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EDITORIAL    AUF EIN WORT

EIGENMIETWERT  
ABSCHAFFEN  
– JA, ABER …

 
ANDREAS  
INGOLD 
«Versuchen Sie  
einem Deutschen 
oder Österreicher 
die Eigenmietwert-
besteuerung zu  
erklären. Sie werden 
auf Unverständnis 
stossen.»

 In ihrer August-Sitzung wird sich die Kom-
mission für Wirtschaft und Abgaben des Nati-
onalrats, die WAK-N, mit drei Vorstössen zum 
Systemwechsel bei der Wohneigentumsbe
steuerung beschäftigen. Auf der Traktandenliste 
stehen die parlamentarische Initiative von SP-
Nationalrätin Susanne Leutenegger Oberholzer, 
die parlamentarische Initiative der WAK-S und 
die Petition des HEV Schweiz. Die Basellände-
rin möchte zusammen mit der Eigenmietwert-
besteuerung gleich alle Abzugsmöglichkeiten 
streichen. Sie steckt damit für die Linken die 
Kampfzone in dieser Debatte ab. Deren Absicht 
ist klar: keine Steuergeschenke an die Eigentü-
mer, keine Reduktion der Steuereinnahmen, kei-
ne Schlechterstellung der Mieter. Dabei könnte 
es – je nach Ergebnis der Verhandlungen – auch 
auf der Eigentümerseite deutliche Verlierer ge-
ben: Jungeigentümer mit hoher Verschuldung, 
solche, die im Alter aufgrund ihrer Lebenspla-
nung gar nicht amortisieren möchten, und sol-
che, die ihre Liegenschaft unterhalten und er-
halten möchten. Für erstere ist der Erwerb 
angesichts der strengen Vorschriften der Ban-
ken hinsichtlich Eigenkapital, Tragbarkeit und 
Amortisation ohnehin schwierig genug; Wohn-
eigentum ist mittlerweile ein Luxusgut. Ist zu-
dem der steuerliche Abzug für Unterhalt und 
Sanierung nicht mehr möglich, wird ohne Zwei-
fel auch weniger in den Werterhalt der Liegen-
schaften investiert. Das kann auch aus energeti-
scher Sicht nicht gewollt sein.

Der SVIT Schweiz unterstützt im Grundsatz die 
Bestrebungen für einen Systemwechsel, wie ihn 
der HEV mit der Petition fordert. So unsäglich 
die Eigenmietwertbesteuerung aber auch ist: 
Der SVIT Schweiz wird sich gegen jede Form 
der Schlechterstellung einzelner Eigentümer-
gruppen zur Wehr setzen.

Andreas Ingold 
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04		� «UNSER SEKTOR MUSS SICH NEU ORIENTIEREN»
Die Immobilienwirtschaft steht nach Jahren der 
Kontinuität vor tiefgreifenden Umbrüchen, sagt 
SVIT-Präsident Andreas Ingold im Interview.

IMMOBILIENPOLITIK

09	��	 KURZMELDUNGEN

IMMOBILIENWIRTSCHAFT

10	��	 VERZERRTER BÜROMARKT
Das Büroflächenangebot steigt trotz Leerstands-
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Ob Büroflächen wie Freizeitparks aussehen  
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Weil Büromieter heute sehr preissensitiv sind, 
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Flächen auf den Markt.
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Vogelschutzprobleme. Bereits kleine Mass
nahmen bedeuten eine grosse Hilfe.

48	��	 FARBEN SCHÜTZEN VOR GRAFFITI
Auch bei Immobilien zählt der erste Eindruck. 
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«Unser Sektor 
muss sich neu  

orientieren»

FOKUS    VERBAND
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«Unser Sektor 
muss sich neu  

orientieren»

IVO CATHOMEN*  �

– In dieser Ausgabe beleuchtet  
die Immobilia den Büromarkt. Wie  
beurteilen Sie die aktuelle Markt
situation in der Schweiz?
– Einen homogenen Schweizer Büromarkt 
gibt es nicht. Vielmehr sind es verschiede-
ne Ballungszentren mit spezifischen Kons-
tellationen. In Zürich hat sich die Situation 
jüngst leicht entspannt. Aber es ziehen wie-
der dunkle Wolken auf. Ich frage mich, wie 
die zusätzlichen 400 000 Quadratmeter ab-
sorbiert werden sollen, die über die nächs-
ten zwei Jahren auf den Markt kommen. Die 
grossen Flächenkonsumenten wie Versi-
cherungen und Banken haben sich bereits 
neu aufgestellt. Neue Arbeitsplatzmodelle 
entstehen, die weniger Büroraum benöti-
gen – Desk-Sharing, Co-Working, Homeof-
fice etc. Zusätzliche Nachfrage ist dagegen 
nicht in Sicht.
– Für den Immobiliendienstleister  
eigentlich eine attraktive Herausfor
derung…
– Ja, grundsätzlich schon. Wir werden 
aber nicht für die Bewirtschaftung von 
Leerständen honoriert, sondern auf der 
Grundlage von effektiven Mietzinsein-
nahmen. Leerstände bedeuten viel Auf-
wand und kein Honorar.
– Wie sieht die Situation im  
Wohnbereich aus?
– Wir hatten in der Schweiz zwischen 
2011 und 2015 eine Zuwanderung von bis 

Die Immobilien-Dienstleistungswirt-
schaft stehe nach Jahren der Kontinui-
tät vor tiefgreifenden Umbrüchen, sagt 

der neue SVIT-Präsident Andreas 
Ingold. Der Verband gibt bei der Neu-

orientierung in verschiedenen Be
reichen Sukkurs – mit Networking, 

Lobbying, Services und Ausbildung.

4
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zu 80 000 Personen. Gleichzeitig wurden 
jährlich über 60 000 Wohnungen gebaut. 
Der grosse Teil des Zuwachses des Woh-
nungsbestandes wurde somit von der Zu-
wanderung absorbiert. Eine im letzten Jahr 
um15% geringere Zuwanderung hat an-
gesichts des weiterhin grossen Bauvolu-
mens einen signifikanten Einfluss. Ich stell-
te die Tendenz fest, dass Liegenschaften 
mit Leerständen gekauft werden. Als Be-
wirtschafter sind wir diesen Leerständen 
besonders ausgesetzt. Wir sind für Vollver-
mietung bezahlt.
– Gelingt es der Branche nicht, andere 
Honorarmodelle durchzusetzen?
– Bis anhin meines Erachtens zu wenig. Der 
Trend müsste – losgelöst vom Referenz-
zinssatz – mehr Richtung aufwandbezoge-

ne, modulare und performanceorientierte 
Entschädigungsmodelle für die Bewirt-
schaftung gehen.
– Wird es bald eine kostenlose  
Basisleistung für die Bewirtschaftung 
geben?
– Einzelne kleine Dienstleister bieten dies 
bereits an. Der Druck auf das Basisge-
schäft mit seinen mietzinsabhängigen 
Honoraren bleibt für die ganze Branche 
unverändert hoch, namentlich bei sin-
kenden Referenzzinssätzen. Eine Perfor-
mance- oder Aufwandkomponente fehlt in 
den gängigen Honorarmodellen komplett.
– Sind die grossen Makt-Player  
besonders betroffen?
– Sie betreffen uns alle. Wir müssen uns 
vor Augen halten, dass die Bewirtschafter 

vor ganz neuen Herausforderungen ste-
hen. Vor wenigen Jahren konnte der Be-
wirtschafter noch aus mehreren Interes-
senten für Mietflächen auswählen. Nun 
befinden wir uns in einem Mietermarkt. 
Der Bewirtschafter muss raus und ver-
markten. Die Bewirtschaftung erfordert 
eine Veränderung des «Mindset». Wir bei 
der Livit AG haben der Entwicklung unter 
anderem mit dem neu geschaffenen Ge-
schäftsbereich Vermietungsmanagement 
Rechnung getragen.
– Was überwiegt angesichts  
dieser tiefgreifenden Umwälzungen: 
Opportunitäten oder Gefahren?
– Wenn man die weit verbreitete Denkhal-
tung in der Branche anschaut, stehen die 
Gefahren im Fokus. In der Vergangenheit 
waren die Anbieter nicht gezwungen, nach 
Opportunitäten Ausschau zu halten. Das 
ändert sich und verlangt von den Dienst-
leistern, sich zu hinterfragen. Unsere Bran-
che muss sich im Kopf neu orientieren.
– Beobachten Sie neue  
Geschäftsmodelle?

 Leerstände belasten die  
Eigentümer zunehmend.»

ANZEIGE

21

www.visualisierung.ch
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– Wir setzen uns im Unternehmen inten-
siv mit dieser Frage auseinander. Eine Ant-
wort ist, dass vieles automatisiert wird und 
die Spezialisierung an Bedeutung gewinnt. 
Handkehrum wird die Beratung zulegen.
– Sehen Sie Konkurrenz  
von ausserhalb der Branche?
– Dies zu negieren, wäre fatal, auch wenn 
ich im Moment in unserem Kerngeschäft 
keine «Quereinsteiger» sehe. Mit einem 
solchen Markteintritt muss man jeder-
zeit rechnen, vor allem in gewissen Teil-
bereichen.
– Wer gewinnt und wer verliert  
in der weiteren Entwicklung?
– Auf der Gewinnerseite sind jene, die 
sich ernsthaft mit der Digitalisierung 
auseinandersetzen, diese als Chance se-
hen und bereit sind, neue Wege zu ge-
hen. Bestand haben Nischenanbieter 
oder kleine, patronal geführte Unterneh-
men mit persönlichem Beziehungsnetz. 
Schwieriger festzumachen ist die Verlie-
rerseite. Schwerer dürften es Anbieter 
haben, die weniger klar positioniert sind.

– Und wie sieht dies hinsichtlich  
der Berufsbilder aus?
– In den letzten Jahrzehnten war der Lei-
densdruck gering. Man war weitgehend 
resistent gegenüber Veränderungen. Der 
Bewirtschafter von morgen ist ein ande-
rer. Einerseits kommt es zur erwähnten 
Spezialisierung, anderseits zu einer grös-
seren Wertschöpfung durch höheren Be-
ratungsbedarf.
– Sie sind auch Verwaltungsratsprä
sident der SVIT Swiss Real Estate 
School. Wie schafft man als Bildungs-
anbieter den Spagat zwischen den  
Bedürfnissen von grossen und kleinen 
Unternehmen bzw. zwischen Spezia
lisierung und Allgemeinpraxis?
– Ich sehe dies nicht als Spagat. Wir müs-
sen uns in der Berufsbildung an der Bran-
chenentwicklung orientieren, nicht an der 
derzeitigen Branchenstruktur.
– Sie haben an der Delegierten
versammlung die Frage «SVIT  
Schweiz quo vadis?» gestellt.  
Wie lautet die Antwort?

 Der Trend geht in  
Richtung Spezialisierung.»

– Wir müssen uns als Verband unverzicht-
bar machen. Meine Vision lautet: «Ohne 
SVIT – geht nicht!» Es gibt zentrale Pfeiler 
des Verbandes – Bildung, Politik, Networ-
king und Mitgliederservices. Diese Pfei-
ler müssen wir unterhalten und stärken. 
Was wir tun, müssen wir an drei Grössen 
messen: Ergebnis, Qualität und Mitglie-
dernutzen.
– Gibt es eine Gewichtung  
zwischen den Pfeilern?
– Das Gesamtpaket muss stimmen. Dabei 
ist eines klar: Die Mitglieder machen die 
Qualität des Verbandes aus – durch ihr En-
gagement in Vorständen und anderen Gre-
mien, in der Bildung oder schlicht durch ih-
re Präsenz an Anlässen. Ganz im Sinn «von 
der Praxis für die Praxis».
– Kann der Verband die Interessen  
von grossen und kleinen Firmenmit-
gliedern unter einen Hut bringen?
– Dieser Frage müssen wir uns immer wie-
der stellen. Beispielsweise, ob wir wie aus-
ländische Verbände in gewisse Online-Ser-
vices investieren wollen. 
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– Sie blicken nun auf die ersten  
Wochen im neuen Amt zurück. Wie 
waren die bisherigen Rückmeldungen?
– Ich spüre, dass die Anlässe des SVIT die 
Mitglieder stark beschäftigen. Die Neu-
positionierung wird allgemein begrüsst. 
Gleichzeitig streichen unsere Mitglieder 
die Qualität dieser Anlässe heraus. Das 
zweite grosse Thema ist die Präsenz des 
SVIT Schweiz in der politischen Diskus
sion. Vielen ist nicht bewusst, wie und wo 
sich der SVIT politisch engagiert. Dies 
lässt nur einen Schluss zu: «Tue Gutes 
und sprich darüber». Da besteht noch Po-
tenzial.
– Wie lautet die politische  
Stossrichtung?
– Mit der jüngst erfolgten Implementie-
rung eines «Politischen Beirats» wollen 
wir den Draht nach «Bern» verbessern, 
uns zu hängigen Geschäften mit dem 
Blickwinkel einer starken Dienstleis-
tungsbranche äussern und auch Themen 
lancieren. Man darf aber auch nicht blau-
äugig sein. All dies erfordert Zeit.

– Der SVIT Schweiz ist mittlerweile  
eine breit aufgestellte Organisation. 
Wie bringt man als Präsident  
Beruf und Verbandstätigkeit unter  
einen Hut?
– Die Mitglieder dürfen von ihrem Präsi-
denten ein realistisches Engagement er-
warten. Mit unserer neuen Struktur und 
der klaren Trennung zwischen Strate-
gie und operativem Geschäft wird künf-
tig mehr bei der Geschäftsstelle und dem 
CEO angesiedelt sein. Damit dies funkti-
oniert braucht es Vertrauen, Bereitschaft 
zu Delegieren und ein gutes Team.
– Blicken wir in die Zukunft.  
Wo steht der Verband in zehn Jahren?
– Der SVIT wird in zehn Jahren als kun-
denorientierter Verband wahrgenom-
men, der die Marktentwicklung positiv 
aufgenommen hat, gleichzeitig Boden-
haftung bewahrt und in dem die Mitglie-
der zusammenstehen und für den Ver-
band einstehen.
– Wie sehen Sie den SVIT in Relation 
zu anderen Verbänden?

FOKUS    VERBAND

 Wir müssen uns als Verband 
unverzichtbar machen.»

*IVO CATHOMEN  
Dr. oec. HSG, ist leitender Redaktor  
der Zeitschrift Immobilia.

– Ich sehe diese Beziehungen als Part-
nerschaft, in der wir voneinander profi-
tieren können und in welcher der SVIT 
gleichzeitig als eigenständige Mar-
ke und als Verband mit eignen Zielen 
wahrgenommen wird. Der SVIT ist im 
Vergleich zu anderen Berufsverbänden 
sehr breit aufgestellt und in der ganzen 
Schweiz verankert. Diese Trümpfe müs-
sen wir ausspielen.
– Die Beziehung zum Mieterverband?
– Wir haben gemeinsame Interessen – 
einen zufriedenen Mieter. Ich wünsche 
mir einen sachlichen Austausch ohne 
Polemik. Dann gibt es Raum für eine kon-
struktive Zusammenarbeit.�
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ve Egloff «Für Treu und Glau­
ben im Mietrecht. Anfech­
tung des Anfangsmietzinses 
nur bei Notlage des Mieters» 
Folge gegeben. Die Kommis­
sion hält fest, dass das Bun­
desgericht mit seinem Urteil 
BGE 142 II 442 die Hürde zur 
Anfechtung eines überhöh­
ten Anfangsmietzinses zu tief 
gelegt habe. Die Kommissi­
on ist der Ansicht, dass damit 
der im Schweizer Vertrags­
recht geltende Grundsatz von 
Treu und Glauben in Frage 
gestellt wird. Sie will mit der 
parlamentarischen Initiative 
im Gesetz festschreiben, dass 
die Mieter für die Anfech­
tung des Anfangsmietzinses 
eine Zwangslage nachweisen 
müssen.

 
KEIN AUSBAU DES 
MIETSCHUTZES
Der Nationalrat hat in der 
Sommersession die Moti­
on von Nationalrätin Ursula 

SCHWEIZ

ENTEIGNUNGSRECHT 
SOLL ANPASST  
WERDEN
Das Enteignungsgesetz von 
1930 soll revidiert werden. 
Deshalb schlägt der Bundes­
rat vor, die Verfahrensvor­
schriften an die geänderten 
rechtlichen Verhältnisse an­
zupassen. Zudem will er die 
Struktur der Eidgenössischen 
Schätzungskommissionen 
vereinfachen und an heuti­
ge Verhältnisse anpassen. Zu 
diesem Zweck hat der Bun­
desrat am 2. Juni die Ver­
nehmlassung eröffnet, die bis 
Ende Oktober 2017 dauert.

 
FÜR MEHR TREU  
UND GLAUBEN IM 
MIETRECHT
Die Rechtskommission des 
Nationalrats hat Ende Juni 
mit 18 zu 6 Stimmen der 
parlamentarischen Initiati­

Schneider Schüttel (SP, BE) 
abgelehnt, mit der sie den 
Kündigungsschutz für Mieter 
in speziellen Situationen (äl­
tere Personen, Menschen mit 
Behinderungen oder grossen 
gesundheitlichen Schwierig­
keiten und Familien mit Kin­
dern) verbessern möchte. Sie 
forderte eine Kündigung nur 
aus wichtigen Gründen und 
eine Erstreckung um mindes­
tens vier Jahre.

 
STAATLICHER  
MIETZINSRECHNER 
ABGELEHNT
Nationalrat Carlo Somma­
ruga (SP, GE) hatte mit  
einer Motion einen staatli­
chen elektronischen Miet­
zinsrechner gefordert, mit 
dem Mietzinssenkungen 
und -erhöhungen berechnet 
werden können. Die grosse 
Kammer ist dem Bundesrat 
gefolgt und hat den Vorstoss 
abgelehnt.

KEIN VORKAUFSRECHT 
FÜR GEMEINDEN
Der Nationalrat hat es in der 
Sommersession abgelehnt, 
den Auftrag zur Ausarbei­
tung eines Erlasses zu ertei­
len, der das Vorkaufsrecht 
für Gemeinden zugunsten 
des gemeinnützigen oder 
preisgünstigen Wohnungs­
baus regelt. Ein solches hat­
te Nationalrat Thomas Hard­
egger (SP, ZH) gefordert.

BASEL

INITIATIVE VERLANGT 
RECHT AUF WOHNEN
In Basel-Stadt wohnhafte 
und angemeldete Personen 
sollen sich zu einem tragba­
ren Mietzins einen ihrem Be­
darf entsprechenden Wohn­
raum beschaffen können. 
Die Staatskanzlei vermeldet, 
dass die Initiative mit knapp 
3200 Unterschriften zustan­
de gekommen ist.

60

Herbert Stoop  
Präsident
Schweizerische  
Maklerkammer

Die Mitglieder der Schweizerischen Maklerkammer verpflichten sich zur Einhaltung der  
vorgegebenen Standesregeln. Mit ihren fundierten Fachkenntnissen, mit transparenten,  
fairen Leistungen und ausgeprägtem Realitätssinn setzen sie sich für die Interessen der 
Kunden ein.

Neben zahlreichen praktischen Vorteilen erhalten die Mitglieder der  
Maklerkammer eine exklusive Auszeichnung: geprüfter Immobilien-Spezialist.

Gehören Sie zu den Immobilienfachleuten mit einem herausragenden  
Leistungsausweis? Dann freuen wir uns auf Ihre Kontaktaufnahme:  
welcome@smk.ch

Wir suchen Kolleginnen und Kollegen

Brunaustrasse 39, 8002 Zürich, Telefon +41 43 817 63 23, welcome@smk.ch, www.maklerkammer.ch

Schweizerische Maklerkammer (SMK)

IMMOBILIENPOLITIK    KURZMELDUNGEN

ANZEIGE
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PATRICIA REICHELT*  �

MIETEN BLEIBEN KONSTANT. In der Sommer­
umfrage zum Büromarkt im vergange­
nen Jahr 2016 wurden ausgewählte Ex­
perten befragt, welche Entwicklungen 
sie auf dem Büromarkt im kommenden 
Jahr 2017 erwarten. Die Antworten wa­
ren fast einstimmig: Aufgrund der gerin­
gen Nachfrage erwarteten fast alle Ex­
perten sinkende Mietpreise. Dies scheint 
im Hinblick auf das erhebliche Angebot 
als logische Konsequenz. 

Die aktuelle Analyse der CSL Immo­
bilien, in der die Marktdaten der letzten 
sechs Monate betrachtet werden, zeigt 
jedoch ein anderes Bild als erwartet. In 
den drei grössten Wirtschaftsräumen 
bleiben die Mieten auf einem konstan­
ten Niveau. Das Preisband zeigt keine 
wesentlichen Veränderungen, und das 
Mittel bleibt stabil. Nur in Genf sind die 
Topmieten leicht gesunken.

Dabei steigt das Angebot weiter an: 
In der Agglomeration Zürich wird erst­
mals die 1,1-Mio.-m2-Marke überschrit­
ten. Auch die Grossräume Basel und 
Genf verzeichnen einen erneuten An­
stieg (siehe Grafik). 

VERÄNDERUNGEN BEI DEN INCENTIVES. Die 
Gründe für diese Entwicklung sind viel­

schichtig. Zum einen werden in der Ana­
lyse der Marktdaten die Angebotsmie­
ten herbeigezogen, da hier ein breiteres 
Spektrum abgebildet werden kann. Die 
tatsächlich abgeschlossenen Mieten 
werden weniger flächendeckend erfasst. 

An guten Lagen und bei guten Objekten 
sind die abgeschlossenen Mieten durch­
aus deckungsgleich mit den Angebots­
mieten, bei weniger gefragten Objekten 
können diese im aktuellen Marktumfeld 
deutlich auseinanderliegen.

Zum anderen zeigen die Erfahrun­
gen aus der Vermarktung und aus den 
jährlich durchgeführten Sommerumfra­
gen, dass sich im aktuellen Marktumfeld 
die deutlichsten Veränderungen bei den 
Incentives zeigen. Diese werden jedoch 
bisher in keiner Statistik erfasst.

In der Praxis zeigt sich, dass bei 
den Mietvertragsverhandlungen ver­
stärkt Incentives in Form von mietfrei­
er Zeit von ein bis zwölf Monaten oder 
Ausbaukostenbeteiligungen gewährt 
werden. Aber auch die im angelsäch­

sischen Raum beliebte 
Early-Break-Option, der 
vorzeitige Ausstieg aus 
dem vereinbarten Miet­
verhältnis, hält vermehrt 
Einzug in die Mietver­
tragsverhandlungen und 
erodiert den üblichen 
5-Jahres-Vertrag. Der 
für die Bewertung, res­
pektive für den Wert der 
Immobilie entscheiden­

de Mietzins, gilt als letzte Bastion in den 
Verhandlungen. 

Last but not least zeigt sich bei der 
genaueren Betrachtung der Marktda­
ten und der einzelnen Angebote auch, 
dass die Anzahl an kleineren Mietflächen 
deutlich zugenommen hat. Da kleinere 
Flächen höhere Quadratmeterpreise ha­
ben, kann dies die sinkenden Mietzin­
se in der Statistik vorerst abgemildert 
haben.

VERMIETUNGSREKORDE IN DEUTSCHLAND. Es 
bleibt folglich die Fragen offen, ob und 
wann die Mietzinse im Büromarkt sin­
ken. Bisher war der Blick nach Deutsch­
land ein guter Indikator, um Tendenzen 
auf dem Schweizer Büromarkt zu antizi­
pieren. Dort wurden in den ersten beiden 
Quartalen Rekordergebnisse bei den Bü­
rovermietungen verzeichnet. Allerdings 

Verzerrter Büromarkt 
Das Angebot an Büroflächen steigt in den wichtigsten Wirtschaftsregionen  
der Schweiz weiter an. Doch die Mietpreise für Büroflächen tangiert dies 
entgegen den Erwartungen noch nicht – sie bleiben erstaunlich stabil. 

ANZEIGE
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Summer Sale – wir schaffen Platz
Büromaterial und Papier reduziert

AZ Immobilia_900_20x124_220617.indd   1 22.06.17   09:05

VERFÜGBARE BÜROFLÄCHEN UND MIETPREISE 
Quelle: CSL Immobilien AG
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205 

440

250

ì
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ì

Agglomeration Angebot 
in m2        

Veränderung
zum Vorjahr

Basel

150-575

250-665 

140-315 185 321 8%

Genf 575 075 9%

Zürich 1 145 050 12%

Quelle: CSL Immobilien AG

 Die Dynamik im Büromarkt hat sich  
auf die Nebenschauplätze verlagert.»
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hat sich der Schweizer Büromarkt wie 
auch die wirtschaftliche Dynamik seit 
dem Frankenschock von der deutschen 
Entwicklung abgekoppelt.

Die jüngsten Konjunkturaussichten 
lassen jedoch wieder hoffen, dass die 
Mietzinse auf dem Büromarkt zumindest 
vorerst stabil bleiben. Erste Ergebnisse 
aus der aktuell laufenden Sommerum­
frage der CSL Immobilien zeigen eben­
falls eine positive Tendenz: Im Gegen­
satz zum Vorjahr spielt das Wachstum 
der Unternehmen wieder eine Rolle bei 
der Nachfrage nach Büroflächen.

Im vergangenen Jahr hatte das 
Wachstum als Grund für die Nachfrage 
einen historischen Tiefpunkt erreicht, 
während der Markt vor allem durch 
räumliche Optimierungen, Standortver­
lagerungen und damit Flächenreduktio­
nen geprägt war. Diese Entwicklung ist 
nicht zuletzt auch dem Kostendruck der 
Unternehmungen und der Veränderung 
der Arbeitswelt zuzuschreiben. 

Diese Tendenzen werden sich fort­
setzen. Mit einer positiven wirtschaftli­
chen Entwicklung werden jedoch auch 
wieder andere Standortfaktoren gefragt 
sein und wieder vermehrt Büroflächen 
gesucht werden. Daher gilt auch für den 
Büromarkt im Jahr 2017: Die Hoffnung 
stirbt zuletzt.�

DER ARBEITSPLATZ ALS 
LEISTUNGSTREIBER

Am SPG Intercity Talk 
von Ende Juni hat Der-
rick Bock, Cushman & 
Wakefield, die Parame-
ter effizienter Büroar-
beitsplätze beleuchtet. 
Ob Büroflächen tat-
sächlich wie ein Frei-
zeitpark aussehen sol-
len, hängt von den 
Mitarbeitern, Aufgaben 
und Prozessen ab.

  «Kann die Arbeitsum-
gebung motivieren, um 
zur Arbeit zu gehen?» 
– Ja schon, aber wel-
che Arbeitsumgebung 
soll es sein? Diese Fra-
ge beantworten die Ar-
beitnehmerinnen und 
Arbeitnehmer sehr un-
terschied- 
lich, sind doch im Mo-
ment nicht weniger als 
fünf Generationen im Bü-
ro vereint. Alle haben sie 
andersartige Vorstellun-
gen über die Ausstat-
tung und Gestaltung ei-
ner motivierenden und 
leistungsfördernden Ar-
beitsumgebung. 

Am SPG Intercity Talk 
vom 22. Juni 2017 im 
Zürcher «Au Premier» 
nahm der Gastreferent 
Derrick Bock, Partner 
von Cushman & Wake-
field und Head of Work-
place Strategy Germany, 
Berlin, die «Workplace 
Performance» von Büro-

arbeitsplätzen vor dem 
Hintergrund seiner un-
zähligen Projekte für 
internationale Unter
nehmen unter die Lupe. 
«Babyboomer haben es 
zum Beispiel gerne laut 
und aktiv am Arbeits-
platz. Sie gehen ins Bü-
ro, um etwas zu erleben. 
Generation Z braucht  
dagegen Privatsphäre 
und Rückzugsmöglich-
keiten.» 

Diese Konklusion aus der 
Praxis überrascht. Und 
was bedeutet dies für die 
Arbeitsplatzgestaltung? 
Derrick Bocks Antwort 
ist simpel: «Man muss 
die Mitarbeiter, Aufga-
ben und Prozesse ver-
stehen, um im Sinn einer 
zentralen Ressource die 
passenden Flächen zur 
Verfügung zu stellen.»
Sieben Merkmale un-
terschiedlicher Ausprä-
gung beschreiben diese 
adäquate Arbeitsum
gebung:
–	 Privatsphäre
–	 Annehmlichkeit
–	 Technologie
–	 Interaktivität
–	 Anpassungsfähigkeit
–	 Flexibilität
–	 Identität

Aus dem Mix dieser Fak-
toren ergibt sich für je-
des Unternehmen, sei-
ne Mitarbeiter und deren 

Aufgabe eine passen-
de Bürogestaltung. Das 
Ergebnis kann, muss 
aber nicht wie die Nie-
derlassungen der in 
diesem Zusammenhang 
oft als Muster angeführ-
ten Google-Offices aus-
sehen. 

«Voraussetzung für den 
Erfolg neuer Arbeits-
platzmodelle ist, den 
Mitarbeitern das nötige 
Vertrauen zu schenken, 
seinen Arbeitsort selber 
wählen und bestimmen 
zu können», sagt Derrick 
Bock. «Jeder Mitarbeiter 
hat einen Platz im Büro, 
aber es muss nicht un-
bedingt ein Schreibtisch 
sein.» Viel wichtiger sei 
das Verständnis des Mit-
arbeiters dafür, was sein 
Beitrag zur Marke oder 
zum Produkt sei.  

Auf die Frage, wie Unter-
nehmen mit dem Thema 
Arbeitsplatzgestaltung 
umgehen würden, die ih-
ren Blick auf der Kosten-
reduktion hätten, ant-
wortet Bock: «Effiziente 
Lösungen müssen nicht 
unbedingt immer teu-
er sein. Wenn man bei-
spielsweise verdichten 
muss, gibt es gute und 
schlechte Wege. Technik 
kann eine erhebliche Rol-
le spielen, den Schmerz 
zu mindern.» 	

Google-Büros – hier das Büro in Irvine, Kalifornien – müssen nicht das Mass  
aller Dinge in Sachen Arbeitsplatzgestaltung sein (Bild: Google).
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*PATRICIA REICHELT  
Die Autorin ist bei der CSL Immobilien AG 
für den Bereich Research & Marktanalyse 
verantwortlich. Sie hat Geographie studiert 
und einen MAS in Real Estate an der Univer-
sität Zürich abgeschlossen.
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    BÜROMARKT

STEVEN BRUINSMA*  �

ÜBERARBEITUNG BISHERIGER KONZEPTE. Die 
Leerstände auf dem heimischen Büroflä­
chenmarkt haben zuletzt ein historisches 
Hoch erreicht. Gemäss den Erfahrungen 
der Wincasa Vermarktungsspezialisten 
hat sich die Vermietung in den letzten 
Monaten zwar verbessert, es ist jedoch 
zu früh, um von einer Trendwende zu 
sprechen. Zudem wird die anhaltende 
Neubautätigkeit mittelfristig nicht zu ei­
ner Abnahme der Leerstandsquoten von 
durchschnittlich 6,9% im Markt füh­
ren. Diese sind aber je nach Region und 
Stadt unterschiedlich. Gemeinsam ist ih­
nen, trotz aller regionalen Unterschie­
de: Sie stellen im hiesigen Markt eine 
Herausforderung für Immobilieneigen­
tümer, aber auch für Immobiliendienst­
leister dar. 

Um in diesem anspruchsvollen 
Marktumfeld erfolgreich in der Vermark­
tung seiner Mietflächen zu sein, bedarf 
es einer Überarbeitung bisheriger Kon­
zepte und Prozesse; mit dem einfachen 
Ziel, die Büromieter selbst und deren Be­
dürfnisse und Erwartungen künftig bes­
ser zu kennen und zu verstehen. Da gibt 
es heute noch Nachholbedarf, denn der 
Büromietermarkt ist sehr gross und sehr 
heterogen. Der Büromieter kommt heute 
mehrheitlich aus der KMU-Landschaft, 
und es gibt hierzulande 562 000 kleine 
und mittelständische Unternehmen, die 

rund zwei Drittel aller Erwerbstätigen in 
der Schweiz beschäftigen. Per Definiti­
on ist ein KMU eine Firma mit bis zu 249 
Mitarbeitern.

KMU SIND DIE UNBEKANNTEN BÜROMIETER. In­
nerhalb des durch den grössten Immo­
biliendienstleister Wincasa verwalte­
ten Immobilienvermögens von 64 Mrd. 
CHF liegt der Anteil der Büromieter bei 
rund 23%. Von diesen Mietern sind rund 
64% KMU. Doch wer sind diese, und 
welche Anforderungen haben sie an ih­
re Arbeitsplätze? Ein grosser Teil der 
KMU mietet seine Arbeitsfläche in Form 
von Büros. Genaue Marktangaben hierzu 
gibt es bis heute jedoch nicht. Immerhin 
wissen wir, dass im Gegensatz zu Gross­
mietern KMU meist nur an einem Ort 
eingemietet sind, keine professionelle 
Flächenstrategie führen und keinen de­
finierten Ansprechpartner haben, der für 
eine allfällige Expansion zuständig ist. 

Hier liegt bezüglich Kenntnis über 
die Mietbedürfnisse und deren strate­
gische Planung auf Eigentümerseite 
noch Potenzial. Bewirtschaftungsfirmen 
können auf Erhebungsdaten wie Miet­
vertragslaufzeiten, Mietflächen, Aus­
baustandards und Nebenkosten zurück­
greifen. Daraus lassen sich noch keine 
Erkenntnisse gewinnen, die auf Miet­
bedürfnisse dieser KMU schliessen las­
sen. Vielmehr müssen zusätzlich Daten 

zu Mitarbeiterzahlen, betrieblichen Um­
sätzen und Ähnlichem erhoben werden, 
um daraus Prognosen ableiten zu kön­
nen. Das wird heute in der Retailbran­
che bereits gemacht.

VON DER RETAILBRANCHE LERNEN. In der Welt 
der expansionswilligen Retailer funktio­
niert die Vermarktung in einem wesent­
lichen Punkt anders als in der durch KMU 
geprägten Bürowelt. Viele Retailer füh­
ren eine konkrete Standortstrategie und 
beschäftigen Expansionsmanager. Diese 
stehen im ständigen Dialog mit Eigentü­
mervertretern wie Bewirtschaftungsun­
ternehmen und tauschen Informationen 
zu Expansionsstrategien und verfügba­
ren Flächen aus. Genau das ist der Un­
terschied: So tritt Wincasa als Eigentü­
mervertreter schon vor dem Freiwerden 
einer Mietfläche mit dem potenziellen Re­
tailmieter proaktiv in Kontakt. Auf dieser 
Basis kann die Vermarktung viel zielge­
richteter umgesetzt werden. 

Es ist klar, dass ein Dialog nur statt­
finden kann, wenn die potenziellen Mie­
ter oder deren Expansionsstrategien be­
kannt sind. Wie kann man nun diesen 
Prozess auf die unbekannten KMU-Mie­
ter übertragen? 

Einerseits wird der Eigentümerver­
treter mit zunehmender Digitalisierung 
über mehr Daten der Mieter verfügen. Die 
Analyse bestehender Mietverhältnisse 

Büromieter besser verstehen
Die Vermietung von Büroflächen ist eine besondere Herausforderung. Heute braucht  
es mehr denn je ein bedürfnisgerechtes Angebot und eine zielgerichtete Vermarktung.  
Doch welche Erwartungen haben die Mieter?

VERMARKTUNGSPROZESSE IN UNTERSCHIEDLICHEN NUTZUNGSSEKTOREN
Quelle: Wincasa
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wird es erleichtern, Bedürfnisse der Mie­
ter zu verstehen und in Planungsprozes­
se vorausschauend einfliessen zu lassen. 
Anderseits muss mehr in die Kommunika­
tion investiert werden. Oft arbeiten Ver­
marktungsspezialisten heute mithilfe von 
Direktansprachen potenzieller Büromie­
ter. Sie erfüllen so einen Vermarktungs­
auftrag für Büroflächen, den sie vom Im­
mobilieneigentümer erhalten haben. Die 
Erkenntnisse aus diesem Dialog werden 
aber nur innerhalb des spezifischen Ver­
marktungsauftrages verwertet und gehen 
für weitere Erkenntnisse verloren. Eine 
Weiterverwendung für andere Büroflä­
chen, die zu einem späteren Zeitpunkt 
auf den Markt gebracht werden, findet 
nicht statt. Das muss sich ändern, damit 
der Büromieter nicht mehr ein unbekann­
tes Wesen, sondern ein professionell be­
treuter Partner wird. 

*STEVEN BRUINSMA   
Der Autor ist Senior Advisor Corporate  
Services bei der Wincasa AG. Er studierte 
Betriebswirtschaft an der Universität Zürich 
und hat ein Master in Corporate Finance.

Es gilt dabei besonders zu beachten, 
dass Direktansprachen zeitlich vor einem 
konkreten Vermarktungsauftrag geführt 
werden sollten und im Idealfall einen Di­
alog in Gang setzen. Für die Etablierung 
dieses Prozesses sind Eigentümerver­
treter wie Bewirtschaftungsfirmen prä­
destiniert, da sie den KMU-Mieter auch 
im bestehenden Mietverhältnis betreu­
en. Sie können den strategischen Dialog 
permanent führen und so ein Stück weit 
agieren, wie es in der Retailbranche seit 
langem üblich ist.�

ANZEIGE
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Nedelko Gacanin, Schulung & Support, Mitglied der GL eXtenso IT-Services AG

eXtenso IT-Services AG
Schaffhauserstrasse 110, 8152 Glattbrugg

Tel. 044 808 71 11, info@extenso.chwww.extenso.ch

Unsere beiden Immobilien- 
Softwarelösungen 
«Hausdata» und «Rimo» 
überzeugen.

Nicht nur wir sind von unseren beiden innovativen Lösungen begeistert, sondern 
auch unsere vielen oft langjährigen Kunden. Dies ist für uns einerseits Be-
stätigung unserer Arbeit, zugleich aber auch Verpflichtung und Ansporn, uns 
stetig zu verbessern. Darum investieren wir laufend in die Weiterentwicklung 
unserer beiden Immobilien-Softwarelösungen.

Achtung Beschnitt !

Mehr dazu: siehe Interview auf der nächsten Seite.
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«Matchmaking ist wichtig»
Während früher Branding, Mieterselektion und Vertragsabschluss im Fokus  
standen, braucht es heute für ein erfolgreiches Vermietungsmanagement aktive 
Zielgruppenansprachen, sagt Bruno Kurz im Interview mit der Immobilia.

RED. �

– Haben sich die Bedürfnisse  
von Büromietern in den letzten  
Monaten stark verändert? Was war 
früher gefragt, was heute?
– Bruno Kurz: Der heutige kleine und mit­
telgrosse Büromieter ist preissensitiv und 
möchte den Ausbau der Mieterfläche nicht 
selbst übernehmen. Grossmieter verlangen 
zusätzlich nach mehr Flexibilität hinsicht­
lich des Mietvertragsverhältnisses. Das 
sieht nach wenig veränderten Anforderun­
gen aus, stellt aber viele Eigentümer vor ge­
wisse Herausforderungen. Als Vermarkter 
sind wir derzeit besonders mit agil arbei­
tenden Eigentümern, die uns einen grossen 
Verhandlungsspielraum mit den Mietinte­
ressenten geben, sehr erfolgreich. Hinzu 
kommt, dass sich das Vermietungsmanage­
ment heute nicht mehr nur um die Vermie­
tung von Flächen dreht, sondern viel mehr 
auch um Themen wie Performance, Pro­
fessionalisierung, Ausbildung und Netz­
werkpflege. Bei Wincasa ist es zu einem 
integralen Bestandteil unserer Dienstleis­
tungen geworden, die wir auch im KMU-
Bereich vermehrt anbieten wollen.
– Welche Ansätze verfolgt Wincasa, 
um die KMU-Mieter und ihre Bedürf-
nisse besser zu verstehen? 
– Es ist eigentlich sehr einfach: Eine gu­
te Kommunikation steht am Anfang einer 
guten Mieterbeziehung. Innerhalb von 
Wincasa verbessern wir unsere Kommu­
nikation zukünftig auch über Plattformen. 
Mittels vernetzten Immobilienportalen las­
sen sich einerseits Immobilienportfolios 
besser bewirtschaften und die Präzision 
bei der Entwicklung neuer Projekte stei­
gern, andererseits nimmt auch der Nut­
zen für die Mieter zu. Im Bereich der Woh­
nungsvermietung haben wir diesen Schritt 
mit dem innovativen Mieterportal My Win­
casa bereits gemacht. Mieter können zum 
Beispiel immer und überall ihre Daten ein­
sehen, allgemeine Informationen zur Woh­
nung abrufen, Reparaturaufträge geben 
oder ihre Ansprechpartner kontaktieren.
– Der Büromarkt ist aktuell ein Mieter-
markt. Welche kreativen Ideen braucht 
es, um heute Büroflächen nachhaltig 
an die Mieter zu bringen? 
– Unser Leerstandsflächenmanagement 
zum Beispiel ist ein integrales Konzept, 
das ich so bei anderen Dienstleistern noch 
nicht gesehen habe. Mit der Messung des 
Leerstandes definieren wir klare Zielvorga­

ben und Zielgruppen, leiten davon Mass­
nahmen und geeignete Vermarktungsins­
trumente ab und können so zu guter Letzt 
auch die Performance messen. Zudem be­
treiben wir proaktiv «Matchmaking». Das 
heisst, wir erfassen die Mieterbedürfnisse 
der Firmenkundenlandschaft und gleichen 
diese mit den frei verfügbaren Objekten ab. 
Wir prüfen ausserdem regelmässig, ob und 
in welcher Form neue Dienstleistungen er­
bracht werden können und welche Bedürf­
nisse bei unseren Stakeholdern bestehen. 
– Inwiefern müssen sich Vermark-
tungs- und Vermietungskonzepte  
ändern? Wie könnte eine konkrete 
Dienstleistung seitens Wincasa  
aussehen?
– Die Grundherausforderung ist immer 
dieselbe: Kann ich die richtige Zielgrup­
pe identifizieren und mein Flächenange­
bot auf diese zuschneiden. Das bereits an­
gesprochene «Matchmaking» ist hierbei 

sehr hilfreich. Im Bereich der Vermark­
tung von Büroflächen gibt es aber zwei­
felsohne noch viel Potenzial. Dabei wird 
uns die nun auch in der Immobilienbran­
che rasch fortschreitende Digitalisierung 
unterstützen. Sie wird uns bei der Analyse 
der Mietverhältnisse und somit auch da­
bei helfen, unsere Mieter und deren Be­
dürfnisse besser zu verstehen. Nur so 
können wir vorausschauend planen und 
unsere Vermarktungsspezialisten das An­
gebot auch über einen einzelnen Auftrag 
hinaus massgeschneidert auf die Kunden 
ausrichten. Aber nicht nur Dienstleistun­
gen müssen längerfristiger geplant wer­
den, auch der Dialog muss zu einem ste­
tigen werden. Dies einerseits über neue 
und moderne Kommunikationsplattfor­
men, andererseits aber auch via persön­
liche Direktansprache mit dem Ziel einer 
professionellen und langfristigen Partner­
schaft.�
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IMMOBILIENWIRTSCHAFT    BÜROMARKT

Wählerische Mieter 
Die Leerstände auf dem Büromarkt nehmen tendenziell zu. In Zürich, aber auch in Genf  
kommen in Kürze noch weitere Flächen auf den Markt. Die Preise für Büroimmobilien  
auf dem Anlagemarkt bleiben wegen der enormen Nachfrage von Investoren dennoch hoch.

JÜRG ZULLIGER*  �

HÖHERE BEWERTUNGSGEWINNE. Was heute 
Immobilieninvestments in der Vermögens­
verwaltung beisteuern, ist Musik in den Oh­
ren vieler Investoren: Mit Cashflows aus 
der Vermietung von jährlich 3 oder 4% 
lassen diese Investments heute alle ande­
ren festverzinslichen Anlagen weit hinter 
sich. Headlines wie ein «Bollwerk aus Be­
ton» und ähnlich finden sich regelmässig in 
der Presse. – Hinzu kommen die Zinseffek­

te: Seit 2008 ist der Wert vieler Schweizer 
Liegenschaften – inklusive Büroimmobi- 
lien – rein zinsbedingt um schätzungsweise 
25 bis 30% gestiegen. Nach den üblichen 
Bewertungsmodellen (Discounted-Cash­
flow- [DCF] oder Ertragswertmethode) 
führen allein Senkungen der Zinsen bzw. 
Diskontsätze in der Bewertung zu sukzes­
siven Aufwertungen. Sämtliche Gruppen 
von Eigentümern – Private, Pensionskas­
sen, Versicherungen, Fonds von Banken 
etc. – profitieren also in grossem Umfang 
von diesen Bewertungsgewinnen – ohne 
dass dafür irgendein spezieller Aufwand 
oder Know-how im Asset-Management vo­
rausgesetzt sein muss.�

OPERATIV SCHWIERIGER. Der Immobilien­
boom ist also massgeblich von tiefen Zin­
sen und der aktuellen, expansiven Geldpo­
litik getrieben. Wer allerdings im heutigen 
Umfeld die operativen Ergebnisse auf dem 

Büromarkt anschaut, sieht ein etwas ande­
res Bild: Will ein Eigentümer bzw. dessen 
Bewirtschafter einen Mietvertrag erneu­
ern, müssen die Verträge heute öfters zu 
tieferen Konditionen abgeschlossen wer­
den. «Es kommt natürlich auch noch auf 
die Zeitspanne seit dem letzten Vertrags­
abschluss an», so Jean Marc Schneider 
von Swiss Finance & Property. Fanden 
die Preisverhandlungen mit dem Mieter 
letztmals zum Beispiel im Jahr 2007 statt, 
dürfte der gleiche Vertrag heute tiefer ab­
geschlossen werden. «Viele Investoren 
müssen heute zur Kenntnis nehmen, dass 
sich etliche Faktoren verändern», unter­
streicht Schneider. Unter dem Strich ist es 
gut möglich, dass gewisse Liegenschaften 
mit Büronutzungen sogar von einer Wert­
berichtigung betroffen sind: Zum einen 
weil die Mieten tendenziell sinken, zum 
anderen weil zusätzlich noch Investitio­
nen für Anpassungen und Renovationen 
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Büromieter einziehen. (Bild: Schroder Immoplus).
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anstehen. Diese bevorstehenden Kosten 
müssen die Schätzungsexperten in ihren 
Beurteilungen ebenso berücksichtigen wie 
das aktuelle und künftige Potenzial bei den 
Mieten.

Der Markt ist im Übrigen von einem 
grossen Angebot geprägt. Nehmen wir 
als Beispiel Zürich: Für das Grossprojekt 
«The Circle» am Flughafen laufen derzeit 
die Vermarktungsbemühungen auf Hoch­
touren. Nebst vielen anderen Nutzungen 
wie Einzelhandel, Hotel, Gesundheit ist 
auch Büronutzung vorgesehen, deren Ver­

marktung heute alles andere als einfach 
ist. Hinzu kommen viele weitere Angebo­
te an neuen Büroflächen, etwa im Glatt­
park, Greencity oder an der Europaallee 
am Zürcher Hauptbahnhof. Ein anderes 
prominentes Beispiel ist der laufende Um­
bau des Ambassador-Gebäudes in Zürich 
Nord: Das Umbauvorhaben sieht ebenfalls 
ein grösseres Volumen vor. Hinzu kommt 
noch der Andreas Turm von SBB Immobi­
lien, mit einer sehr speziellen Lage direkt 
am neu ausgebauten Bahnhof Zürich-Oer­
likon. «Bei so vielen neuen Angeboten ha­
ben wir es mit einem Verdrängungswett­
kampf zu tun», so die Einschätzung von 
Jean Marc Schneider. 

PRÄFERENZ FÜR NEUBAU. Hat ein potenziel­
ler Büromieter die Wahl zwischen ver­
schiedenen Angeboten, dürfte es oft trif­
tige Gründe für einen Wechsel geben: 
Neue Bürohäuser weisen die effiziente­
ren Grundrisse auf, sie sind im Betrieb 
nachhaltiger und verursachen tiefere Ne­
benkosten, sie sind flexibler nutzbar und 
punkto Technik und Vernetzung auf dem 
neusten Stand. Ist dann auch noch die 
Verkehrserschliessung kaum zu übertref­
fen, ist der Standortentscheid eines Un­
ternehmens rasch gefällt: Man gibt den 
alten Standort auf und zieht in ein neues 
Bürohaus an besserer Lage. 

Viele Unternehmen haben in letzter 
Zeit ihre interne Raumplanung neu orga­
nisiert, Standorte zusammengelegt und 
neue Arbeitsplatzmodelle eingeführt. Net­
to sinkt der Bedarf an Büroflächen. So gab 
zum Beispiel die Zurich-Versicherung 
2014 ihre zwei Hauptstandorte in Opfikon 
auf und bezog dafür neue Räumlichkeiten 
in Zürich-Nord an der Hagenholzstrasse 
(Neubau SkyKey). 

Betroffen ist auch die City von Genf. 
Während dort früher Spitzenmieten von 
rund 1200 CHF pro Quadratmeter und Jahr 

möglich waren, nähern 
sich die Preise am Lac Lé­
man inzwischen dem Ni­
veau von Zürich an. Ähn­
lich wie in Zürich und in 
anderen Städten zeichnet 
sich eine Rotation ab: Etli­
che Banken wie etwa UBS 
oder Pictet geben ihre 
Standorte im Quartier des 
Banques auf. Erst kürzlich 
machte die traditionsrei­

che Genfer Privatbank Lombard Odier pu­
blik, dass sie eine grüne Wiese ausserhalb 
der Stadt zum künftigen Sitz der Firma aus­
erkoren hat: Es handelt sich um ein rund 
27 000 m2 grosses Grundstück in Bellevue, 
zwischen Flughafen und Lac Léman ge­
legen.

Völlig unabhängig von diesen grund­
legenden Veränderungen haben viele In­
vestoren einen permanent hohen Anlage­
bedarf, vor allem Pensionskassen, grosse 
Versicherungen und verschiedene Anlage­
gefässe der Banken. Gemäss Büromarkt­
bericht von Jones Lang LaSalle (JLL) haben 
seit 2015 die verschiedenen Immobilien­
fonds und -aktiengesellschaften sowie An­
lagestiftungen in diesem Segment mehr 
als 6,5 Mrd. CHF frisches Kapital einge­
sammelt. 

Die Nachfrage nach Immobilien, so 
auch nach Büroimmobilien, bleibt so al­
so weiter hoch. Die Preise vieler Anlage­
objekte steigen daher weiter. Oder umge­
kehrt gesagt: Manche Investoren kaufen 
heute zu dermassen hohen Preisen, dass 
die laufenden Erträge bei diesen Objekten 
bescheiden aussehen. Die Renditeerwar­
tungen sind also deutlich gesunken. Natur­
gemäss gilt dies vor allem für die «Core»-
Immobilien, die alle Anleger am liebsten 
hätten: Also möglichst voll vermietete Im­
mobilien an Toplagen, so Büroimmobilien 

an den allerbesten Stadtlagen. Während 
Nettoanfangsrenditen von weniger als 
3% vor der Finanzkrise von 2008 undenk­
bar waren, sind solche Kennzahlen heute 
durchaus möglich. Laut JLL sind die Ren­
diten für Büroliegenschaften 2016 gesun­
ken: In Zürich ist die Rede von Anfangsren­
diten bei tiefen 2,7%, in Genf von 3,0%. 
Die Erklärung ist an sich relativ einfach: 
Die Renditedifferenz gegenüber Schwei­
zer Bundesobligationen als Benchmark ist 
noch gestiegen. Das heisst, in Relation zu 
anderen Anlagemöglichkeiten sind Immo­
bilien zwar teuer, bringen aber netto im­
mer noch mehr Ertrag als Obligationen. 

BEGEHRTE CORE-IMMOBILIEN. Angesichts 
sehr hoher Preise auf dem Transaktions­
markt nehmen manche Investoren Ab­
stand von Akquisitionen (Interview mit 
Roger Hennig). Sie konzentrieren sich 
auf Alternativen, etwa Investments in 
Fachmärkte oder auf Investitionsmög­
lichkeiten auf schon bestehenden, eige­
nen Grundstücken. Mit Umgestaltungen, 
Verdichtungen und Neupositionierungen 
von Immobilien sind durchaus interessan­
te Geschäftsmodelle möglich. 

Auch eigene Projektentwicklungen 
sind ein gangbarer Weg, um sich vom 
teuren Transaktionsmarkt fernzuhalten. 
Andere Anleger richten ihr Augenmerk 
weiterhin auf die erwähnten «Core»-Im­
mobilien. Die Anleger versprechen sich 
davon Wertstabilität und eine gewisse Si­
cherheit gegenüber Konjunkturschwan­
kungen – getreu dem Motto «Büroflächen 
an Topstandorten finden immer Abneh­
mer». Dabei besteht die Gefahr, dass die 
Risiken ausgeblendet werden. Besonders 
gross ist der Unsicherheitsfaktor in Sa­
chen Zinsen und Bewertungen. 

So wie die oben beschriebenen Prinzi­
pien zu zinsbedingten Aufwertungen ge­
führt haben, würden selbst geringfügi­
ge Zinserhöhungen von zum Beispiel 0,5 
oder 1% deutliche Spuren hinterlassen. 
Rein Diskontsatz bedingt können die ver­
meintlich fast risikolosen «Core»-Trophä­
en im Portfolio eines Investors rasch be­
trächtlich an Wert einbüssen.  �

 Investoren müssen heute zur  
Kenntnis nehmen, dass sich etliche 
Faktoren verändern.»
JEAN MARC SCHNEIDER, SWISS FINANCE & PROPERTY

*JÜRG ZULLIGER 
Der Autor, lic. phil. I, ist Fachjournalist und 
Buchautor mit dem Themenschwerpunkt 
Immobilien und Immobilienwirtschaft.
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«Die Büros werden sich ändern»
Viele Investoren und Anlagegefässe legen das Schwergewicht auf Büroimmobilien.  
Heute zählt es, ein feines Gespür für die Bedürfnisse der Mieter zu haben, sagt Roger  
Hennig, Fondsmanager des Geschäftsimmobilienfonds Schroder Immoplus.

JÜRG ZULLIGER  �

– Aus der Bewirtschaftung hört  
man, dass die Mieten für Büros ten-
denziell sinken. Stimmt es, dass  
die Preise bei heute neu abgeschlosse-
nen Verträgen tiefer liegen?
– Roger Hennig: Grundsätzlich versu­
chen Investoren, die Mietpreise stabil zu 
halten. Vor allem an B-Lagen, in der Ag­
glomeration oder bei älteren Bürohäu­
sern fällt allerdings auf, dass «Incen­
tives» immer wichtiger werden. Meist 
ist es selbstverständlich, dass der Ver­
mieter die Kosten eines Standardmieter­
ausbaus übernimmt. Recht häufig sind 
auch mietfreie Perioden beim Abschluss 
eines neuen Mietvertrags, zum Beispiel 
drei bis sechs Monate je nach Mietver­
tragsdauer. In Genf sind es teilweise bis 
zu neun Monaten ohne Miete. 
– Für die Bewertung ist heute die  
Discounted-Cashflow-Methode (DCF) 
massgeblich. Können sinkende  
Cashflows aus der Vermietung in Kom-
bination mit später steigenden Zins- 
bzw. Diskontsätzen negative Folgen 
haben – kommt es also nach den 
jüngsten Aufwertungen in den 
nächsten Jahren zu Wertkorrekturen? 
– Auch in unserem Fonds verzeichne­
ten wir Aufwertungen. Diese Tendenz 
war bei den Geschäftsimmobilienfonds 
aber moderat. Andere Formen von Im­

mobilienanlagen, teils die Immobilien-
gesellschaften oder Fonds mit Wohnim­
mobilien, haben die Möglichkeiten zur 
Aufwertung mehr ausgeschöpft. Ohne 
Zweifel bringen Aufwertungen im je­
weiligen Geschäftsjahr eine gute Perfor­
mance. Beruht der Effekt aber lediglich 
auf tieferen Diskontsätzen bei gleichblei­
benden oder sinkenden Cashflows, hat 
dies längerfristig auch Nachteile. Einer­

seits führt dies mittelfristig zu tieferen 
Renditen für die Investoren, und ande­
rerseits erhöht sich das Risiko für eine 
spätere Wertkorrektur bei steigenden 

Zinsen.
– Tätigen Sie Akquisi-
tionen, das heisst er-
werben Sie neue  
Büroimmobilien für 
Ihr Portfolio?
– In den letzten zwei bis 
drei Jahren hat sich un­
ser Schwergewicht et­
was verändert. Der An­
teil Büroimmobilien ist 
von früher etwa 60% 
auf rund 40% gesun­
ken. Im heutigen Markt- 

umfeld investieren wir eher in Nischen­
märkte wie zum Beispiel Fachmärk­
te oder Logistikimmobilien. In jünge­
rer Vergangenheit kamen keine neuen 
Büroimmobilien dazu. Handelt es sich 
um Objekte an peripheren Lagen, haben 
wir uns eher zu Verkäufen entschieden. 
Sicher werden wir auch künftig Invest­
ments in Büroräume tätigen. Entschei­
dend ist neben der Standortqualität auch 

die Rendite. Die aktuellen Marktrendi­
ten für attraktive Büroimmobilien liegen 
zwischen 3 bis 4%. Für unseren Fonds 
ist dies in der Regel nicht interessant.
– Viele Investoren unternehmen  
grössere Anstrengungen, um ihre  
bestehenden Immobilien zu moder
nisieren. Wie sehen die Büros von  
morgen überhaupt aus?
– Die Digitalisierung wird die Arbeitswelt 
nachhaltig verändern. Die Büros werden 
künftig wesentlich flexibler genutzt. Die 
beschäftigten Personen haben künftig 
wohl keine fixen Arbeitslätze mehr, da­
für gibt es umso mehr Flächen für Be­
gegnung und Kommunikation, aber auch 
Rückzugsmöglichkeiten für ruhiges Ar­
beiten. Es wird viel mehr mit mobilen 
Geräten gearbeitet. Die Arbeitgeber 
von morgen wollen eine positive Stim­
mung in den Räumen schaffen. Dies soll 
zum «Community building» beitragen. 
Die Menschen sollen sich wohlfühlen 
und am liebsten sogar ihre Freizeit dort 
verbringen, etwa zur Verpflegung oder 
beim Sport. Prominente Beispiele wie 
Google bringen ohne Zweifel neue Wer­
te und eine neue Kultur in die Bürowelt.
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 Wir investieren eher in Nischen-
märkte wie etwa Fachmärkte oder  
Logistikimmobilien.»
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– Welche Rolle spielt die Bewirtschaf-
tung bei Büroimmobilien?
– Die Preise der Immobilienbewirt­
schaftung sind tendenziell unter Druck, 
weil die Digitalisierung eine weitere 
Effizienzsteigerung bringen wird. Der 
Bewirtschaftung kommt im heutigen 
Marktumfeld aber eine zentrale Bedeu­
tung zu. Bewirtschafter müssen heute 
viel aktiver agieren, jedenfalls aktiver als 
zu Zeiten, als die Preise ganz einfach ge­
stiegen sind und Leerstände kaum ein 
Problem darstellten. Wir als Investor le­
gen grossen Wert auf gute, funktionie­
rende Schnittstellen zwischen unseren 
eigenen Asset-Managern und den be­
auftragten Bewirtschaftern. Unsere As­
set-Manager stehen in engem Kontakt 
mit den Bewirtschaftern und unterstüt­

zen diese bei wichtigen Themen. Immer 
wichtiger wird der regelmässige Kontakt 

zu den Mietern, um deren Bedürfnisse 
frühzeitig zu erfahren und die Immobi­
lien darauf auszurichten. 

– Was wäre, wenn es eine grund
legende Wende auf dem Immobilien-
markt gäbe, etwa als Folge stark  
steigender Zinsen?
– Der Schroder Immoplus ist stabil auf­
gestellt. Dies kommt dadurch zum Aus­
druck, dass Aufwertungen nur mode­
rat stattgefunden haben. Kommt hinzu, 
dass wir nur etwa 75% der Erträge aus­
schütten. Dennoch kann es auf dem Im­
mobilienmarkt natürlich zu zyklischen 
Schwankungen kommen. Eine Grundre­
gel lautet: Sehr langfristig liegt die Per­
formance von Immobilien zwischen der­
jenigen von Aktien und Obligationen. 
Die letzten Jahre waren weit überdurch­
schnittlich gute Immobilienjahre. So ver­
steht es sich von selbst, dass sich das 
Blatt auch einmal wenden könnte.�  

 Der Bewirtschaftung 
kommt im heutigen  
Marktumfeld eine zentrale  
Bedeutung zu.»
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KATIA DELBIAGGIO & GABRIELLE WANZENRIED*  �

AUSGANGSLAGE. Der langjährige Trend 
zum wachsenden Wohnflächenkonsum 
pro Kopf konnte bisher noch nicht gebro­
chen werden. Betrug der durchschnittli­
che Pro-Kopf-Wohnflächenkonsum 1980 
noch 34 m2, ist dieser Wert im Jahr 2000 
auf 42,93 m2 angestiegen und lag ge­
mäss Angaben vom Bundesamt für Sta­
tistik im Jahr 2014 bei rund 45 m2. Diese 
Entwicklung geht auf mehrere Grün­
de zurück. Einerseits sind demografi­
sche und gesellschaftliche Faktoren wie 
die Alters- oder Haushaltstruktur, die 
Wohnpräferenzen oder der zunehmen­
de Wohlstand dafür verantwortlich. An­
dererseits ist die zunehmende Pro-Kopf-
Wohnflächen-Inanspruchnahme auch 
die Folge einer mangelhaften Überein­
stimmung zwischen Wohnflächenkon­
sum und -bedarf. Konkret leben in der 
Schweiz rund 10% aller Haushalte in ei­
nem aus ihrer subjektiven Sicht zu gros­
sen Wohnobjekt. Entsprechend besteht 
bei diesen Haushalten ein beträchtliches 
Einsparungspotenzial in Bezug auf den 
Wohnflächenverbrauch sowie die opti­
male Allokation der Ressource Wohn­
raum auf die Gesamtbevölkerung. 

GEGENSTAND DER EMPIRISCHEN UNTERSU-
CHUNG. Zur besseren Übereinstimmung 

von Wohnflächenkonsum und -bedarf 
ist es deshalb notwendig zu ermitteln, 
wie viele und welche Haushalte sich ei­
ne Reduktion ihres Wohnflächenver­
brauchs grundsätzlich vorstellen könn­
ten. Gemäss Studien zu Umzugsmotiven 
und insbesondere auch zu Umzugsmoti­
ven im Alter gehören eine grosse oder ei­
ne zu kleine Wohnung tatsächlich zu den 
wichtigsten Gründen für einen Umzug. 

Auch aus technisch-architektoni­
scher Sicht wurden in letzter Zeit inno­
vative Vorschläge zur Flexibilisierung 

der Grundrisse an die sich im Lebens­
zyklus ändernden Bedürfnisse erarbei­
tet. Studien für die gesamte Schweiz, 
die sich auf breiter Datenbasis und un­
ter gleichzeitigem Einbezug möglichst 
aller relevanten Faktoren dem The­
ma der subjektiven Einschätzung des 
Wohnflächenbedarfs annehmen, gab 

es bis anhin jedoch keine. Erstmals hat 
nun die Hochschule Luzern im Rahmen 
einer vertieften empirischen Analyse 
auf der Basis des Schweizer Haushalts­
panels (SHP) untersucht, welche Fakto­
ren den subjektiven Wohnflächenbedarf 
von Haushalten bestimmen. Ein vertief­
tes Verständnis der zugrunde liegen­
den sozioökonomischen Eigenschaften 
und Wohnpräferenzen der Haushalte ist 
nämlich notwendig, um ein bedarfsge­
rechteres Verhalten zu fördern. Dazu 
wurde ein ökonometrisches Modell ent­

wickelt und geschätzt, wel­
ches die Determinanten der 
subjektiven Einschätzung 
des Wohnflächenverbrauchs 
untersucht. 

Dabei wurden sozioöko­
nomische Eigenschaften der 
Haushalte, wohnobjektspezi­
fische Faktoren sowie Eigen­
schaften des Standortes der 
entsprechenden Liegenschaft 

mit in die Analyse miteinbezogen. In ei­
nem weiteren Schritt wurde auf der Ba­
sis der schweizweiten Ergebnisse im Rah­
men einer Fallstudie das entsprechende 
Wohnflächen-Einsparpotenzial spezi­
fisch für die Stadt Luzern geschätzt und 
jene Quartiere mit dem grössten Einspa­
rungspotenzial identifiziert. 

Wohnungen sind oft zu gross
Der Pro-Kopf-Wohnflächenkonsum ist in der Schweiz über die letzten Jahre stetig gestiegen. 
Einer von mehreren Gründen für diese Entwicklung liegt in einer mangelhaften Übereinstim­
mung zwischen Wohnflächenkonsum und Wohnflächenbedarf. 

 10% aller Schweizer Haushalte  
leben in einem aus ihrer Sicht zu 
grossen Wohnobjekt.»



HAUPTERKENNTNISSE. Wie aus den Analy­
sen hervorgeht, betrachten rund 9,75% 
der Haushalte in der SHP-Stichprobe mit 
insgesamt 5841 Haushalten ihr Wohnob­
jekt als zu gross. Gleichzeitig empfinden 
7,73% der Haushalte ihr Wohnobjekt als 
zu klein. Hochgerechnet auf die Grund­
gesamtheit der Schweiz sind dies rund  
350 000 Haushalte, die gemäss eigener 
Einschätzung über zu viel Wohnfläche,  
und rund 250 000 Haushalte, die über zu 
wenig Wohnfläche verfügen. 

Die erstgenannten Haushalte unter­
scheiden sich zudem signifikant in Be­
zug auf die Mehrzahl der betrachteten 
Eigenschaften von jenen Haushalten, 
welche ihr Wohnobjekt als nicht zu gross 
ansehen. Ein ähnliches Bild zeigt sich 
bei den Unterschieden zwischen jenen 
Haushalten, die ihr Wohnobjekt als zu 
klein betrachten, und jener Gruppe von 
Haushalten, auf welche dies nicht zu­
trifft. Haushalte mit subjektiv gesehen 
zu viel Wohnraum sind im Durchschnitt 
älter, wohnen eher in einem Haus als in 
einer Wohnung, sind eher Wohneigen­
tümer als Mieter, wohnen günstiger und 
sind weniger im urbanen Raum anzutref­
fen als jene Haushalte, die ihr Wohnob­
jekt als nicht zu gross betrachten. 

Die Zügelabsichten von Haushalten 
mit subjektiv gesehen zu viel Wohnraum 
unterschieden sich jedoch nicht signifi­
kant von denjenigen der restlichen Haus­

halte. Die Gruppe mit subjektiv gesehen 
zu wenig Wohnraum dagegen hat sig­
nifikant höhere Zügelabsichten als die 
restlichen Haushalte.

SCHLUSSFOLGERUNGEN. Der Zusammen­
hang zwischen dem subjektiven Wohn­
flächenbedarf und dem objektiven 
Wohnflächenkonsum spielt eine zentra­
le Rolle bei der Förderung eines effizien­
ten Wohnflächenkonsums und somit für 
die Realisierung von Wohnraumeinspa­
rungen. Sowohl für die ganze Schweiz 
(mit einem Anteil von knapp 10%) als 
auch für die Quartiere der Stadt Luzern 
(mit einem Anteil von rund 6%) gibt es 
eine nicht zu vernachlässigende Anzahl 
Haushalte, welche subjektiv gesehen 
über zu viel Wohnraum verfügen. Ent­
sprechend besteht diesbezüglich ein be­
trächtliches Einsparungspotenzial. 

Aufgrund der identifizierten Fakto­
ren stellt sich heraus, dass die Wahr­
scheinlichkeit, mit der ein Haushalt über 
zu viel Wohnraum verfügt, nur schlecht 
mittels finanzieller Instrumente beein­
flusst werden kann, weil das Einkom­
men kaum eine Wirkung auf den sub­
jektiven Wohnflächenbedarf ausübt. 
Die Ursachen für die mangelnde Über­
einstimmung zwischen Wohnraumkon­
sum und -bedarf liegen nämlich bei ei­
ner Reihe anderer Faktoren wie z. B. 
Alter, Haushaltszusammensetzung oder 

Eigentumsform. Für eine wirkungsvol­
le Verbesserung der Wohnraumvertei­
lung ist es deshalb notwendig, Massnah­
men, Instrumente und Anreizstrukturen 
umzusetzen, welche die Mobilität die­
ser Haushaltsgruppen spezifisch för­
dern, statt flächendeckend den Wohn­
flächenkonsum aller Haushalte steuern 
zu wollen. Weiter ist es notwendig, in Er­
fahrung zu bringen, in welchen Gemein­
den oder Quartieren welches Sparpoten­
zial vorhanden ist. Erst danach kann mit 
gezielten Massnahmen auf lokaler Ebe­
ne eine bessere Übereinstimmung zwi­
schen Konsum und Bedarf wirkungsvoll 
gefördert werden.�

Die Studie «Wohnflächenkonsum und Wohnflächenbedarf» 
kann unter www.bwo.admin.ch heruntergeladen werden.
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Weitere Infos unter: www.svit-sres.ch

Aus- und Weiterbildung für Fach- und Führungskräfte in der Immobilienwirtschaft.

«Unterfordert?»

ANZEIGE
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BUDGETS FLIESSEN IN ONLINE-KANÄLE. Mit 
der Digitalisierung hat sich die Art und 
Weise unseres Medienkonsums stark ge­
wandelt. Das stellt den Werbemarkt und 
die Auftraggeber aus allen Branchen vor 
grosse Herausforderungen. Die Kommu­
nikationskanäle werden immer zahlrei­
cher, automatisierter – und komplexer. 
Klassische Medien (Zeitungen, Zeitschrif­
ten, TV und Radio) spielen zwar nach wie 
vor eine Rolle, sie werden jedoch von di­
gitalen Kommunikationskanälen zurück­
gedrängt. Wie die repräsentative Wer­
bemarktstudie 2016 der Leading Swiss 
Agencies zeigt, fliesst immer mehr Me­
diabudget der Unternehmen in Social 
Media, Search-Engine-Marketing, digita­
le Medien sowie in die eigene Webseite.

Aus der Studie gehen zwei Top-Trends 
hervor, die auch für die Immobilienbran­
che interessant sind. Im digitalen Bereich 
der Kommunikation gewinnen Big Data 
und Mobile Marketing stark an Bedeu­
tung. Um was geht es dabei, und wie kön­
nen sie bei der Vermarktung von Immobi­
lien eingesetzt werden?

KUNDEN ALS DATENQUELLEN. Im Zuge der Di­
gitalisierung tauchen immer wieder neue 

Begriffe auf: Big Data (dt. Massendaten) 
zum Beispiel. Der Ausdruck wird häufig 
als Sammelbegriff für digitale Technolo­
gien verwendet, die das Sammeln, Verar­
beiten, Auswerten und Interpretieren gros­
ser Datenmengen bewerkstelligen. Beim 
datengetriebenen Marketing (Data-driven 
Marketing) werden auf Social-Media-Ka­
nälen, in Online-Shops, auf Landingpa­
ges oder Unternehmenswebseiten kun­
denspezifische Daten gesammelt. Wie oft 
wurde geklickt? War dabei das Interesse 
grösser, wenn zum Beispiel von «exklusi­
ven Lofts» oder von «modernen Lofts» ge­
schrieben wurde? Wie lange verweilten die 
Nutzer auf der Webseite eines Neubaupro­
jekts, und welche Wohnungstypen fanden 
am meisten Anklang? Die Auswertung der 
Daten liefert Antworten zu solchen Fragen 
und führt zu Erkenntnissen über den Erfolg 
von Marketingmassnahmen. In der Folge 
können Strategien präzisiert und Kampag­
nen optimiert werden – und das nicht erst 
am Ende, sondern in Echtzeit. 

MOBILE – DER ANHALTENDE TREND. Zwischen 
2013 und 2015 hat die Smartphone-Nut­
zung die Desktop-PC-Nutzung überholt. 
Das wirkt sich auf unser Surfverhalten im 
Internet aus. In der Folge nimmt die mobi­

le Internetnutzung in der Schweiz seit Jah­
ren stetig zu. Gemäss MUI 2016 (Media 
Use Index) greifen 9 von 10 Schweizerin­
nen und Schweizern mit ihrem Smartpho­
ne oder Tablet auf das Internet zu. Mit der 
Verbreitung des Smartphones haben sich 
innovative Technologien durchgesetzt, 
die das zielgruppen-, ort- und zeitgenaue 
Platzieren von Werbung ermöglicht. 

Mit dem sogenannten Mobile Targe­
ting, der zielgerichteten Schaltung von 
Werbung auf mobilen Geräten (Smart­
phones, Tablets), ist eine solch individua­
lisierte Ansprache möglich. Die Werbung 
richtet sich dabei nach Eigenschaften des 
Nutzers, die von seinem Gerät übermittelt 
werden. So wird die Relevanz bei den Nut­
zern erhöht und der Streuverlust stark mi­
nimiert. Der Werbeinhalt kann beispiels­
weise in Abhängigkeit zum Standort des 
Nutzers, zur Zeit, zur Art des Geräts oder 
zu den Interessenfeldern des Nutzers ge­
setzt werden. Bisher werden vor allem der 
Standort (Geo-Targeting) und die Interes­
sen des Nutzers (Retargeting) eingesetzt.

GEO-TARGETING. Der genaue Standort des 
Nutzers wird über GPS oder Bluetooth 
ermittelt. Mit der Ortung sind auch Infor­
mationen wie Wetter, Uhrzeit oder Ge­

Digitales Marketing
Die technologischen Innovationen haben nicht nur unser Informationsverhalten grundlegend 
verändert, sondern auch neue Möglichkeiten für das Marketing und die Kommunikation  
geschaffen. Dabei gibt es, einige Chancen für die Immobilienbranche zu entdecken.

Die Digitalisierung hat in kürzester Zeit unsere Gewohnheiten verändert.



schäfte in der Nähe verknüpft. In Echtzeit 
kann nun passende Werbung geschaltet 
werden (Real Time Advertising). So kön­
nen Immobilien bei Smartphone-Nut­
zern beworben werden, die sich gerade 

bei Sonnenschein in der entsprechenden 
Umgebung aufhalten.

MOBILE RETARGETING. Beim Mobile Retar­
geting werden die Interessen des Nut­

zers über sein Surfverhalten ermittelt 
und für die Schaltung passgenauer Wer­
bung eingesetzt. Das Mobile Retargeting 
steigert den Werbeerfolg laut Studien im 
zweistelligen Prozentbereich. Sucht bei­
spielsweise ein Smartphone-Nutzer ei­
ne gehobene Wohnung im Kanton Zug, 
kann ihm in der Folge Werbung für ein 
luxuriöses Neubauprojekt in derselben 
Region geschalten werden.

CHANCEN PACKEN. Mit Big Data und der 
breiten sowie gesteigerten Nutzung von 
Smartphones haben sich neue Formen 
und Kanäle des Marketings und der Kom­
munikation eröffnet. Auch für Immobi­
lienunternehmen können gesammelte  
Daten eine wichtige Entscheidungs­
grundlage sein. Daten helfen, flexibel 
zu agieren, individuelle Werbung auszu­
spielen und digitale Kampagnen zu op­
timieren – in Echtzeit. Individualisierba­
re Werbung erhöht die Performance und 
die Effektivität von Mediabudgets. Wo­
hin es noch geht, wird die Zukunft zei­
gen. Es bleibt spannend.�

Werbung, wo man hinschaut: auf dem Smartphone.

*DENISE NICK  
Die Autorin ist Mitinhaberin und Geschäfts-
führerin von Partner & Partner und leitet das 
Unit «Immobilienmarketing- und kommuni-
kation». Ihre Agentur ist für verschiedenste 
Immobilienentwickler und -vermarkter tätig.
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Akquisition von Vermarktungsmandaten
Wie akquiriere ich Mandate zur Vermarktung von Bestandesimmobilien? Wie gewinne ich eine Ausschreibung für den 
Verkauf oder die Erstvermietung von Neubauprojekten? In der Marketingwerkstatt erfahren Sie, wie man die Akqui-
sition von Wohn- und Bürovermarktungsmandaten erfolgreich plant und umsetzt. Die Marketingwerkstatt ist ein 
Intensivtraining für Profis, vermittelt Immobilienmarketing-Wissen und fördert den Erfahrungsaustausch. Um die Wir-
kung der Marketingwerkstatt zu maximieren, ist die Teilnehmerzahl auf 20 beschränkt.  Die Marketingwerkstatt wird un-
terstützt von SVIT SMK, alaCasa.ch, Swiss Circle und SwissPropTech. Jetzt anmelden: www.diemarketingwerkstatt.ch

MarketingwerkstattDie
Training für Immobilienprofis 

Donnerstag, 31. August 2017

20170711-Inserat Immobilia.indd   1 28.06.17   14:59

Achtung Beschnitt !



Doppelenthärtungsanlage KM2  
für Weichwasser ohne Unterbruch

Genug von 
Kalkproblemen?

Weichwasser abonnieren statt investieren : 
Immer neuwertiges  Top-Gerät inklusive 
100 % Garantie, Salzlieferung und Wartung!

• Beitrag zur Werterhaltung der Liegenschaft.

• Keine verkalkten Armaturen, Geräte und Duschköpfe.

• Geringerer Wasch-, Dusch- und Putzmittelverbrauch.

• Spürbare Steigerung von Lebensqualität und Komfort.

Atlis AG
Althardstrasse 70
8105 Regensdorf
Tel. 043 388 85 41

Atlis AG
Schlössliweg 4
4500 Solothurn
Tel. 032 628 28 00

www.kalkmaster.ch
info@kalkmaster.ch

NEU: KalkMaster 

„All-in-One“

Das Abo mit monatlicher 

Anlagenkontrolle und 

Salznachfüllung



immobilia Juli 2017  |  25

STEFANIE FRITZE*  �

TRANSPARENZ FÜR BEIDE SEITEN. Als Droh­
nen werden unbemannte Flugobjekte be­
zeichnet, welche autonom fliegen kön­
nen. Der Begriff wird in der deutschen 
Umgangssprache oftmals auch als Syno­
nym für Quadrokopter verwendet. Quad­
rokopter besitzen vier angeordnete und 
senkrecht nach unten gerichtete Propel­
ler bzw. Rotoren für den Auftrieb.

Mit einem Drohnenvideo bietet der 
Makler dem Interessenten die Möglich­
keit, ein Grundstück aus jedem Winkel 
zu begutachten, ohne persönlich dort 
sein zu müssen. Besonders bei Neubau­
ten kann der spätere Ausblick oder das 
umliegende Grundstück umfänglich be­
trachten werden. Aber nicht nur dem Inte­
ressenten bietet der Einsatz von Drohnen 
eine Reihe von Vorteilen, auch Makler 
und Verkäufer werden belohnt. Makler 

können Baumängel und Defekte am Ge­
bäude erkennen, um das zu vermarkten­
de Objekt auch für sich realistisch zu be­
werten. Das spart nicht nur Zeit, sondern 
langfristig auch Ärger, wenn ernstzuneh­
mende Mängel frühzeitig entlarvt wer­
den können.

FASZINATION DROHNENBILDER. Mit der Ver­
wendung einer qualitativ hochwerti­

gen Drohne können via GPS 
Flugbahnen und Zielorte pro­
grammiert und direkt angeflo­
gen werden. Dadurch gelingt 
es, fesselnde und spektakulä­
re Bilder aus ungewöhnlichen 
Blickwinkeln zu schiessen. 

Dem Interessent bietet 
sich eine einzigartige Sicht 

auf die Umgebung, die bisher annähe­
rungsweise durch ein Satellitenbild be­
gutachtet werden konnte. Mit einer 
Drohne können spezielle Wünsche, wie 
die Besichtigung des zukünftigen Schul­
wegs der eigenen Kinder erfüllt wer­
den. Besonders eindrucksvoll sind zu­
dem auch virtuelle Touren durch die 
Eingangstür in die einzelnen Räume, 
welche einen umfassenderen Eindruck 
der Innenarchitektur bieten als statische 

Fotografien. Die Verwendung von ge­
sprochenen Hintergrundkommentaren 
auf der Tonspur oder der Einsatz von 
Musik kann das Ganze zusätzlich anrei­
chern.

Den Maklern generiert der Einsatz 
moderner Technologien potenziell neue 
Kunden, da sie von Verkäufern als mo­
derne Marktplayer wahrgenommen 
werden, weil sie keine Mühen scheu­
en, das zu verkaufende Objekt heraus­
ragend darzustellen. Die Praxis zeigt, 
dass eine umfangreiche Objekt-Be­
schreibung den schnellen Absatz einer  
Immobilie unterstützt. Auch bei der Pla­
nungs- und Bauphase wird der Drohnen­
einsatz immer etablierter, und mit der  
Verbreitung nimmt auch die Inanspruch­
nahme zu. 

RECHTLICHE SITUATION IN DER SCHWEIZ. Ge­
mäss dem Bundesamt für Zivilluftfahrt 
(BAZL) dürfen Drohnen bis zu einem Ge­
wicht von 30 Kilogramm grundsätzlich oh­
ne Bewilligung eingesetzt werden. Aller­
dings nur unter der Voraussetzung, dass 
jederzeit Sichtkontakt zur Drohne gehalten 
werden kann. Falls technische Hilfsmittel 
wie Feldstecher oder Videobrillen einge­
setzt werden, um die natürliche Sichtwei­
se der Augen zu erweitern, ist dafür eine 
Bewilligung des BAZL erforderlich. Wich­
tig zu beachten ist zudem, dass Drohnen 
nicht über grossen Menschenansammlun­
gen betrieben werden dürfen.  

EINSATZ AUF VERMARKTUNGSPORTALEN. Der 
Einsatz von Drohnen zur Immobilienver­
marktung ist in der Schweiz noch nicht 
weit verbreitet. Das Akquisepotenzial 
von neuen Kunden und somit auch die 
Abgrenzungsmöglichkeiten gegenüber 
Mitbewerbern sind jedoch enorm. Die 
Implementierung auf Vermarktungspor­
talen ist in der Regel nicht schwierig. 
Die Einbindung auf Vermarktungspor­
talen wie beispielsweise Homegate ist  
bereits möglich. Der Drohnenflug kann 
als Videodatei hochgeladen oder via 
Youtube verlinkt werden, sodass der In­
teressent sie online abspielen kann. �

Drohnen in der Vermarktung
Drohnen bieten auch für Immobilienmakler neue Möglichkeiten, verfügbare Grundstücke zu 
vermarkten. Eine Besichtigung der Immobilie und Umgebung aus ungewohnter Perspektive  
ermöglicht neue Erkenntnisse und Blickwinkel – ohne jemals vor Ort gewesen zu sein.

 Der Einsatz von Drohnen  
ermöglicht Immobilienmaklern  
neue Strategien in der Präsen- 
tation und Vermarktung von  
Objekten.»

IMMOBILIENWIRTSCHAFT    IMMOBILIENKOMMUNIKATION

*STEFANIE FRITZE  
Die Autorin ist Chief Marketing Officer  
und Mitglied der Geschäftsleitung der  
Homegate AG. 
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SCHWEIZ

MIETEN: ZÜRICH 
WIRD GÜNSTIGER
Über die ganze Schweiz ge­
sehen, bleiben die Preise für 
Mietwohnungen und Wohn­
eigentum stabil. Dies zeigt 
der von Immoscout24 und der  
IAZI AG erhobene «Swiss Re­
al Estate Offer»-Index für den 
Monat Mai. Während die An­
gebotsmieten in der Genfer­
seeregion (+0,5%), der Ost­
schweiz (+0,4%) und der 
Nordwestschweiz (+0,1%) 
leicht anstiegen, sind sie in 
der Grossregion Zürich (-1%) 
gesunken. Dagegen haben die 
Preise bei den Einfamilien­
häusern um 0,4% zugelegt. 
Der Quadratmeterpreis für 
Eigentumswohnungen ist im 
Mai auf 7100 CHF gefallen, 
was einem Minus von 0,5% 
gegenüber dem Vormonat 
April entspricht.

 
REALSTONE LÖST  
217 MIO. CHF
Realstone teilt mit, dass ins­
gesamt knapp 1,7 Millonen 
neue Anteile im Wert von 217 
Mio. CHF an dem Realstone 
Development Fund gezeich­
net worden sind. Damit seien 
die Erwartungen der Fonds­
leitung bei Weitem übertrof­
fen worden, da die Gesamt­
nachfrage mehr als doppelt so 
hoch war wie das angebotene 
Kapital, hiess es weiter.

 
ST. MORITZ BELEGT 
PLATZ EINS 
Die Immobilienspezialisten 
der UBS haben in einer Stu­
die 25 Destinationen des 
Alpenraums hinsichtlich 
Eigenheimpreisen und Markt­
perspektiven untersucht. Da­
bei belegte die Destination 
Engadin / St. Moritz mit ei­
nem Preisniveau von rund 
14 000 CHF pro m2 den 1. 

UPPS, DER KÜHL-
SCHRANK IST LEER!

  Nach einem langen, harten Tag end-
lich wieder in den eigenen vier Wän-
den. Etwas essen und ab aufs Sofa. 
Doch der Frust ist gross: Nichts als 
gähnende Leere im Kühlschrank. Der 
Blick auf die Uhr zeigt zu allem Übel, 
dass selbst der Tankstellenshop be-
reits geschlossen hat.

Nebst dem Hunger bleibt die Erkennt-
nis, dass es sinnvoll gewesen wäre, 
sich früher Gedanken zum Kühl-
schrankinhalt zu machen. Dieses  
Beispiel aus dem Alltag gilt im übertra-
genen Sinn leider oft auch für Immobi-
lienleerstände. Mit dem Unterschied, 
dass es sich um Gebäude handelt und 
der Planungshorizont entsprechend 
länger ist. Die entscheidende Frage 
lautet hier nicht «welche Lebensmit-
tel», sondern «welche Mieter bzw.  
Nutzer».

Wer sich diese Frage erst stellt, wenn 
das Gebäude leer oder teilweise leer 
ist, sieht sich mit dem Kühlschrank-
problem konfrontiert. Entsprechend 
wichtig ist es, für die Immobilie eine 
mittel- bis langfristige Strategie zu 
entwickeln. Diese sollte nebst dem not-
wendigen baulichen Unterhalt auch die 
Zielgruppendefinition und die grund-
sätzliche Positionierung der Liegen-
schaft beinhalten. Die grosse Heraus-
forderung ist dabei, über den 
Tellerrand hinauszuschauen und sich 
abzeichnende Entwicklungen nach 
Möglichkeit zu berücksichtigen. 

Zugegeben, die Prognose 
gleicht dem Blick in die 
Kristallkugel und gibt 

 

zudem keine Erfolgsgarantie. Und 
doch wäre es falsch, ohne vertiefte 
Überlegungen davon auszugehen, dass 
die heutigen auch die künftigen Nutzer 
sind. 

Wir wissen, dass die jüngeren Genera-
tionen (Y oder Z) eine andere Einstel-
lung zu Freizeit und Arbeit haben. Wir 
wissen auch, dass sich die Zuwande-
rungsströme in die Schweiz verlagert 
haben. Diese Aspekte werden noch 
verstärkt Einfluss auf die Flächenange-
bote haben und sind nur zwei unter 
zahlreichen Aspekten, die in der vor-
ausschauenden Nutzungskonzeption 
und Gebäudepositionierung zu berück-
sichtigen sind.

Es ist deshalb empfehlenswert, sich zu 
einem frühen Zeitpunkt – wenn noch 
keine Leerstände bestehen – mit der 
mittel- bis langfristigen Planung der 
Immobilie zu befassen. Dies garantiert 
zwar nicht, dass keine Leerstände ent-
stehen. Aber es erhöht die Chancen 
gegenüber den zahlreichen Konkur-
renzobjekten.

Denken Sie darum 
rechtzeitig an mor-
gen, damit sie nicht 

irgendwann 
«hungrig ins Bett» 
müssen. 	          

DIETER BEELER

ist Partner bei acasa Immobilien-Marke-
ting, Präsident des SVIT Zürich, Advisory 
Board-Member realmatch360.com und 
Präsident der Genossenschaft HGW.  
Acasa Immobilien-Marketing fokussiert 
sich auf das strategische Immobilienmarke-
ting für Neu- und Bestandesbauten.
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Rang unter den alpinen Fe­
riendestinationen. Dahinter 
rangieren Gstaad und Ver­
bier. Ausserhalb der Schweiz 
liegt Courchevel (FR) mit Prei­
sen über 12 000 CHF pro m2 
vor St. Anton am Arlberg (AT) 
und Kitzbühel (AT). Quad­
ratmeterpreise über 10 000 
CHF sind im Alpenraum weit 
verbreitet, so auch beispiel­
weise in der Jungfrau Regi­
on, Davos/Klosters, Laax oder 
Lenzerheide. Doch auch in 
etwas kleineren Ferienwoh­
nungsmärkten wie Saas-Fee, 
Arosa oder Scuol sind Prei­
se über 8000 CHF üblich. Wer 
weniger als 6000 CHF pro 
m2 ausgeben möchte, sollte 
die Wohnungssuche auf Ni­
schenstandorte wie Ovronnaz, 
Evolène oder Disentis kon­
zentrieren.

 
SPÜRBARE  
ERHOLUNG  
DER BAUTÄTIGKEIT 
2016 sind die Umsätze im 
Bauhauptgewerbe um 8,7% 
auf knapp 20 Mrd. CHF ge­
stiegen, teilt der Schweizeri­
sche Baumeisterverband mit. 
Im Rekordjahr 2014 lagen sie 
mit 20,1 Mrd. CHF nur un­
wesentlich höher. Das Um­
satzwachstum ist breit ab­
gestützt: Der Hochbau legte 
um 8,3% zu, der Tiefbau um 
9,1%. Auch die Auftragsein­
gänge stiegen um 7,3%; der 
Arbeitsvorrat lag Ende 2016 
um 6,5% höher als im Vor­
jahr.

 
ERSTE VILLA IN BIT-
COINS ANGEBOTEN
Organisator dieser Schwei­
zer Premiere ist der Informa­
tiker Stefan Christiani, der die 
Tessiner Villa eines Freun­
des für 829 Bitcoins (umge­
rechnet rund 2,1 Mio. CHF) 
zum Verkauf angeboten hat. 
Die Villa besitzt 165 m2 Wohn- 

und 600 m2 Grundstücksflä­
che. Das Treuhandbüro Bove­
rat unterstützt das Vorhaben, 
was die buchhalterischen und 
rechtlichen Aspekte betrifft. 
Christiani glaubt an die Vor­
teile der innovativen Wäh­
rung: «Das weltweite Vertrau­
en in Bitcoins steigt täglich, 
es ist nur eine Frage der Zeit, 
bis ein Grossteil des elektroni­
schen Zahlungsverkehrs über 
virtuelle Währungen ablau­
fen wird.»

 
SCHWEIZER TRICKSEN 
BEI DER WOHNUNGS-
BEWERBUNG
Eine repräsentative Umfrage 
des Internetvergleichsdiens­
tes Comparis zeigt, dass ei­
nige Schweizer bei der Woh­
nungsbewerbung tricksen: 
Jeder siebte gibt zu, schon ein­
mal falsche oder unvollständi­
ge Angaben zu seiner Person 
gemacht zu haben. 15% der 
Befragten haben schon einmal 
ein pikantes Detail in der Woh­
nungsbewerbung weggelas­
sen. Die meisten (78%) hatten 
nach eigenen Angaben Erfolg 
damit und 80% geben an, dass 
sie dies wieder tun würden.

 
GROSSES INTERESSE 
AN HELVETIA ANLA-
GESTIFTUNG
Die Helvetia Anlagestiftung 
ist mit ihrer Kapitalerhöhung 
für die Anlagegruppe Immo­
bilien Schweiz auf sehr gros­
ses Interesse gestossen. Über 
100 Vorsorgeeinrichtungen 
namhafter Schweizer Unter­
nehmen hätten Ansprüche in 
Höhe von 350 Mio. CHF ge­
zeichnet, teilt die Helvetia An­
lagestiftung mit. Damit sei 
das angestrebte Volumen von 
100 Mio. CHF um das 3,5-fa­
che überzeichnet worden. We­
gen der hohen Nachfrage und 
einer gut ausgestatteten Im­
mobilienpipeline habe der 

Stiftungsrat der Helvetia An­
lagestiftung entschieden, das 
angestrebte Kapitalerhöhungs­
volumen um 70 auf insgesamt 
170 Mio. CHF zu erhöhen.

CREDIT-SUISSE-
FONDS NIMMT RUND 
240 MIO. CHF EIN
 
 

 

Der Credit-Suisse-Fonds CS 
REF International hat im Rah­
men seiner Kapitalerhöhung 
genau 239,2 Mio. CHF einge­
nommen. Damit sind dem 
Fonds Neugelder in der Höhe 
des Maximalbetrags zugeflos­
sen, teilt die Credit Suisse 
mit. Der Emissionserlös soll 
für den weiteren Ausbau und 
die Diversifizierung des Im­
mobilienportfolios verwendet 
werden. Nach der Kapital­
massnahme sind nun mehr 
als 2,5 Mio. Fondsanteile im 
Umlauf, und das Nettofonds­
vermögen liegt bei 2,59 Mrd. 

CHF. Der CS REF Internatio­
nal investiert weltweit direkt 
in Immobilien, wobei der An­
lagefokus auf kommerziell ge­
nutzten Liegenschaften liegt. 

DEUTSCHLAND

WENIGER INVESTI- 
TIONEN IN DEUTSCHE 
IMMOBILIEN
Einer Umfrage der deut­
schen Universal-Investment 
GmbH unter institutionel­
len Grossanlegern zufolge 
verlieren deutsche Immo­
bilien als Anlageobjekte an 
Attraktivität. Befragt wur­
den institutionelle Inves­
toren mit einem verwalte­
ten Vermögen von rund 50 
Mrd. EUR. Etwas mehr als 
ein Drittel (37%) der befrag­
ten Investoren hält die Prei­
se deutscher Immobilien für 
überteuert. Während der In­
vestitionsanteil 2016 noch 
bei 67,5% lag, sank er 2017 
auf 45%. Die grössten Zu­
wächse werden der Umfrage 
zufolge für Nordamerika und 
den asiatischen Markt pro­
gnostiziert. Knapp 19% der 
Neuinvestitionen sollen in 
nordamerikanische Bauten 
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fliessen (Vorjahr 5,7%). Für 
Asien steigt die Investitions­
quote von 1,8% auf 8%.

 
DEUTSCHE FONDS 
KAUFEN IN DEN USA
 
 
 
 
 

 

Mehr als ein Drittel der 6,2 
Mrd. EUR, welche die 16 Pub­
likumsfonds im vergangenen 
Jahr für Ankäufe ausgaben, 
wurden in den USA investiert, 
teilt die Ratingagentur Scope 
mit. Vor allem Union Invest­
ment habe dort mit 1,4 Mrd. 
EUR. zugeschlagen. «Die 
überhitzten Preise am Büroim­
mobilienmarkt machten 
Deutschland weniger attrak­
tiv», sagt Scope-Analystin Son­
ja Knorr gegenüber der Nach­
richtenagentur Reuters. 
Hatten die offenen Fonds 2014 
noch 40% ihrer Gelder in in­
ländische Immobilien ge­
steckt, waren es 2016 gerade 
noch 17%.

UNTERNEHMEN

CBRE WIRD  
SCHÄTZUNGSEXPER-
TE FÜR GENERALI
 
 
 

 

Wie CBRE mitteilt, wurde dem 
Immobilienberatungsunter­
nehmen die Bewertung der 
Liegenschaften im Portfolio 
der Versicherung sowie der 
Pensionskasse von Generali 
Schweiz übertragen. Das Port­
folio umfasst rund 160 Anlage­
objekte, vor allem Wohn- und 

IMMOBILIENWIRTSCHAFT    DER MONAT

Geschäftsliegenschaften an 
guten Lagen in der Deutsch- 
und Westschweiz. Neben der 
jährlichen Bewertung des Be­
standsportfolios führt CBRE 
unter anderem auch die An­
kaufsbewertungen für Generali 
durch. 
 
 
POM+ ÜBERNIMMT 
KOORDINATION 
Die Beratungsfirma pom+ Con­
sulting AG wurde vom Kanton 
Zürich mit der Vorbereitung 
des zukünftigen Betriebs des 
Polizei- und Justizzentrums 
Zürich PJZ beauftragt, gibt das 
Unternehmen bekannt. Das 
PJZ, dessen Grundsteinlegung 
Ende Juni stattfand, wird 2021 
etappenweise bezogen und 
führt die bisher auf über 30 
Standorten verteilte Kantons­
polizei mit den Strafverfol­
gungsbehörden und den Be­
hörden des Polizei- und 
Justizgefängnis zusammen.

 
ZÜBLIN VERKAUFT 
PORTFOLIO
Die Züblin Immobilien Holding 
AG verkauft ihre zwölf Büro­
liegenschaften in Deutsch­
land mit einem Brutto-Anlage­
wert von 152 Mio. EUR an die 
britische CLS Holding. Mit ei­
nem Abschluss der Transak­
tion wird im 1. Halbjahr des 
Geschäftsjahrs 2017/18 ge­
rechnet, teilt Züblin mit. Der 
Verkauf führe zu einem Net­
to-Mittelzufluss von rund 52,1 
Mio. EUR und zu einem An­
stieg der Eigenkapitalquote 
von 32% auf 45%.

 
SPS VERKAUFT  
ZWEI GEBÄUDE
Die Swiss Prime Site Immobi­
lien AG verkauft zwei Gebäude 
ihres derzeit grössten Immobi­
lienprojekts «Espace Tourbil­
lon» an die Hans-Wilsdorf-Stif­
tung. Die Käuferin wird beide 

Gebäude wichtigen sozialen 
Einrichtungen des Kantons 
Genf zur Verfügung stellen. 
Der Abschluss des Verkaufs 
wird im August 2017 erwartet.

HIAG ERWEITERT  
IHR PORTFOLIO
Die HIAG Immobilien AG 
übernimmt ein Gewerbeare­
al im Wirtschaftsgebiet der 
Gemeinde Meyrin. Das Are­
al liegt direkt gegenüber dem 
Bahnhof von Meyrin, der im 
Zusammenhang mit dem Aus­
bau der S-Bahn CEVA (Léman 
Express) mit Anbindung an 
den Hauptbahnhof Genf in den 
nächsten zwei Jahren weiter 
aufgewertet wird. Das Areal 
umfasst insgesamt 10 400 m2 
und hat eine Nutzfläche von 
rund 9700 m2. Der annualisier­
te Liegenschaftsertrag beläuft 
sich auf 0,7 Mio. CHF mit ei­
nem aktuellen Vermietungs­
stand von rund 95%. Auf dem 
Areal ist in den nächsten zehn 
Jahren ein Entwicklungspro­
jekt vorgesehen. 
 
 
KAPITALERHÖHUNG 
DER SFP 
Die Swiss Finance & Property 
Investment AG führt eine  
Kapitalerhöhung im Umfang  
von maximal 62,7 Mio. CHF 
durch. Den bestehenden Akti­
onären wird ein Bezugsrecht 
pro Stammaktie gewährt, das 
vom 23. Juni 2017 bis zum  
3. Juli 2017 an der SIX Swiss 
Exchange handelbar ist. Der 
Emissionserlös wird für den 
Erwerb weiterer Liegenschaf­
ten, für die Weiterentwicklung 
von Bestandsliegenschaften 
und zur Finanzierung von Pro­
jektentwicklungen verwendet.

 
WÜEST PARTNER  
BETEILIGT SICH AN 
DEAL ESTATE 
Wüest Partner hat zum 1. Ju­
li 2017 eine Beteiligung von 

35% an den Aktien der Deal 
Estate AG übernommen. Die 
Transaktion habe zum Ziel, 
das Portal Dealestate.ch für 
professionelle digitale Immo­
bilientransaktionen gemein­
sam zu lancieren, heisst es in 
einer Medienmitteilung der 
Unternehmen.

 
BALOISE KAUFT  
MOVU 
Die Baloise kauft die digitale 
Umzugsplattform MOVU. Der 
Eintritt in dieses Geschäfts­
feld ermögliche es, das klas­
sische Versicherungsgeschäft 
mit neuen Services zu ergän­
zen, teilt der Versicherer mit. 
Die Transaktion wird vor­
behältlich der Zustimmung 
der Aufsichtsbehörde in den 
nächsten Wochen vollzogen. 
Die Marke MOVU wird am 
Markt bestehen bleiben. Über 
den Kaufpreis wurde Still­
schweigen vereinbart.

 
PAX ANLAGE  
RECHNET MIT  
GEWINNEINBRUCH 
Die Pax Anlage AG erwartet 
einen Gewinneinbruch im  
1. Halbjahr 2017, so das Un­
ternehmen in einer Medien­
mitteilung. Der Grund sei ein 
Wertberichtigungsbedarf bei 
den Bestandesliegenschaften 
von rund 24 Mio. CHF, den 
der unabhängige Schätzungs­
experte identifiziert habe, 
teilt Pax Anlage mit. Der per 
31. Dezember 2016 bilanzier­
te Wert des Portfolios liegt 
bei 185 Mio. CHF.

PROJEKTE

STADTQUARTIER  
AUF DER ERLENMATT 
WÄCHST 
Auf dem Erlenmatt-Areal wird 
derzeit der Max-Kämpf-Platz 
realisiert, wie der Kanton Ba­
sel-Stadt mitteilt. Der Beginn 
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der Bauarbeiten ist für Mit­
te 2018 vorgesehen, der neue 
Quartierplatz soll im Sommer 
2019 eingeweiht werden. Bis 
Mitte 2019 wird die 1. Phase 
der Bauarbeiten beendet sein, 
die insgesamt zehn Liegen­
schaften mit rund 200 Woh­
nungen umfasst.

 
ERSATZNEUBAU IN 
WIPKINGEN GEPLANT
Die Mieter-Baugenossenschaft 
Zürich (MBGZ) plant einen Er­
satzneubau für ein Mehrfamili­
enhaus an der Rotbuchstrasse 
in Zürich-Wipkingen, wie aus 
einer Medienmitteilung des 
Unternehmens hervorgeht. 
Das bestehende Mehrfamilien­
haus mit 16 Kleinwohnungen 
weist Instandsetzungsbedarf 
auf, zudem entspricht der 
Wohnungsspiegel (3- und 
3,5-Zimmer-Wohnungen) 
nicht mehr den aktuellen An­
sprüchen an Familienwohnun­
gen. Um Vorschläge für Neu­
bauten zu erhalten, hat das 
Amt für Hochbauten im Auf­
trag der MBGZ einen Projekt­
wettbewerb durchgeführt, den 
das Team von Haltmeier Kister 
Architektur und Henauer Gug­
ler aus Zürich mit dem Projekt 
«La Tulipe» gewonnen hat. 

 

 
GRUNDSTEINLEGUNG 
FÜR BALOISE-PARK 
Mitte Juni wurde in Basel der 
Grundstein für das erste Ge­
bäude im Balois-Park gelegt, 
wie die Baloise Group mitteilt. 
Das 89 Meter hohe Hochhaus 
ist eines von drei Neubauten 
und wird künftig ein Möven­
pick-5-Sterne-Hotel mit 264 

Zimmern beherbergen. Die 
obersten sieben von insgesamt 
24 Etagen werden als Büroflä­
chen vermietet. Insgesamt in­
vestiert die Baloise Group über 
300 Mio. CHF in den Standort. 
Anfang 2018 soll mit den Bau­
arbeiten der restlichen zwei 
Gebäude begonnen werden. 
Die Baubewilligungen liegen 
bereits vor. 2020 sollen dann 
alle Gebäude des Baloise Park 
bezugsbereit sein.

BERNER KUNST
MUSEUM SOLL  
ERWEITERT WERDEN 
 
 
 
 

 

Der Erweiterungsbau des 
Kunstmuseums, der in den 
80er-Jahren erstellt wurde, sei 
stark sanierungsbedürftig, teilt 
die Dachstiftung des Kunstmu­
seums Bern KMB-ZPK mit. 
Deshalb sollen ab Januar 2019 
unter anderem die Gebäude­
technik erneuert und die Erd­
bebensicherheit erhöht wer­
den. Ferner ist geplant, die 
Ausstellungsfläche um rund 
600 m2 und die Lagerflächen 
um weitere 350 m2 zu erwei­
tern. Der Baubeginn soll im Ja­
nuar 2019 stattfinden, die Wie­
dereröffnung im Sommer 2021.

 
POST INVESTIERT  
150 MIO. CHF
Die Schweizerische Post in­
vestiert bis ins Jahr 2020 
rund 150 Mio. CHF in den 

Bau von drei neuen regiona­
len Paketzentren in den Kan­
tonen Graubünden, Tessin 
und Wallis, gibt das Unter­
nehmen bekannt. Man ant­
worte damit auf das starke 
Wachstum im Onlinehandel 
sowie auf die zunehmende 
Nachfrage der Kunden, Sen­
dungen so rasch wie möglich 
zu erhalten, heisst es weiter. 
 
 

 

PERSONEN

STEFAN FELBER  
NEU IN GESCHÄFTS-
LEITUNG
 
 

 

Die auf die Vermarktung von 
Wohn- und Anlageimmobilien 
spezialisierte Walde & Partner 
Immobilien AG verstärkt mit 
Stefan Felber (37) die Ge­
schäftsleitung. Der Immobi­
lienspezialist ist seit 2013 
Standortleiter der Geschäfts­
stelle Walde & Partner Lu­
zern, die er seitdem kontinu­
ierlich ausgebaut hat. Er 
verfügt über rund zwanzig 
Jahre Erfahrung in der Immo­
bilienbranche.

 
REMO DERUNGS IST 
NEUER PRÄSIDENT 
DES VSI.ASAI  
An der Generalversammlung 
von Mitte Juni haben die Mit­
glieder der Vereinigung 
Schweizer Innenarchitekten/ 
-innen den Architekten Remo 

Derungs (44) zum neuen Prä­
sidenten gewählt. Er folgt auf 
Thomas Wachter, der die VSI.
ASAI. acht Jahre lang geführt 
hatte. 
 

 

 

LITERATURHINWEIS

DO YOU SPEAK IMMO-
BILIENENGLISCH? 
 
 
 
 

 

Wie heisst Mietsteigerung auf 
Englisch? Was ist der Unter­
schied zwischen Sanierung, 
Renovierung und Modernisie­
rung? Gisela Francis Vogt, 
langjährige Kolumnistin der 
deutschen Immobilienzeitung, 
gibt in ihrem lesenswerten 
Buch auf all diese Fragen 
sachkundige und amüsante 
Antworten. Dazu bietet sie ei­
nen umfassenden Überblick 
über die wichtigsten engli­
schen Fachbegriffe in der Im­
mobilienwirtschaft.  
Versus Verlag Zürich, ISBN 
978-3-03909-270-3, 107 Sei­
ten, 24,90 CHF 

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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I. IRRTUMSANFECHTUNG EINES GRUNDSTÜCK­
KAUFVERTRAGS MANGELS ÜBERBAUBARKEIT. 
Stellt sich nach einem Kauf heraus, dass 
eine Liegenschaft nicht überbaut werden 
kann, so ist die Irrtumsanfechtung des 
Grundstückkaufvertrags ausgeschlossen, 
wenn der Käufer um die fehlende Überbau-
barkeit wusste. Für das Wissenserforder-
nis genügt nach jüngster Rechtsprechung 
des Bundesgerichts bereits die Zusiche-
rung der Käuferin im Kaufvertrag, von einer 
Dienstbarkeit Kenntnis zu haben, welche 
einer Überbauung objektiv im Wege steht.

Dabei ist neben dem Wissen um die 
Existenz auch die Kenntnis der Rele-
vanz einer solchen Dienstbarkeit voraus-
gesetzt; andernfalls sich die Käuferin in 
einem sogenannten Grundlagenirrtum 
nach Art. 24 Abs. 1 Ziff. 4 OR befindet. Das 
Bundesgericht hebt damit hervor, dass 
sich der Irrende auch eine falsche Vor-
stellung über die Tragweite einer Über-

bauung machen muss. Es liegt damit ins-
besondere kein Rechtsirrtum vor, welcher 
nach allgemeiner Rechtsauffassung un-
wesentlich und damit unbeachtlich wäre. 
Vielmehr wäre nach Ansicht des Bundes-
gerichts sowohl die subjektive als auch die 

objektive Wesentlichkeit des Irrtums ohne 
Weiteres zu bejahen, sollten die Vertrags-
parteien einen Baulandpreis vereinbart 
haben und sich damit über die Tragweite 

entgegenstehender Dienstbarkeiten nicht 
im Klaren gewesen sein.

Die Beurteilung, ob sich eine Person 
in dieser Hinsicht tatsächlich irrt, ist eine 
Tatfrage, worüber Beweis zu führen ist. 
Wie das Bundesgericht klarstellt, ist davon 

der Zustand des «bewussten Nicht-
wissens» abzugrenzen: Jemand der 
weiss, dass er etwas nicht weiss, 
irrt sich diesbezüglich nicht. Eine 
bewusst gewollte Unkenntnis ist – 
anders als eine fehlende Vorstel-
lung oder eine gewöhnliche Un-
kenntnis – somit kein Irrtum. Für 
die Abgrenzung zum Irrtum ist auf 
den Sachverhalt des Einzelfalls ab-
zustellen, weil es sich beim Zu-
stand des bewussten Nichtwissens 
nach Meinung des Bundesgerichts 

ebenfalls um eine Tat- und keine Rechts-
frage handelt. 

Für den vorliegenden Entscheid ent-
sprechend wichtig war der Sachverhalt. 

Stolperstein Überbauungen
Das Bundesgericht befasste sich jüngst mit der Thematik von Liegenschaftsüberbauungen. 
Der erste Fall betraf einen Grundstückkaufvertrag, der von der Käuferin angefochten wur-
de. Im zweiten Fall ging es um Baumängel einer Stockwerkeigentumsüberbauung. 
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Beschnitt!

 Ein fahrlässiges Verhalten 
kann […], gerade in Verbindung 
mit weiteren Umständen, eine 
Berufung auf Grundlagenirrtum 
als treuwidrig und deshalb  
unzulässig erscheinen lassen.»
BGer 4A_461/2016 vom 10. Februar 2017



Ausgangslage war der Kauf eines Grund-
stücks, welches aufgrund eines Pflanz- und 
Benützungsrechts eines Nachbarn nicht 
überbaut werden konnte. Dies hat sich in 
einem späteren Bauverfahren und damit 
erst nach dem Kauf erhellt. In der Folge 
hat die Käuferin gegen die Verkäuferin ge-
klagt und geltend gemacht, dass die Über-
baubarkeit des Grundstücks eine notwen-
dige Vertragsgrundlage für sie sei, zumal 
sie einen Baulandpreis bezahlt hat, und ihr 
schliesslich der Wortlaut der Dienstbarkeit 
nicht bekannt gewesen sei. Letzteres Sach-
verhaltselement hat das Bundesgericht aus 
dem Recht gewiesen, weil es die Klägerin 
erstmals in der Replik und damit zu spät in 
das Verfahren eingebracht hatte.

Ob der Klägerin der Wortlaut der 
Dienstbarkeit bekannt war, spielte auch für 
die Vorinstanz keine Rolle. Sie begründete 
dies damit, dass die Einwendung, dass je-

mand einen Grundbucheintrag nicht kenne 
nach Art. 970 Abs. 4 ZGB ausgeschlossen 
sei. Vielmehr liege ein bewusstes Nichtwis-
sen vor. Die Klägerin hätte nämlich das Ser-

vitutenprotokoll einsehen oder den Notar 
um Erläuterung der Dienstbarkeit ersuchen 
können. Entsprechend wies die Vorinstanz 
die Klage ab.

Gegen den Vorwurf des bewussten 
Nichtwissens führt die Klägerin vor Bun-
desgericht unter Verweis auf BGE 49 II 
167 an, dass eine Irrtumsanfechtung un-

ter der «Einschränkung 
der nicht blinden Unter-
werfung» unter den Wil-
len der Verkäuferin mög-
lich bleibe und dasselbe 
gestützt auf Art. 26 OR 
auch dann gelte, wenn der 
Irrtum auf die Fahrlässig-
keit des Irrenden zurück-
zuführen ist. Obwohl das 
Bundesgericht diese Kritik 
gutheisst, stellt es für den 
vorliegenden Fall dennoch 

fest, dass ein fahrlässiges Verhalten in Ver-
bindung mit weiteren Umständen eine Be-
rufung auf Grundlagenirrtum als treuwid-
rig und deshalb als unzulässig erscheinen 
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Beschnitt!
 Grundsätzlich ist es zutreffend, 

dass ein Mangel auch vorliegen kann, 
wenn eine bestimmte Beschaffenheit 
eines Werkes noch nicht zum Scha-
den geführt hat, ein solcher in der  
Zukunft deswegen aber möglich ist.»
BGer 4A_461/2016 vom 10. Februar 2017
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IMMOBILIENRECHT    BUNDESGERICHTSENTSCHEIDE

lassen kann. Da die Klägerin im Kaufver-
trag bestätigt hat, dass ihr der Wortlaut 
der Dienstbarkeit bekannt sei, ist die Be-
rufung auf Grundlagenirrtum nach An-
sicht des Bundesgerichts ein derart in sich 

widersprüchliches Verhalten, dass es sich 
mit dem Grundsatz von Treu und Glauben 
nicht vereinbaren lässt und folglich kei-
nen Rechtsschutz verdient. Das Bundes-
gericht weist damit die Klage gestützt auf 
Art. 25 Abs. 1 OR ab. 

Das Bundesgericht bestätigt mit die-
sem jüngsten Entscheid seine Rechtspre-
chung, wonach eine Irrtumsanfechtung 
– trotz Grundbucheintrag – grundsätz-
lich möglich bleibt. Allein auf das Wis-
senmüssen einer Dienstbarkeit nach Art. 
970 Abs. 4 ZGB abzustellen, genügt folg-
lich noch nicht, um unterbliebene Abklä-
rungen mit einer bewusst gewollten Un-
kenntnis (und damit einem fehlenden 
Irrtum) gleichzusetzten. Es sind dies viel-
mehr andere Umstände wie die Zusiche-
rung des Käufers im Kaufvertrag, welche 
einer Irrtumsanfechtung entgegenste-

hen könnte. Dasselbe gilt für Gewährleis-
tungsausschlüsse, wie sie auch im vor-
liegenden Fall vereinbart worden sind, 
worauf das Gericht allerdings nicht näher 
eingegangen ist. Obiter dictum hält das 

Gericht schliesslich fest, dass 
auch der Umstand, dass die Ver-
käuferin aus dem Verhalten der 
Käuferin allenfalls berechtig-
terweise gefolgert hat, dass die 
Überbaubarkeit keine notwen-
dige Vertragsgrundlage ist, ei-
ner Irrtumsanfechtung im We-
ge stehen könnte.

BGer 4A_461/2016 vom 10. Februar 2017

II. MÄNGEL EINER LIEGENSCHAFTSÜBER­
BAUUNG. Im vorliegenden Entscheid ging 
es insbesondere um die Frage, ob be-
reits die Möglichkeit eines Schadens ei-
nen Werkmangel darstellen könne. Aus-
gangspunkt des Entscheids war ein 
mangelbehafteter Bau einer Stockwerk-
eigentumsliegenschaft. In der Folge 
machten die Käufer der schlüsselfertigen 
Stockwerkeigentumseinheiten diverse 
Baumängel geltend und reichten beim 
Handelsgericht des Kantons Zürich Klage 
ein. Sie beantragten, dass die Bauherrin 
zu verpflichten sei, die Nachbesserungs-
kosten zu bevorschussen, und forderten 
Schadenersatz für die mit der Geltendma-
chung dieser Klage verbundenen Kosten 
als Mangelfolgeschaden ein. Im vorins-
tanzlichen Verfahren unterlagen die Klä-

ger mehrheitlich. Die beklagte Bauherrin 
reichte gegen diesen Entscheid dennoch 
Beschwerde ans Bundesgericht ein.

Vor Bundesgericht strittig geblieben 
war unter anderem die Frage, ob Mauer
abdeckplatten ohne Tropfnasen einen 
Baumangel der Stützmauer der Rampe 
zur Tiefgarage darstellen. Tropfnasen re-
duzieren das Abfliessen von Tropfwasser 
an den Wänden und damit die Feuchtig-
keitsbelastung an der Fuge zwischen der 
Abdeckplatte und Wandkrone. Zwar aner-
kannte die Vorinstanz, dass bislang noch 
keine Wasserschäden am Verputz ent-
standen sind, schloss dies für die Zukunft 
mit Verweis auf das eingeholte Gutachten 
aber nicht aus. Entsprechend verpflich-
tete es die Bauherrin, Sanierungsmass-
nahmen mit circa 18 000 CHF zu bevor-
schussen.

Das Bundesgericht bestätigt diesen 
Entscheid. Mit Verweis auf seine frühere 
Rechtsprechung betont das Gericht, dass 
ein Mangel bereits dann vorliegen könne, 
wenn eine bestimmte Beschaffenheit des 
Werks noch nicht zu einem Schaden ge-
führt habe, ein solcher in der Zukunft aber 
möglich ist. Es entspräche der anerkann-
ten Regel der Baukunde, Mauerabdeckun-
gen mit Tropfnassen zu errichten. Deshalb 
müssten sich die Kläger auch nicht mit an-
deren Lösungen wie dem Anbringen einer 
Silikonfuge, dem Ankleben eines Winkel-
blechs oder dem Einfräsen einer Nut und 
dem Einsatz eines Metallprofils zufrie-
dengeben. Die Bevorschussung der Sa-
nierungsmassnahmen in Höhe von circa 
18 000 CHF ist nach Meinung des Bun-
desgerichts somit angemessen. Die gegen 
diesen Betrag darüber hinaus gerichtete 
Beanstandung der Bauherrin, dass auf die 
Vorschusskosten kein Verzugszins zu ent-
richten sei, weist das Bundesgericht eben-
falls ab. Mit Verweis auf Art. 104 OR stellt 
das Bundesgericht klar, dass der gesetzli-
che Verzugszins von 5% auf jede zeitwei-
lige Vorenthaltung einer Geldforderung 
zu entrichten sei, selbst wenn dieser Be-
trag zweckgebunden sei.�

BGer 4A_692/2015 vom 1. März 2017

 Die Beurteilung, ob sich eine 
Person […] tatsächlich irrt, ist  
eine Tatfrage, worüber Beweis  
zu führen ist.»
BGer 4A_692/2015 vom 1. März 2017

*CHARLES GSCHWIND  
Der Autor ist Rechtsanwalt bei Bär & Karrer 
in Zürich und auf Immobilientransaktionen 
und Gesellschaftsrecht spezialisiert. 
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CHRISTIAN COENEN & GIUSEPPE SANTAGADA  �

AGILITÄT, FLEXIBILITÄT UND INNOVATIONS-
FÄHIGKEIT ALS VORAUSSETZUNG. Die Be-
schleunigung der Entwicklungszyklen, 
der Abbau von Handelshemmnissen im 
Rahmen der Globalisierung, der zuneh-
mende Fachkräftemangel und die Digi-
talisierung mit ihren disruptiven Kon-
zepten sind nur einige der aktuellen 
Megatrends, die unser Wirtschaftsum-
feld prägen und zu einer Verschärfung 
der Wettbewerbssituation führen. Um 
die daraus resultierende Volatilität der 
Märkte abzufedern, wird es für die Un-
ternehmen elementar, sich einen hohen 
Grad an Agilität, unternehmerischer Fle-
xibilität sowie Innovationsfähigkeit zu 
erhalten.

Kaum ein Unternehmen vermag es 
derweil, die gesamte Wertschöpfungs-
kette gleichmässig und wirtschaftlich 
sinnvoll abzudecken. Umso mehr müs-
sen sich die Marktteilnehmer auf die ei-
genen Kernkompetenzen fokussieren 
und diese gezielt auf- und ausbauen. 
Da aber auch die übrigen Elemente der 
Wertschöpfungskette vielfach substan-
ziell für den Erfolg eines Unternehmens 
sind, gilt es, hier die passenden Partner 
zu finden, die ihrerseits im entsprechen-
den Umfeld eine führende Rolle einneh-
men. Nur so kann gewährleistet werden, 
dass ein Unternehmen die Chancen am 
Markt gesamthaft optimal nutzen kann.

Als Konsequenz ist zu erwarten, dass 
Outsourcing und damit auch das Facility- 
Management mit den sich verändern-

den Marktbedingungen weiter an Be-
deutung gewinnt. Die Auslagerung wird 
nicht mehr länger nur als Konzept ver-
standen, welches der reinen Effizienz-
steigerung respektive Kostenoptimie-
rung von Nicht-Kernprozessen dient. 
Vielmehr werden Partnerschaften ge-
sucht, die im Zuge des Outsourcings Op-
timierungen in den Kernprozessen so-
wie eine bessere Marktdifferenzierung 

ermöglichen. Outsourcing wird somit zu 
einem Instrument, über das die Partner 
Zugriff auf die besten Talente, Ressour-
cen, Fähigkeiten oder neue Netzwerke 
und Märkte haben. Immer mit dem Ziel, 
die Wettbewerbsfähigkeit der eigenen 
Organisation zu stärken. 

STIMMIGES BEZIEHUNGSMANAGEMENT ALS ER-
FOLGSFAKTOR IM WANDEL. Abhängig vom 
Verflechtungsgrad, den involvierten Ri-
siken, der Planbarkeit oder den enthal-

tenen Kosten können allerdings vollstän-
dig gegenteilige Partnerschaftsmodelle 
gefragt sein. Eines sollte ihnen allen aber 
gemein sein: ein solides Beziehungsma-
nagement, die Bedingung für eine er-
folgreiche und nachhaltige Partner-
schaft. 

Grundsätzlich stehen beim Bezie-
hungsmanagement die beidseitige Pfle-
ge der Beziehung und Optimierung der 

Zusammenarbeit zwi-
schen Kunde und FM-
Dienstleister im Fokus. 
Es wird davon ausge-
gangen, dass sich eine 
starke und gute Bezie-
hung zwischen Kunde 
und Dienstleister über 
den gesamten Lebens-
zyklus des Vertrags in-
sofern bezahlt macht, 
als dass die Dienstleis-
tungserbringung bes-
ser und das Trouble-
Shooting seltener bzw. 

konstruktiver ist als bei Geschäftsbezie-
hungen, die wenig gepflegt werden. Zu-
dem wird eine kontinuierliche Weiter-
entwicklung des Mandates ermöglicht 
und die Geschäftsbeziehung erweitert, 
wovon beide Partner profitieren. 

Ein Beziehungsmanagement kann 
somit nicht nur starke Vorteile in der täg-
lichen Zusammenarbeit haben, sondern 
unterstützt die Entwicklung der eigenen 
Organisation beider Seiten und damit die 
Wettbewerbsfähigkeit.

Partnerschaften im Outsourcing
Outsourcing wird zum zentralen Instrument, um über die Partner Zugriff auf die besten  
Talente, Ressourcen, Fähigkeiten und Märkte zu haben. In einem sich wandelnden Umfeld 
können die richtigen Partnerschaften dabei den Unterschied machen. 

 Ein professionelles Beziehungs- 
management optimiert die Zusammen-
arbeit und fördert die Wettbewerbs- 
fähigkeit beider Vertragspartner.»
GIUSEPPE SANTAGADA

EINFLUSS DER MEGATRENDS AUF DIE BEDEUTUNG DES BEZIEHUNGSMANAGEMENTS
Quelle: ISS AG

Megatrends
Trends im 

Outsourcing

Trends im 
FM-Out- 
sourcing

Beziehungs- 
management
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Nun sind aber nicht alle Geschäfts-
beziehungen von gleicher Natur, und 
auch das Bedürfnis kann stark variie-
ren. Aus diesem Grund muss vom Auf-
traggeber zunächst eine Entscheidung 
dahingehend gefällt werden, welche Art 
von Beziehung er mit dem Dienstleister 
anstrebt. Handelt es sich beispielswei-
se um den einmaligen Bezug einer Leis-
tung, der wenig Aussicht auf Folgeauf-
träge mit sich bringt, ist der Aufwand 
zur Optimierung der Kunden-Dienstleis-
ter-Beziehung zu hinterfragen. Falls die 
eingekauften Leistungen jedoch ein in-
tegraler Bestandteil der Kundenorga-
nisation und deren Wertschöpfungs-
kette sind, ist es umso wichtiger, in ein  
gutes Beziehungsmanagement zu inves-
tieren, von dem beide Parteien mittel- 
und langfristig profitieren.

ERFOLGSFAKTOREN EINES BEZIEHUNGSMA-
NAGEMENTS IM FM. Insbesondere bei um-
fassenden und integralen Facility-
Management-Mandaten dürfte eine 
kollaborationsgeprägte respektive part-
nerschaftliche Beziehung das Ziel bei-
der Geschäftspartner sein. Dabei kommt 
verschiedenen Faktoren eine besondere 
Bedeutung im Beziehungsmanagement 
zu, um nachhaltig Erfolg zu haben. Die-
se Faktoren gilt es spätestens im Rahmen 
der Mandatsimplementierung, gemein-
sam zu definieren und zu dokumentieren.

ERWARTUNGEN UND BELASTBARE VERTRAGS-
BEDINGUNGEN. Einen wesentlichen Er-
folgsfaktor – bereits bei der Mandats-
vergabe – stellt die gegenseitige Klärung 
der Erwartungshaltung dar. Kunden- 
und Dienstleisterzufriedenheit hängen 

nicht ausschliesslich von der Leistungs-
erbringung und -wahrnehmung ab, son-
dern werden massgeblich von den Er-
wartungen beider Parteien beeinflusst. 
Daher sind Service-Level-Agreements 
(SLA) und Key Performance Indicatoren 
(KPI) zwischen beiden Parteien ein we-
sentlicher Teil der gegenseitigen Erwar-
tungsabklärung.

BEIDSEITIGER INFORMATIONSFLUSS. Der 
Kunde muss sicherstellen, dass der Dienst-
leister alle Informationen hat, die für die 
Erbringung der Dienstleistung notwendig 
sind. SLAs und KPIs erfüllen diese Anfor-
derung nur teilweise. Übergreifende In-

formationen und Zielsetzungen sowie De-
tails, die den Dienstleister betreffen, sind 
genauso eindeutig und zeitnah zu kommu-
nizieren. Dazu gehören z. B. kurzfristige 
Veränderungen im Personalbestand oder 
geplante Änderungen hinsichtlich Raum-
nutzung. Auf Basis der vertieften Kenntnis 
der Kundenorganisation und der etablier-
ten Prozesse ist der Dienstleister in der La-
ge, sich diesen Gegebenheiten besser an-
zupassen und somit innovative Lösungen 
für aufkommende Herausforderungen zu 
erarbeiten.

Der Dienstleister hingegen soll den 
Kunden über Probleme informieren, 
welche die Erbringung der vereinbarten 
Leistungen beeinflussen könnten. Un-
abhängig davon, ob es sich hierbei um 
Herausforderungen bezüglich Personal 
oder Material handelt, in jedem Fall soll-
te der Kunde im Voraus für etwaige Ri-
siken in der Leistungserbringung sen-
sibilisiert werden. Statt die Beziehung 
durch enttäuschte Kundenerwartungen 
nachhaltig zu schädigen, führt dieser of-
fene Umgang mit Informationen dazu, 
dass gemeinsam Notfallpläne erarbeitet 
werden, um nachhaltige Störungen im 
Betrieb zu vermeiden und das gegen-

seitige Vertrauen zu 
stärken.

TRANSPARENZ UND VER-
TRAUEN. Das Teilen 
von relevanten In-
formationen kann 
das Vertrauen zwi-
schen Dienstleis-
ter und Kunde nach-
haltig stärken. Der 
Vertrauensaufbau 

stellt dabei eines der herausfordernds-
ten Elemente in einem erfolgreichen Be-
ziehungsmanagement dar, und dessen 
Scheitern ist häufig Hauptgrund für die 
Einstellung der Zusammenarbeit. Wie-
derum ist hier Voraussetzung, dass bei-
de Parteien davon überzeugt sind, dass 
eine gemeinsame Zusammenarbeit nutz-
stiftend ist, auch wenn es dafür naturge-
mäss keine Erfolgsgarantie gibt.

MEHRERE ANSPRECHPARTNER AUF BEIDEN SEI-
TEN. Mehr als ein Ansprechpartner auf 

MANAGEMENT    BEZIEHUNGEN IM FM-MANAGEMENT

 Die mittel- und langfristigen  
Vorteile, welche aus einer erfolg- 
reichen reziproken Geschäftsbeziehung 
resultieren, sind offenkundig und  
überwiegen die investierten zeitlichen 
und finanziellen Ressourcen.»
CHRISTIAN COENEN

DREI STUFEN DES VERTRAUENS IN GESCHÄFTSBEZIEHUNGEN
Quelle: ISS AG

Kalkulatorisches Vertrauen
– 	 Basisniveau des Vertrauens 
– 	 Überzeugung, dass Vertrauen besser ist als kein Vertrauen

Kognitives Vertrauen
– 	 Mehr Verständnis für und Wissen über die Gegenseite 
– 	 Fähigkeit, Verhalten und Erwiderungen der Gegenseite
	  vorauszusehen, resultiert in weniger Überraschungen

Verbindendes Vertrauen/Verbundenheit
– 	 Geteilte Werte und Vorstellungen 
– 	 Emotionale Verbundenheit
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*PROF. DR. CHRISTIAN COENEN 
Der Autor ist Dozent für Marketing und  
Services Management am Institut für  
Facility Management der ZHAW.

*DR. GIUSEPPE SANTAGADA  
Der Autor ist Direktor Verkauf & Geschäfts-
entwicklung und Mitglied der Geschäftslei-
tung der ISS Schweiz AG.

ANZEIGE

11

Unschlagbare Effizienz für  
kommerzielle Liegenschaften

Neurobat AG, CH-5200 Brugg
Tel. 056 552 33 01, office@neurobat.net

Bis zu 28 % weniger Energiekosten und 
CO2-Emissionen. Massiv Heizkosten 
sparen. NOL ist das effiziente Produkt 
zur professionellen Anwendung in 
kommerziellen Liegenschaften, Büro- 
und Verwaltungsgebäuden. Spielend 
leicht zu installieren in bestehende 
Heizsysteme.
www.neurobat.net

Die Online-Energiesparlösung  
für kommerzielle Liegenschaften

Seiten der Kunden- und Dienstleister-
organisation ermöglicht einen offenen 
Dialog auf unterschiedlichen Ebenen, 
gewährleistet den Aufbau einer Verbun-
denheit zwischen beiden Organisatio-
nen, entpersonalisiert Eskalationspro-
zesse und vereinfacht die Fokussierung 
auf strategische Entwicklungsthemen.

GEMEINSAME PROBLEMLÖSUNG UND LERNEN. 
Geschäftliche Beziehungen verlaufen in 
den seltensten Fällen vollends reibungs-
los. Die gemeinsame Lösungsfindung 
hat allerdings meist einen beziehungs-
stärkenden Effekt, indem gegenseitiger 
Respekt und notwendiges Vertrauen 
aufgebaut und Risikobereitschaft sowie 
Innovation gefördert werden. Das ge-
meinsame Lernen und Wachsen an He-

rausforderungen stärkt somit die Bezie-
hung zwischen Kunde und Dienstleister.

GETEILTER ERFOLG. Die Überzeugung bei-
der Parteien, dass sie gemeinsam mehr 
Erfolg haben, resultiert in der Beseiti-
gung von opportunistischem Verhalten. 
Jedoch muss bei beiden Parteien von 
Beginn weg Einigkeit bestehen, wie mit 
gemeinsamem Erfolg umzugehen ist. 
Es sollte ein gerechtes und transparen-
tes System etabliert werden, um den er-
reichten Erfolg zu bewerten und über ge-
teilte Risiken und etwaige Belohnungen 
zu entscheiden.

NUTZEN ERFOLGREICHER GESCHÄFTSBEZIEHUN-
GEN. Aus den obigen Ausführungen geht 
klar hervor, dass der Aufbau und die Pfle-

ge einer erfolgreichen Geschäftsbezie-
hung zwar zeitliche und auch finanzielle 
Ressourcen beanspruchen, die mittel- 
und langfristigen Vorteile für beide Sei-
ten aber überwiegen.�



36  |  immobilia Juli 2017
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URS HOF*  �

UNSERE PUPILLE – DIE FOTOBLENDE. Brennen-
de oder gerötete Augen, Müdigkeit und 
Kopfschmerzen – es sind häufige Symp
tome von Beschäftigten an Computer
arbeitsplätzen. In der Hektik des Büro-
alltags vergisst man gerne, dass eine 
kurze Pause, ein Blick aus dem Fens-
ter Wunder wirken können. Unsere Au-
gen sind ein wertvolles Gut. Tragen 
wir ihnen Sorge. Bei der Büroplanung 
und beim Einrichten des eigenen Büro
arbeitsplatzes sollten die Bedürfnisse 
der Augen berücksichtigt werden. Damit 
die Bildschirmarbeit nicht zur Qual wird 
und sich Mitarbeitende am Arbeitsplatz 
wohl fühlen, ist es hilfreich, zwei wich-
tige Eigenschaften der Augen zu ken-
nen: die Funktion der Pupille sowie die 
Fokussierung, in der Fachsprache auch 
Akkommodation genannt. 

Die Pupille funktioniert wie die Blen-
de beim Fotoapparat. Bei wenig Licht 
weitet sie sich, damit mehr Licht ins 
Auge dringt. Bei viel Licht verkleinert 
sie sich, und es dringt weniger Licht ein. 

Der Lichtbedarf verändert sich mit dem 
Alter. Ab einem Alter von rund 45 Jah-
ren benötigt man mehr Licht. In alters-
gemischten Büros kann dies zu Konflik-
ten führen. Für die einen ist es zu hell, 
für die anderen zu dunkel. Individuell 
einstellbare Büroleuchten pro Arbeits-
platz können Abhilfe schaffen.

Auch der Regler am Bildschirm soll-
te genutzt werden, um die Helligkeit auf 
die eigenen Bedürfnisse anzupassen. 
Bei der Büroeinrichtung gilt es zu be-
achten, dass die nahe Umgebung ma-
ximal dreimal heller oder dunkler sein 

sollte als der Bildschirm. Gemessen wird 
dieser Wert mit einem speziellen Gerät, 
er wird in Candela pro m2 ausgewiesen, 
was dem reflektierten Licht auf unter-
schiedlichen Oberflächen entspricht. 
So sind beispielsweise strahlend weisse  
Tische meist zu hell für einen Computer-
arbeitsplatz, während schwarze zu dun-

kel sind. Auch spiegelnde 
Oberflächen sind zu ver-
meiden, da sie zu unan
genehmen Blendungen 
führen.

Bei der weiteren Um-
gebung liegt das Kon
trastverhältnis bei 1:10. 
Das heisst, blickt man vom 
Bildschirm auf und schaut 
in den Raum oder aus dem 
Fenster, sollte diese Um-

gebung nicht zehnmal heller sein als der 
Bildschirm. Zu krasse Helligkeitsunter-
schiede sind eine grosse Belastung für 
unsere Fotoblende – die Pupille. Die 
weissen, senkrechten Vorhanglamellen, 
die man häufig in Büros antrifft, sind 

Ins Auge gegangen
Unsere Augen sind hochkomplex, aber auch sensibel und verletzlich. Deshalb ist besonders  
bei der Bildschirmarbeit Vorsicht geboten. Denn nur wenn die Bildschirmhelligkeit und die  
Büroleuchte gut eingestellt sind, können gesundheitliche Beschwerden vermieden werden.

In unseren Arbeitsräumen sollte Tageslicht und eine künstliche Beleuchtung vorhanden sein.

 Ein Blick auf den eigenen Bild-
schirm verrät sofort, ob sich dieser  
in der richtigen Position befindet: 
Rund eine Armlänge vom Kopf ent-
fernt sollte er sein.»
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daher nur bedingt für Computerarbeits-
plätze geeignet. Denn bei sehr starkem 
Lichteinfall von aussen, strahlen sie zu 
stark.

STIMMT DIE FOKUSSIERUNG NICHT, STIMMT 
GAR NICHTS. Blickt man vom Bildschirm 
auf und schaut aus dem Fenster, kommt 
die zweite wichtige Funktion des Auges 
zum Zug: die Fokussierung. Diese ge-
lingt dank der Linse, die hinter der Pu-
pille liegt. Auch hier spielt das Alter 
eine Rolle, denn die Elastizität der Lin-

se nimmt mit dem Alter ab. Je älter wir 
werden, desto schwerer fällt uns das Fo-
kussieren. Auch Träger von Gleitsicht-
brillen kennen das Problem: Da sich der 
Nahsichtbereich am unteren Rand der 
Brille befindet, müssen sie beim Arbei-
ten am Computer den Kopf nach hinten 
neigen, um besser zu sehen. Nacken-, 
Rücken-, Kopfschmerzen und Verspan-
nungen können die Folge sein. Abhilfe 
schaffen speziell für den Computerar-
beitsplatz gefertigte Brillen, bei denen 
der Nahsichtbereich erweitert ist. Die-

se kann ein Optiker auf die individuellen 
Bedürfnisse abstimmen.

AUCH DER BLICKWINKEL MUSS STIMMEN. Zu-
dem hat die richtige Einstellung des Bild-
schirms einen Einfluss auf die Gesundheit 
unserer Nacken- und Rückenmuskulatur. 
Was viele nicht wissen: Die natürliche Blick-
richtung ist nicht geradeaus, das heisst, auf 
Augenhöhe horizontal gerichtet, sondern 
leicht nach unten geneigt. In dieser Hal-
tung sind die Nackenmuskeln wesentlich 
weniger belastet und entspannter, als wenn 
man geradeaus oder nach oben blickt. Mit 
leicht gesenktem Blick beugt man Nacken- 
und Schulterverspannungen vor. Ein Blick 
auf den eigenen Bildschirm verrät sofort, 
ob sich dieser in der richtigen Position be-
findet: Rund eine Armlänge vom Kopf ent-
fernt sollte er sein. Wobei der obere Rand 
des Bildschirms eine Handbreit unterhalb 
der Augen liegen soll.

Es zahlt sich aus, beim Büroraum- 
und Arbeitsplatzeinrichten auf die indi-
viduellen Bedürfnisse zu achten. Denn 
eine optimale Büroleuchte anzuschaffen 
lohnt sich allemal, wenn damit das ei-
gene Sehvermögen und jenes der Mit-
arbeitenden geschont werden. Worauf 
bei der Büroplanung, Einrichtung des 
Arbeitsplatzes und weiteren Themen 
rund um die Sicherheit und Gesund-
heit im Büro geachtet werden soll, zeigt 
die Eidgenössische Koordinationskom-
mission für Arbeitssicherheit EKAS in 
verschiedenen Online-Tools und Bro-
schüren. Alles kostenlos zu finden auf: 
www.prävention-im-büro.ch.�

*URS HOF 
Der Autor ist Arbeitshygieniker SGAH / 
SSHT und Mitglied der Begleitgruppe der 
Aktion «Prävention im Büro» der Eidgenössi-
schen Koordinationskommission für Ar-
beitssicherheit EKAS.

ANZEIGE
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ANGELO ZOPPET-BETSCHART*  �

FREIRAUMGESTALTUNG IST WICHTIG. Öffent-
liche Räume mit einer bedarfsgerechten 
Freiraumgestaltung sind ebenso wichtig 
wie gute Bauten und Gebäudekonzepte. 
Der öffentliche Raum gehört also zu einer 
zielorientierten Raumplanung. Die Engadi-
ner Stiftung Terrafina hat vor zwei Jahren 
eine 40-seitige Broschüre mit Fotoalbum 
mit dem Titel «Platz, Strasse, Raum» erstellt 
und an alle Haushalte zwischen Maloja und 
Zuoz verteilt. Sie will mit diesem Büchlein 
für die Schönheit des öffentlichen Raumes 
im Oberengadin werben. Es ist eine Pub-
likation, die kritisch hinterfragt, die aber 
auch aufzeigt, was besser zu machen ist. 
Die beiden Verfasser, Köbi Gantenbein, 
Chefredaktor von «Hochparterre» und Prä-
sident der Kulturkommission Graubündes, 
und Robert Obrist, Architektenlegende und 
noch immer engagierter Planungspolitiker 
aus St. Moritz, sowie der Fotograf Ralph 
Feiner streiften tagelang durchs Engadin, 
knipsten unzählige Bilder und gruppierten 
sie schliesslich zu einem Essay in sechs Ka-
piteln zu den Themen Platz, Rand, Mauer, 
Wegweiser, Möbel und Empfang.

In klassisch pädagogischer Manier steht 
das gut gelungene dem misslungenen Bei-
spiel gegenüber, mit je einem Bild und zü-
gigem Text, der das Urteil begründet. Oft 

Öffentliche Räume fördern
Eine Publikation berichtet über den öffentlichen Raum im Oberengadin. Sie fragt:  
«Was ist gelungen – weshalb? Was ist misslungen – warum?» Schliesslich: «Was ist zu tun?» 
Mit zehn Geboten versuchen Köbi Gantenbein und Robert Obrist eine Antwort zu geben.

machen scheinbare Kleinigkeiten den Un-
terschied aus. Herausgeber und Verfasser 
wollen nicht anklagen, aber wach‑ und auf-
rütteln sowie zu mehr Sensibilität im Um-
gang mit dem öffentlichen Raum aufrufen. 
Dazu Robert Obrist: «Gerade in Gebieten, 
die vom Fremdenverkehr leben, sollte dop-
pelte Sorgfalt herrschen. Das ist im Ober
engadin leider oft nicht der Fall.» Und für 
Köbi Gantenbein ist die Spannweite zwi-
schen achtsamem Umgang und banaler 
Trostlosigkeit – häufig an den Rändern von 
Dörfern und Siedlungen – sehr gross. Bei-
de Autoren wundern sich, wie wenig Bau-
herren, Architekten und Baubehörden von 
der Klasse der alten Engadiner Dorfkerne 
gelernt haben. Die Dörfer des Oberengadi-
ns kennen eine ausserordentlich reiche Ge-
schichte des öffentlichen Raumes. Same-
dan, Bever, Zuoz, S-chanf haben Dorfräume 
von unglaublicher Kraft. Die Ensembles 
entstanden langsam über Jahrhunderte, ge-
baut von den Bauerngesellschaften. 

DIE GEBOTE. Nicht nur die einzigartige 
Landschaft des Oberengadins ist erhal-
tenswert. Das gilt grundsätzliche für die 
gesamte Schweiz. Sie ist jedoch durch die 
anhaltende Bautätigkeit sowie durch die 
Ausdehnung des touristischen Angebots 
gefährdet. Die beiden anerkannten Bau- 

und Planungskritiker wagen eine kultur-
politische Spekulation zur Freiraumgestal-
tung, indem sie das Nötige in den «Zehn 
Geboten für den öffentlichen Raum» zu-
sammenfassen. Sie sind vor allem an die 
Bewohner und Politiker, Gemeinderäte, 
Bauherren, Architekten, Infrastrukturpla-
ner, Verkehrsingenieure gerichtet.

Das erste Gebot beginnt mit der Frage: 
Was ist der Gemeinsinn? Er ist das Gegen-
teil des Privatinteresses sowie Grund und 
Ausdruck des öffentlichen Raumes. Seine 
Garanten sind einfache und kluge Bauge-
setze der Gemeinden und ein Gemeinde-
rat, der dies auch umsetzt. – Und: Mach 
dafür Druck!

Gebot Nummer zwei ist heute zum 
grossen Teil nur noch in höheren Lagen 
möglich: Du sollst nicht tröstend Mass am 
Schnee nehmen. Was im Frühling trost-
los wirkt, verzuckert der Schnee. Was im 
Sommer hilflos ist, verschwindet im Januar. 
Was im Herbst missraten ist, scheint unter 
weissem Pelz gut geraten. Also: Nimm den-
noch Mass am Guten und nicht am Trost 
des Schnees! 

Das dritte Gebot gilt wieder überall: Du 
sollst das Auto zähmen. Es frisst den öf-
fentlichen Raum. Es verlangt viel Raum, 
wenn es fährt und auch, wenn es schläft. 
Die Dörfer und Städte sind zu klein gewor-
den für immer mehr Autos. Daher schaffe 
autoarme und -freie Zonen.

PARKPLÄTZE, FUSSGÄNGER, KINDER. Das vier-
te Gebot ist ein zentrales für den öffentli-
chen Raum: Du sollst den Parkplatz abbau-
en. Mit Nachsicht haben wir dem Parkplatz 
erlaubt, öffentlicher Raum zu werden. Doch 
je mehr Parkplätze, umso mehr Verkehr – 
und je mehr Verkehr, umso weniger öffent-
licher Raum. Eigentlich eine einfache Glei-
chung, oder? 

Gebot Nummer fünf ist ein Aufruf, den 
Fussgänger zu (be)achten und zu ehren. 
Seine Sicherheit und sein Wohlbefinden 
sind der Massstab für den öffentlichen 
Raum im Dorf und in Zentren von Städten. 
Sein Gehen und Stehen gehen dem Tem-
po des Autofahrers vor. Hier befasst sich 
denn auch das sechste Gebot mit der ge-
sellschaftlichen Zukunft, also mit den Kin-
dern: Du sollst dein Kind fragen. 

Öffentlicher Raum ist auch dann nütz-
lich und gut, wenn er deinem Kind gefällt 
und wenn es sich in ihm sicher und wohl 
fühlt. Denke also bei jeder Massnahme 

BAU & HAUS    FREIRAUMGESTALTUNG
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auch an dein Kind und die Freundin oder 
den Freund deines Kindes.

Zurück zum Grundsätzlichen und Ele-
mentaren. Nicht nur die Kerne und Zen-
tren der Dörfer im Oberengadin geben 
reiche Anschauung, was guter öffentli-
cher Raum ist. Es folgt also Gebot Num-
mer sieben: Du sollst die Geschichte le-
sen. Pflege die alten öffentlichen Räume 
und baue die neuen so gut, wie die alten 
gebaut sind. Vorab an Dorfrändern war-
ten vielfach noch grosse Aufgaben. Da-
zu wird als «bedenke» angemerkt, dass 
es nur Platz, Weg und Strasse gibt, weil 
es auch Häuser gibt. Also: Sorge für so 
gute neue Häuser, wie es viele der alten 
sind. Denn aus ihnen wachsen gute Plät-
ze und schöne Wege. 

Das achte Gebot will die Angst vor der 
Leere nehmen. Es ist unnötig, dem öffent-

lichen Raum mit grossen Konzepten und 
teurem Tiefbau zu helfen. Oft genügt ein 
beherzter Entscheid: Reklametafeln ab-
hängen, Mobiliar wegräumen, Parkplät-
ze aufheben, Robidogs abschrauben und 
Sitzbänkli ins Lager bringen.

ZUHÖREN, KRAFT UND GELD. Schliesslich folgt 
das neunte Gebot – verblüffend aber keines-
wegs lapidar: Du sollst zuhören. Höre nicht 
nur auf den Tiefbauer, den Garagisten, den 
Geschäftsmann und den Verkehrsingeni-
eur. Dränge vielmehr darauf, dass ein un-
abhängiger Gestaltungsbeirat aus auswär-
tigen Architekten und Gestaltern sowie aus 
einer Delegation von Primarschülern ein-
gerichtet wird, der dir mit Blick über alles 
sagt, was wie wo zu machen ist.

Zum Schluss befasst sich das zehn-
te Gebot mit dem, ohne das eine schöne 

und gute Freiraumgestaltung nicht mög-
lich ist: Du sollst Geld bereithalten! Zu oft 
ist öffentlicher Raum bloss der Rest, den 
niemand will. Kämpfe für Weite und Lee-
re. Das braucht aber Kraft, Mut und vor al-
lem Geld. Da auch die Hausbesitzer vom 
guten öffentlichen Raum profitieren, halte 
sie an, dafür genügend zu bezahlen. Der 
Kreis schliesst sich mit der letzten Emp-
fehlung und Aufforderung: Mach Druck, 
dass die Gemeinde so handelt. Die Bro-
schüre «Platz, Strasse, Raum» ist im Netz 
frei zugänglich unter: www.terrafina.ch�

2

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
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ANZEIGE

*ANGELO ZOPPET-BETSCHART  
Der Autor ist Bauingenieur und  
Fachjournalist und lebt in Goldau.
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VIELFÄLTIGE FLUSSRÄUME. Der Hochrhein 
zwischen Stein am Rhein und Rheinau 
ist ein wertvoller und sehr gut besuch-
ter Naherholungsraum von überregio-
naler bis internationaler Bedeutung. Als 
ganz besonderer Flussraum mit vielen 
landschaftlichen und kulturellen Höhe-
punkten, wie beispielsweise der Stadt 
Stein am Rhein mit ihrem historischen 
Altstadtkern, dem Klostergut Paradies 
oder dem international bedeutenden 
Rheinfall, erlaubt er Erlebnisse unter-
schiedlichster Art und Intensität im und 
am Wasser. Allerdings weist der Fluss-
abschnitt auch Gebiete mit Beeinträchti-
gungen bei gleichzeitig hohem Aufwer-
tungspotenzial auf.

ABSCHNITTSBILDUNG UND TYPISIERUNG. In ei-
nem ersten Schritt unterteilten wir die 
Rheinufer im betrachteten Perimeter in 
49 Flussabschnitte, wobei wir das rechte 
und das linke Ufer unabhängig betrach-
teten. Die Abschnitte unterscheiden sich 
insbesondere in ihrem Erlebnischarak-

Erlebnisse an Flussräumen
Flussräume, die zu unseren wichtigsten Naherholungsgebieten gehören, wurden bisher nicht 
näher untersucht. Nun stellt das Projekt «Vom Rauschen zur Stille» eine Methodik vor, die vier 
Charaktertypen unterscheidet und Ansätze für eine typengerechte Aufwertung entwickelt.

BAU & HAUS    LANDSCHAFTSGESTALTUNG

ter und nach den Erholungstätigkeiten 
der Bevölkerung. Charakteristisch sind – 
und bereits dieser Analyseschritt ist auf 
andere Flussläufe übertragbar – vier Ty-
pen: Die «Stadtlandschaft am Fluss», die 
«Parklandschaft am Fluss», die «Kultur-
landschaft am Fluss» und die «Naturland-
schaft am Fluss». Für die 49 Abschnitte 
wurde auf einer dreistufigen Skala (hoch, 

mittel, gering) der Erlebniswert ermit-
telt. Bestehende Abhängigkeiten formu-
lierten wir in Ausgangshypothesen wie 
«Je höher die Aufenthaltsqualität am Ge-
wässer, umso höher der Erlebniswert». 
In die Beurteilung flossen positiv beein-
flussende ebenso wie störende Faktoren 
ein. Positive Faktoren sind beispielswei-

se Ufer mit Kulissenwert, Aufenthaltsbe-
reiche am Wasser und Bereiche mit ho-
her Gewässerdynamik.
�
ZIELBILDENTWURF. Zielbilder, sogenannte 
«Strände», umschreiben die Erholungsqua-
lität. Der Begriff des Strands steht stellver-
tretend für Freiraum, Musse und Naherho-
lung mit hohem Wasserbezug. Jeder der 
vier Strandtypen weist eigene Erlebnis-
möglichkeiten auf und eignet sich für ganz 
unterschiedliche Erholungstätigkeiten und 
Wassererlebnisse.

Im nächsten Schritt schieden wir Vor-
ranggebiete für unterschiedliche Erho-
lungstätigkeiten und Schwerpunkte aus, 
die sich am jeweiligen Hauptcharakter der 
Flusslandschaft orientieren. Ihre Identifi-
kation steht in engem Zusammenhang mit 
der Überprüfung und Weiterentwicklung 
des Fusswegnetzes. Zur Kommunikation 
der verschiedenen Charaktere der Wege 
an die Bevölkerung differenzierten wir er-
neut in vier Möglichkeiten, die auf ihre  
Beschaffenheit und das entsprechende Um- 
feld hindeuten. Zur grafischen Überset-

Schifflände Schaffhausen mit Munot im Hintergrund, eine Stadtlandschaft am Fluss.

 Unsere Flüsse sind  
Erholungs- und Erlebnis-
räume mit vielen Quali
täten.»
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zung wählten wir eine einfache Symbolik: 
das jeweils geeignete Schuhwerk. So kann 
der «Stadtstrand» mit dem Stöckelschuh er-
kundet werden, der «Parkstrand» mit dem 
Flipflop, der «Landschaftsstrand» mit dem 
Turnschuh. Der «Naturstrand» sollte aus-
serhalb der Wege nicht betreten werden 
– das zugewiesene Icon ist ein Fernglas.

Die Zielbilder geben Hinweise darauf, 
wie die unterschiedlichen Typen mit mitt-
lerem oder geringem Erlebniswert spezi-
fisch aufgewertet werden könnten: Die Ab-
schnitte mit hohem Erlebniswert gilt es vor 
allem zu erhalten. Mögliche Aufwertungen 
für den Stadtstrand sind die Schaffung von 
Promenaden mit Bäumen wie auch gestal-
tete Zugänge zum Wasser. Der Parkstrand 
sollte vielfältige Wasserzugänge, Bade-
möglichkeiten, gestaltete und naturnahe 
Uferbereiche, Schattenplätze und Liege-
wiesen aufweisen. Für Stadt- und Park-
strand stellt die Erholungsnutzung eine 
wichtige Vorrangnutzung gegenüber ande-
ren Nutzungen dar. Der Landschaftsstrand 
eignet sich für ausgedehnte Spaziergänge 
entlang renaturierter Flussufer; Zugänge 

zum Wasser sind wichtige Elemente. Am 
Naturstrand hat die Natur Vorrang, das Er-
lebnis und die Naturbeobachtung von We-
gen aus sollten jedoch möglich sein.

SCHWERPUNKTE UND EMPFEHLUNGEN. Die Auf-
teilung in die vier grundsätzlichen Typen 
hilft Schwerpunkte zu setzen. Sie kann 
gut und allgemein verständlich kommu-
niziert werden, auch zum Schutz und zur 
Schonung von empfindlichen, ökologisch 
wertvollen Gebieten. Abschnitte, die sich 
als Vorranggebiete für Erholungsräume 
(Parklandschaft, Parkstrand) eignen, kön-
nen ermittelt und entsprechend in der Pla-
nung festgelegt werden.

Für 40 der 49 Abschnitte konnten wir 
Aufwertungsempfehlungen formulieren;  
bereits bestehende Projektideen bezogen 
wir mit ein. Wir unterschieden fünf Mass-
nahmentypen: die Bereinigung von  
Konflikten, die Aufwertung des Langsam-
verkehrs, die Aufwertung von Erholungs-
bereichen, die Förderung naturnaher 
Ufer und die Förderung gestalteter Ufer-
zugänge.

Unsere Fliessgewässer sind wichti-
ge Naherholungsräume mit zunehmen-
der Bedeutung. Aufwertungen zuguns-
ten der Naherholung als angestrebter 
Nutzung stossen ausserhalb der grossen 
Städte jedoch häufig auf Hindernisse wie 
kollidierende Interessen mit dem Natur-
schutz, der Landwirtschaft oder Investo-
ren mit Überbauungsabsichten und dem 
Versprechen «Blick aufs Wasser». In den 
Agglomerationsräumen wird zunehmend 
verdichtet gebaut, die Divergenz der Be-
dürfnisse an erreichbare Erholungsräu-
me und deren Verfügbarkeit steigt. Neh-
men wir Verdichtung ganzheitlich ernst, 
ist Naherholung eine wichtige Infrastruk-
turaufgabe, die es inklusive ihrer Finan-
zierungsmöglichkeiten differenziert zu 
entwickeln gilt – denn Erholung dient der 
Gesundheit.�

Parkartige Landschaft am Rhein bei Flurlingen.

*GUDRUN HOPPE  
Die Autorin ist Landschaftsarchitektin 
BSLA und Mitglied der Geschäftsleitung 
der Quadra GmbH.
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VERZWEIGTE LANDSCHAFTSRÄUME. Eine IBA 
ist kein normales Planungsinstrument und 
auch keine Ausstellung im klassischen 
Sinn. Vielmehr ist es ein aussergewöhnli-
ches Werkzeug der Bau- und Planungskul-
tur. Es erlaubt jenseits des Planungsalltags 
durch die Konzentration auf ein Thema, 
die Bündelung von Ideen, Energien und 
Mitteln neue Wege zu gehen. Dieser Aus-
nahmezustand auf Zeit, wie eine IBA oft 
genannt wird, ermöglicht es, zukunftswei-
sende Lösungen für komplexe Fragestel-
lungen zu finden.

Die trinationale Agglomeration Basel 
liegt im Herzen einer grenzüberschreiten-
den Region mit stark verzweigten Land-
schaftsräumen zwischen dem deutschen 
Schwarzwald, der französischen Sund-
gauer Hügellandschaft und dem schwei-
zerischen Tafeljura. Deswegen hat die IBA 
Basel ihre Stärke nicht nur auf die zwei 
Handlungsfelder Stadträume und Zusam-
menleben fokussiert, sondern auch auf 
Landschaftsräume. 

Die trinationale Agglomeration Basel 
ist in den letzten Jahrzehnten kontinuier-
lich mit ihren Nachbargemeinden zu einem 
grenzüberschreitenden Siedlungsgebiet 
zusammengewachsen. Dieses Wachstum 
wurde von einer kräftigen Industrieent-

wicklung begleitet. Viele Industriegebiete 
liegen direkt am Rhein. Der Fluss stellt zur 
gleichen Zeit eine zentrale ökonomische, 
touristische und ökologische Herausforde-
rung dar. Diese Herausforderungen stehen 
oft in Konkurrenz zueinander.

Die Agglomeration liegt am Rhein-
knie und wird speziell vom Rhein und vom 
Rheintal, mit den Flüssen Wiese und Birs, 
aber auch vom Tüllinger Berg geprägt und 
steht somit im Kontrast zwischen natur-
räumlichen Flächen und Urbanismus. Und 
zum Teil stehen die Grün- und Freiflächen 
äusserst unter Druck aufgrund der starken 
Siedlungs- und Industrieentwicklung.

Das Thema der Landschaftsräume – 
und somit die Grün- und Freiräume als 
zentrale Elemente für eine zukünftige ko-
härente und nachhaltige Siedlungsquali-
tät – steht im Mittelpunkt des Interesses 
der IBA Basel. Mit den vielfältigen IBA-Pro-
jekten wird ein Beitrag geleistet, die Land-
schaft auf eine neue Art zu betrachten: 
nicht mehr als ein statisches Element, son-
dern als ein echtes und sinnvolles Instru-
ment der nachhaltigen Planung. Die Land-
schaft dient als Bindeglied der Koexistenz 
zwischen Siedlungs-, Industrie-, Naher-
holungs- und Naturräumen. Dies zudem 
grenzüberschreitend (kommunal, länder- 
und nationenübergreifend).

WAS BEDEUTET DAS KONKRET? Es geht um die 
Vernetzung von Grün-, Frei- und Naherho-
lungsräumen, die Aufwertung des Rhein-
zugangs, der als zentraler Freiraum wie-
derentdeckt werden soll und zudem um 
die Bewahrung und Aufwertung suburba-
ner Landschaften, die von den Bewohnern 
der Agglomeration Basel genutzt und an-
genommen werden, aber auch geschützt 
werden sollen.

Im Rahmen der IBA Basel sind eben-
falls mehrere Projekte zur Landschafts-
entwicklung des trinationalen Raums der 
Agglomeration Basel in Umsetzung, res-
pektive in Planung. Das Dreiländer-Pro-
jekt startete im März 2017 die Erarbeitung 
eines trinationalen (D, F, CH) Freiraum- 
und Naturschutzkonzeptes. Die Projekt-
gruppe «IBA Rheinliebe» sieht die Auf-
wertung und Zugänglichkeit des Rheins 
für die Bevölkerung vor. 

Dazu gehören Führungen und Unter-
suchungen entlang des Flusses, wie bei 
dem Projekt «RhyCycling revisited», die 
bauliche Ufergestaltung am «Rheinufer-
weg St. Johann Basel – Huningue», die 
Stärkung der gemeinsamen Stadtent-
wicklung durch den Rheinfelder Rhein
uferrundweg als Flusspark sowie Ideen 
für die Anbindung der deutschen Ge-
meinde Bad Bellingen an den Rhein. Das 

Trinationale Freiräume
Mit der Durchführung der Internationalen Bauausstellung IBA Basel 2020 knüpft  
die trinationale Agglomeration im Dreiländereck Deutschland, Frankreich und der 
Schweiz an eine über 100-jährige Tradition von Bauausstellungen in Deutschland an.

Aufgrund der Hafennutzung im St. Johann in Basel war es bisher nicht möglich, entlang des Rheinufers von Basel nach Huningue zu gelangen.  
Mit dem Rückbau des Hafens ergab sich für die beiden Länder die einmalige Chance, eine länderübergreifende Wegverbindung zu schaffen.
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Landschaftsprojekt «IBA Parc des Car
rières» macht die durch privaten Kiesab-
bau geprägte Landschaft durch die Wie-
derauffüllung als Park der Öffentlichkeit 
zugänglich und sichert die Biodiversität 
anstelle von Monokulturen. Es wird mit 
seinen Freizeitfunktionen zum Pilotpro-
jekt für die Nachnutzung aller Kiesgru-
ben der Region und dient als Modell für 
weitere Standorte in der Agglomerati-
on. Der «IBA Parc des Carrières» ist ein 
Pilotprojekt für ein integrales Grünraum
entwicklungskonzept (Kiesgruben und 
Kombination zwischen Natur und Akti-
vitäten), das bis 2020 umgesetzt werden 
soll. Die IBA Basel ist auch ein Qualifi-
zierungs- und Labelisierungsverfahren. 
Mehr als zehn Jahre werden die Projek-
te geprüft und müssen hochwertige Kri-
terien erfüllen, um mit dem IBA-Label 
ausgezeichnet zu werden. Insgesamt be-
finden sich heute noch 29 Projekte im 
IBA-Qualifizierungsprozess. Auf diesem 
Wege werden sie auf vielfältige Weise 
von der IBA unterstützt. Drei Projekte 
sind bereits labelisiert.

«24 STOPS», REGIO GRÜNGÜRTEL UND RHEIN­
UFERWEG BASEL SANKT-JOHANN – HUNINGUE. 
Das Projekt «24 Stops» verbindet zwei 
Länder, zwei Gemeinden, zwei Kultur-
institutionen und damit unendlich vie-
le Geschichten. Der rund fünf Kilometer 
lange, grenzüberschreitende Fuss- und 
Fahrradweg zwischen Riehen (CH) und 
Weil am Rhein (D), zwischen der Fonda-
tion Beyeler (CH) und dem Vitra Campus 
(D), eröffnet der Bevölkerung eine neue, 
spannende Sicht auf die Region Basel. Zu 
Fuss oder auf dem Fahrrad lässt sich ei-
ne einzigartig vielfältige Natur- und Kul-
turlandschaft erkunden, vorbei am Na-
turbad Riehen und durch die Weinberge 
Tüllingens. Auf der Wegstrecke befin-
den sich 24 Objekte des Künstlers To-
bias Rehberger aus Berlin/Frankfurt am 
Main, die zum Verweilen einladen und 
neue Blickwinkel auf die einzelnen Land-
schaftsabschnitte zulassen. 

Ob künstlerisch gestaltete Bienen-
häuser, Kuckucksuhren, ein Hochsitz 
oder Fernglas – Rehbergers Objekte sind 
Kunstwerke, die oft mit einer verspiel-
ten Funktionalität versehen sind und die 
Themen Natur, Kultur, Landwirtschaft, 
Kunst, Architektur und Design verbin-
den. Für die Entwicklung und Realisie-

rung der «24 Stops» zeichnen die Fonda-
tion Beyeler, die Gemeinde Riehen, Vitra 
und die Stadt Weil am Rhein partner-
schaftlich verantwortlich. Das Schwei-
zer Uhrenunternehmen Swatch unter-
stützte als Presenting Partner grosszügig 
das Projekt und ermöglichte die Produk-
tion der Objekte von Künstler Tobias Reh-
berger. Die Idee eines grenzüberschrei-
tenden Wegs wurde im Rahmen der IBA 
Basel 2020 initiiert. Das Projekt ist inzwi-
schen vollumfänglich realisiert. Es hat al-
le Qualitätskriterien erfüllt und ist im Ok-
tober 2016 mit dem Label der IBA Basel 
ausgezeichnet worden.

GRENZÜBERSCHREITENDE VERBINDUNG. Das 
labelisierte Projekt Regio Grüngürtel ist 
eine Webseite und App, die über 100 aus-
sergewöhnliche Naturorte in der trinatio-
nalen Region Basel präsentiert und nütz-
liche Tipps für Ausflüge und Wanderung 
zur Verfügung stellt. Die Informationen 
können über die Webseite und über ei-
ne App abgerufen werden. Dabei erfahren 
interessierte Wanderer und Freizeitsport-
ler mehr über Anreise, den Zeitbedarf und 
die Verpflegungsmöglichkeiten für die in-
dividuell zusammengestellten Ausflugs-
ziele. Der Regio Grüngürtel möchte ein 
breites Publikum für die Natur der Re-
gion über die Grenzen hinweg begeis-
tern und dazu einladen, diese selbst zu 
erkunden. Weitere IBA-Projekte, die Na-
tur- und Naherholungsräume schaffen, 
werden auf der Webseite integriert: Das 
Erleben grenzenloser Naturräume soll al-
len interessierten Personen so leicht wie 
nur irgendwie möglich gemacht werden. 
Nachdem das Projekt von der Stiftung Tri-
num gegründet wurde, ist dieses nach der 
erfolgreichen Labelisierung im Juni 2016 
durch die IBA Basel nun an den Verein Re-
gio Basilensis übergeben worden. 

Markant schafft das IBA-Pro-
jekt Rheinuferweg Basel St. Johann –  
Huningue eine neue grenzüberschreiten-
de Verbindung. Aufgrund der Hafennut-
zung im St. Johann in Basel (CH) war es 
bisher nicht möglich, entlang des Rheinu-
fers von Basel nach Huningue (F) zu ge-
langen. Mit dem Rückbau des Hafens 
ergab sich für die beiden Länder die ein-
malige Chance, eine länderübergreifen-
de Wegverbindung zu schaffen. Zwischen 
dem St. Johanns-Park (CH) und der Drei-
länderbrücke in Huningue (F) entstand 

nun im Rahmen der IBA Basel eine Pro-
menade für Fussgänger und Fahrradfah-
rer – mit Nischen, die zum Verweilen ein-
laden, und einem öffentlichen Restaurant 
mit Aussenterrasse. Der Rheinuferweg 
St. Johann Basel - Huningue thematisiert 
den Umgang mit dem Rhein und seinen 
Ufern in einer städtischen Situation. Die 
IBA Basel ermöglichte die grenzüber-
schreitende Zusammenarbeit und unter-
stützte die Qualität des Projekts. Dieser 
Mehrwert spiegelt sich in der architekto-
nischen und ökologischen Integration des 
Projekts sowie dessen Eingliederung in 
die Projektgruppe Rheinliebe. Neben Auf-
enthaltszonen mit ufertypischen Bäumen 
und Sitzbänken wurden umfassende öko-
logische Massnahmen am und im Wasser 
durchgeführt. So wurden beispielsweise 
Zwischenräume für Eidechsen in die neu 
gebauten Mauern und kleine Unterwas-
serbauten für Biber in die Uferpromena-
de integriert. Im französischen Abschnitt 
wurde ein Weg in die bestehende Schräg-
böschung integriert, der die Verbindung 
nach Huningue sicherstellt. Der trinatio-
nale «Dreylanddichterweg» verbindet das 
Dreiländereck und stellt den Bezug zum 
Rhein her. 

Die IBA Basel bewirkt mit ihrer Ar-
beit, dass Frei- und Grünräume als Kern
elemente in der trinationalen Agglome-
ration in ein Verhältnis zu den urbanen 
Räumen gesetzt werden. Die Stadt wird 
aus der Landschaft gedacht, ökologi-
sche Qualitäten kontrastieren städtische, 
auch asphaltierte, Flächen. In einer Zeit, 
in welcher der Klimawandel und die dar-
aus resultierenden Fragestellungen nicht 
unbeachtet bleiben dürfen, gibt die IBA 
Basel die Möglichkeit, nachhaltige Ent-
wicklungen für Umwelt und Bevölkerung 
zu realisieren.

Die IBA Basel wird von der Europä-
ischen Union (Europäischer Fonds für 
regionale Entwicklung/EFRE) und der 
Schweizer Eidgenossenschaft (NRP-Neue 
Regionalpolitik) kofinanziert, sowie vom 
Land Baden-Württemberg und von Part-
nerstädten und –kommunen getragen und 
finanziert. �

*GUIREC GICQUEL 
Der Autor ist Projektleiter bei der IBA Basel 
für das Handlungsfeld Landschaftsräume.
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Schutz vor Naturgewalten
Hagel, Sturm und starker Regen verursachen Gebäudeschäden von 240 Mio. CHF pro Jahr. 
Hinzu kommen indirekte Schäden, etwa durch Betriebsunterbrüche. Wer beim Um- oder Neu-
bau frühzeitig an Schutzmassnahmen denkt, spart sich unnötige Ausgaben und viel Ärger.

RED. �

GUTE ZEITEN, SCHLECHTE ZEITEN. Werden 
ganze Dörfer überschwemmt oder Häu-
ser durch Sturm und Hagel verwüstet, 
gehen einem die oft dramatischen Bilder 
nahe. Sie zeigen, wie verletzlich unsere 
moderne Zivilisation gegenüber den Na-
turgefahren nach wie vor ist. Und doch 
stellt man sich jeweils die Frage: Wur-
den in guten Zeiten die nötigen Mass-
nahmen ergriffen, um für schlechte Zei-
ten gewappnet zu sein?

Naturgefahren wie Hagel, Sturm und 
starker Regen verursachen in der Schweiz 
regelmässig Schäden in Millionenhöhe. 
Dabei geht es primär um direkte Schä-
den an Gebäuden. Für die Kantonalen 
Gebäudeversicherungen summieren 
sich diese Gebäudeschäden im Durch-
schnitt der letzten zehn Jahre auf rund 
240 Mio. CHF pro Jahr. Die Tendenz ist 
steigend: Schuld daran sind einerseits 
die Launen der Natur, andererseits die 
dichtere Bebauung und Nutzung sowie 
die empfindlichere Bauweise. 

TEURE TECHNIK IM UNTERGESCHOSS. Zum Bei-
spiel werden Untergeschosse heute viel 
intensiver genutzt als früher. Da finden 
sich teure Haustechnik, empfindliche Ser-
veranlagen, Tiefgaragen oder Arbeitsräu-
me. Bei einem Ereignis sind deshalb die 
Schäden grösser. Oder die Fassade: Frü-
her schützten diese grosse Vordächer vor 
Regen und Hagel – heute sind viele Fas-
saden der Witterung direkt ausgesetzt. 
Zudem sind die Aussendämmungen an 
Fassaden anfälliger auf mechanische Be-
anspruchung als die massiven Mauern – 
sie müssen gut vor Hagel und dem Eindrin-
gen von Feuchtigkeit geschützt werden.

Wer bei einem Um- oder Neubau 
frühzeitig an Schutzmassnahmen denkt, 
kann diese oft mit wenig Aufwand reali-
sieren. Die Investitionen machen sich be-
zahlt: Über die Lebensdauer eines Ge-
bäudes oder dessen Bauteile betrachtet, 
übersteigt der finanzielle Nutzen die für 
Schutzmassnahmen aufgewendeten Kos-
ten oft deutlich. Beispielsweise muss bei 
mehr als der Hälfte aller Gebäude in der 

Schweiz mindestens einmal mit einem 
heftigen Hagelschlag mit bis zu drei Zen-
timeter grossen Hagelkörnern gerechnet 
werden. Mit der Wahl hagelresistenter 
Materialien und dem rechtzeitigen Einzie-
hen der Storen lassen sich Schäden ver-
hindern. Gebäudeschutz vor Naturgefah-
ren verlängert meist die Lebensdauer von 
Bauteilen und gehört damit zum nachhalti-
gen Umgang mit Ressourcen beim Bauen.

Neben finanziellen Nachteilen bleiben 
einem bei Unwettern auch Umtriebe und 
Ärger erspart. Und letztlich dient ein gu-

Das Bild zeigt ein Hagelereignis vom 6. Juni 2015 im Kanton Bern (Quelle: M. Imhof). 

BAU & HAUS    NATURGEFAHREN

WIE GROSS IST DAS SCHADENPOTENZIAL?
Heute gibt es in allen Kantonen Gefahrenkarten, die aufzei-
gen, ob und wie stark ein Grundstück durch Hochwasser und 
andere ortsbezogene Naturgefahren gefährdet ist. Die Kar-
ten sagen aber nichts über mögliche Schäden aus. Eine 
Übersicht über die Risiken ermöglichen erst die Kenntnisse 
über das sogenannte Schadenpotenzial. Circa 270 000 Ge-
bäude (rund 13% aller Gebäude der Schweiz) befinden sich 
in Gebieten, die durch Hochwasser gefährdet sind. In diesen 
gefährdeten Zonen wohnen gut 1,1 Mio. Personen oder 15% 
der Schweizer Bevölkerung. Der Neuwert der exponierten 
Gebäude beträgt knapp 480 Mrd. CHF. Zusätzliche Informa-
tionen dazu finden sich auf www.hochwasserrisiko.ch. 
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ter Gebäudeschutz der Sicherheit und Le-
bensqualität der Bewohner. Er kann wei-
tere zum Teil nicht ersetzbare Schäden an 
Sachwerten vermeiden – ein Gewinn für 
alle Beteiligten. 

Naturgefahrensicheres Bauen erfor-
dert jedoch spezifische Kenntnisse: Wo 
muss mit welchen Gefahren gerechnet 
werden? Welche Risiken bestehen für das 
Gebäude und seine Bewohner? Welche 
Massnahmen sind am wirksamsten? 

Mit der Plattform www.schutz-vor-
naturgefahren.ch haben Ingenieure und 
Spezialisten, Architekten und Fachplaner 
sowie Bauherren und Eigentümer neu Zu-
gang zu einem eigenen Naturgefahren-
Check, der auf ihre spezifischen Bedürf-
nisse zugeschnitten ist. Er unterscheidet 
einerseits nach Gebäudetyp, Naturge-
fahr (Regen, Hagel, Hochwasser usw.) 
und Situation (Check, Neubau, Sanierung 
usw.). Andererseits lässt sich online ein-
geben, ob es um den Schutz des gesam-
ten Gebäudes oder einzelner Teile geht. 
Das Tool empfiehlt konkrete Massnahmen 
und Schutzziele. Weiter bietet die Websi-
te Hintergrundinformationen zu Naturge-
fahren: Welche Naturgefahr kann wo wel-
che Schäden anrichten? Wie viel Schutz 
braucht mein Gebäude? Wo finde ich eine 
aktuelle Gefahrenübersicht? Und schliess-
lich gibt es eine Checkliste zur Planung 
und Umsetzung von Schutzmassnahmen.

Die kantonalen Gefahrenkarten zei-
gen, ob und wie stark ein Grundstück 
durch Hochwasser und andere ortsbe-
zogene Naturgefahren gefährdet ist. Ha-
gel, Sturm und starker Regen können al-
lerdings überall in der Schweiz auftreten. 
Diese drei meteorologischen Naturgefah-
ren waren gemäss der Schadenstatistik 
der Vereinigung Kantonaler Feuerversi-
cherungen (VKF) in den letzten zehn Jah-
ren für fast 95% der Gebäudeschäden ver-
antwortlich.

STÄDTE WIE ZÜRICH AUCH HOCHWASSERGE­
FÄHRDET. Beim Hochwasser sind nicht 
nur ländliche Gegenden wie das Mittel-
land gefährdet, sondern vor allem auch 
die Städte. In der Stadt Zürich zum Bei-
spiel befinden sich fast 4000 Gebäu-
de, in denen knapp 80 000 Personen 
zuhause sind, in gefährdeten Gebie-
ten. «Während in vielen Gemeinden im 
Alpenbogen grosse Teile der Bevölke-
rung und Gebäude überschwemmungs-

gefährdet sind, kommt es dort zu den 
grössten Hochwasserschäden, wo ho-
he Werte konzentriert sind – nämlich in 
den Städten», sagt Veronika Röthlisber-
ger vom Mobiliar Lab für Naturrisiken 
des Oeschger-Zentrums für Klimafor-
schung der Universität Bern.

Beim Hagel hängt die Zerstörungs-
kraft von der Grösse des einzelnen Hagel-
korns ab. Hagelkörner mit einem Durch-
messer von drei Zentimetern kommen 
relativ oft vor und können bei nicht hagel-
geprüften Bauprodukten bereits zu mas-
siven Schäden führen, wie zum Beispiel 
zu Dellen in Storen und dünnen Blechen 
oder zum Durchschlag von Lichtkup-
peln oder Abdichtungen aus Kunststoff. 
Bereits bei kleineren Hagelkörnern be-

sonders gefährdet sind Lamellenstoren: 
Sie machen rund ein Drittel aller Hagel
schäden aus und sollten bei Unwettern 
immer hochgezogen werden, denn mo-
derne Fensterscheiben sind robust. Der 
Ersatz der Storen nach einem Gewitter 
mit Hagel kann mehrere Wochen dauern. 

Prävention zahlt sich aus: Oft verhin-
dern einfache Massnahmen Schäden, 
die während der Lebensdauer eines Ge-
bäudes sogar mehrmals auftreten könn-
ten. Schutzmassnahmen sollen aber 
auch verhältnismässig und kostenwirk-
sam sein. Durch den frühzeitigen Ein-
bezug des Faktors Naturgefahren in die 
Planung können die Kosten stark redu-
ziert und architektonisch überzeugende 
Lösungen realisiert werden. 

«Werden nur schon die gelten-
den Baunormen konsequent umge-
setzt, lassen sich viele Schäden vermei-
den, insbesondere bei Sturm, Schnee 
und Starkregen. Für Hagel- und Über-
schwemmungsereignisse gibt es mitt-
lerweile sehr wirksame Vorkehrungen», 
sagt Frank Weingardt, Abteilungsleiter 
Elementarschadenprävention bei der 
Aargauischen Gebäudeversicherung. 
Mirco Heidemann, wissenschaftlicher 
Mitarbeiter Naturgefahren bei der Ge-
bäudeversicherung des Kantons Zürich 
bekräftigt: «Vor allem bei Hochwasser 
mit geringen Wassertiefen lässt sich mit 
einfachen Massnahmen ein guter Schutz 
erreichen.» Der Experte denkt dabei an 
das Platzieren von Gebäudeöffnungen 

wie Türen, Lichtschäch-
ten und Fenstern über der 
maximalen Überschwem-
mungshöhe oder das An-
bringen einer Schwelle 
bei der Garagenzufahrt.

Fachleute, Eigentü-
mer und Bauherren fin-
den eine Übersicht über 
solche Lösungen zum na-
turgefahrensicheren Bau-
en Auf www.schutz-vor-
naturgefahren.ch. Die 

Plattform wurde von den Kantonalen 
Gebäudeversicherungen ins Leben ge-
rufen und wird heute von einer für die 
Schweiz einmaligen Allianz von wichti-
gen Akteuren im Bereich Gebäudeschutz 
getragen: den Kantonalen Gebäudever-
sicherungen, dem Schweizerischen 
Versicherungsverband SVV, dem Haus
eigentümerverband Schweiz HEV, dem 
Schweizerischen Ingenieur- und Archi-
tektenverein SIA sowie dem Verband 
Schweizerischer Kantonalbanken VSKB. 
Die Plattform können Eigentümer, Bau-
herren, Architekten und Ingenieure nut-
zen. Den Online-Naturgefahrencheck 
zum Gebäudeschutz findet man unter 
www.schutz-vor-naturgefahren.ch.�

20

Privatinvestor sucht Bauland und Mehrfamilienhäuser  
zu Höchstpreisen. Seriöse Angebote werden gerne geprüft.  

062 535 55 55*

ANZEIGE

 Vor allem bei Hochwasser mit  
geringen Wassertiefen lässt sich  
mit einfachen Massnahmen ein  
guter Schutz erreichen.»
MIRCO HEIDEMANN, WISSENSCHAFTLICHER MITARBEITER NATURGEFAHREN,  
GEBÄUDEVERSICHERUNG DES KANTONS ZÜRICH
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BAU & HAUS    VOGELSCHUTZ

LIVIO REY*  �

UNSICHTBARE GEFAHR. Vögel bringen ein 
Stück Natur in unseren Siedlungsraum. 
Viele Leute freuen sich, wenn sie in ih-
rer Umgebung Vögel beobachten können, 
stellen Nistkästen und Futterhäuschen 
auf oder gestalten ihren Garten naturnah. 
Und all das, damit sich die freilebenden 
Vögel bei uns wohl fühlen. Im Siedlungs-
raum gibt es aber auch Gefahren. Beson-
ders eine grosse und vermeidbare Gefahr 
im Siedlungsraum wird meist übersehen 
– im wahrsten Sinne des Wortes: Glas. 
Vögel sind sehr gut an ihre natürliche Um-
welt angepasst und können dort Hinder-
nisse leicht umfliegen. 

Unsichtbare Hindernisse wie Glas-
scheiben hingegen kommen in der Na-
tur nicht vor, weshalb die Vögel diese Ge-
fahrenstellen kaum erkennen können. 
Das Risiko einer Kollision ist heute enorm 
gross, zumal Glas beim Bau immer mehr 
an Bedeutung gewinnt. Verschiedene 
Untersuchungen schätzen, dass es im 
Durchschnitt an jedem Gebäude pro Jahr 
mindestens ein Todesopfer gibt. Dieser 

Wert liegt aber vermutlich wesentlich hö-
her, da viele Vögel nach einem Aufprall 
weiterfliegen, erst später inneren Verlet-
zungen erliegen oder von Beutegreifern 
gefressen werden, bevor Menschen sie 
finden. Betroffen sind fast alle Vögel, da-
runter auch seltene und bedrohte Arten.

GLAS IST EINE DOPPELTE GEFAHRENQUELLE. 
Kollisionen von Vögeln mit Glas haben 
zwei Hauptursachen: Durchsicht und 
Spiegelung. Hinter einer transparen-
ten Scheibe erkennt ein Vogel den Him-
mel, einen Baum oder Busch oder eine 
für ihn anderweitig attraktive Landschaft. 
Er fliegt diese an und nimmt nicht wahr, 
dass sich zwischen ihm und seinem Ziel 
ein Hindernis, nämlich die durchsichtige 
Scheibe, befindet. Auch bei Spiegelungen 

erkennt der Vogel einen attraktiven Le-
bensraum, der jedoch in der reflektieren-
den Scheibe nur vorgetäuscht ist. Auch 
in diesem Fall möchte der Vogel in die-
se Landschaft gelangen, realisiert jedoch 
nicht, dass er ein Spiegelbild anfliegt.

Im Siedlungsgebiet gibt es zahlreiche 
Beispiele von durchsichtigen Schei-
ben, die für Vögel ein Risiko dar-
stellen. Häufig gehören Hausecken, 
Wind- und Lärmschutzscheiben, 
Balkonbrüstungen, Verbindungs-
gänge, Wintergärten und Warte-
häuschen zu diesen Gefahrenstel-
len. Stark spiegelnde Scheiben sind 

jedoch ebenso ein Problem. Sie schützen 
zwar vor Sonneneinstrahlung, und Spie-
gelung wird gerne als architektonisches 
Gestaltungselement eingesetzt, die Ge-
fahr für Vögel ist jedoch beträchtlich.

VOGELFREUNDLICHE LÖSUNGEN SIND EINFACH 
UMZUSETZEN. Um Kollisionen zu verhin-
dern, müssen in transparenten Situatio-
nen die Gläser für Vögel sichtbar gemacht 
werden. Um die gefährlichen Spiegelun-

Schattenseiten von Glas
Der Tod an Scheiben ist eines der grössten Vogelschutzprobleme. Hunderttausende Vögel  
kommen allein in der Schweiz jedes Jahr um, weil sie mit Glasscheiben kollidieren. Schon mit 
einfachen Massnahmen kann die Gefahr stark vermindert werden.

 Vogelschutz und Ästhetik 
am Bau schliessen sich nicht 
aus.»

Links: Klar abgegrenzte, stark kontrastierende Linien garantieren den besten Vogelschutz. Rechts: Der Kreativität sind keine Grenzen gesetzt. 
So lässt sich Vogelschutz ästhetisch ansprechend umsetzen.
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gen zu reduzieren, sollte der Aussen
reflexionsgrad von Scheiben an Gebäu-
den unter 15% betragen. In manchen 
Situationen reicht auch der geringere 
Aussenreflexionsgrad nicht aus, hier kann 
mit Markierungen nachgeholfen werden. 
Es gibt leider keine Hinweise darauf, dass 
Vögel Glasmarkierungen im UV-Bereich 
als Markierung wahrnehmen können, 
weshalb nach jetzigem Erkenntnisstand 
von solchen UV-Produkte abgeraten wird.  
Eine Verringerung der Transparenz geht 
somit auch immer auf Kosten der mensch-
lichen Durchsicht. Greifvogelsilhouetten 
sollten ebenfalls unbedingt vermieden 
werden, denn sie sind nutzlos. Gerade 
schwarze Aufkleber sind oft kaum sicht-
bar und Vögel erkennen in der Silhouette 
keinen Fressfeind.

Den besten Effekt bei transparen-
ten Scheiben erzielen klar abgegrenzte, 
stark kontrastierende Linien (siehe Bild).  
Neben Linien können auch Punkte oder 
andere Motive zur Verringerung der 
Transparenz eingesetzt werden, bei-
spielsweise Firmenlogos oder Werbung. 

Wichtig ist, dass der Abstand zwischen 
den einzelnen Markierungen klein ist, da 
die Vögel sonst die Markierung nicht er-
kennen können. Als Regel kann man die 
Grösse einer Handfläche nehmen, um ab-
zuschätzen, ob Öffnungen für Vögel zum 
Durchfliegen geeignet wären (Handflä-
chenregel).

Es empfiehlt sich, geprüfte Muster zu 
verwenden und im Zweifelsfall Fachleute 
beizuziehen. Die Schweizerische Vogel-
warte Sempach und BirdLife Schweiz hel-
fen gerne weiter. Wer jetzt denkt, die Äs-
thetik des Gebäudes leide unter diesen 
Markierungen, kann beruhigt werden: Es 
gibt eine Vielzahl an innovativen, ästhe-
tisch ansprechenden und vogelfreundli-
chen Massnahmen an Glas. Einige davon 
werden in der Broschüre «Vogelfreund-
liches Bauen mit Glas und Licht» (siehe 
Box) vorgestellt.

AUCH DIE UMGEBUNGSGESTALTUNG IST WICH­
TIG. Je attraktiver und vielfältiger ein Le-
bensraum ist, desto mehr Vögel zieht 
dies an. Ist die Umgebung transparenter 

Scheiben begrünt, werden bis zu viermal 
mehr Kollisionen festgestellt als in gehölz-
freier Umgebung. Spiegelnde Glasflä-
chen hinter Bäumen und Sträuchern bzw. 
transparente Glasflächen vor Bäumen 
und Sträuchern bergen für Vögel also ein 
sehr hohes Kollisionsrisiko. Vogelsiche-
res Glas drängt sich deshalb auf, wo ge-
bäudenah Bäume und Sträucher gepflanzt 
werden. Wer einen naturnahen Garten an-
legen möchte, sollte deshalb unbedingt 
auch vogelfreundliches Glas in der Um-
gebung verwenden. So können Vogelkol-
lisionen an attraktiven Standorten vermie-
den werden.

Bevor Sie Glas an Stellen einsetzen, 
wo es eine Gefahr für Vögel sein könn-
te, machen Sie sich bitte folgende Über-
legungen: Muss es wirklich transparentes 
oder stark spiegelndes Glas sein? Wür-
de nicht eine opake Verglasung mehr Pri-
vatsphäre bieten? Oder würde auch eine 
mobile Vorrichtung reichen, die nur im 
Bedarfsfall aufgestellt wird (z. B. Wind-
schutz)? Zudem sollte man sich überle-
gen, wo die Gefahr am grössten ist und 
wie man ihr vorbeugen kann. Generell 
gilt: Wenn Glas, dann ein möglichst we-
nig spiegelndes Produkt mit einem Aus-
senreflexionsgrad von maximal 15%. In 
vogelreichen Umgebungen bietet dies je-
doch keinen ausreichenden Schutz. Für 
dort werden zusätzlich kontrastreiche 
Markierungen an der Anflugseite emp-
fohlen.�

*LIVIO REY 
Der Autor ist Biologe und arbeitet in der  
Kommunikation  der Schweizerischen  
Vogelwarte Sempach.

BROSCHÜRE ÜBER VOGELSCHUTZ
In der Broschüre «Vogelfreundliches Bauen mit Glas und 
Licht» geht die Schweizerische Vogelwarte Sempach auf die 
Problematik von Glas und Licht für Vögel ein. Sie erläutert 
die dahinter steckenden Phänomene, benennt Gefahrenstel-
len und zeigt eine Vielfalt von Lösungsvorschlägen auf. Viele 
Bilder mit ästhetisch interessanten Beispielen zeigen, dass 
vogelfreundliche Markierungen an Bauten neue Akzente set-
zen können. Sie liefert ausserdem einen Überblick über die 
aktuellsten Forschungsergebnisse und präsentiert geprüfte 
und empfohlene Markierungen. Die Broschüre richtet sich 
insbesondere an Fachleute aus der Bauwirtschaft, aber auch 
Privatpersonen erhalten viele wertvolle Informationen. Sie 
kann gedruckt oder als PDF gratis bei der Schweizerischen 
Vogelwarte bezogen werden.

Das Merkblatt «Vogelkollisionen an Glas vermeiden» ist we-
niger ausführlich als die Broschüre und enthält einfache 
Tipps für Privatpersonen, wie sich Vogelkollisionen vermei-
den lassen. Weitere Informationen zur Broschüre und zum 
Merkblatt finden Sie unter www.vogelwarte.ch/glas



48  |  immobilia Juli 2017

Farben schützen vor Graffiti
Wie bei Menschen zählt auch bei jeder Immobilie der erste Eindruck. Fassaden  
sollten daher anspruchsvoll gestaltet und der Umgebung angepasst sein.  
Auch ein bisher vernachlässigter Gebäudeteil rückt zunehmend in den Fokus.

BAU & HAUS   FASSADENSCHUTZ

Sinne umzugestalten. Auch die Fläche di-
rekt neben dem Gemälde war weniger be-
sprüht worden als die Wand auf der an-
deren Seite. Die Forscher zogen daraus 
den Schluss, dass farblich gestaltete Wän-
de Vandalismus weniger wahrscheinlich 
machen.

Das liegt offenbar daran, dass ästhe-
tisch anspruchsvolle Flächen eine ange-
nehme Wirkung auf Menschen haben. Sie 
steigern also die Attraktivität der Gebäu-
de. Das gilt aber auch mit Blick auf die 
Bewohner dieser Immobilien oder mög-
liche Kaufinteressenten. Fassaden bieten 
ihnen den ersten Eindruck zum Beispiel 
eines Appartementhauses. Ist er positiv, 
wird ein Kauf oder eine Miete wahrschein-
licher.

Mit grauen Sicht- oder Waschbeton-
fassaden wird man diesen Effekt eher sel-
ten erzielen. Besonders in der kalten Jah-
reszeit wirken sie vor allem bei grossen 
Überbauungen eintönig und abweisend. 
Dagegen können bunte Farben Wohl-
gefühle erzeugen – bei den Bewohnern 
selbst, aber auch in der Nachbarschaft.

KULTUR UND GESCHICHTE. Die persönlichen 
Farbpräferenzen der Bewohner dürfen 
aber nicht das einzige Entscheidungs-
kriterium bei der Gestaltung sein. In die 
konzeptionelle Planung sollten bei gros-
sen Überbauungen auch kulturelle, his-
torische, architektonische und sogar kli-
matische Aspekte einbezogen werden. Sie 
erzeugen Identifikation und beeinflussen 
damit massgeblich die Zufriedenheit der 
Menschen mit ihrem Zuhause und damit 
die Dauer der Zeit, die sie dort wohnen 
bleiben.

Wichtig ist auch, Farben, Konstruk-
tionsmaterialien und einen architektoni-
schen Stil zu verwenden, der den sozialen 
und kulturellen Gewohnheiten in der Re-
gion entspricht. Die Fassadenfarben soll-

MARTIN TANNER*  �

GESTALTUNG STATT GRAFFITI . Hauseigentü-
mer ärgern sich regelmässig, wenn ihre 
Gebäude unerlaubt mit Graffiti besprüht 
werden. Was die Urheber möglicherwei-
se als Kunst empfinden, sehen die Im-
mobilienbesitzer meistens als Sachbe-
schädigung. Nicht nur in der Schweiz hat 
Graffiti zugenommen, auch in vielen ande-
ren Ländern sind Hauswände häufig nicht 
mehr sicher vor dieser Form von Vanda-
lismus. So auch in Neuseeland. Deshalb 
hat die dortige Universität Otago, Dune-
din, vor einigen Jahren untersucht, ob sich 
Graffiti verhindern lässt – nicht mit Wach-
diensten oder Polizei, sondern einer an-
spruchsvollen Gestaltung. Das Ergebnis: 
Es funktioniert.

In dem Experiment der Wissenschaft-
ler wurde eine Wand in einem schmalen 
Durchgang mit einem grossen Gemälde 
versehen. Das Interessante daran: Wäh-
rend die gegenüberliegende Mauer meh-
rere Graffiti zierten, blieb die mit Farben 
gestaltete Fläche verschont. Drei Monate 
nach dem Beginn des Experiments hatte 
noch kein Sprayer versucht, sie in seinem 

Wissenschaftler fanden heraus, dass Wände, die mit Farben gestaltet sind, von Graffitis verschont bleiben (Bilder: Tanner Farbgestaltung).

 Ästhetisch anspruchs- 
volle Flächen haben eine 
angenehme Wirkung auf 
Menschen. Dies kann den 
Kauf oder die Miete einer 
Immobilie beeinflussen.»
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ten so gewählt sein, dass sie mit denen 
der Nachbarhäuser harmonieren. Beson-
ders gilt dies für nahegelegene histori-
sche Gebäude; ein zu starkes Abweichen 
würde die Atmosphäre des Gebiets stören. 
Werden Wohnkomplexe jedoch in neuen, 
zuvor noch unerschlossenen Gebieten ei-
ner Kommune erstellt, kann die Auswahl 
der Farbe freier sein. 

Der erste Eindruck von einem Gebäu-
de hängt aber nicht nur von der Fassa-
de, sondern auch vom Zugang ab. An 
dieser Stelle hat sich in den vergange-
nen Jahrzehnten zumindest bei neuen 
Überbauungen etwas grundlegend ver-
ändert. Früher war der Haupteingang die 
erste von Besuchern wahrgenommene 
Visitenkarte eines Wohngebäudes. Die 
Tür, der Vorbau oder das Foyer: Archi-
tekten und Eigentümer legten Wert auf 

eine anspruchsvolle Gestaltung. Das ist 
auch heute noch so, doch ein anderer 
Gebäudeteil hat dem Haupteingang fast 
den Rang abgelaufen: die Tiefgarage. Sie 
hat wegen des Autoverkehrs zumindest 
in Gebäuden mit mehreren oder vielen 
Wohneinheiten deutlich an Stellenwert 
gewonnen. 

FREUNDLICH UND SICHER. Um den öffentli-
chen Raum nicht unter parkenden Pkw  
ersticken zu lassen, haben mittlerweile 
beinahe alle grösseren Neubauten Tief-
garagen. Die Bewohner betreten ein 
Haus häufig nicht mehr zu Fuss, sondern 
fahren mit dem Auto quasi in den Keller.  
Eine Folge davon ist, diesem Bereich 
ein positiveres Image zu verpassen – bei 
Gestaltung und Sicherheit. Solche Räu-
me dürfen also nicht mehr dunkel und 

feucht sein und vor allem auf Frauen un-
heimlich wirken. Stattdessen sollten sie 
sicher, einladend und hell aussehen.

Neben einer ausreichenden Be-
leuchtung ist dieser Effekt vor allem 
mithilfe eines stimmigen Farbkonzepts 
und einer farblich gestalteten Signale-
tik etwa zu Treppenaufgängen erzielbar. 
Richtig eingesetzt, verändern Farben 
nicht nur das Raumambiente, sondern 
bieten auch Orientierung und Sicher-
heit. Anspannung und Ängstlichkeit in 
Tiefgaragen lassen sich damit deutlich 
reduzieren.�

*MARTIN TANNER  
Der Autor ist diplomierter Farbgestalter  
IACC und Experte für wissenschaftlich  
fundierte Farb- und Materialkonzeptionen 
für die Immobilienwelt.  
www.tanner-farbberatung.ch
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IMMOBILIENBERUF    KUB LUNCHGESPRÄCH

RETO WESTERMANN*  �

VOM WUNDER- ZUM PROBLEMMATERIAL. 
Im Jahr 1943 bestätigten Ärzte erst­
mals offiziell einen Fall von Lungen­
krebs – ausgelöst durch den Kontakt 

mit Asbest. Trotzdem wurde das Ma­
terial in der Schweiz erst 1989 end­
gültig verboten. In Gebäuden, die vor 
diesem Zeitpunkt entstanden sind,  
findet sich Asbest deshalb noch heute 
– etwa in Plättliklebern, Bodenbelägen, 
Kamindichtungen, Spritzputzen, Kabel­
kanälen oder bei Leitungsdurchbrüchen 
und Brandabschottungen.

Die sachgerechte Entfernung des 
für die Gesundheit gefährlichen Mate­
rials ist der Job von Fachleuten wie Ro­
nald Kunz, Geschäftsleiter Schadstoffe 
und Mitglied der Geschäftsleitung bei 

der Achermann 
Bau und Sanie­
rung AG in Kloten. 
In seinem Refe­
rat am 48. Lunch­
gespräch der KUB 
zeigte Kunz, war­
um Asbest fast 
überall in Gebäu­
den zu finden ist 
und mit welchen 
Technologien das 
Material sowie 
andere Schadstof­

fe heute fachgerecht entsorgt werden. 
«Einst galt Asbest fast als Wundermit­
tel», blickte Ronny Kunz zuerst kurz auf 
die Geschichte zurück. Das Material habe 
spezielle technologische Eigenschaften, 
sei sehr hitzebeständig, stabil, preiswert 
und als Rohstoff in grosser Menge vor­
handen. «Entsprechend oft hat man es 
deshalb auch verwendet.»

SAND, WASSER, TROCKENEIS. Wie aufwendig 
heute der Rückbau von asbestbelaste­
ten Bauteilen ist, demonstrierte Kunz mit 
ein paar eindrücklichen Bildern: Schutz­
anzüge und Atemschutzmasken sind 
Pflicht, Werkzeuge und Arbeiter müssen 
in Schleusen dekontaminiert werden. 
Zudem müssen die Arbeitsbereiche ab­
gedichtet werden. Zudem muss ein Un­
terdruck erzeugt werden. Das entfern­
te und dicht verpackte Material landet 
schliesslich auf speziell dafür zugelas­
senen Deponien. «Um die Kosten tief zu 
halten, müssen die Verfahren für die Ent­
fernung so gewählt werden, dass mög­
lichst wenig kontaminiertes Material an­
fällt», sagte Ronald Kunz. 

Moderne Schadstoffentfernung
Wie lassen sich Schadstoffe mit möglichst wenig Aufwand aus Gebäuden entfernen?  
Mit seinem Referat zeigte Ronald Kunz von der Achermann Bau und Sanierung AG am 
48. Lunchgespräch der KUB in kurzer Zeit, welche Verfahren heute zum Einsatz kommen.

Am 48. Lunchgepräch der KUB zeigte Ronald Kunz von der Achermann Bau und Sanierungs AG, wie heute Schadstoffe mit modernen Verfahren 
entfernt und entsorgt werden (Fotos: KUB, pd).

 Einst galt Asbest als Wundermittel, 
heute müssen wir das Material aufwen-
dig entfernen.»

KUB-LUNCHGESPRÄCHE
Seit acht Jahren lädt die Kammer unabhängiger Bauherren-
berater vier bis fünf Mal jährlich zum Lunchgespräch ein. Im 
Jagdzimmer des Restaurants «Au Premier» im Zürcher 
Hauptbahnhof berichten Referentinnen und Referenten In-
teressantes aus ihrem Fachgebiet, gefolgt von einer kurzen 
Diskussion. Beim anschliessenden Lunch bleibt genügend 
Zeit zum Erfahrungsaustausch mit anderen Baufachleuten. 
Der Anlass dauert jeweils von 12 bis 14 Uhr. Nächster Ter-
min: 7. November 2017: Neues zu den Anwendungen der 
SIA-Normen in der Baupraxis – Merkpunkte für den Bau-
herrn. Weitere Infos und Anmeldung: www.kub.ch
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Neben der mechanischen Entfernung 
mit Spachtel oder Schleifmaschine kom­
men deshalb auch Strahlverfahren mit 
Sand, Trockeneis oder Glasperlen sowie 
Wasser-Höchstdruck mit bis zu 2500 Bar 

zum Einsatz. Bei letzterem könne die 
Sonderabfallmenge dank geschlosse­
nen Kreisläufen und speziell entwickel­
ter Wasseraufbereitung sehr klein gehal­
ten werden, erklärte Kunz. 

FEINARBEIT MIT LASERGERÄTEN. Neben As­
best finden sich in Gebäuden und Anla­
gen auch weitere Schadstoffe, die Kunz 

im zweiten Teil seines Referats beleuch­
tete. Dazu gehört beispielsweise PCP, 
das in Fugenmaterialien oder Anstri­
chen häufig zu finden ist – etwa bei al­
ten Öl- und Treibstofftanks. Auch hier ist 

heute Wasser-Höchst­
druck heute eine be­
währte Methode zur 
Entfernung des kon­
taminierten Materials. 

Fachleute – wie 
diejenigen von Acher­
mann – werden im 
Baubereich aber nicht 
nur bei der Sanie­
rung von Schadstof­
fen, sondern auch bei 
der Behandlung von 
Oberflächen beigezo­

gen. Ein typisches Beispiel ist die Ent­
fernung von Bitumen, etwa auf Blechen 
im Dachbereich. «Mit Spachtel und Lö­
sungsmittel ist das eine unbefriedigen­
de Angelegenheit», sagte Kunz. 

Einfacher sei hier der Einsatz von La­
sergeräten. In drei kurzen Filmen zeig­
te er, wie gezielt und schonend Oberflä­
chen durch den Einsatz von gebündeltem 

Licht gereinigt oder von unerwünschten 
Materialien befreit werden können. «Die 
Geräte sind zudem so klein und mobil, 
dass wir fast überall damit arbeiten kön­
nen», betonte Kunz. 

Fazit des kurzen Referats: Schad­
stoffe sind in Gebäuden zwar uner­
wünschte Überbleibsel aus früheren Zei­
ten, lassen sich aber heute gezielt und 
mit vertretbarem Aufwand entfernen. �

Am 48. Lunchgepräch der KUB zeigte Ronald Kunz von der Achermann Bau und Sanierungs AG, wie heute Schadstoffe mit modernen Verfahren 
entfernt und entsorgt werden (Fotos: KUB, pd).

 Um die Kosten tief zu halten, müssen 
wir dafür sorgen, dass möglichst wenig 
kontaminierter Abfall entsteht.»

* RETO WESTERMANN 
Reto Westermann, Journalist BR, dipl.  
Arch. ETH, Alpha Media AG, Winterthur,  
ist Medienbeauftragter der KUB.
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Seminare und Tagungen  
der SVIT Swiss Real Estate School

   

 SEMINARREIHE

KURSZYKLUS FÜR 
BEWIRTSCHAFTUNGSPROFIS 
September – Oktober 2017

INHALT
Die Bewirtschafter sind die erste An-
sprechperson für Eigentümer und 
Mieter und müssen darum mit ih-
rem Wissen immer auf dem aktuellen 
Stand sein. Aufgrund der beruflichen 
Belastung ist eine regelmässige Wei-
terbildung während der Arbeitszeit oft 
nicht möglich. Diese Lücke soll durch 
den hier ausgeschriebenen Kurszyklus 
geschlossen werden. Die Themen wer-
den aktuell und anhand von Fallbei-
spielen behandelt. Die Abende sollen 
neben dem fachlichen Input auch dem 
intensiven Meinungs- und Erfahrungs-
austausch dienen.

PROGRAMM
—	Modul 4, Di, 05.09.2017 

Schadensbilder und deren Sanierung
—	Modul 5, Di, 26.09.2017  

Vermarktung und Marktmiete
—	Modul 6, Di, 03.10.2017 

Sicherheit von Gebäuden in der 
Nutzungsphase

ZIELPUBLIKUM
Dieser Kurszyklus richtet sich aus-
schliesslich an Personen mit dem 
eidg. Fachausweis in Immobilienbe-
wirtschaftung oder Personen mit lang-
jähriger Bewirtschaftungspraxis, wel-
che in der Bewirtschaftung arbeiten. 

Grundkenntnisse werden vorausge-
setzt; die Referenten sehen von Ein-
führungsreferaten ab.
 
VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT
Schulungsräume der
SVIT Swiss Real Estate School AG
Carbahaus, Förrlibuckstrasse 30
8005 Zürich 
17.30 bis 20.30 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR
Die Buchung von Einzeltagen ist zum 
Preis von 348 CHF (SVIT-Mitglieder), 
398 CHF (übrige Teilnehmende) inkl. 
MWST möglich. Inbegriffen sind Semi-
narunterlagen, Sandwich mit Getränk 
an den Kursabenden.

 SEMINAR
NEUES ZU HAFTUNGSFRAGEN  
IM IMMOBILIENBEREICH 
31.08.2017

INHALT
Führen Sie selber oder für Dritte Um-
bauten/Sanierungen durch? Beschäf-
tigen Sie sich mit Fragen der Haftung, 
Garantie und Versicherung im Zusam-
menhang mit Baumängeln? Sie kön-
nen sich an diesem Seminar wieder 
auf den neusten Stand bringen. Die 
Darlegung der einschlägigen rechtli-
chen Grundlagen gehört ebenso dazu 
wie auch die Behandlung und Bespre-
chung von aktuellen Gerichtsent-
scheiden.
ZIEL
Sie bringen sich auf den neuesten 

Stand in Haftungs- und Versiche-
rungsfragen beim Bau/Umbau, bei 
der Bewirtschaftung und beim Handel 
mit Immobilien. Insbesondere der Um-
gang mit Baumängeln wird diesbezüg-
lich durchgenommen. Ungelöste Fra-
gen können Sie für sich beantworten, 
oder Sie erhalten zumindest Lösungs-
ansätze, welche Sie zum Ziel führen.

ZIELPUBLIKUM
Dieses Seminar richtet sich an alle, 
welche ihr Wissen bezüglich Haftung 
im Immobilienbereich auffrischen und 
vertiefen wollen. Dazu gehören Immo-
bilienprofis aus den Bereichen Immo-
bilienbewirtschaftung, -vermarktung, 
-treuhand und -beratung (Bauherren-
berater, Architekten), Portfolio-Ma-
nager, Firmeninhaber sowie weitere 
Kreise aus der Bau- und Immobilien-
wirtschaft.

REFERENT
PD Dr. Peter Reetz, Rechtsanwalt,  
Fachanwalt SAV Bau- und Immobilien-
recht, Reetz Sohm Rechtsanwälte,  
Privatdozent für Privatrecht, Zivil
prozessrecht und SchKG an der Uni-
versität Fribourg, Dozent am Lehrgang 
für Fachanwalt SAV Bau- und Immobi-
lienrecht.

VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT
Hotel Arte, 4600 Olten  
09.00 bis 16.00 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR
783 CHF (SVIT-Mitglieder), 972 CHF  
(übrige Teilnehmende) inkl. MWST.
Darin inbegriffen sind Seminarunter
lagen, Pausengetränke und Mittag
essen.

 SEMINAR
FOTOWORKSHOP FÜR 
IMMOBILIENFACHLEUTE 
06.09.2017

INHALT
Immobilienfachleute benötigen in  
vielen Situationen Bildmaterial, das 
sie in ihrer Arbeit unterstützt. Sei es ...
—	bei der Beweissicherung  

auf Baustellen
—	zur Präsentation von  

Verkaufsobjekten
—	zur Präsentation von  

Vermietungsobjekten
—	bei Aufnahmen für  

Vermarktungsplattformen
—	innen wie aussen

Dabei können sie nicht immer auf  
professionell erstelltes oder bestehen-
des Material zurückgreifen und müs-
sen die Bilder selber schiessen.

ZIEL
Sie sind in der Lage, in den Anwen-
dungssituationen Ihres Berufsalltags 
korrekte und ansprechende Bilder auf-
zunehmen, diese auf Ihrem Computer 
zu optimieren und für Druck und Inter-
net aufzubereiten. Zudem wenden Sie 
ein passendes Verfahren für die Archi-
vierung Ihrer Fotodaten an.

ZIELPUBLIKUM
Vermarkter, Bewirtschafter, Bauherren, 
Architekten, Bauherrenberater, Gut
achter, Bewerter, Homestager

REFERENT
Dr. Simon Hallström, Mathematiker, 
Lehrer und Fotograf, Zürich
www.simonhallstroem.com

VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT
Hotel Marriott, 8006 Zürich  
09.00 bis 17.00 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR
783 CHF (SVIT-Mitglieder), 972 CHF  
(übrige Teilnehmende) inkl. MWST.
Darin inbegriffen sind Seminarunter-
lagen, Pausengetränke und Mittag
essen.

 SEMINAR
SCHIMMELPILZ UND WEITERE  
GEBÄUDESCHADSTOFFE 
20.09.2017

INHALT
Die Problematik der Gebäudeschad-
stoffe ist nicht nur bei Wohnbausanie-
rungen aktuell, sie kann auch von Mie-
tern und Medien zum Thema gemacht 
werden.

Es kommt immer wieder vor, dass erst 
in der Bau- und Entsorgungsphase ge-
sundheitsgefährdende Stoffe vorge-
funden werden – mit möglicherweise 
gravierenden Auswirkungen auf Kos-
ten und Bauzeiten, oft jedoch auch mit 
weitreichenden Folgen durch mögli-
che Gefahren für Mensch und Umwelt 
bei einem unsachgemässen Umgang.

Es gibt mehr als Asbest und Schim-
melpilz. Am Morgen lernen Sie die be-
kanntesten Schadstoffe kennen und 
können deren Gesundheitsgefahren 
beurteilen und abschätzen. Am Nach-
mittag wird ausführlicher auf den 
Schimmelpilz eingegangen.

ZIELPUBLIKUM
Bewirtschafter und andere Immobilien-
fachleute

Seminare und Tagungen
der SVIT Swiss Real Estate School

Anmeldung über www.svit-sres.ch oder  
per E-Mail an info@svit-sres.ch

05.09.2017 	 Schadensbilder und deren Sanierung (Bewi-Zyklus)
06.09.2017	 Fotoworkshop für Immobilienfachleute
08.09.2017	 Fit für Stockwerkeigentum
20.09.2017 	 Schimmelpilz und weitere Gebäudeschadstoffe
26.09.2017 	 Vermarktung und Marktmiete (Bewi-Zyklus)
03.10.2017 	 Sicherheit von Gebäuden in der Nutzungsphase 
			   (Bewi-Zyklus)
21.11.2017	 Bestellerkompetenz

SVIT Swiss Real Estate School AG
Giessereistrasse 18, 8005 Zürich
Tel. 044 434 78 98, Tax 044 434 78 99

IMMOBILIENBERUF    SEMINARE UND TAGUNGEN
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DIE ASSISTENZKURSE UND DER SACHBEARBEITERKURS –  
ANGEPASST AN ARBEITS- UND BILDUNGSMARKT 
Die Assistenzkurse und der Sachbearbeiterkurs bilden einen festen Bestandteil des Ausbildungsangebotes innerhalb der verschiedenen 
Regionen des Schweizerischen Verbandes der Immobilienwirtschaft (SVIT). Die Assistenzkurse können in beliebiger Reihenfolge besucht 
werden und berechtigen nach bestandener Prüfung zum Tragen des Titels «Assistent/in SVIT». Zur Erlangung des Titels «Sachbearbei-
ter/in SVIT» sind die Assistenzkurse in vorgegebener Kombination zu absolvieren. Als Alternative kann das Zertifikat in Immobilienbewirt-
schaftung direkt mit dem Kurs in Sachbearbeitung erlangt werden. Sie richten sich insbesondere an Quereinsteigerinnen und Querein-
steiger und dienen auch zur Erlangung von Zusatzkompetenzen von Immobilienfachleuten. Nähere Informationen und Anmeldung bei 
den regionalen Lehrgangsleitungen in den SVIT-Mitgliederorganisationen (siehe nächste Seite). 

Assistenzkurse, Sachbearbeiterkurs, 
Branchenkunde KV der SVIT-
Mitgliederorganisationen

 SACHBEARBEITERKURSE

SACHBEARBEITER/IN IMMO
BILIEN-BEWIRTSCHAFTUNG SVIT
SVIT Bern
06.09.2017 –  19.09.2018
Mittwoch, 16.15 – 20.30 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
11.01.2018 –  06.07.2018
Dienstag und Donnerstag,
18.00 – 21.15 Uhr
KBZ, St. Gallen

SVIT Zürich
09.02.2018 – 26.10.2018
Freitag, 09.00 – 15.30 Uhr
Zürich-Oerlikon

 ASSISTENZKURSE

ASSISTENT/IN BEWIRTSCHAF-
TUNG  MIETLIEGENSCHAFTEN SVIT
SVIT Aargau
19.08.2017 – 04.11.2017
Dienstag, 18.00 – 20.35 Uhr
Samstag, 08.00 – 11.35 Uhr
Berufsschule, Lenzburg

SVIT Bern
16.10.2017 – 27.01.2018
Montag, 18.00 – 20.30 Uhr
Samstag, 08.30 – 12.00 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
15.08.2017 –  14.11.2017
Dienstag und Donnerstag,
18.00 – 21.15 Uhr
KBZ, St. Gallen

SVIT Solothurn
15.08.2017 – 23.02.2018
Dienstag, 18.00 – 21.15 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Solothurn

SVIT Zentralschweiz
21.08.2017 – 29.11.2017
21.02.2018 – 06.06.2018
Montag und Mittwoch,  
18.30 – 21.00 Uhr
Luzern

SVIT Zürich
24.08.2017 – 07.12.2017
Donnerstag, 18.00 – 20.45 Uhr
Samstag, 09.00 – 15.30 Uhr
Zürich-Oerlikon

05.09.2017 – 12.12.2017
Dienstag, 14.30 – 20.45 Uhr
Zürich-Oerlikon

ASSISTENT/IN IMMOBILIEN- 
VERMARKTUNG SVIT
SVIT Aargau
02.09.2017 – 18.11.2017
Dienstag, 18.00 – 20.35 Uhr
Samstag, 08.00 – 11.35 Uhr
Berufsschule, Lenzburg

SVIT Zürich
24.08.2017 – 30.11.2017
Donnerstag, 18.00 – 20.45 Uhr
Samstag, 09.00 – 15.30 Uhr
Zürich-Oerlikon

ASSISTENT/IN  
BEWIRTSCHAFTUNG 
STOCKWERKEIGENTUM SVIT
SVIT Aargau
19.10.2017 – 07.12.2017
Donnerstag, 18.00 – 20.35 Uhr
Berufsschule, Lenzburg

SVIT Basel
13.09.2017 – 01.11.2017
Mittwoch, 08.15 – 11.45 Uhr
NSH Bildungszentrum, Basel

SVIT Bern
26.10.2017 – 07.12.2017
Donnerstag, 18.00 – 20.30 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
24.04.2018 –  22.05.2018
Dienstag und Donnerstag,
18.00 – 21.15 Uhr
KBZ, St. Gallen 

SVIT Ticino
settembre - novembre 2017
martedi, ore 18.00 – 20.30 
Gordola

SVIT Zentralschweiz
03.01.2018 – 05.02.2018
Montag und Mittwoch,  
18.30 – 21.00 Uhr
Luzern

SVIT Zürich
13.11.2017 – 18.12.2017
Montag, 14.30 – 20.45 Uhr
Zürich-Oerlikon   

ASSISTENT/IN LIEGENSCHAFTS- 
BUCHHALTUNG SVIT
SVIT Aargau
18.10.2017 – 06.12.2017
Mittwoch, 18.00 – 20.35 Uhr
Berufsschule, Lenzburg

SVIT Basel
Modul 1: 15.08.2017 – 24.10.2017
Modul 2: 03.01.2018 –  07.02.2018
Mittwoch, 08.15 – 11.45 Uhr
NSH Bildungszentrum, Basel

SVIT Bern
Modul 1: 15.08.2017 – 24.10.2017
Modul 2: 31.10.2017 – 13.12.2017
Dienstag, 17.30 – 20.00 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Ostschweiz
Modul 1: 24.05.2018 – 12.06.2018 
Modul 2: 14.06.2018 – 05.07.2018 
Dienstag und Donnerstag,  
18.00 – 21.15 Uhr
KBZ St. Gallen

SVIT Ticino
25.09.2017 – 20.11.2017
Lunedi, ore 18.00 – 21.15
Breganzona

SVIT Zentralschweiz
Modul 1: 21.08.2017 – 13.09.2017
Modul 2: 18.09.2017 – 30.10.2017 
Montag und Mittwoch, 18.30 – 21.00 Uhr
Luzern

SVIT Zürich
Modul 2: 21.08.2017 – 06.11.2017
Montag, 18.00 – 20.45 Uhr
Zürich-Oerlikon

ASSISTENT/IN  
IMMOBILIENBEWERTUNG SVIT
SVIT Bern
17.10.2017 – 07.12.2017
Dienstag und Donnerstag,  
17.45 – 21.00 Uhr
Feusi Bildungszentrum, Bern

SVIT Zürich
21.08.2017 – 11.12.2017 
Montag, 18.00 – 20.45 Uhr 
Samstag, 09.00 – 15.30 Uhr 
Zürich-Oerlikon

IMMOBILIENBERUF    SEMINARE UND TAGUNGEN

REFERENT
Benjamin Leitschuh, Ingenieur für öko-
logische Umweltanalyse und Planung 
mit Schwerpunkt Umwelttoxikologie, 
Sieber Cassina + Partner AG, Olten

VERANSTALTUNGSORT UND -ZEIT
Hotel Marriott, 8006 Zürich  
09.00 bis 16.30 Uhr

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

AN- BZW. ABMELDEKONDITIONEN 
FÜR ALLE SEMINARE (OHNE  
INTENSIVSEMINARE)
–Die Teilnehmerzahl ist beschränkt. Die 
Anmeldungen werden in chronologischer 
Reihenfolge berücksichtigt.

–Kostenfolge bei Abmeldung: Eine Annul-
lierung (nur schriftlich) ist bis 14 Tage vor 
Veranstaltungsbeginn kostenlos möglich, 
bis 7 Tage vorher wird die Hälfte der Teil-
nehmergebühr erhoben. Bei Absagen da-
nach wird die volle Gebühr fällig. Ersatzteil-
nehmer werden ohne zusätzliche Kosten 
akzeptiert.

–Programmänderungen aus dringendem 
Anlass behält sich der Veranstalter vor.



   

KOMMUNIKATIONSTECHNIK /  
METHODENKOMPETENZ SVIT
SVIT Basel
05.03.2018 – 19.03.2018
Mittwoch, 17.15 – 20.30 Uhr
NSH Bildungszentrum, Basel

SVIT Ostschweiz
Samstag, 13.01.2018
08.30 – 16.15 Uhr
Donnerstag, 18.01.2018
18.00 – 21.15 Uhr
KBZ, St. Gallen

SVIT Zentralschweiz
04.12.2017 – 13.12.2017
Montag und Mittwoch,  
18.30 – 21.00 Uhr
Luzern

SVIT ZÜRICH
03.11.2017 – 24.11.2017
Freitag, 09.00 – 15.30 Uhr
Zürich-Oerlikon

 COURS D’INTRODUCTION  
À L’ÉCONOMIE IMMOBILIÈRE

SVIT Swiss Real Estate School SA
23.08.2017 – 27.09.2017
Examen: 04.10.2017
A 10 minutes de la gare de Genève 

 COURS DE SPÉCIALISTE EN  
COMPTABILITÉ IMMOBILIÈRE

SVIT Swiss Real Estate School SA
25.08.2017 – 02.12.2017
Examen: 20.12.2017
A 10 minutes de la gare de Genève 

 SRES BILDUNGSZENTRUM
Die SVIT Swiss Real Estate School  
(SVIT SRES) koordiniert alle Ausbildun-
gen für den Verband. Dazu gehören die 
Assistenzkurse, der Sachbearbeiter-
kurs, Lehrgänge für Fachausweise und 
in Immobilientreuhand.  

SACHBEARBEITERKURS SVIT
ASSISTENZKURSE SVIT
—	Assistent/in Bewirtschaftung 

Mietliegenschaften
—	Assistent/in Bewirtschaftung  

Stockwerkeigentum
—	Assistent/in Liegenschaften- 

buchhaltung
—	Assistent/in Immobilienvermarktung
—	Assistent/in Immobilienbewertung

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 Informatio-
nen: SVIT Swiss Real Estate School AG, 
www.svit-sres.ch

Für die Romandie
(Lehrgänge in französischer Sprache)
SVIT Swiss Real Estate School SA
Avenue Rumine 13, 1005 Lausanne
T 021 331 20 90
karin.joergensen@svit-school.ch
(Prüfungen in französischer Sprache)

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 As-
sistenzkursen, zum Sachbearbeiterkurs 
und dem Lehrgang Immobilien-Bewirt-
schaftung. Für Fragen zu den Lehrgän-
gen in Immobilien-Bewertung, -Entwick-
lung, -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, Claudia Frehner
Bahnhofstrasse 55, 5001 Aarau
T 062 836 20 82; F 062 836 20 81
info@svit-aargau.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 Claudia Strässle 
Strässle Immobilien-Treuhand GmbH
Wilerstrasse 3, 9545 Wängi
T 052 378 14 02; F 052 378 14 04
c.straessle@straessle-immo.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

REGION ROMANDIE
Lehrgänge und Prüfungen in  
französischer Sprache: 
SVIT Swiss Real Estate School SA  
Avenue Rumine 13, 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:  
Regionale Lehrgangsleitung: 
Daniel Elmiger, Kasernenplatz 1,  
6000 Luzern 7, T 041 508 20 19 
svit-zentralschweiz@svit.ch
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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
T 043 333 36 65; F 043 333 36 67
info@okgt.ch, www.okgt.ch 

 BRANCHENKUNDE

TREUHAND- UND  
IMMOBILIENTREUHAND  
FÜR KV-LERNENDE  
siehe www.okgt.ch 
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Akquisition von Vermarktungsmandaten
Wie akquiriere ich Mandate zur Vermarktung von Bestandesimmobilien? Wie gewinne ich eine Ausschreibung für den 
Verkauf oder die Erstvermietung von Neubauprojekten? In der Marketingwerkstatt erfahren Sie, wie man die Akqui-
sition von Wohn- und Bürovermarktungsmandaten erfolgreich plant und umsetzt. Die Marketingwerkstatt ist ein 
Intensivtraining für Profis, vermittelt Immobilienmarketing-Wissen und fördert den Erfahrungsaustausch. Um die Wir-
kung der Marketingwerkstatt zu maximieren, ist die Teilnehmerzahl auf 20 beschränkt.  Die Marketingwerkstatt wird un-
terstützt von SVIT SMK, alaCasa.ch, Swiss Circle und SwissPropTech. Jetzt anmelden: www.diemarketingwerkstatt.ch

MarketingwerkstattDie
Training für Immobilienprofis 

Donnerstag, 31. August 2017

20170711-Inserat Immobilia.indd   1 28.06.17   14:59

Die 8 Mitarbeitenden im Ressort Portfoliomanagement betreuen über 2000 Liegenschaften mit einem 
Neuwert von ca. 10 Milliarden Franken. Dazu zählen Kliniken, Schulen, Gefängnisse, Denkmäler aber auch 
Büro- und Wohnbauten. Wollen Sie Ihre Erfahrung im ganzheitlichen Betreuen von Immobilienprojekten 
bei uns einbringen?

Ihre baufachliche, technische Ausbildung und Ihr betriebswirtschaftliches Denken helfen Ihnen bei der 
Umsetzung und Überprüfung von strategischen Vorgaben auf Objektebene. Sie vertreten die Eigentümerin-
teressen in diversen Gremien von der Konzeption über die Planung bis hin zur Umsetzung von Bauprojekten. 
Daher sind Prozessverständnis, mehrjährige Erfahrung im Projektmanagement sowie ausgeprägte Kommu-
nikationsfähigkeiten und eine Affinität zur Politik zwingend.

Wenn Sie sich gemeinsam mit uns bei der Baudirektion engagieren, prägen Sie das Gesicht des Kantons 
Zürich mit. Dabei können wir Ihnen ein spannendes Umfeld anbieten – und das 2 Minuten vom Hauptbahnhof 
entfernt.
Patrick Schmid ist Leiter Portfoliomanagement und vielleicht Ihr künftiger Chef. Er ist für Ihre konkreten 
Fragen da: 043 259 22 14. Wir freuen uns auf Ihre Online-Bewerbung unter www.zh.ch/jobs.
Ihr neues Umfeld: www.immobilienamt.zh.ch.

Eigentümervertreter/-in 100%

Kanton Zürich
Baudirektion
Immobilienamt
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Die Firma Fontana + Partner AG als renommiertes Unternehmen im Immobiliensektor am rechten Zürichseeufer sucht  
zur Ergänzung der Buchhaltungsabteilung per sofort oder nach Vereinbarung eine/n

Liegenschaftenbuchhalter/in (80–100 %)

Diese Aufgaben erwarten Sie
– Führung der Buchhaltungen von  

Mietliegenschaften und Stockwerkeigentum
– Erstellen der Heiz- und Nebenkostenabrechnungen
– Erstellen der zugehörigen Jahresabschlüsse
– Systemadministration der Software Rimo R4
– Ausführung des Zahlungsverkehrs  

(Multibankfähige Schnittstelle)
– Debitoren- und Kreditorenbewirtschaftung
– Mahnwesen
– Protokollführung bei Eigentümerversammlungen
– Ansprechpartner/in für Mieter und Eigentümer

Voraussetzungen
– Kaufmännische Ausbildung
– Berufserfahrung in der Immobilienbranche von Vorteil
– Zahlenflair sowie gewandter Umgang mit Excel,  

Word und Outlook (Kenntnisse des  
Buchhaltungsprogramm RIMO-R4 von Vorteil)

– Selbständige, speditive, exakte  
und teamorientierte Arbeitsweise

Wir bieten
Einen Arbeitsort in einem kleinen und motivierten 
Team. Abwechslungsreiche und interessante Aufgaben 
mit einer modernen Infrastruktur sowie zeitgemässe 
Anstellungsbedingungen.

Wir freuen uns, Sie kennen zu lernen. 
Ihr vollständiges Bewerbungsdossier senden Sie bitte an:

 
Herr M. Alfano
Gewerbestrasse 5b 
8708 Männedorf
T 044 922 40 60 
E-Mail: alfano@fontana-partner.ch
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Schlieren ist eine dynamische, schnell wachsende Stadt im Limmattal mit bald 19‘000 Einwohnerinnen und Einwohnern.  
Die Stadtverwaltung versteht sich als kundenorientiertes Dienstleistungsunternehmen und beschäftigt rund 300 Mitarbeitende. 

Für den Bereich Liegenschaften, der für die Bewirtschaftung des städtischen Immobilienportfolios verantwortlich ist,  
suchen wir auf den 1. August 2017 oder nach Vereinbarung eine/n

Sachbearbeiter/in Immobilienbewirtschaftung 100 %

Wir bieten Ihnen eine anspruchsvolle, abwechslungsreiche sowie interessante Stelle in einem dynamischen Team an.  
Es erwarten Sie viele interne und externe Kontakte. Ihr Arbeitsplatz befindet sich an zentraler und gut erreichbarer Lage im Stadthaus von Schlieren. 

Wir freuen uns auf Ihre vollständige Bewerbung an die Stadt Schlieren, Heidi Cavelti, Leiterin Personal,
Freiestrasse 6, 8952 Schlieren oder per Mail an bewerbung@schlieren.zh.ch. 

www.schlieren.ch, Schlieren – wo Zürich Zukunft hat

 Sie denken leistungs- sowie kundenorientiert  
und übernehmen gerne folgenden Hauptaufgaben:

–  Bewirtschaftung der stadteigenen Liegenschaften und Grundstücke 
im Finanzvermögen sowie der extern eingemieteten Objekte und 
gepachteten Grundstücke

– Vermarkten von Mietobjekten inkl. des Mietvertragswesens
– Selbständiges Abwickeln von Mieterwechseln inkl. Objektabnahmen 

und –übergaben
– Durchführen von Mietvertrags- und Mietzinsänderungen
– Vermieten von Kultur- und Gesellschaftsräumen
– Vermieten der Familiengärten in Zusammenarbeit  

mit den Vereinsvorständen
– Betreuen des Portfolios Baurechte und Inkasso Baurechtszinsen
– Budgetieren der Immobilien und Grundstücke im Finanzvermögen
– Vorbereiten und Abwickeln von Notariats- und Grundbuchgeschäften
– Betreuung des Portfolio der Alters- und Sozialwohnungen 
– Betreuung des Portfolio der Asylunterkünfte 
– Betreuung des Portfolio Innovations- und Jungunternehmerzentrum  

 Sie bringen mit:

– Kaufmännische Grundausbildung
– Weiterbildung als Immobilienbewirtschafter/in (FA)  

oder ähnliche Weiterbildung
– Mehrjährige Berufserfahrung in der Immobilienbewirtschaftung
– Gute Kenntnisse der öffentlichen Verwaltung sind von Vorteil
– Hohe Dienstleistungsbereitschaft
– Ausgeprägte Kommunikations- und Verhandlungsfähigkeit  

sowie Durchsetzungsvermögen
– Sicherheit im mündlichen und schriftlichen Ausdruck
– Belastbarkeit und hohe Leistungsbereitschaft auch  

für ausserordentliche Einsätze
– Erfahrung in der Anwendung von Bewirtschaftungsapplikationen  

wie RIMO etc.
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Unsere Kundin, die UBV Immobilien Treuhand AG in Uetikon am See,  
erbringt umfassende Immobilien- und Treuhand-Dienstleistungen  
und ist auf Wachstum ausgerichtet. In ihrem Auftrag suchen wir per  
sofort oder nach Vereinbarung eine/n

Immobilien-Bewerter/in 80–100%

Ihre Verantwortung:
¡ Selbständiges Erstellen von marktgerechten und effizienten Liegenschaftsbewertungen jeglicher Art
¡ Unterstützung des Teamleiters in den Bereichen Controlling und Reporting
¡ Betreuung und Pflege von Kunden, Grundbuchämtern, Notariaten und Architekten
¡ Mitarbeit in Projekten und interdisziplinären Teams
¡ Mitwirken bei der kontinuierlichen Neukunden-Gewinnung sowie im aktiven Verkauf

Ihr Profil:
¡ Aus- und Weiterbildung im Bereich Betriebswirtschaft und/oder Bauwesen
¡ Fachausweis und/oder CAS als Immobilien-Bewerter/in oder Immobilien-Treuhänder/in
¡ Mehrjährige Praxiserfahrung in der schweizerischen Liegenschaftsbewertung
¡ Gewandtheit mit statischen und dynamischen Bewertungsmethoden (klassische Methoden, Barwert, Discounted Cash Flow)
¡ Kenntnisse mit der Bewertungs-Software «Vitruv» sind von Vorteil
¡ Sehr gute Vernetzung im Marktgebiet (Wirtschaftsraum Zürich und Umgebung)
¡ Hohes Qualitätsbewusstsein und Integrität sowie kundenorientierte, belastbare und unternehmerisch  

geprägte Denk- und Arbeitsweise
¡ Freude am aktiven Kundenkontakt und an Akquise-Tätigkeiten

Haben wir Ihr Interesse geweckt?
Senden Sie Ihre vollständigen Bewerbungsunterlagen noch heute an: schnorf.schmutz@shc-schweiz.ch

SCHMUTZ HUMAN CONSULTING, Barbara Schnorf - Schmutz, 
Hohlestrasse 4, 3123 Belp, Telefon + 41 31 368 18 18 // + 41 79 415 78 78
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 Mitarbeit in Projekten und interdisziplinären Teams 
 Mitwirken bei der kontinuierlichen Neukunden-Gewinnung sowie im aktiven 

Verkauf 
 
 

Ihr Profil: 
 Aus- und Weiterbildung im Bereich Betriebswirtschaft und/oder Bauwesen 
 Fachausweis und/oder CAS als Immobilien-Bewerter/in oder Immobilien-

Treuhänder/in 
 Mehrjährige Praxiserfahrung in der schweizerischen Liegenschaftsbewertung  
 Gewandtheit mit statischen und dynamischen Bewertungsmethoden (klassische 

Methoden, Barwert, Discounted Cash Flow) 
 Kenntnisse mit der Bewertungs-Software „Vitruv“ sind von Vorteil 
 Sehr gute Vernetzung im Marktgebiet (Wirtschaftsraum Zürich und Umgebung)  
 Hohes Qualitätsbewusstsein und Integrität sowie kundenorientierte, belastbare und 

unternehmerisch geprägte Denk- und Arbeitsweise 
 Freude am aktiven Kundenkontakt und an Akquise-Tätigkeiten 
 
 

Haben wir Ihr Interesse geweckt?  
 
Senden Sie Ihre vollständigen Bewerbungsunterlagen noch heute an:  
schnorf.schmutz@shc-schweiz.ch                
 
SCHMUTZ HUMAN CONSULTING,  
Barbara Schnorf - Schmutz, Hohlestrasse 4, 3123 Belp 
Telefon + 41 31 368 18 18 // + 41 79 415 78 78 
 

 0848 001 848
www.swisscaution.ch

SwissCaution wurde 1991 gegründet und ist die 1. Schweizer Versicherungsgesellschaft 
für die Mietkaution ohne Bankdepot für Privat- und Geschäftsmietverträge.

Mit einem Mietkautionsvolumen von mehr als CHF 800 Millionen und mehr als 190’000 
ugehörigen Kunden, welche einen Mietwert von CHF 3 Milliarden repräsentieren, ist 
SwissCaution der Marktführer für die Mietkaution in der Schweiz.

Die Mietkaution von SwissCaution bietet dem Vermieter den gleichen Wert und 
die gleiche Funktion wie ein Bankdepot und noch dazu einen qualitativ hohen wie 
zügigen Service.

Ihr Vertrauenspartner für die  
Mietkaution ohne Bankdepot!
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VERBAND    SVIT PLENUM

Stabübergabe im Präsidium
Am SVIT Plenum in Pontresina ist das neue Präsidium des SVIT Schweiz komplettiert wor-
den und hat sein Amt übernommen. Die scheidenden Urs Gribi und Peter Krummenacher 
wurden für ihre 15-jährige engagierte Tätigkeit zu Ehrenmitgliedern ernannt.

IVO CATHOMEN  �

15 JAHRE FÜR DEN VERBAND. Mit 
dem SVIT Plenum vom 15. 
bis 17. Juni 2017 in Pontresi-
na ist eine Ära zu Ende gegan-
gen. Präsident Urs Gribi und 
Finanzchef Peter Krummen
acher haben die Geschicke 
des Verbandes 15 Jahre lang 
gelenkt und diesen massgeb-
lich weiterentwickelt. Zu-
sammen mit dem ebenfalls 
scheidenden Direktor Tayfun 
Celiker und den weiteren Mit-
gliedern der Geschäftsleitung 
steht der SVIT Schweiz in Sa-
chen Bildung, Events und Ver-
bandsservices heute auf einem 
anderen Feld als bei der Amts- 
übernahme 2002.

Nun sind die drei von der 
Bühne gegangen. Für ihre Ver-
dienste wurden Urs Gribi und 
Peter Krummenacher von den 
Delegierten zu Ehrenmitglie-
dern des SVIT ernannt und 
Tayfun Celiker für seine Arbeit 
im Dienst des SVIT gebührend 
geehrt. In seinen Laudationes 

würdigte der neue Präsident 
Andreas Ingold die drei und 
wies auf einige der Eckpfeiler 
der letzten Jahre hin. Mit ei-
ner klaren Vision zur Positio-
nierung hat die Equipe nebst 
vielem anderem das Forum 
auf neue Beine gestellt und 
damit Masstäbe gesetzt. Die 

SVIT Swiss Real Estate School 
ist der unumstrittene Markt-
führer, neue Mitgliederorga-
nisationen und Fachkammern 
wurden gegründet sowie die 
Kommunikation und das Ver-
lagswesen professionalisiert.

MITGLIEDER DES PRÄSIDIUMS GE-
WÄHLT. An die erfolgreiche Ära 
wird das neu bestellte Präsidi-

um anknüpfen, wie der bereits 
früher ins Amt bestellte Präsi-
dent Andreas Ingold in seiner 
Antrittsrede betonte. Gleichzei-
tig wird das Präsidium die Ak-
zente etwas anders setzen. Ei-
ne institutionelle Anpassung ist 
mit der Delegiertenversamm-
lung bereits in Kraft getreten. 

So ist mit der Statutenänderung 
die bisherige Geschäftsleitung 
durch ein Präsidium abgelöst 
worden, in dem ausschliess-
lich Immobilienprofis sitzen. 
Es setzt sich fortan nebst And-
reas Ingold aus Michel Molinari 
(Vizepräsident, neu), Jean-Jac-
ques Morard (Vizepräsident, 
neu), Andreas Dürr (Mitglied, 
bisher) und Peter Weber (Mit-

glied, neu) zusammen. Sie al-
le wurden von der Versamm-
lung einstimmig gewählt. Die 
strategische Führung des Ver-
bandes durch das Präsidium 
ist nunmehr im Sinne der Ge-
waltenteilung und der klaren 
Aufgabenzuteilung von der 
operativen Leitung unter Verbands- 
CEO Marcel Hug deutlicher ab-
gegrenzt. 

Neu sind auch die Regio-
nenvertreter in den Personen 
der beiden Vizepräsidenten 
Michel Molinari, zustän-
dig für die Deutschschweiz, 
und Jean-Jacques Morard für 
die Romandie und das Tes-
sin. Neu ist zudem das Res-
sort Entwicklung, was bedeu-
tet, dass der Verband nahe an 
den Veränderungen der Bran-
che sein will. Auch die Veran-
staltungen des SVIT werden 
neu positioniert. So findet das 
SVIT Forum ab Januar 2018 in 
Interlaken statt und wird ein 
Programm mit «mehr Swiss-
ness» umfassen. Der SVIT 

 Das Engagement für den SVIT hat mir 
immer viel Freude bereitet. Jetzt bin ich 
happy, dass sich neue Zeitfenster auftun.»
URS GRIBI, SVIT PRÄSIDENT 2002–2017

Eine mächtige Schweizer Kuhglocke als Erinnerung an 15 ereignis- und erfolgreiche SVIT-Jahre: Urs Gribi (rechts) und Andreas Ingold.
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Campus – weiterhin in Pon-
tresina – wird mit den Dau-
erbrennern Mietrecht und 
Stockwerkeigentum als Be-
wirtschaftertagung gestärkt.

TRAKTANDEN OHNE OPPOSITI-
ON.Ob dem Regierungswech-
sel und den Ehrungen gerie-
ten die ordentlichen Geschäfte 
des SVIT Schweiz an der De-
legiertenversammlung in den 
Hintergrund. Eine «schwarze 
Null» in der Rechnung 2016 bei 
einem Betriebsertrag von mitt-
lerweile 5,5 Mio. CHF, die Ent-
lastung des Vorstandes, Mit-
gliederbeiträge und die Wahl 
der Revisionsstelle – weiter-
hin OBT AG – wurden alle ohne 
Wortmeldung und Gegenstim-
me abgesegnet. Moderator 
und Noch-SRF-Korrespon-
dent Urs Gredig und der Vor-
sitzende Urs Gribi verzeichne-
ten einen überaus entspannten 
Nachmittag im Konferenzzen-
trum Rondo mit viel Raum für 
Unterhaltung.

ENTSPANNTE ATMOSPHÄRE. Mit 
240 Gästen am Plenum und 
rund 140 Delegierten und 
Exekutivratsmitgliedern an 
der Versammlung war das 
Plenum 2017 erfreulich gut 
besucht. Der denkwürdige 
Anlass und das einmalige Am-
biente im Grand Hotel Kro-
nenhof und im Hotel Saratz 
überwogen offensichtlich den 
Nachteil einer teilweise weiten 
Anreise ins Engadin. Das vom 
langjährigen Sponsor Service 
7000 ausgerichtete Sommer-
fest am Donnerstagabend und 
das vom ebenfalls bereits tra-
ditionellen Gastgeber Schind-
ler veranstaltete Galadinner 
waren geprägt von einer über-
aus entspannten Atmosphäre. 

Das Plenum 2017 wird als 
wichtiger Meilenstein in die 
Geschichte des SVIT Schweiz 
eingehen, auf den der Verband 
und die Teilnehmer gerne zu-
rückblicken werden.�

PLENUM 2017: DIE BILDER
Die gesamte Bildergalerie finden Sie unter:  
www.svit.ch/svit-schweiz/bildergalerie

Das Präsidium des SVIT Schweiz: Andreas Dürr, Michel Molinari, Andreas Ingold, Marcel Hug (CEO), Peter Weber 
und Jean-Jacques Morard (v. l. n. r.).
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PLENUM 2017: DIE BILDER
Die gesamte Bildergalerie finden Sie unter:  
www.svit.ch/svit-schweiz/bildergalerie
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VERBAND    GENERALVERSAMMLUNG SVIT GRAUBÜNDEN

Esel statt Auto
Der SVIT Graubünden lud am 17. Mai vor seiner 41. Generalversammlung  
zu einer geführten Stadtbesichtigung ein. Dabei konnte man auch erfahren, 
warum das Wort «Kauderwelsch» aus Chur stammt. 

MARCEL HUG*  �

SPANNENDER STADTRUNDGANG. 
Bevor der offizielle Teil der 
Generalversammlung abge-
halten wurde, konnten die 
Mitglieder des SVIT eine Füh-
rung durch die Altstadt von 
Chur machen. Die Führung 
wurde in zwei Gruppen durch 
sehr kompetente Führer von 
Chur-Tourismus durchge-
führt. Neben den vielen wun-
derschönen, gut erhaltenen 
und bauhistorisch sehr inte-
ressanten Gebäuden, wurden 
die Gruppen auch auf Ge-
burtshäuser verschiedener 
bekannter Persönlichkeiten 
hingewiesen. 

So auch auf einen der 
wohl berühmtesten Söhne 
der Stadt, Hansruedi Giger, 
der durch seine Alien-Dar-
stellungen weltberühmt und 
dafür sogar mit einem Oskar 
ausgezeichnet wurde. Dane-

ben wussten die Stadtführer 
auch, die eine oder andere 
lustige Anekdote oder Gege-
benheit zu erzählen. So wur-
de anfangs des letzten Jahr-
hunderts das Automobil in 
Chur verteufelt, und es war 
während zwanzig Jahren ver-
boten, mit dem Auto durch 
den Kanton Graubünden zu 
fahren. Es gab in dieser Zeit 
zehn Volksabstimmungen zu 
diesem Thema, welche alle-
samt dahingehend entschie-
den wurden, dass das Fahr-
verbot erhalten blieb. 

So wurden Reisende, wel-
che durch den Kanton Grau-
bünden hindurch fahren 
wollten, genötigt, ihr Auto 
für diese Strecke durch zwei 
Esel ziehen zu lassen, was in 
der heutigen Zeit doch sehr 
absurd anmutet. Auch erfuh-
ren die interessierten Zuhö-
rer, dass das Wort «Kauder-

welsch» seinen Ursprung in 
Chur hatte. Im Welschdörfli 
(Welsch für fremd), das frü-
her vor den Stadttoren lag, 
wurde Rätoromanisch ge-
sprochen, während innerhalb 
der Stadtmauern, bei den 
«Chauderern»,lies Churern,  
Deutsch gesprochen wurde. 
Reisende bezeichneten dann 
dieses babylonische Sprach-
gewirr, das niemand so rich-
tig verstand, als «Chauder-
welsch». Die Bedeutung des 
Wortes ist bis heute erhalten 
geblieben. 

Als Highlight der Führung 
konnte die Besichtigung des 
historischen Stadtmodells 
im Rathaus bezeichnet wer-
den, da dort zufälligerweise 
der Stadtpräsident von Chur 
(selbst ehemaliges Firmen-
mitglied des SVIT Graubün-
den), Urs Marti, zugegen war. 
Er hiess die Mitglieder des 

Verbandes herzlich im Stadt-
haus willkommen und rich-
tete spontan noch ein paar 
Worte an die ehemaligen Be-
rufskollegen.

VERBAND STEHT AUF GESUNDEN 
FÜSSEN. Nach diesen lehr-  
und abwechslungsreichen 
1½ Stunden erfolgte die Ver-
schiebung ins Hotel Chur, wo 
noch vor der GV ein kleiner 
Apéro gereicht wurde, sich 
die Mitglieder angeregt un-
terhalten und über aktuelle 
Themen rund um die Immo-
bilienwirtschaft austauschen 
konnten.

Pünktlich um 18 Uhr er-
öffnete Flavia Brechbühl, 
die Präsidentin des SVIT 
Graubünden, die General-
versammlung und begrüss-
te die anwesenden Mitglie-
der und Gäste. Neben dem 
schriftlichen Jahresbericht, 

Urs Marti, Stadtpräsident von Chur, während seiner Rede an der Generalversammlung.



immobilia Juli 2017  |  63

welcher durch die Präsiden-
tin verlesen wurde, präsen-
tierte der SVIT Graubünden 
die umfangreichen Aktivitä-
ten des Verbandsjahres. Die 
Präsidentin machte in ihrem 
Rückblick deutlich, welch 

grosse Bedeutung die Wei-
terbildung, die politische Ver-
tretung und das Networking 
für die professionellen An-
bieter von Immobiliendienst-
leistungen haben. Im Bünd-
nerland gab im Berichtsjahr 
vor allem die Umsetzung der 

Zweitwohnungsinitiative zu 
reden, welche nach wie vor 
zu einer grossen Rechtsunsi-
cherheit führt. 

Danach wurde das Wort 
an den Sekretär des Vorstan-
des, Hans-Jörg Berger, über-

geben, der kompetent durch 
die Jahresrechnung führte, 
welche ein ausserordentlich 
positives Resultat ausweist. 
Der Verband steht finanziell 
und personell auf gesunden 
Füssen. Es konnte erfreuli-
cherweise im Verbandsjahr 

ein neues Mitglied aufgenom-
men werden. Wahlen standen 
in diesem Jahr keine an, und 
es waren auch keine Rücktrit-
te aus Ämtern des Verbandes 
zu verzeichnen. Marcel Hug 
überbrachte die Dankeswor-
te der Geschäftsleitung und 
des Exekutivrates des SVIT 
Schweiz. Bevor die Versamm-
lung geschlossen wurde, rich-
tete das langjährige Mitglied 
Joachim Rischatsch noch das 
Wort an die Versammlung 
und erzählte, gespickt mit 
spannenden Anekdoten, wie 
es vor über 40 Jahren dazu 
kam, dass der SVIT Graubün-
den gegründet wurde.

Danach schloss Flavia 
Brechbühl die Generalver-
sammlung und lud alle Anwe-
senden zum Nachtessen im 
Hotel ein. Bei angeregten Ge-
sprächen, gutem Essen und 
Wein, konnte auf das vergan-

gene Verbandsjahr angestos-
sen und den Blick auch in die 
Zukunft gerichtet werden. 
Zum Schluss waren sicher ei-
nige Mitglieder froh über die 
gute Orientierung dank der 
Stadtführung, war es doch 
schon dunkel, bis sie sich auf 
den Heimweg machten.�

Interessierte Teilnehmer an der Stadtführung.

 Die Interessenvertretung für  
die professionelle Immobilienwirtschaft 
hat Priorität.»
FLAVIA BRECHBÜHL, PRÄSIDENTIN SVIT GRAUBÜNDEN

*MARCEL HUG 
Der Autor ist CEO  
des SVIT Schweiz.
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VERBAND    GV SVIT SEK

Innovation und Wahlmarathon 
Die Schweizerische Schätzungsexpertenkammer SEK SVIT lud zur Generalversammlung 
nach Basel. In den Räumlichkeiten der PwC wurde nach der Generalversammlung auch 
noch eine Führung durchs Gebäude gemacht. Doch der Reihe nach.

MARCEL HUG*  �

ERFOLGREICHE WIEDERWAHL. Mit 
einer kleinen Verspätung er-
öffnete Dr. David Hersber-
ger, der Präsident der SVIT 
SEK, die Generalversamm-
lung und begrüsste die anwe-
senden Mitglieder und Gäste. 
Bereits im Vorfeld wurde der 
Jahresbericht des Präsiden-
ten der Generalversammlung 
den Mitgliedern zur Verfü-
gung gestellt, sodass sich der 
Präsident darauf beschränken 
konnte, einige der vielen High-
lights des Verbandsjahres auf-
zuzählen. 

Neben dem Valuation Con-
gress und den Mitgliederse-
minaren bietet die SEK auch 
Erfa-Gruppen in verschiede-
nen Landesteilen an. Alle die-
se Veranstaltungen finden re-
ges Interesse, auch weit über 
die Grenzen der Mitglieder hi-
naus. Der Bericht wurde von 
den Mitgliedern mit grosser 
Befriedigung zur Kenntnis ge-
nommen. Danach führte der 
Präsident kompetent durch die 

Jahresrechnung, welche wie-
derum ein sehr positives Re-
sultat ausweist. Der Verband 
steht finanziell und personell 
auf gesunden Füssen und kann 
somit positiv in die Zukunft bli-
cken. Es konnten erfreulicher-
weise im Verbandsjahr vier 

neue Mitglieder aufgenom-
men werden. Dieser an sich er-
freulichen Zahl standen leider 
elf  Austritte gegenüber. Die 
Ausgetretenen haben alters-
halber ihre Geschäftstätigkeit 
aufgegeben. 

Im Zentrum der diesjäh-
rigen Generalversammlung 
standen die Wahlen. So trat mit 

Pascal Brühlhart ein langjäh-
riges Vorstandsmitglied aus 
dem Tessin zurück. Der SEK 
gelang das Kunststück, eine 
Nachfolgerin zu präsentieren, 
die neben der Bereitschaft, 
sich im Vorstand zu engagie-
ren, aus dem Tessin stammt, 

genau wie das austretende 
Mitglied. Nathalie Bonalumi 
wurde einstimmig in den Vor-
stand der SEK gewählt. Eben-
so wurde das langjährige Vor-
standsmitglied Beat Ochsner 
für weitere drei Jahre in sei-
nem Amt bestätigt, und auch 
sein Engagement wurde mit 
einem herzlichen Applaus ver-

dankt. Alle anderen Mitglieder 
des Vorstandes standen nicht 
zur Wahl und verbleiben somit 
im Vorstand. Die Kontinuität 
ist somit gewährt.

MEHR JUNGE MITGLIEDER GEWIN-
NEN. Nach sechs Jahren als 
Präsident der Schätzungsex-
pertenkammer und zwei wei-
teren Jahren als Vorstandsmit-
glied trat Dr. David Hersberger 
zurück. Sein Einsatz und sein 
ausserordentlich grosses En-
gagement wurde mit einem 
starken Applaus seitens der 
Mitglieder und Gäste verdankt. 
Sein Nachfolger, Gunnar Gärt-
ner, wurde der Versammlung 
vorgestellt und einstimmig 
zum neuen Präsidenten ge-
wählt. Unmittelbar nach seiner 
Wahl richtete er ein paar Wor-
te an die Versammlung und 
brachte zum Ausdruck, dass 
er sich für das in ihn gesetz-
te Vertrauen bedanke und sich 
sehr gerne für die Belange der 
Schätzungsexperten einsetzen 
werde. 

 Der Valuation Congress ist  
fester Bestandteil im Kalender 
jedes Bewerters.»
DR. DAVID HERSBERGER, HERSBERGER EXPERTS

Alter und neuer Präsident der SVIT SEK: Dr. David Hersberger (links)  
und Gunnar Gärtner (Bildmitte).
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Die ordentlichen Traktan-
den, die nach den Wahlen an-
standen, wurden zügig abge-
handelt, und die Berichte aus 
den Ressorts zeigten einmal 
mehr das sehr aktive Verbands-
leben in der Fachkammer. 

Marcel Hug überbrachte die 
Dankesworte der Geschäfts-
leitung und des Exekutivrates 
des SVIT Schweiz und berich-
tete kurz über die geplanten 
Aktivitäten des Dachverban-
des. Nach einem Votum von 
Hans-Ruedi Hecht, dass ver-
mehrt ein Augenmerk auf den 
Gewinn neuer, junger Mitglie-
der gelegt werden müsse, be-
endete der Präsident den offi-
ziellen Teil der Veranstaltung.

BÜROKONZEPTE SOLLEN NEUEN 
SCHWUNG BRINGEN. Nach einer 
kurzen Pause referierte Herr 
Stefan Camenzind von der Fir-
ma Evolution Design AG über 
«Working Places» anhand des 
Beispiels der PwC in Basel 

mit anschliessender Besich-
tigung. Es war sehr faszinie-
rend zu sehen, wie innovativ 
neue Bürokonzepte aussehen 
können und welche Vorteile 
die Unternehmen sich davon 
versprechen. Das interessan-
te Programm führte, da es der 
Mittagszeit zuging, zu hungri-
gen Mägen. Auch dieses Be-
dürfnis wurde gestillt. Im An-
schluss an die Führung waren 
Mitglieder und Gäste zu ei-

nem reichhaltigen Stehlunch 
eingeladen. Am Rande des 
Stehlunches wurde der schei-
dende Präsident gebührend 
von seinen Kollegen aus dem 
Vorstand verabschiedet und 
nochmals auf seine grossen 
Verdienste für den Verband 
hingewiesen. Es wurde ihm 
für sein grosses Engagement 
für die Fachkammer herzlich 

und auf sympathische Weise 
gedankt. Zufrieden und vol-
ler neuer Eindrücke traten die 
Mitglieder anschliessend den 
Heimweg an.�

 Die Gewinnung neuer junger  
Mitglieder muss gefördert werden.»
HANS-RUEDI HECHT, HECHT IMMO CONSULT AG

5

UNGEWÖHNLICH FÜR EINEN HAUSWART:

DANK CAMPOS KOMMT HANS
 NICHT VOM HUNDERTSTEN

Hans ist mit Leib und Seele Hauswart.

www.campos.ch/video

Scannen Sie den QR-Code und lassen Sie sich von Hans 
und seinem Team in wenigen Minuten die Vorteile von 
CAMPOS erklären.

 INS TAUSENDSTE.

ANZEIGE

*MARCEL HUG 
Der Autor ist CEO  
des SVIT Schweiz.
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VERBAND    GV SVIT TESSIN

Ins Loch getroffen 
Gemäss Rotationsprinzip fand die diesjährige Hauptversammlung  
des SVIT Tessin in der Nähe von Locarno statt – genauer gesagt auf  
den legendären Grüns des Golfclubs «Patriziale» in Ascona.

RED.  �

ABSCHIED VON EINEM FREUND. 
Der Golfclub in Ascona füllte 
sich schnell mit rund hundert 
Mitgliedern, Begleitpersonen 
und geladenen Gästen, darun-
ter befanden sich auch die stets 
willkommenen Sponsoren. 
Dann begann der Nachmittag 
mit der ordentlichen Hauptver-
sammlung, die mit Elan und Ge-
schick von der Versammlungs-
vorsitzenden Roberta Passardi 
geleitet, vom Präsidenten Giu-
seppe Arrigoni auf der Bühne 
moderiert und den Sekretärin-
nen Laura Panzeri und Sara Ma-
riani an der Technikkonsole ab-
gewickelt wurde.

Der SVIT Schweiz wurde 
von unserem Freund und Di-
rektor Tayfun Celiker vertreten, 
der die Anwesenden begrüss-
te, indem er einerseits auf die 
Freude hinwies, die ihm die 
Teilnahme an den Versamm-
lungen im Tessin stets berei-
tet hat, und andererseits sein 
Bedauern darüber zum Aus-
druck brachte, dass es sich bei 
diesem Abend um seine letzte 
SVIT-Versammlung handelte, 
da er in Kürze in den wohlver-
dienten Ruhestand treten wer-
de. Herzlichen Glückwunsch 
Taifun, und vielen Dank für dei-
ne langjährige Freundschaft zu 
unserem Verband. Wir hoffen, 

dich bald im Tessin wiederzu-
sehen.

SCHLUMMERTRUNK IN DER BEACH 
LOUNGE. Nach Abschluss der 
Förmlichkeiten, während sich 
die meisten Anwesenden bei 
einem Aperitif auf der pracht-
vollen Veranda entspannten, 
nahm eine kleine, dafür umso 
besser gerüstete Gruppe be-
geisterter Anfänger an einem 
9-Loch-Golfturnier teil, das 
freundlicherweise von unse-
rem europäischen Lionsclub-
Champion Gianni Mastroddi 
organisiert wurde. Das ausge-
zeichnete Abendessen auf Ba-
sis eines reichhaltigen und viel-

fältigen Buffets wurde durch 
die Verleihung verschiedener 
Auszeichnungen aufgelockert, 
wie beispielsweise die neu-
esten Abschlüsse der Bewirt-
schafter und weitere Preise wie 
Wein und Salami, mit denen al-
le «Nachwuchsgolfer» geehrt 
wurden. Nach dem Abendes-
sen blieb noch genug Zeit für 
einen kleinen Plausch oder ei-
nen Drink. Kurz darauf machten 
sich die ersten Gäste auf den 
Heimweg. Aber die meisten 
Teilnehmer verzogen sich für 
den Rest des Abends in die na-
he gelegene «Beach Lounge», 
einem Insidertipp für Liebhaber 
der späten Stunde.�

Die frisch gewählten Mitglieder des SVIT Tessin auf dem Golfplatz in Ascona. In der Bildmitte kniet der Vorsitzende des SVIT Tessin Giuseppe Arrigoni.
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VERBAND    FM-DAY 2017

Refinanzierbare Innovationen
Die Digitalisierung wird die Facility-Management-Branche grundlegend verändern.  
Sie pendelt zwischen Schockstarre und Hyperaktivität – dies ist eine der wichtigsten  
Erkenntnisse am diesjährigen FM-Day in Horgen.

REMI BUCHSCHACHER*  �

GRÖSSERE REPUTATION.  Seit nun 
bald zehn Jahren gestaltet der 
SVIT FM die Entwicklung des 
Facility-Managements in der 
Schweiz massgeblich mit und 
hinterlässt dabei Spuren, die 
der Branche zu Beachtung ge-
gen aussen und zu Interaktion 
gegen innen verhilft. 

Die Organisation und Durch-
führung von Konferenzen und 
Symposien gehört dabei mass-
geblich dazu, wie auch die Ko-
operation mit internationalen 
Branchenorganisationen, die 
Aus- und Weiterbildung sowie 
die Erarbeitung von Grundla-
gen und Guidelines für das Faci-
lity-Management. Das wichtigs-
te Aushängeschild ist der Treff 
der FM-Branche am jährlichen 
FM-Day – dieses Jahr am 16. 
Mai, bereits zum neunten Mal 
bei wunderschönem Wetter auf 
dem Bocken in Horgen.

REFINANZIERUNG DURCH LÄNGE-
RE VERTRAGSDAUER Die verän-
derten Ansprüche des Kern-
geschäfts an den zunehmend 

mobilen Workplace und das 
Bereitstellen und der Betrieb 
von Immobilien für das Core-

Business stellen Corporates 
und das FM auf die Probe. «Ak-
zente setzen und Innovationen 
ins Rollen bringen, das ist unse-
re Absicht bei der Organisation 
des jährlich stattfindenden FM-
Days», sagte Andreas Meister, 
Präsident SVIT FM Schweiz 
und Tagungsmoderator. 

Keine leichte Aufgabe, doch 
die 9. Ausgabe des wichtigs-
ten FM-Branchenevents in der 
Schweiz wurde dem Anspruch 
gerecht: Unter dem Motto: «Im-
mobilien bei Corporates – He-
rausforderung Kerngeschäft» 
standen dieses Jahr die Mega

trends Digitalisierung, Sicher-
heit und Dialog zwischen Cor-
porates und Dienstleistern im 

Vordergrund. «Die veränderten 
Ansprüche des Kerngeschäfts 
in einer digitalen und globalen 
Unternehmenswelt verändern 
sich in immer schneller, mit 
Auswirkungen auf das Corpo-
rate-Real-Estate-Management 
und damit auch auf das Faci-
lity-Management», stellte An-
dreas Meister zu Beginn des 
FM-Days den Vorträgen vor-
an. Doch das Bereitstellen von 
Innovationen kostet Geld – ei-
ne Refinanzierung ist aus Sicht 
der FM-Dienstleister nur mög-
lich, wenn die Vertragsdauer 
mit den Corporates länger an-

gesetzt werden kann, als dies 
heute üblich ist. Eine Forde-
rung, welche in einer von Ant-
je Junghans (ZHAW Wädens-
wil) und Thomas Knoepfle 
(Real FM Deutschland) mo-
derierten Podiumsdiskussion 
am Schluss des FM-Days zu 
Diskussionen Anlass gab. Die  
üblichen drei Jahre, bis die 
Corporates die Facility-Ma-
nagement-Leistungen neu 
ausschreiben, seien eindeu-
tig zu kurz, sagte zum Beispiel 
Severin Gallo, CEO von gam-
maRenax. 

Es müssten mindestens fünf 
Jahre sein, hielt er fest. Diese 
Forderung schien bei den Cor-
portaes nicht ganz auf tau-
be Ohren zu stossen. So wies 
Adrian Banz, Leiter der Sek-
tion Immobilienmanagement 
des Kantons Aargau, auf die 
Grundlagen der öffentlichen 
Ausschreibung hin, welche be-
reits eine fünfjährige Frist vor-
sehen. Und auch Manuel Jetzer 
von der Credit Suisse bezeich-
nete fünf Jahre als brauchbare 
Grundlage.

 No dout that service robots will  
revolutionize the service industry, 
but not any time soon.»
PETER ANKERSTJERNE, HEAD OF GROUP MARKETING ISS

Links: Andreas Meister, Präsident SVIT FM Schweiz, präsentierte einmal mehr spannende Referenten zu hochaktuellen Themen.  
Mitte: Networking am FM Day – das Stelldichein der ganzen FM-Branche.
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PROPTECHS AUF DEM VOR-
MARSCH. Das Megathema Di-
gitalisierung stand am Vormit-
tag in verschiedenen Facetten 
im Mittelpunkt des 9. FM-Days. 
Unter dem Titel «How to crea-
te a best in class Workplace Ex-
perience on Technology and 
Services», zeigte Peter Anker
stjerne, Marketing-Chef bei 
ISS World Services in Kopen-
hagen, auf, wie in Zukunft die 
Zufriedenheit der Nutzer den 
Betrieb von Büroimmobilien 
stark beeinflussen wird. «Di-
gitalisierung: Heilsbringer der 
FM-Branche», stand über dem 
Vortrag von Prof. Dr. Markus 
Thomzik von der Westfälischen 
Hochschule in Gelsenkirchen. 

Er wies auf das enorme 
Tempo hin, welches von den 
kleinen Startup-Firmen (Prop-
Techs) in die Immobilienwirt-
schaft gebracht wird und das 
für grosse Unsicherheit in der 
Branche sorgt. 

Ein Thema, welches auch 
Dr. Carsten Druhmann von 
der ZHAW Wädenswil vertief-
te. Fazit: Die Zahl der Startups, 

welche sich in den Immobilien-
markt drängen, nimmt schnell 
zu. Es sind die PropTechs, die 
sich in bisher kaum digitali-
sierte Nischen wagen und mit 
neuesten Technologien beein-
druckenden Lösungen aufwar-

ten. Neue Tools zur Flächen-
berechnung oder zur Messung 
des Ressourcenverbrauchs 
schaffen von Nutzerseite her 
neue Begehrlichkeiten, die 
von den FM-Dienstleistern 
über kurz oder lang angebo-
ten werden müssen, wenn sie 
marktfähig bleiben wollen. 
Das löst gewisse Befürchtun-

gen aus und sorgt für Druck 
auf die Flexibilität und Quali-
tät der Mitarbeitenden.

VERÄNDERTE BEDROHUNGSFOR-
MEN. Ein ganz «heisses Eisen» 
griff Jörg Ziercke, Präsident 

a.D. des Bundeskriminalamts 
in Kiel, auf. Europas Bedro-
hung durch den islamistischen 
Terrorismus ist ein Thema, 
welches die rund 150 Teil-
nehmerinnen und Teilnehmer 
in ihren Bann zog. Die Aus-
wirkungen sind zum Teil er-
schreckend und werden auch 
die FM-Branche immer stär-

ker tangieren. Das bestätigte 
in seinem Vortrag auch Arnaud 
Ducrot, CTO bei der Protectas 
SA in Genf. Zugangskontrollen, 
Überwachungsdienste und so-
gar mobile Überwachungsro-
boter werden in Zukunft für ei-
ne verbesserte Sicherheit von 
Immobilien eingesetzt werden 
müssen. Die veränderten Be-
drohungsformen verleihen dem 
Thema einen wichtigen Stellen-
wert im CREM und FM.

Mit einem positiven Résu-
mé beendete Andreas Meister 
den 9. FM-Day, gab noch den 
5. Juni 2018 als Datum für die 
nächstjährige Jubiläumsausga-
be bekannt und leitete nahtlos 
über zum zwischenzeitlich in 
der Branche legendären und un-
geduldig erwarteten Apéro und 
Networking bei sonnigem Wet-
ter und toller Stimmung.  Ein 
Update folgt im nächsten Jahr.�

Corporate Workshop zum Thema digitalisiertes FM unter kundiger Leitung von Prof. Antje Junghans,  
Hochschule Wädenswil.

*REMI  
BUCHSCHACHER 
Der Autor ist Geschäftsfüh-
rer von RealEstateMove und 
Herausgeber des Remove 
Magazins.

 Die Kompetenz zur Digitalisierung  
wird nicht nur ein Kostenfaktor, sondern 
auch ein entscheidender Erfolgsfaktor der 
Zukunft sein.»
PROF. DR. MARKUS THOMZIK, WESTFÄLISCHE HOCHSCHULE IN GELSENKIRCHEN
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wandseitiger Handlauf in einer Genossenschafts-Wohnanlage

Handlauf und Pfosten in Antrazith mit Edelstahl

Eleganter Handlauf aus handwarmen Aluminium an einer Treppenanlage

MARKTPLATZ  PRODUKTE-NEWS

 Für die Folgen eines Treppenstur-
zes muss oft tief ins Portemonnaie 
gegriffen werden; mit Handläufen 
von Flexo lässt sich das vermeiden. 

Die weit verbreitete Meinung, dass  
Opfer bei einem Treppensturz meist 
selber schuld sind, wurde mittels  
einer Analyse der suva zur Treppen-
sturz-Kampagne ausdrücklich wider-
legt. Bei Stürzen auf Glatteis oder 
Schnee weiss man, dass der Hausbe-
sitzer oder Verwalter oftmals mithaftet. 
Bei Stürzen auf oder von Treppen ver-
mutet man, dass der Nutzer bzw. das 
Opfer selber verantwortlich sei. Dabei 
sind fatale Treppenstürze durchaus  
vermeidbar, wenn die vorgeschriebenen 
Auflagen von allen erfüllt würden.  
Millionenbeiträge bei der suva, der  
bfu, den Versicherungen und Kranken-
kassen könnten eingespart werden.

FLEXO KENNT SICH AUS. Flexo-Handlauf 
GmbH ist die führende Fachfirma für 
die Nachrüstung von Handläufen in der 
Schweiz. Das Unternehmen hat durch 
tausendfache Erfahrung selbst die  
Feststellung gemacht, dass sich nur 
durch normgerechte Ausführungen  
an Treppen Stürze vermeiden lassen. 
So müssen Treppen und Rampen 
rutschsichere Beläge haben, die ers-
te und letzte Stufe soll sich kontrast-
reich abzeichnen, und Treppen benöti-
gen Handläufe- am besten solche, die 

handwarm und taktil ausgestattet sind.  
Die Schweizer Norm schreibt ab fünf 
Stufen einen Handlauf vor. Im öffentlich 
zugänglichen Bereich, in Gebäuden  
und Grünanlagen gelten die Normen SN 
640 238, SIA Norm 358 und SIA Norm 
500. Diese sehen vor, dass Handläufe 
durchgängig ohne Unterbruch über  
die gesamte Treppenlänge zu führen  
sind und mindestens 0.30 waagrecht 
über Anfang und Ende der Treppe  
hinausgezogen werden müssen.

Handläufe sollen umfassbar und  
farblich kontrastreich zur Wand sein.  
Das Material soll wenig wärmeleitend 
sein und selbst bei Feuchtigkeit Griff-
sicherheit bieten. In einer Vielzahl von 
Gebäuden sind bereits ab zwei Stufen- 
oftmals auch beidseitig- Handläufe ge-
setzlich vorgeschrieben. Die suva, die 
bfu und auch die Verbände haben dies-
bezüglich bereits vielfach aufgeklärt.

RECHTLICHE ASPEKTE. Auch wenn Nor-
men keine Gesetze sind, sind diese in 
fast allen Kantonen und Städten in kan-
tonalen oder kommunalen Bauerlassen 
mit aufgenommen und gelten auch für 
das private Haus. Nach einem allgemein 
im Recht geltenden Grundsatz ist  
man verpflichtet, die zur Vermeidung  
eines Schadens notwendigen und  
zumutbaren Vorsichtsmassnahmen zu 
treffen (Art.41 Obligationenrecht).

Ab fünf Stufen sind Handläufe gesetzlich vorgeschrieben –  
innen wie aussen

Wird durch einen fehlenden Handlauf 
oder eine fehlerhafte Herstellung eines 
Handlaufes ein Schaden verursacht,  
so haftet der Werkeigentümer gestützt 
auf (Art.58 Obligationenrecht) 

NICHT WEGEN DEM GESETZ, SONDERN UM 
DER MENSCHEN WILLEN. Nicht gesetz- 
liche Vorgaben, sondern der Mensch ist 
der Massstab. Und wer ältere Menschen 
beobachtet, die Mutter mit dem Kind, 
den Unfallverletzten, den Kleinwüchsi-
gen, den Brillenträger, den Mensch mit 
Behinderung oder Schlaganfall, ver-
steht auch, warum in Norm und Gesetz, 
Handläufe genau beschrieben sind.  
Gesetzliche Vorgaben hindern nicht, 
kreative Gestaltungsräume zu schaffen. 
Daher sind die Handläufe von Flexo  
kontrastreich und optisch gefällig und 
sie sehen erst noch richtig schön aus. 

Flexo berät mit seinen Mitarbeitern  
vor allem private Kunden in der  
gesamten Schweiz. Näheres finden  
Interessierte im Internet unter  
www.flexo-handlauf.ch oder Sie  
fordern Prospekte unter der Gratis 
Nummer 0800 04 08 04 an. 

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 
www.flexo-handlauf. ch 
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Schnittgrafik des neuen Gas-Brennwertgerätes.

Bediengerät mit farbigem Display. Das neue Gas-Brennwertgerät Thermo Condens WTC-GW 15/25-B.

MARKTPLATZ  PRODUKTE-NEWS

 Das neue Gas-Brennwertgerät 
Thermo Condens WTC-GW B 
vereinfacht die Kommunikation 
zwischen Mensch und Technik 
konsequent und bleibt gleichzeitig 
anschlusstechnisch 100 % kompa- 
tibel zum bisherigen Gerät. Montage 
und Wartung sind einfacher denn je. 

LINKS HYDRAULIK UND MECHANIK,  
RECHTS ELEKTRONIK. Die vertikale Tren-
nung der Funktionseinheiten und die 
wasserdichte Abschottung verhindern, 
dass bei Wartungsarbeiten an den  
Hydraulikkomponenten Wasser in die 
Elektrik gelangen kann.

GARANTIERT IM LOT, SELBST BEI  
EIN-MANN-MONTAGE. Das neue Gas-
Brennwertgerät kann problemlos von 
einer Person montiert und in Betrieb 
genommen werden. Der in die Verpa-
ckung integrierte Schutzsockel aus Sty-
ropor hat zwei praktische Grifföffnun-
gen, mit deren Hilfe das 41 kg leichte 
Gerät einfach in die Montageschiene 
gehoben werden kann. Dank der zweifa-
chen Nivelliereinrichtung lässt sich das 
Gerät nicht nur in kürzester Zeit exakt 
ins Lot bringen, sondern auch bis zu  
10 mm horizontal und vertikal verschie-
ben. Dies ist im Praxisalltag eine beson-
ders wertvolle Montagehilfe, da Bohrun-
gen selten millimetergenau ausgeführt 
werden können.

HÖCHSTE EFFIZIENZ DANK HOCHLEIS-
TUNGSWÄRMETAUSCHER. Der weiterent-
wickelte Hochleistungswärmetauscher 
ist aus Aluminium/Silizium-Sandguss. 
Er zeichnet sich durch hohe Wärme-
leitfähigkeit (6.7-mal besser als Edel-
stahl), Effizienz, Robustheit und Lang-
lebigkeit aus. Die Oberfläche des Wär-
metauschers mit ihrer durchdachten 
Noppenstruktur entzieht den Heizga-
sen auf 6600 cm2 ein Höchstmass an 
Energie. Das Resultat ist ein Norm-Nut-
zungsgrad von 110.1 % (Hi) bzw. 99.2 % 
(Hs) bei einer Systemtemperatur von 
40/30 °C.

VERBRENNUNGSREGELUNG SCOT MIT  
ERWEITERTEM MODULATIONSBEREICH.
Das selbstkalibrierende Weishaupt 
SCOT-System sichert auch bei unter-
schiedlicher Zusammensetzung des 
Brennstoffes Gas stets die optimale 
Verbrennungsqualität. Die Modula- 
tionsbandbreite reicht bei der neuen  
Gerätegeneration jetzt hinunter bis auf  
1.9 kW. Ein grosser Vorteil im immer 
wichtiger werdenden Teillastbetrieb. 
Denn viele moderne Gebäude be- 
nötigen über lange Zeiträume Leistun-
gen unter 4 kW.

SCHNELLE INBETRIEBNAHME DANK  
ASSISTENT. Nach Abfrage einiger Rand-
bedingungen schlägt der Inbetrieb-
nahme-Assistent die möglichen Hyd-
raulikvarianten vor. Mit Auswahl der 

gewünschten Hydraulik werden viele 
Regelparameter voreingestellt.
 
MODULARES ENERGIE-MANAGEMENT- 
SYSTEM. Das modulare Energie-Manage-
ment-System von Weishaupt ist univer-
sell einsetzbar und kennt kaum Grenzen 
bei der Erweiterung, selbst bei komple-
xen Anlagensystemen. Die Standard-Re-
gelung im Gas-Brennwertgerät umfasst 
einen Heizungs- und einen Warmwas-
ser-Heizkreis. Darüber hinaus sind bis 
zu 24 weitere Heizkreise zuschaltbar. 
Jeder zusätzliche Heizkreis wird über 
ein Erweiterungsmodul mit der zentra-
len Regeleinheit verbunden.

KOMFORTABLE BEDIENUNG PER APP  
ODER WEBBROWSER. Dank der serien-
mässigen LAN-Schnittstelle und dem 
Weishaupt Energie-Management-Portal 
kann das neue Gas-Brennwertgerät  
einfach und sicher über das Internet 
mit Computer, Smartphone oder  
Tablet kommunizieren. Dabei werden 
die aktuell höchsten Sicherheitsstan-
dards eingehalten. Natürlich kann die 
Bedienung auch über ein optionales 
Raumgerät erfolgen.

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

Das neue Gas-Brennwertgerät Weishaupt  
Thermo Condens WTC-GW 15/25-B
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 In der Deutschschweiz ist das 
Produkt «Mietkautionsversiche-
rung» noch wenig etabliert. Dies 
möchte die Firma AdunoKaution in 
den kommenden Jahren ändern, 
denn sowohl für Mieter wie auch für 
Vermieter bietet das System viele 
Vorteile und befreit beide aus den 
Zwängen eines klassischen 
Bankdepots. 

Beginnen wir mit den Basics. Wie funk-
tioniert denn eine Mietkaution über-
haupt? Die Antwort ist einfach: Eine 
Mietkautionsversicherung kann für al-
le Wohn- und Gewerbeobjekte in der 
Schweiz abgeschlossen werden und 
ist eine Sicherheit für Mietverhältnis-
se, welche dem Vermieter mittels einer 
Bürgschaftsurkunde übermittelt wird. 
Aus rechtlicher Sicht handelt es sich 
zwischen Versicherung und Mieter um 
einen Versicherungsvertrag, zwischen 
Versicherung und Vermieter aber um 
einen Bürgschaftsvertrag. Die Mietkau-
tionsversicherung ersetzt somit das 
traditionelle Mietzinsdepot und über-
nimmt die Vorleistungspflicht durch 
den Versicherer gegenüber dem Ver-
mieter im Schadensfall, beispielsweise 
bei Mietzinsausständen oder Schäden 
am Mietobjekt.

FÜR ALLE, DIE IHR GELD ZUR FREIEN  
VERFÜGUNG HABEN MÖCHTEN – UND  
NICHT BLOCKIERT AUF EINEM BANKDEPOT. 
Der grosse Unterschied zum 

herkömmlichen «Depot» ist, dass das 
Geld nicht auf einem Bankdepot blo-
ckiert ist, sondern dem Mieter zur Ver-
fügung steht. Er hat dadurch die finan-
zielle Flexibilität für andere Investitio-
nen, die anfallen, z.B. den Umzug oder 
Anschaffungen für die neue Wohnung. 
Eine Mietkautionsbürgschaft kann 
schnell und einfach beantragt werden 
und sie bietet die gleiche Sicherheit. 
Noch dazu entfällt die umständliche Er-
öffnung eines Bankdepots. Ein gewich-
tiger Vorteil von AdunoKaution ist, dass 
die Mietkaution nicht wie bei vielen Mit-
bewerbern auf das Kalenderjahr be-
schränkt ist, in welchem die Versiche-
rung abgeschlossen wird, sondern volle 
zwölf Monate gilt. Zudem wird bereits 
ab dem zweiten Prämienjahr eine an-
teilsmässige Rückerstattung angebo-
ten, sollte die Bürgschaft seitens des 
Mieters beendet werden. Fazit: Bei der 
AdunoKaution bezahlt man nur die ent-
sprechende Mietdauer, d.h. nur für  
etwas, was wirklich in Anspruch genom-
men wurde. Mietkautionsbürgschaf-
ten von AdunoKaution sind nicht nur für 
Privatkunden (easyKaution), sondern 
auch für kleine und mittlere Unterneh-
men interessant, die ihre gemieteten 
Geschäftsräume mit einer Bürgschaft 
(businessKaution) absichern möchten. 

SICHERHEIT GARANTIERT, DENN DIE ADU-
NOKAUTION GEHÖRT DEN GRÖSSTEN 
SCHWEIZER KANTONALBANKEN. Zwei-
fel an der Seriosität des Produkts 

Eine Mietkautionsversicherung – die flexible Lösung  
für Mieter und Vermieter

«Mietkautionsversicherung» sind im 
Übrigen gänzlich unangebracht und 
können mit dem soliden Hintergrund 
der Firma zerstreut werden. Die Adu-
noKaution ist nämlich Teil der Aduno 
Gruppe, welche den grössten Schweizer 
Kantonal- und Retailbanken (Raiffeisen 
Gruppe, alle Kantonalbanken, Migros 
Bank, Bank Coop, Regionalbanken so-
wie Privat- und Handelsbanken) gehört. 

 WEITERE INFORMATIONEN:
AdunoKaution AG
Hagenholzstrasse 56
8050 Zürich

Gratis Hotline: 0800 100 201
info@adunokaution.ch

 Wir lernen es vom Autofahren: 
Vorausschauen schont das Portemon-
naie und die Umwelt. Diesen Ehrgeiz 
weckt auch die Bauen & Modernisieren 
mit ihrem Slogan «Vorausschauend 
planen – Wert erhalten». Das Training 
bieten die rund 480 Aussteller  
mit neuen Produkten, Trends und 
aktuellem Fachwissen rund um das 
Haus. Sieben Hallen voller Kostproben 
für das praktikable Bauen inspirieren 
die Besucher diesen Herbst.
 
Beim Hausbau, Kauf und Verkauf von Im-
mobilien steht ein grosser Wert auf dem 
Spiel. Im Sonderbereich Eigenheim ge-
hen über zwanzig Anbieter auf persönli-
che Vorstellungen der Besucher ein. Auch 
lernen Bauherrschaften die Vorteile einer 
Gebäudemodernisierung durch ein Ge-
neralunternehmen kennen, damit sie das 
Beste für ihr Geld bekommen.

MISS SCHWEIZ DER KÜCHEN. 2017 ist  
wieder das Jahr der schönsten Küche im 
Land. Zum dritten Mal zeichnet der Bran-
chenverband Küche Schweiz her- 

48. Bauen & Modernisieren – 7. bis 10. September 2017 – Messe Zürich

«Vorausschauend planen – Wert erhalten» 

vorragende Leistungen im Schweizer  
Küchenbau aus. Er ist mit dem Wettbe-
werb «Swiss Kitchen Award» präsent.

GEWOHNHEITEN KENNEN, PRODUKTE  
VERGLEICHEN. Wie sich Lifestyle und Ge-
sundheit in der Wellnessoase zu Hause 
schick vereinbaren lässt, geben Experten-
talks preis. Auch wird das Geheimnis  
einer guten Innenarchitektur in Fachvor-
trägen gelüftet. Wer seine Gewohnheiten 
hinterfragt und einmal weiss, wie Stau-
raum in Küche und Bad zu gewinnen ist, 
hat Zeit, sich an der Messe über die  
Eigenschaften vielfältiger Materialien 
beraten zu lassen. Einen Reichtum ver-
blüffender Ideen und Produkte bieten  
die Sonderthemen Boden, Création Bad 
und Badewelten. 

MEHR WERT SCHAFFEN. Vorausschauen 
lohnt sich auch bei der Planung der neu-
en Heizung. Mehrwert schöpft heute, wer 
mit Solarstrom wirtschaftet und sich von 
der Energiewirtschaft unabhängig macht. 
So erfahren Hausbesitzer, wie Solar-
strom auf dem eigenen Dach produziert, 

gespeichert und der Ertrag verkauft wer-
den kann. Neuen Wind gibt es auch von 
Wärmepumpen für den Privathaushalt, 
die via den Baustein Smart Meter ge-
steuert sind. Von der Auskunft über den 
Fenster-, Fassaden- und Treppenbau hin 
zur neutralen Beratung durch Fachleu-
te von Holzenergie Schweiz, der Interes-
sengemeinschaft altbau und Minergie se-
hen die Besucher das Rundumspektrum 
zum Bauen.

Attraktive Vorträge zum Planen, Bauen 
und Wohnen reichern das Wissen  

an und helfen entscheiden. Ein Glanz-
punkt für Architekten und Planer ist das 
«Forum Architektur» unter dem Patronat 
des BFE. Referate über verdichtetes  
Bauen und die Umnutzung eröffnen  
spannende Austausch-möglichkeiten  
für die Baufachwelt.

 WEITERE INFORMATIONEN:
Bauen & Modernisieren  
und Eigenheim-Messe Schweiz
7.–10. September 2017, Messe Zürich
Täglich 10.00–18 Uhr
www.bauen-modernisieren.ch
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schaft informiert sein und bestelle ein Jahresabo (12 Ausgaben):

Adressangaben

Firma

Name / Vorname

Strasse / PF

PLZ / Ort

Telefon

E-Mail

BESTELLFORMULAR
	 für ein Jahresabonnement der «Immobilia»

	 Einzelabonnement	 CHF 66.65
	 Ich besuche einen SVIT SRES-Lehrgang	 CHF 48.15	 Lehrgang:

* 	 bei Firmen-Abo bitte Adresse für Mitarbeiter-Abo angeben. 

	 Die Adressen können allenfalls auch per E-Mail an info@edruck.ch mitgeteilt werden. 

	 E-Druck AG, Andreas Feurer, Lettenstrasse 21, 9009 St.Gallen

	 Preise inkl. 2.5% MWSt

NR. 06 | JUNI 2017  84. Jahrgang | Erscheint monatlich | CHF 7.– | www.svit.ch

IMMOBILIENPOLITIK. Keine Spur von Wohnungsnot ............................................................................................... 12

IMMOBILIENWIRTSCHAFT. Haftungsrisiken von Eigentümern ....................................................................... 22

BAU & HAUS. General- und Totalunternehmer garantieren Sicherheit ..................................................... 44

ÜBER FACILITY-  MANAGEMENT
André Nauer – Seite 04
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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

in
 R

oh
r 

sa
ub

er

schweizweit

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

 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

w
.c

er
tu

m
.c

h

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

Heizungswasser-Analysen
Heizkessel- und
Heizungssystemreinigungen 
 
Im Dreispitz 2 
CH-8152 Glattbrugg 
 
Tel. +41 43 810 99 22 
Fax +41 43 810 09 23 
www.heizungswasser.ch 
info@heizungswasser.ch

 GARTEN

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

www.flexo-handlauf.ch

Sichere Handläufe  
für Ihren Garten

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

 GEBÄUDEFOTOGRAFIE
 

www.gebäudefotografie.ch
phone: +41 77 409 91 92
gebäudefotografie@bluewin.ch

 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

 IMMOBILIENMANAGEMENT

 
 
 
 
 

 
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

 

Ihr Vertriebspartner für:

BDO AG
Fabrikstrasse 50
8031 Zürich
www.bdo.ch

info@bdo.ch
Tel. 0800 825 000
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 IMMOBILIENMARKT

aclado.ch: Ihre spezialisierte 
Plattform für die Vermarktung von 
Geschäftsimmobilien  
 
aclado AG 
Bahnhofstrasse 9
6341 Baar
Tel. 041 740 40 62
info@aclado.ch
www.aclado.ch

Mieten ohne Depot! 
AdunoKaution AG 
Hagenholzstrasse 56 
8050 Zürich

Gratis Hotline:  0800 100 201 
www.adunokaution.ch

Ins_AdunoKaution_44x52mm.indd   1 28.11.16   17:08

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

 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

Lösung für Vermarktung, 
Überbauungen, Ferienwohnungen
und Ihr eigenes Netzwerk

Lösung für Vermarktung, 
Überbauungen, Ferienwohnungen
und Ihr eigenes Netzwerk

Software, Website & Portal

info@immomigsa.ch
0840 079 089
www.immomigag.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, info@mor.ch
 

 

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

Software für die 
Immobilienbewirtschaftung
ImmoTop2®, ImmoTop®, Rimo R4® 

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

 KLIMAEXPERTEN
 

Krüger + Co. AG
Wir optimieren Ihr Klima.
9113 Degersheim ⁄ T 0848 370 370
info@krueger.ch ⁄ www.krueger.ch

entfeuchten
heizen
kühlen
sanieren

 OELTANKANZEIGE
 

MARAG FLOW & GASTECH AG
Rauracherweg 3
4132 Muttenz

www.oeltankanzeige.ch
info@marag.ch 

 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
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 SCHIMMELPILZBEKÄMPFUNG
 

SPRSchweiz
Verband Schimmelpilz- und Raumgiftsanierung

Krüger + Co. AG
Wir optimieren Ihr Klima.
9113 Degersheim ⁄ T 0848 370 370
info@krueger.ch ⁄ www.krueger.ch

entfeuchten
heizen
kühlen
sanieren

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

Bürli Spiel- und Sportgeräte AG
CH-6212 St. Erhard LU 

Telefon 041 925 14 00, www.buerliag.com

Magie des Spielens ...  

BUE_Ins-IMMOBILIA_44x44_170213.indd   113.02.17   10:40__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

 

Krüger + Co. AG
Wir optimieren Ihr Klima.
9113 Degersheim ⁄ T 0848 370 370
info@krueger.ch ⁄ www.krueger.ch

entfeuchten
heizen
kühlen
sanieren

 

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

 
 

 
 

 
– Wasserschaden-Sanierungen
– Bauaustrocknung
– Zerstörungsfreie Leckortung
 
8953 Dietikon +41 (0)43 322 40 00
5706 Boniswil      +41 (0)62 777 04 04
7000 Chur             +41 (0)81 353 11 66
6048 Horw            +41 (0)41 340 70 70
4132 Muttenz      +41 (0)61 461 16 00
4800 Zofingen    +41 (0)62 285 90 95
 
24H-Notservice 0848 76 25 24
 
Trockag AG
Silbernstrasse 10
8953 Dietikon
Tel  +41 (0)43 322 40 00
Fax +41 (0)43 322 40 09
info@trockag.ch
www.trockag.ch

 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 
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PRÄSIDIUM UND  
GESCHÄFTSLEITUNG  
SVIT SCHWEIZ
Präsident: Andreas Ingold,  
Livit AG, Altstetterstr. 124, 8048 Zürich,  
andreas.ingold@livit.ch
Vizepräsident, Vertretung Deutsch-
schweiz & Ressort Branchenentwick-
lung: Michel Molinari, Helvetia Versiche-
rungen, Steinengraben 41, 4002 Basel, 
michel.molinari@helvetia.ch
Vizepräsident, Vertretung lateinische 
Schweiz & Ressort Bildung:  
Jean-Jacques Morard, de Rham SA,  
Av. Mon-Repos 14, 1005 Lausanne,  
jean-jacques.morard@derham.ch 
Ressort Recht & Politik:
Andreas Dürr, Battegay Dürr Wagner AG, 
Heuberg 7, 4001 Basel,  
andreas.duerr@bdwlaw.ch
Ressort Finanzen: 
Peter Weber, Buchhaltungs AG,  
Gotthardstrasse 55, 8800 Thalwil,  
peter.weber@buchhaltungs-ag.ch
CEO SVIT Schweiz: 
Marcel Hug, SVIT Swiss Real Estate 
School AG, Giessereistrasse 18
8005 Zürich, marcel.hug@svit.ch
Stv. CEO SVIT Schweiz: Ivo Cathomen, 
Puls 5, Giessereistrasse 18, 8005 Zürich 
ivo.cathomen@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: Claudia Frehner  
Bahnhofstrasse 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,  
Murtenstrasse 18, Postfach,  
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 Rumine 13, 
1005 Lausanne, T 021 331 20 95  
info@svit-romandie.ch

SVIT SOLOTHURN
Sekretariat: Patrizia Schläfli, BDO AG, 
Biberiststrasse 16, 4501 Solothurn ,  
T 032 624 67 28, 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
Geschäftsstelle & Schulwesen: 
Daniel Elmiger, Kasernenplatz 1, 
6000 Luzern 7, T 041 508 20 18 / 19, 
svit-zentralschweiz@svit.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
EXPERTEN-KAMMER SEK
Präsident und Geschäftsstelle:   
G. Gärtner, Bellariastrasse 51,  
8038 Zürich,  T 043 333 08 86, Di - Do 8 
- 16h, sek-svit@svit.ch, www.bewer-
tungsexperte.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 2017 / 2018

   

www.svit.ch

Kammer unabhängiger  
Bauherrenberater KUB
05.09.17	 KUB Focus,  
	 Hotel Metropol, Zürich
07.11.17	 50. Lunchgespräch,  
	 «Au Premier», Zürich

Schweizerische Schätzungs-
experten-Kammer SEK  
23.08.17	 Halbtagesseminar, FH Olten 
30.08.17	 Assessment, Bern 
14.09.17	 Valuation Congress, KKThun
25.10.17	 Erfa Zürich

Schweizerische Maklerkammer SMK 
26.10.17	 Generalversammlung, Basel

SVIT FM Schweiz  
21.09.17	 Generalversammlung,  
	 Zürich
10.10.17	 Good Morning FM 2017,  
	 Zürich

Fachkammer STWE SVIT 
25.10.17	 6. Herbstanlass, Zürich 

Swiss Real Estate Campus 
15. – 17.10.17	 Pontresina

SVIT Forum
25. – 27.01.18 	 Interlaken

SVIT Plenum
15.06.18 	 Tessin

SVIT SCHWEIZ

Aargau
20.09.17	 Generalversamlung
09.11.17	 SVIT-Frühstück, Lenzburg

Basel
18.10.17	 Mitgliederanlass, Basler 
	 Zwischennutzungsmodell
08.12.17	 Niggi-Näggi

Bern
14.09.17	 Generalversamlung
19.10.17	 InfoMeet

Graubünden 
12.09.17	 Herbstversammlung

Ostschweiz 
22.08.17	 Mitgliederveranstaltung
29.11.17	 Kader-Weiterbildung

Romandie 
28.09.17	 Déjeuner des membres
	 à Genève
5.10.2017	 Déjeuner des membres
	 à Lausanne

Solothurn 
07.09.17	 SVIT Day
16.11.17	 Bänzenjass/Fondue- 
	 plausch, Oberbuchsiten

Zentralschweiz
31.08.17 	 Business-Lunch, 
	 Bürgenstock

Zürich
07.09.17	 Stehlunch
21.09.17	 Herbstevent
05.10.17	 Stehlunch

SVIT-MITGLIEDERORGANISATIONEN
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Jahreskongress der Immobilienbewertung

Kultur- und Kongresszentrum Thun  
Donnerstag 14. September 2017 

Valuation Congress 2017
Tagungsthema

Akquisitionen im aktuellen Marktumfeld
Zinsen in Immobilienbewertung Martin Neff, Chefökonom bei der Raiffeisen

Renditen in regionalen Teilmärkten Stefan Fahrländer, Geschäftsleiter bei FPRE

Portfolioaufbau in einem illiquiden Markt  

Silvia Hochrein MRICS, Senior Acquisition Manager bei Procimmo

Leerstand in Akquisitionen unterschätzt  

Driss Agramelal MRICS, Leiter Bewertung & Beratung Stv. bei IAZI

Mehrwertsteuer in Immobilienbewertung & Immobilientransaktionen  

Tobias Meier Kern, Director Tax & Legal Services bei PwC Schweiz

Transaktionsprozesse in anspruchsvollen Immobilienmärkten  

Beatrice Gollong MRICS, Head Investment & Consulting bei SPG Intercity, Zürich

Wertrelevante Aspekte der Mietverträge  

Hans Bättig, Partner bei Krneta Advokatur Notariat

Tagungsmoderation Marie Seiler

Begrüssung l Verabschiedung Gunnar Gärtner MRICS, Präsident SEK/SVIT

Information | Anmeldung: www.sek-svit.ch | sek-svit@svit.ch

VeranstalterIn Partnerschaft mit

17018_svit_kongress17_anzeige_A4_0619.indd   1 19.06.17   10:27



Realising Potential.

Michael Rohner Hans Peter Egloff
CEO Apleona HSG AG CEO Apleona GVA AG

Ob Facility Management und Real Estate Leistungen
einzeln oder in Kombination, wir sind flexibel und in der
Lage Ihre Anforderungen schweizweit und individuell
umzusetzen. Gehen Ihre Bedürfnisse über die Grenzen
hinaus, stehen Ihnen weltweit über 20‘000 versierte
Apleona Mitarbeitende und das GVA Partnernetzwerk
zur Verfügung.

Bilfinger HSG Facility Management AG und
Bilfinger Real Estate AG bieten Ihnen
ihre Dienstleistungen neu unter den Namen

Telefon +41 (0)44 567 40 00
info.ch-hsg@apleona.com
www.ch-hsg.apleona.com

 ⫼ Technisches Gebäudemanagement
 ⫼ Infrastrukturelles Gebäudemanagement
 ⫼ Kaufmännisches Gebäudemanagement
 ⫼ Baumanagement
 ⫼ Projektmanagement
 ⫼ Consulting

Telefon +41 (0)44 878 78 78
info.realestate.ch@apleona.com 
www.realestate.apleona.ch

 ⫼ Immobilien Bewirtschaftung
 ⫼ Erst- und Spezialvermietung
 ⫼ Retail- und Center Management
 ⫼ Baudienstleistungen
 ⫼ Beratung und Bewertung
 ⫼ Verkauf

Neuer Name,
bewährte Kompetenz
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