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NEIN ZU IMMER  
MEHR BÜROKRATIE-
AUFWAND

 
URS GRIBI 
«Die Revision der 
Gebäude- und  
Wohnungsregister-
verordnung bringt 
Mehraufwand, aber 
keinen Nutzen.»

 Der Bund will das Gebäude- und Wohnungsre-
gister GWR erweitern und über die Erfassung 
von Wohngebäuden und Wohnungen hinaus auf 
sämtliche gebauten Objekte in der Schweiz aus-
weiten. Er hat dazu Parteien und Verbände zur 
Vernehmlassung eingeladen. 

Wir erinnern uns: Ab der Umsetzung der Ver-
ordnung über das eidgenössische Gebäude- und 
Wohnungsregister im Jahr 2002 gab es bei  
Eigentümern und Bewirtschaftern bis in die 
2010er-Jahre hinein viel Arbeit und Kopfzer
brechen über die Erfassung. Und eine Umfrage 
des SVIT zeigt, dass der Mehraufwand anhält. 
Bei der Übernahme von Mandaten müssen bei-
spielsweise in minutiöser Arbeit Lücken ge-
schlossen werden. Der Nutzen des GWR? So-
wohl als Vertreter der Immobilienwirtschaft als 
auch als Unternehmer kann ich keinen erken-
nen. Denn die Daten werden unter Verschluss 
gehalten und dienen ausschliesslich administra-
tiven, statistischen und gesetzgeberischen Auf-
gaben. Nun soll der administrative Aufwand für 
die Eigentümer und Immobiliendienstleister also 
nochmals markant steigen.

Der SVIT ist der Auffassung, dass hier der Büro-
kratieaufwand auf dem Buckel der Unterneh-
men weiter erhöht wird. Der Verband sagt Nein 
zur Datensammlung ihrer selbst willen. Die 
Schaffung eines Immobilienpreisindex durch 
das Bundesamt für Statistik mit entsprechenden 
Aufwandfolgen für die Staatskasse und die 
Datenzulieferer ist ein weiteres unseliges Bei-
spiel. Anders sähe es mit dem GWR aus, wenn 
volle Transparenz herrschen und brauchbare 
Daten gesammelt würden, beispielsweise für die 
Untermauerung der Orts- und Quartierüblich-
keit im Mietwesen.

Ihr Urs Gribi 

Vernehmlassung des SVIT unter www.svit.ch > News > Politik
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STEFAN-MARTIN 
DAMBACHER,

Leiter Projektentwicklung 
bei der Mobimo AG, über 
den Ablauf von grossen 
Quartierentwicklungen.

 Wenn Du am Ende 
schnell sein willst, 
musst Du Dir am An-
fang Zeit nehmen.»

FOKUS

04		 �«ZURÜCKHALTUNG IST EINE WICHTIGE TUGEND»
Andreas Hämmerli, Leiter Entwicklung bei Mo-
bimo, erklärt im Interview, warum es wichtig ist, 
Angebote auch mal abzulehnen. 

IMMOBILIENPOLITIK

12		 FÖDERALER REGELUNGSDSCHUNGEL
Zahlreiche Kantone beschränken sich auf das 
gesetzliche Minimum von 20% am Mehrwert 
von Einzonungen, andere gehen deutlich darü-
ber hinaus.

15	��	 KURZMELDUNGEN 

IMMOBILIENWIRTSCHAFT

17	��	 ALTE AREALE, NEUE SIEDLUNGEN
Weil der Druck auf unsere Siedlungsräume  
und die steigende Nachfrage nach Wohnraum 
anhält, ist Einfallsreichtum gefragt.

21		� «WIR BLEIBEN LANGFRISTIG EIGENTÜMER» 
Von der Stilllegung eines Industrieareals bis zur 
Umsetzung vergehen oft Jahre. Alex Römer, 
Hiag Immobilien,äussert sich über die Chancen 
von Arealentwicklungen.

24		 �FINANZIERUNGEN OHNE BANK 
Alternative Kapitalgeber bieten bei langen Lauf-
zeiten oft bessere Konditionen als Banken. Den-
noch sollte man einige Punkte beachten.

26		� NACHHALTIGKEIT ZAHLT SICH AUS 
Das CCRS untersuchte in einer Studie, welche 
Nachhaltigkeitsmerkmale am Markt in Form 
von höheren Mieten belohnt werden.

28		 �MARKETING VON GESCHÄFTSLIEGENSCHAFTEN 
Beim Verkauf einer Geschäftsliegenschaft lohnt 
sich eine gute Vorbereitung mit fundierter Ana-
lyse der verkaufsfördernden Aspekte.

30		� IMMOBILIEN-MARKETING: QUO VADIS? 
Getragen von neuen Trends, wie etwa der Digi-
talisierung, wird Immobilien-Marketing weiter 
an Bedeutung gewinnen.

31		� ERFOLGREICH INSERIEREN 
Auf den Immobilienportalen der Schweiz häu-
fen sich die Häuser- und Wohnungsangebote. 
Dabei hervorzustechen ist anspruchsvoll.

33		� FIT FÜR NEUE RECHNUNGSLEGUNG 
Das geänderte Rechnungslegungsrecht bietet 
für die Immobilienbranche eine praxisgerechte 
Grundlage.

34		� BREXIT – EINE NEUE AUSGANGSLAGE? 
Gemäss der neuesten Ausgabe des Immo-Moni-
torings von Wüest & Partner sind die Marktwer-
te von Geschäftsimmobilien in London spürbar 
unter Druck geraten.

36	��	 DER MONAT IN DER IMMOBILIENWIRTSCHAFT

IMMOBILIENRECHT

42		 DER RICHTIGE VORVERTRAG 
Wer eine Liegenschaft verkaufen bzw. kaufen 
will, möchte das Gewünschte möglichst schnell 
verbindlich vereinbaren. Doch dagegen steht 
das Recht. 

44		 POSITION DER MIETER GESTÄRKT 
Das Bundesgericht hat entschieden, dass Mieter 
auch nach Beendigung des Mietverhältnisses  
eine Mietzinsreduktion verlangen können.

BAU & HAUS

47	��	 HALLO GENERATIONENBAD
Das Bad von heute wird immer mehr zum Gene-
rationenbad, das sich für unterschiedlichste  
Lebenssituationen eignen sollte.

49	��	 «GEFRAGT SIND MEHRERE STRAHLARTEN»
Thomas Baettig, Hansgrohe Schweiz AG, über 
grossflächige Brausen, unser Duschverhalten 
und ausgedehnte Entspannungsbäder.

50	��	 «KÜCHEN HEIZEN EMOTIONEN AN»
Rainer Klein, Geschäftsleiter des Branchenver-
bandes Küche Schweiz, erklärt, worauf man bei 
Küchen achten sollte und warum bei diesem 
Thema manchmal die Gefühle hochkochen.

52	��	 VIRTUELLE IMMOBILIEN
Moderne Virtual-Reality-Brillen und dazugehö-
rende Programme erschaffen eine dreidimensi-
onale Umgebung, in der Kunden Objektbege-
hungen erleben können – ohne vor Ort zu sein.

IMMOBILIENBERUF

54	��	 SEMINARE UND TAGUNGEN
55	��	 KURSE DER SVIT-MITGLIEDERORGANISATIONEN

VERBAND

58	��	 WIE MAN GLASSCHÄDEN VERHINDERT
Glasspezialist Markus Läubli am letzten KUB-
Lunchgespräch.

61	��	 SVIT OSTSCHWEIZ: WENIGER NEUEINZONUNGEN
Das neue Raumplanungsgesetz (RPG) wird den 
Druck auf ältere Liegenschaften, gehortetes 
Bauland und die Eigentumsgarantie erhöhen, 
erklärte der Kantonsplaner Ueli Strauss-Gall-
mann am sommerlichen Mitgliederanlass.

MARKTPLATZ

57		� �STELLENMARKT
62		� �MARKTPLATZ & PRODUKTE-NEWS
70		� �BEZUGSQUELLENREGISTER
73		� �ADRESSEN & TERMINE
74		� �ZUGUTERLETZT / IMPRESSUM

Andreas Hämmerli, Mobimo AG (Bild: Urs Bigler)

NR. 09 | SEPTEMBER 2016  83. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 6.– | www.svit.ch

IMMOBILIENPOLITIK. Regelungsdschungel bei der Mehrwertabgabe .................................................... 12

IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Verkaufsargumente für Geschäftsliegenschaften.................................. 28

BAU & HAUS. Bäder als Wohlfühloasen .................................................................................................................................. 47

ANDREAS HÄMMERLI
ÜBER PROJEKTENTWICKLUNG – SEITE 04

Bestellung  
Jahresabonnement 
 
12 Ausgaben: 
nur CHF 68.00 
  
E-Druck AG 
Simone Feurer 
simone.feurer@edruck.ch 
Tel. 071 246 41 41

NR. 01 | JANUAR 2016  83. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 6.– | www.svit.ch

IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Investment – Negativzinsen erhöhen Druck ...........
............

............
...........

14

BAU & HAUS. Richtig energetisch erneuern ...........
............

............
............

............
............

............
............

............
............

28

IMMOBILIENBERUF. Personalfluktuation in der Bewirtschaftung ...........
............

............
............

............
...... 34

SASCHA WILHELM

ÜBER KREATIVITÄT IM INVESTMENT, SEITE 04

NR. 10 | OKTOBER 2015  82. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 6.– | www.svit.ch

IMMOBILIENPOLITIK. Wohnbudget der Schweizer Haushalte seit Jahren stabil ............................ 12
IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Stephan Jung zur Zukunft des stationären Detailhandels ............. 36
VERBAND. Valuation Congress: Preis ist nicht gleich Wert ................................................................................. 56

STEFAN
ZANETTI

SOZIALE NETZWERKE  IM WOHNBEREICH – SEITE 04

NR. 11 | NOVEMBER 2015  82. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 6.– | www.svit.ch

IMMOBILIENPOLITIK. Wahlausgang weckt Erwartungen ..................................................................................... 10

IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Logistik- und Industrieimmobilien als Anlagealternative .............. 34

IMMOBILIENRECHT. Handlungsbedarf im Stockwerkeigentum ...................................................................... 42

AMELIE-THERES MAYER
LANGZEITSTRATEGIEN FÜR DAS STOCKWERKEIGENTUM – SEITE 04

NR. 12 | DEZEMBER 2015  82. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 6.– | www.svit.ch

IMMOBILIENPOLITIK. Leerwohnungsziffer ist überholt .............
..............

..............
..............

..............
..............

...... 10

IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Zuwanderung treibt Wohnungsnachfrage ..............
..............

..............
......... 16

VERBAND. Swiss Real Estate Campus 2015 ..............
..............

..............
..............

..............
..............

..............
..............

........ 66

JOËLLE ZIMMERLI

WOHNUNGSMARKT 2016 – SEITE 04



4  |  immobilia September 2016

FOKUS    PROJEKTENTWICKLUNG

IVO CATHOMEN*  �

–Wir befinden uns in einem speziel-
len Markt- und Zinsumfeld. Wie  
wirkt sich dies auf das Entwicklungs-
geschäft aus?
–Wir müssen zwischen der Entwicklung für 
das eigene Portfolio und jener für Dritte 
unterscheiden. Für Letztere stellen wir an-
gesichts fehlender Alternativen eine gros-
se Nachfrage von Institutionellen fest. Wir 
können sowohl fertig erstellte Anlageim-
mobilen als auch Entwicklungsprojekte 
gut platzieren. Was unsere eigenen Ent-
wicklungen betrifft, verfügen wir über eine 
Pipeline mit Projekten an sehr guten Lagen. 
Dort ist die Nachfrage nach Mietflächen 
und Wohneigentum weiterhin intakt.
–Der Fokus auf die urbanen Zentren 
und bevorzugte Lagen hat sich akzentu-
iert. Sind gute Lagen das Rezept gegen 
die Risiken einer abflauenden Nach
frage und steigende Zinsen?
–Der Trend zu den Zentren ist omnipräsent. 
Menschen ziehen vermehrt in die gut er-
schlossenen urbanen Räume, Arbeitsplätze 
werden dort erstellt. Diesem Trend folgen 
die Promotoren. Hier ist die Nachhaltigkeit 
der Projekte deutlich grösser als an peri-
pheren Lagen.
–Damit erhöhen sich die Preis- und 
Rendite-Spreads zu B- und C-Lagen. 
Sind Letztere für Institutionelle 
«heisse Kartoffeln»?

«ZURÜCKHALTUNG 
IST EINE WICHTIGE 
TUGEND»
Warum es für den langfristigen Erfolg im Ent-
wicklungsgeschäft eine der wichtigsten Voraus-
setzungen ist, Angebote auch mal vorbei-
schwimmen zu lassen, verrät Andreas 
Hämmerli, Leiter Entwicklung und Mitglied der 
Geschäftsleitung bei Mobimo, gegenüber der 
Immobilia.

43

Dietikon 043 322 40 00
Boniswil 062 777 04 04
Chur 081 353 11 66
Horw  041 340 70 70
Muttenz 061 461 16 00

· Wasserschadensanierungen
· Bauaustrocknungen
· Isolationstrocknungen
· Mikrowellen-Trocknung

· 24 Std. Notservice

www.trockag.ch



immobilia September 2016  |  5

«ZURÜCKHALTUNG 
IST EINE WICHTIGE 
TUGEND»



6  |  immobilia September 2016

–Das hängt von der gewählten Immobili-
enstrategie ab. Auch an B- und C-Lagen 
sind gute Geschäfte möglich. Betrachtet 
man die Kategorien über die Zeit, sind Zen
trumslagen jedoch geringeren Wertverän-
derungen ausgesetzt. Wir sind auf mög-
lichst geringe Schwankungen bedacht.
–Die Nettorenditen fallen vermehrt  
unter 4% und tendieren teilweise  
sogar gegen 3%. Ist das noch nach-
haltig? Was passiert, wenn die  
Zinsen steigen?
–Die Preise für Entwicklungsgrundstücke 
haben teilweise astronomische Höhen er-
reicht, die weit über dem liegen, was wir zu 
zahlen bereit sind. Für unser Portfolio pro-
duzieren wir nur, wenn die Bruttorendite 
zwischen 5 und 5,75% liegt. Damit können 
wir unsere Nettorendite vorerst noch auf 
4,3% halten. Zudem verhindern Entwick-
lung, Realisierung und Betrieb aus einer 
Hand renditeschmälernde Margenverlus-
te. Wohin die Reise geht, wenn die Zinsen 
und Renditen weiter so tief bleiben, steht 
auf einem anderen Blatt. Ebenso, welche 
sozialpolitischen Auswirkungen dies nach 
sich zieht, beispielsweise für die Ausschüt-
tungen aus Pensionskassen. Was den Ver-
kauf betrifft, so werden am Markt tatsäch-

lich Anfangsrenditen von 3% registriert. 
Ob man dies noch als nachhaltig bezeich-
nen kann, muss ich den betreffenden Käu-
fern überlassen.

–Welche Auswirkungen sehen Sie  
im Fall steigender Zinsen?
–Was unser Portfolio betrifft, so werden 
steigende Zinsen nicht unmittelbar und so 
heftig durchschlagen wie an weniger be-
vorzugten Lagen. Das Ausmass lässt sich 
aber zum heutigen Zeitpunkt schwerlich 
abschätzen.
–Die Höhe der Anfangsrendite  
hängt massgeblich von der Diskontie-
rung ab. Wie kann man im jetzigen 
einmaligen Umfeld überhaupt einen 
realistischen Diskontierungssatz  
bestimmen?

–Wesentliche Bestandteile des aktuellen 
Diskontierungssatzes sind nach wie vor 
die «Lage, Lage, Lage»-Regel und die ak-
tuell sehr hohe Nachfrage nach Anlageob-

jekten am Immobilienmarkt. Als 
börsenkotierte Immobilienfirma 
verlassen wir uns zusätzlich auf 
den berechneten Diskontierungs-
satz der durch die Regulierung 
vorgeschriebenen externen Im-
mobilienbewerter.
–Und Ihre persönliche Mei-
nung?
–Ich bin der Meinung, dass die 
hohe Nachfrage nach Wohnraum 

und Geschäftsflächen an ausgezeichneten 
Lagen einen tieferen Satz im aktuell an-
haltenden, historisch tiefen Zinsumfeld 
zulassen.
–Hat die eher konservative  
Entwicklungsstrategie auch einen 
Einfluss auf den Mix?
–Unsere Strategie gibt einen Mix von 
30% Wohnen, 30% Büro, 30% andere 
kommerzielle Nutzungen und 10% Ne-
bennutzungen vor. «Wohnen» liegt ge-
genwärtig leicht unter dem Zielwert, 
weshalb wir Areale mit einem höheren 
Wohnanteil bevorzugen. Oftmals wird die 

FOKUS    PROJEKTENTWICKLUNG
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Verteilung aber erst im Verlauf des Pro-
jektes durch Zonenordnungen, Sonder-
nutzungsplanungen, Marktentwicklung 
und zunehmend auch durch den Volks-
willen konkretisiert. 
–Ist der Markt angesichts steigender 
Grösse noch in der Lage, solche  
Projekte aufzunehmen?
–Man muss eine Vorstellung entwickeln, 
was künftig an diesen Lagen nachgefragt 
sein könnte, und bereit sein zu etappie-
ren. Die Grösse der Areale erfordert zu-
dem eine möglichst grosse Nutzungsfle-
xibilität und -vielfalt. Was die Absorption 
betrifft, waren wir in den letzten Jahren 
verwöhnt. Jetzt kommen wir in normale 
Gefilde. Investoren können nicht mehr er-
warten, dass nach Realisationsabschluss 
voll vermietet ist. 50 bis 60% Vermietung 
nach Fertigstellung werden eher wieder 
Realität. Der Rest wird im Jahr darauf ab-
sorbiert. Im Stockwerkeigentum haben 
sich die Absorptionszeiten deutlich ver-
längert.
–Schaut man in die jüngsten  
Jahres- und Semesterberichte von 
Mobimo, fällt der rückläufige  
Anteil der Entwicklungsprojekte am 

gesamten Portfolio auf. Wie ist  
das zu interpretieren?
–Zur Generierung eines stabilen und so-
liden Cashflows wachsen wir weiter mit 
unserem Portfolio. Dementsprechend 
prozentual kleiner wird der Anteil der Ent-
wicklungsprojekte in der Bilanz.

–Sie treten also nicht auf die Bremse.
Nein, absolut nicht. Entwicklungsprojek-
te binden zwar Kapital, das brachliegt und 
vorerst keine Rendite bringt – und das 
über einen teilweise sehr langen Zeitraum. 
Wenn dieser Block zu gross wird, drückt 
das auf die Gesamtrendite. Umgekehrt ist 
die Entwicklungspipeline unter den gegen-
wärtigen Marktbedingungen der Motor für 
unser Portfoliowachstum.

–…und auch die grösste Risiko
position in der Bilanz.
–Immobilienentwicklung ohne Risiko gibt 
es nicht. Hat man sie im Griff, ist man er-
folgreich. Das bedeutet, dass man profes-
sionell und risikoadjustiert entwickelt. Die 
Lage der Grundstücke und Areale ist zen-
tral. Dann die Frage «kaufen oder anbin-
den». Wo wir während der Entwicklung an-
gemessene Mieterträge generieren, kaufen 
wir. Klar sind es keine Cashflows für 5 bis 
5,75% Bruttorendite. Aber sie helfen, die 
Entwicklung mitzufinanzieren. Wenn kei-
ne Mieterträge fliessen, binden wir das 
Grundstück oder Areal möglichst vertrag-
lich langfristig an.
–Mobimo will keine Lagerisiken tra-
gen. Damit ist das Unternehmen aber 
im Wettbewerb nicht allein.
–Für Mietwohnungen, Dienstleistungs- 
und Gewerbeflächen ist die Lage absolut 
zentral. Verkehrserschliessungen mit ei-
nem Bus pro Stunde reichen nicht. Ent-
sprechend ist der Wettbewerb um die 
Grundstücke intensiv, zumal auch Ge-
neralunternehmer und institutionelle In-
vestoren eigene Entwicklungsabteilun-
gen aufgebaut haben. Das hat es vor 

 Die Goldgräberstimmung 
ist eindeutig vorbei.»

FOKUS    PROJEKTENTWICKLUNG
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zehn oder fünfzehn Jahren noch weniger 
gegeben.
–Was gibt den Ausschlag zu Ihren 
Gunsten? Sind Sie bereit, mehr zu  
bezahlen?
–Nein, an unseren langfristig angestrebten 
Benchmarks wie die Renditevorgaben hal-
ten wir fest. Das lässt nicht alles zu. Man 
muss den Mut haben, Angebote vorbei-
schwimmen zu lassen. Wenn man über-
teuerte Objekte kauft, leidet man für sehr 
lange Zeit.
–Besteht die Gefahr, dass Ihre Pipe-
line langsam versiegt?
–Wenn die Preise für Grundstücke bzw. 
Areale weiter steigen, und dies in anhal-
tendem tiefen Zinsumfeld, wird die Akqui-
sition von Entwicklungsgrundstücken für 
uns anspruchsvoller.
–Es fällt auf, dass die Westschweiz 
für Mobimo ein eigentliches Schwer-
punktgebiet ist. Was ist der Grund?
–Die Westschweiz ist für uns hochspan-
nend. Im Genferseebecken werden über 
die nächsten zehn bis fünfzehn Jahren eine  
Million mehr Einwohner erwartet. Lau-
sanne entwickelt sich unter anderem dank 
des Campus der Swissuniversity (EPFL) 
sehr dynamisch. Genf, wo wir jüngst ein 

ganzes Portfolio kaufen konnten, ist seit 
Jahren ein Wohnungsmarkt praktisch oh-
ne Leerstand. Natürlich sind die Wohnun-
gen oft nicht im Zustand, wie wir es im 
Deutschschweizer Raum gewöhnt sind, da 
die regulatorischen Rahmenbedingungen 
Investitionen in den Unterhalt erschweren. 
Es ist ein Markt mit anderen Verhältnisse 
und Regeln.
–Auf welche Herausforderungen  
müssen wir uns in der Immobilien
entwicklung einstellen?

–Im Stockwerkeigentum ist die Regu-
lierung der Nationalbank deutlich spür-
bar. Insgesamt produzieren wir in der 
Schweiz jedoch mit über 40 000 Neu-
wohnungen pro Jahr (Miete und Stock-
werkeigentum) immer noch auf hohem 
Niveau. Gleichzeitig wird die Zuwande-
rung wahrscheinlich zurückgehen. Ir-

gendwann wird auch die zusätzliche 
Nachfrage durch die Überalterung der 
Gesellschaft nachlassen. Dies könnte in 
der Zukunft steigende Leerstände und in 
der Folge sinkende Mietzinse – also eine 
Entspannung des seit Jahren überhitzten 
Mietmarktes – nach sich ziehen.
–Und im Bereich der  
Gewerbeflächen?
–In den Agglomerationen entwickeln wir 
keine neuen Gewerbeflächen. Wir konzen-
trieren uns auf die Hotspots für Gewerbe- 

und Dienstleistungsflä-
chen. In Nischen kann 
man weiterhin interes-
sante Geschäfte in be-
grenzter, definierter Flä-
che machen.
–Gibt es Problemzo-
nen?
–Arealentwicklungen sind 

enorm komplex geworden, und heutzutage 
kommt es meist zu einer Volksabstimmung. 
Das hat hinsichtlich Zeit und Ertragsaus-
sichten massgebliche Auswirkungen auf die 
Wirtschaftlichkeitsrechnung. Wenn man die  
Öffentlichkeit nicht involviert, ist das Risi-
ko gross, dass man in einer Abstimmung 
«aufs Dach kriegt». Mit den partizipati-

FOKUS    PROJEKTENTWICKLUNG

 Es ist derzeit anspruchsvoll,  
zu unseren Renditevorstellungen  
am Markt zu kaufen.»
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*IVO CATHOMEN  
Dr. oec. HSG, ist leitender Redaktor  
der Zeitschrift Immobilia.

ven Verfahren ist die Zahl der involvierten 
Parteien gestiegen. Das gehört zu unserer  
direkten Demokratie. 
–Die Liste der gescheiterten Volks
abstimmungen über Arealentwick
lungen ist lang. Was kann man daraus 
lernen?
–Wir stehen in Biel mit AGGLOlac vor einer 
Abstimmung. Für den Erfolg bedarf es eini-
ger Voraussetzungen, etwa die Identifika-
tion der Politiker wie auch der Stadtpräsi-
denten, die den Bürgern den Mehrnutzen 
und die Vorteile für die Allgemeinheit auf-
zeigen. Es braucht ein feines politisches 
Sensorium und die Einbindung aller Inte-
ressengruppen. Ohne auch einen Teil der 
Unentschlossenen zu überzeugen, geht’s 
ebenfalls nicht. Die letzten drei Monate vor 
dem Urnengang können die Vorzeichen oft 
nochmals ändern. Da muss man insgesamt 
gut aufgestellt sein.
–Was braucht es, damit die eigenen In-
teressen in einer kooperativen Entwick-
lung nicht auf der Strecke bleiben?
–Es braucht vielerlei Fähigkeiten, die man 
sich für ein partizipatives Verfahren aneig-
nen muss. Kommunikationsfähigkeit und 
das Geschick, Mehrheitsfähigkeiten zu er-
reichen, stehen an erster Stelle. Das zwei-
te ist Zeit und Geduld. Nehmen wir das 
Beispiel AGGLOlac in Biel. Wir haben zu-
allererst mit vielen Leuten gesprochen, In-
terviews geführt, Sounding-Boards ein-
gesetzt, Workshops durchgeführt. Einen 
anschliessenden Ideenwettbewerb mit aus-
gewählten 25 Teilnehmern haben wir wie-
derum an der öffentlichen Meinung getes-
tet. Daraufhin haben wir mit fünf Teams 
eine Testplanung erstellt. Jetzt sind wir im 
offiziellen Verfahren der Zonenplanung,  
und schon bald erfolgt die öffentliche Auf-
lage mit anschliessender Anhörung allfälli-
ger Beschwerden, dann Absegnung durch 
die beiden Stadtparlamente und schliess-
lich die Volksabstimmungen in den Städten 
Nidau und Biel. So oder so bleibt das Risi-
ko, dass das Volk an der Urne Nein sagt, wie 
beispielsweise in Aarau mit dem Gestal-
tungsplan Torfeld (Aeschbachquartier), wo 
wir einen zweiten Anlauf brauchten.
–Es entsteht kaum eine Arealüber-
bauung ohne vergünstigtes Wohnen. 
Lässt sich damit leben?
–Dass gemeinnütziges Wohnen dem frei-
en Markt Anteile wegnimmt, ist nicht zu 
ignorieren. Trotzdem begrüssen wir, dass 
ein Teil genossenschaftlicher Wohnungs-

bau als Diversifikation des Wohnungsan-
gebots auf Arealüberbauungen entstehen 
kann. Ob die Genossenschaften die nun 
teilweise gesetzlich vorgeschriebenen An-
teile ausfüllen können wie zum Beispiel in 
Zürich oder Bern, wird sich in der Zukunft 
weisen müssen.
–Bis vor wenigen Jahren ging man 
von einer Quersubventionierung  
des Mietwohnungsbaus durch Stock-
werkeigentum aus. Wie ist die  
Situation heute?
–Die unterschiedlichen Baulandpreise der 
beiden Segmente ermöglichen noch heute 
eine Mischrechnung. Von einer Quersub-
ventionierung möchte ich dabei aber nicht 
sprechen. Unter dem Strich müssen bei uns 
beide Segmente rentabel sein. Ein Areal al-
lein mit Mietwohnungen durchzurechnen, 
ergibt eine ganz andere Rendite als mit ei-
nem Anteil Stockwerkeigentum. Das muss 
man als Promotor genau im Auge behalten.
–Sie streben für Ihre Immobilien  
Zertifizierungen an. Braucht es solch 
hohe Standards?

–Die gesetzlichen Bauvorschriften sind 
heute im internationalen Vergleich be-
reits sehr hoch und kosten den Ersteller 
viel Geld. Die zahlreichen Nachhaltigkeits-
standards passen sich in ihrer Auslegung 
immer mehr an. Wir denken, dass die An-
wendungen dieser Standards schluss-
endlich zu einem Mehrwert führen und 
in Zukunft zur Voraussetzung insgesamt 
werden.
–Was heisst das konkret?
–Nachhaltigkeitsstandards verteuern die 
Produkteerstellung. Im einkommensstar-
ken Segment des Mittelstandes kann dies 
auf die Produkte überwälzt werden. Im ein-
kommensschwächeren Segment des Mit-
telstandes kann wirklich nur das gesetz-

liche Minimum umgesetzt werden. Wir 
Investoren und Bauträger haben in den 
letzten Jahren eine ganz wesentliche Bevöl-
kerungsschicht vernachlässigt – den Mit-
telstand mit einem jährlichen Einkommen 
zwischen 50 000 und 90 000 CHF. Rechnet 
man mit den üblichen 25% für Wohnkos-
ten ergibt das eine Monatsmiete von 1040 
bis 1870 CHF. Viele Neubauwohnungen 
der letzten zehn bis fünfzehn Jahre waren 
auf ein höheres Segment ausgelegt. Es gibt 
somit eine grosse Mieterschicht, die heu-
te kein Angebot findet. Die politischen For-
derungen nach mehr sozialem Wohnungs-
bau sind somit teilweise von der Branche 
hausgemacht.
–Und zum andern Teil?
–Wenn Regulierung, Bauauflagen, exzes-
sive Mitspracheverfahren und dergleichen 
dazu führen, dass Entwicklungsprojekte 18 
Jahre und mehr dauern, kann ein Nachfra-
geschub, ausgelöst durch die anhaltende 
Zuwanderung und die demografische Ver-
änderung, nicht aufgefangen werden. Ein 
Wohnungsleerstand von 1% ist damit un-
ausweichlich.�  

DIE ENTWICKLUNGSPIPELINE VON MOBIMO

Stimmungsbild neue Hafenanlage AGGLOlac in Nidau/Biel

–	 Aeschbachquartier Aarau: (AQA) 92 Stockwerkeigen-
tums- und 167 Wohnungen, Büro, Gewerbe, Investition 
200 Mio. CHF

–	 Mattenhof/Sternmatt Luzern Süd: 307 Wohnungen, 
23 000 m2 Dienstleistung, Hotel (155 Zimmer),7400 m2 
Retail, Investition ca. 300 Mio. CHF (1/3 Credit Suisse 
Anlagestiftung, 2/3 Mobimo)

–	 Labitzke Areal Zürich: 277 Wohnungen, Gewerbe,  
Investition rund 160 Mio. CHF

–	 AGGLOIac Nidau/Biel: ehemaliges Expo-Areal mit  
den Städten Nidau und Biel

–	 La Rasude Lausanne: gemeinsam mit SBB

–	 Rheinmetall Oerlikon/Zürich: gemeinsam mit  
Rheinmetall Immobilien

–	 Flon Lausanne: Transformation

 Wir vermissen auf Seiten 
der öffentlichen Hand oft 
einen Koordinator, der die 
Interessen der verschiede-
nen Ämter zielführend  
und in angebrachter Zeit 
bündelt.»
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KANTONALE REGELUNG DER MEHRWERTABGABE
Überblick über den aktuellen Stand, alle Angaben ohne Gewähr. *Keine Information. Quelle: VLP-ASLAN, eigene Recherche

Stand der  
Umsetzung

Abgabesatz  
Neueinzonungen

Abgabesatz Um-  
und Aufzonungen

Abweichende  
Bestimmungen

CH Volksabstimmung RPG 
(03.03.2013), Inkraftsetzung 
in den Kantonen bis spätes-
tens 2019

20% (Mindestregelung) Kantonal bis zu 60% u. a. für 
Um- und Aufzonungen

AG Beratung Kantonsparlament 20% Gemeindelegislative kann 
30% auf Neueinzonungen 
festlegen.

AR Entwurf der Regierung zu-
rückgezogen. Vorlage vor-
aussichtlich im Herbst 2016

AI Vernehmlassung, Kantons
parlament

20% Keine Abgabe für Mehrwert 
bis 5000 CHF

BS Vernehmlassung abge-
schlossen

50% (wie bisher) 50% Sockelfreibetrag von 10 000 
CHF Mehrwert, der abgabe-
frei ist.

BL Vernehmlassung abge-
schlossen

20% (bisher 50%) ab einem 
Mehrwert des Flächenprei-
ses von 20%

BE Referendumsfrist läuft bis 
Ende September 2016

20% Kommunale Regelung 20 – 
50% für Neueinzonungen 
und 20 – 40% für Um- und 
Aufzonungen

FR Referendumsvorlage 20% 20%

GE In Kraft 20%, von der Summe der 
Mehrwertabgabe werden 
pauschal 30 CHF/m2 abge-
zogen.

GL *
GR *
JU In Kraft seit 1.1.2016 30% 20%

LU Entwurf 20% 15% Gemeinden können tiefere 
oder höhere Sätze festlegen 
oder ganz auf eine Abgabe 
verzichten.

NE In Kraft 20%

NW Vernehmlassung Mitte  
August abgeschlossen

20%

OW *

SG Referendumsfrist im Juli  
ungenutzt abgelaufen

20%

SH 30% 30% bei Umzonung von  
öffentlichen Zonen zu  
übrigen Bauzonen

SO Entwurf 20% 20% Neueinzonung kommunal  
bis 40%

SZ Rückzug der Vorlage

TI In Kraft 30% 20%

TG In Kraft 20% 20% bei Umzonung von  
öffentlichen Zonen zu  
übrigen Bauzonen

UR Vernehmlassung  
abgeschlossen

30% 30%

VD Entwurf 30% 20%

VS Entwurf 40% 30%

ZG Vernehmlassungsvorlage 20% 20%

ZH Vernehmlassung endet im 
September

20% 5% Kommunal zusätzlich 15% 
für Auf- und Umzonungen

Föderaler Regelungsdschungel
Zahlreiche Kantone beschränken sich auf das gesetzliche Minimum von 20% am Mehrwert  
von Einzonungen und verzichten auf Abgaben auf Um- und Aufzonungen, andere gehen  
deutlich darüber hinaus, wie eine Übersicht zeigt. «Spitzenreiter» ist Basel-Stadt.

IVO CATHOMEN  �

«KANTÖNLIGEIST». Föderalismus ist ein 
viel gelobter Vorzug der Schweiz, er ge-
reicht ihr aber zuweilen auch zum Nach-
teil. Etwa in der Konkretisierung des 
revidierten eidgenössischen Raumpla-
nungsgesetzes RPG. In der Umsetzung 
nutzen die Kantone den von Parlament 
und Volk eingeräumten Gestaltungs-
spielraum für die Mehrwertabgabe 
weidlich aus. Daraus ergibt sich ein un-
durchdringlicher Regulierungsdschun-
gel. Zudem eröffnen einige Stände ihren 
Gemeinden eine Einnahmequelle mit-
tels kommunaler Sondersätze.

Bis 2019 müssen die Kantone das 
RPG in kantonales Recht gegossen und 
in Kraft gesetzt haben. Das Baugesetz 
einiger Kantone war bereits zuvor mit 
dem revidierten RPG konform, ande-
re haben noch einige Arbeit vor sich. 
Denn erfahrungsgemäss geht die Revi-
sion von Baugesetzen nicht leicht von 
der Hand.

GROSSES SPEKTRUM BEI NEUEINZONUNGEN.
Das RPG sieht einen Mindestsatz für 
Neueinzonungen von 20% vor. Die 
Mehrzahl der Kantone rechnet, mit die-
sen zweckgebundenen Einnahmen die 
zu erwartenden Entschädigungen für 
Auszonungen sowie planerische und 
gestalterische Massnahmen bestreiten 
zu können. Andere gehen bis auf 30%. 
Der Kanton Wallis muss angesichts 
umfangreicher Auszonungen 40% er-
heben. Einsamer Spitzenreiter ist der 
Kanton Basel-Stadt mit 50%. Das war 
zwar schon bisher so, aber mit ihrem 
Ansinnen, den Satz nicht zu senken, 
gerät die Regierung zunehmend in die 
Kritik. Dabei hat sie viele neue Ideen, 
wie man das Geld ausgeben könnten, 
und will die Zweckbindung erweitern. 
Man wird den Eindruck nicht los, dass 
Grundeigentümer für behördliche Auf-
gaben geschröpft werden sollen. Hier 
ist das letzte Wort aber zum Glück noch 
nicht gesprochen. Die bürgerlichen Par-
teien haben Widerstand angekündigt.

UMSTRITTENE BELASTUNG VON UM- UND AUF-
ZONUNGEN. Ziel des RPG ist die Verdich-
tung nach innen, um der Zersiedelung 
Einhalt zu gebieten. Wo keine Nut-
zungsreserven vorhanden sind, müs-
sen dafür Umzonungen vorgenommen 

IMMOBILIENPOLITIK    MEHRWERTABGABE

Stark vereinfachte Darstellung ohne Sonderregelungen.



oder Ausnützungsziffern, Kubaturen 
und Gebäudehöhen ausgeweitet wer-
den. Diese Um- und Aufzonungen sind 
damit der wichtigste Trumpf in der Zer-
siedelungsdebatte. Es erschliesst sich 
daher nicht, warum man Grundeigen-
tümer mit Abgaben bis zu 60% (Ma-
ximalregel des RPG) vergelstert. «Her-
ausragend» ist dabei erneut der Kanton 
Basel-Stadt – gerade jener Kanton, der 
über kaum Baulandreserven verfügt und 
das Mittel gegen Wohnraumknappheit 
in Aufzonungen sucht. Die Wirtschaft-
lichkeitsrechnung der Eigentümer für 
die Aufstockung oder einen Ersatzneu-
bau wird damit auf jeden Fall empfind-
lich belastet.

ÜBERSPANNTE GEMEINDEAUTONOMIE. Die 
Kantone können ihren Gemeinden zu-

dem die Möglichkeit einräumen, höhere 
Sätze für Neueinzonungen festzulegen 
und Abgaben auf Um- und Aufzonun-
gen zu erheben, selbst wenn der Kanton 
auf Letztere verzichtet. Glücklicherwei-
se wollen von diesem Recht nur die Kan-
tone Aargau, Bern, Luzern, Solothurn 
und Zürich Gebrauch machen.

Im Kanton Aargau hat das Parlament 
unlängst in der ersten Lesung des revi-
dierten Baugesetzes der Regierung die 
Idee durchkreuzt, den 210 Aargauer Ge-
meinden einen Freipass zur kommuna-
len Abgabe zu erteilen. Eine geschlos-
sene bürgerliche Mehrheit machte 
einen Kompromiss möglich – die kom-
munalen Sätze können nun auf maxi-
mal 30% erhöht werden. Die Abgabe 
auf Um- und Aufzonungen bleibt aber 
ausgeschlossen. 

Die Schweizer Städte beklagen be-
reits, dass sie einen Teil ihrer Auto-
nomie verlieren. Aus Eigentümersicht 
kann es aber nur recht sein, wenn bür-
gerliche Kantonsparlamente links-sozi-
ale Stadtregierungen zur Mässigung er-
ziehen. 

Ob mit dem Entscheid des Aargauer 
Grossen Rates auch die bisherige Praxis 
der Verträge zwischen Gemeinden und 
Grundeigentümern vom Tisch ist, ist 
ebenso umstritten wie die Frage, ob sich 
Gemeinden trotz Fehlen einer kantona-
len Regelung auf die im RPG erwähnte 
Autonomie berufen können. Die Basel-
bieter Gemeinde Münchenstein will die 
kommunale Mehrwertabgabe jedenfalls 
über das Bundesgericht durchsetzen.�

48

Erdgas lohnt sich für Sie, Ihre Kunden und die Umwelt.
Mit einer Gasheizung setzen Sie auf eine zuverlässige und wirtschaftliche Lösung.
Dank problemloser Kombinierbarkeit mit erneuerbaren Energien schont sie die Umwelt und sorgt  
durch saubere Verbrennung für wenig Aufwand bei Wartung und Unterhalt. 

Erdgas ist somit nicht nur ökonomisch, sondern auch ökologisch eine sinnvolle und sichere Wahl.  
Alle weiteren Infos finden Sie unter erdgas.ch
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Inserate pro Tag online

Unique Clients 
pro Monat1

Mobile Visits im Q2
in 20162

85‘000

ÜBER 2 MIO.

ÜBER 1 MIO.

53%

Durchschnitt-Visits 
pro Monat in 20161

8,5 MIO.

Quelle: 1 Net-Metrix Audit Januar – Juli, 2 Net-Metrix Audit + Mobile

Totale Downloads (iOS & Android)
(Quelle: intern, appfigures, gesamte Laufzeit)

Regionale Marktkenntnis, Professionalität und eine  
persönliche Betreuung sind für uns selbstverständlich. 

Damit bringen wir unseren Kunden  
den entscheidenden Vorteil.

DIE ERSTE ADRESSE

immoscout24.ch

SCHWEIZ

 

SALDOSTEUERSÄTZE 
BLEIBEN GLEICH
Die Eidgenössische Steuer-
verwaltung überprüft der-
zeit die Saldosteuersätze der 
Mehrwertsteuer und legt die 
Sätze, die ab dem 1. Januar 
2018 gelten, den Branchen-
verbänden vor. Für die Ver-
mittlung und Verwaltung von 
Liegenschaften ergeben sich 
gemäss dem Vorschlag der 
Steuerverwaltung keine Ver-
änderungen. Die Saldosteu-
ersätze für beide Tätigkeiten 
bleiben bei 6,1%. Die Frist 
für Einwände läuft noch bis 
30. November. 
 

ZÜRICH

HEIMATSCHUTZ UN-
TERLIEGT IM STREIT 
UM MANOR-UMBAU 
Das Manor-Gebäude in der 
Zürcher Bahnhofstrasse 75 
darf umgestaltet werden, ent-
schied das Verwaltungsge-
richt in Zürich. Es lehnte eine 
entsprechende Beschwer-
de des Zürcher Heimatschut-
zes (ZVH) ab und folgte damit 
einem Urteil des Baurekurs-
gerichts. Der ZVH wollte die 
Nutzung des Manor-Gebäu-
des unter Schutz stellen. In 
seinem Urteil von Mitte Au-
gust befand das Verwaltungs-
gericht, dass die Nutzung 
als Warenhaus nicht unter 
Schutz gestellt werden kön-
ne, weil dazu die gesetzliche 
Grundlage fehle.

HELPLINE WURDE 
AUFGESCHALTET
Die von Stadt- und Gemein-
derat beschlossene Anlauf-
stelle in Bausachen zur Auf-
lagenbereinigung nach dem 
Baurechtsentscheid ist ab so-
fort aufgeschaltet. Die Help
line ist unter der Nummer 
044 412 11 00 erreichbar. 
Ziel ist es, bei Beanstandun-
gen und Anliegen von Bau-
herrschaften im Zusammen-
hang mit der Erfüllung von 
Auflagen in einem Bauent-
scheid schnell, unbürokra-
tisch und transparent den 
Dialog zwischen allen Betei-
ligten zu fördern. 

SCHWYZ

REGIERUNGSRAT 
LEHNT MOTION AB
Obwohl es im Kanton Schwyz 
in den meisten Gemeinden zu 
wenig kostengünstigen Wohn-
raum gibt, lehnte der Regie-
rungsrat eine diesbezügliche 
Motion aus den Reihen der SP 
ab. In der Begründung hiess 
es, die Verfassung verlange 
vom Kanton, dass er günstige 
Rahmenbedingungen schaf-
fe, damit ausreichend Wohn-
raum zur Verfügung stehe, er 
aber nicht in der Pflicht stehe, 
eine aktive Förderung zu be-
treiben. 

WAADT

VOLK ENTSCHEIDET 
ÜBER «WOHNUNGS- 
PAKET»
Mit einem Gesetzespaket  
möchte der Kanton Waadt den 
Wohnungsbau fördern und die 
Wohnungsnot lindern. Über 
das umstrittene Vorhaben soll 
es in den nächsten Monaten 
eine Abstimmung geben. Der 
Arbeitgeberverband und Im-
mobilienkreise haben mit Un-
terstützung von FDP und SVP 

mehr als 14 000 Unterschriften 
gegen das Paket eingereicht. 
 

BASEL

DACHGESCHOSSE 
DÜRFEN AUSGEBAUT 
WERDEN
 
 
 

 

Laut einer Mitteilung des 
Kantons Basel-Stadt können 
künftig bestehende und neue 
Dachgeschosse in erhöhtem 
Masse zu selbständigen 
Wohneinheiten ausgebaut 
werden. Konkret will man die 
Erschliessung der Dachge-
schosse durch Treppenhäu-
ser und Lifte erleichtern, zu-
dem soll ein zweites Dachge- 
schoss (Satteldach oder Atti-
ka) auch bei baulich bereits 
übernutzten Parzellen zuläs-
sig werden. Neu ist es mög-
lich, «brachliegende Flachdä-
cher» über der ersten Attika 
auch dann als Terrasse zu 
nutzen, wenn die nutzbare 

Flachdachfläche die zulässige 
Bruttogeschossfläche für offe-
ne Bauten und Bauteile über-
schreitet. 
 

BASEL-LANDSCHAFT

KANTON VERKAUFT 
GEWERBEGRUND-
STÜCK
Der Kanton Basel-Landschaft 
will ein kantonales Grund-
stück im Schorenareal in 
Arlesheim verkaufen. Dort 
wollen die beiden Käufer 
Stamm Bau AG und Uptown 
Basel AG etappenweise auf 
rund 40 000 m2 multifunktio-
nale Gewerbe- und Büroge-
bäude realisieren.

KORRIGENDUM

«VEREINHEITLICHTE 
BESTEUERUNG  
VON MAKLERPRO- 
VISIONEN»
In der letzten Immobilia hat 
sich in der betreffenden Mel-
dung ein Fehler eingeschli-
chen. Wie im Titel richtig er-
wähnt, wird die Besteuerung 
der Maklerprovisionen verein-
heitlicht, nicht jene auf Gewin-
nen aus Grundstückverkäufen.



PLANEN SIE EINEN 

UMBAU IM BAD?

VERGESSEN SIE DIE 

TRINKWASSER-

LEITUNGEN NICHT!

Sind die Wasserleitungen älter als 25 Jahre? Dann besteht die Gefahr, dass 
die Rohre rostig sind oder der Wasserdruck nachlässt. Warten Sie nicht, bis 
ein teurer Ersatz nötig ist. Unser ANROSAN macht Trinkwasserleitungen von 
innen wieder wie neu. Anorganisch und ohne den Einsatz von Epoxidharz. 
Denken Sie also bei der Umbauplanung auch an eine mögliche Sanierung der 
Trinkwasserleitungen. 

Vereinbaren Sie jetzt eine Zustandsanalyse mit unseren Fachleuten:
www.naef-group.com/trinkwasser oder unter 0800 48 00 48.
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JÜRG ZULLIGER *  �

WEIT MEHR ALS ALTLASTEN. Über Industrie- 
oder heute immer mehr auch Dienstleis-
tungsbrachen machen unzählige Klischees 
die Runde – sie werden als alte Industrie- 
und Baudenkmäler aus vergangener Zeit 
wahrgenommen, man denkt an Zwischen-
nutzungen mit Trödlerläden oder Occa-
sionshändlern. Manchen Leuten fällt als 
Stichwort «Altlasten» ein, man malt sich 
anrüchige Problemzonen und verbote-
ne Städte aus, die man am besten gleich 
aus den Siedlungsräumen verbannen wür-
de. Wenn dann aber irgendwo in einer al-
ten Spinnerei schicke Lofts eingerichtet 
werden, mit gegossenen Böden, industri-
ellen Stahlstützen und imposanten Raum-
höhen von 3,5 Meter, verschiebt sich die 
Perspektive. Solche Transformationen tra-
gen schliesslich zu einer prosperierenden, 
nachhaltigen Schweiz und zu einer besse-
ren Nutzung von Ressourcen bei.

SUCHEN UND FINDEN. Manche Leute glauben, 
dass es in Sachen Arealentwicklungen und 
Umnutzungen kaum noch weisse Flecken 
auf der Schweizer Landkarte gibt. Doch die 
Realität sieht anders aus: Experte Alex Rö-
mer von der Hiag Immobilien AG ist über-
zeugt, dass solche Momente immer wie-
der von neuem kommen: Von dem Tag an, 
wo ein Industrie- oder Dienstleistungsbe-
trieb die Geschäftstätigkeit aufgibt oder 
sie räumlich verschiebt, beginnt die Phase 
einer Umformung (siehe Interview nächs-
te Seite). Wer das nötige Rüstzeug dafür 
hat und über Jahre oder sogar Jahrzehnte 
Geld und Know-how investiert, kann das 
Areal erfolgreich von einem Zyklus in ei-
nen anderen überführen. Dank Digitali-
sierung und verbesserter geografischer 
Informationssysteme ist es leichter gewor-
den, ganze Regionen auf dem Radar zu 
haben und nach geeigneten Akquisitions-
möglichkeiten Ausschau zu halten. Wichtig 

ist für das Geschäft der Arealentwicklung 
aber nach wie vor das eigene Netzwerk, gu-
te Kontakte vor Ort, ja manchmal gibt schon 
die eine oder andere Lokalzeitung wertvol-
le Hinweise darauf, wo betriebliche Um-
strukturierungen oder Firmenverkäufe be-
vorstehen. Meist sind auch Bankvertreter 
in der Lage, Kontakte herzustellen, weil sie 
Bescheid darüber wissen, welche Unter-
nehmen eine Phase der Restrukturierung 
durchlaufen.

GESAMTÜBERSICHT: 959 AREALE. Die offizielle 
Datenbank des Beratungsunternehmens 
Wüest & Partner zählt derzeit insgesamt 
959 solche Areale. Das Potenzial für Trans-
formationen und neue Arealentwicklungen 
ist also enorm. «Von all diesen Arealen han-
delt es sich bei 217 um ehemalige Indus-
trie-, Bahn- und Militärareale, die umge-
nutzt werden», erklärt David Belart von 
Wüest & Partner. Bei entsprechenden Um-

Alte Areale, neue Siedlungen
Falls der Druck auf unsere Siedlungsräume und die steigende Nachfrage nach  
Wohnraum weiter anhalten, ist Einfallsreichtum gefragt. Ehemalige Industrie-  
und Gewerbeareale müssen künftig als Wohn- oder Mischzone genutzt werden.
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Kunzareal in Windisch AG: Der neue Businesspark und die neuen  Wohnungen werden dank neuer öV-Anbindung optimal erschlossen.
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zonungen werden diese Flächen künftig als 
Wohn-, Misch- oder Zentrumszonen nutz-
bar. Industrieareale im engeren Sinne zählt 
die Datenbank insgesamt 172 mit einer Ge-
samtfläche von 8,6 Millionen Quadratme-
ter. «Dies entspricht einem Potenzial von 
90 000 zusätzlichen Bewohnern», erläutert 
Belart von Wüest & Partner. 

Die Entwicklung dieser Areale und 
das Bauen «gegen innen» im Siedlungs-

raum sind inzwischen weitherum akzep-
tierte Grundsätze. In einem neuen Posi-
tionspapier von «Entwicklung Schweiz», 
einem Branchenverband grosser General-
unternehmer und Projektentwickler, heisst 
es zum Beispiel: «Quartier- und Arealent-
wicklungen sind eine sozioökonomische 
und -kulturelle Chance für den Städtebau». 
Sie steigern die Nutzungsvielfalt, vermei-
den weitere Einzonungen auf dem Land, 

erhöhen das Steuersubstrat und tragen 
auch ganz direkt zur Nachhaltigkeit bei: 
Die Versorgung durch Energienetze und 
die durch Verdichtungen induzierte Mobi-
lität weisen gegenüber der Zersiedelung 
der grünen Landschaft viele Vorzüge auf. 
Dabei müssen Behörden, Planer und In-
vestoren den Mut haben, wirklich höhere 
bauliche Dichten zu realisieren. Sind diese 
qualitativ hochwertig gestaltet und schaf-
fen sie ein lebendiges Umfeld, wo Men-
schen wohnen, arbeiten, konsumieren und 
ihre Freizeit verbringen, fördert dies die 
optimale Nutzung des bestehenden Sied-
lungsraums. Hohe Dichten, oft auch grös-
sere Gebäudehöhen führen in der Praxis 
zu einer gut abgestuften Diversität – das 
heisst unterschiedlich gelegene Wohnun-
gen, mit unterschiedlicher Exposition und 
in unterschiedlichen Preislagen. Demge-
genüber würde «eine tiefe Nutzungsdich-
te an zentralen Lagen zu Luxus-Produk-
ten führen, die sich nur wenige Menschen 
leisten könnten», heisst es in dem Positi-
onspapier von Entwicklung Schweiz. All 
dies sollte allerdings auch Konsequenzen 
für die Politik und das öffentliche Baurecht 
haben: Denkbare wäre es, nicht maxima-
le Dichten vorzuschreiben, sondern mini-
male. Um vermehrt sinnvolle Quartier- und 
Arealentwicklungen zu fördern, müssten 
die Bauvorschriften liberalisiert werden. 
Denn in der Praxis stehen all die Auflagen 
in Sachen Verkehrserschliessung, Gebäu-
de- und Grenzabstände, Schattenwürfe, 
Lärm- und Brand- oder Denkmalschutz im 
Widerspruch zum Grundsatz der Entwick-
lung «nach innen».�
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Das Kunzareal in Windisch AG an der Reuss umfasst rund 48 000 m2. Der Industrieort wird zu einem Quartier mit gemischter Nutzung 
(Bilder: Hiag AG).

«Wir bleiben langfristig Eigentümer»
Angesichts knapper Anlagemöglichkeiten sind Arealentwicklungen eine gesuchte Alternative. Doch von 
der Stilllegung eines Industrieareals bis zur Umsetzung vergehen oft Jahre. Alex Römer, Hiag Immobilien, 
äussert sich zu den Erfolgschancen von Arealentwicklungen.

JÜRG ZULLIGER*  �

– Herr Römer, Ihre Firma hält derzeit 
rund 40 Areale im Eigentum. Wie sind 
Sie im Lauf der Zeit zu diesen Arealen 
gekommen?
– Alex Römer: Etwa die Hälfte davon war 
aufgrund unserer Geschichte Eigentum 
von Hiag Immobilien. Das Unternehmen 
war ursprünglich ein Industriebetrieb im 
Bereich Holzwerkstoffe. Danach haben 
wir unser Geschäftsmodell der Immobi
lienentwicklung geschärft und im Lauf der 
Jahre ähnliche Areale auf dem Markt er-
worben.
– Manche Investoren lassen die Finger 
von solchen Arealentwicklungen und 
sagen, dass die Margen in Relation zu 
den Risiken doch zu gering sind. Wie se-
hen Sie das?
– Wir verfolgen ein eigenes Geschäftsmo-
dell, bei dem wir langfristig Eigentümer 
bleiben. Fast alle unsere Areale generie-
ren von Anfang an gewisse Erträge, weil 
schon bestimmte Nutzungen bestehen. 
Aber auch wir sind vorsichtiger gewor-

den. Um es etwas überspitzt zu sagen: In 
einem strukturierten Bieterverfahren mit 
vielleicht hundert anderen Investoren ma-
chen wir kaum mit.
– Der Wert von Anlageimmobilien rich-
tet sich vor allem nach den Geldströ-
men, die sich aus der Vermietung er-
geben. Wie bewerten Sie ein Areal, 
dessen Nutzung noch gar nicht oder 
erst im Umrissen klar ist?
– Ist die spätere Entwicklung weitgehend 
offen, orientiert man sich stark am beste-
henden Landwert. Sind erste Schritte der 
Arealentwicklung bereits vollzogen, kann 
man versuchen, in der Bewertung ein spä-
ter potenziell mögliches Projekt abzubil-
den. Wir sind aber nicht bereit, allzu viel 
Fantasie hineinzuinterpretieren und in die 
Bewertung einfliessen zu lassen. Man 
kann natürlich nicht davon ausgehen, 
dass später zum Beispiel mehr Verdich-
tung oder Zonen mit grösseren Gebäude-
höhen zulässig sein werden. In diesem 
Punkt agieren wir vorsichtiger als andere 
Investoren.

– Die Zahlungsbereitschaft für praktisch 
alle Sorten von Immobilienanlagen ist der-
zeit sehr hoch. Sind auch die Bewertun-
gen für solche Areale entsprechend ge-
stiegen?
– In dem Teil des Marktes, wo wir uns bewe-
gen, schwächt sich dieser Trend etwas ab. 
Die Zahl der Kaufinteressenten ist geringer, 
weil wir uns vornehmlich für grössere, zu-
sammenhängende Areale interessieren. Der 
Kreis der Interessenten ist auch deshalb 
kleiner, weil die Entwicklung solcher Area-
le sehr viel Zeit in Anspruch nimmt. 
– Von welchen Zeiträumen sprechen wir 
in diesem Zusammenhang?
– Handelt es sich um eine Firma, die gerade 
jetzt den Betrieb einstellt, sind dies sehr 
langwierige Prozesse – teils zehn oder 20 
Jahre. Heute sind mehr Investoren bereit, 
sich in einer frühen Phase zu engagieren. 
Sie sind sich im Klaren darüber, dass sonst 
kaum Akquisitionen möglich sind. Denn die 
Nachfrage nach Projekten, die bereits bau-
bewilligt sind, ist sogar noch wesentlich 
höher.
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  BIOGRAPHIE

ALEX RÖMER 
(*1978) 
ist Ökonom und Mit-
glied der erweiterten 
Geschäftsleitung bei 
der börsenkotierten 
Hiag Immobilien Hol-
ding AG. Die Firma ent-
stand ursprünglich aus 
der Abspaltung der  
Immobiliensparte der 
Holzindustrie AG 
(Hiag). Alex Römer ist 
einer von fünf verant-
wortlichen Arealent-
wicklern bei der Firma, 
welche gewissermas-
sen CEO von einigen 
Arealen sind.

– Bei Entwicklungen ist man oft mit 
dem Problem konfrontiert, dass wich-
tige Schritte wie Umzonungen, Gestal-
tungspläne oder Quartierplanverfah-
ren völlig offen sind. Wie gehen Sie mit 
diesen Risiken um?
– Arealentwicklung ist ein iterativer Pro-
zess, als Investor muss man in Optionen 
denken. Deshalb suchen wir als Entwick-
ler und langfristig handelnder Investor 
nach standortspezifischen Lösungen, 
die oft nicht von Anfang an ersichtlich 
sind. Unser langfristiges Engagement 
führt dazu, dass unsere Interessen und 
jene der Standortgemeinde letztlich 
gleichgerichtet sind.
– Im Raum Zürich oder Basel gibt es 
kaum noch weisse Flecken auf der 
Landkarte, die nicht bereits im Fokus 
von Investoren sind. Sehen Sie eine 
Gefahr, dass unter dem allgemeinen 
Anlagedruck heute auch an sehr ent-
legenen Standorten investiert wird?
– Es wäre falsch anzunehmen, dass an 
Standorten ausserhalb der grossen Städ-
te die Risiken per se höher sind. Was 
im Einzelnen ein guter oder ein schlech-
ter Standort ist, hängt primär von der 
Nutzung ab. Wir halten ganz unter-
schiedliche Areale im Portfolio, teils mit 
Wohnnutzungen, teils sind es auch In-
dustrieparks oder Logistikstandorte. Für 
logistische Nutzungen kann zum Beispiel 
ein Standort in den Kantonen Solothurn 
oder Aargau sehr gut geeignet sein.
– Ist der Markt nicht irgendwann 
ausgetrocknet?
– Das glauben wir nicht. So wie wir Ent-
wicklung definieren, geht es darum, ein 
Areal am Ende eines Lebenszyklus in ei-
nen nächsten Zyklus zu überführen. Die-
ses Moment beginnt an verschiedenen 
Standorten immer wieder von neuem.
– Welches sind die wichtigsten Lage-
kriterien, damit Sie sagen, «ein Areal 
hat Potenzial»?
– Wie gesagt, hängt dies stark von der 
Nutzung ab. Ein schöner Standort am 
Wasser weist vielleicht Qualitäten für 
Wohnnutzungen auf. In anderen Fällen 
ist die Anbindung an ein Wirtschaftszen-
trum oder an die Hauptverkehrsachsen 
ein Erfolgsfaktor. Sehr selten haben wir 
es mit Arealen zu tun, wo nicht bereits 
eine Nutzung vorhanden ist. Für uns ist 
es entscheidend, ein Areal weiterden-
ken zu können. Manchmal sind die Po-

 Für uns geht es darum, 
ein Areal am Ende seines 
Lebenszyklus in einen 
nächsten Zyklus zu über-
führen.»
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*JÜRG ZULLIGER 
Der Autor, lic. phil. I der Universität Zürich, 
arbeitet seit 1995 als Fachjournalist mit  
dem Schwerpunkt Immobilien.

tenziale nicht auf den ersten Blick er-
sichtlich. Vielleicht ergeben sich 
Chancen, indem um eine viel verspre-
chende Nutzung herum ergänzende, 
neue Angebote geschaffen werden. Des-
halb ist es für uns auch wichtig, eine 
Arealentwicklung als alleiniger Eigentü-
mer – aus einer Hand – angehen zu kön-
nen. Das ermöglicht eine Koordination 
und kreative Prozesse, wie das bei einer 
Zersplitterung über mehrere Eigentü-
mer hinweg wohl nicht möglich wäre.

– Welches Know-how müssen Sie 
intern verfügbar haben, um eine 
professionelle Arealentwicklung zu 
gewährleisten?
– Das erforderliche Know-how deckt 
ganz unterschiedliche Bereiche ab. Zu 
Beginn sind es oft juristische Fragen: 
Man muss sich ins Bild setzen, was über-
haupt für Nutzungen möglich sein könn-
ten. Dann kommt bald die Frage, welche 
Parzellierung des Areals Sinn machen 
würde. Oder man muss sich Gedanken 
machen, wer zum Beispiel welchen Bei-
trag für einen gemeinsamen Quartier-
platz leisten könnte. Bei uns sehen wir 
es als Alleinstellungsmerkmal, dass ei-
ne ganz bestimmte Person für sämt-
liche Belange zuständig ist – von der 
ersten Idee bis zu Vermietung und Ver-
kauf. Als besonders essenziell bei die-
ser Aufgabe erachten wir die Kommuni-
kation. Deshalb ist es wichtig, dass der 
Entwickler, der intern für die gesamte 
Arealentwicklung verantwortlich zeich-
net sowohl über Entscheidungskompe-
tenz verfügt als auch für alle Belange der 
Kommunikation zuständig ist.
– Wie definieren Sie diese Rolle in der 
Kommunikation?
– Der Entwickler ist kein Schreibtischtäter 
irgendwo in einem Büro. Er muss vor Ort 
ein Gesicht haben. Wir sehen dies als «Sta-
keholder-Management». Er kommuniziert 

mit den Menschen im Quartier, mit den 
Nachbarn, dem Quartierverein, den Behör-
den, der Gemeinde, dem Kanton und der  
Denkmalpflege.
– Wie wichtig ist das Marketing?
– Jede Arealentwicklung richtet sich 
letztlich an bestimmte Nutzer. Natürlich 
spielt das Marketing von Anfang an eine 
grosse Rolle. Oft gehen wir so vor, dass 
wir aufgrund der Geschichte des Areals, 
schon bestehender Nutzungen oder auf-
grund bestehender Gebäude, die erhal-

ten bleiben, herauszufinden versuchen, 
was die Seele oder die Identität des Are-
als ausmacht. In den weiteren Phasen 
geht es darum, diese Identität weiter-
zuentwickeln und einen «Brand» für das 
Areal zu definieren.�  
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Entdecken SIe mehr auf Franke.ch

Netzwerk, breit gefächert
«Projekt entwickelt, Umsetzungspartner gefunden –  

die Immobilienbank der LUKB passt zu uns.»

Benedikt und Christian Marbet, Inhaber Marbet Immobilien, Luzern

 Was im Einzelnen ein  
guter oder ein schlechter 
Standort ist, hängt primär 
von der Nutzung ab.»
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SEBASTIAN ANGST*  �

BANKEN MÜSSEN HÖHERE EIGENMITTEL HINTER-
LEGEN. Die weltweite Regulierung der Ban-
ken bekam auch der Finanzplatz Schweiz 
zu spüren. Die Finma wie die SNB zeigen 
weiterhin ein grosses Interesse, die Ver-
gabe von Hypotheken in der Schweiz zu 
bremsen, beziehungsweise zu verteuern. 
Es scheint fast, als ob die Nationalbank 
neben der (aufgezwungenen) tiefen Zins-
kurve eine deutlich höhere Kurve (höhere 
Zinskosten) für die Vergabe von Immobi-
lienkrediten hätte. Da die beiden Zinskur-
ven, die effektive Zinskurve und die ge-
wünscht höhere für Immobilienkredite, 
nicht entkoppelt werden können, wird viel 
über höhere Anforderungen an die Unter-
legung mit Eigenmitteln bei Banken ge-
macht. Diese müssen nun für jeden Fran-
ken an Hypotheken, den sie vergeben, 
prozentual mehr Eigenmittel hinterlegen. 
Damit die Banken die weiterhin ambitiö-
sen Renditen auf dem eingesetzten Kapi-
tal erreichen, müssen sie somit (bei sin-
kendem Leverage-Effekt) den Preis für die 
gewährte Hypothek erhöhen. Die Immo-
bilienbesitzer in der Schweiz sehen dies 
nun seit einigen Jahren: Kreditmargen 
steigen, die Kreditvergabe wird restrikti-
ver und somit sinkt die Rentabilität der ei-
genen Immobilieninvestitionen.

Am offensichtlichsten ist diese Ent-
wicklung bei Libor-basierten Hypothe-
ken. Da der Referenzzinssatz seit längerer 

Zeit bei null liegt, obwohl der tatsächliche 
Libor-Satz im negativen Bereich notiert, 
kann die Kreditmarge transparent abge-
lesen werden. Diese Margen haben sich, 
abhängig von Objekt und Bonität, über die 
letzten Jahre um 20% bis 100% erhöht. 
Viel eklatanter ist die Entwicklung aber 
bei den längeren Laufzeiten. Im Dunst der 
Intransparenz, aber auch getrieben durch 
die höheren Absicherungs- und Kapital-
kosten, liegen die Margen bei Hypotheken 
ab 10 Jahren nicht selten bei zwei- bis 
dreifachen Werten, verglichen mit den 
Margen auf Libor-Hypotheken. Die Mar-
gen bei langen Laufzeiten sind aber deut-
lich schwieriger zu eruieren, da die zu-
grundeliegenden Marktsätze nicht allen 
Kunden zugänglich sind.

VERSICHERUNGEN UNTERBIETEN BANKEN. In die-
sem Marktumfeld liessen Hypothekarge-
ber im Nicht-Banken-Sektor nicht lan-
ge auf sich warten. Schon früh konnte 
man beobachten, dass Versicherungen 
die Sätze der Banken, vor allem bei den 
längeren Laufzeiten, deutlich unterbo-
ten. Im Unterschied zu Banken arbeiten 
diese nicht im klassischen Zinsdifferenz-
geschäft (Fristentransformation), son-
dern investieren direkt ihre Prämiengel-
der. Die gleiche Ausgangslage findet man 
bei Pensionskassen. Auch sie legen ihre 
Gelder am Markt an und sind im aktu-
ell schwierigen Anlageumfeld durchaus  

gewillt, Hypotheken als Anlageklasse zu 
forcieren. Ein Beispiel dieser Überlegung 
kann vereinfacht wie folgt aussehen: Wäh-
rend eine kompetitive zehnjährige Fest-
hypothek zu einem Zinssatz von 1,10%  
ausgegeben wird, erzielen Unterneh-
mensanleihen (0,74%) als auch Bundes-
obligationen (-0,55%) über dieselbe Lauf-
zeit deutlich niedrigere Renditen (siehe 
Illustration).

Auf den ersten Blick scheint die Aus-
gangslage somit klar: Alternative Kapital-
geber legen gerne Gelder in Hypotheken 
an und bieten bei langen Laufzeiten häu-
fig bessere Konditionen an als Banken. 
Ein Wechsel zu einer Versicherung oder 
Pensionskasse scheint unter diesen Um-
ständen opportun. Hierbei müssen aber 
einige Punkte beachtet werden. Versiche-
rungen agieren am Markt oft konservati-
ver als Banken und suchen bewusst Ob-
jekte mit tiefen Belehnungswerten und 
einem hohen Wohnanteil. Gewerblich 
genutzte Liegenschaften finden bei Ver-
sicherungen eher schwer Unterschlupf. 
Auch Bauprojekte sind weiterhin bei Ban-
ken besser aufgehoben. Versicherungen 
meiden in den meisten Fällen das erhöh-
te Risiko während der Bauphase, da sie 
durch ihre aktuell sehr attraktiven Prei-
se am Markt ihre Finanzierungsobjekte 
auswählen können und somit lieber Im-
mobilien mit tieferen Risiken und ähnli-
chen Renditeprofilen finanzieren. Auch 
die zusätzlich notwendigen Kontrollme-
chanismen während einer Bauphase, wie 
beispielsweise bei der Baukostenkont-
rolle mit tranchierten Auszahlungen ge-
mäss Zahlungsplan, entsprechen mehr 
dem Profil der Banken, da sie intern mit 
den entsprechenden Ressourcen ausge-
stattet sind.

ALTERNATIVE HYPOTHEKARGEBER SUCHEN. Pen-
sionskassen agieren grundsätzlich ähn-
lich wie Versicherungen. Die Organi-
sationsstrukturen sind meist deutlich 
schlanker als bei Banken, teilweise fehlt 
ein Vertriebs- oder Beratungsteam auch 
komplett. Die Portfoliomanager für fest-
verzinsliche Anlagen übernehmen oft die 
Anlageklasse der Hypotheken. Somit ver-
steht sich, dass der Aufwand für die Verga-
be von Hypotheken sehr gering sein muss 
und dies die maximale Komplexität eines 
zu finanzierenden Objektes oder Portfo-
lios reduziert. Bei Pensionskassen wird oft 

Finanzierungen ohne Bank
Alternative Kapitalgeber legen Gelder gerne in Hypotheken an und bieten bei langen  
Laufzeiten häufig bessere Konditionen als Banken. Doch bevor man einen Wechsel zu  
einer Versicherung oder Pensionskasse anstrebt, sollten einige Punkte beachtet werden.

VERGLEICH DER RENDITEN VERSCHIEDENER FINANZPRODUKTE
Quelle: Pro Ressource
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auch eine Trennung zwischen Eigenhei-
men und Renditeobjekten vorgenommen. 
Klassischerweise starteten die Pensions-
kassen mit der Vergabe von Hypotheken 
an die eigenen Versicherten und weiteten 
dann dieses Feld aus. Einige Pensionskas-
sen blieben bei der Vergabe von Retail-
Hypotheken, andere wiederum vergeben 
nun auch Finanzierungen für Renditeob-
jekte von Dritten. Dabei hängt das Min-
destvolumen immer von der Grösse der 
Kasse ab, was bei Verhandlungen beach-
tet werden muss.

Abschliessend lässt sich sagen, dass 
bei einer Finanzierung über alternative 
Kreditgeber, und dazu zählen nebst den 
erwähnten Versicherungen und Pensi-
onskassen auch weitere wie Family-Of-
fices, Privatinvestoren und Unterneh-
men, folgende Punkte beachtet werden 
müssen:

*SEBASTIAN ANGST 
Der Autor ist Partner von pro ressource –  
Finanzierungsoptima. Er gilt als Experte im 
Bereich der Fremdfinanzierung und Zinsab-
sicherung und doziert regelmässig über die-
se Themen.

–	Fehlende oder deutlich reduzierte Be-
ratungsleistung. Diese kann aber güns-
tiger als bei Banken durch unabhängi-
ge Berater eingekauft werden.

– 	Intransparenter Markt bezüglich Anbie-
ter, was es schwierig macht, für die ei-
genen Immobilien den richtigen Anbie-
ter zu finden. Auch hier ist es ratsam, 
Spezialisten um Rat zu fragen.

–	 Institutionelle Kreditgeber bevorzugen 
die Kommunikation über Spezialisten, 
da diese ihre Bedürfnisse kennen und 
somit Leerläufe verhindern, was bei den 
begrenzten Ressourcen dieser Kredit-
geber äussert wichtig ist.

 
Wenn man die individuell passende Lö-
sung strukturiert, fährt man meist deut-
lich günstiger als bei Banken. Auch 
Anschlussfinanzierungen nach Baupro-
jekten können so neu aufgesetzt werden. 

Sowohl bei der Finanzierung von Einzel-
objekten als auch von gesamten Immobi-
lienportfolios ist es ratsam, nach alternati-
ven Hypothekargebern zu suchen. Häufig 
machen Kombinationen von klassischen 
Bankfinanzierungen und Hypotheken von 
alternativen Kreditgebern Sinn. Der Anla-
genotstand sowie die Lücke, die Banken 
aufgrund ihrer Restriktionen hinterlassen, 
führen dazu, dass künftig vermehrt inlän-
dische Inves-toren die Vergabe von Hy-
potheken angehen werden. Die Folge ist, 
dass sich die Anzahl dieser Kreditgeber 
erhöht, die Vergabeprozesse vereinfacht 
und die Preise verbessert werden.�
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    IMMOBILIENMARKT

RUDOLF MARTY*  �

42 INDIKATOREN. Der Zusammenhang zwi-
schen bestimmten Nachhaltigkeitsmerk-
malen einer Immobilie, wie zum Bei-
spiel Energieeffizienz und Aussenlärm 
und ihren Mieten bzw. Transaktions-

Nachhaltigkeit zahlt sich aus
Eine aktuelle Studie des CCRS hat untersucht, welche Nachhaltigkeitsmerkmale am Markt  
in Form von höheren Mieten belohnt werden. Die Resultate zeigen, dass Energieeffizienz  
und gesundheitliche Aspekte die höchsten Mietaufschläge generieren.

preisen, ist in der Schweiz bereits seit 
längerem Gegenstand zahlreicher Studi-
en. Das am CCRS entwickelte ESI-Rating 
hingegen umfasst bis zu 42 Nachhaltig-
keitsindikatoren, die bei der Einschät-
zung der langfristigen Werthaltigkeit ei-

ner Liegenschaft von Bedeutung sind. 
Diese Indikatoren können Werte zwi-
schen -1 (nicht nachhaltig) und +1 (voll-
ständig nachhaltig) annehmen und wer-
den zu einem Index, dem ESI-Indikator, 
zusammengefasst. Für die Analyse der 
Relevanz der 42 Indikatoren in Bezug 
auf die Mietpreise wurde am CCRS eine 
schweizweite Stichprobe von gut 2500 
Wohnungen von 442 Renditeimmobi-
lien (385 MFH, 57 Büro und Verkauf) 
ausgewertet, die von 2013 bis 2015 mit 
ESI®web1 geratet wurden. Dieses Im-
mobilienportfolio bildet die Grundlage 
einer CCRS-Studie, die untersucht, wel-
che Nachhaltigkeitsmerkmale einer Lie-
genschaft bzw. Wohnung systematisch 
mit höheren Mieterträgen belohnt wer-
den.

ZWEI VARIANTEN DES HEDONISCHEN MODELLS.
Um den Einfluss des ESI-Indikators bzw. 
seiner Teilindikatoren (Flexibilität, Po-
lyvalenz, Ressourcenverbrauch, Treib-
hausgase, Sicherheit, Standort, Mobi-
lität, Gesundheit und Komfort) auf die 
Mieten abzubilden, werden zwei Vari-
anten eines hedonischen Mietmodells 
mit den Daten des Immobilienportfolios 
geschätzt. Das Modell erklärt die Quad-
ratmeter-Mieterträge mit den wichtigs-
ten Immobilienattributen (Grösse, Alter 
und Lage) sowie dem ESI-Indikator bzw. 
seinen Teilindikatoren. Die Relevanz der 
letzteren in Bezug auf die Mieten wird 
durch die in der Tabelle grau schraffier-
ten Koeffizienten wiedergegeben. 

Nehmen diese zum Beispiel Wer-
te von 13,2% bzw. 17,8% an, bedeu-
tet dies, dass Veränderungen des ESI-
Indikators um einen Punkt Änderungen 
der Mieten von 13,2% bzw. 17,8% auf 
Immobilien bzw. Wohnungsebene ge-
nerieren, wenn die übrigen Immobi-
lienattribute (Grösse, Alter und Lage) 
gleich bleiben. Die ESI-Teilindikatoren 
zeigen zudem auf Wohnungsebene mit 
einer Ausnahme einen positiven Ein-
fluss auf die Mieten, wobei die Auswir-
kungen der Merkmale «Gesundheit und 
Komfort» (bestehend aus zwölf Einzelin-
dikatoren, bspw. Lärmbelastung, Tages-
lichtanteil und Belastung durch Strah-
lung) bzw. «Ressourcenverbrauch und 
Treibhausgase» (bestehend aus acht 
Einzelindikatoren, unter anderem Heiz-
wärmebedarf und Wasserverbrauch) 
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HEDONISCHES MODELL FÜR RENDITEIMMOBILIEN, ERHEBUNGSPERIODE 2013 – 2015
Quelle: CCRS, REIDA

Zu erklärende Grösse
Logarithmus (Log) des Jahres-
Bruttomietertrages/m2  
(Immobilie)

Logarithmus (Log) der Jahres-
Bruttomiete/m2 (Wohnung)

Immobilien- bzw. Wohnungsmerkmale Koeffizient Koeffizient

Log (Fläche in m2)  -3,5%  -4,05%***

Log (Alter in Jahre)  -6,5%**  -8,83%***

Makrolage-Rating    18,2%***  5,22%***

Mikrolage-Rating   2,1%*  0,5%***

Mietausfall-Quote (%)  -0,6%*  -0,14%

Stockwerk  –  1,01%

Anzahl Zimmer (1 – 6) –  4,8%

Log (Mietdauer in Tagen)  – -5,0%

Log (Distanz Eisenbahnlinie in km)  2,0% 3,4%

Log (Jahres-Betriebskosten pro m2)  2,5%** –

ESI-Indikator  13,2%**  17,8%***

Flexibilität, Polyvalenz  -2,2% -7,8%***

Ressourcenverbrauch, Treibhausgase  -4,1%  35,7%***

Sicherheit  2,1%  6,0***

Standort und Mobilität  4,9%**  9,7%***

Gesundheit und Komfort  15,3%***  6,0%***

R2  0.99 0.98

Anzahl Beobachtungen (N)  2612 2 527

* bzw. ** bzw. ***: Signifikanz auf 1% bzw. 5% bzw. 10%-Niveau
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dominieren. Die Nachhaltigkeitskoeffi-
zienten belegen damit, dass der Markt 
nicht nur die typischen Merkmale und 
Energiekennzahlen einer Immobilie (das 
heisst Alter, Grösse, Lage und Energie-
verbrauch pro Quadratmeter), sondern 
auch ihre in einem weiteren Sinne de-
finierten Nachhaltigkeitsmerkmale mit 
positiven Mietaufschlägen belohnt.

KEINE DEUTLICHEN MIETAUFSCHLÄGE. Von 
den zwei Teilindikatoren Flexibilität, 
Gesundheit und Ressourcenverbrauch 
wird ihr Bezug zu den Mieten detail-
lierter, das heisst auf Einzelindikato-
ren-Ebene, untersucht. Diese Analyse 
erlaubt die Identifikation und Kennzeich-
nung jener Immobilien, welche die An-
forderungen eines bekannten Schwei-
zer Energieeffizienz-Labels (das heisst 
Energieeffizienz und Vorhandensein  

einer Komfortlüftung) erfüllen. Durch 
die Schätzung eines erweiterten hedoni-
schen Mietmodelles lässt sich überprü-
fen, ob der Markt diese Merkmalkom-
bination belohnt. Die Schätzergebnisse 
zeigen, dass dies nicht der Fall ist, denn 
die mit dem Label versehenen Liegen-
schaften erzielen in der Stichprobe kei-
nen signifikanten Mietaufschlag im Ver-
gleich zu ähnlichen Immobilien, welche 
die Anforderungen dieses Labels nicht 
erfüllen. Zurückzuführen ist dies auf 
die Komfortlüftung, die vom Markt mit  
einem signifikanten Mietzins-Abschlag 
bewertet wird.�

1 ESI®web ist das Online-Erfassungstool für das ESI-Rating.
2 Da nicht von allen 442 mit dem ESI-Rating bewerteten Im-
mobilien sämtliche relevanten Merkmale vorlagen, konnte 
das hedonische Modell nur mit den Daten von 261 Liegen-
schaften geschätzt werden.

ECONOMIC SUSTAINABILITY INDICATOR (ESI)
Beim Economic Sustainability Indicator ESI handelt es 
sich um ein Scoring-Modell zur Erfassung des Immobili-
en-Nachhaltigkeitsrisikos. Die Gewichtung beruht auf 
einer Discounted-Cashflow-Bewertung unter Berück-
sichtigung von unsicheren Zahlungsströmen. Aus-
gangslage ist die Annahme, dass sich nachhaltige Im-
mobilien u. a. dadurch auszeichnen, dass sie besser in 
der Lage sind, mit den Folgen langfristiger Entwicklun-
gen umzugehen. Sie haben damit im Vergleich zu ande-
ren Immobilien ein tieferes Risiko, aufgrund von Ent-
wicklungen wie dem Klimawandel oder dem 
demografischen Wandel an Wert zu verlieren bzw. eine 
höhere Chance, an Wert zu gewinnen.  
Weitere Informationen unter www.esiweb.ch.
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    VERMARKTUNG

JÉRÔME ANDERMATT*  �

VIELFALT AN NUTZUNGSMÖGLICHKEITEN. 
Eine Geschäftsliegenschaft wurde auf-
grund der Bedürfnisse des Erstellers 
erbaut. Nach allfälligen Nutzungsände-
rungen und Eigentümerwechseln ent-
spricht die Immobilie nicht mehr dem ur-
sprünglichen Erstellungszweck. Durch 
diese Veränderungen entstehen ver-
schiedene Verwendungsmöglichkeiten. 
Je nach Objekt ist die Immobilie sowohl 
für Investoren, welche die Liegenschaft 
ausschliesslich zu Renditezwecken hal-
ten wollen, als auch für Firmen, die ei-
ne Eigennutzung anstreben, von Inte-
resse. Verfügen die Flächen über eine 
flexible Raumaufteilungsstruktur, kann 
eine Vermietung ohne grössere bauli-
che Massnahmen rasch erfolgen. Bei 
Eigenbedarf kann die Immobilie sofort 
genutzt werden, ohne dass hohe Ausga-
ben für Umbauten entstehen. Die Viel-
falt an Nutzungsmöglichkeiten bringt 
den Vorteil, dass ein grösserer Käufer-
kreis als potenzieller Übernehmer in 

Frage kommt, was die Chance auf eine 
erfolgreiche Veräusserung der Immobi-
lie erhöht.
 
UNGENUTZTES POTENZIAL. Eine Liegenschaft 
bzw. ein Grundstück weist in vielen Fäl-
len ungenutztes Potenzial auf. Die  
erlaubte Ausnutzung einer Immobilie 
wurde unter Umständen nicht vollständig 
ausgeschöpft und lässt gemäss Bau- und 
Zonenordnung eine Erweiterung bzw. 
Aufstockung des aktuellen Gebäudes zu. 
Bei grösseren Parzellen sind zudem oft-
mals Baulandreserven vorhanden, die 
zum Zeitpunkt der Erstellung des Gebäu-
des oder im Verlaufe der Zeit noch nicht 
beansprucht wurden. Dieses Potenzial ist 
ein Faktor, welcher das Grundstück auf-
wertet und einem potenziellen Käufer zu-
sätzliche Chancen bietet. Gezielte Abklä-
rungen im Vorfeld eines Verkaufs helfen, 
ungeahnte Potenziale, welche einem 
Kaufkandidaten interessante Perspekti-
ven ermöglichen, bei der Vermarktung 
aufzuzeigen.

ZUSTAND DER IMMOBILIE. Eine ordentliche 
Liegenschaft verschafft einem Interessen-
ten einen guten Eindruck. Vor dem Ver-
kauf ist der richtige Zeitpunkt, die Im-
mobilie auf Vordermann zu bringen und 
besichtigungsbereit zu machen. Kleine-
re Unterhaltsarbeiten wie ein neuer An-
strich der Wände oder die Verlegung ei-
nes neuen Kugelgarn-Teppichs sind von 
Vorteil und wirken verkaufsfördernd. Ist 
ein Renovations- oder Sanierungsstau vor-
handen, wie beispielsweise die Erneu-
erung des Dachs oder die Ersetzung der 
Heizungsanlage, lohnt sich die Prüfung ei-
ner vorzeitigen Investition. Damit können 
mögliche preissenkende Verhandlungen 
vermieden werden, und die Liegenschaft 
kann in ausgezeichnetem Zustand ver
äussert werden. Ist die Strategie des Ver-
kaufs jedoch darauf ausgerichtet, dass ein  
sanierungsbedürftiges Objekt mit der Mög-
lichkeit einer Umnutzung veräussert wer-
den soll, ist von einer grösseren Investiti-
on abzusehen. 

LANGJÄHRIGE UND ZAHLUNGSKRÄFTIGE MIETER. 
Eine Geschäftsimmobilie, die zu Kapitalan-
lagezwecken gehalten wird, weist idealer-
weise eine lukrative Rendite aus. Die Miet-
erträge sollten auf einem marktüblichen 
und der Region entsprechenden Niveau lie-
gen. Damit eine attraktive Rendite erreicht 
werden kann, sind zahlungskräftige und 

Verkaufsfördernde Aspekte von Ge schäftsliegenschaften
Beim Verkauf einer Geschäftsliegenschaft lohnt sich eine gute Vorbereitung mit fundierter 
Analyse der verkaufsfördernden Aspekte, die zu einer erfolgreichen Transaktion beitragen 
können. Die gängigsten werden nachfolgend erläutert.

PRAXISBEISPIEL
Ein Verkäufer aus der Uhrenindustrie nutzte seine Gewer-
beimmobilie jahrelang für eigene Betriebszwecke. Aufgrund 
von Veränderungen im Betrieb und der Auslagerung von ge-
wissen Prozessen beschloss er, einen Grossteil der bisher ge-
nutzten Produktionsfläche Mietern aus der Region zur Verfü-
gung zu stellen. Die optimale Lage im Industriegebiet und die 
aufstrebende Region liessen eine hohe Nachfrage erwarten. 
Mit gezielten und kosteneffizienten Anpassungen unterteilte 
er die nicht mehr benötigte Produktionsfläche in vier einfach 
trennbare Teilflächen. Sämtliche Flächen waren gleich gross 
und ideal für KMU-Betriebe. Ob Maler, Werkzeugbauer oder 
Schreiner – die Flächen konnten nach den eigenen Bedürfnis-
sen flexibel eingerichtet werden. Aus Platz- und Kostengrün-
den erstellte der Eigentümer in der Mitte der viergeteilten Flä-
che die sanitären Anlagen mit jeweils separaten Zugängen für 
jede Mietpartei. Noch während der Umbauarbeiten vermietete 
der Besitzer sämtliche Teilflächen. Nach seiner Pensionierung 
verkaufte er sein Geschäft an einen Nachfolger und behielt 
nur noch die Immobilie. Er schloss mit dem neuen Eigentümer 
einen Zehn-Jahres-Mietvertrag ab. Als er schliesslich drei Jah-
re später auch die Liegenschaft veräussern wollte, hatte er 
nicht nur eine Vollvermietung mit gutem Mietermix vorzuwei-
sen, sondern auch eine Liegenschaft, die dank den getätigten 
Renovationen und Umbauten über einen sehr guten Zustand 
und flexible Nutzungsflächen verfügte. Schon nach vier Mona-
ten Vermarktungszeit kaufte schliesslich ein renommierter 
Immobilienfonds die Liegenschaft als Renditeanlage. Weitere 
Informationen unter www.immofirm.ch.
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Beim Verkauf einer Geschäftsliegenschaft lohnt sich eine gute Vorbereitung mit fundierter 
Analyse der verkaufsfördernden Aspekte, die zu einer erfolgreichen Transaktion beitragen 
können. Die gängigsten werden nachfolgend erläutert.

langjährige Mieter das wichtigste Kriteri-
um. Mietverträge, die bald auslaufen, sind 
zu prüfen und nach Möglichkeit noch vor 
dem Verkauf zu verlängern. Denn solvente 
Mieter, die langfristig an die Immobilie ge-
bunden sind, sichern dem Käufer nachhal-
tige Immobilienerträge. Ebenso wichtig ist 
die Erreichung einer Vollvermietung. Ste-
hen Teilflächen leer, empfiehlt es sich, mit 
einer gezielten Vermarktung die Flächen 
durch gute Mieter neu zu besetzen. Das 
Leerstandrisiko ist aus Sicht des potenziel-
len Käufers ein wichtiges Entscheidungs-
kriterium für den Erwerb der Immobilie. 
Wird es vermindert, wirkt sich dies positiv 
auf die Investitionsentscheidung des Inte-
ressenten aus.

ENTWICKLUNG DER REGION. Das Entwick-
lungspotenzial der Region ist ein wichti-

ger verkaufsfördernder Aspekt. Gerade 
in Agglomerationen sind geplante grös-
sere Arealüberbauungen mit öffentlicher 
Nutzung oder eine Verbesserung der An-
schlüsse des privaten und öffentlichen Ver-
kehrs positive Einflussfaktoren. Sie können 
eine Aufwertung des Grundstückes zur Fol-
ge haben. Büro- oder Gewerbeimmobilien 
beispielsweise profitieren von diesen Ent-
wicklungen, weil eine schnelle Erreichbar-
keit oder ein nahegelegenes neues Ein-
kaufszentrum einerseits den Zugang zur 
Immobilie verbessert und andererseits 
mehr Verpflegungsgelegenheiten für An-
gestellte von Mietern vorhanden sind. Im 
Verkaufsprozess ist das Entwicklungspo-
tenzial aufzuzeigen und die Vorteile der Re-
gion zu erwähnen, um somit mögliche Vor-
behalte durch Kaufinteressenten proaktiv 
zu vermeiden.

*JÉRÔME ANDERMATT 
Der Autor ist Inhaber und Geschäftsführer 
der ImmoFirm AG, welche auf die Abwick-
lung von Immobilien- und Firmentrans- 
aktionen spezialisiert ist. 

VORZÜGE OFFENSIV PRÄSENTIEREN. Eine  
Geschäftsliegenschaft birgt viele Vorzü-
ge, die auf den ersten Blick nicht immer  
erkennbar sind. Wichtig ist, die Immobi-
lie durch die Brille der potenziell in Fra-
ge kommenden Käufer zu sehen und  
dabei sämtliche verkaufsfördernden Aspek-
te hervorzuheben Werden die Vorteile der  
Immobilie in der Vermarktungsphase  
gezielt präsentiert, tragen sie wesentlich zu 
einem erfolgreichen Verkauf der Immobilie 
bei.�
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Immobilien-Marketing: Quo vadis?
Nachdem Marketing in der Immobilienwelt lange eine Randerscheinung darstellte, hat  
sich diese Management-Methode in unserer Branche etabliert. Getragen von neuen Trends 
wie etwa der Digitalisierung wird Immobilien-Marketing weiter an Bedeutung gewinnen. 

IMMOBILIENWIRTSCHAFT    MARKETING									           IMMOBILIENPORTALE

ROMAN H. BOLLIGER*  �

LANGER WEG BIS ZUR BREITEN AKZEPTANZ.  Vor 
20 Jahren war das Marketing in der Immo-
bilienbranche ein Ödland. Getragen von 
einer Immobilien-Hochkonjunktur konnte 
man es sich leisten, weitgehend auf Mar-
keting zu verzichten: Man hat aus dem 
Bauch heraus gebaut, verkauft, vermietet 
und verwaltet. In den 90er-Jahren waren 
dann erste Marketingansätze erkennbar. 
Man begann, Marktdaten systematisch 
zu erfassen und sie zu Informationen zu 
verarbeiten, die insbesondere für die Im-
mobilienentwicklung nützlich waren. Die 
ersten Online-Marktplätze sorgten dafür, 
dass sich Angebot und Nachfrage näher-
kamen; die Suche nach Interessenten für 
Immobilien hat einen Effizienzsprung er-
fahren. Später hat das Immobilien-Mar-
keting von der rasanten Entwicklung des 
Internets profitiert: Webseiten brachten 
Informationen über Immobilien rasch 
und anschaulich zu den Zielgruppen. Re-
alitätstreue Visualisierungen erlaubten es, 
Immobilienprojekte bereits vor ihrer Fer-
tigstellung zu vermarkten. In Zeiten, wo es 
noch wahrnehmbare Fremdkapitalzinsen 
gab, bedeutete dies einen grossen Kosten-
vorteil. In diese Ära fiel auch die Publika-

tion des ersten Schweizer Fachbuchs zum 
Thema (siehe Box). Gleichzeitig wurde die 
Immobilienausbildung stark ausgebaut. 
Neue Fachausweise und Masterdiplome 
wurden lanciert und die Ausbildungsor-
ganisationen professionalisiert.

Heute wird der Nutzen von Marketing 
kaum mehr in Frage gestellt, was aber 
nicht bedeutet, dass der Rückstand im 
Marketing gegenüber anderen Branchen 
bereits aufgeholt wurde. Noch zu oft wird 
in unserem Geschäftszweig Marketing mit 
Werbung oder Branding mit Naming ver-
wechselt. Die Akzeptanz von Marketing ist 
zudem in den verschiedenen Bereichen 
sehr unterschiedlich: Während in der Ent-
wicklung und in der Vermarktung das Im-
mobilien-Marketing eine Selbstverständ-
lichkeit darstellt, sucht man etwa in der 
Bewirtschaftung meist vergebens nach 
Marketingkonzepten.

NEUE MARKETINGPOTENZIALE DANK DIGITALISIE-
RUNG. Eine neue Chance eröffnet sich dem 
Immobilien-Marketing mit dem Trend zur 
Digitalisierung. Schlagworte wie Big Da-
ta, Smart Home, Internet of Things, Share 
Economy, Online Community, Augmented 
und Virtual Reality oder Mobile Communi-

cation haben mittlerweile Eingang in den 
Wortschatz der Immobilienprofis gefun-
den. Tatsächlich ergeben sich durch diese 
Entwicklung auch für das Immobilien-Mar-
keting neue und vielversprechende Mög-
lichkeiten: In der Marktanalyse erhöht die 
Digitalisierung die Transparenz, die Ge-
schwindigkeit der Datenverfügbarkeit so-
wie die Qualität der Analyseresultate. Dem 
Immobilienentwickler helfen digitale Mar-
ketinginstrumente, die Zielgruppen bes-
ser zu verstehen und ihre Bedürfnisse ad-
äquat umzusetzen. Immobilienvermarkter 
können von verschiedenen Effekten der 
Digitalisierung profitieren: Die Informati-
onen zu den Zielgruppen werden genau-
er, die Suche nach Interessenten wird ef-
fizienter, die Kommunikation wird dank 
viraler Effekte wirkungsvoller. Augmen-
ted und Virtual Reality machen Immobi-
lien zudem mobiler und ermöglichen eine 
immer frühere Vermarktung.

REVIVAL DER WEICHEN FAKTOREN. Trotz der 
Omnipräsenz der Digitalisierung ist im Im-
mobilien-Marketing aber auch ein Gegen-
trend auszumachen: die wachsende Be-
deutung der weichen Faktoren, darunter 
vor allem die Macht der Emotionen und 
die Wirkung des persönlichen Kunden-
kontakts. 

Untersuchungen haben gezeigt, dass 
für den Immobilien-Nutzer Emotionen 
mindestens so wichtig sind wie rationale 
Facts und Figures. Deshalb sollte die rati-
onal geprägte Digitalisierung unbedingt 
durch eine angemessene Emotionalisie-
rung ergänzt werden. Das kann zum Bei-
spiel durch eine multisensorische Kun-
denansprache (Sehen, Hören, Tasten, 
Riechen und Schmecken) umgesetzt wer-
den. Dabei gilt: Je mehr Sinne angespro-
chen werden, desto stärker sind die er-
zeugten Emotionen und desto grösser ist 
der Einfluss auf den Entscheidungspro-
zess der Zielgruppe. So ist es zum Beispiel 
nicht nur von Vorteil, dass eine Webseite 
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gut aussieht, sondern ebenso, dass sich ei-
ne Dokumentation angenehm anfühlt oder 
dass eine Wohnung bei der Besichtigung 
gut riecht. 

Die Digitalisierung kann dazu führen, 
dass der persönliche Kontakt zu kurz 
kommt. Um die Prozesse effizienter zu ge-
stalten, wird das Gespräch «face to face» 
gerne durch kostengünstigere digitale 
Tools ersetzt. Dabei besteht die Gefahr da-
rin, dass man zu weit geht und den per-
sönlichen Kontakt zu stark wegrationali-
siert. Das kann sich aber speziell im 
beratungsintensiven Immobiliengeschäft 
verheerend auswirken. Umgekehrt kann 
eine sorgfältig inszenierte persönliche Be-
gegnung im richtigen Zeitpunkt während 
des Customer Journeys den entscheiden-
den Unterschied machen. Die Immobilien-
plattform Swiss Circle bringt dies mit ih-
rem Credo auf den Punkt: «You can’t 
e-mail a handshake.» 

IMMOBILIEN-MARKETING: PANTA RHEI. Die Zu-
kunft der Immobilienwelt ist also nicht 
ausschliesslich digital, sondern von di-
gitalen und weichen Faktoren gleicher-
massen geprägt. Die Kunst besteht darin,  
beide Welten gewinnbringend miteinan-
der zu kombinieren. Zudem wird Immo-
bilien-Marketing auch in Zukunft, dem 
Prinzip «Panta rhei» folgend, im Fluss blei-
ben und sich ständig weiterentwickeln. 
Deshalb müssen sich auch gestandende  
Immobilienprofis mit den neuesten Trends 
auseinandersetzen und sich ständig wei-
terbilden.�

DR. ROMAN H. BOLLIGER 
Der Autor ist Experte für Immobilienmar- 
keting, Buchautor, Dozent sowie Leiter  
der Plattformen Swiss Circle, alaCasa.ch, 
Die Marketingrunde und Die Marketingwerk-
statt.  

ERFOLGREICH INSERIEREN – 
DIE WICHTIGSTEN TIPPS

Auf den Immobilienpor-
talen der Schweiz häu-
fen sich die Häuser- und 
Wohnungsangebote. Da-
bei hervorzustechen 
und auf die eigene An-
zeige aufmerksam zu 
machen, ist für die In-
serenten keine einfache 
Aufgabe. Die folgenden 
Tipps helfen den Ver-
käufern und Vermietern 
ihr Immobilienobjekt in 
einem Inserat attraktiv 
darzustellen.

Der Titel ist 
entscheidend.
Ein anziehender Titel und 
eine ansprechende Be-
schreibung des Immobi
lienobjekts können die 
Suche nach einem Mieter 
oder Käufer beschleuni-
gen und vereinfachen. 
Speziell dem Titel sollte 
besondere Aufmerksam-
keit geschenkt werden, 
da die Interessenten an-
hand des Titels entschei-
den, ob sie sich das Inse-

rat anschauen oder nicht. 
Die wichtigsten Vorzüge 
eines Objekts müssen un-
bedingt in der Überschrift 
hervorgehoben werden. 
Dabei haben Titel wie 
«3,5-Zimmerwohnung in 
Bülach» oder «Büroräum-
lichkeiten zu vermieten» 
nichts in einem Inserat zu 
suchen. «Idylle im Grü-
nen» oder «Unlimitiertes 
Wohnen am Hungerberg» 
klingen für die einzelnen 
Interessenten anspre-
chender. 

Das Wichtigste 
an den Anfang.
Bei der Objektbeschrei-
bung ist entscheidend, 
dass die Immobilie klar 
und verständlich be-
schrieben wird. Die we-
sentlichen Informationen 
sollten am Anfang er-
wähnt und Wiederholun-
gen vermieden werden. 
Folgende Punkte sind in 
einer Immobilienbeschrei-
bung erforderlich: 

–	Wohnungsaufteilung, 
zum Beispiel ob separa-
te Dusche/WC vorhan-
den sind.

–	Zimmergrössen in Qua-
dratmetern.

–	Ausstattung Küche und 
Bad, zum Beispiel, ob 
ein Geschirrspüler oder 
eine Waschmaschine 
vorhanden ist. 

–	Alle Bodenbeläge aufzäh-
len, wie zum Beispiel Tep-
piche, Laminat, Parkett.

–	Eine kurze Beschreibung 
der Umgebung (See, 
Spielplatz usw.).

Ausserdem sollten weite-
re Besonderheiten des 
Objekts hervorgehoben 
und beschrieben werden,  
etwa ein Cheminée oder 
eine Terrasse. 

Ein vollständiges 
Inserat.
Für die Vollständigkeit 
eines erfolgreichen In-
serates sollte dieses mit 
ansprechenden Bildern 
in guter Qualität sowie 
einem Grundrissplan 
des Immobilienobjekts 
ergänzt werden. Des 
Weiteren muss die 
ausführliche Adresse 
des Objekts eingetragen 
sein, damit es auf dem 
Lageplan des Portals 
klar zu erkennen ist. Um 
häufige Rückfragen zu 
vermeiden, ist zudem 
unbedingt der vollstän-
dige Preis des Objekts 
inklusive Nebenkosten 
aufzulisten. 

STEFANIE FRITZE 
Die Autorin ist Expertin für Online-
Marketing und arbeitet als Chief Marketing 
Officer bei der Homegate AG.
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NEUE AUSGABE VON IMMOBILIEN-MARKETING:  
MEHRWERT FÜR LIEGENSCHAFTEN

In der Pionierphase des Immobilien-Mar-
ketings lanciert, hat sich dieses Fachbuch 
zum Standardwerk entwickelt, das mitt-
lerweile Tausenden von Immobilienexper-
ten als nützliches Nachschlagewerk dient. 
Von zahlreichen Ausbildungsinstitutionen 
wird es zudem als Lehrmittel eingesetzt. 
Um den aktuellen Entwicklungen im Im-

mobilien-Marketing gerecht zu werden, wird das Buch lau-
fend aktualisiert und erweitert. Die neueste Ausgabe wurde 
von den Autoren Roman Bolliger und Bernhard Ruhstaller 
soeben publiziert und berücksichtigt die neuesten Entwick-
lungen wie etwa die fortschreitende Digitalisierung der Im-
mobilienwelt. www.immobilien-marketing.ch 
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    KONTENRAHMEN

MARCEL SEITZ*  �

MÖGLICHE FOLGEN FÜR BETROFFENE UNTER-
NEHMEN. Das neue Rechnungslegungs-
recht ist seit Anfang Januar 2013 in Kraft 
und muss seit Anfang 2015 zwingend 
umgesetzt werden. Es betrifft alle Unter-
nehmen und Organisationen mit Buch-
führungspflicht in der Schweiz. KMU mit 
Umsätzen über 500 000 CHF sind ver-
pflichtet, die Geschäftsabschlüsse ab 
dem Geschäftsjahr 2015 nach der neuen 
Rechnungslegung vorzunehmen. Die 
neuen Normen sehen unter anderem ei-
ne Mindestgliederung in der Bilanz und 
Erfolgsrechnung vor und können des-
halb eine Anpassung des Kontenplans 
eines Unternehmens erfordern.

FORDERUNG DER IMMOBILIENBRANCHE ER-
FÜLLT. Für die Schweizer Immobilien-
branche existierte bisher kein spezifi-
scher Standardkontenrahmen, vielerorts 
wurden der Schweizer Kontenrahmen 
KMU oder andere Kontenpläne ange-
wendet. Die Einführung des neuen Rech-
nungslegungsgesetzes hat die W&W 
Immo Informatik AG als Marktführe-
rin im Bereich der Immobilienbewirt-
schaftungssoftware motiviert, die Lü-
cke zu schliessen. Zusammen mit dem 
Mitautor des Standardwerkes «Schwei-
zer Kontenrahmen KMU» Herbert Matt-
le sowie den Wohnbaugenossenschaften 
der Schweiz hat das Unternehmen einen 
Kontenrahmen als Branchenstandard für 
die Immobilienbewirtschaftung erarbei-
tet. Dieser Kontenrahmen erlaubt es den 
KMU im Immobilienbewirtschaftungs-

bereich, ihre Kontenpläne zu standardi-
sieren und den Erfordernissen der neu-
en Rechnungslegung anzupassen. Damit 
kommt die Autorenschaft einem grossen 
Bedürfnis der Branche nach.

KONTENRAHMEN MIT ZUSATZNUTZEN. Der 
neue, branchenspezifische KMU-Kon-
tenrahmen bietet den Unternehmen der 
Immobilienbranche eine Grundlage für 
die Anpassung ihrer Kontenpläne und 
ermöglicht die Darstellung von Bilanz 
und Erfolgsrechnung in der gesetzes-
konformen Gliederung. Damit sind nicht 
nur für das einzelne Unternehmen die 
Anforderungen der neuen Rechnungsle-
gung erfüllt, sondern es eröffnen sich zu-
sätzlich  für die gesamte Branche neue 
Möglichkeiten für brancheninterne Ver-
gleiche. 

PRAXISTAUGLICHKEIT BIS INS DETAIL. Immo-
bilienspezifische Aufwände und Erträge, 
wie beispielsweise Unterhaltskosten und 
Mieteinnahmen, werden nachvollzieh-
bar abgebildet. Mit der Anpassung von 
Aktiv- und Passivkonten berücksichtigt 
das neue Branchentool auch Posten wie 
den Heizölvorrat oder auf der Passivsei-
te das Sammelkonto Akonto Heiz- und 
Nebenkosten. Je nach Bedürfnissen kön-
nen Konten der Mehrwertsteuer oder 
Lohnkonten geführt werden. 

FÜR JEDES MANDAT DEN PASSENDEN KONTEN-
PLAN. Für die drei in der Immobilienbe-
wirtschaftung am stärksten verbreiteten 
Mandatstypen Vermietung, Stockwerk-

eigentum und Genossenschaften wurden 
Musterkontenpläne in verschiedenen Va-
rianten erstellt. Im Bereich Vermietung 
sind eine Lightversion für kleine Dritt-
mandate sowie eine Ausführung für die 
Vermietung inkl. Liegenschaft mit erwei-
terter Erfolgsrechnung und der Möglich-
keit zur Führung des Anlagevermögens 
und der Fremdfinanzierung verfügbar. 
Dieser Kontenplan enthält alle zur Rendi-
teberechnung notwendigen Zahlen, er ist 
zusätzlich mit allen Konten für die Mehr-
wertsteuer sowie den Lohn verfügbar.

Für Stockwerkeigentums-Manda-
te stehen eine Lightvariante und eine 
Abwandlung mit Mehrwertsteuerkon-
ten bereit. Für die Bewirtschaftung von 
Mandaten von Genossenschaften ist ein 
spezifischer Kontenplan angelegt, der 
die grundsätzlichen Anforderungen ei-
ner Genossenschaft vollumfänglich ab-
deckt. Er kann je nach Bedürfnis mit oder 
ohne Lohnkonten geführt werden. Sämt-
liche Kontenpläne können innerhalb 
der Vorgaben der neuen Rechnungsle-
gung individuell angepasst bzw. ergänzt 
werden. 

Der KMU Kontenrahmen für die Im-
mobilienbewirtschaftung und die darin 
enthaltenen Muster-Kontenpläne kön-
nen kostenlos auf www.wwimmo.ch her-
untergeladen werden. �

Fit für neue Rechnungslegung
Das geänderte Rechnungslegungsrecht kann für einige Unternehmen eine Anpassung  
des Kontenplans erfordern. Für die Immobilienbranche bietet der neue KMU-Kontenrahmen 
eine praxisgerechte Grundlage.

*MARCEL SEITZ  
Der Autor ist Leiter des Produktmanage-
ments ImmoTop2 bei der W&W Immo  
Informatik AG. 
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IMMOBILIENEINKÄUFE VON SCHWEIZER AKTEUREN IM AUSLAND
Die wichtigsten Länder (in Mio. USD)

PERFORMANCEENTWICKLUNG INDIREKTER ANLAGEGEFÄSSE
(Jan. 2015 bis Juni 2016; Index 5. Januar 2015 = 100)

PERFORMANCEENTWICKLUNG IN GROSSBRITANNIEN
(Jan. 2015 bis Juni 2016; Index 5. Januar 2015 = 100)

IMMOBILIENWIRTSCHAFT    IMMO-MONITORING

Transaktionen ab 2,5 Mio. USD, getätigt 2001 – 2015, Quelle: RCA

Quellen: Fundo; Thomson Reuters; Wüest & Partner Quellen: EPRA; Finanzen.ch

Brexit – eine neue Ausgangslage?
Nachdem die Briten für einen EU-Austritt gestimmt haben, stellt sich die Frage, wie Investoren 
darauf reagieren. Gemäss der neuesten Ausgabe des Immo-Monotorings von Wüest & Partner 
sind die Marktwerte von Geschäftsimmobilien in London spürbar unter Druck geraten.

RED.  �

RÜCKLÄUFIGE  ANLAGEINVESTITIONEN. Mit dem 
Entscheid, aus der Europäischen Union 
(EU) auszutreten, hat Grossbritannien 
im Frühsommer dieses Jahres für einen 
Paukenschlag gesorgt. Innerhalb der 
nächsten zwei bis drei Jahre wird sich 
entscheiden, welche Handelsbeziehung 
die sechstgrösste Volkswirtschaft der 
Welt in Zukunft mit der EU eingehen 
wird. Insbesondere die britischen Wirt-

schaftsakteure sehen sich nun mit einer 
grundlegend neuen, bis anhin jedoch 
unsicheren Ausgangslage konfrontiert. 

Es ist zu erwarten, dass Grossbritanni-
en aufgrund des Brexit einen wirtschaftli-
chen Dämpfer verkraften muss. Zwar dürf-
te sich die Abwertung des britischen 
Pfunds positiv auf die Exportindustrie aus-
wirken, jedoch sind insbesondere beim 
privaten Konsum und bei den Anlagein
vestitionen kurz- bis mittelfristig rückläu-

fige Entwicklungen wahrscheinlich. In der 
Folge dürfte auch die britische Nachfrage 
nach Gütern aus der EU nachlassen. 
Schweizer Exportunternehmen und Tou-
rismusorte könnten davon betroffen sein, 
zumal der Franken gegenüber dem briti-
schen Pfund einen Monat nach dem Ent-
scheid rund 10% an Wert gewonnen hat.
 
IMMOBILIENANLAGEN NUR IN GROSSBRITANNIEN 
UNTER DRUCK. Durch den Brexit dürfte sich 
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die Nachfrage nach Immobilien ausser-
halb Grossbritanniens grundsätzlich 
verstärken. In Zeiten von Unsicherheit 
steigt die Gunst von relativ sicheren An-

lagen wie Immobilien. Dies trifft auch 
auf die Schweiz zu: Die Immobilien-
fonds des WUPIX-F haben am Tag der 
Bekanntgabe des Abstimmungsergeb-
nisses neutral abgeschnitten, während 
der Schweizerische Performanceindex 
(SPI) 3,3% an  Wert verloren hat. Darü-
ber hinaus bleiben die bereits sehr tie-
fen Zinsen unter Druck, und es ist da-
von auszugehen, dass sich die expansive 
Geldpolitik der Schweizerischen Natio-

nalbank (SNB) fortsetzen oder gar ak-
zentuieren wird, um den Aufwertungs-
druck auf den Schweizer Franken zu 
schwächen. Deshalb könnte die Zah-

lungsbereitschaft für lang-
fristig angelegte direkte 
Immobilieninvestitionen 
nochmals leicht zuneh-
men.

Anders präsentiert 
sich die Lage auf dem bri-
tischen Immobilienmarkt, 
der zu den ersten sichtba-
ren Verlierern des Brexit 
gehört. Die Marktwerte 
von Geschäftsimmobilien 
in London sind spürbar 

unter Druck geraten. Die Wertberich
tigungen, die nach der Umrechnung 
in Schweizer Franken noch deutlicher 
ausfallen, treffen auch hiesige Anlage
vehikel. Grossbritannien galt, aufgrund 
der Markttransparenz und der Möglich-
keit, grosse Volumen anzulegen, un-
ter Schweizer Investoren seit jeher als 
attraktiv.�

 Es ist zu erwarten, dass Gross- 
britannien aufgrund des Brexit  
einen wirtschaftlichen Dämpfer  
verkraften muss.»

Quelle: Immo-Monitoring 2016, 2. Quartal, Sommer-Update

Dank unseren regionalen  
Marktkenntnissen in 
Immobilienverkauf 
und Erstvermietung
sind wir stets einen 
Schritt voraus.

Markstein verkauft neue und bestehende 
Eigentumswohnungen, Einfamilien-, 
Reihen- und Terrassenhäuser, Stockwerk- 
eigentumsprojekte und Grundstücke in 
den Kantonen Aargau und Zürich. Eine 
weitere Kernkompetenz von uns ist die 
Erstvermietung von Neubauprojekten. 
Beginnend mit der Produkt- und Preis- 
gestaltung stehen wir Ihnen während des 
gesamten Vermarktungsprozesses zur 
Seite, initiieren die geeigneten Marketing-
massnahmen und führen die Verhandlungen 
bis zum erfolgreichen Vertragsabschluss. 

www.markstein.ch
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    DER MONAT

SCHWEIZ

STEIGENDE PREISE 
BEI RENDITELIEGEN-
SCHAFTEN

Immobilienexperten erwar-
ten, dass die Preise von Ren-
diteliegenschaften weiter 
steigen werden. Zu diesem 
Ergebnis kommt eine Studie 
des Hypothekenvermittlers 
Moneypark. Während die 
Experten konstante bis leicht 
sinkende Preise bei Wohn
eigentum erwarten, prog-
nostizieren sie für Rendite-
liegenschaften im Wohnbe- 
reich weitere Preissteigerun-
gen. Fast jeder zweite Be-
fragte erwartet in den kom-
menden Monaten einen 
Preisanstieg zwischen 0,5 
und 3,5%. Dagegen werden 
Luxusimmobilien und Ge-

schäftsliegenschaften skepti-
scher bewertet – hier gehen 
die Experten von sinkenden 
Preisen aus. 88% der Be-
fragten beurteilt den Kauf 
von Immobilien aufgrund 
der höheren Rendite und der 
tieferen Volatilität als attrak-
tiver als Investitionen in Ak-
tien. Die geringere Liquidität 
ist laut der Umfrage nur für 
knapp 4% ein Grund, Immo-
bilien als unattraktiver zu 
bewerten.

 
PRIVATE INVESTI- 
TIONEN NEHMEN AB 
Private Auftraggeber haben 
im vergangenen Jahr zum 
ersten Mal seit acht Jahren 
weniger in Neubauprojekte 
investiert. Dies zeigen die 
provisorischen Daten der 
Baustatistik 2015 des Bun-
desamts für Statistik (BFS). 
Laut der Erhebung des BFS 
sind die Bauausgaben 2015 
im Jahresvergleich um 1,4% 
gestiegen. Die Bauinvestitio-
nen in Hochbauprojekte er-
höhten sich gegenüber dem 
Vorjahr um 1,7%, jene in 
Tiefbauprojekte um 2,1%. 
Die Ausgaben für öffentliche 
Unterhaltsarbeiten nahmen 
ab. Im Jahr 2014 hatten die 
gesamten Bauausgaben um 

3% zugenommen, 2013 wa-
ren es noch 3,2%. Dagegen 
sind die Investitionen in Um-
bauprojekte gegenüber 2014 
um 2,7% gestiegen, die In-
vestitionssumme in Neubau-
projekte nahm im Jahresver-
gleich um 1,2% zu. Die 
privaten Auftraggeber inves-
tierten laut BFS-Statistik nur 
in den Umbau mehr (+2,9%), 
während sich der Neubau 
(-0,8%) rückläufig  
entwickelte. 

 
GESCHÄFTS- 
FLÄCHENMARKT  
AUF TALFAHRT 
Die Mieten für Büro- und  
Retailflächen stehen im  
2. Quartal 2016 unter dem 
Druck eines Angebotsüber-
hangs. Eine Erholung der 
Wirtschaft ist frühestens 
2017 in Sicht. Bis dahin sind 
die Vermieter gemäss dem 
«Country Snapshot Switzer-
land» von Cushman & Wake-
field und dem Schweizer Al-
liance Partner SPG Intercity 
zu Incentives oder Mietre-
duktionen gezwungen.

 
ANGEBOTSMIETEN 
LEICHT GESUNKEN

Gemäss Homegate-Ange
botsindex sind die Angebots-
mieten in der Schweiz im Ju-
li 2016 um 0,18% gesunken. 
Im Kanton Zürich sanken die 
Mieten auf einen Indexstand 

von 116,8 Punkten, was ei-
ner Indexsenkung von 
0,26% entspricht. Auch die 
Kantone Bern (-0,45%), So-
lothurn (-0,18%), Aargau 
(-0,37%), Tessin (-0,45%), 
sowie Genf und Waadt 
(-0,73%) verzeichnen einen 
leichten Rückgang der Mie-
ten. Für 2016 erwartet Ho-
megate schweizweit eine 
langsame konjunkturelle 
Entwicklung und prognosti-
ziert eine weitere Seitwärts-
bewegung der Angebots
mieten.

 
ZÜRICH HAT MEHR 
EINWOHNER 

Die bauliche Erneuerung in 
der Stadt Zürich hat im letz-
ten Jahrzehnt zu einem An-
stieg der Einwohnerzahl ge-
führt. Wie Statistik Stadt 
Zürich mitteilt, lebten Ende 
2015 auf dem Gebiet der 
Limmatstadt rund 17 700 zu-
sätzliche Personen. Die 
Wohnfläche wuchs von 2000 
bis 2015 mit 22,8% 
(+625 000 m2) am stärksten, 
während die Wohnungszahl 
mit 7,9% (+3.040) weniger 
deutlich zunahm. Der Ver-
dichtungsgrad beträgt 19% 
(+13 500 Bewohner). 

BÜROMARKT: MEHR 
FLÄCHEN IN ZÜRICH, 
WENIGER IN GENF
Das Flächenangebot in der 
Stadt Zürich ist erstmals seit 
dem 3. Quartal 2015 wieder 
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gestiegen. In Genf dagegen 
registrieren die Researcher 
von CBRE im Vergleich zum 
vorherigen Quartal einen 
leichten Rückgang der Ange-
botsflächen um 4,7% von 
172 000 m2 auf 164 000 m2. 
Trotzdem bleibt die Ange-
botsquote mit 6,3% auf ei-
nem hohen Niveau. Zu die-
sen Ergebnissen kommt 
CBRE im aktuellen Büro-
marktbericht. Im Vergleich 
zum letzten Quartal nahm 
das Angebot in der Stadt Zü-
rich von 263 000 m2 auf 
285 000 m2 zu, was einer An-
gebotsquote von 3,8% ent-
spricht. Im CBD liegt die An-
gebotsquote sogar bei 5,2%, 
0,6 Prozentpunkte höher als 
bei der letzten Erhebung. 
Aufgrund der schwachen 
Nachfrage im obersten 
Preissegment sank die Spit-
zenmiete nochmals, wäh-
rend sich die Durchschnitts-
miete stabilisieren konnte. 

BUBBLE INDEX SINKT 
WEITER

Der UBS Swiss Real Estate 
Bubble Index ist im 2. Quar-
tal 2016 zum zweiten Mal in 
Folge leicht gesunken. Ge-
genüber dem Vorquartal 
sank der Index um 0,03 
Punkte. Aus Sicht der UBS-
Researcher begünstigten 
zwei Faktoren den leichten 
Rückgang: Erstens stagnier-
ten die nominalen Eigen-
heimpreise gegenüber dem 
Vorquartal, was teuerungs-

bereinigt einem Rückgang 
von 0,6% entspricht. Zwei-
tens schwächte sich auch die 
Dynamik des Hypothekar-
wachstums ab. Im 2. Quartal 
verharrte der Anteil der Kre-
ditanträge für nicht zum Ei-
gengebrauch vorgesehene 
Liegenschaften bei fast 
18%. «Immobilieninvestitio-
nen erfreuen sich weiterhin 
grosser Beliebtheit, wie auch 
die Zahlen der Baubewilli-
gungen bestätigen», kom-
mentierten die Experten der 
UBS. In der 1. Jahreshälfte 
wurden Baubewilligungen 
für knapp 30 000 Wohnun-
gen erteilt, rund 8% mehr 
als in der Vorjahresperiode. 

UNTERNEHMEN

MOBILIAR ÜBER-
NIMMT SWISS- 
CAUTION

Die Mobiliar konsolidiert 
ihre Investitionen mit der 
Übernahme der Versiche-
rungsgesellschaft SwissCau-
tion SA. «Wir beabsichtigen, 
vom Know-how der beiden 
Unternehmen bei der Wei-
terentwicklung unseres eige-
nen Geschäftsmodells zu  
profitieren, insbesondere 
auf dem Gebiet vernetzter 
Ökosysteme», sagt Markus 
Hongler, CEO der Mobiliar. 
Die Transaktion muss noch 
von den zuständigen Behör-
den genehmigt werden und 
dürfte im 3. Quartal 2016 
abgeschlossen sein. Die 
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1991 gegründete Swisscau-
tion ist die erste Versiche-
rungsgesellschaft, die sich 
auf die Mietkautionen oh-
ne Bankdepot spezialisiert 
hat. Mit einem Prämienvo-
lumen von mehr als 40 Mio. 
CHF und 180 000 Kunden ist 
Swisscaution der Schweizer 
Marktführer für Mietkauti-
onen. Auch in Zukunft wird 
Swisscaution unter ihrem 
Firmennamen mit eigenem 
Management und den aktu-
ellen Mitarbeitern tätig sein.

 
MOBIMO MIT  
REKORDGEWINN 
Die Mobimo AG hat im 1. 
Halbjahr 2016 einen Gewinn 
von 89,8 Mio. CHF inklusi-
ve Neubewertung erzielt und 
damit den Vorjahreswert von 
35,8 Mio. CHF deutlich über-
troffen. Es handle sich um 
den besten Halbjahresab-
schluss seit Unternehmens-
gründung, schreibt Mobimo. 
Der den Aktionären zure-
chenbare Gewinn exklusi-
ve Neubewertung belief sich 
auf 74,2 Mio. CHF. Der EBIT 
erhöhte sich im 1. Halb-
jahr 2016 um rund 75% auf 
105,2 Mio. CHF (1. Halbjahr 
2015: 60,2 Mio.). 

MARCHÉ MIT NEUEN 
GASTRO-KONZEPTEN

Die zur Mövenpick-Gruppe 
zählende Marché Internatio-
nal lanciert zwei neue Gast-
ronomiekonzepte namens 
«Brezel Fritz» und «White 

Monkey». Mit «Brezel Fritz», 
das in Deutschland bereits 
eingeführt worden ist, re-
agiere Marché International 
auf den Trend des Backwa-
ren-Schnellverzehrs. Mit 
«White Monkey» wolle das 
Unternehmen in den Markt 
der italienischen Gastrono-
mie vorstossen. Das erste 
Restaurant dieser Marke soll 
im September in Leipzig er-
öffnen. Beide Konzepte will 
Marché International auch in 
die Schweiz bringen.

 
HELVETICA PROPER-
TY INVESTORS LAN-
CIERT FONDS

 

Die Helvetica Property In-
vestors AG bringt ihren ers-
ten regulierten Immobilien-
fonds auf den Markt. Der 
Helvetica Swiss Commercial 
richtet sich an qualifizierte 
Anleger und kann ab 12. 
September 2016 gezeichnet 
werden. Der Fonds investiert 
in kommerzielle Liegen-
schaften in den wichtigsten 
Wirtschaftsräumen der 
Schweiz bei einem maxima-
len Wohnanteil von 30%, 
teilt Helvetica Property In-
vestors mit. «Kern der In-
vestments sind Immobilien 
ausserhalb der ausverkauf-
ten Innenstadtlagen und Ob-
jekte, die nebst der operati-
ven Rendite unterbewertet 
sind und somit vom nächs-
ten Zyklusaufschwung profi-
tieren dürften», sagt Hans R. 
Holdener, CEO und Mana-
ging Partner. Das Emissions-
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volumen werde zwischen 
100 Mio. und 200 Mio. CHF 
liegen. 

PEACH PROPERTY 
KAUFT WEITER ZU
Die Peach Property Group 
hat erneut ein Immobilien-
portfolio in Deutschland er-
worben. Das Unternehmen 
kaufte 901 Wohnungen, 
zehn Gewerbeeinheiten und 
589 Stellplätze in Kaiserslau-
tern. Das erworbene Portfo-
lio umfasst eine vermietbare 
Fläche von rund 63 400 m2, 
damit steigt die gesamte Flä-
che im Bestandsportfolio der 
Peach Property Group um 
34% auf knapp 250 000 m2 
und die Anzahl der Wohnun-
gen um rund 40% auf rund 
3150 Einheiten. Über den 
Namen des Verkäufers und 
den Kaufpreis wurde Still-
schweigen vereinbart. 

CORPUS SIREO ÜBER-
NIMMT DEUTSCHE 
ZURICH-IMMOBILIEN 

 

Die Zurich-Gruppe Deutsch-
land verkauft ihre selbstge-
nutzten Büroimmobilien in 
Köln und Bonn an die zur 
Swiss Life zählende Corpus 
Sireo. Zu dem veräusserten 
Immobilienpaket gehören 
die Direktion in der Poppels- 
dorfer Allee in Bonn, das Ge-
bäude in der Bonner Rabin-
strasse sowie der Komplex 
rund um die Riehler und 
Worringer Strasse in Köln. 
Über den Kaufpreis haben 

beide Parteien Stillschwei-
gen vereinbart, die Kaufver-
träge wurden Mitte August 
notariell beurkundet. 

SFPI STEIGERT  
GEWINN

Für das 1. Halbjahr 2016 er-
wartet die Swiss Finance & 
Property Investment (SFPI) 
einen Gewinnanstieg von 
rund 57% gegenüber dem 
Vorjahr. Wie die Gesellschaft 
bekannt gibt, werde sich der 
Reingewinn gemäss vorläufi-
gen Zahlen (exklusive Neu-
bewertungseffekten und la-
tenten Steuern) von 6,6 Mio. 
CHF im Vorjahr auf 10,5 
Mio. CHF erhöhen. Insbe-
sondere die Erfolge aus Ver-
käufen im Projekt «Parco 
d'Oro» bei Ascona und der 
Verkauf einer weiteren Lie-
genschaft tragen zu diesem 
Ergebnis bei, teilt SFPI mit. 
Dagegen schrumpft der 
Reingewinn inklusive Neu-
bewertungseffekten und la-
tenten Steuern von 14,9 auf 
13 Mio. CHF. Dies resultiere 
aus tieferen Neubewertungs-
effekten im 1. Halbjahr 2016 
von 5,1 Mio. CHF (1. Halb-
jahr 2015: 10,9 Mio. CHF).

PAX ANLAGE: 
GEWINN SINKT 
Die Pax Anlage AG hat im  
1. Halbjahr 2016 nach vor-
läufigen Zahlen einen Ge-
winn von 600 000 CHF er-

zielt. Im Vorjahr waren es 
noch 12,7 Mio.CHF. Der 
Rückgang liegt im Rahmen 
der Erwartungen von Pax 
Anlage AG, denn das Unter-
nehmen befindet sich derzeit 
in einer Phase der Neuauf-
stellung. Im Zuge der Neu-
ausrichtung verkaufte die 
Firma im 1. Halbjahr 2016 
die als nicht strategisch be-
urteilten Projekte in Seon 
und Niederlenz sowie die 
Beteiligung von 51% an der 
Sonnenhof Immobilien AG. 
Den inneren Wert beziffert 
das Unternehmen auf 293,4 
Mio. CHF bzw. 1,63 CHF pro 
Aktie. Dieser ist praktisch 
unverändert im Vergleich 
zum 31. Dezember 2015 
(297,3 Mio.CHF). 
 

CS LEGT FONDS ZU-
SAMMEN
Die Credit Suisse Funds AG 
legt die beiden Immobilien-
fonds CS REF Green Proper-
ty und CS REF PropertyPlus 
zusammen. Damit entsteht, 
gemessen an der Börsenka-
pitalisierung, der fünftgröss-
te Immobilienfonds am 
Schweizer Markt. Die Zu-
sammenführung der beiden 
Immobilienfonds erfolgte 
per 31. August 2016 rück-
wirkend auf den 1. Juli 2016. 

Dabei ist der CS REF Green 
Property der übernehmende 
Immobilienfonds. Mit der 
Vereinigung wolle man die 
Produktpalette straffen und 
die Transparenz für Anleger 
erhöhen, schreibt die Credit 
Suisse Funds AG. Die Grösse 
des neuen «CS REF Green 
Property» beträgt, gemessen 
an den Verkehrswerten per 
30. Juni 2016, insgesamt 2,3 
Mrd. CHF. Dies führe an der 
Börse zu einer höheren Li-
quidität und verbessere die 
Handelbarkeit der Anteile. 

CS-ANLAGESTIFTUNG 
VERKAUFT MARKT-
HALLE

Die Markthalle in Basel hat 
einen neuen Eigentümer. 
Per Anfang August erwarb 
die gemeinnützige Edith Ma-
ryon AG die Liegenschaft 
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WARTECK INVEST 
MIT GUTEM  
ERGEBNIS 
Das Immobilienunterneh-
men Warteck Invest hat im 
1. Halbjahr 2016 bei der 
Vermietung weniger Erfolg 
gehabt als im Vorjahr. Wäh-
rend sich die Soll-Mieterträ-
ge um 1,5% auf 14,7 Mio. 
CHF erhöhten, erreichten 
die Mieterträge bei einem 
um 1,3 Prozentpunkte höhe-
ren Leerstand von 3,5% den 
Vorjahreswert von 14,2 Mio. 
CHF, teilt Warteck mit. Un-
ter dem Strich resultiert ein 
Mieterfolg von 12,3 Mio. 
CHF, dies entspricht einer 
Abnahme um 0,6 Mio. CHF. 

von der CSA Real Estate 
Switzerland (CSA RES), ei-
ner Anlagegruppe der Credit 
Suisse Anlagestiftung. Die 
Edith Maryon AG, ein Toch-
terunternehmen der Stiftung 
Edith Maryon, kauft die im 
Jahr 1929 errichtete Markt-
halle Basel mit den dazuge-
hörenden Randbauten. Ein-
zige Ausnahme ist der 2011 
erstellte Wohnturm, der im 
Eigentum der Verkäuferin 
CSA RES bleibt. Somit wech-
seln Liegenschaften mit ei-
ner Nutzfläche von insge-
samt 13 822 m2 den Eigen- 
tümer. Über den Kaufpreis 
wurde Stillschweigen ver-
einbart. 

Der EBIT stieg um 5,4% auf 
12,7 Mio CHF. Darin ist al-
lerdings ein Aufwertungser-
folg auf den Immobilienpark 
in Höhe von 2,4 Mio CHF 
enthalten. Der Konzernge-
winn stieg um 10% auf 10,7 
Mio. CHF. 

 
«AXA IM - REAL  
ASSETS» KAUFT  
IN MAILAND ZU 
Die AXA Investment Mana-
gers - Real Assets (AXA IM - 
Real Assets) hat im Rahmen 
eines Share Deals den Büro-
komplex Via della Chiusa 2 
im historischen Zentrum von 
Mailand erworben. Der Kauf-
preis beträgt rund 120 Mio. 
Euro. AXA IM - Real Assets 
erwarb die Mailänder Lie-
genschaft im Kundenauftrag. 
Sie ist Teil einer Value-add-
Strategie, die in dem Objekt 
ein wertsteigerndes Refur-
bishment-Potenzial sieht. 
Das Gebäudeensemble Via 
della Chiusa 2 umfasst zwei 
Immobilien mit vier bzw. 
sechs Etagen und zwei Tief-
geschossen mit 122 Auto-
einstellplätzen. Die Büroflä-
che beträgt 25 000 m2. 

PROJEKTE

NEUBAU DES  
LANDESMUSEUMS 
ERÖFFNET 

Anfang August wurde der 
Neubau des Landesmuse-
ums Zürich eröffnet. Ent-

worfen wurde der Neubau 
vom Architekturbüro Christ 
& Gantenbein, von dem auch 
der Erweiterungsbau für das 
Kunstmuseum Basel stammt. 
Mit dem Neubau erhält das 
kulturhistorische Museum in 
Zürich vielseitig bespielba-
re Ausstellungshallen und ei-
ne moderne Infrastruktur. 
Als eines der ersten Schwei-
zer Museen erfüllt der Neu-
bau den Minergie-P-Eco-
Standard. Neben den neuen 
Ausstellungsräumen gibt es 
im Landesmuseum nun auch 
ein Studienzentrum, eine Bi-
bliothek und Restaurants mit 
insgesamt 300 Innen- und 
Aussensitzplätzen.

 
START FÜR DEN 
«BÜLACHGUSS» 

Der Generalunternehmer All-
real plant in Bülach-Nord auf 
zwei Grundstücken mit ins-
gesamt 55 250 m2 ein ge-
mischt genutztes Quartier 
mit rund 490 Wohnungen 
sowie Büro- und Gewerbe-
flächen. Sieben Baubereiche 
befinden sich auf dem früher 
industriell genutzten Areal 
der Bülachguss AG unmit-
telbar beim Bahnhof Bülach, 
ein achter auf einem angren-
zenden Gundstück. Die be-
reits bewilligten Vorberei-
tungs- und Abbrucharbeiten 
werden Anfang September 
2016 beginnen.
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MOBIMO BAUT 
«SEEHALLEN»

Das Immobilienunternehmen 
Mobimo plant in Horgen in 
der ehemaligen Grob-Fabrik 
ein Dienstleistungs- und Ge-
werbezentrum, die «Seehal-
len Horgen». Derzeit liegt 
die entsprechende Aus-
schreibung auf dem Bauamt 
Horgen auf, in wenigen Wo-
chen soll die Baugenehmi-
gung erteilt werden. Seit 
2005 ist die zwei- bis fünfge-
schossige, ehemalige Fabrik 
an der Seestrasse 83-95 ne-
ben dem Bahnhof Horgen-
See im Eigentum der Immo-
biliengesellschaft. Nachdem 
sich Pläne für ein Oldtimer-
Zentrum mit Hotel zerschla-
gen haben, will Mobimo in 
dem Gebäude nun Läden, 
Gastronomie, Praxen und 
Büros unterbringen.

PERSONEN

ERSTE DIPLOME  
FÜR CAS CENTER  
MANAGEMENT  
Der erste Jahrgang des 
schweizweit einzigartigen 
«CAS Center Management» 
ist abgeschlossen worden. Elf 
Absolventen wurden von der 
HWZ Hochschule für Wirt-
schaft Zürich im Rahmen ei-
ner Zertfikatsfeier im «Sihlci-
ty» diplomiert. «Diese Bran- 
che steht bekanntlich vor 
grossen Herausforderungen. 
Dank dieses Lehrgangs haben 
elf Damen und Herren das 
Rüstzeug erhalten, um proak-
tiv diese grossen Herausfor-
derungen zu meistern» freut 
sich Claudio Müller, Studien-
gangsleiter CAS Center Ma-
nagement und MAS Real Es-
tate Management. Die Zerti- 
fikatsfeier fand – passend 
zum Thema des Studiengangs 
– im Shoppingcenter Sihlcity 
in der Osteria & Bar «Leonar-
do» statt. Von den elf Absol-
venten erzielte Ann Rebmann 
mit einer Note von 5,1 den 
besten Abschluss. Der Lehr-
gang behandelt das Thema 
Shoppingcenter-Management 
und gibt Antworten auf aktu-
elle Entwicklungen und Fra-
gestellungen.

HALTER-PROJEKT 
EINEN SCHRITT 
WEITER

Der Gemeinderat von Neu-
hausen hat den Quartierplan 
«Industrieplatz Nord» verab-
schiedet, auf dem die Halter 
AG eine Überbauung plant. 
Die neue Überbauung soll 56 
Wohnungen und 350 m2 Flä-
chen für Detailhandel und 
Gastronomie im Erdge-
schoss umfassen. Das Inves-
titionsvolumen liegt nach 
Angaben der Halter AG bei 
35 Mio. CHF. 

JÖRG JANSER ZU  
KUONI MUELLER & 
PARTNER 

Jörg Janser ist seit August 
neuer Partner bei der Kuo-
ni Mueller & Partner Resi-
dential AG. Er hat zusätzlich 
zu seiner Ausbildung als Be-
triebsökonom auch den Mas-
ter of Advanced Studies in 
Real Estate Management 
an der Hochschule für Wirt-
schaft Zürich abgeschlos-
sen. Seit 2007 ist Janser im 
Immobilienbusiness tätig, 
seit 2011 als Spezialist für 
Renditeobjekte bei der Kuo-
ni Mueller & Partner Invest-
ment AG.
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  Der Fachverband Immobilienbewertung VAS-AEC  
  lädt zum diesjährigen vas-SEMINAR 2016 ein. 

Neuerscheinung Fachheft Immobilienbewertung 

"Wohnrecht und Nutzniessung" 

Einführungsseminar am 1. November 2016 
  im pzm Münsingen bei Bern 

Infos und online-Anmeldung unter www.vas-aec.ch/vas-seminar 
 

 
 
 
 

 

FIRMENNACHRICHTEN?  
FÜHRUNGSWECHSEL? 
PROJEKTE?
Senden Sie Ihre Mitteilungen mit druck­
fähigen Bildern für die Veröffentlichung in 
der Immobilia an info@svit.ch!
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MICHEL DE ROCHE*  �

AUSGANGSLAGE. Dass ein Grundstückkauf-
vertrag für seine Gültigkeit der öffent-
lichen Beurkundung durch einen No-
tar bedarf, weiss jeder Immobilienprofi. 
Dass bei einem entsprechenden Vorver-
trag dieselbe Form erfüllt sein muss, soll-
te auch zum juristischen Allgemeinwis-
sen gehören. Nichtsdestotrotz besteht 
in der Praxis sowohl für den Kaufinter-
essenten als auch für den Verkäufer ein 
Bedürfnis, eine rasche, einfache, kosten-
günstige und möglichst verbindliche Re-
gelung für das beiderseitige Interesse am 
Kaufvertrag zu schaffen. 

Diese Vereinbarungen werden Vor-
vertrag, Reservationsvereinbarung oder 
ähnlich genannt und meist in einfacher 
Schriftlichkeit geschlossen. Der Ab-
schluss dieser Vereinbarung wird oft 
mit einer Anzahlung verbunden, die in 
der Regel, zumindest teilweise, beim 
Verkäufer verbleiben soll, falls der öf-
fentlich beurkundete Kaufvertrag nicht 
zu Stande kommt. Solange dieser zwei-
te Schritt erfolgt, ergeben sich keiner-
lei juristischen Probleme, denn mit dem 
Abschluss des öffentlich beurkundeten 
Kaufvertrages ist der Formmangel des 
Vorvertrags geheilt. Kommt es jedoch 
– aus welchen Gründen auch immer – 

nicht zum Abschluss des Kaufvertrages, 
stellt sich die Frage nach der Rückfor-
derbarkeit der Anzahlung. Grundsätzlich 
kann der Kaufinteressent die Anzahlung 
vollumfänglich zurückfordern, weil der 
Vorvertrag nichtig und damit ohne jede 
Rechtswirkung ist. Es fehlt dem Verkäu-
fer ein Rechtsgrund zum Behaltendürfen 
der Anzahlung; sie kann folglich aus un-
gerechtfertigter Bereicherung zurückge-
fordert werden. 

Oft kommt es im Rahmen solcher 
Rückforderungen zu einer Lösung, in 
welcher der Verkäufer einen Teil der An-
zahlung zurückerstattet und für seinen 
eigenen Aufwand eine Entschädigung 
verrechnet. Ein nicht mehr kaufwilliger 
Interessent haftet in jedem Fall für allen-
falls bereits entstandene Notariatskosten 
für die Vorbereitung der Kaufvertrags-
urkunde.

CULPA-HAFTUNG. Im Jahr 2013 behan-
delte das Bundesgericht im Verfahren 
4A_413/2013 einen insofern atypischen 
Fall aus dem Kanton Tessin, als dass 
nicht der Käufer, sondern der Verkäu-
fer sich nicht an eine grundsätzlich nich-
tige Vorvertragsregelung halten woll-
te. Die Parteien hatten sich verpflichtet, 
der jeweiligen Gegenpartei den Betrag 

von 100 000 CHF zu bezahlen, sofern der 
Kaufvertrag über einen Stockwerkeigen-
tumsanteil nicht verurkundet würde. Das 
Bundesgericht hielt wie das Kantons-
gericht Tessin fest, dass die Vereinba-
rung einer Konventionalstrafe für den 
Fall, dass ein öffentlich zu beurkunden-
der Vertrag nicht abgeschlossen werde, 
stets der öffentlichen Beurkundung be-
dürfe. Es hielt zudem fest, dass die Be-
rufung des Verkäufers auf den Formman-
gel nicht rechtsmissbräuchlich sei, weil 
der Vertrag noch nicht vollständig erfüllt 
worden sei. Dennoch sandte das Bundes-
gericht den Fall zurück ans Kantonsge-
richt Tessin. Es erachtete die Vorausset-
zungen für eine Haftung des Verkäufers 
aus «culpa in contrahendo» mit pauscha-
liertem Schadenersatz unter Umständen 
als gegeben. Die Culpa-Haftung kommt 
dann zur Anwendung, wenn eine Partei 
schuldhaft vorvertragliche Verpflichtun-
gen verletzt. Dazu gehört unter anderem 
die Pflicht zu redlichem Führen von Ver-
tragsverhandlungen. Weil die Gerichte 
im Kanton Tessin die entsprechenden 
Sachverhaltselemente nicht abgeklärt 
hatten, wurde der Fall zur Klärung des 
Sachverhalts zurückgewiesen.

NEGATIVE EXKLUSIVITÄT. Im kürzlich  
publizierten Bundesgerichtsentscheid 
4A_390/2015 aus dem Kanton Aargau 
standen sich zwei Partner eines auf 
zwei Jahre befristeten Mietvertrages ge-
genüber. Dieser wurde bereits vor Ver-
tragsbeginn mittels mehreren, juristisch 
unsauber redigierten Nachträgen erwei-
tert. Ebenso wurde festgehalten, dass ei-
ne Auflösung des Mietvertrages nach 18 
Monaten in Verbindung mit einem Kauf 
der Liegenschaft möglich sei. Der Kauf-
preis wurde auf CHF 800 000 CHF festge-
legt und eine Anzahlung von 40 000 CHF 
vereinbart. Dafür verpflichtete sich der 
Vermieter/Verkäufer, bis zum Ablauf des 
Mietvertrages keine weiteren Kaufinte-
ressenten zu suchen. Der Kaufvertrag 
kam letztlich aufgrund von Umständen, 
die von den Mietern zu vertreten waren, 
nicht zu Stande. Hierauf führten die Par-
teien einen erbitterten Rechtsstreit durch 
alle Instanzen. Nach einer ersten Prozess-
runde bis vor das Bundesgericht war nur 
noch streitig, wie die Vereinbarung be-
züglich der Anzahlung zu interpretieren 
sei. Das Bezirksgericht war davon ausge-

Der richtige Vorvertrag
Wer eine Liegenschaft verkaufen bzw. kaufen will, hat das Bedürfnis, möglichst rasch und 
einfach das Gewünschte verbindlich zu vereinbaren. Dem steht das Recht entgegen, weil  
bereits eine Reservationsvereinbarung die Form der öffentlichen Beurkundung erfordert. 
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gangen, dass ein Haftgeld im Sinne eines 
Angelds vereinbart worden sei. Weil die 
Mieter die Ursache für das Scheitern des 
Vertrags gesetzt hatten, sei das Haftgeld 
dem Verkäufer verfallen. Das Oberge-
richt Aargau interpretierte die Vereinba-
rung betreffend Anzahlung dagegen als 
Vorvertrag. Es kam zum Schluss, dass 
die Regelung mangels öffentlicher Be-
urkundung nichtig sei, weshalb die Mie-
ter den Betrag zurückfordern könnten. 
Das Bundesgericht beurteilte den Fall an-
ders: Beide Parteien seien sich im Zeit-
punkt der Unterzeichnung des Nachtrags 
einig gewesen, dass keine Verpflichtung 
zum Abschluss des Kaufvertrages be-
gründet worden sei. Vielmehr sei eine 
negative Verpflichtung des Vermieters/
Verkäufers vereinbart worden, während 
zwei Jahren keine anderen Interessen-
ten zu suchen. Diese Zeit hätte den Mie-

tern/Käufern dazu dienen sollen, unter 
anderem die Finanzierung des Kaufs zu 
klären. Eine solche negative Verpflich-
tung unterliege aber keiner Formpflicht. 
Das Bundesgericht wies deshalb die Kla-
ge auf Rückerstattung der Anzahlung ab. 

FAZIT. Die beiden erwähnten Entschei-
de zeigen eindrücklich auf, wie pro
blematisch Reservationsvereinbarungen 
und Anzahlungen sein können, wenn es 
nicht zum Abschluss des Hauptvertrages 
kommt. Speziell der zweite Fall zeigt aber 
auch auf, dass es Wege aus dieser Prob-
lematik gibt. Ist beispielsweise im Rah-
men eines Projekts Stockwerkeigentum 
noch nicht begründet worden, haben so-
wohl der Projektentwickler als auch Inte-
ressenten ein Bedürfnis, verbindliche Re-
gelungen zu treffen, ohne zwingend einen 
Notar in Anspruch nehmen zu müssen. 

Dies kann mit einer sorgfältig redigier-
ten, negativen Exklusivitätsvereinbarung 
erfolgen. Zu berücksichtigen sind hier-
bei auch die berechtigten Interessen des 
Kaufinteressenten. So gilt es festzuhal-
ten, wie mit der Anzahlung zu verfahren 
ist, wenn der Kaufvertrag aus Gründen 
scheitert, die beim Verkäufer liegen. Um-
gekehrt ist achtzugeben, dass die kaufver-
traglichen Verpflichtungen nicht bereits 
zu detailliert erfasst werden, weil dies un-
ter Umständen eine Umqualifizierung der 
Vereinbarung in einen formnichtigen Vor-
vertrag zur Folge haben könnte.�

*MICHEL DE ROCHE  
Der Autor ist selbstständiger Rechtsanwalt 
mit Büro in Basel und berät vornehmlich 
Kunden aus dem Immobiliensektor. Er ist 
Präsident der Fachkammer Stockwerkeigen-
tum des SVIT.
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Dafür steh ich ein.
Peter Henggeler, Holzbau Erni AG, 

Schongau

www.holzbau-plus.ch

Der Garant  
im Holzbau.
Das Gütesiegel Holzbau Plus steht  
für einen vorbildlich geführten Betrieb. 
Hochwertige Holzbauweise ist das 
Resultat einer Unternehmenskultur mit 
dem Menschen im Zentrum.
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CHARLES GSCHWIND*  �

KANN DER MIETER AUCH NACH VERTRAGSEN-
DE EINE MIETZINSHERABSETZUNG VERLANGEN? 
In einem funktionierenden Mietverhält-
nis bezahlt der Mieter dem Vermieter re-
gelmässig den vollen vereinbarten Miet-
zins im Gegenzug für die Nutzung eines 
mängelfreien Mietobjekts. Weist hinge-
gen das Mietobjekt Mängel auf, muss ein 
Vermieter nach einem neuen bundesge-
richtlichen Grundsatzurteil auch nach 
Beendigung des Mietverhältnisses mit  
einer nachträglichen Mietzinsherabset-
zung bzw. mit Rückerstattungsansprü-
chen der (Ex-)Mieter rechnen.

Im vorliegenden Fall mieteten zwei 
Mieter als Erstbezieher eine 4,5-Zimmer-
Dachwohnung. Bereits wenige Monate 
nach Bezug monierten sie erhebliche 
Staubablagerungen in den Räumen. Dar-
aufhin verliessen die beiden Mieter die 
Wohnung und setzten dem Vermieter ei-
ne circa einmonatige Frist zur Mängelbe-
hebung unter Androhung ihrer fristlosen 
Kündigung für den Unterlassungsfall. 

Kurz nach Ablauf der Frist kündigten sie 
den Mietvertrag fristlos.

Sowohl der Mieter als auch der Ver-
mieter reichten nach erfolglosem Schlich-
tungsverfahren Klage ein. Während der 
Vermieter namentlich beanstandete, die 
fristlose Kündigung sei zu Unrecht erfolgt 
(und entsprechend Mietzinse bis zum Ab-
lauf der ordentlichen Kündigungsfrist for-
derte), machten die Mieter vor Gericht,   
gestützt auf Art. 259d OR, eine Mietzins-
herabsetzung von 100% für die drei letz-
ten Monate der Miete geltend.

Nachdem das Bundesgericht erkannt 
hatte, dass die fristlose Kündigung zu 
Recht erfolgt sei, wandte es sich der Fra-
ge zu, ob die Mieter Anspruch auf Miet-
zinsherabsetzung hätten.

Gemäss Art. 259d OR kann der Mieter 
vom Vermieter verlangen, dass er den 
Mietzins vom Zeitpunkt, in dem er vom 
Mangel erfahren hat, bis zur Behebung 
des Mangels entsprechend herabsetzt, 
wenn die Tauglichkeit der Sache zum  
vorausgesetzten Gebrauch beeinträchtigt 

oder vermindert wird. Strittig war im vor-
liegenden Fall einzig die Frage, in wel-
chem Zeitpunkt eine solche Herabset-
zungserklärung spätestens zu erfolgen 
habe. Die Mieter hatten diese erstmals vor 
Gericht, das heisst nota bene nach Ver-
tragsbeendigung, abgegeben, weshalb 
die Vorinstanz zum Schluss gekommen 
war, sie sei zu spät erfolgt und somit  
ungültig.

Mit Blick auf die damalige Lehre hat-
te das Bundesgericht 2001 in seinem bis-
lang einzigen Urteil zu dieser Rechtsfrage 
entschieden, dass die Herabsetzungser-
klärung «spätestens bis zur Beendigung 
des Mietverhältnisses» abgegeben wer-
den müsse.

In seiner Argumentation analysierte 
das höchste Gericht sodann sowohl die 
neuere Lehre als auch die kantonale 
Rechtsprechung, wobei es festhielt, we-
der bei der einen noch bei der anderen, 
werde die vorliegende Frage einheitlich 
beantwortet. Vielmehr werde gerade in 
der Lehre eine breite Palette an Ansichten 
vertreten. Unbestritten sei hingegen die 
Frage nach der Dauer, für welche die 
Mietzinsreduktion verlangt werden kön-
ne: Sie beginne mit der Kenntnis des Man-
gels durch den Vermieter und ende mit 
der Behebung des Mangels bzw. mit der 
Auflösung des Mietverhältnisses. Klar sei 
ferner, dass der Mieter die Herabsetzung 
verlangen und hierfür eine Erklärung an 
den Vermieter abgeben müsse, welche 
das Mass der Herabsetzung in sachlicher 
und zeitlicher Hinsicht nennen und einen 
konkreten Bezug zu den beanstandeten 
Mängeln angeben müsse, andernfalls sei 
sie unwirksam.

Gemäss Bundesgericht bezweckt die 
Herabsetzung nach Art. 259d OR, «das 
durch einen Mangel am Mietobjekt ent-
standene Ungleichgewicht zwischen Leis-
tung und Gegenleistung durch eine ent-
sprechende Reduktion des Mietzinses 
wieder ins Lot zu bringen». Eine Auflö-
sung des Mietvertrages habe zwar zur Fol-
ge, dass das Ungleichgewicht in der Zu-
kunft nicht mehr bestehe. An der 
Vergangenheit und insbesondere der da-
mals aufgrund des Mangels vorhandenen 
Unausgewogenheit ändere sich aber 
nichts. 

Im Ergebnis kommt das höchste Ge-
richt zum Schluss, dass keine spezifische 
Frist für die Abgabe der Herabsetzungs-

Position der Mieter gestärkt
Das Bundesgericht hat die Frage entschieden, ob Mieter auch nach Beendigung  
des Mietverhältnisses eine Mietzinsreduktion verlangen können, falls die Vermieter 
gemeldete Mängel nicht fristgerecht beheben.
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erklärung gemäss Art. 259d OR bestehe. 
Die Abklärung könne vielmehr auch noch  
abgegeben werden, nachdem der Mangel 
behoben oder der Vertrag beendet wor-
den sei. Dem Interesse des Vermieters, 
nicht während unbestimmter Zeit mit An-
sprüchen konfrontiert zu werden, werde 
hier – wie anderswo auch – durch das in 
Art. 2 ZGB verankerte Treu-und-Glaube‑ 
Gebot und die allgemeinen Verjährungs-
fristen zum Durchbruch verholfen.

Nichtsdestotrotz führt die neue Pra-
xis des Bundesgerichts gerade aus Ver-
mietersicht zu einer nicht unbedeuten-
den Rechtsunsicherheit. Denkbar ist etwa 
die Situation, in der ein Mieter Mängel 
dem Vermieter zwar mitteilt, aber etwa 
mit Rücksicht auf eine langjährige Ge-
schäftsbeziehung auf ein formelles Miet-
zinsherabsetzungsbegehren verzich-
tet. Fällt diese Geschäftsbeziehung etwa 
durch Beendigung des Mietvertrags weg, 
kann sich der (ehemalige) Vermieter un-
ter Umständen auf eine teure Überra-
schung gefasst machen. Hat ein Mieter 
einen vermeintlichen Mangel erst einmal 
dem Vermieter mitgeteilt, ist aus Sicht 
des Vermieters innerhalb der relevanten 
Verjährungsfrist von 5 Jahren unter Um-
ständen mit nachträglichen Mietzinsher-
absetzungen zu rechnen.

BGer 4A_647/2015; 4A_649/2015 vom 11. August 2016

WELCHES VERFAHREN KOMMT AUF DEN KÜN-
DIGUNGSSCHUTZ IM MIETRECHT ZUR ANWEN-
DUNG? Die am 1. Januar 2011 in Kraft 
getretene eidgenössische Zivilprozess-
ordnung sieht für vermögensrechtliche 
Streitigkeiten mit einem Streitwert von 
maximal 30 000 CHF sowie für gewisse 
mietrechtliche und andere Streitigkei-
ten des sozialen Privatrechts das soge-
nannte vereinfachte Verfahren vor. Die-
ses unterscheidet sich vom ordentlichen 
Verfahren namentlich durch einfache-
re Formalien (bspw. die Möglichkeit für 
den Kläger, seine Klage mündlich beim 
Gericht zu Protokoll zu geben), kürzere 
Verfahrensdauern, eine grössere Mitwir-
kung des Gerichts bei der Feststellung 
des Sachverhalts und gewisse Kostener-
leichterungen. Allgemein soll diese «lai-
entauglichere» Verfahrensform gerade 
sozial und finanziell schwächeren Par-
teien die Möglichkeit geben, erstinstanz-
lich ohne (oder zumindest mit geringe-
rer Mitwirkung) eines Anwalts zu klagen. 

Gemäss Art. 243 Abs. 2 lit. c ZPO 
kommt das vereinfachte Verfahren oh-
ne Rücksicht auf den Streitwert zur An-
wendung. Weiter auch bei Streitigkeiten 
aus Miete oder Pacht von Wohn- und Ge-
schäftsräumen, «sofern die Hinterlegung 
von Miet und Pachtzinsen, der Schutz vor 
missbräuchlichen Miet- und Pachtzin-
sen, der Kündigungsschutz oder die Er-

streckung des Miet- oder Pachtverhält-
nisses betroffen ist».

Im Zusammenhang mit einer bean-
standeten Mieterausweisung musste 
sich das Bundesgericht erstmals mit der 
in der Lehre umstrittenen Frage beschäf-
tigen, ob das vereinfachte Verfahren auf 
den Kündigungsschutz im engeren Sin-
ne (d. h. im Wesentlichen auf die in Art. 
271 ff. OR vorgesehene Anfechtung einer 
Kündigung) oder im weiteren Sinne (d. h. 
zudem auf den Schutz vor Mieterauswei-
sungen etc.) anwendbar sei. Mit Blick auf 
den sozialen Leitgedanken des verein-
fachten Verfahrens bejahte das Bundes-
gericht dessen breite Anwendbarkeit im 
Mietrecht und kam zu dem Schluss, dass 
insbesondere Mieterausweisungen ohne 
Rücksicht auf den Streitwert nach diesem 
Verfahren zu beurteilen seien. �
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BGer 4A_636/2015 vom 21. Juni 2016

*CHARLES GSCHWIND  
Der Autor ist Rechtsanwalt bei Bär & Karrer 
in Zürich und auf Immobilientransaktionen 
und Gesellschaftsrecht spezialisiert. 



ZURICH VERSICHERUNG.
FÜR ALLE, DIE WIRKLICH LIEBEN.

EINE  
GARANTIE  

FÜR IHR  
ZUHAUSE

von Wohneigentum um weit 
grössere Summen. Oft genug 
kommt es vor, dass Käufer nach 
dem Erwerb eines Hauses oder 
einer Wohnung mit Schäden 
konfrontiert werden, die zum 
Kaufzeitpunkt noch nicht 
absehbar waren. 

Bessere Verkaufschancen 
Die Zürich Versicherungsge-
sellschaft AG hat auf diesen 
Missstand reagiert und eine 
Immobilien-Garantie entwickelt, 
die Verkäufern und Käufern von 
Wohneigentum viele Vorteile 
bietet. Der Verkäufer profitiert 
von besseren Verkaufschancen 
und wird vor unangenehmen 
Auseinandersetzungen mit dem 
Käufer bewahrt, sollten 
unerwartet Schäden auftreten. 
Dank der Immobilien-Garantie 
kann der Verkäufer eine nicht 
unerhebliche Wertsteigerung 
erzielen. 

Käuferschutz
Auch der Käufer von Wohn- 
eigentum profitiert. Er ist zwei 
Jahre lang vor verdeckten Bau- 
schäden und vorzeitigen De-
fekten von Bauteilen geschützt. 
Die Garantie deckt Mängel 
von bis zu 50’000 Schweizer 
Franken. Bis zu dieser Summe 
übernimmt Zurich die Re-
paraturkosten oder ersetzt 
defekte Bauteile zum Neuwert.

www.zurich.ch

WAS BEI EINEM AUTO-
VERKAUF SCHON LÄNGST 
ETABLIERT IST, EINE  
GARANTIE NACH DEM  
BESITZERWECHSEL, GIBT ES 
SEIT KURZEM AUCH FÜR 
IMMOBILIEN AUF DEM 
MARKT. DIE ZURICH IMMO-
BILIENGARANTIE DECKT 
SCHÄDEN, DIE ZUM 
VERKAUFSZEITPUNKT 
NOCH NICHT ERKENNBAR 
WAREN ODER IN DEN 
ERSTEN ZWEI JAHREN 
NACH DER HAND-
ÄNDERUNG AUFTRETEN.

Jährlich wechseln in der Schweiz 
rund 40’000 Häuser und 
Wohnungen die Hand. Rund die 
Hälfte dieser Immobilien ist über 
zehn Jahre alt. Zudem ist in der 
Schweiz ein zunehmender 
Sanierungsstau zu bemerken – 
fällige Renovationen werden bei 
30 Prozent der Gebäude vertagt.

Garantie für Occasionen- 
Häuser
Wechselt heute ein gebrauchtes 
Fahrzeug den Besitzer, ist eine 
Garantie von einem Jahr für 
Schäden, die nach Vertrags-
abschluss auftreten und nicht 
wegbedungen wurden, 
Standard. Was sich im Occa- 
sionen-Handel längst etabliert 
hat, ist bei Immobilien bisher 
nicht möglich: Dabei geht 
es bei der Handänderung 
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Franken. Bis zu dieser Summe 
übernimmt Zurich die Re-
paraturkosten oder ersetzt 
defekte Bauteile zum Neuwert.

www.zurich.ch

WAS BEI EINEM AUTO-
VERKAUF SCHON LÄNGST 
ETABLIERT IST, EINE  
GARANTIE NACH DEM  
BESITZERWECHSEL, GIBT ES 
SEIT KURZEM AUCH FÜR 
IMMOBILIEN AUF DEM 
MARKT. DIE ZURICH IMMO-
BILIENGARANTIE DECKT 
SCHÄDEN, DIE ZUM 
VERKAUFSZEITPUNKT 
NOCH NICHT ERKENNBAR 
WAREN ODER IN DEN 
ERSTEN ZWEI JAHREN 
NACH DER HAND-
ÄNDERUNG AUFTRETEN.

Jährlich wechseln in der Schweiz 
rund 40’000 Häuser und 
Wohnungen die Hand. Rund die 
Hälfte dieser Immobilien ist über 
zehn Jahre alt. Zudem ist in der 
Schweiz ein zunehmender 
Sanierungsstau zu bemerken – 
fällige Renovationen werden bei 
30 Prozent der Gebäude vertagt.

Garantie für Occasionen- 
Häuser
Wechselt heute ein gebrauchtes 
Fahrzeug den Besitzer, ist eine 
Garantie von einem Jahr für 
Schäden, die nach Vertrags-
abschluss auftreten und nicht 
wegbedungen wurden, 
Standard. Was sich im Occa- 
sionen-Handel längst etabliert 
hat, ist bei Immobilien bisher 
nicht möglich: Dabei geht 
es bei der Handänderung 
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SEIT KURZEM AUCH FÜR  
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BAU & HAUS    BÄDER

GERALD BRANDSTÄTTER*  �

BAD ALS LEBENSRAUM. In Zeiten der Ur-
banisierung und Beschleunigung vieler 
Lebensbereiche sucht der Mensch ins-
tinktiv nach Rückzugsorten. Die eigenen 
vier Wände werden da zum Ruhepol; wer 
abends nach Hause kommt, will Ruhe, 
Entspannung und Schutz. Hier kommt 
dem Bad eine besondere Rolle zu. Denn 
hier soll nicht nur der Körper vom Alltag 
gereinigt werden, immer häufiger wer-
den auch Entspannung und sogenann-
te Wellness vom Bad und der Dusche 
erwartet. Statistisch gesehen verbrin-
gen wir täglich rund 30 Minuten im Bad; 
auf ein ganzes Leben gerechnet sind das 
rund 600 Tage. Tendenz steigend, denn 
das Bad hat sich in den letzten Jahren 
zu einem zentralen Lebens- und Wohl-
fühlraum entwickelt, an den wachsende 
Ansprüche gestellt werden. Ein Fenster 
für Tageslicht und frische Luft tragen da-
bei ebenso zum Wohlbefinden im Bad 
bei wie eine funktionale und ästhetisch 
ansprechende Ausstattung mit Dusche, 
Wanne, Armatur und Spiegelschrank. 
Dies bestätigt Thomas Baettig vom Ar-
maturenanbieter Hans-grohe (siehe In-
terview).

WASSERERLEBNIS. Von der Lust an einer of-
fenen Gestaltung profitiert in besonde-
rem Masse die Dusche, die zunehmend 
das Wohnbad prägt. Gefragt sind Lösun-
gen, die auf harmonische Weise mit der 
Architektur verschmelzen, bodeneben und 
gross genug für zwei Personen, rahmen-
los und ohne Türmechanik sind. Die ge-
fragte Klarheit und ruhige Badarchitektur 
werden unterstützt durch Funktionen, die 
sich harmonisch mit dem gesamten Bad-
design verbinden, das mit einer reduzier-
ten Designsprache und intuitiven Bedie-
nung punktet.

Durchgehende Flächen räumen im Bad 
auf und schaffen mehr Komfort: weg mit 
Kanten und Stolperfallen, hin zu optischer 
Grosszügigkeit und mehr Bewegungs-
raum. Dazu tragen platzsparende Ablauf-
systeme und extra flache Duschwannen 
bei, die nach dem Einbau schwellenlos in 
den Fussboden übergehen. Von Wasch-
tisch und WC geht es künftig ohne Hinder-
nis unter die Brause, das bietet besonders 
für ältere Generationen mehr Komfort und 
Sicherheit.

ZUKUNFTSTRÄCHTIGE TECHNOLOGIEN. Wohn-
lichkeit und ein hochwertiges Ambien-

te lassen sich gut mit Sanitärkeramik und 
Armaturen vermitteln. Ob in ihrer forma-
len Fülle, der breiten Palette an Materia-
lien oder der grossen Anzahl möglicher 
entspannender sowie vitalisierender Funk-
tionen – der Vielfalt sind keine Grenzen ge-
setzt. Hinzu kommen technische Neuhei-
ten, welche die Bedienung vereinfachen 
und helfen, Strom sowie Wasser zu spa-
ren. Viele Hersteller entwickeln ihre Pro-
duktpalette weiter: Armaturen aus Glas, 
Duschbrausen mit verschiedenen Massa-
gefunktionen, Thermostate mit integrierter 
Ablagefläche, wassersparende Armaturen 
oder Unterputz-Thermostate, die den Was-
serfluss per Knopfdruck an- und ausschal-
ten. Weisses Lavabo vor weissen Fliessen? 
Das war einmal. Das Bad von heute kann 
dank cleverer Planung und der richtigen 
Produktwahl über Generationen hinweg 
genauso wohnlich sein wie der Rest der 
Wohnung.�

Hallo Generationenbad
Weisses Lavabo vor weissen Fliesen? Das war einmal. Das Bad von heute wird  
immer mehr zum Generationenbad, das in verschiedensten Lebenssituationen  
durch einfache Bedienbarkeit, Komfort und zeitlose Ästhetik überzeugt. 

Dank cleverer Planung und der richtigen Produktauswahl kann das zeitgemässe Bad über Generationen hinweg intuitiv bedienbar, sicher und wohnlich sein 
(Bilder: Hansgrohe).

*GERALD BRANDSTÄTTER 
Der Autor war lange Jahre Chefredakteur  
eines Schweizer Architekturmagazins.  
Heute verfasst er als freier Autor Facharti-
kel zu Themen wie Architektur, Städtepla-
nung oder Immobilien für Fachmagazine 
und Tageszeitungen.
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www.privera.ch

PRIVERA ist die führende unabhängige Immobiliendienstleisterin der Schweiz.



«Gefragt sind Brausen mit mehreren Strahlarten»
Die Nutzung von Bädern hat sich in den letzten Jahren verändert. Thomas Baettig, Geschäftsführer 
der Hansgrohe Schweiz AG, über grossflächige Brausen, unser Duschverhalten und ausgedehnte 
Entspannungsbäder.

GERALD BRANDSTÄTTER  �

– Herr Baettig, was sind die aktuellen 
Trends bei Duschen und Brausen?
– Ob nach einem schweisstreibenden Ar-
beitstag oder nach dem Sport, eine erfri-
schende Dusche gewinnt an Beliebtheit. 
Gefragt sind grossflächige Brausen, die 
intuitiv zu bedienen sind und mit ver-
schiedenen Strahlarten die Wellness 
fördern.
– Welche Trends gibt es in den Bädern 
im Mietwohnungsmarkt?
– Aus der gesellschaftlichen Entwicklung 
heraus, rückt das «Generationenbad» im-
mer stärker in den Fokus. Im Gegensatz 
zu früher, sehen wir uns heute mit vielen 

unterschiedlichen Lebensstilen und -for-
men konfrontiert. Die demografische Ent-
wicklung führt zu einer wachsenden Zahl 
älterer Menschen. Bei der Gestaltung von 
Bädern gilt es, dies zu berücksichtigen. 
Mehrgenerationenbäder sind hier ein 
wichtiges Stichwort: langlebige, zeitlose 
Bäder, die den Menschen in unterschied-
lichsten Lebenssituationen gleichermas-
sen einfache Bedienbarkeit und Komfort 
bieten – und das ohne Einbussen hin-
sichtlich Optik und Design. Echtes Tages-
licht und natürliche Belüftung tragen zu-
dem massgeblich zum Wohlbefinden im 
Bad bei – da verwundert es nicht, dass 
Mieter Bäder mit Fenstern bevorzugen. 

– Hat sich das Nutzerverhalten verän-
dert: Nehmen Mieter heute noch ein 
Bad in der Wanne oder wird die Du-
sche bevorzugt?
– Dies ist sehr individuell. Auch hier spielt 
das Alter der Badnutzer eine wichtige 
Rolle: Während Eltern für ihre Kinder lie-
ber eine Wanne nutzen, können ältere 
Menschen diese wegen des hohen Ein-
stiegs oft nicht mehr allein nutzen und be-
vorzugen daher die Dusche. Im Allgemei-
nen kommt die Dusche weit häufiger zum 
Einsatz, während die Wanne nur gele-
gentlich für ausgedehnte Entspannungs-
bäder genutzt wird. �  

BAU & HAUS    INTERVIEW BADEINRICHTUNG
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  BIOGRAPHIE
THOMAS BAETTIG
ist Geschäftsführer der 
Hansgrohe (Schweiz) 
AG, dem führenden An-
bieter designorientier-
ter Armaturen für Du-
sche, Bad und Küche.   
www.hansgrohe.ch 



BAU & HAUS    KÜCHEN

«Küchen heizen Emotionen an»
Rainer Klein ist Geschäftsführer des Branchenverbandes küche schweiz. Im Gespräch mit  
Immobilia erklärt er, wohin sich die Gerätetechnik entwickelt, worauf man beim Kauf achten 
sollte und warum beim Thema Küche manchmal die Gefühle hochkochen.

DIETMARK KNOPF*  �

– Was ist für Sie eine gute Küche?
–Rainer Klein: Eine Küche ist dann ge-
lungen, wenn sie die Bedürfnisse der 
Nutzer abdeckt. Dabei spielt neben den 
technischen Funktionen, der Integration 
in die anderen Lebensräume besonders 
die Ergonomie eine wichtige Rolle. Die-
se Aspekte müssen Küchenberater bei 
der Planung berücksichtigen.
– Wie haben sich Küchen in den letz-
ten Jahren verändert?
–Heute sind Küchen Teil der öffentlichen 
Wohnräume und zentrale Begegnungs-
orte in unseren Wohnungen. Damit sind 
die gestalterischen Anforderungen in 
den letzten Jahren stark gestiegen.

– Auch die Küchentechnik hat sich  
rasant entwickelt. Was können wir  
in den nächsten Jahren erwarten?

–Die Steuerung von Küchengeräten über 
Apps auf dem Smartphone ist Realität. 
Ob und wann diese technische Entwick-

lung auch in Mietwohnungen Einzug 
hält, ist offen. Die Vernetzung der Küche 
mit der Haustechnik wird noch stärker 
vorangetrieben werden.
– Es gibt verschiedene Küchengrund-
risse, wie beispielsweise L- und U-
Formen. Welche Anordnungen sind 
heute gefragt?
–Die Küchengrundrisse orientieren sich 
an der Architektur. In kleineren Wohnun-
gen findet man oft zweizeilige Küchen 
oder Grundrisse in L-Form, in grösseren 
Wohnungen mit hohem Ausbaustandard 
überwiegen Küchen mit Kochinseln. Of-
fene Küchenkonzepte fördern die Kom-
munikation, weil sich die Menschen um 
den Herd zusammenfinden können.

 Küchen sind ein wesent-
licher Bestandteil unseres 
Lebensraumes.»

 

  BIOGRAPHIE

RAINER KLEIN
 
 
 
 
 
 
 
 
 
lic.rer.publ. HSG, seit 2014  
Geschäftsleiter von küche 
schweiz. Der Branchenver-
band vereinigt rund 200 Mit-
gliederfirmen, die Küchen für  
private Haushalte realisieren.
Nützliche Informationen für 
Bauherren: www.küche-
schweiz.ch. 

Bild: Alno (Schweiz) AG.
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– Die Auswahl an Materialien und  
Designs ist riesig. Wie können sich 
Konsumenten zurechtfinden?
–Die Tiefe und Breite dieser Vielfalt sind 
in erster Linie wichtig für den Verkäufer, 
damit er aus einem grossen Fundus 
schöpfen kann. Für den Kunden gilt der 
Rat, dass er seine Gewohnheiten analy-
sieren sollte: Was sind meine Wünsche, 
was sind meine Abläufe in der Küche, 
wie lebe ich? Aus dem Dialog von Kü-
chenplaner und Kunde ergibt sich ein 
Küchenkonzept, welches das Lebensge-
fühl des Kunden widerspiegelt.
– Welche Kriterien sollte man als Käu-
fer beim Küchenkauf beachten?
–Das wichtigste Kriterium sind zwei 
Partner, die sich gegenseitig verstehen 
– quasi die gleiche Sprache sprechen. 
Die Kundenwünsche müssen beim Ge-
genüber ankommen, sonst kann es zu 

folgenschweren Missverständnissen  
kommen.
– Das klingt, als gebe es häufig Streit 
über die Kücheneinrichtung?
–Gemessen an der Anzahl jährlich ver-
bauter Küchen ist die Zahl der «Streitfäl-
le» verschwindend gering. Dies spricht 
für die Qualität der Schweizer Küchen-
bauer. In Fällen, wo eine Vermittlung nö-
tig ist, bieten wir als Küchenverband 
auch Expertisen und Mediationen.
– Wie werden unsere Küchen in zehn 
Jahren aussehen?
–Ich denke, dass die bewährten Kü-
chenformen bestehen bleiben, denn 
am Kochvorgang selbst hat sich über 
die Jahrhunderte nichts verändert. Was 
das Design betrifft, wird es auch künf-
tig verschiedene Strömungen geben, die 
vom Retrolook bis zur Hightech-Küche 
reichen.

– Apropos Retrolook. Gibt es auch 
Kunden, die sich den guten alten Gas-
herd zurückwünschen?
–Mit Sicherheit gibt es diese. Die Geräte-
hersteller entsprechen diesem Wunsch. 
Induktionslösungen, WOK und Gasher-
de zeugen von einer differenzierten An-
gebotspalette.�  

34

Leidenschaftlich kochen  
und geniessen 
Die Küche ist der kreative Mittelpunkt im Lebensraum. Kochen, essen, diskutieren 
und geniessen. Ihre Bedürfnisse an die perfekte Küche sind facettenreich - genau 
so ist unser Sortiment mit Produkten wie Spülen, Armaturen, Öfen, Kochfeldern, 
Abzugshauben, Abfallsystemen. Gönnen Sie Ihrer Kreativität freien Lauf und lassen 
Sie sich begeistern von einer Vielzahl von Farben und hochwertigsten Materialien.

Entdecken SIe mehr auf Franke.ch

Achtung Beschnitt !

DIETMAR KNOPF  
Der diplomierte Architekt ist Redaktor der 
Zeitschrift Immobilia. 
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BAU & HAUS    IMMOBILIENVERMARKTUNG

Virtuelle Immobilien
Falls die Begehung einer Immobilie nicht möglich ist, gibt es eine Alternative: Moderne Virtual-
Reality-Brillen und dazugehörende Programme erschaffen eine dreidimensionale Umgebung, 
in der Kunden Objektbegehungen erleben können, ohne wirklich vor Ort sein zu müssen.

RED.  �

DAS ERLEBNIS ZÄHLT. Weite Entfernungen 
und enge Terminpläne von Interessen-
ten machen das Real-Estate-Geschäft 
zunehmend komplizierter, da sich Be-
sichtigungstermine oft nur schwer ver-
einbaren lassen. Immobilienhändler, die 
deshalb darauf verzichten, geben ihren 
grössten Vorteil gegenüber den Inter-
netportalen auf: das persönliche Erleb-
nis. Neben der Beratung ist für die meis-
ten Kunden von Immobilienmaklern vor 
allem der direkte Eindruck entschei-
dend: Schnitt und Gestaltung von Räu-
men lassen sich beispielsweise anhand 
von Bildern nur schwer einschätzen, 
ganz zu schweigen davon, wie eine gan-
ze Wohnung im Zusammenhang wirkt. 
«Virtual Reality bietet hier ungeahnte 
Chancen für die Retailbranche. Die drei-
dimensionale Simulation ermöglicht es, 
auf kleinstem Raum verschiedene Im-
mobilien in einem realitätsnahen Szena-
rio vorzustellen, die in der Wirklichkeit 
weit voneinander entfernt sind», erklärt 
Daniel Seidl, einer der Geschäftsführer 
von «Innoactive Digital Realities». 

INDIVIDUELLES KONZEPT FÜR OBJEKTBEGE-
HUNGEN. Insbesondere die praktische 
Umsetzung, sprich die möglichst einfa-
che Integration der Technik in den Mak-

leralltag, lässt allerdings viele Unterneh-
men noch vor dem Schritt in die virtuelle 
Welt zögern. Um hier Berührungsängste 
zu mindern und den Einstieg zu erleich-
tern, hat «Innoactive Digital Realities» 
mit seinem modularen Virtual-Reality-
Showroom ein ganzheitliches Konzept 
geschaffen, das alle Leistungen umfasst, 
um flächendeckend an jedem beliebigen 
Standort virtuelle Objektbegehungen zu 
ermöglichen.

Grundlage dafür ist eine umfassende 
Planung, in der die verschiedenen Anfor-
derungen der Branche, allen voran eine 
hochqualitative Darstellung der Immobi-
lien, berücksichtigt werden. Die notwen-
digen Inhalte und 3D-Modelle für den 
virtuellen Rundgang erstellt «Innoactive 
Digital Realities» anhand von CAD-Mo-
dellen beziehungsweise 3D-Scans.

WOHNUNGEN MIT ZWEI TASTEN ERKUNDEN. 
Ebenso werden kundenspezifische 
Funktionslogiken erstellt, die bestim-
men, was der Benutzer innerhalb des vir-
tuellen Raumes tut. Um beliebig grosse 
Wohnungen oder Häuser begehbar zu 
machen, setzen die Experten dabei auf 
eine einfach zu bedienende Lösung mit 
Teleportationspunkten: Generell kann 
das Tracking-System je nach Platzange-
bot eine Fläche von bis zu 16 m² abde-

cken, in der man sich frei bewegen kann. 
Sind die Grenzen erreicht, wird ein Gitter 
eingeblendet. Mittels der Sprungpunkte 
lassen sich jedoch verschiedene solcher 
Zellen verbinden, sodass der Nutzer jede 
gewünschte Stelle erreichen kann. 

Gesteuert wird mit zwei Controllern. 
«Die grosse Herausforderung war hier 
für uns, eine Bedienungsform zu entwi-
ckeln, die auch für Menschen ohne gros-
se Computererfahrung leicht zu verste-
hen ist und intuitiv wirkt», berichtet Dirk 
Christoph, der das Unternehmen zusam-
men mit Seidl leitet. Die Showroom-Lö-
sung nutzt deshalb nur jeweils eine 
Funktionstaste der Steuereinheiten. 
Links wird damit das Einstellungsmenü 

Bild links: Kunden können sich hier anhand von verschiedenen Kiveda-Musterküchen einen Eindruck davon verschaffen, wie unterschiedliche Elektro
geräte in der Küchenzeile wirken würden. Bild rechts: Mithilfe des «Virtual-Reality-Showroom-Konzepts» kann man Immobilien virtuell begehen 
(Bilder: Innoactive Digital Realities).

INNOACTIVE DIGITAL REALITIES GMBH 
Die 2011 gegründete Innoactive Digital Realities GmbH mit 
Sitz in München entwickelt VR-, Web- und App-Lösungen, 
mit denen Unternehmen die Möglichkeiten der digitalen 
Welt für ihre Prozesse und Produkte erschliessen können. 
Das Leistungsspektrum reicht dabei von der strategischen 
Beratung über Konzeption und Realisierung bis zum After-
Sales-Service einschließlich Monitoring und Maintenance. 
Auf Wunsch erhalten die Auftraggeber so komplette, direkt 
einsetzbare Pakete, die dennoch individuell auf die jeweili-
gen Anforderungen zugeschnitten sind. Die hohe Qualität 
und Innovativität der Lösungen von Innoactive Digital Reali-
ties spiegelt sich auch in der großen Zahl namhafter Kunden 
wider, darunter Media-Saturn, die Deutsche Bahn, Visa oder 
Kawasaki. Das Unternehmen beschäftigt derzeit rund 25 
Mitarbeiter und erreichte im vergangenen Geschäftsjahr ein 
Wachstum von knapp 100%.
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aufgerufen, rechts wird eine Art Laser-
pointer eingeschaltet, mit dem einzelne 
Objekte oder Punkte im Menü ange-
wählt werden können.

VR-TECHNIK BEWÄHRT SICH IN DER PRAXIS. Für 
die Intergration der Technik in Makler-
büros hat «Innoactive Digital Realities» 
verschiedene Aufbauoptionen entwi-
ckelt, unter anderem eine platzsparen-
de Lösung mit zwei beleuchtbaren  
Designer-Säulen aus Holz. Eine davon 
trägt eine Vitrine zum Verstauen der 
Brille, die andere einen hochauflösen-
den Bildschirm, über den auch umste-
hende Zuschauer verfolgen können, was 
der Nutzer gerade im virtuellen Raum 
sieht. «Die Displays haben sich als echte 
Zuschauermagnete herausgestellt und 
wecken ein breites Interesse sowohl an 
der VR-Technologie als auch an den prä-
sentierten Produkten», so Christoph. Die 

nötige Rechenkapazität zum synchro-
nen Spiegeln des 3D-Erlebnisses auf 
den 2D-Schirm liefern zwei vernetzte 
Hochleistungscomputer, die unsichtbar 
in den Säulen verbaut sind. Das gesamte 
System ist dabei so angelegt, dass kein 
besonderes Know-how zum Einschalten 
und Bedienen erforderlich ist.

In einer Point-of-Sale-Variante hat 
sich das Konzept bereits für den Ein-
zelhandel bewährt: Seit Herbst vergan-
genen Jahres hat der Technikhändler 
Media-Saturn in zwei Saturn-Märkten 
eine stationäre Version des Virtual-Re-
ality-Showrooms im Einsatz, in dem 
verschiedene Musterküchen von Kive-
da erkundet und teilweise sogar nach 
eigenen Wünschen verändert werden 
können. So lassen sich etwa die Fron-
ten umfärben oder die Elektrogeräte 
austauschen.
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Ein Unternehmen der Aduno Gruppe

Wir bürgen für Sie!

Kostenlose Hotline:
) 0800 100 201
www.adunokaution.ch

Sicher und einfach vermieten
– wir bürgen!

 spürbare Entlastung

 100 % Sicherheit

 einfache Abwicklung

Ins2015_AdunoKaution_210x147mm.indd   1 15.03.16   13:34

Qualität wird spürbar, wenn sie Teil des täglichen Lebens wird. 
Wie die SK Citypro: Eine Armatur, die zeitloses Design, hohe 
Funktionalität und Zuverlässigkeit vereint. Und die Nachhaltigkeit 
neu definiert. Neu auch als Version mit Schwenkauslauf.
www.similorkugler.ch

QUALITÄT 
SPÜREN. 
JEDEN TAG.

SK CITYPRO.

ZUKUNFTSPLÄNE: VIRTUELLE BERATUNG AM 
VIRTUELLEN PRODUKT. Ein anderes Ziel des 
VR-Pioniers, das sich momentan noch in 
der Entwicklungsphase befindet, ist der 
virtuelle Kontakt zu einem Berater oder 
Techniker an einem anderen Standort. 
Fachmann und Kunde könnten sich so 
trotzdem von Person zu Person unter-
halten und beispielsweise zusammen ei-
ne Wohnung begutachten, wie Seidl 
ausführt: «Momentan arbeiten wir hier-
für an Konzepten, wie die Personen in 
der virtuellen Umgebung dargestellt 
werden sollen. Immerhin wollen wir 
dem Nutzer ein möglichst natürliches 
Erlebnis bieten.»�
 
Quelle: Pressebüro Gebhardt-Seele/ABOPR Pressedienst B.V.
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Bitte an folgende Anschrift senden oder faxen:  
SVIT Swiss Real Estate School AG, Giessereistrasse 18, 8005 Zürich, 
Tel. 044 434 78 98, Fax 044 434 78 99, info@svit-sres.ch

Firma

Strasse

PLZ / Ort

E-Mail

Telefon Unterschrift

SVIT-Mitglied	 Ja	 Nein

		  Frau	 Herr Vorname / Name

Anmeldeformular
Seminare und Tagungen

SVIT Swiss Real Estate School

Abendseminare: 

             	Sanierung von Mietliegenschaften aus Bewirtschaftersicht
            22.09.2016
 
             Vermarktung und Marktmiete
            05.10.2016 
 

 Tagesseminar:

	 Geschäftsmietverträge
            07.12.2016

Seminare und Tagungen  
der SVIT Swiss Real Estate School

   

 SEMINARREIHE

KURSZYKLUS FÜR  
BEWIRTSCHAFTUNGSPROFIS
SEPTEMBER – OKTOBER 2016

INHALT
Der Bewirtschafter ist die erste An-
sprechperson für Eigentümer und Mie-
ter und muss darum mit seinem Wissen 
immer auf dem aktuellen Stand sein. 
Dieses Seminar ist wegen dieses An-
spruchs entstanden. Die Themen wer-
den aktuell und anhand von Fallbeispie-
len behandelt. Die Abende sollen neben 
dem fachlichen Input auch dem intensi-
ven Meinungs- und Erfahrungsaus-
tausch dienen.  

PROGRAMM
—	Do, 22. September 2016: Sanierung 

von Mietliegenschaften aus Bewirt-
schaftersicht

—	Mi, 5. Oktober 2016: Vermarktung 
und Markmiete

ZIELPUBLIKUM
Dieser Kurszyklus richtet sich aus-
schliesslich an Personen mit dem eidg. 
Fachausweis in Immobilienbewirtschaf-
tung oder Personen mit langjähriger Be-
wirtschaftungspraxis, welche in der Be-
wirtschaftung arbeiten. Grundkenntnisse 
werden vorausgesetzt, und die Referen-
ten sehen von Einführungsreferaten ab.

VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT
Schulungsräume der  
SVIT Swiss Real Estate School AG
Carbahaus, Förrlibuckstrasse 30
8005 Zürich
17.30 bis 20.30 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR
1750 CHF (SVIT-Mitglieder), 2000 CHF 
(übrige Teilnehmende) inkl. MWST.  
Inbegriffen sind Seminarunterlagen, 
Sandwich mit Getränk an den Kurs-
abenden. Die Buchung von Einzeltagen 
ist zum Preis von 348 CHF (SVIT-Mit-
glieder),  398 CHF (übrige Teilnehmen-
de) inkl. MWST möglich.

WEITERE INFORMATIONEN  
UND ANMELDUNG
www.svit-sres.ch
SVIT Swiss Real Estate School AG,  
Giessereistrasse 18, 8005 Zürich, 
Tel. 044 434 78 98, Fax 044 434 78 99 
kathrine.jordi@svit-sres.ch

 SEMINAR

GESCHÄFTSMIETVERTRÄGE
07.12.2016

INHALT 
Mit Inputs aus der aktuellen Rechtspre-
chung bieten Ihnen die Referenten eine 
spannende Auseinandersetzung mit 
verschiedenen Vertragsmöglichkeiten 
für Geschäftsmiete.

PROGRAMM
—	Der Flächenbegriff im Mietrecht
—	Kündigungsschutz bei Ladenlokalen 

und Restaurantbetrieben
—	Welche Möglichkeiten hat der Ver-

mieter, wenn der Mieter in Konkurs 
fällt?

—	Für welchen Mietzinsbetrag kann  
Sicherheit verlangt werden?

—	Mietverträge im Nachlassverfahren
—	Neues Sanierungsrecht
—	Mietverträge im Nachlassverfahren
—	Unter welchen Voraussetzungen 

kann der Sachwalter bestehende 
Mietverträge vorzeitig kündigen?

—	Vertraglich vereinbarte Betriebs- 
oder Gebrauchspflicht

—	Durchsetzung der Betriebs- oder  
Gebrauchspflicht

—	Ansprüche anderer Mieter bei Verlet-
zung der Betriebs- oder Gebrauchs-
pflicht in Einkaufszentren

ZIELPUBLIKUM
Führungs- und Fachkräfte aus den Be-
reichen Immobilienbewirtschaftung und 
-beratung sowie Immobilientreuhand

REFERENTEN
—	Hans Bättig, Fürsprecher, Bern
—	Dr. Beat Rohrer, Rechtsanwalt,  

Zürich
—	Dr. Armin Zucker, Rechtsanwalt,  

Präsident des Verbands der Ge-
schäftsmieter, Zürich

—	Dr. Walter Häberling, Rechtsberater 
beim Verband der Geschäftsmieter,  
Zürich

AN- BZW. ABMELDEKONDITIONEN 
FÜR ALLE SEMINARE 
(OHNE INTENSIVSEMINARE)

–	 Die Teilnehmerzahl ist beschränkt. 

	 Die Anmeldungen werden in chrono- 
logischer Reihenfolge berücksichtigt.

–	 Kostenfolge bei Abmeldung: Eine  
Annullierung (nur schriftlich) ist bis  
14 Tage vor Veranstaltungsbeginn  
kostenlos möglich, bis 7 Tage vorher 
wird die Hälfte der Teilnehmergebühr 
erhoben. Bei Absagen danach wird die 
volle Gebühr fällig. Ersatz-Teilneh- 
mende werden ohne zusätzliche Kosten 
akzeptiert.

–	 Programmänderungen aus dringendem 
Anlass behält sich der Veranstalter vor.

IMMOBILIENBERUF    SEMINARE UND TAGUNGEN

VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT 
Hotel Arte, 4600 Olten,  
08.30 bis 16.30 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR 
783 CHF (SVIT-Mitglieder), 972 CHF 
(übrige Teilnehmende) inkl. MWST
Darin inbegriffen sind: Seminarunterla-
gen, Pausengetränke und Mittagessen.
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 SACHBEARBEITERKURSE

SACHBEARBEITER/IN 
IMMOBILIENBEWIRTSCHAF-
TUNG SVIT
SVIT Bern
–

SVIT Ostschweiz
12.01.2017 – 06.07.2017
Dienstag und Donnerstag,  
18.00 – 21.15 Uhr 
Samstag, 14.01.17 ganzer Tag 
KBZ St. Gallen

BEWIRTSCHAFTUNGS- 
ASSISTENT/IN FÜR MIET
LIEGENSCHAFTEN SVIT
SVIT Aargau
–

SVIT Bern
17.10.2016 – 28.01.2017
Montag, 18.00 – 20.30 Uhr
Samstag, 08.30 – 12.00 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
12.01.2017 – 06.04.2017
Dienstag und Donnerstag,  
18.00 – 21.15 Uhr 
KBZ St. Gallen

SVIT Solothurn 
–

SVIT Ticino 
Primavera 2017
Lunedi, ore 18.00 – 21.15 
Lugano-Breganzona

SVIT Zentralschweiz 
22.08.2016 – 14.11.2016 
Montag und Mittwoch 
19.00 – 21.30 Uhr 
HMZ Academy, Baar

SVIT Zürich  
16.09.2016 – 09.12.2016 
Freitag, 09.00 – 15.30 Uhr 
Zürich-Oerlikon 

DIE SACHBEARBEITERKURSE –  
ANGEPASST AN ARBEITS- UND BILDUNGSMARKT 
Die Sachbearbeiterkurse (SB) bilden einen festen Bestandteil des Ausbildungsangebotes innerhalb der verschiedenen Regionen des Schweizerischen Verbandes der Immobilienwirtschaft 
(SVIT). Sie richten sich insbesondere an Quereinsteigerinnen und Quereinsteiger, angehende Assistent/-innen und dienen auch zur Erlangung von Zusatzkompetenzen von Immobilien-
fachleuten. Genaue Angaben und Daten sind auf www.svit.ch unter den Regionen ersichtlich. Nähere Informationen und Anmeldung bei den regionalen Lehrgangsleitungen in den SVIT-Mit-
gliederorganisationen (siehe nächste Seite). 

Sachbearbeiterkurse und  
Branchenkunde KV der  
SVIT-Mitgliederorganisationen

VERMARKTUNGS- 
ASSISTENT/IN SVIT
SVIT Aargau
–

SVIT Bern
März 2017
Montag, 17.45 – 21.00 Uhr
Samstag, 08.30 – 12.00 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern 

SVIT Ostschweiz
Ab 14.01.2017 
Samstag, 08.30 – 11.45 Uhr  
KBZ St. Gallen 

SVIT Ticino 
Primavera 2017
Martedi, ore 18.00 – 21.15 
Lugano-Breganzona 

SVIT Zürich 
–

BEWIRTSCHAFTUNGS- 
ASSISTENT/IN STOCKWERK
EIGENTUM SVIT

SVIT Aargau
27.10.2016 – 15.12.2016
Donnerstag, 18.00 – 20.35 Uhr
(Ausnahme 24.11.2016)
Berufsschule Lenzburg 

SVIT Basel
21.09.2016 – 09.11.2016
Prüfung 16.11.2016
Mittwoch, 08.15 – 11.45 Uhr
NSH Bildungszentrum Basel 
 
SVIT Bern
20.10.2016 – 08.12.2016
Donnerstag, 18.00 – 20.30 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern 
 
SVIT Ostschweiz
25.04.2017 – 18.05.2017
Dienstag und Donnerstag,  
18.00 – 21.15 Uhr 
KBZ St. Gallen

SVIT Ticino
Settembre – Novembre 2016 
giovedì, ore 18.00 – 20.30

IMMOBILIENBERUF    SEMINARE UND TAGUNGEN

SVIT Zürich
27.10.2016 – 15.12.2016
Donnerstag, 14.30 – 20.45 Uhr
Zürich-Oerlikon

LIEGENSCHAFTSBUCH
HALTUNGSASSISTENT/IN  
SVIT

SVIT Aargau
Modul 2: 19.10.2016 – 07.12.2016
Mittwoch, 18.00 – 20.35 Uhr
Berufsschule Lenzburg

SVIT Basel
Modul 1: 23.11.2016 – 11.01.2017 
ohne Prüfung
Modul 2: 18.01.2017 – 15.02.2017 
Prüfung 22.02.2017 
Mittwoch, 08.15 – 11.45 Uhr 
NSH Bildungszentrum Basel

SVIT Bern
Modul 2: 01.11.2016 – 13.12.2016 
Dienstag, 17.30 – 20.00 Uhr 
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
Modul 1: 23.05.2017 – 13.06.2017
Modul 2: 15.06.2017 – 06.07.2017 
Dienstag und Donnerstag,  
18.00 – 21.15 Uhr 
KBZ St. Gallen

SVIT Zentralschweiz 
Modul 2: 19.09.16 - 02.11.16 
Montag und Mittwoch,  
19.00 – 21.30 Uhr 
HMZ Academy, Baar 

SVIT Zürich 
Modul 1: 20.09.2016 – 29.11.2016 
Dienstag, 18.00 – 20.45 Uhr

IMMOBILIENBEWERTUNGS- 
ASSISTENT/IN SVIT
SVIT Bern
–

SVIT Zürich
–

 COURS D’INTRODUCTION À 
L’ÉCONOMIE IMMOBILIÈRE

SVIT Swiss Real Estate School SA
18.01.2017 – 01.03.2017
Examen: 08.03.2017
A 10 minutes de la gare de Lausanne

SPÉCIALISTE EN COMPTABILITÉ 
IMMOBILIÉRE
SVIT Swiss Real Estate School SA
–

 SRES BILDUNGSZENTRUM

Die SVIT Swiss Real Estate School  
(SVIT SRES) koordiniert alle Ausbildun-
gen für den Verband. Dazu gehören  
die Sachbearbeiterkurse, Lehrgänge  
für Fachausweise und in Immobilien-
treuhand.  

SACHBEARBEITERKURSE SVIT

—	 Bewirtschaftungsassistenz  
für Mietliegenschaften

—	 Bewirtschaftungsassistenz  
für Stockwerkeigentum

—	 Liegenschaftenbuchhaltungsassistenz
—	 Vermarktungsassistenz
—	 Immobilienbewertungsassistenz

LEHRGANG BUCHHALTUNGS-
SPEZIALIST SVIT 
LEHRGÄNGE FACHAUSWEISE

—	Bewirtschaftung FA
—	Bewertung FA
—	Vermarktung FA
—	Entwicklung FA

LEHRGANG  
IMMOBILIENTREUHAND 

MASTER OF ADVANCED  
STUDIES IN REAL ESTATE  
MANAGEMENT
Jährlicher Beginn im Herbst an der 
Hochschule für Wirtschaft Zürich  
(www.fh-hwz.ch)
weitere Informationen:
SVIT Swiss Real Estate School AG
www.svit-sres.ch

Für die Romandie
(Lehrgänge in französischer Sprache)
SVIT Swiss Real Estate School SA
Avenue Mon-Repos 14, 1005 Lausanne
T 021 331 20 90
karin.joergensen@svit-school.ch
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(Prüfungen in französischer Sprache)
CSEEI Commission suisse des examens 
de l’économie immobilière
Avenue Mon-Repos 14, 1005 Lausanne
T 021 331 20 99
alexandra.antille@cseei.ch 

In Ticino
(corsi ed esami in italiano)
Segretariato SVIT Ticino
Laura Panzeri Cometta 
Corso San Gottardo 89 
6830 Chiasso
T 091 921 10 73, svit-ticino@svit.ch

 REGIONALE LEHRGANGS- 
LEITUNGEN  IN DEN SVIT- 
MITGLIEDERORGANISATIONEN

Die regionalen Lehrgangsleitungen  
beantworten gerne Ihre Anfragen zu Sach-
bearbeiterkursen und dem Lehrgang Im-
mobilien-Bewirtschaftung. Für Fragen zu 
den Lehrgängen in Immobilien-Bewertung, 
-Entwicklung, -Vermarktung und zum 
Lehrgang Immobilientreuhand wenden Sie 
sich an SVIT Swiss  Real Estate School. 

REGION AARGAU
Zuständig für Interessenten aus  
dem Kanton AG sowie angrenzende 
Fachschul- und Prüfungsregionen: 
SVIT-Ausbildungsregion Aargau
SVIT Aargau, Fabienne Lüthi
Bahnhofstrasse 55, 5001 Aarau
T 062 836 20 82, F 062 836 20 81
info@svit-aargau.ch
 

   

REGION ROMANDIE
Lehrgänge und Prüfungen in  
französischer Sprache: 
SVIT Swiss Real Estate School SA  
Avenue Mon-Repos 14 
1005 Lausanne
T 021 331 20 90  
karin.joergensen@svit-school.ch  
REGION SOLOTHURN
Zuständig für Interessenten aus dem
Kanton SO, solothurnorientierter Teil BE
Feusi Bildungszentrum
Sandmattstr. 1, 4500 Solothurn
T 032 544 54 54
F 032 544 54 55,
solothurn@feusi.ch

REGIONE TICINO
Regionale Lehrgangsleitung/Direzione 
regionale dei corsi:
Segretariato SVIT Ticino
Laura Panzeri Cometta
Corso S. Gottardo 89, 
6830 Chiasso,  
T 091 921 10 73,
svit-ticino@svit.ch

REGION ZENTRALSCHWEIZ
Zuständig für die Interessenten aus den 
Kantonen LU, NW, OW, SZ (ohne March 
und Höfe), UR, ZG:  
SVIT Swiss Real Estate School 
Puls 5 
Giessereistrasse 18
8005 Zürich 
Tel. 044 434 78 98  
info@svit-sres.ch

REGION ZÜRICH
Zuständig für Interessenten aus den 
Kantonen GL, SH, SZ (nur March und 
Höfe) sowie ZH:
SVIT Swiss Real Estate School
c/o SVIT Zürich,  
Siewerdtstrasse 8,  
8050 Zürich,  
T 044 200 37 80,  
F 044 200 37 99,  
svit-zuerich@svit.ch 
 
OKGT ORGANISATION KAUF-
MÄNNISCHE GRUNDBILDUNG 
TREUHAND/IMMOBILIEN
Geschäftsstelle
Josefstrasse 53,  
8005 Zürich
Tel. 043 333 36 65,  
Fax. 043 333 36 67
info@okgt.ch,  
www.okgt.ch

 BRANCHENKUNDE 

TREUHAND- UND  
IMMOBILIENTREUHAND  
FÜR KV-LERNENDE 
SVIT beider Basel: siehe www.okgt.ch 
SVIT Bern: siehe www.okgt.ch
SVIT Graubünden: siehe www.okgt.ch
SVIT Ostschweiz: Auskunft erteilt 
Rolf Nobs, Resida Treuhand AG,
Bazenheid, T 071 932 60 20
SVIT Zürich: siehe www.okgt.ch

REGION BASEL
Zuständig für die Interessenten aus  
den Kantonen BS, BL, nach Basel  
orientierter Teil des Kantons SO,  
Fricktal: SVIT Swiss Real Estate School
c/o SVIT beider Basel 
Aeschenvorstadt 55 
Postfach 610
4010 Basel 
T 061 283 24 80
F 061 283 24 81
svit-basel@svit.ch
 
REGION BERN
Zuständig für Interessenten aus den 
Kantonen BE, bernorientierter Teil SO, 
deutschsprachige Gebiete VS und FR:
Feusi Bildungszentrum 
Max-Daetwyler-Platz 1, 3014 Bern 
T 031 537 36 36 ,F 031 537 37 38 
weiterbildung@feusi.ch

REGION OSTSCHWEIZ
SVIT Swiss Real Estate School
c/o Marcel Manser 
IT3 St. Gallen AG
Blumenbergplatz 7 
9000 St. Gallen
T 071 226 09 20, F 071 226 09 29
marcel.manser@it-3.ch

REGION GRAUBÜNDEN
Regionale Lehrgangsleitung: Hans-Jörg 
Berger, Sekretariat:  
Marlies Candrian
SVIT Graubünden 
Bahnhofstrasse 8, 7001 Chur 
T 081 257 00 05, F 081 257 00 01 
svit-graubuenden@svit.ch

42

Workshop Donnerstag, 29. September 2016 
13.30 bis 17.15 Uhr
Hotel Astoria
Hübelistrasse 15, 4600 Olten

Informationen und 
Anmeldung 
Telefon 044 322 10 10 
sirea.ch/seminare

Donnerstag, 29. September 2016
Hotel Astoria, Olten 

Anforderungen an Bewertungsgutachten
Swiss Valuation Standards, ISO 17024 & CO

Referenten ISO-zertifi ziert Referenten SIREA

Pascal Brülhart  
 Brülhart & Partners SA

Beat Ochsner
 KPMG Zürich

Jessika Baccetti
Dagmar Knoblauch

Zielgruppe: Immobilienbewerter und 
Besteller von Immobiliengutachten
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Kanton Zürich
Baudirektion
Immobilienamt
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Ihr Profil:
–  Sie haben Ihre Ausbildung als Immobilienbewerter/in abgeschlossen 

oder verfügen über eine vergleichbare Ausbildung mit Erfahrung in der 
Immobilienbewertung

–  Sie beherrschen die gängigen Bewertungsmethoden und Standards

–  Sie verfügen über ein gutes Verständnis für die preisbildenden 
Einflussfaktoren im Immobilienmarkt und solide Kenntnisse im Sachenrecht 
(insbesondere in den Bereichen Grundeigentum, Grunddienstbarkeiten und 
Grundpfand) sowie im Obligationenrecht (Vertrags- und Mietrecht)

–  Ihre schriftliche Ausdrucksform in Deutsch ist stilsicher.  
Zudem verfügen Sie über gute ITAnwenderkenntnisse der Office Palette

– Sie sind ausgeprägt serviceorientiert, kommunikativ, können entscheiden, 
sind verbindlich, engagiert und haben ein gewinnendes Auftreten

Unser Angebot:
Wir bieten Ihnen eine vielfältige Aufgabe mit langfristigen Perspektiven  
in einem attraktiven Wirtschaftsraum. Wir freuen uns, Sie kennen zu lernen. 
Bitte senden Sie Ihre Unterlagen im PDF-Format: 

stellen@zugerkb.ch
Zuger Kantonalbank 
Susanne Elsener, HR Managerin Rekrutierung 
Bahnhofstrasse 1, 6301 Zug

Ihre Hauptaufgaben: 
–  Die Abteilung Immobilienbewertung der Zuger Kantonalbank erstellt 

schweizweit Immobilienbewertungen im Rahmen der Vergabe von 
grundpfandgesicherten Krediten zur Ermittlung des Belehnungswertes  
und von Immobilienberatungsdienstleistungen der Bank für ihre Kunden.  
Die Bewertungen werden durch Schätzungsexperten durchgeführt

–  Sie bewerten selbstständig und eigenverantwortlich Immobilien,  
welche als Basis für die Kreditvergaben dienen oder im Auftrag  
von Immobilieneigentümern oder Dritten erstellt werden

–  Sie unterstützen und beraten die Fronteinheiten 
in Immobilienbewertungsfragen

–  Gemeinsam mit anderen Teammitgliedern sind Sie mitverantwortlich  
für kompetente, rasche und verbindliche Auskünfte in allen Fachbereichen 
der Immobilienbewertung

–  In Ihrer Arbeit werden Sie durch elektronische  
Bewertungsprogramme unterstützt

Wir begleiten Sie im Leben.

Als führende Bank im Wirtschaftsraum Zug beraten wir unsere Kunden bei Anlagen, Finanzierungen und in der Vorsorge. Gemeinsam mit rund 400 
Kolleginnen und Kollegen leisten Sie einen wichtigen Beitrag zur serviceorientierten Weiterentwicklung der Zuger Kantonalbank.

Wir suchen eine/n: 

Immobilienbewerter/in
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RETO WESTERMANN*  �

GROSSE HITZE KANN GLÄSERN 
SCHADEN. Floatglas hat die Ar­
chitektur revolutioniert. Rie­
sige Schiebefenster, gan­
ze Fassaden, Treppen oder 
Wände aus Glas – schein­

bar gibt es kaum Grenzen für 
den transparenten Werkstoff. 
Doch vor allem sehr grosse 
Glasscheiben haben auch ih­
re Schattenseiten. Kein Wun­
der, dass das Schweizerische 
Institut für Glas am Bau (SI­
GAB) in Schlieren jährlich 
rund 120 Schadensexpertisen 
erstellt. Warum es zu Schä­
den kommt und welche Vor­

den. Heikel seien auch gros­
se Glasschiebetüren. Stün­
den diese offen, könne sich 
zwischen Schiebetüre und 
fester Verglasung die Hitze 
stauen. Eine weitere thermi­
sche Schadensursache sei lan­
ge verkannt worden: «Heute 
weiss man, dass die teilweise 
Beschattung von Gläsern, et­
wa durch Balkonvorsprünge, 
zu Glasbruch führen kann.» 
Grund dafür, so der Experte, 
seien die hohen Temperatur­
unterschiede zwischen dem 
beschatteten und dem be­
sonnten Teil.

Beim ESG wiederum ist 
die Ursache für Schäden 
meist beim Glas selber zu su­
chen. Etwa durch Einschlüs­
se, Kontakt zwischen Glas 
und Metall oder mechanische 
Beschädigungen. 

Läublis Ausführungen 
zeigten: Sowohl bei den Iso­
lier- als auch bei den ESG-Glä­
sern lassen sich Schäden oft 
vermeiden. Bei Isolierfenstern 
beispielsweise können an ex­
ponierten Stellen vorgespann­
te Gläser, Weissglas oder Glä­

ser mit speziell bearbeiteten 
Kanten verwendet werden. 
Beim ESG wiederum ist es 
möglich, Gläser mit einem Ein­
schluss vorgängig durch die 
Heisslagerung auszusortie­
ren. «Dieser sogenannte Heat-
Soak-Test senkt das Spontan­
bruchrisiko um den Faktor 
Vierzig», sagt Markus Läub­
li. Doch längst nicht alle Bau­
herren würden die Mehrkos­
ten dafür tragen wollen, dabei 
gehe es im Schadensfall meist 
um viel mehr Geld.

KRATZER MÜSSEN NICHT SEIN. In­
teressant war auch Läublis Ex­
kurs zu Schäden an Isolierglä­
sern durch die Kombination 
unverträglicher Dichtungs­
materialien. So kann bei­
spielsweise gängiges Silikon 
mit der Butyldichtung des 
Glasrandverbunds reagieren 
und zu Undichtigkeiten füh­
ren. «Vorgängige Abklärun­
gen zur Verträglichkeit sind 
daher wichtig», betont Läub­
li. Von Seiten des SIGAB wer­
de heute bei Falzgrundversie­
gelungen eigentlich nur noch 

Wie man Glasschäden verhindert
Grosse Glasflächen sind in Gebäuden heute Alltag – Schäden daran leider ebenso. Markus 
Läubli, Leiter des Schweizerischen Instituts für Glas am Bau, zeigte am 44. Lunchgespräch 
der KUB, mit welchen Strategien sich ein Grossteil der Schäden verhindern lässt. 

VERBAND    KUB LUNCHGESPRÄCH 

kehrungen dagegen getrof­
fen werden können, zeigte 
Markus Läubli am 44. Lunch­
gespräch der KUB. Der Ar­
chitekt leitet das SIGAB und 
erstellt auch einen Grossteil 
der Expertisen. 

In einem ersten Block fo­
kussierte Läubli auf die Glas­
brüche. Diese treten sowohl 
bei Isolierglas als auch bei 
Einscheiben-Sicherheitsglä­
sern (ESG) auf. Bei Isolier­
gläsern, so Läubli, komme es 
vor allem aufgrund von ther­
mischen Belastungen zu Brü­
chen. Etwa wenn Möbel direkt 
hinter der Scheibe stehen wür­

Typische Schadensbilder an grossen Fensterscheiben, verursacht durch teilweise Beschattung und Hitzestau. 

 Die teilweise Beschattung von  
grossen Fensterscheiben kann zu  
Glasbruch führen.»



der Einsatz von Zweikompo­
nenten-Silikon empfohlen. 

In einem zweiten Block wid­
mete sich der Glasfachmann 
oberflächlichen Schäden, allen 
voran Kratzern. Auf dem Bau 
sind diese häufig anzutreffen, 
etwa wegen anderer Arbeiten 
oder unsachgemässer Baurei­
nigung. Läublis Empfehlung: 
Schutzanstriche, konsequente 
Kontrollen und die Reinigung 
durch Spezialisten. «Wir raten,  
die Glasbaufirma damit zu be­
auftragen – die weiss am bes­
ten, wie es ohne Kratzer geht.» 
Leider würden auch hier die 
Auftraggeber dazu neigen, ei­
ner günstigeren Reinigung den 
Vorzug zu geben – mit dem Ri­
siko teurer Schäden. 

* RETO WESTERMANN 
Reto Westermann, Journa-
list BR, dipl. Arch. ETH,  
Alpha Media AG, Winter-
thur, ist Medienbeauftrag-
ter der KUB.
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POLE-POSITION FÜR DIE EFFIZIENZ  

IHRER WÄRMEPUMPE.

Läuft ihre Wärmepumpe nicht effizient, verbraucht sie schnell das Dop-
pelte an Strom. Und das kann hunderte von Franken im Jahr kosten. Mit 
dem NeoVac Wärmepumpenzähler und dem Onlineservice NeoData be-
halten Sie jederzeit die Kontrolle – auch bequem auf Ihrem Smartphone. 
Fragen Sie Ihren Heizungsinstallateur.

Weitere Informationen: www.neovac.ch • Tel. 058 715 50 50 • wpz@neovac.ch

NEOVAC-WÄRMEPUMPENZÄHLER

Tom Lüthi

KUB-LUNCHGESPRÄCHE
Seit sieben Jahren lädt die Kammer unab-
hängiger Bauherrenberater vier bis fünf Mal 
jährlich zum Lunchgespräch ein. Im Jagd-
zimmer des Restaurants «Au Premier» im 
Zürcher Hauptbahnhof berichten Referen-
tinnen und Referenten Interessantes aus ih-
rem Fachgebiet, gefolgt von einer kurzen 
Diskussion. Beim anschliessenden Lunch 
bleibt genügend Zeit zum Erfahrungsaus-
tausch mit anderen Baufachleuten. Der An-
lass dauert jeweils von 12 bis 14 Uhr. Nächs-
ter Termin: 8. November: SIA Bauverträge 
und deren Anwendung in der Praxis. Weitere 
Termine ab Februar 2017. Infos und Anmel-
dung unter www.kub.ch.

Läublis Fazit zum Schluss: 
Durch eine zielgerichtete Pla­
nung und unter Berücksichti­
gung des aktuellen Fachwis­
sens liessen sich Schäden in 
vielen Fällen vermeiden: bei­
spielsweise durch klare Be­
stellungen oder Nutzungsver­
einbarungen. An den nötigen 
Informationen dazu, so Läubli, 
mangle es sicher nicht, wie ein 
Blick auf die zahlreichen Nor­
men und Richtlinien zeige.�

Links/Literatur

Schweizerisches Institut für Glas am Bau  
(SIGAB): www.sigab.ch. Der Glasordner und 
die Richtlinien des SIGAB können direkt via 
Internet bestellt werden.
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WIR SIND, 
WAS WIR LEISTEN.

Ihr Profi  für Service und Verkauf 
von Haushaltgeräten aller Marken.
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VERBAND    SVIT OSTSCHWEIZ

Weniger Neueinzonungen
Das neue Raumplanungsgesetz (RPG) wird den Druck auf ältere Liegenschaften,  
gehortetes Bauland und die Eigentumsgarantie erhöhen, erklärte der Kantonsplaner 
Ueli Strauss-Gallmann am sommerlichen Mitgliederanlass des SVIT Ostschweiz.

MARTIN SINZIG*  �

AUSTAUSCH ZUM NEUEN RPG. Das aussen wie 
innen markante Firmengebäude der Soft­
ware-Entwicklerin Abacus Research AG 
in Wittenbach bot Mitte August den pas­
senden Rahmen für den Anlass. Nach ei­
nem kurzen Rundgang durch den Stahl-
Glas-Bau fanden sich die 90 Teilnehmer 
im Auditorium ein, um die Auswirkungen 
des neuen RPG zu diskutieren.

Der Leiter des St. Gallischen Amtes 
für Raumentwicklung und Geoinforma­
tion (AREG), Ueli Strauss-Gallmann, skiz­
zierte die Herausforderungen des neu­
en Bundesgesetzes, dies mit besonderem 
Blick auf die Umsetzung der Regulierun­
gen auf Kantons- und Gemeindeebene. 
Nach dem Inkrafttreten des RPG per 
2014 sollen im Kanton St. Gallen 2017 
das kantonale Planungs- und Bauge­
setz sowie der Richtplan, Teil Siedlung, 
rechtskräftig werden. Zwischen 2017 
und 2019 werde die kommunale Richt- 
sowie Nutzungsplanung folgen.

GEMEINDEAUTONOMIE IST PASSÉ. Der kanto­
nale Richtplan werde zu einem Füh­
rungsinstrument der Regierung in der 
Raumplanung werden, aber auch zu ei­
nem wertvollen Arbeitsinstrument für 

Behörden, Planer und Bauherren. Die 
Siedlungsentwicklung nach innen werde 
als strategisches Ziel des Kantons imple­
mentiert. Damit werde die räumliche 
Strategie festgelegt. Vorbei sei es damit 
auch mit der Gemeindeautonomie im 
Wachstumsbereich, sagte der Kantons­
planer offen.

Die Umsetzung auf kommunaler Ebe­
ne werde nicht ganz einfach. Auch die Im­
mobilienwirtschaft sei gefordert, denn die 
Innenentwicklung sei aufwendiger als auf 
der grünen Wiese. Der Druck auf gehorte­
tes Bauland werde zunehmen, ebenso auf 
zentrumsnahe, alte Liegenschaften wie 
auch auf die Eigentumsgarantie, zum Bei­
spiel auf kleine Parzellen im Bereich gros­
ser neuer Zentrumsüberbauungen. 

AUSNÜTZUNGSZIFFER KÖNNTE FALLEN. Neu­
einzonungen würden zwar Mangelware, 

doch andererseits erwartet Straus-Gall­
mann, dass gute Lagen im Preis steigen 
werden. Mit der fortschreitenden Umset­
zung des neuen RPG könnte aber die 
Ausnützungsziffer fallen. Befürchtungen 
vor einem Mangel an Einfamilienhäusern 
sieht der Kantonsplaner als unbegrün­
det, denn allein im Kanton St. Gallen wür­
den 12 500 von insgesamt rund 60 000 
Einfamilienhäusern von Menschen im 
Rentenalter bewohnt.

Ablösungs-, Erneuerungs- und Ver­
dichtungsprozesse dürften die Situation 
entspannen, und angesichts der demo­
grafischen Entwicklung stelle sich gene­
rell die Frage, ob in 30 Jahren noch gleich 
viele Einfamilienhäuser gebraucht wür­
den. Sicher sei eines: Die Raumplanung 
der Schweiz werde total umgebaut, die 
Umsetzung sei spannend, aber auch he­
rausfordernd. Doch gelte es, angesichts 
der Veränderungen nicht Mauern, son­
dern Windmühlen zu bauen, schloss der 
Gastreferent.�

Bild links: Kantonsplaner Ueli Strauss-Gallmann plädierte für einen positiven Umgang mit dem neuen RPG. Bild rechts: 90 Mitglieder nutzten vor dem mar-
kanten Abacus-Gebäude die Gelegenheit zum Austausch (Fotos: Martin Sinzig).

 Der Druck auf gehortetes 
Bauland wird zunehmen.»

*MARTIN SINZIG 
Der Autor ist Wirtschaftsjournalist und  
Kommunikationsberater. Er ist verantwort-
lich für die Medienarbeit des SVIT Ost-
schweiz. 
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MARKTPLATZ  PRODUKTE-NEWS

 Schluss mit dem Studieren 
komplizierter Wohnungspläne: 
Mithilfe modernster Technologien 
erleben Käufer ihr neues Zuhause 
auf virtuellen Begehungsrund- 
gängen in einer realistischen Art 
und Weise. Damit wird ein emotiona-
leres Erleben des zukünftigen  
Wohnheims möglich.

Die Firma Swiss Interactive AG ist spe-
zialisiert auf die Umsetzung von indivi-
duellen und qualitativ hochwertigen Vi-
sualisierungen und Animationen sowie 
auf die visuelle Kommunikation von  
Architektur und Immobilien. Für die Vi-
sualisierung von Immobilienprojekten 
werden seit Längerem Instrumente der 
virtuellen Realität (VR) angewendet. Es 
lassen sich beispielsweise 3D-Modelle 
erstellen, die eine räumliche Wahrneh-
mung vermitteln. Durch die Entwick-
lung von VR-Brillen ist es nun möglich, 
auf einer virtuellen Begehung Wohnun-
gen plastisch erlebbar zu machen.

FREI DIE WOHNUNG ERKUNDEN. Derzeit 
gibt es zwei Methoden einer virtuellen 
Begehung mit VR-Brillen – auch Head 
Mounted Displays (HMD) genannt: Bei 
der ersten Anwendung wird ein Smart-
phone auf ein entsprechendes Brillen-
gestell gesteckt. Via Internet kann der 
simulierte Raum von einem beliebigen 
Ort aus begangen werden. Die virtuelle 
Bewegungsfreiheit ist allerdings einge-
schränkt: Der Standort in der künstlich 
erzeugten Wohnung ist fix definiert. 
Von dort aus kann man in weitere Räu-
me wechseln.

Die zweite Methode bietet mehr Be-
wegungsfreiheit. Es handelt sich da-
bei um Brillen mit integriertem Dis-
play. Diese Technik ermöglicht es, eine 
virtuelle Wohnung komplett frei zu be-
gehen: Man erkundet sie von einem 
Zimmer zum nächsten und ist nicht an 

einen fixen Standort gebunden.  
Das Raumempfinden wird so zu einem 
echten, unvergleichlichen Erlebnis.

DIE WOHNUNG SELBST ENTDECKEN. Die 
Firma Strüby Immo AG liess bei Swiss 
Interactive AG eine frei begehbare vir-
tuelle Wohnung ihres Projekts Sinfo-
nia Ennetbürgen erstellen. «Gegenüber 
herkömmlichen Visualisierungsarten 
bietet uns diese Methode die Möglich-
keit, unsere Kundschaft, die eine Im-
mobilie ab Plan erwirbt, noch besser 
über das Objekt zu informieren. Die In-
teressenten können jeden Winkel der 
Wohnung selber entdecken, nach ei-
genem Interesse und im eigenen Tem-
po», erklärt Sven Schatt, Mitglied der 
Geschäftsleitung. Herkömmliche Plä-
ne einer Wohnung seien häufig erklä-
rungsbedürftig und in den Details teil-
weise schwierig zu verstehen. «Die 
dreidimensionale Vorstellung ist nur 
unzureichend vermittelbar. Diesbezüg-
lich ist die Anwendung der VR-Techno-
logie viel intuitiver», so Schatt. Der Im-
mobilienexperte sieht deshalb einen 
klaren Vorteil für seine Kunden. «Er-
freulich ist, dass gerade auch ältere 
Menschen schnell Zugang zur neuen 
Technologie finden.»

EFFIZIENTER BERATUNGSPROZESS. Eine 
komplett freie, virtuelle Wohnungsbe-
gehung mithilfe einer Brille mit inte-
griertem Display bedingt einen fixen 
Ort – etwa einen Showroom, wie ihn 
die Firma Strüby Immo AG bietet – und 
leistungsstarke Computer. Deshalb 
macht die Anwendung dieser Techno-
logie vor allem für grössere Überbau-
ungen Sinn.

Unaufwendiger und kostengünstiger 
ist die eingeschränktere Anwendung, 
bei der für den virtuellen Wohnungs-
rundgang ein Smartphone auf das Ge-
stell der VR-Brille gesteckt wird. Die 

Virtual Reality – Immobilienverkauf mit WOW-Effekt

Methode bietet sich deshalb nicht  
nur für geplante Liegenschaften an,  
sondern auch für bereits bestehende 
Immobilien. Diese lassen sich damit  
jederzeit online besichtigen, ohne das 
Objekt persönlich besuchen zu müs-
sen. Der Beratungs- und Verkaufspro-
zess kann dadurch für die Kundschaft 
und für die Verkäufer effizienter ge-
staltet werden.

EINE LÖSUNG FÜR JEDES BEDÜRFNIS. Die 
Firma Swiss Interactive AG hat sich 
dank dem grossen Know-how ihrer Mit-
arbeitenden unter anderem auf die Er-
stellung von virtuellen Wohnungs- und 
Immobilienrundgängen spezialisiert. 
Dabei wird nicht nur Wert auf neueste 
und qualitativ hochstehende Techno-
logien gelegt, sondern auch auf die in-
dividuelle Beratung der Auftraggeber. 
So sind professionelle und auf die Be-
dürfnisse der Kunden zugeschnittene 
Resultate möglich. Sven Schatt, Mit-
glied der Geschäftsleitung der Firma 
Strüby Immo AG, ist nach der ersten 

Erfahrung von den Möglichkeiten der 
VR-Technologie überzeugt: «Wir planen 
bereits weitere Projekte mit dieser Me-
thode. Unsere Kunden sind begeistert 
von der Präzision der Technologie und 
der Echtheit, die sie vermittelt.»

 WEITERE INFORMATIONEN:
Swiss Interactive AG
Heuweg 4
5032 Aarau Rohr
Tel +41 62 747 00 00
www.swissinteractive.ch

Schauen Sie sich unseren  
Demofilm an.

swissinteractive.ch/vr-demo

Wie in der Realität erlebt man die Aussicht des zukünftigen  
Wohneigentums der Überbauung Sinfonia

Sven Schatt, Strüby Immo AG, erkundet die Wohnung
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 Schluss mit dem Studieren 
komplizierter Wohnungspläne: 
Mithilfe modernster Technologien 
erleben Käufer ihr neues Zuhause 
auf virtuellen Begehungsrund- 
gängen in einer realistischen Art 
und Weise. Damit wird ein emotiona-
leres Erleben des zukünftigen  
Wohnheims möglich.

Die Firma Swiss Interactive AG ist spe-
zialisiert auf die Umsetzung von indivi-
duellen und qualitativ hochwertigen Vi-
sualisierungen und Animationen sowie 
auf die visuelle Kommunikation von  
Architektur und Immobilien. Für die Vi-
sualisierung von Immobilienprojekten 
werden seit Längerem Instrumente der 
virtuellen Realität (VR) angewendet. Es 
lassen sich beispielsweise 3D-Modelle 
erstellen, die eine räumliche Wahrneh-
mung vermitteln. Durch die Entwick-
lung von VR-Brillen ist es nun möglich, 
auf einer virtuellen Begehung Wohnun-
gen plastisch erlebbar zu machen.

FREI DIE WOHNUNG ERKUNDEN. Derzeit 
gibt es zwei Methoden einer virtuellen 
Begehung mit VR-Brillen – auch Head 
Mounted Displays (HMD) genannt: Bei 
der ersten Anwendung wird ein Smart-
phone auf ein entsprechendes Brillen-
gestell gesteckt. Via Internet kann der 
simulierte Raum von einem beliebigen 
Ort aus begangen werden. Die virtuelle 
Bewegungsfreiheit ist allerdings einge-
schränkt: Der Standort in der künstlich 
erzeugten Wohnung ist fix definiert. 
Von dort aus kann man in weitere Räu-
me wechseln.

Die zweite Methode bietet mehr Be-
wegungsfreiheit. Es handelt sich da-
bei um Brillen mit integriertem Dis-
play. Diese Technik ermöglicht es, eine 
virtuelle Wohnung komplett frei zu be-
gehen: Man erkundet sie von einem 
Zimmer zum nächsten und ist nicht an 

einen fixen Standort gebunden.  
Das Raumempfinden wird so zu einem 
echten, unvergleichlichen Erlebnis.

DIE WOHNUNG SELBST ENTDECKEN. Die 
Firma Strüby Immo AG liess bei Swiss 
Interactive AG eine frei begehbare vir-
tuelle Wohnung ihres Projekts Sinfo-
nia Ennetbürgen erstellen. «Gegenüber 
herkömmlichen Visualisierungsarten 
bietet uns diese Methode die Möglich-
keit, unsere Kundschaft, die eine Im-
mobilie ab Plan erwirbt, noch besser 
über das Objekt zu informieren. Die In-
teressenten können jeden Winkel der 
Wohnung selber entdecken, nach ei-
genem Interesse und im eigenen Tem-
po», erklärt Sven Schatt, Mitglied der 
Geschäftsleitung. Herkömmliche Plä-
ne einer Wohnung seien häufig erklä-
rungsbedürftig und in den Details teil-
weise schwierig zu verstehen. «Die 
dreidimensionale Vorstellung ist nur 
unzureichend vermittelbar. Diesbezüg-
lich ist die Anwendung der VR-Techno-
logie viel intuitiver», so Schatt. Der Im-
mobilienexperte sieht deshalb einen 
klaren Vorteil für seine Kunden. «Er-
freulich ist, dass gerade auch ältere 
Menschen schnell Zugang zur neuen 
Technologie finden.»

EFFIZIENTER BERATUNGSPROZESS. Eine 
komplett freie, virtuelle Wohnungsbe-
gehung mithilfe einer Brille mit inte-
griertem Display bedingt einen fixen 
Ort – etwa einen Showroom, wie ihn 
die Firma Strüby Immo AG bietet – und 
leistungsstarke Computer. Deshalb 
macht die Anwendung dieser Techno-
logie vor allem für grössere Überbau-
ungen Sinn.

Unaufwendiger und kostengünstiger 
ist die eingeschränktere Anwendung, 
bei der für den virtuellen Wohnungs-
rundgang ein Smartphone auf das Ge-
stell der VR-Brille gesteckt wird. Die 

Virtual Reality – Immobilienverkauf mit WOW-Effekt

Methode bietet sich deshalb nicht  
nur für geplante Liegenschaften an,  
sondern auch für bereits bestehende 
Immobilien. Diese lassen sich damit  
jederzeit online besichtigen, ohne das 
Objekt persönlich besuchen zu müs-
sen. Der Beratungs- und Verkaufspro-
zess kann dadurch für die Kundschaft 
und für die Verkäufer effizienter ge-
staltet werden.

EINE LÖSUNG FÜR JEDES BEDÜRFNIS. Die 
Firma Swiss Interactive AG hat sich 
dank dem grossen Know-how ihrer Mit-
arbeitenden unter anderem auf die Er-
stellung von virtuellen Wohnungs- und 
Immobilienrundgängen spezialisiert. 
Dabei wird nicht nur Wert auf neueste 
und qualitativ hochstehende Techno-
logien gelegt, sondern auch auf die in-
dividuelle Beratung der Auftraggeber. 
So sind professionelle und auf die Be-
dürfnisse der Kunden zugeschnittene 
Resultate möglich. Sven Schatt, Mit-
glied der Geschäftsleitung der Firma 
Strüby Immo AG, ist nach der ersten 

Erfahrung von den Möglichkeiten der 
VR-Technologie überzeugt: «Wir planen 
bereits weitere Projekte mit dieser Me-
thode. Unsere Kunden sind begeistert 
von der Präzision der Technologie und 
der Echtheit, die sie vermittelt.»

 WEITERE INFORMATIONEN:
Swiss Interactive AG
Heuweg 4
5032 Aarau Rohr
Tel +41 62 747 00 00
www.swissinteractive.ch

Schauen Sie sich unseren  
Demofilm an.

swissinteractive.ch/vr-demo

Wie in der Realität erlebt man die Aussicht des zukünftigen  
Wohneigentums der Überbauung Sinfonia

Sven Schatt, Strüby Immo AG, erkundet die Wohnung

MARKTPLATZ  HYGIENE PLUS / KÜHLSCHRANK

 Zu frischen Lebensmitteln und 
einer gesunden Ernährung leistet 
auch die Hygiene im Kühlschrank 
einen wesentlichen Beitrag. Ein neu-
artiger Kunststoff im Kühlschrank
sorgt für einen gesunden Lifestyle. 
Das Wachstum oder die Verbreitung
von schädlichen Mikroorganismen 
auf der Oberfläche der Innenwän-
de und der Kühlschranktür wird bis 
zu 99.9 % vermindert. Das moderne 
Material beugt zudem unangeneh-
men Gerüchen vor. 

Sämtliche SIBIR-Kühlschränke  
der Swiss Premium Line mit  
über 200 Litern Nutzinhalt bieten  
diesen zusätzlichen Vorteil.

 WEITERE INFORMATIONEN:
SIBIRGroup AG
Bahnhofstrasse 134
8957 Spreitenbach
Tel. 044 755 73 00
info@sibirgroup.ch
www.sibirgroup.ch

HygienePlus – mehr Hygiene im SIBIR-Kühlschrank

Einbaukühlschrank SIBIR Prestige  
mit HygienePlus-Vorteil

Weitere Informationen zum Unternehmen SIBIRGroup:  
Breites Sortiment sowie über 70 Jahre Erfahrung

Die Marke SIBIR ist seit über 70 Jahren in den Schweizer Haushalten für die 
Herstellung von Kühlschränken bekannt. Gegründet wurde die Firma 1944 mit 
dem Ziel, erstmals einen Volkskühlschrank zu produzieren. Heute sind  
unter dem Dach von SIBIRGroup AG, eine Tochtergesellschaft von V-ZUG AG, 
verschiedene Marken, Sparten und Dienstleistungen vereint:

GERÄTE FÜR KÜCHE UND WASCHRAUM. SIBIRGroup AG bietet ein breites  
Sortiment an Haushaltgrossgeräten im mittleren Preissegment für die moder-
ne Küche und den Waschraum im Eigenheim und Mehrfamilienhaus. Dies  
umfasst sämtliche Geräte wie Backöfen, Kochherde, Steamer, Dunstabzugs-
hauben, Geschirrspüler, Kühlschränke, Gefrierschränke, Waschmaschinen, 
Wärmepumpentrockner, Raumluft-Wäschetrockner und Wäschehängesysteme 
der Marken SIBIR, Gorenje, V-ZUG und ESCOlino®.

SIBIRTHERM HEIZT GANZ SCHÖN EIN - MIT HOLZ, ÖL ODER PELLET. Unter der Marke  
SIBIRtherm werden seit über 50 Jahren vollautomatische Warmluftölöfen in 
Schlieren produziert. Diese Heizgeräte überzeugen durch niedrigen Verbrauch 
und geringe Installationskosten. Ergänzt wird das Angebot durch Pelletöfen,  
manuelle und halbautomatische Ölöfen, Kaminöfen, Dauerbrandöfen und Herde.

SIBIRRECYCLING - KOMPLETTE ENTSORGUNGSKONZEPTE. Von der Mutterfirma  
V-Zug hat SIBIRGroup im Jahre 2009 das Recycling-Geschäft übernommen  
und vertreibt Stahl- und Kunststoffcontainer, Kehrichteimer und Abfall- 
sammelkörbe für Liegenschaften unter dem Markennamen SIBIRrecycling.

Gerät kaputt? Anruf genügt!

Basel 061 337 35 35, Biel 032 344 85 44, Chur 081 286 73 73,  
Crissier 021 637 43 70, Jona 055 225 15 55, Köniz 031 970 23 42, 
Rothrist 062 287 77 87, St. Gallen 071 282 55 03, Thun 033 334 59 59, 
Winterthur 052 269 13 69, Zürich 044 446 11 11

Wenn Küchenapparate, Waschmaschine oder Tumbler aussteigen, 
wenn es um kleine Reparaturen, Ergänzungen oder einen grossen 
Austausch in Küche und Waschraum geht, ist der Küchenexpress 
von Sanitas Troesch blitzschnell zur Stelle. Kompetent, unkompli-
ziert, gut. www.kuechenexpress.ch
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Eine Armaturenlinie, die sich unaufdringlich in top funktionelle Küchenumgebungen  
einfügt, ist die neue arwa-twinplus. Die Ausführung mit geradem Auslauf und  
Auszugbrause ist um 360° schwenkbar. Die Auszugbrause integriert zwei unterschied- 
liche Strahlarten. Foto: arwa

Küchen, die nahtlos in den Wohnraum übergehen, laden ein, gesellige Anlässe  
unter Freunden zu kultivieren. Die neuen Spültischmischer arwa-twinplus passen  
per-fekt in Küchen, in denen Wert auf hochwertige Produktqualität und  
puristisches Design gelegt wird. Foto: arwa

MARKTPLATZ  PRODUKTE-NEWS

 Die neuen Küchenarmaturen 
arwa-twinplus strahlen eine klare, 
reduzierte Formensprache aus und 
integrieren eine nutzerfreundliche 
Technik. Sie passen perfekt in 
Küchen, in denen Wert auf hoch- 
wertige Produktqualität und 
puristisches Design gelegt wird. 

Küchen, die nahtlos in den Wohnraum 
übergehen, laden ein, gesellige Anläs-
se unter Freunden zu kultivieren. Eine 
offene Küche bedeutet auch, dass Ar-
maturen und Geräte für jeden sichtbar 
sind. Umso mehr lohnt es sich, die Pro-
dukte sorgfältig auszuwählen. Eine Ar-
maturenlinie, die sich unaufdringlich in 
top funktionelle Küchenumgebungen 
einfügt, ist die neue arwa-twinplus. Zur 
Auswahl steht je ein Modell mit gera-
dem oder mit gebogenem Auslauf. Das 
Design ist von logischen Übergängen 
und Materialeffizienz geprägt, was den 
Armaturen eine moderne Nonchalance 
verleiht. Kombiniert mit der nutzer-
freundlichen Bedienung avanciert arwa-
twinplus zum unverzichtbaren Design-
element für offene Küchenkonzepte. 

EINE ARMATURENLINIE – ZWEI AUS- 
FÜHRUNGEN. Die Küchenmodelle arwa-
twinplus sind mit geradem oder gebo-
genem Auslauf erhältlich. Jede Linie 
umfasst zwei Ausführungen: Der Spül-
tischmischer mit geradem Auslauf und 
Auszugbrause ist um 360° schwenk-
bar. Die Auszugbrause integriert zwei 
unterschiedliche Strahlarten. Dasselbe 
Modell ohne Auszugbrause ist um 160° 
schwenkbar. Zur Auswahl stehen die 
Ausführungen Chrom und Edelstahl. 

Der Spültischmischer mit geboge-
nem Auslauf ist nur in der Ausführung 
Chrom erhältlich. Die Variante mit in-
tegriertem Zugauslauf ist um 360°, 

die Variante ohne Zugauslauf um 160° 
schwenkbar.

Alle Spültischmischer der Linie arwa-
twinplus verfügen über eine Ausladung 
von 225 mm und integrieren eine ver-
senkte Luftmischdüse, die das Design 
zusätzlich aufwertet. 

TECHNISCHE BESONDERHEITEN. In Sachen 
Umweltbewusstsein zeigt sich arwa-
twinplus progressiv. Die Spültischmi-
scher sind mit der neuen Funktion Eco+ 
ausgestattet. Diese stellt sicher, dass 
sich der Bedienhebel bei der meistge-
brauchten mittigen Grundstellung im 
Kaltwasserbereich befindet. Im Alltag 
umgesetzt heisst das, dass sich der He-
bel nur von oben nach unten, nicht aber 
nach hinten bewegen lässt. Nebst dem 
umweltbewussten Umgang mit Warm-
wasser und Energie kann dies bei In-
stallationen vor der Küchenwand, vor  
einem Fenster oder bei engen baulichen 
Vorgaben von grossem Vorteil sein.  

Zudem gewährleistet die integrierte  
35 mm-Patrone eine Mengen- und Tem-
peraturlimitierung, was sich ebenfalls 
positiv auf den Wasser- und Energiever-
brauch auswirkt. Die Modelle mit gera-
dem Auslauf sowie das Modell mit run-
dem Auslauf und Zugauslauf erfüllen 
die Anforderungen der Energieetiket-
te «A» und das Modell mit gebogenem 
Auslauf ohne Zugauslauf der Energiee-
tikette «B» vom Bundesamt für Energie 
BFE, Energie Schweiz. Und nicht zuletzt 
sind alle Spültischmischer sind mit einer 
Zentralmutter versehen, die für eine  
sichere und stabile Befestigung sorgt.

DAS DURCHGÄNGIGE EINRICHTUNGS- 
KONZEPT. Wichtig zu wissen: Die  
neuen arwa-twinplus Küchenmodel-
le harmonieren perfekt zu der 2014 

Küchenarmatur arwa-twinplus – kompromisslos geradlinig

lancierten und sehr erfolgreichen, 
gleichnamigen Bad-Serie. Architekten, 
Planer und Endkonsumenten erhalten 
damit eine durchgängige Designlinie 
für Bad und Küche. 

«arwa-twinplus ist eine Küchen- 
armatur, die ich für mich persönlich 
gestaltet habe, da ich zeitlos  
modernes Design liebe und höchste 
Qualität schätze.»

Andreas Dimitriadis, platinumdesign 

DIE MARKE ARWA – LEBENSART  
KULTIVIEREN. Die Marke arwa kultiviert 
echte Lebensart in Bad und Küche. Sie 
ist mit einem gesunden Ehrgeiz verse-
hen, den Stand der Entwicklung bestän-
dig herauszufordern. Getragen durch 
das Selbstverständnis, dass nur Präzi-
sionsarbeit und Qualität zu zielgenau-
en und hochwertigen Resultaten füh-
ren. Und beflügelt durch die Gewissheit, 
dass letztlich nur die eigenständige 

Ästhetik zu individuellem Ausdruck  
inspiriert. Die innovativen Bad- und  
Küchenarmaturen begeistern mit  
einem individuellen Stil, der inspiriert. 
Ihr Design verkörpert puristische Re-
duktion, die Raum für Substanz schafft.  
Das ist arwa.

DAS UNTERNEHMEN UND SEINE MARKEN
Die Similor AG ist der erste Schweizer 
Armaturenhersteller, dessen Ursprung 
auf die Gründung der Firma Kugler  
Robinetterie SA im Jahr 1854 zurück-
geht. Heute produziert Similor für den 
Schweizer Markt die Armaturenmar-
ken arwa, Similor Kugler und Sanima-
tic sowie für den internationalen Markt 
die Armaturenmarke Laufen. Das Sorti-
ment umfasst Armaturen für das Bad, 
die Küche und den öffentlichen Bereich.

 WEITERE INFORMATIONEN:
www.arwa.ch



Ein extra breiter Waschtisch aus SaphirKeramik in der Grösse 1200 x 460 mm  
mit Ablage rechts ergänzt das Kartell by Laufen Sortiment. Foto: Keramik Laufen
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 Ein Dialog zwischen zwei gegen- 
sätzlichen Unternehmen, die den 
Fokus auf ein gemeinsames Konzept 
und auf die damit verbundenen 
Emotionen setzen. Auf dieser Basis 
haben die beiden Markenhersteller 
Kartell und Keramik Laufen das 
integrierte Gesamtbadprojekt 
Kartell by Laufen ins Leben gerufen. 
Jetzt erweitert der Schweizer 
Badspezialist das Sortiment mit 
neuen Waschtischen, Möbeln und 
passenden Armaturen. Neu be- 
reichert auch ein spülrandloses  
WC das Sortiment.

Das Gesamtbadkonzept Kartell by Lau-
fen kombiniert den Blick von Kartell 
für Ursprünglichkeit und Innovations-
kraft mit dem Sinn für Qualität und 
dem Forschungsdrang von Keramik 
Laufen. Das erklärte Ziel beider Unter-
nehmen lag von Anfang an darin, die 
Grundgestaltung, die Formgebung und 
die Nutzungsmöglichkeiten des Bade-
zimmers in eine zeitgemässe Wohnum-
gebung zu transformieren. Die beiden 
mit dem Projekt beauftragten, inter-
national anerkannten Designer Ludo-
vica und Roberto Palomba schufen 
letztendlich ein Gesamtbad, in dem in-
novative Werkstoffe, überraschende 

Materialkombinationen und  
eine träumerische Sinnlichkeit auf- 
einandertreffen. 

DIE SORTIMENTSERWEITERUNG AUF  
EINEN BLICK. Neu bietet Keramik Laufen 
zwei asymmetrische Handwaschbecken 
aus SaphirKeramik in der Grösse 460 x 
280 mm mit rechter oder linker Armatu-
renbank an. Ebenfalls neu im Sortiment 
sind ein unterbaufähiger Waschtisch 
in der Grösse 900 x 460 mm mit Abla-
ge rechts sowie ein extra breiter Wasch-
tisch in der Grösse 1200 x 460 mm mit 
Ablage rechts. Passende Möbel, mit  
jeweils einer oder zwei Schubladen und 
das neue spülrandlose WC bringen  
eine aufgeräumte Stimmung und tadel-
lose Hygiene ins Bad. Speziell für Ho-
tels sind neu praktische Handtuchhal-
tergestelle – wahlweise in Chrom oder 
Schwarz matt – erhältlich. Ausserdem 
gibt es den runden Spiegel in den Far-
ben Kristallklar, Bernstein und Mandari-
ne neu optional mit indirekter LED-Be-
leuchtung, was dem Bad ein besonders 
stimmungsvolles Ambiente im Bad ver-
leiht. Und nicht zuletzt sorgen der run-
de Spiegel und die Hängeleuchten im 
unverkennbaren Barock-Stil neu in auch 
in trendigem Kupfer für einen glänzen-
den Auftritt. 

Neue Keramiken, Möbel und Armaturen für Kartell by Laufen

ZUWACHS IM ARMATURENSORTIMENT  
KARTELL BY LAUFEN. Auch die Armatu-
renlinie von Kartell by Laufen erhält Zu-
wachs. Auf Kundenwunsch wurde das 
Sortiment um elegante Armaturen mit 
Bedienhebel erweitert. Zur Auswahl ste-
hen ein Waschtischmischer, ein Stand-
säulenmischer für Aufsatzwachbecken 
sowie ein Bidetmischer. Schwung in li-
near gestaltete Bäder bringt die eben-
falls neue 2-Loch Armatur mit ihrem an-
mutig gebogenen Auslauf. Zusätzlich 
zum bestehenden Sortiment mit Disc 
sind jetzt auch Wandmischer erhältlich. 

Diese verschönern die Wand nicht nur 
mit einem kecken Design sondern  
bieten dem Nutzer auch eine praktische 
Ablagefläche für persönliche Acces-
soires an. Montiert werden sie mit der 
innovativen Unterputzeinheit Simibox 
1-Point.

 WEITERE INFORMATIONEN:
Keramik Laufen AG
Wahlenstrasse 46, 4242 Laufen
061 765 71 11
forum@laufen.ch 
www.laufen.ch

Beherrschen Sie die ganze 
Immobilien-Klaviatur.

MAS Real Estate Management
Dieses Masterstudium deckt alle 
relevanten Fragen rund um Immo-
bilien ab.

Jetzt zum Infoabend oder persönli-
chen Beratungsgespräch anmelden.
fh-hwz.ch/masrem
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 In wenigen Jahren ist mehr als 1/3 
der Schweizer Bevölkerung über 60 
Jahre alt. Nach einer Studie befas-
sen sich 80 % der Menschen ab 
dem 50. Lebensjahr mit der Situa-
tion und der Frage: wo und wie wer-
de ich im Alter wohnen? Und rund 
90 % entscheiden sich dann im Al-
ter in der ihnen vertrauten Umge-
bung bleiben zu wollen. Vor allem 
Eigenheimbesitzer wählen diese 
Variante, obgleich sie sehr offen 
nach Alternativen wie Wohngemein-
schaften, Familiengemeinschaft, 
alters- oder behindertengerechtes 
Bauen, kleinere Wohnung oder so-
gar Altersheim in Betracht gezo-
gen haben.  

Häufig wird der Traum vom langen  
gesunden Leben im eigenen Haus 
plötz-lich durch einen Sturz verändert.  
Laut bfu und Suva ist die häufigste Un- 
fallursache der Sturz im häuslichen  
Bereich, wobei über 1000 Stürze im 
Jahr, vor allem an Treppen, zum Tode 
führen. Daher erinnert die suva in ihrer 
grossen Kampagne «stolpern.ch»  
immer wieder: «mit einer Hand am 
Handlauf lassen sich die meisten  
Stürze vermeiden». Ärzte raten jedoch 
Treppen zu nutzen, und auf Aufzüge 
und Lifte zu verzichten, denn Treppen 
sind das Fitnessstudio im Alter. Mit  
60 Jahren sollten täglich 400 Stufen 
genutzt werden, jede Stufe einzeln,  
mal mit dem ganzen Fuss, mal mit 
dem Ballen, und auch das Tempo beim  
Treppensteigen sollte man verändern, 
mal langsam oder etwas schneller  
ist für die Kräftigung und die Gesund-
heit besonders empfehlenswert.  
Dazu der Hinweis immer mit einer 
Hand am Geländer oder am Handlauf.

Das Institut Treppensicherheit emp-
fiehlt im häuslichen Bereich auf  
der Wandseite der Treppen, dort wo  
die Stufen breiter und damit sicherer 
sind, einen Handlauf anzubringen.  
Dieser soll griffsicher sein, immer 
durchlaufend in der gleichen Höhe an- 
gebracht und wenn möglich auch  
über die letzte Stufe geführt werden. 
Die SIA Normen schreiben an jeder 
Treppe ab 5 Stufen -egal ob Innen oder 
Aussen zumindest einen Handlauf vor. 
In Gebäuden mit Publikumsverkehr,  
wo auch mit alten und behinderten 
Menschen zu rechnen ist, müssen lt. 
Gesetz und Norm beidseitig Handläufe 

angebracht werden, sogar bereits ab 
2 Stufen. Was für den öffentlichen Be-
reich gilt, muss nicht zuhause ange-
wendet werden, doch wer sicher auf 
Treppen leben will, rüstet seine Trep-
pen im Haus, vor dem Haus oder im 
Garten mit Handläufen nach. (Am bes-
ten aus handwarmen Material, nach 
Norm ausgeführt und optisch pas-
send zum Haus, denn der Handlauf 
soll nicht nur sicher und schön sein, 
sondern sie einladen, täglich mehrfach 
zu nutzen, damit sie noch viele Jah-
re selbständig in Ihrem Haus verblei-
ben können. 

Als Fachfirma für die Nachrüstung von 
Handläufen ist vor allem die Firma  
Flexo-Handlauf bekannt, die eine gros-
se Auswahl im Innen und Aussenbe-
reich anbieten kann. Sie ist in der gan-
zen Deutschschweiz vertreten und hat  
ihren Firmensitz in Winterthur. Wer 
will, lässt sich vor Ort durch einen 
Fachberater beraten, der die Vielzahl 
der Produkte zeigt und unverbindlich  
eine Offerte erstellt. 

 WEITERE INFORMATIONEN:
Flexo-Handlauf GmbH 
Seenerstrasse 201 
8405 Winterthur 
Tel. 052 534 41 31 
Gratis-Tel. 0800-04 08 04 
www.flexo-handlauf. ch 

Sicher Zuhause – Handläufe bringen Sicherheit 

Aluminium-Aussenhandlauf in Dunkelgrau mit aufgeschraubten Chromstahlstützen.

Durchlaufender Handlauf wandseitig mit Kugelverbindungen.
Geschwungener Aussenhandlauf mit  
einbetonierten Chromstahlstützen.
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 Der Wert einer Immobilie ist in 
besonderem Masse abhängig vom 
Erscheinungsbild des Badezimmers: 
Eine Wohnung mit einer hoch- 
wertigen Sanitärausstattung ohne 
Gebrauchsspuren überzeugt 
potenzielle Interessenten und 
erzielt die gewünschten Mietein-
nahmen. 

Im Badezimmer wird nichts so stark 
beansprucht wie der Waschtisch, denn 
er wird von allen Bewohnern mehrmals 
am Tag zur Hygiene und Körperpfle-
ge genutzt. Mit einem falschen Mate-
rial können hier schon nach kurzer Zeit 
unschöne Verschleissspuren die Fol-
ge sein. Mit Produkten aus Kaldewei 
Stahl-Email wird der Eigentümer  
den hohen Ansprüchen seiner zukünf-
tigen Mieter gerecht. 

QUALITÄTSGARANTIE FÜR KALDEWEI 
STAHL-EMAIL. Durch seine klaren Mate-
rialvorteile hat sich Stahl-Email im Bad 
seit Jahrzehnten bewährt. Daher über-
trägt Kaldewei die klare Überlegen-
heit dieses Materials von emaillierten 
Duschflächen und Badewannen nun 
auch auf Waschtische. Dank ihrer aus-
sergewöhnlichen Beständigkeit und 
Stabilität zeigen die Waschtische auch 
nach Jahren keine Kratzer, Risse oder 
Verfärbungen. Ein klares Plus, wenn es 
darum geht, die Wohnung wieder neu 
zu vermieten. Für die besondere Lang-
lebigkeit seiner Waschtische gibt  
Kaldewei eine 30-jährige Garantie. 

KALDEWEI: IDEALER PARTNER FÜR DIE  
WOHNUNGSWIRTSCHAFT. Mit den vielsei-
tigen Produktlösungen, die zugleich 
höchsten Designansprüchen gerecht 
werden, stellt der Premiumhersteller 
Kaldewei seine Kompetenz als Part-
ner der Wohnungswirtschaft unter Be-
weis. Duschflächen, Badewannen und 

Wirtschaftliche Lösungen für den modernen Wohnungsbau

Waschtische aus Kaldewei Stahl-Email 
ermöglichen Bauherren eine perfekt 
aufeinander abgestimmte Badgestal-
tung in gewohnt kompromissloser 
Qualität – für Einfamilienhäuser, Eigen-
tums- und Mietwohnungen sowie für 
Immobilien im Luxussegment.

 WEITERE INFORMATIONEN:
Franz Kaldewei AG
Rohrerstrasse 100
CH-5000 Aarau
Tel.: 062 205 21 00
Fax: 062 212 16 54
info.schweiz@kaldewei.com
www.kaldewei.ch

Alle Kaldewei Waschtische werden aus Kaldewei Stahl-Email gefertigt und überzeugen mit Langlebigkeit und Stabilität.  
So zeigen sie auch nach Jahren keine Gebrauchsspuren – 30 Jahre garantiert. 

 Der «11. Kadertag der Gebäude-
technik» ist der Arbeitsmethodik  
der Zukunft gewidmet. Die Referate 
zeigen auf, was Immobilienfirmen, 
GT-Planer , Installationsfirmen und 
Produkte-Lieferanten in der Zukunft 
voneinander erwarten. Die Tagungs- 
teilnehmer vernehmen von den 
Besten dieser neuen Technologien, 
auf was sie sich vorbereiten müssen.

Als vermutlich erste Tagung präsen-
tieren die beteiligten Fachverbände 
mit drei Referaten die gesamte Ket-
te des digitalen Bauens: Vom Bauherrn 
bis zum Facility Management. Die Ta-
gungsteilnehmer erhalten sehr praxis-
bezogene Einblicke in die digitale Zu-
kunft der Gebäudetechnik und verneh-
men vom Gründer der SwissBIMLibrary 

persönlich, was diese Bibliothek  
bieten kann. 

Dass die Digitalisierung und technolo-
gische Entwicklung auch vor dem Bau- 
und Immobilienmarkt, und insbesonde-
re der vernetzten Städteplanung, nicht 
Halt macht, erfährt man im Beitrag  
von Wüest&Partner. Ergänzend dazu  
informiert Prof. Dr. Arno Schlüter zur  
aktuellen Forschung der ETH Zürich 
über nachhaltige Gebäudesysteme der 
Zukunft.

Im digitalen Marketing wird die mehr-
fach preisgekrönte Bestsellerauto-
rin Anne Schüller unterhaltsam für die 
neue Ära der Kommunikation ihre 
Zuhörer fit machen. Und als Lecker-
bissen wird der bekannte Radio- und 

Digitale Gebäudetechnik – Herausforderung und Chance

TV-Journalist und Russland-Experte  
Peter Gysling eine zeitgemässe Ein-
schätzung zum Verhältnis Russland, die 
Nato und Europa geben. 

Es lohnt sich, Zeit in einen besonderen 
Arbeitstag zur Weiterbildung in  
Baden zu investieren. Profitieren Sie 
vom Gedankenaustausch mit Ihren 
Branchenpartnern.

Tagungsprogramm und Anmeldung  
unter: www.proklima.ch

 WEITERE INFORMATIONEN:
Kadertag Gebäudetechnik
Dienstag, 8. November 2016
ab 08.30 Uhr
Trafohalle Baden
www.proklima.ch
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 Wer viele Stunden am Schreib-
tisch verbringt, sollte seinem 
Rücken etwas Gutes gönnen. Das 
grosse Sortiment von Giroflex 
bietet ergonomische Konzepte 
«Swiss made». Bei Internetstore.ch 
findet man seinen Wunschstuhl  
zum günstigen Preis. 

Lange Zeit galt Giroflex als hochprei-
sig. Geschuldet der Tatsache, dass das 
1872 in Koblenz gegründete Unterneh-
men nach wie vor in der Schweiz pro-
duziert. Insgesamt 19 Produktserien 
werden hier gefertigt. Vom Drehstuhl 
über Konferenz- und Besucherstuhl  
bis zu Hocker und Tisch. Was die  
Werkstätte verlässt, ist individuell  
auf seinen zukünftigen «Besitzer» zu-
geschnitten. Varianten, Materialien 
und Ausstattung sind frei wählbar und  
werden erst nach Auftragseingang  
produziert. 

OPTIK, DESIGN UND FARBENVIELFALT
Modelle wie der Giroflex 64 mit perfek-
tem Sitzkomfort sind bereits Design-
klassiker. Innovationen wie der leichte, 
moderne Giroflex 545 beleben mit ih-
rer bunten Farbigkeit jeden Raum. Der 

Büro-Onlineshop Internetstore.ch führt 
Giroflex und bietet mit dem «Giroflex-
Konfigurator» jedem Besucher die 
Möglichkeit, seinen Wunschstuhl be-
reits am Computer zusammen zu stel-
len. Aus einer Vielfalt an Ausstattun-
gen, Farben und Materialien lässt sich 
genau das richtige Modell finden. Stoff 
oder Leder? Teppich- oder Gummirol-
len? Fuss aus Chrom oder Kunststoff? 
Verstellbare Sitzneigung und Lordo-
senstütze? Alles ist möglich.

PREISVORTEIL NACH ANGEBOTSANFRAGE
Der Preisvorteil eines Angebots über 
den so genannten Giroflex-Konfigura-
tor beträgt bei Internestore.ch rund  
30 % gegenüber dem Listenpreis. Das 
Einstiegsmodell, der 353 mit ergono-
misch geformtem Sitzrücken in 3D-
Gewirk, ist bereits unter Fr. 400.– er-
hältlich. Und auch der hochwertige 
Bürodrehstuhl mit allen Finessen wie 
Kleiderbügel, bezogener Rücken- 
schale in Leder, 4D-Armlehen wird bei 
Internetstore.ch erschwinglich.

 WEITERE INFORMATIONEN:
www.internetstore.ch

Individuelle Bürostühle von Giroflex bei Internetstore.ch

Büromaterial günstig online kaufen

Qualität und Design vereint im Giroflex

Steht für gesundes, dynamisches Sitzen

Technisch perfekt – der Giroflex
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MARKTPLATZ  PRODUKTE-NEWS

 Im aargauischen Oberwil-Lieli  
hat Servicetechniker André Nauer eine 
Anlage in Betrieb genommen, die zwei 
Quellen miteinander kombiniert. 
Während die Sole/Wasser-Wärme-
pumpe die Wärmeenergie aus dem 
Erdreich bezieht, sorgen die Kollek- 
toren auf dem Dach dafür, dass mit 
der Gratisenergie der Sonne, mög- 
lichst viel Strom bei der Trinkwasse-
rerwärmung eingespart wird.

Text Antonio Suárez. Sanitärinstallateur 
und Servicetechniker André Nauer hat 
diesen Frühling die Kombispeicheranla-
ge der Firma Weishaupt im neuen Famili-
enhaus eingeweiht. Sie steht im Neubau 
auf dem elterlichen Grundstück im hei-
mischen Oberwil-Lieli, gelegen im Reus-
stal im Bezirk Bremgarten, ganz nah an 
der Grenze zum Kanton Zürich. Nauer hat 
die Anlage selbst geplant und konzipiert 
und zusammen mit seinem Bruder ins-
talliert, seines Zeichens ebenfalls gelern-
ter Heizungsmonteur und Sanitärtech-
niker. Der Neubau war ursprünglich für 
die Eltern gedacht. Nun ist aber nur seine 
Mutter eingezogen, da sein Vater im ver-
gangenen November an Krebs verstarb. 
«Das Haus wurde aber fertig gebaut», er-
läutert André Nauer. «Und die Anlage ha-
ben wir schliesslich am Ostersamstag, 
26. März 2016, in Betrieb genommen.  Die 
Anlage ist so konzipiert, dass sie die Son-
nenenergie optimal nutzt. Wir haben ei-
nen 910-Liter-Speicher, der nur über die 
Sonnenkollektoren aufgeheizt wird. So-
bald genügend Sonnenenergie zur Verfü-
gung steht, können wir noch zusätzlich 
400 Liter Warmwasser erzeugen. Insge-
samt verfügen wir damit über rund 1300 
Liter Speicher für Solarenergie. Dies er-
möglicht es uns, auch in den Übergangs-
zeiten zu heizen und Warmwasser bereit-
zustellen.»

GROSSZÜGIGER WÄRMESPEICHER. Der Ener-
giespeicher der Anlage besteht zu hun-
dert Prozent aus Heizungswasser. 910 
Liter werden mit den Solarkollekto-
ren aufgeheizt. Zusätzlich wird weite-
res Warmwasser auf über 80° C mit einer 
Umschichtpumpe aufgeheizt, und zwar 
solange genügend Sonnenergie zur Ver-
fügung steht. Die Wärmeenergie wird so-
wohl für die Erzeugung von Warmwasser 
als auch für die Bodenheizung verwendet. 
Die Vorzüge spielt das System vor allem 
während der Übergangszeiten aus, also 
im Frühjahr und Herbst. Denn im Sommer 
benötigt man kaum Heizenergie. Die  
Fläche der Sonnenkollektoren beträgt 
9.32 m2. Sie sind in das Ziegeldach inte-
griert und auf Ostsüdost ausgerichtet. 
Während der warmen Jahreszeit scheint 
die Sonne von frühmorgens bis zirka  
15 Uhr nachmittags direkt auf die Kollek-
toren, bestätigt Nauer.

Die Leitidee für die Kombination der  
Sole/Wasser-Wärmepumpe mit Solar-
kollektoren bestand darin, möglichst viel 

Energie vom Dach herunterzuholen.  
«Bei einem Speicher von nur 200 oder 
400 Litern würde die Solaranlage  
automatisch abschalten, sobald der Wär-
mespeicher sein Speicherpotenzial  
erschöpft hat, was ziemlich rasch erfolgt. 
Ziel war es, die Laufzeit der solarthermi-
schen Anlage auf dem Dach zu erhöhen, 
indem wir einen grossen Energiespeicher 
installierten», erläutert der Sanitär- und 
Servicefachmann die Beweggründe. Die 
Redundanz des Warmwasserspeichers 
ermöglicht es in der Tat, die Wärmepum-
pen ruhen zu lassen, solange genügend 
Sonnenergie verfügbar ist. «Die Isolati-
on des Speichers erlaubt uns, die Wär-
me über mehrere Tage lang zu speichern. 
Wenn das Temperaturmaximum von 80 
bis 90°C erreicht ist, stellt die Umwälz-
pumpe der Solaranlage automatisch ab 
und schaltet sich erst wieder ein, wenn 
die Wärmeenergie aufgebraucht ist.» Bei 
vergleichbaren Anlagen ohne Umschicht-
pumpe reicht  diese Wärme im Sommer 
üblicherweise meist eine Woche, bis die 
Solarpumpe wieder mit aufheizen be-
ginne, führt Nauer weiter aus. «Im Win-
ter scheint die Sonne zwar nicht so stark, 
doch sobald nur ein wenig Wärme ge-
speichert wird, kann diese Energie für die 
Heizung verwendet werden.»

Zwischen dem eigentlichen Energie-
speicher und dem Warmwasserspeicher 
kommt eine sogenannte Umschichtpum-
pe zum Einsatz. Wie funktioniert diese 
eigentlich? Fachmann Nauer erläutert: 
«Sowohl im Energie- wie im Trinkwas-
serspeicher haben wir Temperaturfüh-
ler installiert. Sobald die Temperatur im 
Energiespeicher höher ist als im Trink-
wasserspeicher, kann die Wärme des 
Energiespeichers in den Trinkwasserspei-
cher gepumpt werden.» Dies geschehe 
dank der Fühler vollautomatisch, sagt der 
Weishaupt- Servicetechniker. «Über das 
Wellrohr des Energiespeichers wird das 
Trinkwasser vorgewärmt. Zusätzlich ver-
fügt der Trinkwasserspeicher über einen 
Elektroeinsatz mit 4 kW Leistung. Einmal 
pro Woche macht die Wärmepumpe ei-
ne Legionellenschaltung, das heisst das 
Wasser wird auf 60° C erhitzt, um die Kei-
me abzutöten. Wenn genügend Sonnen-
energie verfügbar ist, wird das Wasser 
aber sowieso auf über 60° C erwärmt.» In 
diesem Fall wird die Schaltung nicht aktiv. 

ZWEI SONDEN ERZEUGEN ERDWÄRME
Die installierte Sole/Wasser-Wärmepum-
pe verfügt über zwei Bohrungen mit Erd-
sonden von über 170 Metern Tiefe. Sobald 
die Wärmepumpe anläuft, bringt die So-
lepumpe den ganzen Kreislauf in Bewe-
gung. Über den Tauscher wird die Wärme 
entzogen, das Kältemittel in der Wärme-
pumpe wird komprimiert, sprich: ver-
dampft. Danach fliesst diese Wärme in 
einen zweiten Wärmetauscher, wo sie 
schliesslich ans System abgegeben wird. 
«Die Wärme wird aus der Soleenergie ge-
wonnen. Das Solewasser wird durch das 

Wärmeredundanz dank Sonnen- und Erdenergie

Erdreich gepumpt, wo es der Erde Wärme 
entzieht, um diese anschliessend, oben 
angelangt, an die Wärmepumpe wieder 
abzugeben», erklärt Nauer.

Das Solewasser ist ein Fertiggemisch. 
Das Volumen beträgt rund 780 Liter. Die 
Sonden muss man gut entlüften, da an-
sonsten der Sole/Wasser-Mix nicht zirku-
lieren würde. Der Durchfluss ist abhängig 
von der Temperaturdifferenz zwischen 
Vor- und Rücklauf. Diese beträgt in der 
Regel mindestens 2.5 Kelvin. Dies ent-
spreche einem optimalen Wert, hält  
André Nauer im Gespräch fest. Der Ein-
tritt in die Sole erfolgt bei 6.5 und der 
Austritt bei 9° C. Damit wird der entspre-
chende Temperaturgewinn von 2.5  
Kelvin erreicht.

Die Energieübertragung an den Kälte-
kreislauf und weiter an das Heizungs-
netz erfolgt durch die Verdampfung des 
Kältemittels. Durch die Verdichtung wird 
anschliessend die nutzbare Temperatur 
erzeugt. 

Vier Expansionsgefässe für alle Kreisläufe 
sorgen dafür, dass Volumenausdehnun-
gen aufgenommen werden. Der Druck  im 
Solekreislauf beträgt im Normalfall um 
die 2,3 bar. Sicherheitsventile sorgen da-
für, dass der Druck 3 bar nicht übersteigt.

KOMPAKTE UND REDUNDANTE ANLAGE. «Es 
handelt sich um eine sehr kompakte und 
redundante Installation», beschreibt Nau-
er die Vorzüge der Anlage. «Im Heizkreis-
lauf zirkuliert entmineralisiertes Wasser. 
Damit werden Kalkabscheidungen ver-
mieden und die Funktion der Pumpen 
und Armaturen erhalten.» Nauer schätzt, 
dass im Jahr bis zu 20 Prozent Energie 
eingespart werden kann, vor allem wäh-
rend der Übergangszeiten. Denn die Anla-
ge komme insbesondere im Frühling und 
im Herbst zum Tragen. Gemäss Herstel-
lerangaben kann im Jahresschnitt in die-
sen Breitengraden die Solarenergie etwa 
60 % des Warmwasserbedarfs decken. 

Nauers Hoffnung ist, dass er bei ge- 
nügend Sonnenenergie gar nicht auf die 
Wärmepumpe angewiesen ist, so dass 
diese überhaupt nicht erst anläuft. Bei 
ausreichender Sonneneinstrahlung wäre 

damit für die Erzeugung von Warm- und 
Heizungswasser der zweite Wärmeerzeu-
ger, nämlich die Sole/Wasser-Wärme-
pumpe, nicht erforderlich. Mit anderen 
Worten, die Solarenergie könnte die Hei-
zenergie alleine aufzubringen. «Das Ver-
sprechen das ich mir mache, ist, dass die 
Wärmepumpe nur dann läuft, wenn die 
Sonne nicht scheint.»

Eine Motivation für die Installation dieser 
Kombianlage von Sole/Wasser-Wärme-
pumpe mit Solareinbindung bestand für 
Nauer auch darin, die Stromkosten mög-
lichst gering zu halten. «Das möchten wir 
mit der Sonnenergie auf dem Dach er-
reichen, die gratis zur Verfügung steht.» 
Dass dadurch auch die Umwelt geschont 
wird, ist für den Heizungsinstallateur ein 
willkommener Nebeneffekt. «Doch das 
Hauptziel war von Anfang an zu errei-
chen, dass die Wärmepumpe so wenig 
wie möglich zum Einsatz gelangt.» 

Bei Wärmepumpen kommen in der 
Hauptsache drei Energiequellen zum Ein-
satz: Luft, Sole oder Grundwasser. Im Fal-
le der Nauers in Oberwil-Lieli kam Grund-
wasser aufgrund der herrschenden geo-
logischen Verhältnisse nicht in Frage. Luft 
war kein Thema, weil bei der Erzeugung 
von Wärme über das Medium Luft bei 
Anlagen im Freien nicht selten Nachbar-
schaftskonflikte aufgrund der Lärmemis-
sionen dieser Geräte entstehen, Nauer 
entschied sich für die Sole. «Durch mei-
ne Erfahrungen beim Service weiss ich, 
dass es vor allem dann zum Streit zwi-
schen Nachbarn kommt, wenn eine mit 
Luft betriebene Wärmepumpe aussen 
aufgestellt ist. Hier herrscht oft die Be-
fürchtung, dass dies viel Lärm erzeugt.» 
Obwohl Luft-Wärmepumpen inzwischen 
sehr leise arbeiten, käme es erfahrungs-
gemäss trotzdem meist bei diesem An-
algentyp eher zu Diskussionen.

 WEITERE INFORMATIONEN:
Weishaupt AG
Chrummacherstrasse 8
8954 Geroldswil
Tel. 044 749 29 29
info@weishaupt-ag.ch
www.weishaupt-ag.ch

Neubau der Familie Nauer in Oberwil-Lieli, AG, mit Solarkollektoren unterhalb  
des Firsts auf der Ostseite des Dachs. (Antonio Suárez ©)
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 ABFALLBEHÄLTER & BÄNKE
 

__GTSM_Magglingen AG__
Parkmobiliar und Ordnung & Entsorgung
Grossäckerstrasse 27 
8105 Regensdorf 
Tel. 044 461  11  30 
Fax. 044 461  12 48 
info@gtsm.ch 
www.gtsm.ch 
 

 ABLAUFENTSTOPFUNG

 

Ablauf
verstopft? 
24h Service
0800 678 800

www.isskanal.ch
• Kanalreinigung
• TV-Inspektion
• Grabenlose Sanierung

Werterhalt durch offene Rohre

Rohrreinigung

24h-Ablaufnotdienst

Kanal-TV-Untersuchung

Wartungsverträge

Inliner-Rohrsanierung

Lüftungsreinigung

Kostenlose Rohrkontrolle  

Abwasser + LüftungHa
lt

e 
de
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r 
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ub

er

schweizweit

...ich komme immer!
- 0848 852 856 -

 BAUMPFLEGE
 
 

Pflege und Diagnose 
für den Baum

Baumart AG
8500 Frauenfeld T 052 722 31 07
9000 St. Gallen T  071 222 80 15

Baumart AG Luzern
6004 Luzern T 041 410 83 63

info@baumart.ch
www.baumpflege-baumart.ch

 BEWEISSICHERUNG

 

 

 BRANDSCHUTZ
 

JOMOS
– Feuerschutz
– Rauchschutz
– Wartung, Service, 
     Life Cycle Management
– Wasserschutz

Hauptsitz: 
Sagmattstrasse 5
4710 Balsthal
www.jomos.ch

 DACHFENSTER

VELUX SCHWEIZ AG
Industriestrasse 7
4632 Trimbach
062 289 44 44 Geschäftskunden
062 289 44 45 Privatkunden
062 289 44 04 Fax
info@velux.ch
www.velux.ch

 DIGITALISIERUNG

 

Wir begleiten Immobilien- 
Firmen auf dem Weg in die 
digitale Zukunft.  

Schwyter Digital GmbH 
Heinz M. Schwyter 
Sandplatte 4 
8488 Turbenthal 
+41 79 4339534 

 

Wir begleiten Immobilien-
Firmen auf dem Weg in die 
digitale Zukunft.

Schwyter Digital GmbH
Heinz M. Schwyter
Sandplatte 4
8488 Turbenthal
+41 79 433 95 34
info@schwyterdigital.ch
www.schwyterdigital.ch 

 

 ELEKTROKONTROLLEN

w
w
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Sicherheit.
Sicherheit steht an erster Stelle, wenn es um Strom geht. Die 
regional organisierten Spezialisten der Certum Sicher heit AG 
prüfen Elektro installationen und stellen die erforderlichen 
Sicher heitsnachweise aus. 

Certum Sicherheit AG, Überlandstr. 2, 8953 Dietikon, Telefon 058 359 59 61
Unsere weiteren Geschäftsstellen: Bremgarten AG, Frauenfeld, Freienbach, Lenzburg, 
Rheinfelden, Schaffhausen, Seuzach, Untersiggenthal, Wädenswil, Wetzikon und Zürich

 
 
 
 
 
 

 FUSSBODENHEIZUNG /
  INNENSANIERUNG UND 
  ZUSTANDSANALYSEN

Airmax Swiss
Heizsystemreinigung & Energietechnik
Pünten 4
8602 Wangen
Tel. 0848 848 828
info@airmaxswiss.ch
www.airmaxswiss.ch

 
D. Weiss AG Wassertechnik
Im Dreispitz 2
8152 Glattbrugg
Tel. 043 299 09 33 
Fax 043 399 09 63 
info@heizungswasser.ch
www.heizungswasser.ch
www.girojet.ch

 
 
 
 
 

 

...von den Erfindern der Rohrinnen- 
sanierung im Gebäude

Naef GROUP  
HAT-Tech AG
Wolleraustrasse 41
8807 Freienbach (SZ)
Tel.: 044 786 79 00
Fax: 044 786 79 10
info@naef-group.com
www.naef-group.com

 GARTEN

Flexo-Handlauf GmbH 
Seenerstr. 201 · 8405 Winterthur
Gratis-Tel. 0800 04 08 04

www.flexo-handlauf.ch

Sichere Handläufe  
für Ihren Garten

      

 HAUSTECHNIK
 
 
 
 

 

DOMOTEC AG
Wärmepumpen, Heizkessel für Gas oder 
Öl, Solarunterstützung, Heizöllagerungen, 
Kaminsysteme, Wassererwämer 

Lindengutstrasse 
4663 Aarburg
Tel.  062 787 87 87
Fax  062 787 87 00
www.domotec.ch, info@domotec.ch

 HAUSWARTUNGEN
 

24h-Service, Hauswart mit eidg. Fachausweis
Treppenhausreinigung / Gartenunterhalt /
Heizungsbetreuung / Schneeräumung

D. Reichmuth GmbH, Rennweg 3, 8320 Fehraltorf
Natel 079 409 60 73, Telefon 044 955 13 73
www.reichmuth-hauswartungen.ch
rh@reichmuth-hauswartungen.ch

Hauswartungen im Zürcher Oberland 
und Winterthur, 24h-Service 
Treppenhausreinigung
Gartenunterhalt 
Heizungsbetreuung
Schneeräumung

D. Reichmuth GmbH
Hauswart mit eidg. Fachausweis
Rennweg 3, 8320 Fehraltorf
Natel 079 409 60 73
Telefon 044 955 13 73
www.reichmuth-hauswartungen.ch
rh@reichmuth-hauswartungen.ch

D. REICHMUTH GmbH

Hauswartungen im Zürcher Oberland D. REICHMUTH GmbH

Hauswartungen  



immobilia September 2016  |  71

I

BEZUGSQUELLEN REGISTER

 IMMOBILIENMARKT

aclado.ch: Ihre spezialisierte 
Plattform für die Vermarktung von 
Geschäftsimmobilien  
 
aclado AG 
Turmstrasse 28
6312 Steinhausen
Tel. 041 740 40 62
info@aclado.ch
www.aclado.ch

Ihre Vermarktungsplattform: 
www.myhomegate.ch
 
homegate.ch
Werdstrasse 21
8004 Zürich
Tel. 0848 100 200
service@homegate.ch

Lösungen & Vermarktungs-
plattform für alle Ihre Immobilien
Lösungen & Vermarktungs-
plattform für alle Ihre Immobilien

Das Schweizer Immobilienportal

www.immomig.com
0840 079 069
info@immomigsa.ch

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Scout24 Schweiz AG
ImmoScout24
Industriestrasse 44, 3175 Flamatt
Tel.: 031 744 21 11
info@immoscout24.ch

Ihre erste Adresse für eine  
langfristige Partnerschaft

 

Lösungen für Immobilienfachleute

ImmoStreet.ch AG
Werdstrasse 21, 8021 Zürich
Tel.: 044 386 64 44
info@immostreet.ch

 IMMOBILIENSOFTWARE

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Ihr Vertriebspartner für

Aandarta AG
Alte Winterthurerstrasse 14
CH-8304 Wallisellen

Telefon +41 43 205 13 13
Fax   +41 43 205 13 14
 
welcome@aandarta.ch
www.aandarta.ch

 

 DIGITAL REAL ESTATE

 CASASOFT AG
 Müligässli 1
 CH-8598 Bottighofen 
T + 41 71 686 94 94
 info@casasoft.ch 
 www.casasoft.ch

 

EXTENSO IT-SERVICES AG 
Schaffhauserstrasse 110 
Postfach 
CH-8152 Glattbrugg 
Telefon 044 808 71 11 
Telefax 044 808 71 10 
Info@extenso.ch 
www.extenso.ch

Eichwatt 5 8105 Watt-Regensdorf 
Tel. +41 44 738 50 70
info@fidevision.ch  www.fidevision.ch

Ihr Vertriebspartner für

GARAIO AG
Tel. +41 58 310 70 00 – garaio-rem@garaio.ch

GARAIO REM
NÄHER AN DER
IMMOBILIE
www.garaio-rem.ch

Software für Facility Management und  
Liegenschaftenverwaltung 
– ID-IMMO 
– FM ServiceDesk 
– conjectFM

InterDialog Software AG 
Morgental 35
8126 Zumikon
Tel. +44 586 67 94
Email:  info@interdialog.ch
www.interdialog.ch 

 
 

MOR ! LIVIS
Das Immobilien- und 
Liegenschaftsverwaltungssystem

MOR INFORMATIK AG
Rotbuchstrasse 44
8037 Zürich
Tel.: 044 360 85 85
Fax: 044 360 85 84
www.mor.ch, systeme@mor.ch 

 

Herzogstrasse 10
5000 Aarau
Tel.: 058 218 00 52 
www.quorumsoftware.ch
info@quorumsoftware.ch

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Financial tools - Technical tools - Administrative tools

BERN  .  KREUZLINGEN  .  FOUNEX

www.immob8-5.ch

SWISS
M A D E

ImmoTop® + Rimo R4® 
Software für die
Immobilienbewirtschaftung

W&W IMMO INFORMATIK AG
Obfelderstrasse 39
CH-8910 Affoltern a.A.
Tel. 044 762 23 23
Fax  044 762 23 99
info@wwimmo.ch
www.wwimmo.ch  
 

 INNENSANIERUNG UND 
  ZUSTANDSANALYSEN
  TRINKWASSERROHRE

...von den Erfindern der Rohrinnen-
sanierung im Gebäude 

Naef GROUP
Näf TECH AG 
Wolleraustrasse 41 
8807 Freienbach (SZ)
Tel.: 044 786 79 00
Fax: 044 786 79 10
info@naef-group.com
www.naef-group.com

 LEITUNGSSANIERUNG
 
 

  

Ob Bodenheizung oder Wasserleitung: 

die Rohrexperten sanieren’s.

rohrexperten.ch

Die Nr. 1 für Rohrinnensanierungen 
von Trinkwasserleitungen

Lining Tech AG
Firststrasse 25
8835 Feusisberg
Tel. 044 787 51 51
Fax  044 787 51 50
info@liningtech.ch
www.rohrexperten.ch
 

 OELTANKANZEIGE
 

MARAG FLOW & GASTECH AG
Rauracherweg 3
4132 Muttenz

www.oeltankanzeige.ch
info@marag.ch  
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BEZUGSQUELLEN REGISTER

 PARKMOBILIAR
 

 
 
 

 
Ars Xterna© Parkmobiliar & Urban Design
a Division of Bellatec AG
Mettlenstrasse 38
8142 Uitikon Waldegg/ZH
Tel  +41 44 222 22 66
Fax. +41 44 222 22 67
info@ars-xterna.ch
www.ars-xterna.ch

 ROHRSANIERUNG
 

PROMOTEC SERVICE GMBH
WASSERLEITUNGSSANIERUNG VOM LEADER
Sonnenweg 14
Postfach 243
4153 Reinach BL 1
Tel.  +41 61 713 06 38
Fax.  +41 61 711 31 91
promotec@promotec.ch
www.promotec.ch

 SCHIMMELPILZBEKÄMPFUNG
 

SPRSchweiz
Verband Schimmelpilz- und Raumgiftsanierung

SPR Schweiz
Verband Schimmelpilz- und  
Raumgiftsanierung
Elfenstrasse 19  
Postfach 1010 
CH-3000 Bern 6  
Telefon: +41 (0)840 00 44 99  
info@sprschweiz.ch  
www.sprschweiz.ch

 SCHÄDLINGSBEKÄMPFUNG
 

 
 

RATEX AG
Austrasse 38
8045 Zürich 
24h-Pikett: 044 241 33 33 
www.ratex.ch 
info@ratex.ch

 SPIELPLATZGERÄTE

CREA-PLAY®

Spielplätze müssen leben, natürliche
Umwelt ersetzen, die kindliche
Phantasie bereichern, Abwechslung
bieten, zu spielerischen Taten ver-
helfen, Kontakt schaffen, begeistern,
anregen, müssen dem Kind seine
Welt bedeuten, müssen Wohnraum
im Freien sein…
Verlangen Sie den grossen Spielge-
räte-Katalog von Geräten in Holz,
Metall, Kunststoff.

Bürli, Spiel- und Sportgeräte AG
CH-6212 St. Erhard / Sursee LU
Tel. 041/925 14 00
Fax 041/925 14 10
www.buerliag.com

BÜRLI, SPIEL- UND SPORTGERÄTE AG
Kantonsstrasse 
6212 St. Erhard / Sursee
Tel. 041 925 14 00
Fax  041 925 14 10  
info@buerliag.com 
www.buerliag.com

__GTSM_Magglingen AG__
Planung und Installation für Spiel & Sport
Grossäckerstrasse 27 
8105 Regensdorf 
Tel. 044 461  11  30 
Fax. 044 461  12 48 
info@gtsm.ch 
www.gtsm.ch

 
 
 

 
 
 
 
 

 TREPPEN-HANDLÄUFE
 

Flexo-Handlauf GmbH 
Seenerstr. 201 · 8405 Winterthur
Gratis-Tel. 0800 04 08 04

www.flexo-handlauf.ch

Sichere Handläufe  
innen und aussen

 WASSERSCHADEN SANIERUNG
  BAUTROCKNUNG

 

 
 

 

LUNOR, G. KULL AG
Entfeuchtungs-Systeme 

Zürich – Bern – Villeneuve
24h Pikett Nr.: 0848 812 812
Zürich: Tel. 044 488 66 00
Bern:  Tel. 031 305 13 00
Villeneuve: Tel. 021 960 47 77
Lunor, G. Kull AG
Allmendstrasse 127
8041 Zürich
Tel. 044 488 66 00
Fax  044 488 66 10
Info@lunor.ch, www.lunor.ch

 

Vogelaustrasse 40, 8953 Dietikon
Tel.: 044 744 71 71, Fax 044 744 71 72
info@roth-kippe.ch, www.roth-kippe.ch

Produkte
Wäschetrockner
Luftentfeuchter
Klimageräte

Dienstleistungen
Bauaustrocknungen
Winterbauheizung
Wasserschadensanierung

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

· Wasserschadensanierungen
· Bauaustrocknungen
· Isolationstrocknungen
· Mikrowellen-Trocknung

· 24 Std. Notservice

 

 
TROCKAG AG
Moosmattstrasse 9
8953 Dietikon
Tel. 043 322 40 00
Fax  043 322 40 09
 

 WELLNESS-ANLAGEN

 
Fitness-Partner AG
Blumenaustr. 4
9410 Heiden
T 071 891 39 39
F 071 891 49 32
info@fitness-partner.ch
www.fitness-partner.ch 
 
 
 
 
 
 

 

KÜNG AG Saunabau 
Rütibüelstrasse 17
CH-8820 Wädenswil
T +41 (0)44 780 67 55
F +41 (0)44 780 13 79 
info@kuengsauna.ch
kuengsauna.ch
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GESCHÄFTSLEITUNG  
SVIT SCHWEIZ
Präsident: Urs Gribi, GRIBI Manage-
ment AG, Birsstrasse 320B, 4052 Basel
urs.gribi@gribi.com
Vizepräsident: Andreas Ingold,  
Livit AG, Altstetterstr. 124, 8048 Zürich 
andreas.ingold@livit.ch
Ressort Finanzen: 
Peter Krummenacher,  
contrust finance ag, Friedentalstr. 43,  
Postfach 2549, 6002 Luzern
peter.krummenacher@contrustfinance.ch
Ressort Aus- und Weiterbildung: 
Marcel Hug, SVIT Swiss Real Estate 
School AG, Giessereistrasse 18
8005 Zürich, marcel.hug@svit.ch
Ressort Recht & Politik:
Andreas Dürr, Battegay Dürr Wagner AG, 
Heuberg 7, 4001 Basel,  
andreas.duerr@bdwlaw.ch
Ressort Verlag: Ivo Cathomen, Puls 5,  
Giessereistrasse 18, 8005 Zürich 
ivo.cathomen@svit.ch 
Direktor: Tayfun Celiker, Puls 5,  
Giessereistrasse 18, 8005 Zürich 
tayfun.celiker@svit.ch

SCHIEDSGERICHT DER  
IMMOBILIENWIRTSCHAFT
Sekretariat: Heuberg 7, Postfach 2032, 
4001 Basel, T 061 225 03 03,  
info@svit-schiedsgericht.ch 
www.svit-schiedsgericht.ch

SVIT-STANDESGERICHT
Sekretariat: SVIT Schweiz, Giesserei
strasse 18, 8005 Zürich,  
T 044 434 78 88, info@svit.ch

SVIT AARGAU
Sekretariat: Bahnhofstr. 55,  
5001 Aarau, T 062 836 20 82,  
info@svit-aargau.ch

SVIT BEIDER BASEL
Sekretariat: Christine Gerber- 
Sommerer, Aeschenvorstadt 55,  
Postfach 610, 4010 Basel 
T 061 283 24 80, svit-basel@svit.ch

SVIT BERN
Sekretariat: SVIT Bern, Thunstrasse 9, 
Postfach, 3000 Bern 6. 
Ab 03.10.16 neu Murtenstrasse 18,  
3203 Mühleberg
T 031 378 55 00, svit-bern@svit.ch

SVIT GRAUBÜNDEN
Sekretariat: Hans-Jörg Berger,
Berger Immobilien Treuhand AG, 
Bahnhofstrasse 8, Postfach 100,  
7001 Chur, T 081 257 00 05,  
svit-graubuenden@svit.ch

SVIT OSTSCHWEIZ
Sekretariat: Claudia Eberhart,  
Postfach 174, 9501 Wil 

T 071 929 50 50, svit-ostschweiz@svit.ch
Drucksachenversand: Michelle  
Widmer, Zoller & Partner AG,  
T 071 929 50 50, svit-ostschweiz@svit.ch

SVIT ROMANDIE
Sekretariat:  Avenue Mon-Repos 14, 
1005 Lausanne, T 021 331 20 95  
info@svit-romandie.ch

SVIT SOLOTHURN
Präsident & Sekretariat: Hans Peter 
Merz, Aare Immobilien Hans Peter Merz 
GmbH, Bleichenbergstrasse 15,  
4528 Zuchwil, T 032 685 05 05, 
svit-solothurn@svit.ch

SVIT TICINO
Sekretariat: Laura Panzeri Cometta,
Corso San Gottardo 89, 6830 Chiasso 
T 091 921 10 73, svit-ticino@svit.ch

SVIT ZENTRALSCHWEIZ
Sekretariat: Marianne Arnet, 
Hübelistrasse 18, 6020 Emmenbrücke 
T 041 289 63 68, svit@w-i.ch
Rechtsauskunft für Mitglieder: 
Kummer Engelberger, Luzern  
T 041 229 30 30,  
info@kummer-engelberger.ch

SVIT ZÜRICH
Sekretariat:  Siewerdtstrasse 8,  
8050 Zürich, T 044 200 37 80, 
svit-zuerich@svit.ch
Rechtsauskunft für Mitglieder: 
Dr. Raymond Bisang, T 043 488 41 41,  
bisang@zurichlawyers.com

KAMMER UNABHÄNGIGER 
BAUHERRENBERATER KUB
Sekretariat: 8032 Zürich,  
T 044 500 40 92, info@kub.ch,  
www.kub.ch

SCHWEIZ. SCHÄTZUNGS
EXPERTENKAMMER SEK
Präsident und Geschäftsstelle:   
Dr. David Hersberger, Schützenweg 34,  
4123 Allschwil,  T 061 301 88 01,  
sek-svit@svit.ch, www.sek-svit.ch

SCHWEIZERISCHE  
MAKLERKAMMER SMK
Präsident und Sekretariat:  
Herbert Stoop, Seitzmeir Immobilien AG, 
Brunaustrasse 39, 8002 Zürich,  
T 043 817 63 23, welcome@smk.ch, 
www.smk.ch

SVIT FM SCHWEIZ
Sekretariat: St. Jakob-Strasse 54,  
4052 Basel, T 061 377 95 00,
kammer-fm@svit.ch

FACHKAMMER STWE SVIT
Sekretariat: Postfach 461, 4009 Basel
T 061 225 50 25, kammer-stwe@svit.ch

Organe und  
Mitgliederorganisationen

ADRESSEN & TERMINE    ADRESSEN			     TERMINE 2016 / 2017

   

Exekutivrat
11./12.11.16 	 Klausur

www.svit.ch

Zentralschweiz
03.11.16 	 Zebi Luzern
09.11.16	 Bildungsforum Luzern
06.01.17	 Neujahrsparty Luzern
19.05.17	 Generalversammlung

Zürich
22.09.16	 Herbstevent
06.10.16	 Stehlunch
03.11.16	 Stehlunch
25.11.16	 Jahresschluss

Kammer unabhängiger  
Bauherrenberater KUB
08.11.16	 45. Lunchgespräch Zürich

Schweizerische Schätzungs-
expertenkammer SEK 
22.09.16	 Valuation Congress,  
	 KK Thun
05.10.16	 Erfa Zürich
20.10.16	 Erfa Solothurn
27.10.16	 Erfa Basel
28.10.16	 Assessment Bern

SVIT FM Schweiz 
21.09.16	 Generalversammlung
19.10.16	 Good Morning FM

SVIT Fachkammer STWE Schweiz
22.09.16	 Wohneigentum für Ein- 
	 steiger, KKL Luzern
03.11.16	 Herbstanlass, Baden

Swiss Real Estate Campus
16.–18.10.16 	 Pontresina

SVIT Plenum
16.06.17 	 Pontresina

Swiss Real Estate Forum
19.-21.01.17 	 Pontresina

SVIT SCHWEIZ

Aargau
21.09.16	 Generalversammlung
10.11.16	 Frühstück

Basel
26.09.16	 Podiumsveranstaltung, 	
	 Hotel Merian Basel
01.11.16	 Mietrechtsanlass, 
	 Hotel Viktoria Basel
02.12.16	 Niggi-Näggi
09.01.17	 Neujahrsapéro
25.04.16	 Generalversamm-lung,  
	 Hotel Ramada Plaza

Bern 
20.10.16	 Infomeet
02./03.11.16	Immobilientage Lenk

Ostschweiz  
16.11.16	 Kaderanlass
09.01.17	 Neujahrsapéro

Romandie
29.09.16	 Déjeuner des membres  
	 à Genève
30.09. –	 Week-end de golf et de 
02.10.16	 rallye au Domaine de Terre 
	 Blanche en Provence
06.10.16	 Déjeuner des membres  
	 à Lausanne

Solothurn 
16.11.16	 Bänzenjass/Fondue- 
	 plausch, Schälismühle  
	 Oberbuchsiten
09.03.17	 Generalversammlung, Olten
20.06.17	 Fachvortrag mit Lunch
07.09.17	 SVIT Day
24.10.17	 Sponsorenanlass

Ticino
	 -

SVIT-MITGLIEDERORGANISATIONEN
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Erdgas lohnt sich für Sie, Ihre Kunden und die Umwelt.
Mit einer Gasheizung setzen Sie auf eine zuverlässige und wirtschaftliche Lösung.
Dank problemloser Kombinierbarkeit mit erneuerbaren Energien schont sie die Umwelt und sorgt  
durch saubere Verbrennung für wenig Aufwand bei Wartung und Unterhalt. 

Erdgas ist somit nicht nur ökonomisch, sondern auch ökologisch eine sinnvolle und sichere Wahl.  
Alle weiteren Infos finden Sie unter erdgas.ch
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Verkaufslounge 
Buochserstrasse 4, 6370 Stans 

Öffnungszeiten:
MI 14.00 - 18.30 Uhr
FR 15.00 - 19.30  Uhr
SA 10.00 - 15.00 Uhr
oder nach telefonischer Vereinbarung
T +41 41 817 47 47

oberhalten.ch

Strüby Immo AG
Steinbislin 2
6423 Seewen SZ
strueby.ch 
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exklusive Eigentumswohnungen in Ennetbürgen NW

24
Gemeinsam erfolgreich.

Wir bieten massgeschneiderte 
Lösungen für Ihre Immobilien- 
projekte. homegate.ch, Ihr 
Vermarktungsberater mit dem X.  
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h
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WWW.SWISSINTERACTIVE.CH

VISUALISIERUNGEN & ANIMATIONEN 

VISUELLE KOMMUNIKATION & WEBDESIGN

Virtual Reality 
Ein unvergessliches Erlebnis.

Schauen Sie sich unseren 
Demofilm an:

swissinteractive.ch/vr-demo

INS_siag_SVIT_Immobilia_August_188x132_06_300816.indd   1 30.08.2016   11:52:21



Inserate pro Tag online

Unique Clients 
pro Monat1

Mobile Visits im Q2
in 20162

85‘000

ÜBER 2 MIO.

ÜBER 1 MIO.

53%

Durchschnitt-Visits 
pro Monat in 20161

8,5 MIO.

Quelle: 1 Net-Metrix Audit Januar – Juli, 2 Net-Metrix Audit + Mobile

Totale Downloads (iOS & Android)
(Quelle: intern, appfigures, gesamte Laufzeit)

Regionale Marktkenntnis, Professionalität und eine  
persönliche Betreuung sind für uns selbstverständlich. 

Damit bringen wir unseren Kunden  
den entscheidenden Vorteil.

DIE ERSTE ADRESSE

immoscout24.ch


