditrisikoprofil be-
kommt. Dies erzielt die Credit Exchange
durch eine «Best Price Auction», welche
jeweils nur den bestanbietenden Kredit-
finanzierer anonym fiir diese spezifische

(v
| Steckbrief |

Credit Exchange - Hypotheken
einfacher gemacht

Die CredEx ist ein offener, neutraler
und unabhangiger B2B Marktplatz
flr Schweizer Hypotheken. Sie
modularisiert durch den Plattform-
Ansatz die Wertschopfungskette
vom Vertrieb tiber die Abwicklung
bis zur Hypothekenanlage, d.h.
jedes Finanzinstitut kann selbst
entscheiden, in welchen Gliedern
es teilnimmt. Gleichzeitig ermog-
licht die CredEx Plattform einen
hohen Automatisierungsgrad,
welcher durch die neusten Techno-
logien wie API, Cloud und Al unter-
stutzt wird. Das Ziel der Credit Ex-
change ist es, fiir alle Teilnehmer der
Hypothekarwertschopfungskette,
vom Kreditnehmer, Kundenberater,
Risikomanager, Treasurer, Abwickler
bis zum Kreditgeber, ein System zu
kreieren, welches Steuerbarkeit,
Sicherheit, Flexibilitat und Con-
venience einfihrt und somit
Komplexitdt reduziert.

Mit Hypotheken im Wert von knapp
3 Milliarden Franken auf ihrer Platt-
form, 20 Kreditgebern und Gber

4 Millionen erreichbaren potentiel-
len Kreditnehmern gehort die Credit
Exchange zu den fiihrenden Firmen
in ihrem Sektor.

Mehr Informationen unter
creditexchange.ch

Serkan Mirza
CEO Credit Exchange

Transaktion zum bindenden Angebot
freigibt.

Sie betonen, dass Banken mit CredEx
eine Win-Win-Situation schaffen
konnen. Wie funktioniert das?
Bilanz-restriktierte Banken kénnen mit
der Teilnahme auf der CredEx sicher-
stellen, dass sie trotzt eingeschrankter
Refinanzierung dem Kunden weiterhin
eine Hypothek in ihrem eigenen Namen
anbieten kdnnen und somit den Kunden
bei sich behalten. Fiir Banken mit einem
Einlagetiberschuss, bei welchen das Ver-
triebsnetz nicht mehr ausreicht, genti-
gend Hypotheken zu platzieren, kann die
uberschiissige Liquiditat auf der CredEx
in hochstprofitable Hypotheken vorii-
bergehend angelegt werden.

«Der Vertrieb von Hypotheken muss mit
Kunden umgehen, die immer linger fiir
den Abschluss warten und dann sehr
schnell entscheiden wollen»
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EXKLUSIVE LOFTS AM ZURICHSEE

Wie sich eine Loft mit 4 Metern Raumhohe und wundervollem Blick auf den Zurichsee anfuhlt, lasst sich nicht
beschreiben - man muss es erleben. Gerne zeigen wir Ihnen eine stilvoll eingerichtete Muster-Loft, den Seezugang, die

einzigartige Umgebung und alles andere, was das Wohnen und Leben auf der Peninsula in Wadenswil einzigartig macht.
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OPINION UTILITA

«Gemeinnutzige und
preiswerte Wohnungen

sind eine gute

Diversifikation zur
Immobilienanlage»

Wenn es um die ESG-Kriterien geht, werden bei
Immobilien ausgerechnet die gesellschaftlichen
und sozialen Aspekte oft vergessen.

Die Utilita Anlagestiftung setzt auf le-
benswerten Wohnraum fiir moglichst
viele Menschen. Geschéiftsfithrer Jirg
Capol erklart, warum Gemeinniitzigkeit
Zukunft und gleichzeitig eine sichere
Anlage verspricht.

Herr Jiirg Capol, mit Ihrer Utilita An-
lagestiftung fordern Sie bezahlbaren
Wohnraum - und gehen damit endlich
den zweiten Buchstaben in der ESG-
Benchmark an. Warum zdhlt der ge-
sellschaftlich-soziale Aspekt bislang so
wenig in der Immobilienbranche?

In der Immobilienbranche spricht man
davon, dass man in Stein investiert. Ef-
fektiv ist das nicht die letzte Weisheit, da
ja die Bewohner das Portemonnaie auf-
machen, um dem Investor einen Ertrag
zu generieren. In anderen Industrien
steht der Kunde, also der Beniitzer als
Wertschopfer im Zentrum, in der Immo-
bilienbranche oft nicht. Das hat wahr-
scheinlich damit zu tun, dass Wohnen
sowohl Grundbediirfnis als auch Aus-
druck der persénlichen Eigenheit sein
kann. Da vermischen sich wirtschaftli-
che und gesellschaftliche Faktoren, die
schwer fassbar oder messbar sind. So
ist es einfacher, sich nur auf die einfach
messbaren oder die von gesellschaftli-
chen Effekten losgeldsten, wirtschaft-
lichen Faktoren zu beschranken.

Sie arbeiten in einer Arbeitsgruppe
daran, diesen sozialen Aspekt bei Im-
mobilien messbar zu machen. Welche
Zahlen oder messbaren Wirkungen sind
dabei wichtig?

Wir sind tberzeugt, dass bei einer Im-
mobilienanlage eigentlich die Erzeu-
gung eines stabilen Cashflows zentral
ist und geférdert werden muss. Der
gesellschaftliche Aspekt, der dies be-
wirkt, ist die positive Identifikation mit
dem Lebensraum. Das bewirkt, dass die
Leute im Allgemeinen langer in ihren
Wohnungen bleiben, den Liegenschaf-
ten mehr Sorge tragen und sich besser
in der Nachbarschaft und im Quartier
integrieren. So kann man die Wirkung
an den Kosten, tieferen Leerstanden und
auch am Liegenschaftswert dank guter
Nachbarschaftsqualitat, sprich urbaner
Integration, als eine Art «gesellschaft-
liche Mikrolage» ablesen.

Sie sagen: Wer in «Wohnen als Grund-
bediirfnis» investiert, kann Stabilitdt
erwarten. Warum sollten Pensionskas-
sen mehr in preisgiinstige Wohnungen
investieren?

Die Utilita ist eine Anlagestiftung und
somit nur fiir Pensionskassengelder of-
fen, also fiir Erspartes von, wenn man
so sagen kann, unseren Bewohnern als
Destinatar. Dies erzeugt einen sinn-
vollen Kreislauf des Kapitals, das zwei
Grundbedtirfnisse der sozialen Sicher-
heit abdeckt, namlich Altersvorsorge

und Wohnen. Beide Grundbediirfnisse
sollten nicht einer Spekulation ausge-
setzt werden, sondern durch Stabilitat,
Planbarkeit und Sicherheit gedeckt wer-
den. Mit anderen Worten: durch Nach-
haltigkeit.

Wie gelingt es Ihnen, sich von Marktri-
siken abzukoppeln, um langfristig hohe
Renditen zu erzielen?

Die Marktrisiken bei Immobilien liegen
in den Leerstinden und in Bewertungs-
effekten in Verbindung mit dem zukiinf-
tig erwarteten Risiko, die sich im Ab-
zinsungsfaktor widerspiegeln. Legt man
in ein Grundbediirfnis an, in unserem
Fall in gemeinntitzigen und preiswerten
Wohnraum, sind wir in einer Nische, die
traditionell tiefe Leerstinde aufweist,
aber auch tiefere zu erwartende zu-
kiinftige Risiken, was diese Immobilien
nattirlich nie ganz, aber bis zu einem
interessanten Grad von Marktbewegun-
gen unterscheidet. Daher sind wir fir
unsere Anleger eine gute Diversifikation
zu durchschnittlichen schweizerischen
Immobilien.

Was die Ausdriicke «hohe Rendi-
te» oder «Profit» betrifft, haben diese
gefiihlsmassig und politisch ganz ver-
schiedene Klinge und werden auch
wirtschaftlich in ganz verschiedenen
Kontexten angewendet. Die Begriffe sind
nicht allgemein eindeutig. Es kommt
ganz darauf an, von welcher Seite man
sie betrachtet. Es ist bekannt, dass ge-
meinniitzige Bautriger, beispielsweise
Genossenschaften, keinen Profit ma-
chen diirfen, was auch so sein sollte.
Dem ist auch so, da bei einer Fremdfi-
nanzierungsquote von 90 Prozent und
mehr eben viele Mittel in Riickstellun-
gen, Amortisationen und die Bedie-
nung von Schulden fliessen. Sind diese
Geldfliisse Profit, Rendite oder Kosten?
Das kommt ganz auf den Blickwinkel
drauf an, ob man Kapitalempfanger oder
-geber ist. Da die Utilita im Allgemeinen
nur mit Eigenkapital arbeitet, werden
diese Geldfliisse frei und kénnen wieder
zwecksichernd in die Stiftung einflies-
sen. Das wird dann fiir unsere Anleger als
eine Performance sichtbar, die auf eine
Cashflow-Rendite ausgerichtet ist und
somit wieder Stabilitit erzeugt. Diese
Kombination macht es aus, dass wir auch
als auf die Gemeinniitzigkeit ausgerich-
tete Anlage nachhaltige Werte erzeugen.

Als unabhangige Anlagestiftung
investiert Utilita verantwortungsbe-
wusst in preiswerten und gemein-
niitzigen Wohnraum in der gesam-
ten Schweiz. Solid und nachhaltig.

Mehr Informationen unter
utilita.ch

Jiirg Capol
CEO

Giinstiger Wohnraum konne Miete-
rinnen und Mieter dazu bringen, sich
selbstverantwortlich mehr mit Okologie
zu beschdftigen, da nicht das gesamte
Tun auf die Erwerbsarbeit fokussiert
sein miisse, sagen Experten. Das widre
dann tatsdchlich eine zusdtzliche nach-
haltige Wirkung?

Das kann ich nicht sagen, ob das effektiv
so ist. Es ist jedoch allgemein so, dass
mehr Selbstverantwortlichkeit in ein
grosseres allgemeines Verantwortlich-
keitsverhalten miindet. Es fehlen aus
meiner Sicht heute die empirischen und
statistischen Grundlagen, um das zu be-
legen. Ich wire jedoch nicht iiberrascht,
wenn das zukinftig gemacht werden
kann. Aber wir diirfen uns jedoch auch

In anderen Industrien steht
der Kunde, also der

Beniitzer als Wertschopfer
im Zentrum, in der
Immobilienbranche oft nicht.

nicht anmassen, einen gesellschaftli-
chen «Lehr- oder Regulierungsauftrag»
zu Ubernehmen. Wir moéchten ein-
fach die Voraussetzungen schaffen, um
Nachhaltigkeit im Interesse der Anleger
und Bewohner zu ermoglichen.

Tatsdchlich gehen Sie auch bei der Be-
treuung der Mieterinnen und Mieter
neue Wege. Sie fordern aktiv den Dialog
untereinander, investieren in Begeg-
nungsflichen und Dienstleistungen fiir
Alleinstehende. Was fiir Massnahmen
gibt es?
Ich glaube nicht, dass wir neue Wege ge-
hen. Wir basieren uns auf Bestehendem
und probieren eben, fiir die Bewohner
eine Nachbarschaft zu offerieren, die
Identitat fordert, aber nicht aufzwingt.
In der Unternehmensfithrung ist schon
langer bekannt, dass sich ein Unterneh-
men, das sich um seine Mitarbeiter kiim-
mert und ihnen einen gewissen Grad an
Selbstbestimmung einraumt, zufriede-
nere Mitarbeiter hat, bessere Ergebnisse
vorweisen kann und solider durch Kri-
sen navigiert. Dieses Wissen kann man
auch auf Bewohner anwenden.

Konkret fordern wir Bewohner-
vereinigungen, die sich im halbof-
fentlichen und offentlichen Raum der
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Liegenschaften und Quartiere teilweise
selbst bestimmen und Aktivitaten ent-
wickeln konnen. Wir versuchen zum
Beispiel, auch in der Planung von Lie-
genschaften natirliche Begegnungs-
raume innen und aussen anzubieten, so
dass sich die Bewohner durch tagliches
«Sich Kreuzen» treffen. Wir bieten in
gewissen Liegenschaften auch Dienst-
leistungen fiir alle Bewohnergruppen
und -generationen an, so dass sich das
tagliche Leben ein bisschen vereinfacht.

Seit letztem Jahr ist Ihre Anlagestiftung
auf «first come, first served»-Basis fiir
neue Anlegerinnen und Anleger geoff-
net. Was erwarten Sie sich in den kom-
menden Jahren?

«First come, first served» heisst, dass
wir jederzeit Pensionskassen gegentiber
flexibel neues Kapital aufnehmen kon-
nen. Wir gehen so auch auf ein Bediirf-
nis ein, das an uns herangetragen wurde.
Wir wachsen pro Jahr um ca. 40 bis 60
Millionen Franken und hoffen, bald die
500-Millionen-Franken-Marke erreicht
zu haben. Wir sind uns aber bewusst,
dass das quantitative Wachstum dem
qualitativen untergeordnet ist.

Wir haben im Bereich Umweltkenn-
zahlen, das E von ESG, gute Ergebnisse.
Wir produzieren heute schon unter 15
kg/m? CO,-Ausstoss und mochten na-
ttrlich auch diese Werte zukiinftig ver-
bessern und diese nicht dem Wachstum
opfern. Das Gleiche gilt fiir die S-Seite
von ESG, da konnen wir rund 50 Pro-
zent der Liegenschaften als gemein-
niitzig und den Rest als preiswert ein-
stufen. Wir mochten diese Elemente,
die uns zu einer diversifizierenden und
nachhaltigen Anlage machen, verstarken
und gleichzeitig einen gesellschaftlichen
Nutzen erwirken.
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MARKSTEIN OPINION

r. Weitere Informationen

Was macht eigentlich die Immobilien-
branche, um dem gegenwartigen Trend
von mehr Nachhaltigkeit und Diversi-
tat gerecht zu werden? Die Antwort auf
diese Frage steht in Bachenbiilach.

Dort realisiert die Markstein zu-
sammen mit der Eigentimerin, der
Vertina Anlagestiftung, erstmals 26
Mietwohnungen in der Uberbauung
Felivita nach dem iwo®-Wohnmodell.
Das heisst: Mieterinnen und Mieter
konnen beim Erstbezug aktiv mitbe-
stimmen, wie ihre Wohnung aussehen
soll. «Bei Felivita+ stehen drei verschie-
dene Designlinien zur Auswahl», erklart
Michael Lunder, Bautreuhand-Projekt-
leiter bei Markstein. «Die Mieterinnen
und Mieter kénnen die Bodenbelage,
Kichenfronten und Badezimmerflie-
sen bestimmen. Sie kénnen sich fir
qualitativ hoherwertige Kichen- oder
Haushaltsgerate entscheiden, oder auf
ein Dusch-WC upgraden.»

Die individuelle Planung funktio-
niert denkbar einfach: Mithilfe eines
digitalen Konfigurators konnen die
Mieterinnen und Mieter Schritt fir
Schritt die Wohnung gestalten und die
anfallende Summe sofort iiberpriifen.
Dieser Mehrpreis ist dann vor Bezug
der Wohnung zu begleichen, wobei
eine Finanzierung tber Monatsraten
moglich ist. In beiderseitigem Interesse
wird der Mietvertrag langerfristig itber
finf Jahre abgeschlossen. Nach Ablauf
dieser funf Jahre haben Mieterinnen
und Mieter dann mehrere Verlinge-
rungsoptionen.

Der neue Standard: Individualisierung
Das iwo®-Wohnmodel versteht sich
nicht nur als attraktive Alternative zum
Wohneigentum, sondern sieht darin
auch eine Moglichkeit, die Mieterzu-
friedenheit zu starken - und die Mie-
terfluktuation zu senken. Neben einer
verbesserten Dienstleistung im Sinne
der Mieterinnen und Mieter, die sich
ganz anders auf eine individualisierte
Wohnung freuen, stellt das Konzept
auch die Gbermdissigen Standardisie-
rungen der Vergangenheit in Frage.
«Die Vermarktung der Wohnun-
gen bereitet uns sehr viel Freude» sagt
Sarah Seidler von Markstein. «Die Be-
werber haben Spass bei der Benutzung
des Konfigurators und bei der Mitbe-
stimmung ihrer kinftigen Wohnung.
Im Gegensatz zu anderen Erstvermie-
tungsprojekten haben die Interessen-
ten die Moglichkeit, die Materialmuster
und Kollektionen bei uns im Biiro anzu-
sehen.» Alle Interessenten reagierten
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Ein (Wohn-)Modell mit Zukunft: Der Immobiliendienstleister Markstein setzt auf Individualisiertes
Wohnen nach dem iwo®Wohnmodell - und lasst Erstmietern Raum flir die eigene Gestaltung.

Als etablierter Inmobiliendienstleister unterstiitzt Markstein private,
institutionelle sowie 6ffentlich-rechtliche Kunden. Die breite Dienstleistungs-
palette umfasst die Bereiche Portfoliomanagement, Bautreuhand sowie Transak-
tionsmanagement und Vermarktung. Somit deckt sie den gesamten Lebenszyklus
einer Liegenschaft ab.

Mehr Informationen unter markstein.ch

Das iwo®-Wohnmodell

Mit dem iwo®-Wohnmodell haben Mieterinnen und Mieter beim Erstbezug einer
Wohnung die Moglichkeit, bestimmte Designlinien oder Ausbauten mitzubestim-
men. Mithilfe eines Konfigurators konnen die Interessenten Schritt fiir Schritt den

Wohnungsausbau individuell anpassen.

Mehr Informationen unter iwo.ch

durchwegs positiv auf das iwo®-Modell.
«Einige wollen oder kénnen sich kein
Eigenheim leisten. Dennoch haben sie
hier die Moglichkeit, den Innenausbau
der Wohnung mitzubestimmen. Fir
viele der zukiinftigen Mieterinnen und
Mieter ist es ein grosses Anliegen, eine
langere Zeitdauer in der Mietwohnung
zu verbringen und sie schatzen daher
die Individualisierung des Wohnraums
sehr.»

«Ein Wohnmodell fiir sesshafte
Mieterinnen und Mieter»

Nicht nur Best Ager oder Familien mit
Kindern bewerten das iwo®-Modell
positiv, sondern auch Menschen, die
ihren Lebensmittelpunkt am Ort der

Wunschwohnung haben und wissen,
dass sie noch langere Zeit dort blei-
ben mochten. Die Gewissheit, am Ort
seiner Wahl bleiben zu kénnen und
gleichzeitig in eine wunschgerecht
ausgestattete Wohnung ziehen zu
konnen, fordert die Mieterzufrieden-
heit. Mehr als 25 Unternehmen férdern
mittlerweile das iwo®-Wohnmodell mit
ihren Produkten und Dienstleistungen.
Die aktive Mitbestimmung der eigenen
Wohnumgebung soll Mietern in Ge-
genden mit knappem Wohnraum eine
Moglichkeit bieten, dem Gefiihl eines
Eigenheims etwas ndher zu kommen.
Auch die Bauherrschaft begriisst die
neuen Moglichkeiten. «Die Vertina An-
lagestiftung investiert in nachhaltigen

Wohnraum an attraktiven Standorten
in der Deutschschweiz», so Danilo Al-
tieri, Geschaftsfihrer der Vertina An-
lagestiftung. «Nebst dem Fokus auf
okologische Gebaudeeigenschaften ist
es fiir uns wichtig, dass sich Mieterin-
nen und Mieter in unseren Wohnun-
gen wohl fithlen. Durch die individuelle
Gestaltung anhand vordefinierter Aus-
baumoglichkeiten wird dem Mieter die
Moglichkeit gegeben, die Wohnung an
die eigenen Bediirfnisse anzupassen.»
Das iwo®-Modell hat weitreichen-
de Vorteile fur alle Seiten, die auch das
gesellschaftliche Miteinander beriih-
ren. «Wir erwarten», so Altieri, «dass
durch den starkeren Bezug zur selbst-
konfigurierten Wohnung mit einer tie-
feren Fluktuation zu rechnen ist. Die
Reduktion der Mieterwechsel fiihrt zu
tieferen Unterhaltskosten und somit
zu einem hoheren Nettoertrag. Tiefere
Leerstande steigern den Nettoertrag
zusatzlich, was der Eigentiimerschaft
zugutekommt. Auf der sozialen Ebene
kann durch das langere Verbleiben im
Gebaude oder Areal die Beziehung un-
ter der Mieterschaft gestarkt werden.»

Mitbestimmung fordert Nachhaltigkeit

Ein modernes Bauen und Wohnen sei
eben auch eine Frage der individuellen
Wiinsche, so Altieri. Das iwo®-Modell
verschaffe dem Mieter einen Eigen-
tumsstandard, der mehr Platz zur Ent-
faltung lasse und gleichzeitig absolut
nachhaltig sei. «Mieter profitieren von
einem eigens gewdhlten Ausbau. Nebst
einer Mindestlaufzeit von finf Jahren

erhalten die Mieter attraktive Verlan-
gerungsoptionen. Die Vertina Anlage-
stiftung bietet den Mietern aufgrund
ihrer Nachhaltigkeitsstrategie zudem
ein Gebaude, das den neuesten Nach-
haltigkeitsstandards entspricht.»

Michael Lunder betont, dass beim
iwo®-Modell noch mehr méglich sein
kann. «Bei Felivita, das zunachst nicht
als iwo®-Modell entwickelt wurde,
konnten die Mieterinnen und Mieter
aus drei Designlinien wahlen. In Zukunft
konnten sie schon bei der Planung der
Wohnung miteinbezogen werden. Die
friihzeitige Einbindung in den Grund-
riss einer Wohnung erfordert aber eine
gewisse Vorlaufzeit. «Das bedeutet:
Mieterinnen und Mieter mussten sich
schon sehr frih fiir einen Mietvertrag
entscheiden: ein Jahr bis anderthalb
Jahre im Voraus.» Allerdings sei die Be-
deutung einer selbstkonzipierten und
-designten Wohnung, in der man langer
wohnen konne, eben nicht zu unter-
schétzen, besonders auch an gefragten
Wohnlagen.

In iwo®-Wohnungen zeigt sich, wie
Individualitat und Mietimmobilien fir
eine bessere Zukunft zusammenfin-
den. Der Aufwand fiir den Mietenden
bleibt iberschaubar, der Vermietende
profitiert vom langfristigen Wohn-
gliick des Mietenden. «Hier ist es so
schon, dass ich nicht mehr ausziehen
will.» Wenn Mieterinnen und Mieter so
denken, ist das Projekt Nachhaltigkeit
tatsachlich in den vier Wanden und in
der Immobilienbranche angekommen.
Mission erfillt.

«Einige wollen oder konnen
sich kein Eigenheim
leisten. Dennoch haben sie
hier die Moglichkeit, den
Innenausbau der Wohnung
mitzubestimmen.»
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In den Stadten geht es in
die Hohe oder Enge

Schon jetzt leben 85 Prozent der Schweizer Bevolkerung in wird sich auch die Einwohnerdichte durch Hochhauser, flache
stadtischen Gebieten. Die Einwohnerdichte betragt dort Uberbauungen und «eine Stadtwerdung der Agglomeration» weiter
durchschnittlich 400 Personen pro Quadratkilometer. Gleichzeitig erhohen. Durch zusatzliche Angebote wie kurzfristig zubuchbare
nimmt die Alterung der Gesellschaft zu. Was bedeutet das fur Joker-Raume und mehr Gemeinschaftsraume und Gartenanlagen
das Wohnen und Bauen in der Stadt? Prognosen gehen davon aus, wird sich bei einer nur geringfligig wachsenden Bauzonenflache
dass sich die Stadtquote bis 2045 weiter erhohen wird. Gleichzeitig die durchschnittliche Wohnflache pro Person weiter verringern.

)

>

Bevolkerungszahly -
Schweiz v

- Finwohner:innen

Millionen Millionen Millionen

Die Bevdlkerung nimmt weiter zu. Zuletzt wuchs sie jahrlich

um durchschnittlich 0,7 %. 2022 @ 19 2050 .

Prozent Prozent

Die Schweiz hat nach Japan die zweithéchste
Lebenserwartung weltweit. Frauen werden im
Durchschnitt 86 Jahre alt, Manner 82.

Durchschnittliche
Wohnflache pro Person

Zahl der
Einpersonen-
haushalt

Seit der Jahrtausendwende hat
sich die nach oben gehende Linie
der Pro-Kopf-Wohnfldche deutlich
abgeflacht. Dank neuer Wohn-
und Arbeitskonzepte und der
ansteigenden Bevolkerungszahl ist
mit einer Abnahme der Pro-Kopf-
Wohnfldche zu rechnen.

Millionen Millionen

Auch der prognostizierte Anstieg der Einpersonenhaushalte
wird fiir kleinere Wohnflachen sorgen.

| B ﬁﬁ o0
. Bauzonenflache
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Immer mehr Einwohner:innen leben auf einer praktisch

konstant grossen Fldche.
2012 @ 2 08 2017 @ 181 20229175
m2

m2

pro Einwohner

Quelle: Bundesamt fur Statistik, Bundesamt fir Raumentwicklung



Real Estate 21

Das Hochhaus «Malley Phare» soll in energetischer und
soziokultureller Hinsicht beispielhaft sein. Mit seiner Holz-
struktur und seinen aktiven Photovoltaik- Fassaden erfiillt
das Projekt die Kriterien der 2000- Watt-Architektur

Beim Einkaufszentrum Malley Lumiéres
tut sich Grosses. Eine 14-stockige Holz-
konstruktion wachst in den Himmel,
um als niedrigenergetisches Wohnhaus
Malley Phare die Hochhauswelt von Lau-
sanne zu verandern.

Der von der Suva errichtete Turm
wird das erste Holzhochhaus in der
Westschweiz mit einer aktiven Fotovol-
taik-Fassade werden. Und er wird dank
seiner Mischung aus Schweizer Holzern
und einer Stahlbaukonstruktion, die
nicht auf den Fundamenten des bereits
bestehenden Gebadudes ruht, einmalig
leicht, innovativ und nachhaltig sein.
Suva-Projektleiter Achim Hussong ver-
gleicht die Fassade mit Schlitzen, Ker-
benund Loggien mit einer Briicke, deren
Gertst zu 5 Prozent aus Stahl und zu 95
Prozent aus Holz bestehe. Das verwen-
dete Holz, hauptsachlich Fichte und zu
je 20 Prozent Esche und Weisstanne,
stammt ausschliesslich aus den stark
wachsenden Waldern von Jura, Waadt
und Freiburg.

Architektonisches Symbol fiir die Zukunft
Im Malley Phare finden Technik, Inno-
vation und Nachhaltigkeit zusammen
- perfekt fir die Ziele der Suva, die die
nachhaltige Entwicklung weiter férdern
will. Der Erweiterungsbau auf dem Mal-
ley Lumeres beweist, dass die Herausfor-
derungen der 2'000-Watt-Gesellschaft
angenommen werden kénnen. Das Ziel:
ein natiirlicher, mit der Natur gebauter
Lebensraum, der auf die Bediirfnisse
heutiger und kinftiger Generationen
zugeschnitten ist. Holz hilft dabei, die
geforderten Zielwerte fiir nicht erneu-
erbare Primirenergie und CO2-Emissi-
onen zu erreichen. Seine CO2-Speicher-
fahigkeit ist fiir den Hausbau ideal. 3°000

Ein Wohnturm als

nachhaltiges
Leuchtturmprojekt

Ein 60 Meter hoher Wohnturm aus Schweizer Holz
verandert in Prilly das Bauen und Leben: Malley Phare.

Kubikmeter Holz sorgen im Malley Phare
dafiir, dass das Gesamtgewicht des Tur-
mes lediglich 3’000 Tonnen betragt. Das
Gewicht der Metallkonstruktion kommt
dabei auf nur 750 Tonnen.

Architekt dieses zukunftsweisenden
Holzturms mit 96 Mieteinheiten auf 15
Etagen ist das Schweizer Architekten-
biiro CCHE Lausanne mit Hannes Eh-
rensperger. Realisiert wird der Bau von
einem Konsortium der beiden Unter-
nehmen Perspectives Construction, Ny-
on, und JPF-Ducret, Bulle. Nachdem die
Gemeinden Prilly, Renens und Lausanne
2016 den Sektor Malley als 2’000-Watt-
Standort zertifizieren wollten, was 2019
in einen Bebauungsplan miindete, muss-
te das Bauen und Wohnen an dieser Stel-
le tatsachlich neu und vor allem nachhal-
tig erfunden werden. Der Bau von Malley
Phare ermoglicht eine Verdichtung un-
ter Einhaltung 6kologischer Standards
und insbesondere die Begrenzung der
Stellplatze fiir Kraftfahrzeuge zugunsten
der Nutzung offentlicher Verkehrsmit-
tel. Eine besondere Herausforderung, so

Das Ziel: ein natiirlicher,
mit der Natur gebauter
Lebensraum, der auf die
Bediirfnisse heutiger und
kunftiger Generationen
zugeschnitten ist.

Hannes Ehrensperger, seien die Solar-
zellen an der Fassade gewesen. «Die Ge-
baudeform mit ihrer kleinen Dachflache
beztglich der Héhe und die beschrank-
te Parzellenflache sowie das bestehende
Untergeschoss ermoglichten es nicht,
andere alternative Energieproduktionen
ausser der Fotovoltaik zu definieren, um
die geforderten 253’000 KWh an Strom
zu produzieren. Also hat unser Architek-
tenbliro CCHE einen Algorithmus ent-
wickelt, um einerseits die Solarzellen zu
optimieren und andererseits den Fassa-
denraster mit den Solarpanelen in Ein-
klang zu bringen. Mit einer Hohe von 60
Meter ist die Fassade aus Solarpanelen
die hochste der Schweiz.»

Natiirlich wohnen, natiirlich in der Stadt
Dass ein auf ein bestehendes Gebaude
gesetztes Haus tatsichlich zum nieder-
energetischen und soziokulturellen Vor-
bild werden kann, klingt fast unglaublich.
Aber tatsachlich steht der Wohnturm
am Bahnhof Prilly-Malley nicht nur fir
eine moglichst nattirliche Anwendung
der 2'000-Watt-Prinzipien. Mit sei-
ner Fotovoltaik-Fassade, seiner kurzen
Bauzeit und seiner nachhaltigen Nut-
zung lokaler Baumaterialien bringt er
eine neue Zuversicht in den stidtischen
Wohnungsbau. Malley Phare wirbt auch
fiir ein «Holzhattan» fiir alle - ein neu-
es Wohnen nach oben, das Wohnraum
suffizienter und 6kologischer nutzt, und
Mieterinnen und Mieter so leben lasst,
dass diese die Idee der Nachhaltigkeit
weitertragen kénnen und wollen.

Dass unter dem Turm das Einkaufs-
zentrum Malley Lumieres mit Kino,

Fitnesscenter und Schwimmbad die
Menschen wieder zueinander bringt,
liegt in der Natur der Sache oder eben
Bauweise. Den Bewohnern des neu-
en Turms stehen ausserdem mehrere
Gemeinschaftsraume zur Verfiigung:
eine Rooftop-Bar, kurzfristig nutzbare
«Joker»-Raume sowie Coworking- und
Home-Office-Raume in doppelter Hohe.
«Die Nachhaltigkeit beruht neben den
bautechnischen Anforderungen auch
auf den sozialspezifischen Komponen-
ten», bestatigt Hannes Ehrensperger.
«Zum einen ist der Turm am richtigen
Ort gebaut, gut angebunden an das 6f-
fentliche Mobilitatsnetz, und zum an-
deren bildet er eine Synergie der am
Ort vorhandenen Dienstleistungen und
Freizeitangebote. Weiter besteht die
Moglichkeit, den Wohnflachenbedarf zu
optimieren. So kénnen im Gebaude Zu-
satzzimmer und Biirordume zugemietet
werden. Die Waschkolonnen sind pro
Etage in gut belichteten und mit bester

SUVA OPINION
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Hoch hinaus im Malley Phare:

96 Wohnungen der Zukunft

Das Malley Phare-Wohnhaus bietet 96
Mieteinheiten auf 15 Etagen:

« 9 Studios

+ 12 Lofts

+ 29 Wohnungen mit 2,5 Zimmern
+ 33 Wohnungen mit 3,5 Zimmern
+ 13 4-Zimmer-Wohnungen

« 8 «Joker»-Zimmer

+ 6 Coworking Spaces

- Bar auf dem Dach

Mehr Informationen unter
malleyphare.ch

Hannes Ehrensperger
Architekt - Partner CCHE Lausanne SA

Aussicht versehenen Gemeinschafts-
raumen untergebracht.»

Dass das Malley Phare die Mission
Nachhaltigkeit mit der Fertigstellung
nicht beendet, ist fest miteingeplant.
Denn das verliechene Zertifikat als
2'000-Watt-Standort gilt immer nur fir
einen begrenzten Zeitraum und muss
regelmassig auch im Betrieb erneuert
werden. Das bedeutet: Malley Phare wird
auch nach seiner Fertigstellung nach-
haltig bleiben und die eigene Nattirlich-
keit immer wieder unter Beweis stellen.
Auch das ist eine griine Revolution.
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Frau Jolina Dammert, wie rar ist Bau-
land in der Schweiz?

Bauland ist in der Schweiz tatsachlich
eine knappe Ressource - allerdings kann
man diese Frage nicht abschliessend be-
antworten. Grundsatzlich gibt es nach
wie vor Bauland, jedoch stehen Par-
zellen nur vereinzelt zum Verkauf. Die
Verfiigbarkeit variiert zudem stark nach
Region und spricht je nach Budget nur
eine geringe Zielgruppe an.

Wieso ist Bauland so knapp?

Die Knappheit von Bauland in der
Schweiz lasst sich auf mehrere Faktoren
zurlickfithren. Einerseits wurden Ge-
meinden durch Abstimmungen zum ver-
dichteten Bauen dazu angehalten, ihre
Baulander um- oder auszuzonen, was zu
einer Verknappung und Wertsteigerung
von Grundstiicken fithrte. Andererseits
spielt auch die Zuwanderung eine Rolle.
Die steigende Bevolkerungszahl erhoht
die Nachfrage nach Wohnraum und da-
mit auch nach Bauland. Zudem warten
viele Grundstiicksbesitzer mit dem Ver-
kauf ab, insbesondere, wenn sie planen,
das Land ihren Nachkommen fiir den
Hausbau zu tiberlassen.

Gibt es iiberhaupt noch Bauland fiir
Einfamilienhdiuser? Und wie ist das
Verhiltnis zwischen Angebot und Nach-
frage?

Die Baulandsuche fiir Einfamilienhau-
ser gestaltet sich je nach Region unter-
schiedlich. In Ballungszentren ist die
hohe Nachfrage oft schwer durch das
begrenzte Angebot zu decken. In land-
lichen Gebieten gibt es hingegen mehr
Auswahl. Eine weitere Moglichkeit be-
steht darin, alte Immobilien abzureis-
sen und das vorhandene Bauland neu
zu nutzen. Zudem ist es ratsam, Reser-
ven auszuschopfen und Parzellierungs-
moglichkeiten zu priifen, um das vor-
handene Bauland optimal zu nutzen. In
der Regel lassen sich Moglichkeiten und
Losungen finden, es kommt jedoch auch
darauf an, wie hoch die Kompromissbe-
reitschaft der Baulandsuchenden ist.

In welchen Regionen ist Bauland am
knappsten und weshalb?

In Ballungszentren wie beispielswei-
se Luzern, Basel, Bern und Ziirich ge-
staltet sich die Suche nach Bauland
haufig als herausfordernd. Dies ist auf

OPINION ATMOSHAUS AG

«Baulandsuchende
mussen Kompromisse
eingehen»

Seit 25 Jahren bringt die Atmoshaus AG Menschen in ihr
schlusselfertiges und individuelles Eigenheim. Verkaufsberaterin
Jolina Dammert Uber die Suche nach Bauland - und wie
sich der Traum vom Eigenheim schneller erfiillen [asst.

die hohe Nachfrage zurtickzufihren,
bedingt durch die wirtschaftliche At-
traktivitit und die hohe Lebensqualitit
dieser stadtischen Gebiete. Die Nahe zu
Arbeitsplatzen und die gut ausgebau-
te Infrastruktur tragen dazu bei, dass
Pendelzeiten minimiert werden und die
Beliebtheit dieser Regionen steigt. Aber
auch steuerglinstige Gemeinden sind
bei Baulandsuchenden sehr gefragt.

In welchen Regionen findet man noch
Bauland fiir ein Einfamilienhaus?
Landliche Regionen oder grossere Ge-
meinden ausserhalb der Zentren verfii-
gen haufig tiber eine grossere Auswahl
zu erschwinglicheren Preisen, da die
Nachfrage geringer ist. Beispielsweise
in Basel ist das vorhandene Angebot
sehr beschriankt und kostenintensiv.
Nur 30 Minuten entfernt liegt Laufen,
wo wir ein Einfamilienhaus inklusive
Bauland zu einem attraktiven Preis an-
bieten.

Was kostet ein Grundstiick fiir ein Ein-
familienhaus heutzutage im Schnitt?
Diverse Faktoren spielen bei der Preis-
gestaltung eines Grundstiicks eine Rol-
le. Die Lage haben wir bereits erwahnt,
aber auch die Infrastruktur und die
Steuerattraktivitat der Gemeinde kon-
nen ausschlaggebend sein. Zudem kann
eine Berg- oder See-Sicht den Wert
von Bauland steigern. Teilweise ist es
sinnvoll, einen Kantonswechsel in Be-
tracht zu ziehen. Nunningen liegt zwar
im Kanton Solothurn, die Stadt Basel ist
aber trotzdem nur 35 Minuten entfernt.

Jolina Dammert
Marketing- und Verkaufsmanagerin

(V)
| Steckbrief |

Atmoshaus AG ist ein fiihrender
schweizerischer Anbieter von
Mehrfamilienhdusern und Sied-
lungsbauten sowie individualisierba-
ren Einfamilien- und Doppeleinfamilien-
hausern.lhren Kunden ermdglicht die
Generalunternehmung Atmoshaus AG
ein unabhangiges, individuell und 6ko-
logisch konzipiertes Wohnen zu attrak-
tiven Bedingungen. Die Kunden werden
von der Baulandsuche, Projektierung
und Uber die Finanzierung bis zur
Schlussellibergabe durch ihre persén-
lichen Ansprechpartner unterstitzt.

Mehr Informationen unter
atmoshaus.ch

An diesem Standort bieten wir ein Ein-
familienhaus auf einem Grundstick fiir
250000 Franken fiir tiber 500 Quadrat-
meter Bauland an.

Wohin kann man sich wenden, wenn
man auf der Suche nach Bauland fiir
Wohneigentum ist?

Angebote fiir Bauland sind auf den gan-
gigen Immobilienportalen zu finden.
Dartiber hinaus kénnen Gemeinden
oder Privatpersonen direkt angefragt
werden - allerdings hat unsere Er-
fahrung gezeigt, dass dieses Vorgehen
nur geringe Erfolgschancen bietet. Wir
unterstiitzen unsere Kunden gerne bei
der Baulandsuche und informieren sie,
sobald wir ein passendes Grundstiick in
ihrer gewtinschten Region akquirieren
konnten.

Ihr Unternehmen bietet auch Bauland
zum Kauf an. Wie lduft die Beratung bei
Ihnen ab?

Unsere Dienstleistung bietet unseren
Kunden eine umfassende Losung. Wir
bieten den Verkauf von Einfamilien-
hausern an, bei denen der Preis des
Baulands bereits inkludiert ist. Fur
Bauinteressenten, die bereits im Be-
sitz von Bauland sind, entwickeln wir
massgeschneiderte Projekte und tiber-
priifen deren Bewilligungsfahigkeit. Bei
grosseren Grundstiicken kiimmern wir
uns um die Parzellierung und den Ver-
kauf des tberschiissigen Teils im Auf-
trag der Eigentimer. Dartiber hinaus
sind wir stets auf der Suche nach Bau-
land. Allein dieser Aufgabe widmet sich

unsere Abteilung Grundstiickakquise.
Falls wir kein passendes Projekt in un-
serem Portfolio haben, erfassen wir die
Suchkriterien der Interessenten und
machen ihnen passende Vorschlage.
Wir sind aber auch ein Ansprechpartner
fiir Grundstickbesitzer, die ihr Bauland
verkaufen wollen. Beispielsweise bieten
wir eine kostenlose Bewertung der Par-
zelle an und unterstiitzen die Besitzer
tatkraftig beim Verkauf.

Mit welchen Erwartungen, Hoffnungen
und Traumen kommen Kundinnen und
Kunden zu lhnen?

In den letzten rund 30 Jahren haben
wir iber 2°'500 Hauser realisiert. Vie-
le wiinschen sich Privatsphare, Platz,
einen Garten, wo sich Haustiere aus-
toben, und ein Daheim, wo ihre Kinder
aufwachsen kénnen. Es ist uns ein An-
liegen, unseren Kunden diesen Traum
vom Eigenheim zu verwirklichen, daher
bieten wir individuell anpassbare Pro-
jekte an. Besonders im Bezug auf die
Lage und die Ausstattung ist es jedoch
wichtig, dass zukiinftige Bauherren be-
reit sind, Kompromisse einzugehen. Ei-
ne tiefe Tragbarkeit bei beispielsweise
Alleinverdienern erschweren die Reali-
sierung eines Traums vom Eigenheim.

Welche Alternativen gibt es, wenn man
ein Eigenheim maochte, aber kein Bau-
land dafiir kaufen kann?

Da Sanierungskosten bei Altliegenschaf-
ten im Vergleich zu Neubaukosten in
Anbetracht heutiger Energievorschrif-
ten und deren Konsequenzen ahnlich
hoch ausfallen, macht eine Sanierung
wirtschaftlich selten Sinn. Deshalb
sind Altliegenschaften zur Baulandge-
winnung interessanter. So lassen sich
moglicherweise zwei Einfamilienhduser
oder Doppeleinfamilienhauser realisie-
ren. Dies fihrt dazu, dass beispielsweise
auch Abbruchkosten aufgeteilt werden
konnen. Aber auch eine Einliegerwoh-
nung oder ein Mehrgenerationenhaus
kann in Zukunft helfen, die Tragbarkeit
zu gewahrleisten. Gemeinden bieten
teilweise ein Baurecht an. Dabei handelt
es sich um so etwas wie einen «Pacht-
vertrag», bei dem regelmassig ein Be-
trag fiir das Bauland gezahlt werden
muss, ohne dieses zu kaufen. Solche
Losungen helfen, wenn der Traum vom
Eigenheim andernfalls an der Finanzier-
barkeit scheitern wiirde.
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Lassen Sie uns gemeinsam

in eine langjahrige
Partnerschaft investieren.

Sie investieren in Schweizer Immobilien und erwadgen, Ihr Portfolio zu erweitern?
Das Asset Management von Baloise verfugt uber mehr als 150 Jahre Erfahrung
im Bereich von Schweizer Immobilien. Vertrauen Sie auf unsere Expertise und
profitieren von unserem Angebot der gesamten Dienstleistungspalette.

lhr Ansprechpartner

Dominic von Felten

Lead Business Development Real Estate
+41 58 285 81 28
DominicVonFelten@baloise.com

o
G baloise
Uber unsere Anlagelosungen

Wichtiger Rechtshinweis

Nur fur professionelle Kunden und qualifizierte Anleger.

Die vorliegende Werbemitteilung dient ausschliesslich Informationszwecken und stellt weder ein Angebot oder eine Aufforderung zum Kauf, Verkauf oder Halten von Wert-
papieren dar, noch ist sie als Aufforderung anzusehen, ein Angebot zum Abschluss eines Vertrages Uber eine Wertpapierdienstleistung oder Nebenleistung abzugeben.
Diese Werbemitteilung entbindet den Empfdnger nicht von seiner eigenen Beurteilung und kann eine Beratung hinsichtlich der Vereinbarkeit mit seinen Verhaltnissen auf
juristische, regulatorische, steuerliche und andere auf ihn anwendbare Kriterien nicht ersetzen.
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Nachhaltigkeit
Alles so schon
griin hier

VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

Modulbauweise, hybride Solar- und
Geothermie-Anlagen, recycelte Mate-
rialien: Bis 2030 wollen die nordischen
Lander zur nachhaltigsten Region der
Erde werden.

Wer im Griinen lebt, hat es offen-
sichtlich leichter, griin zu denken und zu
bauen. Vielleicht ist es deshalb kein Wun-
der, dass in Schweden, Finnland, Dane-
mark und Norwegen die Nachhaltigkeit
mithilfe griiner Holzhauser buchstablich
aus dem Boden schiesst. Pendlervoror-
te wie Salem bei Stockholm werden in
Modulbauweise aus Holz errichtet und
mit hybriden Solar- und Geothermie-
Systemen versehen, die zusammen mit
selbsterzeugtem Solarstrom tatsachlich
eine Netto-Null-Energie erreichen.

Im Wohnviertel Ressource Rows bei
Kopenhagen zieren wiederverwende-
te Ziegel der Carlsberg-Brauerei, alter
Schulen und Industriegebaude die Fas-
saden von 29 Reihenhausern. Zusatzlich
verbaute Architekt Anders Lendager dort
recyceltes Holz der Kopenhagener U-
Bahn, bereits verwendete Glasscheiben
und Reste eines Holzbodenherstellers.
Wenn schon die Materialien Geschichte
haben, sollen auch die Bauten Geschich-
te und Kommunikation zulassen oder
herstellen. Tatsachlich legen viele Neu-
bauten Wert auf Gemeinschaftshauser
fir gemischte Altersgruppen, die den
Material-Mix aus den Bauten ins alltag-
liche Leben tibersetzen. Mit zusétzlichen
Recyclingschranken in den Innenhdfen
und griinen Dachterrassen schaffen die
Neubauten Treffpunkte, die das Recy-
celn und nachhaltige Leben ganz prak-
tisch weiter anfeuern.

Die Investoren machen beim «Green
Boom» begeistert mit, wie die Property
Market Analysis immer wieder aufs Neue
zeigt. 70 Prozent der institutionellen An-
leger setzten 2022 auf die ESG-Kriterien
- und erhoben die Nordics damit zur
Konigsklasse. Die DWS Group bilanzier-
te 2021 ein Investitionsvolumen von 50
Milliarden Euro fiir die nordischen Lan-
der, «was einem Anstieg von 60 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr entspricht.
Schweden blieb volumenmassig mit
Abstand der grosste Markt und machte
mehr als die Halfte des gesamten inves-
tierten Kapitals aus, obwohl auch Dane-
mark einen starken Anstieg der Aktivitat
verzeichnete, da das Investitionsvolu-
men mehr als doppelt so hoch war wie
der Funfjahresdurchschnitt des Landes
vor der Pandemie.»

Mit ihrem Aktionsplan «Nordisches
nachhaltiges und wettbewerbsfihiges
Bauen» befeuern die nordischen Bau-
ministerien den eigenen Erfolg - und
exportieren ihn mit ihren Erfahrungs-
werten und Architektenplanen auch in
andere Lander.

Schutz geht nur mit der Natur,
nicht gegen sie

Anfang - und muss praktisch bis
ins Haus samt Planung, Bau und
Bewirtschaftung reichen

N achhaltggﬂ
und betrelb

Besser heute als morgen:
Nachhaltigkeit kann
Immobilien und deren
Bewohnerschaft und
Umgebung positiv
beeinflussen.

VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

Die Sorgen von Hausbesit-

zern oder Liegenschafts-

verwaltern sind ahnlich.

Wie lasst sich Nachhaltig-

keit herstellen - und wie

und wo soll man mit der
Nachhaltigkeit bei der eigenen oder zur
Bewirtschaftung tiberlassenen Immobi-
lie anfangen?

Felix Wilden kann mit seinem Buch
«Nachhaltigkeit in der Immobilienwirt-
schaft. Welche Moglichkeiten fir ein
energieeffizientes Bauen und Sanieren
gibt es?» (Miinchen 2020) etwas Ent-
spannung verschaffen, denn er be-
leuchtet gleich mehrere Aspekte im Le-
benszyklus einer Immobilie. Am Anfang
verweist Wilden auf die Urdefinition von
Nachhaltigkeit gemass des Brundtlands-
Berichts «Our Common Future» von
1987. Darin heisst es: «Nachhaltigkeit ist
eine Entwicklung, die den Bediirfnissen
der heutigen Generation entspricht, oh-
ne die Moglichkeit kiinftiger Generatio-
nen zu gefahrden, ihre eigenen Bedirf-
nisse zu befriedigen.» Okologie, Okono-
mie und Soziales sollten entsprechend
gleichberechtigt nebeneinanderstehen.

Man diirfe hinsichtlich der Projekt-
planung nicht vergessen, dass diese
nur zehn Prozent im Lebenszyklus
einer Immobilie ausmache, so der Au-
tor weiter. 70 bis 80 Prozent bestiinden
aus der Nutzung beziehungsweise dem
Betrieb der Immobilie. Daran schliesse
sich dann eine eventuelle Umnutzung
oder Modernisierung samt moglichem
Riickbau an. Der schonende Einsatz von
Ressourcen plus die moglichst gute Ab-
schatzung der Umwelteinfliisse habe
dementsprechend auch Einfluss auf
die 6konomische Dimension mit Bau-,
Nutzungs- und Rickbaukosten. Viele
«enorm kostenintensive Entscheidun-
gen» wiirden bereits in der Konzept-
phase getroffen, dies gelte «auch fir die
Umweltbelastungen, die ein Gebdude
iber seinen Lebenszyklus hinweg ver-
ursacht».

«Gebdude und Gesellschaft»

Besonders spannend wird es beim so-
zialen Aspekt einer Immobilie, wenn
«Gebaude und Gesellschaft» zusam-
mentreffen. Da sich Zufriedenheit und
«social impact» in einem Haus und
dessen Umfeld nur schwer messen las-
sen, sei die Projektentwicklung gefragt,
qualitativ zu planen und umzusetzen.
Es gelte dabei, das gesamte Okosystem
der Erde, einschliesslich aller Lebewe-
sen, zu schiitzen oder sogar zu unter-
stiitzen. «Da sich die Anforderungen,
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beispielsweise an das Wohnen und das
Wohnumfeld, im Gegensatz zur Nach-
kriegszeit, enorm geandert haben»,
misse nun das Thema «Wohnen als Le-
bensmittelpunkt» auf die Agenda. «Der
Markt und die Gesellschaft schreit nach
mehr Lebensqualitat, Identitat und In-
tegration neuer Bauvorhaben in die un-
mittelbare Umgebung.»

Ubersetzt man Wildens Uberlegun-
gen auf den einzelnen Hausbewohner,
wird einem klar, dass sich dieser vor
allem dann als verantwortlich handeln-

Energievorgaben staatlicher Program-
me oder Gesetze missen dann in die
Planung genauso einbezogen werden
wie die ortlichen Gegebenheiten. Die
Lage der Immobilie, tiber die auch heute
noch massgeblich der Wert eines Hauses
beziffert wird, bedeutet in der nachhal-
tigen Planung vor allem: Wie kann ich wo
selbst Energie generieren oder mit einer
klugen Wasserbewirtschaftung die Um-
weltbilanz verbessern? Auch gemeinsam
mit Nachbarn errichtete und gewartete
Solaranlagen, die iberschiissigen Strom

«Der Markt und die

Gesellschaft schreit nach mehr
Lebensqualitit, Identitit und
Integration neuer Bauvorhaben
in die unmittelbare Umgebung.»

des und fiihlendes Wesen begreift, wenn
er in den eigenen vier Wanden Schutz
und Zufriedenheit erfahrt - unter einer
Zuhilfenahme optimaler thermischer,
akustischer und olfaktorischer Ein-
flisse. Mithilfe guter Nachbarschafts-
verhaltnisse, griiner Erholungs- oder
Aussenanlagen und beruflicher Entfal-
tungsmoglichkeiten in der Nahe kdnnte
sich in jeder Wohnung ein nachhaltig
agierendes Wesen entwickeln, dass die
Immobilie, in der es wohnt, als wertvoll
begreife.

Die Entwicklungsaspekte von Immo-
bilien sind entsprechend komplex. Bei
Neubauten sei es deshalb wichtig, die
vorhandene Umwelt zu berticksichtigen,
Naturraume zu schiitzen und weitere
Bodenversiegelungen zu vermeiden.

zu bestimmten Zeiten weiter an andere
Haushalte leiten, kdnnen den «Lage»-
Begriff neu, also 6kologisch und sozial,
definieren.

Pladoyer fiir Holz und Lehm -

und mehr Recycling

Felix Wilden pladiert in seinem Buch
auch fir die Baustoffe Holz und Lehm,
die zunehmend wieder an Bedeutung
gewinnen, weil sie sowohl im Innen-
und Aussenbau verwendet werden kon-
nen. Auch moderne Liftungskonzepte
konnten nicht nur das Leben und Atmen
im Haus verbessern, sondern mit ent-
sprechend guten Planungen und tber
automatische Systeme fiir mehr Ener-
gieeffizienz sorgen. Dass viele Projekt-
planer sich zu wenig den eingesetzten

Materialien und deren moglicher Wie-
derverwertung widmen, spricht Wil-
den ebenfalls an. «Fertigbauwande auf
Schienen» konnten mit recycelten Ma-
terialien in Wohn- und Biirogebauden
eingesetzt werden und starre Beton-
wande ersetzen. «Da Biiroimmobilien
und teilweise auch Gewerbeflichen
sehr nutzerspezifisch entwickelt wer-
den und damit oft Umbaumassnahmen
nach einem Mieterwechsel daraus re-
sultieren, ware das eine ideale Losung
um Bauabfille, wie Trockenbauwande,
zu vermeiden.»

Ein weiterer spannender Aspekt in
Wildens Abhandlung ist der nachhaltige
Umbau von Altbauten, der unter Ein-
beziehung aller Beteiligten, also auch
mit Mieterinnen und Mietern oder
Denkmalschutzbeauftragten, tadel-
los gelingen konne. Wer Energie- und
Stoffstrome modernisiere und auch Re-
cyclingkonzepte umsetze oder fest ein-
plane, konne Neubauten verhindern und
die Umwelt konne sich «regenerieren».

Modernes Property Management
Ohne Frage wird sich auch das Property
Management in den kommenden Jah-
ren noch erheblich dndern oder andern
miissen. Wer als Bewirtschafter einer
Immobilie nicht an einer Reduzierung
der Treibhausgase interessiert ist, muss
friher oder spater erhebliche Wertein-
bussen in Kauf nehmen. Auch Abfall-
und Recycelmanagement, langfristige
Mieterbindungen und die Wartung mo-
derner Anlagen fiir eine bessere Ener-
gie- und Wasserbewirtschaftung spielen
eine immer wichtigere Rolle, um Immo-
bilien wertig zu halten. Das Property
Management, so Wilden weiter, miisse
auch das Mietermanagement tiberneh-
men, um Unzufriedenheit oder Storun-
gen frithzeitig zu erkennen und abzu-
stellen - und die Eigeninitiative an den
richtigen Stellen friihzeitig zu férdern.
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Ein Ziegelei

In Dattnau-Winterthur wird das Areal der ehemaligen
Ziegelei zum Vorbild fiir den richtigen Mix aus
durchmischter Nutzung und nachhaltiger Uberbauung.

Vielleicht besteht der grosste Irrtum
unserer Zeit darin, dass Gerechtigkeit
und Nachhaltigkeit angeblich nicht zu-
sammengehen. Man kénne es nicht allen
recht machen und gleichzeitig Vorreiter
beim Umweltschutz und Energiesparen
sein, heisst es dann. In Dattnau-Win-
terthur treten die Keller Unternehmun-
gen gerade den Gegenbeweis an. Nach
dem verheerenden Brand der dortigen
Ziegelei am siidlichen Dorfeingang im
Jahr 2015 verwandelt sich das Areal in 15
Wohn- und Geschéaftshauser, die meh-
rere Generationen und Lebensbereiche
zusammenbringen. Im Mittelpunkt steht
ein moderner Stadtebau fiir mehr Be-
gegnung und Kommunikation, wahrend
gleichzeitig ausreichend Raum fiir den
Landschaftsbereich geschaffen wird.
Die Keller Unternehmungen als Bau-
herrin legten von Anfang an grossen
Wert auf eine durchmischte Nutzung
und die Nachhaltigkeit der Uberbauung,
Das Ziel: ein Quartier fiir alle, das sich
automatisch an die verandernden Le-
benssituationen anpasst und Junge und
Alte, Familien, Paare und Alleinstehende
an einem Platz zusammenbringt. Dass
das abgeschiedene Dattnau wegen sei-
nem Wald und den Landschaftsflichen
immer noch ein ganz besonderer Fle-
cken Erde ist, wurde dabei nicht tiberse-
hen. Im Stidosten des Platzes entstand in
Zusammenarbeit mit Fischer Architek-
ten ein fiinfstockiger Klinkerbau mit Mi-
gros, Denner, Biiros und Wohnungen. Er
huldigt gewissermassen am deutlichsten

der Ziegelei-Geschichte des Platzes.
Gleich gegentiber wurde nach den Pla-
nungen der Graber Pulver Architekten
ein fiinfstockiges, verputztes Haus mit
Altenwohnungen und einem Café ge-
baut. Im Westen des Ziegeleiplatzes
wurden dann, ebenfalls nach den Pla-
nen von Graber Pulver, finf in Rottonen
verputzte Wohnbauten fiir Eigentums-
wohnungen mit fiinf Geschossen und
Attikas hochgezogen, denen nun zwei
weitere folgten.

Effizienzpfad und Elektromobilit&t
Um eine nachhaltige Uberbauung des
geschichtstrachtigen Platzes zu ge-
wahrleisten, orientiert sich das Areal
am SIA-Energie-Effizienzpfad 2040 mit
seiner gesamtenergetischen Betrach-
tung, die Primar- und Betriebsenergie,
Treibhausemissionen und Mobilitats-
moglichkeiten beurteilt. Die Auswahl
der verbauten Materialien erfolgte des-
halb unter Berticksichtigung der grau-
en Energie sowie einer hohen Dauer-
haftigkeit und Wiederverwertbarkeit.
Mit Warmedammsteinen, Klinkerplattli
und feuchtigkeitsregulierenden Back-
steinen aus Tonerde, allesamt Produkte
der Keller Unternehmungen, konnten
ebenfalls grosse Mengen Energie und
verarbeitender Mortel eingespart wer-
den. Gleichzeitig tragen die Materialien
der Geschichte der Ziegelei Rechnung.
Alle fertiggestellten Gebdude wer-
den mit Erdsonden-Warmepumpen be-
heizt, auf den Dachern sind Photovolta-
ikanlagen installiert. In Dattnau wurde

platz

einer der ersten Zusammenschlisse
zum Eigenverbrauch, kurz ZEV, umge-
setzt. Durch einen solchen Zusammen-
schluss wird der am Ziegeleiplatz er-
zeugte Solarstrom gemeinschaftlich vor
Ort genutzt. Spannend wir dies durch
die Mischnutzung; Einkaufen mit Kith-
len, Alterswohnen und Gewerbe. Auch
die E-Mobilitat wurde bei der Neuge-
staltung des Areals beriicksichtigt. So
verfiigt die Einstellhalle Gber Ladesta-
tionen fiir Elektroautos.

Vernetzung und Natur

Besonders stolz sind die Keller Unter-
nehmungen auf die Durchlassigkeit
des neuen Areals, das eben nicht abge-
schlossen, sondern offen sei, und «den
naturnahen Freiraum - das einzigarti-
ge Gebiet langs dem Dattnauer Bach -
formlich in die Siedlung» bringe. Die All-
mend werde zum Ort, «<wo sich Gene-
rationen vernetzen, wo Bewohner par-
tizipieren und mitgestalten kénnen, wo
der Co-Working-Space zum zukunfts-
weisenden Treffpunkt wird, wo diverse
Sharing-Konzepte angeboten werden».
Es gehe eben auch um ein Naherriicken
und eine soziale Nachhaltigkeit. Bereits
2021 attestierten die Bewohner:innen
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von Dattnau dem neu gestalteten Areal
im Ortlichen Landboten «Piazza-Fee-
ling». Mittlerweile sind alle angebote-
nen Eigentumswohnungen verkauft und
das Quartier in Winterthur pulsiert und
zieht jeden Tag auch unzahlige Nach-
barn an. Dass der Ziegeleiplatz wie Pho-
nix aus der Asche gestiegen ist, sollte
auch anderen Unternehmungen und
Bauherren zu denken geben. Es mis-
sen dabei nicht die Gebaude sein, die

Keller Unternehmungen
Die Keller Unternehmungen sind ein
innovatives Familienunternehmen in
der flinften Generation. Aus der ehe-
maligen Ziegelei entstand in den letzten
Generationen eine zukunftsorientierte
Unternehmung mit unterschiedlichen
Tatigkeitsfeldern, die stetig weiterentwi-
ckelt werden. Die Keller Unternehmun-
gen bieten innovative und qualitativ
hochstehende Produkte und Dienstleis-
tungen in den Bereichen Engeneering,
Fassaden, ImRaum und Immobilien an.
Bei der Uberbauung Am Ziegeleiplatz
konnten von allen Bereichen der Keller
Unternehmungen Produkte oder Dienst-
leistungen von der Entwicklung Gber die
Realisierung bis hin zur Bewirtschaftung
eingesetzt werden.

Mehr Informationen unter
keller-unternehmungen.ch

Blick auf die drei unterschiedlichen
Wohn und Geschaftshauser,
die mit dem harmonisch-zentrischen

Ziegeleiplatz verbunden sind und direkt zur

anliegenden Naherholungszone grenzen

Keller Unternehmungen

zuerst eingerissen werden. Die Hiuser
von morgen werden schon entstehen,
wenn die Denkmauern der Planerinnen
und Planer wanken, um endlich neue
Strukturen mit neuen Baumaterialien
und einem neuen gemeinschaftlichen
Wohnverstandnis zusammenzubringen.
So wie in Dattnau, wo der umliegende
Wald nun weniger Arbeitsgerausche aus
der Ziegelei als vielmehr vielfaltige Le-
bensgerausche wahrnimmt.

Das Ziel: ein Quartier fir
alle, das sich automatisch
an die verandernden
Lebenssituationen
anpasst und Junge und
Alte, Familien, Paare und
Alleinstehende an einem
Platz zusammenbringt.
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Vorbei sind die Zeiten, in denen die Da-
cher einer Stadt graue Schornstein- und
Betonwiisten waren. Mit ihren Retenti-
ons- und Schwammdachern bringt die
Paul Bauder AG die Natur zuriick aufs
Dach - und sorgt neben einem geregel-
ten Wasserabfluss gleichzeitig auch fir
Strom.

Das Wetter in Stadten kennt zwei
Extreme: Platzregen und Dauertrocken-
heit. Beides stellt die Stadte vor grosse
Herausforderungen. Einmal kommt
plotzlich sehr viel Wasser auf die Ge-
baude und Strassen, das nicht schnell
genug abfliessen kann und fiir Uber-
schwemmungen sorgt. Im anderen Fall
erhitzen sich die versiegelten Flachen
sehr schnell und es wird unertrag-
lich warm. Mit ihren Retentions- und

OPINION PAUL BAUDER

Das Dach der Zkunft

OTun — und bau

Schwammdachern 16st die Paul Bauder
AG beide Probleme auf einmal. Die Re-
tentionselemente im Dach verzdgern
den Wasserabfluss. Statt Wasser sofort
abzuleiten, wirkt das Griindach wie ein
Schwamm. Es saugt sich mit Wasser voll
und gibt dieses dann langsam wieder an
die Umwelt ab. Das Substrat und zusatz-
liche Wasserspeicherschichten nehmen
ausserdem Wasser auf, das dann dem
dort geplanten Pflanzenbewuchs dient
und tiber die Zeit einfach verdunstet.
Letzteres sorgt fiir ein kithleres Klima.

Retentionsdacher wirken entsiegelnd

BauderGREEN-Décher sind der Gegen-
entwurf zur jahrelangen Flachenver-
siegelung - und kénnen den Erforder-
nissen eines Gebdudes und den Vorga-
ben hinsichtlich eines Abflussbeiwertes

angepasst werden. Entsiegelnde Reten-
tionsdacher kénnen bis zu 80 Prozent
des Jahresniederschlags verdunsten.
Schwammdacher schiitzen so das Dach,
fungieren als natirliche Klimaanlage,
reduzieren Larm und Abwasserkosten.
Dass Flachdacher hinsichtlich ihrer
Moglichkeiten immer noch zu wenig
genutzt werden und Bauherren wenig
von der enormen Schwammwirkung
wissen, wird angesichts der zunehmen-
den Wetterextreme zum Bumerang. Ein

erster Schritt zum besseren Dach ist die
friihzeitige Planung. Mit Hilfe des Nach-
weis- und Planungstools KOSIM erstellt
Bauder ein Langzeit-Simulationsmodell,
welches das niedergehende Regenwas-
ser auf dem Dach und der gesamten
Bauparzelle simuliert. Damit lasst sich
das Retentionsdach optimal dimensio-
nieren.

PV-Anlagen auf dem Griindach

machen doppelt Sinn

Auf dem Weg zur «Schwammstadt» mit
mehr durchlassigen Béden und einer de-
zentralen Regenwasserbewirtschaftung
sind Griindacher ein wichtiger Schritt.
Und sie konnen noch mehr: Begriinte
Dachflachen fordern die Biodiversitat,
sind Ersatzlebensraum fiir Kleinlebe-
wesen und zeitgleich ideale Orte fiir

Familienunternehmen mit Tradition
«Nachhaltigkeit ist eines unserer wich-
tigsten Unternehmensziele.» Seit 160
Jahren beschaftigt sich Bauder mit D&-
chern, um diese schéner und langfristig
sicher zu machen. Das Unternehmen
mit 1’400 Mitarbeitenden zéhlt europa-
weit zu den bedeutendsten Herstellern
und Lieferanten moderner Abdich-
tungs-, Warmedamm-, Begrlinungs-
und Photovoltaik-Systeme fiir das Dach.

Mehr Informationen unter
bauder.ag

Photovoltaik-Anlagen. Dank der Begrii-
nung heizen sich die Module weniger auf
und der Stromertrag wird grosser. Die
Modulunterkonstruktion von Bauder ist
auf das Griindachsystem abgestimmt,
verschattet die Module nicht und wird
ohne eine Durchdringung der Dachhaut
montiert. Die Fixierung ist durch den
Ballast des Substrats sichergestellt.

Diese sinnvolle Kombination nimmt
den niedrigwachsenden Pflanzen auf
dem Dach tbrigens kein Licht weg. Viel-
mehr wird das kombinierte Schwamm-
und Solardach zum neuen Herzstiick
eines Hauses, das dariiber hinaus auch
psychologisch wirkt. Wer aus einem
Hochhausfenster auf ein Meer von
Griinflachen und Pflanzen sieht, kann
sich bunte Fototapeten und vielleicht
auch Kurzurlaube sparen.

OPINION CONTEC AG

Mit ihren EnergieGriinDachern unter-
stiitzt die Contec AG den Klimaschutz
gleich doppelt. Einerseits fordern die
Dacher die Biodiversitat, andererseits
sind sie kreislauffahig und konnen je-
derzeit riickgebaut oder hoherverlegt
werden.

Wahrend einige noch tiberlegen, wo
sie mit dem Klimaschutz denn nun an-
setzen sollen, steigt die Contec AG mit
ihren nachhaltig einsetzbaren Produk-
ten den Hausbesitzern wortwortlich
aufs Dach. Thre Dachlésung «Contec.
greenlight on top» kombiniert eine na-
tlirliche Dachbegriinung mit einer Was-
serretention und zusatzlichen Strom-
erzeugung durch Photovoltaik-Anlagen.

Dass viele Flachdacher heute nur
mit flach liegenden Solarpanels statt
mit einer klugen Kombination aus nied-
rig wachsenden Pflanzen und einer 30
cm iber einer Nutz- und Schutzschicht
aufgestanderten PV-Anlage ausgestattet
werden, die neben guter Energie auch
gute Luft und ein neues Insektenleben
ermoglicht, fithrt bei vielen Stiadtepla-
nern immer 6fter zu Kopfschiitteln.

Neue Standards fiir die Griindachnutzung
Auch Heinz Sigrist, Unternehmensinha-
ber und Geschaftsleiter der Contec AG,
pladiert fiir ein tiberfalliges Miteinander
statt ein kurzsichtiges «Entweder PV
oder Griin». «Nur PV-Anlagen auf das
Dach zu packen, ist Schnee von gestern.
Wer etwas weiter denkt, kombiniert
Solarmodule mit Schwammdachern.
Das fordert die Biodiversitit und sorgt
gleichzeitig fiir einen wichtigen Kiihl-
effekt», so Sigrist. In der Tat setzt das
ausgekliugelte Aufstinderungssystem
«Contec.greenlight on top» fiir beste-
hende und das ,Contec.greenlight” fiir
neue Griindacher neue Standards bei
der Griindachnutzung.

Massgeschneiderte Kautschuk-Abdichtung
In der Contec-Werkhalle in Uetendorf werden schadstofffreie und
langlebige Kautschuk-Abdichtungen fiir jedes Dach vorkonfektioniert

Contec AG, Produktion & EnergieGriinDach

contec.ch

Grunes Licht fur den Klimaschutz:
«Contec.greenlight on top»

Die Pflanzen unter den héherste-
henden Modulen sorgen fiir eine kith-
lende Wirkung durch Verdunstung und
ermoglichen gleichzeitig ein natiir-
liches griines Leben. Der Aufbau und
die Montage der PV-Module sind dabei
so unkompliziert wie nachhaltig. Eine
konstruktive Dachverbindung ist nicht
notig, da das System direkt auf das vor-
handene Griindach gesetzt wird. Da die
Neigung der PV-Module mit 10 bis 20

Grad flexibel einstellbar ist, kann die
Dachflache sowohl von der Sonne als
auch von Pflanzen und Regenwasser
optimal genutzt werden.

Massgeschneiderte Kautschuk-
Abdichtung

Der Dachsicherheit tut der Mix aus
Grin und Strom keinen Abbruch. Im
Gegenteil. Zusammen mit der EPDM-
Kautschuk-Abdichtung «Contec.

proofy, die als «Gummi»-Abdichtung
sichtbar auf Nacktdidchern oder un-
sichtbar auf EnergieGriinDachern oder
Kiesdachern verlegt wird, dirfen die
Teerpappendacher endlich in Rente ge-
hen. In der Contec-Werkhalle in Ueten-
dorf werden die schadstofffreien und
langlebigen Kautschuk-Abdichtungen
wie ein Massanzug fiir jedes Dach vor-
konfektioniert, inklusive Dachdurch-
dringungen, An- und Abschliissen. Mit

Die 1992 gegriindete Contec AG entwickelt innovative und nach-
haltige Dachsysteme, die zu mehr Biodiversitit und Energie-
effizienz beitragen - und damit einen entscheidenden Schritt zum
Klimaschutzim und am Haus gehen. Neben ihrem System-Dachauf-
bau bieten die Dachprofis auch Kautschuk-Teichabdichtungen und
Biogastanks fiir die Energiegewinnung in der Landwirtschaft an.

Mehr Informationen unter

ihrer grossen Reissdehnung und hohen
Elastizitat, die auch heftigen Tempera-
turschwankungen trotzt, kann die Ab-
dichtung sogar in Pools und Teichen
eingesetzt werden.

Der o6kologische und energetische
Mehrwert, der durch die hohe Bio-
diversitit des EnergieGrinDaches
entsteht, wird auch nach der Installa-
tion jahrlich von Contec gemass einer
Checkliste tberprift.
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Immobilienprojekte in
den Bereichen Energie +
Sicherheitin der Schweiz.

Daniel Gubler, Co-CEO und Verwalt-
ungsrat der AFC AG, erlautert, wie
Nachhaltigkeit und Sicherheit zusam-
menhéngen.

Herr Daniel Gubler, Immobilien
verursachen 40 Prozent des Energie-
verbrauchs und der Treibhausemmis-
sionen. Was kann die Baubranche
dagegen tun?

Die Baubranche kann eine entscheiden-
de Rolle dabei spielen, den Energiever-
brauch und die Treibhausgasemissio-
nen, die durch Immobilien verursacht
werden, zu reduzieren. Es braucht je-
doch ein Umdenken auf verschiedenen
Ebenen. Der Standard von gestern ge-
nigt nicht. Nachhaltiges Design, ener-
gieeffiziente Gebdudetechnik, erneuer-
bare Energien, nachhaltige Baumateria-
lien und vieles mehr miissen aufeinander
abgestimmt sein. Die Bedirfnisse und
Anforderungen des Bauherrn und der
Betreiber miissen zwingend in der rich-
tigen Form abgeholt und in die Sprache
des Projektteams umformuliert werden.
Im Falle eines Labels, wie SNBS, Miner-
gie, SGNI, Leed oder Breeam, muss das-
jenige gewahlt werden, welches am bes-
ten auf die Bedirfnisse passt. So fiihrt
die Zertifizierung nicht zu Investitionen
in Massnahmen, die gar nicht den Be-
durfnissen entsprechen.

Sie werben fiir ein vernetztes Denken
und integrale Losungen. Wie sehen

die aus?

Unsere ganzheitlichen Losungen wer-
den massgeschneidert nach den Anfor-
derungen des Auftraggebers entwickelt.
Wir unterstiitzen bei der Formulierung
dieser Anforderungen, um klare Ziel-
vorgaben fiir das Planungsteam abzu-
leiten. Auf dieser Grundlage schaffen
wir ein umfassendes integrales Konzept
(fiir Energie + Sicherheit) mit den not-
wendigen Simulationsnachweisen. Dies
ermoglicht Fachplanern im Anschluss,
die detaillierte, perfekt auf die anderen
Gewerke abgestimmte Planung vorzu-
nehmen. AFC begleitet und koordiniert
die Planer dann, sodass Uberdimensio-
nierung sowie unangemessene Sicher-
heitszuschliage vermieden werden kon-
nen. Leider werden heute im Normallfall
Gewerke immer noch isoliert betrachtet
und entwickelt, ein Problem, dem wir
taglich begegnen. Es gibt jedoch neue
Planungsmodelle wie IPD oder Design-
Build, die diesem Problem entgegenwir-
ken. Dennoch gibt es noch viel zu tun.

Ein Grundbaustein ist die richtige Ge-
biudesimulation und die daraus resul-
tierende Konzeption von Massnahmen.
Das heisst: Nicht abgucken, wie es frii-
her gemacht wurde, sondern wirklich
individuell und neu planen?

AFCAG

Fir die Sicherheit von Gebduden und Menschen - und ein nachhaltiges Bauen
und Bewirtschaften: Mit 50 Mitarbeitenden in Zirich und Basel erarbeitet die
AFC AG integrale Losungen flir Energie + Sicherheit bei Immobilien. Die mass-
geschneiderten Konzepte optimieren nicht nur die Energieeffizienz, sondern
bringen auch Sicherheit und Komfort in Einklang.

Zahlen und Fakten

50 — Mehr als 50 Experten fiir Brandschutz und Nachhaltigkeit

3500 - Mehr als 3500 abgeschlossene Projekte seit 2001

300 - Mehr als 300 Dienstjahre Branchenerfahrung

1200 - Mehr als 1200 Personen weitergebildet in der AFC Akademie

Mehr Informationen unter
afc.ch
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Die Erfahrung zeigt, dass immer gleich
Massnahmen auf den Tisch kommen,
ohne die Bediirfnisse und die Problem-
stellung genau zu analysieren. Mit den
heutigen Anforderungen aus der Ge-
sellschaft kdnnen wir das friithere nicht
mehr eins zu eins anwenden. Mit un-
seren Simulationen zeigen wir auf, wie
neue kostenginstigere Konzepte funkti-
onieren konnen. Die umfassende Simu-
lationskompetenz, basierend auf mehr
als 25 Jahren Erfahrung, zusammen mit
der Gesamtbetrachtung, ist eine der
Starken von AFC. Zum Beispiel konzep-
tioniert AFC nicht dogmatisch Gebaude
ohne Heizung. In einen Fall kann dies
eine gute Losung sein, in einem anderen
Fall ist eine kleine Heizung im Gesamt-
kontext eine viele bessere Losung.

In der Ostschweiz haben Sie die Ol-
ma Halle 1 in St. Gallen mit einem
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integralen Energie-, Brandschutz- und
Entrauchungskonzept versehen. Auch
hier stand am Anfang eine Simulation?
Es war schon frith klar, dass hier ein
Standardkonzept zu teuer wéare. Der
Einstieg in das Projekt war die Optimie-
rung der Entrauchung mit Simulationen.
In einem zweiten Schritt konnten wir
der Bauherrschaft aufzeigen, was fiir ein
Potenzial auch im Energie- und Nach-
haltigkeitskonzept steckt. Auch hier war
die Erfassung der wahren Bediirfnisse
der Olma zentral.

Sie fordern «keine Uberdimensionie-
rung, keine Verschwendung von Res-
sourcen, keine Schwachstellen». Dabei
gehen Sie auch die Bedeutung der
«Spitzenwerte» an. Was ist das

Problem mit ihnen?

Taglich werden aufgrund von Unsi-
cherheiten, begrenzter Erfahrung oder
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Analysemethoden Empfehlungen aus
Normen ibernommen, die Spitzenwer-
te abdecken, obwohl diese Spitzenwer-
te nur maximal drei- bis viermal im Jahr
auftreten. Die Technik muss jedoch um
bis zu 30 bis 40 Prozent grosser ausge-
legt werden, um diesen Bedarf zu de-
cken. Wir stellen Bauherren die Frage,
ob es zum Beispiel an einem heissen Tag
in einem Atrium auch mal 2 bis 3 Grad
warmer sein darf als die genormte Jah-
restemperatur. Wir zeigen auf, wie das
funktioniert, setzen es um und tiberneh-
men dann auch die Verantwortung.

Sie haben eine besondere Expertise im
Brandschutz, in der Entrauchung und
in Nachweisverfahren. Was ist das Be-
sondere an Ihren Sicherheitskonzepten?
Natiirlich spielen hier mehrere Fakto-
ren eine Rolle. In erster Linie prifen
wir das vorhandene Risiko und leiten

Die Natur fiihrt uns vor Augen, wie Ressourcen
ertragreich genlitzt werden kdnnen
istock

entsprechende Massnahmen ab. Dies
erfordert eine Abstimmung mit dem Be-
treiber und dem Bauherrn. Hier passie-
ren in der Regel schon sehr viele Fehler.
Dank unserer umfangreichen Erfahrung
aus Projekten in der gesamten Schweiz
und teilweise im Ausland verfiigen wir
iber eine umfassende Wissensdaten-
bank, die taglich grosser wird und uns
hilft, die unterschiedlichen Risiken be-
darfsgerecht abzudecken.

Bei Brandschutzanlagen reduzieren Sie
zum Beispiel die Menge der verbauten
Kandle und den nétigen Volumenstrom.
Wie ist das moglich?

Je nach Ausgangssituation kann bei-
spielsweise durch einen Simulations-
nachweis gezeigt werden, dass die von
den Behorden vorgegebenen Schutz-
ziele auch mit weniger als in der Norm
festgelegten Anforderungen erfiillt wer-
den konnen. Dies erfordert eine zuvor
genannte Risikobewertung, eine enge
Zusammenarbeit und mehrere Verhand-
lungsrunden mit den Behdrden. Mit un-
serem Ansatz konnen die Investitions-
kosten fir Brandschutzmassnahmen
zum Beispiel in einem Hochregallager
um tiber 50 Prozent reduziert werden.

2026 soll im Flughafen Ziirich die neue
Passagierfliche beim Airport Shopping
eroffnet werden. Was sind dort die be-
sonderen Anforderungen an den Ener-
gieeinsatz und den Brandschutz?

Der Flughafen stellt sehr hohe Sicher-
heitsanforderungen, die wir erfillen.
Die Herausforderungen eines hohen
Passagieraufkommens, des Bauens im
Bestand und im laufenden Betrieb sowie
die Koordination mit anderen parallel
laufenden Projekten am Flughafen sind
entscheidende Aspekte, die wir in Be-
tracht ziehen miissen. In diesem Projekt
sind wir Teil eines dusserst effizienten
und gut organisierten Teams. Der Bau-
herr ist greifbar und reagiert schnell,
was unserem Team grosse Freude be-
reitet, hier mitwirken zu kénnen.
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Das grosste Investment
im Leben kann auch zum
grossten personlichen Umwelt-
schutzprogramm werden

VON RUDIGER SCHMIDT-SODINGEN

it ihren wunter-

schiedlichen Sta-

keholdern, von

den Behorden bis

zu den Stadtpla-

nern, Totalunter-
nehmungen, Investoren und Banken, ist
die Immobilienbranche schon komplex
genug. Allerdings werden innerhalb der
unzahligen Verastelungen die Anforde-
rungen an mehr Transparenz, an eine
effektivere Projekt- und Kostenkont-
rolle und mehr Nachhaltigkeit immer
grosser. In ihrem 600 Seiten starken,
ausserst lesenswerten Buch «Auf dem
Weg zu einer nachhaltigen, effizienten
und profitablen Wertschopfung von Ge-
bauden» (Springer Vieweg, Wiesbaden
2022) beleuchten Christoph Jacob und
Sara Kukovec als Herausgeber, wie eine
umfassende und tberfillige Digitalisie-
rung der Immobilienbranche gelingen
kann.

Gleich zu Beginn formuliert Jacob,
um was es geht: «Fir alle Menschen
brauchen wir Gebaude zum Leben, zum
Einkaufen, zum Arbeiten, zum Genies-
sen und um uns sicher und geschtitzt zu
fithlen.» Dank dem Bevolkerungswachs-
tum, der zunehmenden Urbanisierung
und der demographischen Entwicklung
missten «Grossstadte immer grosser,
dichter und héher werden». Mit traditio-
nellen Bau-, Planungs- und Konstrukti-
onsmethoden seien umfassend nachhal-
tige wie menschenfreundliche Gebaude
allerdings nicht zu erreichen. «Um Fahrt
aufzunehmen, effektiv zu handeln und
Kosten zu reduzieren, miissen wir die
Materialien und die Art und Weise, wie
wir heute Stadtquartiere sowie Hoch-
bauten entwickeln, planen, bauen, be-
treiben, modernisieren und auch wieder
abreissen sowie verwerten, anpassen.»

Planen und Bauen fiir alle
Trabantenstadte konnen keine Antwort
mehr sein, um bestimmte Bevolke-
rungsgruppen in bestimmte Quartiere
oder Viertel wegzusperren. Ein Bauen
fiir alle meint auch ein entsprechendes
Planen fiir alle - und von allen. Die stark
fragmentierte Immobilienbranche, so
eine der zentralen Aussagen des Buches,
misse endlich transparenter werden
und schneller und zusammen zu Er-
gebnissen kommen. Ein Ziel der Digi-
talisierungsbemithungen, so Matthias
Mosig, Sara Kukovec und Christoph
Jacob, miisse es sein, alle Stakeholder
auf den gleichen Wissensstand zu brin-
gen. «Erganzend zu der obligatorisch
besseren organisatorischen Vernetzung
der Beteiligten durch das Aufbrechen
des Silodenkens hin zu einem Ansatz
der integrierten Entwicklung, Planung,
Errichtung und Betrieb, ist die Digitali-
sierung ein wesentlicher Treiber, diese
Vernetzung durch Transparenz, Auto-
matisierung und Messbarkeit zu unter-
stiitzen.» Im Fokus habe ab sofort der
Lebenszyklus des Gebaudes zu stehen.
Bereits die Projektentwicklung miisse
«alle Ziele aus Sicht des Investors und
der spateren Nutzer mit Auswirkung auf
alle Folgephasen bis hin zur Verwertung
und Vermietung berticksichtigen.»

Als wichtigste Trends der nachsten
Jahre benennt das Buch den Wohl-
standsmotor Stadt, zunehmend kleinere
Haushalte, den Fachkraftemangel und
die Umwandlung der Industrie- in eine
Informationsgesellschaft. Das hohere
Bevolkerungswachstum in Afrika und
Indien fithre zu neuen Megastadten,
wahrend im nicht so stark wachsenden

Sonne statt Beton

Wenn der Lebenszyklus eines Gebaudes zum zentralen

Wert wird: Die Digitalisierung verandert die
Immobilienbranche und reisst Planungsgrenzen ein.

Europa die zunehmende Uberalterung
konzeptionelle Fragen aufwerfe. Die
Automatisierung konne eine Antwort
auf den fehlenden Nachwuchs und die
zunehmende «Parametrisierung der
Planungsprozesse» sein. Letztlich, so
Dr. Thomas Birtel, gehe es tiberall auf der
Welt darum, Planung, Logistik, Bau und
Betrieb eines Gebaudes so «verschwen-
dungsfrei» und schlank wie moglich zu
gestalten.

Digitalisierung als Mittel zum

Zweck der Circular Ecomony

Dass Digitalisierung auch eine Kunden-
zentrierung bedeutet, bekraftigen im
Buch Christine Lemaitre und Pia Hettin-
ger, wenn sie flir eine Circular Economy
neue, mehrdimensionale Wertschop-
fungsmodelle fordern. Bestand miisse
erhalten oder bei einer Sanierung als
Rohstoffquelle gesehen werden. Zudem
sollten Kreislaufe beim Rickbau ge-
schlossen werden. Fiir Neubauten sei-
en Recyclingmaterialien zu verwenden
und Kreislauffahigkeiten anzustreben.
Grundsatzlich gehe es um ein Umden-
ken hin zum «Gebaude als Rohstofflager
der Zukunft», fiir einen sortenreinen

Riickbau in vielen Jahren. Dafiir sei eine
«systematische Dokumentation aller
Bauprodukte und ihrer Eigenschaften
notig». Letztendlich, so die Autorinnen
weiter, musse ein Gebaude die Suffizienz
fordern - etwa mit Lowtech-Bauweise,
fiir verschiedene Nutzungen, robust fiir
die nichsten Jahrzehnte und als Berei-
cherung fiir seine Umgebung.

Julia Eder verweist dazu auf den
Wert einer umfassenden Analyse und
den zukiinftigen Projektcharakter aller
anfallenden Arbeiten. Eine Road Map fiir
die Digitalisierung brauche einerseits
eine genaue Analyse von Megatrends,
misse sich dann aber in eine Umsetzung
der konkreten Schmerzpunkte, also der
akuten Digitalisierungsbedarfe, im Un-
ternehmen begeben. Eine zukunftsfihi-
ge Digitalisierungsstrategie suche nach
den Themen, die in den kommenden
Jahren zur Bearbeitung anstiinden. Da-
zu «sollten die Wissensarbeiter aufgrund
der schnellen Innovationszyklen in der
Digitalisierung eine offene Haltung bei-
behalten und bereit sein, ihr Leben lang
zu lernen». Das erfordere «ein Bewusst-
sein fir Frustrationspotenziale und
einen konstruktiven Umgang damit».

Die halbe Miete: Friihe Planung

Eine zentrale Aufgabe sei zukiinftig das
frihe Planen, mahnt Max Rudolph in sei-
nem Beitrag des Buches an. «Die Analyse
und Weiterverarbeitung der stddtischen
3D-Daten er6ffnen grosse Innovations-
potenziale hinsichtlich Informations-
gewinnung sowie dynamischer Pla-
nungsprozesse in den Bereichen der
Stadt- und Gebaudeplanung.» Rudolph
verweist auf das seit 2016 existierende
Start-Up SpaceMaker, das durch Cloud-
basierte KI-Software das selbststandige
Erproben und Simulieren von Entwurfs-
studien ermogliche. «Durch das niedrig-
schwellige und assistierte Zeichnen von
dreidimensionalen Gebauden im Web-
Browser konnen Planungsszenarien un-
mittelbar rdumlich erfahren werden.»
Auch verschiedene Belichtungen, Larm-
und Windszenarien seien abbildbar.

Mithilfe Kinstlicher Intelligenz kénnten
Gebaude oder ganze Areale verschiede-
nen stadtebaulichen Mustern angepasst
werden. «Wahrend frihe Planungsstu-
dien derzeit noch mit analogen Prozes-
sen und eher tberschlagigen Berech-
nungen angefertigt werden, erlaubt die
Abbildung in solchen Datenmodellen
einen stark gesteigerten Informations-
gehalt in frihen Projektphasen.»

Dass die Optimierung aller Pla-
nungs-, Bau- und Bewirtschaftungspha-
sen auch eine Marketingkomponente
hat, glaubt danach Milan Zahradnik. Im-
mobilienanschaffung sei «Emotion pur
und fiir den Grossteil der Erwerber das
grosste Investment in ihrem Leben». Es
gehe eben nicht nur um Lage und Preis,
sondern auch um die Reputation eines
Immobilienunternehmens oder neue
Serviceangebote. Die Digitalisierung
konne deshalb auch dazu fiihren, jede
Immobilie als Markenprodukt zu posi-
tionieren.

«Optimierung kennt kein Ende»
Waihrend auch neue Management- und
Controlling-Losungen, die sich end-
lich wertsteigernden Themen widmen
missten, benannt werden, greift das
Buch auch die Chancen von BIM auf. Wer
beim Building Information Modeling die
einzelnen Prozess-Schritte als Kunden
betrachte und exakte Prozessbeschrei-
bungen anstrebe, so Hubert Rhomberg,
habe schon gewonnen. Denn: «Optimie-
rung kennt kein Ende.» Dass dazu end-
lich auch Lean Management und BIM
zusammengedacht werden missten,
aber auch smarte Systeme und smarte
Materialien oder Vermarktung und Aug-
mented Reality, scheint zwingend.

Eine zeitgemasse Anderung der Bii-
robauten thematisiert am Ende Eva-Ma-
ria Neuhaus, wenn sie schreibt: «Licht,
Leben und Erlebnis mit sozialem Aus-
tausch ist das Biiro der Zukunft.» Die von
der Corona-Pandemie zerzausten Biiro-
landschaften miissten neben moderner
Technik auch «Consolidation Points» fiir
flexible Anschlussmoglichkeiten aufwei-
sen, um die Trends Individualisierung,
Digitalisierung und Nachhaltigkeit mit
der Arbeitswelt notwendigerweise zu
kombinieren. Klug modernisierte Be-
standsbauten brauchten sich deshalb
um eine neue Mieterschaft keine Sorgen
machen. «Bestand ist immer individuell
und damit bestens geeignet fiir ein inno-
vatives Biiro mit Seele.»

Wie sich die Digitalisierung auf das
Asset und Property Management aus-
wirkt, untersuchen Heike Giindling, Ve-
rena Rock und Sarah Schlesinger. Die drei
Autorinnen bekraftigen dabei auch die
Bedeutung des Facility Managements,
das sich in den kommenden Jahren ge-
meinsam mit dem Asset und Property
Management defragmentieren miisse.
Einen der zentralen Satze fiir alle Betei-
ligten schreibt Stefan Plesser, der fiir ein
digitales Qualitaitsmanagement wirbt:
«Gebaude sind unsere gebaute Umwelt,
wir verbringen einen Grossteil unseres
Lebens in umbauten Raumen. Diese Ge-
baude werden in den nachsten Jahren
gleichzeitig eine zentrale Rolle spielen
im Kampf gegen den Klimawandel.»

Ein Bauen fiir alle meint auch
ein entsprechendes Planen
fur alle - und von allen.
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«Mit der komplett digitalen
Liegenschaftsbetreuung
oeht es erst

richtig los»

Die Bewirtschaftung von
Liegenschaften wird immer

komplizierter. Gleichzeitig steigen
die Moglichkeiten, Prozesse und
Systeme kontinuierlich zu optimieren.

Wolfgang Stiebellehner, CEO des Real-
Estate-Dienstleisters Livit, tiber die
Digitalisierung samtlicher Bewirtschaf-
tungsaspekte fiir Eigentiimer, Mieter
und Lieferanten.

Herr Stiebellehner, Sie sind seit gut
einem Jahr CEO der Livit, waren davor
bereits acht Jahre als Leiter Bewirt-
schaftung in der Geschiftsleitung der
Livit vertreten und haben somit die
heutige Livit mitgestaltet. Livit gilt in
der Branche als Vorreiterin, wenn das
Thema Innovation und Digitalisierung
zur Sprache kommt. Wann hat sich
Livit fiir diesen Weg entschieden?

Das begann im Jahr 2015. In dem Jahr ha-
ben wir die ersten Uberlegungen zu ei-
ner digitalen Bewirtschaftung gemacht.
Zwei Jahre spater stand das Zielbild, auf
das wir seither hinarbeiten.

Was war der Ausloser fiir diese
Uberlegungen?

Die Komplexitat in der Bewirtschaftung
von Immobilien nimmt von Jahr zu Jahr
zu und kann von einzelnen Bewirtschaf-
ter:iinnen kaum noch bewaltigt werden.
Die Unternehmen der Branche sind ge-
fordert, sich kontinuierlich zu verandern
und zu verbessern - im Dienstleistungs-
angebot, bei den Prozessen sowie orga-
nisatorisch.

Mit letzterem haben wir bereits vor
Jahren begonnen, indem wir einzelne
Tatigkeiten aus dem Bereich der Be-
wirtschaftung herausgelost haben. So
sind bei Livit die Implementierungen
von Liegenschaftszugangen, die Lie-
genschaftenabrechnung, die Neben-
kostenabrechnung, das Inkasso sowie
das Bau- und Vermietungsmanagement
bereits seit Jahren eigene Jobprofile, die
von Spezialisten ausgefithrt werden. Mit
Erfolg, denn die Spezialist:innen der je-
weiligen Fachabteilungen kennen die
spezifischen Ablaufe und Prozesse am
besten, was qualitative und quantitative
Vorteile mit sich bringt.

Wenn Sie von Prozessen sprechen,
meinen Sie damit digitale Prozesse?
Auch, aber nicht nur. Wir suchen in den
Prozessen nach Optimierungen. Dabei
beschranken wir uns jedoch nicht auf
KVPs, also kontinuierliche Verbesse-
rungsprozesse, sondern arbeiten seit
sieben Jahren gezielt an durchgehend
digitalen Prozessen, von denen nun
schrittweise immer mehr Anspruchs-
gruppen profitieren.

Widerspricht sich das nicht - die
Digitalisierung und die Bediirfnisse

der Anspruchsgruppen?

Im Gegenteil! Nehmen wir den Vermie-
tungsprozess als Beispiel, den Livit be-
reits vor tber fiinf Jahren durchgangig
digitalisiert hat. Mieter wollen keine sei-
tenlangen Bewerbungsschreiben verfas-
sen, Betreibungsauskiinfte bestellen und
diese Unterlagen per Post einsenden.
Und unsere Mitarbeitenden wollen nicht
alle diese Daten im PC eintippen miissen.

EXPECTATION CLIENTS

Dies alles lauft bei Livit komplett digital
- bis hin zur Vertragsunterschrift in der
App und den nachgelagerten - fir den
Mieter bisher mithsamen - Tatigkeiten
wie Namensschilder bestellen, Médngel-
liste ausfiillen oder wahrend der Miet-
zeit Schaden tiber das Mieterportal mel-
den zu kénnen.

(V)
| Steckbrief |

Livit bietet Leistungen in den Berei-
chen Bewirtschaftung, Vermietungs-
und Baumanagement an. Das vor ge-
nau 60 Jahren gegriindete Unternehmen
hat seinen Sitz in Zurich mit 8 weiteren
Niederlassungen in allen Sprachregionen
der Schweiz. Uber 700 Mitarbeitende
betreuen Wohn-, Biiro-, Retail- und Ge-
werbeliegenschaften von privaten und
industriellen Eigentimerschaften.

Mehr Informationen unter
livit.ch

Gibt es nicht schon mehrere solcher
Portale am Markt? Wo unterscheidet
sich Livit diesbeziiglich?

Fir uns liegt der grosse Unterschied
nicht in einzelnen Tools, von denen gibt
es tatsiachlich mehrere, sondern viel-
mehr im durchgangigen Zusammenspiel
von Prozessen und Systemen. Livit hat-
te mit der Digitalisierung immer schon
das grosse Ganze im Blickfeld. So auch
beim Mieterportal, das keine Stand-alo-
ne-Losung darstellt, sondern an unser
Mieter-CRM angebunden ist. Livit ver-
fiigt damit tiber umfassende Informatio-
nen zur Mieterhistorie, durch die wir die
Betreuung unserer Mieter laufend ver-
bessern konnen.

Wann haben Sie dieses Projekt

fertig gestellt?

Esistnicht nur ein Projekt, sondern viel-
mehr ein Programm. 2017 haben wir mit
der Digitalisierung der Dokumente be-
gonnen und seit Marz 2023 kommt das
Lieferantenportal hinzu. Mit dem letz-
ten Puzzleteil, der Objektdatenbank,
sind wir dann in der Lage, eine kom-
plett digitale Liegenschaftsbetreuung

Livit Kernsysteme
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LIVIT OPINION

anzubieten. Dann geht es aber erst
richtig los. Denn dann steht die Basis,
um die Prozesse End-to-End digital zu
bauen. Unsere Mitarbeitenden haben
so mehr Kapazititen, um sich um die
Spezialfille zu kimmern. Damit ver-
bessern wir laufend das Ecosystem. Ich
bin sehr stolz tiber den Weg, den wir
in den letzten sieben Jahren gegangen
sind. Das Zielbild ist unverandert gil-
tig. Eigenttimer, Mieter und Lieferan-
ten sind ein integrierter Teil davon.
Den ersten Schritt zur Integration der

Lieferanten haben wir bereits erfolg-
reich absolviert. Unsere Mieter bestel-
len ihre Namensschilder fiir Klingel und
Briefkasten direkt in der myLivit-App,
die im Hintergrund mit allen wichtigen
Informationen direkt an unsere Liefe-
ranten weitergeleitet wird.

Wir freuen uns darauf, zukiinftig mit
der Plattform die Standardanliegen der
Mieter digital abzuwickeln, um mehr
Zeit fir Ausnahmefalle oder Sonder-
wiinsche zu haben. Da stehen bei Livit
spannende Zeiten bevor.

«Livit verfuigt damit uber
umfassende Informationen
zur Mieterhistorie, durch
die wir die Betreuung
unserer Mieter laufend
verbessern konnen.»
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OPINION ABSTRACT AG

Der Copilot ist der
kiuihle Kopf fur die
richtigen Entscheide

Simon Dilhas, CEO und Co-Founder der
abstract ag, tiber die neuen Moglichkei-
ten, Sicherheit in der Entscheidungsfin-
dung zu bekommen.

Herr Dilhas, stimmt es, dass ein unko-
operativer Architekt Sie auf die Idee zu
BuildingCoPilot gebracht hat?

Ja, unter anderem. In meiner Arbeit als
Bauherrenvertreter und TU-Projekt-
leiter habe ich oft Situationen erlebt,
in denen sachliche Unterstlitzung an-
genehm gewesen ware. Hohepunkt war
eine Besprechung, in der Stifte durch
den Raum flogen. Es ist um Fassaden-
varianten gegangen, was ja fir Archi-
tekten ein emotionales Thema ist. Wir
haben es gewagt, die vom Architekten
favorisierte Losung infrage zu stellen.
Das Unangenehme an solchen Situatio-
nen ist, dass man als Bauherrenvertre-
ter auf Informationen vom Planerteam
angewiesen ist. Und das wird dann auch
gern mal ausgenutzt.

Was waren weitere Ideengeber?

In den letzten drei Jahren haben wir
iiber 1000 Building Information Modelle
(BIM) normalisiert und damit vergleich-
bar gemacht. Wir habe begonnen, diese
Daten auszuwerten, und das Potenzial
gesehen - insbesondere, wenn KI und
MI von Spezialisten zusammenarbeitet.

150%

100%

Grundausbau.

Business Case in Gefahr!

Im Vergleich zu anderen Gebduden mit
gemischten Gewerbenutzungen ist das
Verhéltnis von Nutzflache zu Verkehrsflache
extrem gut. Sollten Sie nur kleinere Einheiten
vermieten kénnen, fehlt Budget im

Nutzfliche | Verkehrsfliche in %
50%

Fiir was kann der Copilot verwendet
werden?
Wir wollen, dass Bauherren mit Sicher-
heit die richtigen Entscheide im Bau-
projekt treffen. Dafiir sind Design Re-
views ein bewahrtes Mittel. Neben dem
Wissen der Spezialisten kann KI Fragen
aus unterschiedlichen Kategorien be-
antworten: Gibt es irgendwelche «Red
Flags» bei einer der iber 250 Metrics
und Benchmarks? Zum Beispiel im Ver-
haltnis von Fensterfliache zur Fassaden-
flache oder Verkehrsflache zur Nutzfla-
che in einem Laborbau?

Bei anderen Antworten geht es
um die Qualitatssicherung: Hat jede

30 40 50

Nutzungseinheit eine Eingangstiir? Sie
lachen, aber ich habe das in Projekten
schon erlebt. Richtig spannend wird es,
wenn Antworten zur Betriebsoptimie-
rung gefunden werden. Was ist die opti-
male Position und Anzahl von Pflegesta-
tionen, so dass die Wegzeit minimiert
und die Zeit beim Patienten maximiert
werden kann?

Das klingt so, als sollte das bei jedem
Projekt so gemacht werden.

Ja, sollte! Realitat ist aber, dass es bis
jetzt sehr aufwandig war, die Daten fiir
solche Analysen aufzubereiten. Unse-
re «Secret Sauce» ist zum einen die

N Gebidudegrosse
60 GF in 1000 m?

abstractBIM-Technologie. Damit koén-
nen wir neue Projekte innerhalb von
Minuten vergleichbar machen - manuell
ist das eher eine Arbeit von Tagen. Des-
wegen wird es auch so selten gemacht.
Zum anderen setzen wir auf ein Netz-
werk von erfahrenen Spezialisten, die
ihr Wissen flir Design Reviews einbrin-
gen und somit gleichzeitig die KI mit
jedem Projekt besser machen.

Was sind die nichsten Schritte?

Wir haben jetzt mit den ersten Kunden
mit Pilotprojekten fiir Design Reviews
gestartet - das wollen wir im nachs-
ten Jahr intensivieren. Die Technologie

(v
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Datenbasiertes Entscheiden -

Ihr zuverlissiger Copilot fiir Bau-
projekte. Optimieren Sie Ihre Projekte
durch die Kombination aus datenge-
stlitzter Kiinstlicher Intelligenz (KI) und
menschlicher Expertise. Wir geben |h-
nen Sicherheit, die richtigen Entscheide
zu treffen. Starten Sie jetzt mit einer De-
sign-Review, Zweitmeinung oder Unter-
stlitzung bei der Phasengenehmigung.

Mehr Informationen unter
BuildingCopilot.ai
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Simon Dilhas
CEO und Co-Founder abstract ag

ist da, sie muss im nachsten Jahr an-
wendungsfreundlich gemacht werden.
Gleichzeitig bauen wir unser Netzwerk
aus erfahrenen Spezialisten aus. In den
nachsten Jahren verlieren wir das Wis-
sen von tausenden Spezialisten, die
pensioniert werden. Dieses Wissen wol-
len wir einfangen und erhalten.

Fir die Zukunft hoffe ich, dass wir es
schaffen, vom rein erfahrungsbasierten
Lernen auf ein datengestiitztes Lernen
zu kommen. Das ist die einzige Mog-
lichkeit, wie wir eine Chance haben, die
Klimaziele 2050 zu erreichen und dabei
auch weiter ein wirtschaftliches Wachs-
tum haben.

Immobilienokonomie:

Angewandt,

auf

Hochschulniveau

SIv

SIREA VR

Strategie, Bewertung und andere immobiliendkonomische Themen

SIREA Bildungsrat
Lernziele zu immobilien6konomischen Themen

SIREA
Priifungs-

kommission
SIREA Methodikgruppe

state-of-the-art Bewertungslehre

Lernziele
Skripte
Vorlesungen

Lernziele
Vorlesungen

Themenhefte
Vorlesungen

Lernziele
Vorlesungen

Gesetze, Verordnungen, Bundesgerichtsentscheide
SIA Normen, Swiss Valuation Standard, Praxis

I !
|2 S

Zusammenarbeit SIREA und FH Weiterbildung
CAS, MAS REM, MBA REM

m

!

SIV Lehrbuch Immobilienokonomie
Grundlagen: Basis der Immobiliendkonomie, Nutzermarkt, Kapital- und Vermdgensmarkt
Angewandte Immobiliendkonomie: Bewertung, Portfoliomanagement, Projektentwicklung

Die SIREA Bildungslandschaft veranschaulicht die einzigartige Zusammen-

arbeit von SIREA, Gremien, Instanzen und Fachhochschulen. Dieses Zusammen-

spiel verschiedener Ausbildungselemente mit seiner umfangreicher Wissens-
ansammlung bringt die relevanten immobilienékonomischen Themen
auf Hochschulniveau, von der Praxis direkt zu den Studierenden

SIREA Weiterbildung Praxis
Kurzkurse, Auftragskurse

(v
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Umfassende Immobilien-
bewerterkompetenz mit
einer massgeschneiderten
Weiterbildung.

SIREA bildet Immobilienfach-
leute zu Bewertungsexperten
aus und bietet Einsteigern

die Moglichkeit, sich auf dem
Markt zu etablieren. Seit der
Griindung haben an die 130
Dozentinnen und Dozenten
mit aktuellem Praxisbezug

im SIREA Weiterbildungs-
programm unterrichtet. Uber
3’300 Personen haben sich

in dieser Zeit in den drei CAS
Immobilienbewertung, Im-
mobilienentwicklung und Im-
mobilienmanagement einge-
schrieben. 1’720 Studierende
haben den CAS Immobilien-
bewertung abgeschlossen,
643 den CAS Immobilienent-
wicklung und 563 den CAS Im-
mobilienmanagement. Rund
250 Teilnehmer haben den,
2016 gestarteten, MBA Real Es-
tate Management oder dessen
Teilbereiche besucht. An die
3200 Teilnehmer besuch-
ten die von SIREA organi-
sierten Weiterbildungs-
schulungen. Jedes Jahr
werden neue Kurse zu
aktuellen Themen zum
Basisweiterbildungspro-
gramm organisiert.

Mehr Informationen
unter sirea.ch

Das Bewerten, also die Wertermittlung
von Immobilien, erfordert neben Erfah-
rung und Finanzmathematik ein grosses
Mass an Fachwissen tiber Architektur,
Bau, 6konomische und gesellschaftliche
Zusammenhange. Grundlage zum Ein-
stieg in dieses interessante Berufsfeld
kann der Besuch des CAS Immobilien-
bewertung sein, um ein erstes Know-
how-Riistzeug zu erwerben. Neben dem
Vermitteln von Grundlagenwissen zur
Bewertung von Immobilien und aner-
kannten Bewertungsmethoden, befahigt
die praxisnahe Ausbildung, nach dem
Abschluss eine marktfahige Bewertung
durchzufithren. In einer Semesterarbeit
erstellen die Studenten selbstandig ein
Bewertungsgutachten.

Die Sirea AG wurde 2007 als
100%-Tochter des SIV (Schweizer Im-
mobilienschitzer-Verband) St. Gallen als
Ausbildungsinstitution gegriindet. Sie ist
demzufolge verankert in der Immobili-
enwirtschaft und bietet in Zusammen-
arbeit mit sechs Fachhochschulen, der
BFH Burgdorf, FHNW Muttenz, HSLU
Muttenz, OST St. Gallen, SUPSI Mendri-
sio und ZHAW Winterthur professionelle
Weiterbildung in Immobilienékonomie.

SIREA lehnt sich in der Ausbildung
an die Swiss Valuation Standard SVS
und den International Valuation Stan-
dards an. 2011 war

SIREA das erste
akademische
Mitglied aus
dem deutsch-
sprachigen
Raum des

renommier-

ten Interna-
tional Valuation
Standards Council IVSC. Die
einheitliche, durchgehende

Methodik und Systematik in der Weiter-
bildung orientiert sich nicht nur an einer
einzelnen Lehrmeinung. Aktuelle regula-
torische, technische und wirtschaftliche
Rahmenbedingungen werden beriick-
sichtigt und von verschiedenen SIREA
Gremien in die Lehrinhalte integriert.
Die Studierenden werden so in allen
wesentlichen nationalen und internati-
onalen Denk- und Losungsansitzen der
Bewertung ausgebildet. Die Vermittlung
dieser umfassenden, breiten Sichtweise
auf die Immobilienbewertung erlaubt
es den Absolventen, sich bei ihren Auf-
traggebern als kompetente Bewerter zu
prasentieren.

Das SIREA-Ausbildungsangebot
richtet sich an Fachleute aus der Bau-
und Immobilienbranche, der Wirtschaft
oder offentlichen Hand mit Bezug zu
Immobilien. Am SIREA koénnen sie ihr
Wissen und ihre Fihigkeiten je nach Vor-
wissen aufbauen, vertiefen, auffrischen
oder aktualisieren. Vieles ist méglich an
der SIREA: kurze «Refresher», Webinare,
Prasenzkurse und Workshops zu einem
Thema, durch Firmen bestellte interne
Weiterbildungsprogramme und ganze
Studiengange. Die drei CAS-Lehrginge
Bewertung, Entwicklung und Manage-
ment fihren zu einem Master in Real
Estate Management, der an der BFH,
OST und SUPSI abgeschlossen werden
kann. Einen separaten Lehrgang bildet
der MBA Real Estate Management an
der ZHAW. Ziel ist, dass die Studenten
die vielfaltigen Einflisse auf den Immo-
bilienwert verstehen und nutzen kon-
nen. In Erganzung zu den Vorlesungsin-
halten, Skripten und Themenheften von
SIREA hat der SIV St. Gallen im Friihling
2023 deshalb auch «Immobiliendko-
nomie: Lehrbuch in zwei Banden» von
Stefan Fahrlander und Stephan Kloess
publiziert.
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Der Griinder und CEO des jungen Prop-
Tech-Startups Salen Cirikovic erlautert,
wie seine intuitiv zu bedienende App
wahrend des gesamten Lebenszyklus
einer Immobilie Zeit und Kosten spart
- und den Unterhalt von Immobilien fiir
alle verantwortlichen Nutzer transpa-
renter und leichter macht.

Herr Salen Cirikovic, wie erleichtert
BMapyp die Prozesse rund um den Bau
und den Unterhalt einer Immobilie?

Die BMapp erleichtert simtliche Prozes-
sevon der Planung bis zur Fertigstellung,
indem sie eine umfassende Dokumenta-
tion aller Arbeitsschritte ermdglicht. Die
Unterlagen, die frither in vielen Bundes-
ordnern aufbewahrt werden mussten,
sind nun in unserer App enthalten. Das
heisst, Sie konnen ganz leicht nachver-
folgen, wer was wann und wo gemacht
hat. Beim Bau eines Gebdudes kommt
es immer mal zu Personalwechseln oder
der Ubernahme durch andere Unter-
nehmen - und oft weiss der Nachfolger
nach der Ubergabe nicht ausreichend
Bescheid, welche Arbeiten der Vorgan-
ger nun bereits angefangen oder abge-
schlossen hat. Durch eine exakte digita-
le Dokumentation gewahrleistet BMapp
einen nahtlosen Wissenstransfer.

Auch wenn es ums klassische Man-
gelmanagement geht, ist die App eine
grosse Hilfe. Mangel konnen einfach
mittels Handyfotos und Notizen doku-
mentiert und an der richtigen Stelle in
den Bauplanen digital hinterlegt werden.
Anschliessend kann dieses sogenannte
«Ticket» direkt in der BMapp dem ver-
antwortlichen Unternehmer zugewie-
sen werden, der die Mangel in der Nach-
arbeit beheben muss. Das spart dann ei-
ne Menge Zeit und natiirlich auch Geld.
Anhand von diversen unterschiedlichen
Use Cases konnten wir errechnen, dass
man mit der Verwendung der BMapp
pro Woche und Arbeiter durchschnitt-
lich rund 5 Stunden Arbeitszeit einspa-
ren kann.

Fiir wen wurde die Bausoftware

von BMapp entwickelt?

Die App soll alle aus der Branche unter-
stiitzen, die eine Immobilie planen, bau-
en und spater bewirtschaften. Unsere
Zielgruppen sind unter anderem das
Baumanagement, Brandschutzunter-
nehmen und -beauftragte, der tech-
nische Gebaudeunterhalt und Unter-
nehmen fiir Heizung-Liftung-Klima
sowie Tir- und Schliessanlagen. Im
Vordergrund stehen die Optimierung
der Terminkoordination, Auftrags- und
Kostenkontrolle. BMapp gewahrleistet
eine orts- und zeitunabhingige stete
Verfligbarkeit samtlicher notwendiger
Informationen - online, aber auch off-
line. Das fordert nicht nur die Zusam-
menarbeit zwischen den einzelnen Ak-
teuren, sondern erspart diesen auch vie-
le iberflissige Anrufe auf dem Bau, und
das Herumschleppen von Papierbergen
eriibrigt sich. Wenn man sich tiberlegt,
wie sich die Bauberufe aufgrund des di-
gitalen Fortschritts bereits in den ver-
gangenen Jahren gewandelt haben, wird
klar, weshalb eine solche Software nicht
nur hilfreich, sondern fast schon not-
wendig ist.

Beim fertigen Gebdude unterstiitzt und
lenkt die App dann die Aufgaben des
technischen Facility-Managements?
Dank unserer App konnen Facility Ma-
nager beispielsweise sofort erkennen,
wo welche Teile verbaut sind, wie die
Brandschutztiiren und Schliessanlagen
funktionieren oder wo sich die war-
tungsbediirftigen Teile des Gebaudes
befinden. Die zustandigen Unterneh-
men konnen praktisch direkt mit der
Bewirtschaftung starten, weil sie alles
wissen und nachvollziehen kénnen. An
allen Bauteilen kénnen zum Beispiel
QR-Codes angeklebt werden. Vor Ort
mit dem Handy gescannt, kénnen be-
rechtigte Personen dann die gesamte
Historie anhand der Dokumentation in
der BMapp abrufen.

«Mit BMapp
sehen Sie
sofort,wer was

wann und wo
cemacht hat»

Zettel- und Datenkampf ade. Die Bausoftware
«Buildingmanager Application», kurz BMapp,
unterstutzt samtliche Bauplanungen

und Betriebsprozesse einer Immobilie
aufdem PC und Mobile.
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BMapp - Die Zukunft der Immobi-
lien- und Baubranche ist digital

Die BMapp flihrt alle Daten zusammen,
die Architekten, Bau- und Immobilien-
unternehmungen fir die erfolgreiche
Planung, den Bau und den Unterhalt
einer Immobilie brauchen. Aktuell wird
die BMapp bei 127 Gebduden einge-
setzt, darunter die Swiss Life Arena, das
ETH GLC oder das Polizeigebaude POM
in Winterthur. Insgesamt blickt das jun-
ge Prop-Tech-Startup und Softwareun-
ternehmen bereits auf 148 zufriedene
Kunden, die dies auch kundtun. «Wir
haben die Software der BMapp fuir die
Planung, Ausfiihrung, Dokumentation

sowie das Mdngelmanagement der
ETH GLC eingesetzt. Die Flexibilitdt und
die Anpassungen auf unsere Bedrf-
nisse haben uns vollumfanglich tber-
zeugt. Deshalb hat sich die BMapp zum
Hauptbestandteil sémtlicher Ablaufe
in unserer Firma entwickelt.» Stephan
Manzoni, CEO TeKoSi AG

Mehr Informationen unter
bmapp.ch

Salen Cirikovic
Geschaftsflihrer bei BMapp AG

BMAPP AG OPINION

Wie sind Sie auf die Idee zu dieser
Bausoftware gekommen?

Die Idee fiir BMapp wurde aus einer
klassischen Notsituation geboren. Frii-
her war ich Planer auf dem Bau und
fithrte regelmassig Kontrollen durch.
Doch anstatt schnell den Uberblick zu
bekommen, musste ich jeweils stun-
denlang Unterlagen zusammentragen
und kam nicht speditiv weiter. Das kann
nicht sein, sagte ich mir. Ich muss mir
doch in kurzer Zeit einen Uberblick ver-
schaffen konnen und wissen, wie der
aktuelle Stand bei den unterschiedlichen
Bauprojekten ist. In der Folge machte
ich mich auf die Suche nach einer ge-
eigneten Software. Als ich nicht flindig
wurde, traf ich die Entscheidung, selbst
eine solch umfassende Softwarelésung
zu entwickeln. Das war die Geburtsstun-
de der BMapp. Diese App entstand also
von Bau-Profis fiir Bau-Profis. Wir kom-
men eben nicht aus der Software-Ecke
und stiilpen der Immobilienbranche eine
theoretische Losung tiber. Nein, wir wis-
sen aus erster Hand, was auf der Bau-
stelle wirklich gebraucht wird. Zum Tes-
ten neuer Funktionen gehen wir deshalb
immer noch gerne auf Baustellen. Wir
ziehen uns dann unsere Arbeitsjacken
an und begehen die Baustelle - nur eben
mit unserer App, um Daten zu sammeln
und zu optimieren, und unsere Bausoft-
ware weiter verbessern zu kénnen.

Sie haben bereits viele Grossunterneh-
men und Grossprojekte unterstiitzt.
Ihre App ist aber auch fiir KMU inter-
essant?

Wir haben unter anderem die Projekt-
ausfihrung der Brandschutzmassnah-
men beim Bau der neuen Swiss Life

Arena von A bis Z betreut und realisiert.
Aber wir sehen im Moment gerade, dass
auch Klein- und Kleinstbetriebe ihre
Geschifte schrittweise digitalisieren.
Die Unternehmer merken, dass ihr Fo-
kus primar auf der Arbeit liegen sollte
und nicht auf der Dokumentation. Un-
sere BMapp garantiert diesen kleinen
und mittleren Unternehmen, dass sie
viel Zeit sparen und sich ganz auf die
Arbeit konzentrieren konnen. Zudem ist
der Wissenstransfer in Kleinbetrieben
mindestens so wichtig. Wenn hier eine
Person die Firma verlasst, hinterlisst das
meist eine grosse Liicke. Doch mit der
BMapp ist der aktuelle Stand der Doku-
mentation weiterhin fiir den Nachfolger
sichergestellt.

Wie sieht die Zukunft der BMapyp aus?
BIM (Building Information Modeling)
wird jeden Tag wichtiger. Wir sind fir
die Zukunft bereit. Grundsatzlich kdnn-
ten wir zum Beispiel 3D-Darstellungen
von Planen und Modellen bereits in der
BMapp anbieten. Aktuell stellen wir je-
doch fest, dass die ausfiihrende Perso-
nengruppe, also etwa Monteure oder
Bauleiter, sich mit dieser Technologie
noch schwertut. Die Gewohnheit liegt
noch bei der Arbeit mit 2D-Grundriss-
planen. Kiinftig werden auch das Cont-
rolling und die Dokumentation von Mit-
arbeitenden zusatzlich an Bedeutung
gewinnen. In Zukunft wollen wir mit der
BMapp alle an Bauprojekten beteiligten
Akteure noch weiter vernetzen. Auch
iber den Planungs- und Bauprozess
hinaus, also etwa die Verwaltung und
Mieter. Wir wollen mit der BMapp mehr
Transparenz und Nachhaltigkeit in die
Baubranche bringen.
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Das «Shed» . B ey

in Zug macht vor, wie i 2 | P T

Umnutzungen gelingen e TR
und faszinieren konnen - s B

© Beat Brechbuehl Fotografie

Kontinuitat sucht Aufbruch

VYon der Fabrikhalle zum
Feinschmecker-Treff

Umnutzungen sind die Zukunft. Denn
die Geschichte eines Ortes kann Mie-
terinnen und Mieter sehr wohl beein-
drucken.

iesige Sprossenfenster unter
Reinem langen Sheddach. Dahinter

glitzernde Lichter, Geschirrge-
klapper, lachende Menschen, der Duft
von frischen Speisen. So prasentiert
sich das «Shed» auf der Dammstrasse in
Zug. Dort, wo frither, ab den 1930er Jah-
ren, Stromzahler zusammengeschraubt
wurden, werden heute Gerichte und
Drinks serviert, samt eigenem Club,
einem grossen Markt mit offener Kiiche,
einem Wein-Shop und einer Eventfla-
che. Das Luzerner Architektenbtiro MAI

verwandelte die Halle in einen lebendi-
gen Treffpunkt fiir Geniesser und Net-
worker. Dazu liessen die Architekten fir
die Kiichen- und Sanitaranlagen zwei
eigene Baukorper einbauen, sanierten
die Rippendecke und die riesigen, bis-
lang einfach verglasten Fensterflachen
und bestellten moderne Tirsysteme
nach historischem Vorbild. Die 1500
Quadratmeter grosse Flache hat durch
die Corona-Pandemie nochmal zusatz-
liche Bedeutung bekommen - und steht
nun als Leuchtturm des Zuger LG-Areals
fiir eine Renaissance des Gastronomie-
Geschafts, fiir grossziigige Raume und
Face-to-Face-Begegnungen. Fir Auf-
bruch und gleichzeitig Kontinuitat. Das
Shed ist ein wunderbares Beispiel dafiir,

wie ehemalige Fabrikgebaude ein zwei-
tes Leben bekommen - dank planeri-
schem Wagemut, Lust auf Veranderung
und Respekt vor den Bauanstrengungen
der Vorfahren. Wenn die Augen hier zum
Dach wandern, meint man noch etwas
von der Arbeit der letzten Jahrzehnte
zu horen.

Dass sich in Zukunft auch Co-Wor-
king-Spaces, Wohnkomplexe oder Ho-
tels dort ansiedeln, wo frither Fabriken
waren oder bekannte Produkte her-
gestellt wurden, ist so gut wie sicher.
Besonders auch im stadtebaulichen Zu-
sammenhang, der historische Orte nicht
nur fiir Jubilden oder Geschichtsbiicher
braucht, werden Umnutzungen obliga-
torisch werden.

Forderprogramme nutzen

Bestand erhalten
und sanieren

Werterhalt und Modernisierung gehoren zusammen. Umfassende
Forderungen erleichtern anstehende Sanierungsprojekte.

neu bauen. Doch der Wind hat sich gedreht. Immer mehr Expertinnen

und Experten raten dazu, Altbauten klug zu sanieren. Denn die Bauten
haben einen unschlagbaren Vorteil: Sie stehen schon - und verbrauchen nicht
noch einmal 50 Prozent der gesamten Energie, die allein ein Rohbau bei einer
Gebaudeerrichtung benotigt.

Vor zehn Jahren war die Empfehlung klar: Am besten einreissen und

Mehrere Bundesprogramme fordern eine nachhaltige Gebaudesanierung,
unterstiitzt von zusatzlichen Férdermassnahmen der Kantone und Gemein-
den. Wer eine Sanierung Schritt fiir Schritt angehen will, profitiert davon,
dass die meisten Forderungen fiir Einzelmassnahmen wie neue, umweltscho-
nende Heizungen und Dammungen des Gebaudes gelten. Wer dagegen eine
Gesamtsanierung ins Auge fasst, bekommt nur dann eine Férderung, wenn er
sein Haus nach dem Gebaudeenergieausweis der Kantone, kurz GEAK, oder
nach dem Minergie-Standard saniert. Das Bundesamt fiir Energie BFE mit
seinem Gebaudeprogramm nennt Hausbesitzern die richtigen Ansprechpart-
ner in den einzelnen Kantonen.

Wahrend Einzelmassnahmen, etwa der Einbau einer Warmepumpe, mit
40’000 oder 50’000 Franken zu Buche schlagen kénnen, kann die komplette
Sanierung eines Altbaus schnell vier- bis fiinfmal so viel kosten. Wer hier
frihzeitig vor der Sanierung Férderungen beantragt und auch Steuervorteile
miteinrechnet, kann die energetische Sanierung seines Hauses besten Gewis-
sens angehen. Sie oder er profitiert dann nicht nur bald von niedrigeren Ener-
gie- und Betriebskosten, sondern auch von einem langerfristigen Werterhalt.

die sich um Trends nicht kimmern muss

Die Mauern von gestern und
die Fenster von heute sind
das Griin von morgen

Friedberg - stock.adobe.com

Intelligente Fenstersysteme, Rohr-
in-Rohr-Leitungen und «Stairways to
Heaven»: Mit innovativen Techniken
lassen sich Altbauten umfassend reno-
vieren und fit fiir die Zukunft machen.

er Blick aufs renovierungsbe-
D dirftige Elternhaus wird oft-

mals von tiefen Sorgenfalten
begleitet. Neue Fenster braucht es, die
Abwasserrohre mussten erneuert wer-
den - und tiberhaupt wiinscht man sich
mehr Licht und Lebensqualitat. Glick-
licherweise hat die Zeit aber nicht nur
am oder im Haus genagt, sondern auch
an den Renovierungstechniken. Viele
Renovationen lassen sich heute prob-
lemloser denn je durchfiihren und vorab
genau planen.

Problemloser Fensterwechsel

Alte Fenster sind der Klassiker, wenn
es um dringend anstehende Reno-
vierungen und eine bessere Energie-
bilanz des Gebaudes geht. Die Angste
vor Baudreck, tagelangen Arbeiten und
kaputtem Mauerwerk sind mittlerweile
jedoch unbegriindet. Tatsachlich gehen
Fensterwechsel mit Zweifach-Warme-
schutzverglasung heute sehr schnell,
die Abdichtung beim Ubergang zum
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Mauerwerk erfolgt mit Ausschiumen
binnen weniger Minuten. Bereits im
Vorfeld sollte allerdings abgeklart wer-
den, ob die Fenster auch Smart-Home-
Funktionen haben sollen und damit elek-
trische Anschliisse erfordern. Auch auf
eine Integration vorhandener Rollladen-
kasten, die vielleicht zusatzlich gedammt
werden sollten, ist zu achten. Einige An-
bieter lassen einen Teil der alten, noch
stabilen Rahmen stehen und setzen
darauf von innen und aussen die neuen,
zuvor exakt berechneten Rahmen.

Bad renovieren ohne Fliesencrash

Auch Bader, die mit ihren Fliesen in die
Jahre gekommen sind, kénnen heute
schneller renoviert und barrierefrei ge-
macht werden. Bei langgezogenen Rau-
men mit mehreren Waschbecken kann
es beispielsweise hilfreich sein, nur noch
auf ein grosseres Waschbecken zu set-
zen und die Dusche endlich ebenerdig
zu machen. Wer die alten Fliesen nicht
abschlagen moéchte, kann fugenlose
Spachtelmasse auftragen und die Flie-
sen damit komplett iberdecken. Vor-
her sollte man allerdings priifen, ob die
Fliesen noch fest an der Wand verankert
sind. Eine Sanierung der Abwasserrohre
ist ebenfalls ein Muss. Mit Rohrkameras

konnen Fachleute die Schwachstellen in
den alten Rohrsystemen schnell finden
und entsprechend planen. Erdverlegte
Rohre, defekte Fallleitungen, Zufliisse
und Anschliisse innerhalb des Gebau-
des kénnen mit Inlinern oder Rohr-in-
Rohr-Systemen, die mit Kunstharz oder
Polyester eigene Rohrstrecken inner-
halb der alten Rohre aufbauen, wieder
dicht und sicher verschlossen werden
Wegen eventueller Ablagerungen soll-
ten die Trinkwasserzuliufe separat aus-
getauscht werden.

Digital geplante
Treppenrenovierung

Auch die gute alte Stein-, Beton- oder
Holztreppe kann im Handumdrehen
erneuert werden. Bestehende Trep-
pen lassen sich heute von Profis ohne
Bauschmutz in attraktive Holztreppen
verwandeln, mit Antirutschprofilen.
geeigneter Beleuchtung, neuen Gelan-
dern oder Rampen. Mittlerweile konnen
Tischlereien die genauen Masse von
Treppen mit digitalen Tools erfassen
und entsprechend einen neuen Belag
planen. Ein geolter oder lackierter Mas-
sivholzbelag bringt jede Treppe wieder
zum Strahlen - und lasst sich auch in die
anschliessenden Flure verlangern.
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Seit drei Jahrzehnten gestaltet die
Schmid Architektur & Baumanagement
in Ebikon Lebensraume fiir Menschen.
Vom anspruchsvollen Wohnhaus tiber
Biiro-, Gewerbe- und Industriebauten
bis hin zu Arealtiberbauungen und Er-
neuerungsbauten.

Rund 50 Spezialistinnen und Spezia-
listen bilden bei Schmid ein interdiszipli-
nares Team aus Architekten, Zeichnern,
Bauodkonomen, Projekt- und Bauleitern.
Die Leistungen umfassen den gesamten
Prozess von der ersten Entwurfsskizze
iiber das Bewilligungsverfahren und die
Realisierung bis hin zur schlisselfer-
tigen Ubergabe des Gebaudes. «Jedes
Projekt», so Beat Jaggi, Vorsitzender der
Geschaftsleitung, «startet mit einem
personlichen Gesprach, damit wir die
Wiinsche, Ideen und Bediirfnisse unse-
rer Auftraggeber kennenlernen.»

Asthetisch, funktional, nachhaltig

«Unsere Architektur ist im Alltag veran-
kert», so Jiggi weiter. Man wolle Asthetik
und Funktionalitét sinnvoll miteinander
verbinden, setze sich aber auch mit aus-
seren Zwangen und gesetzlichen Vorga-
ben auseinander. «Es gehort zu unseren
Kernkompetenzen, die Besonderheiten
einer Immobilie oder einer Umgebung
zu verstehen und die Einzigartigkeit
eines Ortes zu erfassen. In unseren Ent-
wiirfen greifen wir die Besonderheiten
eines Ortes und die Gegebenheiten des
Gelidndes auf, ohne 6konomische und
6kologische Anforderungen ausser Acht
zu lassen.» Das Ziel sei es, nachhaltige
Wohn- und Arbeitsraume zu schaffen,
in denen Menschen sich fiir lange Zeit
wohlfiihlen. In Zeiten des Klimawandels
ist der sorgsame Umgang mit Ressour-
cen ein Gebot der Stunde. Die Schmid
Architektur & Baumanagement setzt bei
der Projektierung deshalb konsequent

Gemelnsam
die Zukunft
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SCHMID ARCHITEKTUR & BAUMANAGEMENT OPINION

In der Griinmatt Emmen entstehen auf einer Fldche von 38 000 m2 vier Langsbauten mit 170 Wohnungen und viel Griinflache

auf erneuerbare Energien und die Stei-
gerung der Energieeffizienz. Auch die
warmende Wirkung der Erde wird ge-
nutzt, indem Solarenergie mit geother-
mischen Heizelementen kombiniert
wird. So leisten die Planer einerseits
einen Beitrag zum Klimaschutz. Ande-
rerseits ermoglichen sie der Mieter- und
Eigentiimerschaft langfristige Energie-
einsparungen.

Fundiert planen spart Zeit,

Geld und Arger

Mit ihrer modernen Planungs- und Ge-
staltungssoftware visualisiert das Team

der Schmid Architektur & Baumanage-
ment Bauprojekte in jeder Phase an-
schaulich. Die Planung erfolgt mit vir-
tuellen 3D-Gebaudemodellen und der
digitalen Planungsmethode Building
Information Modeling (BIM). «Wir be-
sprechen mit unseren Auftraggebern
die Konstruktionen, Materialisierung
und Kosten», sagt Andreas Hegglin,
Mitglied der Geschaftsleitung. «Unsere
Baudkonomen analysieren die 6konomi-
sche Qualitat der Immobilie tiber ihren
gesamten Lebenszyklus. Wir erstellen
Wirtschaftlichkeits-, Investitions- und
Renditeberechnungen, analysieren den

Marktwert und ermitteln die Baukosten.
Im Fokus stehen Flacheneffizienz, Um-
nutzungsfahigkeit und Dauerhaftigkeit.»
Genauso umsichtigberechnen die Planer
die Bewirtschaftungs- und Unterhalts-
kosten. Denn nur ein finanziell nach-
haltiges Gebaude schont das Portemon-
naie der Eigentiimer- und Mieterschaft
langfristig. Fiir die Bauherren leitet die
Schmid Architektur & Baumanagement
Ausschreibungen und Verfahren, da-
mit sich diese auf eine lickenlose und
prompte Baueingabe verlassen kénnen.
Auch auf der Baustelle sorgt das Schmid-
Team fiir reibungslose Ablaufe, indem es
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Fachplaner und Spezialisten koordiniert,
die ortliche Bauleitung tbernimmt oder
die Baufortschritte Giberwacht. «Dabei»,
so Jaggi, «behalten wir die Logistik, Ter-
mine und Kosten jederzeit fest im Griff.»

Baumanagement fiir Dritte

Ihre Kompetenz im Baumanagement
stellen die Profis der Schmid Architek-
tur & Baumanagement auch Architek-
tur- und Planungsbiiros zur Verfiigung,
welche Leistungen in den Bereichen
Projektmanagement und Baudkonomie
an einen erfahrenen Spezialisten tiber-
tragen wollen.

schmid.lu/architektur

Bauen Bauokonomen
Win-Win-Hauser?

SCH

Gemeinsam
erfolgreich!
+41 41 444 40 66
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34 Schlusswort

Die Immobilien- 4
wirtschaft von
gestalten

morgen

Sehr geehrte Leserinnen
und Leser,

Architektur ist mehr als nur eine
schone Fassade. Sie ist ein zentrales
Element der Lebensraumgestaltung
und tragt wesentlich zum Gesell-
schaftsgefiige bei. Immobilien sind
somit zeitgleich Geldanlage, Zuhause
und Ort der Begegnung sowie Traum
und Entwurf einer besseren Zukunft.
Aus dieser Komplexitat ergeben sich
fir den Immobilienmarkt von morgen
durchaus Chancen.

Die Mietpreise sind in Europa und der
Schweiz in den vergangenen Jahren
starker gestiegen als die Einkommen,
was zu einer deutlichen Abnahme

der Leistbarkeit gefithrt hat. Zudem
erhohen anhaltende Urbanisierung,
stark wachsende Nettozuwanderung,
die Erh6hung des Referenzzinssatzes
wie auch unzureichende Neubautatig-
keit den Druck auf dem Mietermarkt
weiter. Im letzten Quartal steigen

die Mieten schweizweit um +0,5 Pro-
zent, im Jahresvergleich liegt die Zu-
nahme bei +2,6 Prozent. Bezahlbarer
Wohnraum fiihrt hiufig auch zu einer
attraktiven Durchmischung der Ge-
sellschaft. Dies betont die Notwendig-
keit weiter, das Problem hoher Mieten
und niedrigen Leerstands im urbanen
Raum anzugehen.

Neue Realitdten am
Immobilienmarkt

Doch nicht nur auf sozialer Ebene war
die jiingste Vergangenheit fiir die Im-
mobilienwirtschaft turbulent. Mit dem
Umbruch auf den Finanzmarkten nach
Ende der COVID-19-Pandemie nahm
die Unsicherheit unter Investoren
stark zu. Gerade Inflation, Zinspolitik
und Wirtschaftswachstum stellen fiir
Anleger in Europa eine Herausfor-
derung dar. So sanken in den letzten
zwoOlf Monaten Transaktionsvolumina
auf dem Immobilienmarkt in den meis-
ten europdischen Landern drastisch,
in der Schweiz um minus 58 Prozent
auf drei Milliarden Franken, wie die
kiirzlich von PwC und dem dem Urban
Land Institute (ULI) publizierte Studie
«Emerging Trends in Real Estate Eu-
rope 2024» gezeigt hat. Indes scheint
sich die Situation am Schweizer Im-
mobilienmarkt nach Jahren steigender
Immobilienpreise zu normalisieren.
Davon ausgenommen sind Eigenhei-
me. Aufgrund des knappen Angebots
werden diese seit Mitte 2018 trotz der
Geschehnisse auf den Kapital- oder
Realmarkten kontinuierlich teurer. In
den letzten fiinf Jahren nahmen die
Preise schweizweit im Mittel um +23,4
Prozent zu. Vor allem die Nachfrage
nach renditeorientierten Immobilien
ist riicklaufig. Schweizer Pensionskas-
sen und anderen Vorsorgeeinrichtun-
gen mit ihren hohen Immobilienver-
mogen stehen mit dem Werteverlust
von Aktien und Anleihen verstarkt
unter Druck, unter Einhaltung der
BBV-2-Richtlinien die Immobilienquote
am Gesamtportfolio auf 30 Prozent

zu senken. Dies fliihrt dazu, dass das
Interesse an Immobilieninvestitionen
abnimmt. Gleichzeitig beeintrachtigen
die hoheren Finanzierungskosten als
Folge der Leitzinserh6hungen die
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Sebastian Zollinger
Director, Head Real Estate Advisory
PwC Switzerland

Gesamtrenditen auf Anlageobjekten im
Mehrfamilienhaus- und Biirobereich.
Trotz aktueller zyklischer Herausfor-
derungen stellen Immobilien aber ge-
rade aufgrund der zurtickgegangenen
Zahlungsbereitschaft eine attraktive
Anlagemoglichkeit dar.

Im Unterschied zur EU halt sich der
Preiszerfall bei Schweizer Liegen-
schaften in Grenzen. Grund hierfir ist
mitunter auch der starke Mietermarkt.
Denn auch mit zurtickgehender Zah-
lungsbereitschaft an den Kapitalmérk-
ten konnten Investoren diesen durch
Mietzinseinnahmen und dank einer
sehr tiefen Leerstandsziffer mehrheit-
lich kompensieren.

Nachhaltigkeit bewegt den Markt
Wahrend die Unsicherheiten am Markt
zu einer «wait and see»-Haltung
fihren konnen, ist ein Ausharren der
aktuellen Situation den Immobilien-
investoren nicht vergénnt. So bewegt
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vor allem das Thema Nachhaltigkeit
den Markt. In der europaweiten Um-
frage von PwC und ULI gehen Immo-
bilienexperten davon aus, dass ESG-
Faktoren bis 2050 erhebliche Aus-
wirkungen auf den Immobilienmarkt
haben und in den nachsten zwdlf bis
achtzehn Monaten Vermogensbewer-
tungen beeinflussen werden. Dass

der Fokus auf einer nachhaltigeren
Gestaltung des Immobiliensektors
liegt, tberrascht wenig. Hierzulande
sind Gebaude fir rund ein Viertel der
Treibhausgasemissionen verantwort-
lich. Der Sektor spielt eine wichtige
Rolle bei der Erreichung regionaler
und globaler Klimaziele. Neue politi-
sche Instrumente und Selbstregulie-
rungen sollen dabei helfen. Vor allem
wirken sich die EU-Taxonomie und
die Schweizer Vollzugsverordnung zur
Klimaberichterstattung auf die Tatig-
keit grosser Schweizer Unternehmen
aus.

Nun stellt sich die Frage, wie dies alles
handzuhaben ist. Fir private, aber vor
allem fir institutionelle Investoren ist
in erster Linie das Bewusstsein wich-
tig, dass das Thema Nachhaltigkeit
nicht ein «nice to have» sondern eine
«license to play» ist. Einerseits werden
nachhaltige Liegenschaften generell
besser bewertet und andererseits
missen grossere Unternehmen ihren
ESG-Offenlegungspflichten nachkom-
men, wofiir sie auch den 6kologischen
Fussabdruck ihrer Liegenschaften dar-
legen miissen. Die Berticksichtigung
von Nachhaltigkeitskriterien gewinnt
auch im Portfolio- und Assetmanage-
ment von Bedeutung, wodurch die
wirtschaftlichen Anreize zur Emis-
sionsreduktion und die Bedeutung
transparenter Berichterstattung wei-
ter zunehmen werden. Auch beim Kauf
einer Immobilie sollten Klimarisiken
entsprechend bertcksichtigt werden.
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Die Zukunft gemeinsam

gestalten

Die Immobilienwirtschaft nach-
haltiger zu gestalten, ist ein Prozess,
der Weitsicht fordert. Es braucht
Investitionen in zeitnahe und umfang-
reiche Sanierungen, vereinheitlichte
Berichterstattungspflichten, aber auch
ein Umdenken. Denn die Erreichung
der Klimaziele ist komplex und hat
Auswirkungen sowohl auf Immobilien-
investoren, private Hausbesitzer und
Mietende. So konnen energetische
Sanierungen beispielsweise unter
Umstanden auch zu steigenden Miet-
preisen fiihren.

Je besser wir zusammenarbeiten, um
Herausforderungen wie den Klima-
wandel anzugehen, desto schneller
koénnen wir diese als Chancen nutzen.
Architektur hat sich seit jeher durch
visionare Ideen ausgezeichnet. Neue
Bediirfnisse, technologischer Fort-
schritt und demografische Verande-
rungen kénnen zu Investitionen in Ni-
schensegmente fiihren und dadurch zu
weiterer Wertsteigerung: beispielweise
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in Batteriespeicher fir erneuerbare
Energien, Solarparks oder Parkplatze
und Ladestationen fiir Elektrofahrzeu-
ge. Des Weiteren sind mehr und mehr
«co-location»-Projekte zu sehen, bei
denen eine Liegenschaft nicht mehr
monofunktional genutzt, sondern als
hybride menschenzentrierte Immobilie
geplant wird.

Das Ganze vor Augen

Es ist schwierig, zu ibersehen, wel-
chen Einfluss die Bautatigkeit des
Menschen auf uns aber auch auf die
Umwelt hat. Gleichzeitig stehen in
der Immobilienwirtschaft oft soziale,
wirtschaftliche und umweltbezogene
Aspekte in einem Spannungsverhaltnis.
Als Folge miissen private als auch ins-
titutionelle Investoren entsprechende
Dynamiken fiir wirtschaftlich nach-
haltigen Erfolg bertcksichtigen. Star-
architekt Norman Foster sagte einst:
«Als Architekt gestaltet man fir die
Gegenwart und ist sich dabei der Ver-
gangenheit bewusst. Alles fiir eine Zu-
kunft, die weitgehend unbekannt ist».

Fur private, aber vor

allem fiir institutionelle
Investoren ist in erster
Linie das Bewusstsein
wichtig, dass das Thema
Nachhaltigkeit nicht ein
«nice to have» sondern eine
«license to play» ist.
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WUEST PARTNER OPINION

Mit KI und Fachkompetenz

Immobilienwerte steigern

Nachhaltige Wettbewerbsvorteile dank einer intelligenten Immobilienmanagement-

Plattform. Wiiest Dimensions ist die zukunftssichere Losung fur
Investor:innen und Immobilieneigentiimer:innen, die mit ihren Portfolios
systematisch und datenbasiert Mehrwert erzielen mochten.

Die Immobilienwelt wird immer kom-
plexer. Dazu tragen technologische
Innovationen, globale wirtschaftliche
Entwicklungen, zunehmende Regulie-
rungen sowie die Volatilitit der Markte
bei. Zudem beeinflussen weitere Mega-
trends wie zum Beispiel die Urbanisie-
rung, demographische Verinderungen
und der Klimawandel sowohl die Nach-
frage als auch das Angebot.

In einem solchen multidimensiona-
len Umfeld auf nachhaltige Weise Werte
zu schaffen und Wettbewerbsvortei-
le zu erarbeiten, ist Herausforderung
und Chance zugleich. Der gezielte Ein-
satz von technologischen Hilfsmitteln
(natiirlich immer in Kombination mit
Fachkompetenz) wird damit zur Not-
wendigkeit. Aber wo genau liegen die
Potenzialederartiger technologischer
Hilfsmittel?

Mit umfassenden Daten die gesamte
Wertschopfungskette integrieren
Beginnen wir mit dem wichtigsten Roh-
stoff des 21. Jahrhunderts, den Daten.
Eine transparente und flexible Integ-
ration der Daten, die typischerweise
aus einer heterogenen Landschaft an
Datenquellen gewonnen werden, bildet
das Fundament einer optimalen Lo-
sung. Die automatisierte Aufbereitung
und Zusammenfiihrung der Daten von
Bewerter:innen, von Property-, Asset-
und Portfolio-Manager:innen sowie von
Nachhaltigkeits-, Bauprojekt- und Ri-
siko-Verantwortlichen spart nicht nur
Aufwand, sondern ermoglicht es auch,
den Fokus auf wertvolle sachliche Aus-
einandersetzungen zu richten.

Ein Immobilienportfolio generiert
eine grosse Menge an Daten. Sicherzu-
stellen, dass alle involvierten Parteien
sowohl tber aktuelle als auch gegen-
seitig konsistente Datengrundlagen

Dr. Alain Chaney
Partner, Wiiest Partner

verfligen, ist heutzutage ohne eine
umfassende Immobilienmanagement-
Plattform kaum mehr moglich - von
Simulationen und interaktiven Ana-
lysemoglichkeiten ganz zu schweigen.
Somit bleibt nur eines: die Integration
samtlicher Daten entlang der ganzen
Wertschopfungskette und iber ver-
schiedene Stakeholder hinweg sicher-
stellen. Wer dies konsequent umsetzt,
profitiert nicht nur von einer starken
Verbesserung der Datenqualitat, von
reduzierten Schnittstellen, operatio-
nellen Risiken und von einem bedeu-
tenden Effizienzgewinn, sondern ver-
figt damit auch tber die notwendigen
Grundlagen, schneller bessere Ent-
scheidungen zu treffen.

Nachhaltigkeit: Bessere Steuerung dank
integrierter digitaler Intelligenz

Dank modernen Plattformen, wie bei-
spielsweise Wiiest Dimensions, kdnnen
Immobilieneigentiimer:innen heutzu-
tage einen vollintegrierten und digita-
len Zustands- und Kontrollbericht bei
ihrer Verwaltung bestellen. Diese digi-
talisiert die Immobilien mittels integ-
rierter Mobile-Applikation und einem
strukturierten Prozess. Die Fotos, die

Wiiest Partner ist ein innovatives
und unabhéngiges Dienstleistungs-
unternehmen in der Immobilienwirt-
schaft. Seit 1985 schaffen wir mittels
Kombination von Expertise, Daten und
digitalen Losungen fundierte Entschei-
dungsgrundlagen. Mit einem breiten
Leistungsangebot verhelfen wir unseren
Kund:innen zu neuen Perspektiven und
zu einer nachhaltigen Wertschopfung.

Mehr Informationen unter
wuestpartner.com/dimensions

den Zustand, die Materialisierung und
den Standard der Immobilie dokumen-
tieren, werden dank der mit kiinstlicher
Intelligenz gesteuerten Bilderkennung
automatisch mit den richtigen Bauele-
menten in der Applikation des Eigentii-
mers gematcht und abgelegt. Auf dieser
Basis berechnet Wiiest Dimensions au-
tomatisch den heutigen CO,-Ausstoss,
erstellt einen Sanierungsplan und zeigt
den damit einhergehenden CO,-Ab-
senkpfad auf.

Businessplane und Portfoliokennwerte
per Knopfdruck

Der Wert einer Immobilie leitet sich aus
ihrer Nutzung oder - aus Eigentlimer-
sicht gesprochen - aus dem zugrun-
de liegenden Businessplan ab. Diesen
stellt Wilest Dimensions automatisiert
zur Verfiigung. Wahrend hedonische
Mietzinsgleichungen das heutige und
das kiinftige Mietpreisniveau ermit-
teln, werden die Betriebskosten sowie
die Leerstandsentwicklung mithilfe von
Machine Learning prognostiziert. Der
komplette Businessplan wird danach
mit integrierten Diskontsatzmodellen
auf seine Werthaltigkeit geprift und al-
ternativen Szenarien gegentibergestellt.

Dr. Ronny Haase
Partner, Wiiest Partner

Auf diese Weise werden die wertvollsten
Massnahmen auf einen Blick ersichtlich
gemacht. Die Businessplane der einzel-
nen Immobilien kdnnen tber das ganze
Portfolio hinweg aggregiert werden.
So wird der langfristige Kapitalbedarf
oder -liberschuss aufgezeigt. Auf Basis
dieser Grundlagen kénnen automatisch
Investitionsantrage erstellt werden, die
nebst Businessplan, Investitionsbedarf
und CO,-Absenkpfad auch die Positio-
nierung auf dem Markt und die ndtigen
Benchmarks abbilden. Ein automatisch
generiertes ESG-Rating gehort eben-
falls dazu und kann dank Anerken-
nung durch GRESB zu einem besseren
GRESB-Rating verhelfen. Umfassende

Markt- und Standortdaten sind eben-
falls Teil von Wiiest Dimensions. Sie
ermoglichen ein bergeordnetes und
tiefes Verstandnis lokaler Marktbedin-
gungen, sozioOkonomischer Trends
und Umweltfaktoren. Dies hilft nicht
nur, Risiken zu mindern und Chancen
zu erkennen, sondern auch, zukiinftige
Entwicklungen vorherzusehen und so
eine negative Beeinflussung des Werts
des Portfolios und seiner Assets zu ver-
hindern.

Intelligentes Immobilienmanagement
unabdingbar fiir wertorientierte
Entwicklung

Fiir eine nachhaltige Wertschopfung in
der Immobilienbranche adressiert Wii-
est Partner die geschilderte Komplexi-
tat mit einer bewahrten Kombination
aus Experten-Know-how, innovativen
und zukunftsweisenden digitalen L6-
sungen sowie einer durchgangigen
Nutzung von Daten. Im Mittelpunkt
steht Wiiest Dimensions als modulare,
integrierte und intelligente Immobi-
lienmanagement-Plattform mit umfas-
senden Markt- und Standortdaten. Die
einzelnen Module der Plattform ver-
binden Mensch und Maschine effizient
und begleiten die Immobilienbranche
bei den heutigen und zukinftigen Her-
ausforderungen.

Im Mittelpunkt steht Wiiest
Dimensions als modulare,
integrierte und intelligente
Immobilienmanagement-

Plattform.
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