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Immobilien

/u vermieten: Biiro nach Mass

Nur Quadratmeter anzubieten, reicht nicht mehr. Das Uberangebot an Dienstleistungsflichen zwingt
Vermieter zu neuen Losungen, etwa zu einer Aufgliederung nach Branchen. Von David Strohm

Jahr fiir Jahr benétigen Firmen tiber
samtliche Branchen und Regionen der
Schweiz hinweg rund 400 000 m?> an
zusitzlicher Biirofliche. Kein Wunder,
wachsen iiberall neue Tirme in den
Himmel, in denen dereinst fleissige
Angestellte Wertschopfung generieren
sollen. Doch es wird mehr gebaut, als
der Markt eigentlich absorbieren kann.

In den letzten vier Jahren stand nach
Berechnungen der Credit Suisse eine
baubewilligte Neubaufliche fiir die Bii-
ronutzung von etwa 670 000 m*> zur
Verfiigung - deutlich mehr also, als der
Markt verlangt. Inzwischen summiert
sich das Uberangebot auf etwa 23 000
Arbeitsplitze oder, umgerechnet auf
die Fliche, auf den genannten jihrli-
chen Zusatzbedarf von 400 000 m2. Die
Liicke zwischen Angebotsausweitung
und Flichenbedarf der Firmen klafft
immer weiter auseinander.

Unterschiedliche Bediirfnisse

Diese Entwicklung zwingt die Anbie-
ter von Biiros, Losungen zu suchen,
wie sie die Flichen an die Bediirfnisse
der Nachfrager anpassen kénnen. Ein
Weg hierfiir ist eine Segmentierung,
die tiber die Branchenzugehorigkeit
hinausgeht. Denn je nach Firmen-
zweck,  Wertschopfung,  Kunden-
frequenz, Reprisentativ-Anspruch so-
wie Grosse, Stellung und Funktion des
Betriebes sind die Anforderungen ganz
unterschiedlich.

«Wihrend bei einigen Betrieben die
zentrale Lage, Prestige oder Kunden-
nihe einen hohen Stellenwert aufwei-
sen, gewichten andere die Diskretion

der Geschiftstitigkeit, Synergieeffekte
oder tiefere Fixkosten stirker», sagt
Daniel Stocker, Leiter Research &
Marktanalyse bei Colliers Internatio-
nal in Ziirich.

Gemeinsam mit der Beratungsfirma
Fahrldnder Partner hat Colliers ein
System fiir Raumplaner, Vermarkter,
Eigentiimer und -entwickler erarbeitet,
mit dem sich der Markt in feine Seg-
mente aufteilen ldsst. Bewéhrt hat sich
eine solche Aufteilung bereits seit lin-
gerem im Wohnungsmarkt. Entwickler
tiberlegen sich bereits in einer frithen
Planungsphase, fiir wen sie Objekte
entwerfen. Sie wissen, dass die gut ver-
dienende «urbane Avantgarde» andere
Bediirfnisse hat als die klassische Mit-
telstandsfamilie mit Kindern.

Das Konzept haben die beiden Fir-
men nun auf den Biiromarkt tibertra-
gen. Neun Nachfragersegmente haben
die Autoren definiert (siehe Grafik).
Fiir jedes der Segmente wurden detail-
lierte Profile angelegt.

Die kreativen Denker etwa arbeiten
zumeist in kleinen Betrieben aus den
Bereichen Kunst und Unterhaltung,
Architektur, Werbung oder aus freien
Berufen. Sie bevorzugen trendige
Stadtquartiere, bilden oft Blirogemein-
schaften und richten sich ihre Riume
gerne selbst ein. Weil die Wertschop-
fung eher tief ist, bevorzugen sie tiefe
Mieten und bleiben weniger lange an
einem Ort. Parkplitze sind weniger
wichtig, dafiir ein guter OV-Anschluss.

Weshalb sollten sich Anbieter von
Biiros um solche Details kiimmern?
«Fiir viele Immobilieneigentiimer wer-
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Die Art der Tatigkeit beeinflusst zunehmend auch die Wahl des Biiros.

den die nichsten Jahre teuer», glauben
die Experten von Colliers. Ende 2012
standen in den 20 griossten Agglomera-
tionen fast 2 Mio. m? leer, ein Drittel
davon im Grossraum Ziirich. Die Zahl

Fiir jeden Kunden das passende Angebot

Immobilienanbieter segmentieren ihre Biiroflachen nach Wertschépfung und Prestige

Quelle: Fahrlander Partner, Colliers International
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der Liegenschaften, fiir die geeignete
Zielgruppen gesucht werden, wichst
stetig. Die Anforderungen der potenzi-
ellen Nutzer und das Angebot driften
zum Teil stark auseinander. Parallel
dazu driicken das schwache Wirt-
schaftswachstum und der hohe Kon-
kurrenzdruck auf die Mietpreise.

Gerade bei dlteren Objekten werden
Investitionen in die Bausubstanz nétig,
die nicht mehr voll auf die Nutzer
tiberwilzt werden konnen. Das Risiko
von Ertragsausfillen bei Biiroliegen-
schaften sei bereits heute deutlich ho-
her als bei Wohnhiusern, und es steige
weiter, heisst es im «Biiromarktbericht
2013» von Colliers International. « Wer
am Markt oder an den Zielgruppen
vorbei plant und kommuniziert, wird
dies finanziell noch stirker spiiren»,
sagt Stocker.

Sinkendes Leerstandsrisiko

Direkte Folge des Wandels hin zu ei-
nem Mietermarkt: Die Mieter werden
anspruchsvoller und sind sich ihrer
guten Verhandlungsposition durchaus
bewusst: Die Anspriiche steigen. Das
Modell der beiden Unternechmen hilft
den Eigentiimern und Planern, ihr An-
gebot auf die ganz spezifischen Bediirf-
nisse von Nachfrage-Gruppen auszu-
richten, und trigt somit dazu bei, das
Leerstandsrisiko zu senken. «Exakte
Informationen {iber die Bediirfnisse
von Biiromietern helfen, potenzielle
Nutzer zu finden, sie anzusprechen
und von Beginn weg die passenden
Biirordumlichkeiten an einem geeigne-
ten Standort anzubieten», sagt Raphael
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Schénbichler, Okonom bei Fahrlinder
Partner. Immobilien sollten sich auch
am Umfeld orientieren, welches unter
anderem durch die Nachbarschaft, die
Erreichbarkeit fiir Kunden und Mitar-
beiter oder die Nihe zu Versorgungs-
einrichtungen definiert sei, so Schon-
bichler: «Die Nutzergruppen haben
neben unterschiedlichen Bediirfnissen
an die Architektur, Funktionalitit oder
Flexibilitit der Biiroliegenschaft auch
verschiedene Anspriiche an die Mikro-
lage ihres Biirostandortes.»
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