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Segmentierte
Nachfrage — raumlich
und qualitativ

Der Pessimismus im Buroflachenmarkt ist schon fast chro-
nisch. Wie bereits in den bisherigen 24 halbjahrlichen Umfra-
gen von FPRE zum Immobilienmarkt, gehen auch im Mai 2024
die meisten der 872 befragten Expertinnen und Experten von
sinkenden oder bestenfalls stabilen Biiromieten in den kom-
menden 12 Monaten aus. Seit der erstmaligen Berechnung
des Preiserwartungsindex HEV-FPRE fiir Bliiromieten im Jahr
2012 befindet sich dieser immer im negativen Bereich (siehe
Abbildung 1.1).

In dieses triste Bild passen Gegenden wie Opfikon/Glatt-
brugg, wo von Biiroleerstanden um die 30 Prozent berichtet
wird. Auch im Flughafen Genf oder in Lausanne West/Cris-
sier durften sich die Buroflachenleerstande gegenwartig im
zweistelligen Prozentbereich befinden. Die Ubernahme der
Credit Suisse durch die UBS und der damit verbundene Ab-
bau von Arbeitsplatzen wird zusatzlichen Druck auf den Biiro-
markt ausiiben, da grosse Flachen, wie die 36’000 Quadrat-
meter in den Quadro Towers in Ziirich-Oerlikon, frei werden.
Dies ist nur der Anfang: Weitere Filialschliessungen sowie die
Reduktion von Back-Office- und IT-Dienstleistungen werden
den Markt weiter belasten. Dazu kommt, dass Uber die Zeit
auch Vertrage mit Zulieferern und Beratern auslaufen oder
gekiindigt werden.

Zudem beeinflussen verschiedene Trends den Biroflachen-
bedarf. In der FPRE-Immobilienumfrage vom Friihjahr 2024
gaben 46 Prozent der Befragten an, dass der Bedarf an Biiro-
flaiche pro Mitarbeiter sinken wird. 33 Prozent erwarten eine
Zunahme des Home-Office und 43 Prozent sehen eine starke-
re Nutzung von Desk-Sharing-Arbeitsplatzen voraus.

Es ist jedoch wichtig, den Biliromarkt differenziert zu ana-
lysieren. Blirokonzepte, wie «new worky, streben danach,
Arbeitsplatze moderner und mitarbeiterorientierter zu gestal-

ten. Gemeinsam genutzte Flachen wie Besprechungsraume,
Lounges oder kreative Flachen werden propagiert. Hinzu
kommen vermehrt Fokusrdaume und Ruhezonen fiir konzent-
riertes Arbeiten. In der Summe kénnte dies den Biiroflachen-
bedarf sogar erhohen — oder zumindest deren Reduktion
dampfen.’

Ausserdem hat sich die anfangliche Euphorie fiir das Home-
Office vielerorts als kurzlebig erwiesen. Unternehmen wie der
Pharmakonzern Novartis, die wahrend Covid vollmundig auch
fiir die Zukunft voll auf Home-Office setzten, kehren wieder
vermehrt zur Bliroprasenz zuriick. Dies spiegelt sich auch in
den Ergebnissen der FPRE-Umfrage wider: Zwar geht, wie er-
wahnt, ein Drittel der Befragten von einem steigenden Home-
Office-Pensum aus, gleichzeitig erwarten aber auch 23 Pro-
zent langfristig einen Riickgang.?

Biros bleiben weiterhin wichtige Arbeits- und Identifikations-
mittel, da der soziale und informelle berufliche Austausch, die
gelebte Firmenkultur sowie die Identifikation mit dem Arbeit-
geber zentrale Elemente des Arbeitens sind. Der informelle
Austausch, sei es an der Kaffeemaschine oder im Flur, fordert
nicht nur die Effizienz, sondern auch den Zusammenhalt der
Teams und die Mitarbeiterzufriedenheit. Eine Win-Win-Situa-
tion entsteht, da Arbeitgeber von produktiverem und zufriede-
nerem Personal profitieren kdnnen, was wiederum kostspieli-
ge Mitarbeiterwechsel minimiert.



Kapitel 1 Segmentierte Nachfrage — raumlich und qualitativ

Abb. 1.1
Preiserwartung Biiromieten (kommende 12 Monate)
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Quelle: Immobilienumfrage HEV Schweiz und Fahrlander Partner, Preiserwartungsindex HEV-FPRE.
Abb.1.2
Zukiinftige Nutzung von Biiroflachen: Einschatzungen zu den langfristigen Entwicklungen
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Anmerkung: Umfrage vom Mai 2024.
Quelle: Fahrlander Partner.




1.1 Weshalb es die Nachfragersegmente im Buromarkt braucht

Obwohl die Gesamteinschatzungen eher negativ sind, er-
freuen sich Biroflachen in der Schweiz grundsatzlich einer
robusten Nachfrage. Die dynamische Wirtschaft sowie die
anhaltende Starkung des 3. Sektors ziehen kontinuierlich Ar-
beitskrafte an, was den Bedarf an Bliroflachen antreibt. Laut
dem Prospektivmodell von FPRE wird der Bedarf an Biirofla-
chen in der Schweiz von 2021 bis 2040 um 24 Prozent steigen,
was etwa 14,6 Millionen Quadratmetern zusatzlicher Brutto-
geschossflache entspricht.?

Die Standortpraferenzen variieren und einige Blirogebaude
sind voll ausgelastet, wahrend andere leer stehen. Insbeson-
dere die Innenstadte (Central Business Districts, CBDs) sind
aufgrund ihrer zentralen Lage und hochwertigen Biroflachen
besonders begehrt. Die erweiterten CBD-Gebiete bieten oft
kostengiinstigere Biiroflachen und profitieren von der Néhe
zum CBD. Zudem sind Dienstleistungscluster am Stadtrand
aufgrund der guten Erreichbarkeit sowie der moderaten Mie-
ten gefragt.

Eine gute Lage allein reicht jedoch nicht aus, um eine Vollver-
mietung zu garantieren. Biiroflachenanbieter miissen sich be-
wusst sein, welche Bediirfnisse die Nachfrager haben. Es wer-
den konkrete Anforderungen an Standort und Flachen gestellt,
die Uber die Makrolage und Quadratmeterzahl hinausgehen.
Eine Segmentierung der Bironachfrage, die nicht nur Bran-
chenzugehdrigkeit, sondern auch andere Kriterien berick-
sichtigt, ist daher entscheidend. FPRE hat in Zusammenarbeit
mit CSL Immobilien ein System entwickelt, das die Bedlirfnis-
se und Moglichkeiten der Nachfrager differenziert. Eine Auf-

teilung der Nachfrager in verschiedene Segmente hat sich im
Wohnungsmarkt seit langem bewahrt, wird aber im Biiromarkt
weiterhin haufig vernachlassigt.* Auch Biroflachennachfra-
ger haben Bediirfnisse, die es zu erfiillen gilt.

1.2 Evolution der Geschaftsflachenlandschaft in den Grosszentren

Stadte wachsen, die Einwohnerzahl und die Zahl der poten-
ziell verfiigbaren Arbeitskrafte nehmen zu. Seit einigen Jah-
ren befindet sich die Schweiz in einer Phase der Transfor-
mation - insbesondere die grosszentralen Ballungsgebiete,
wo Biiroflachen in grossem Umfang vorhanden sind (siehe
Abbildung 1.2.1).

Der CBD, mit wenig Platz, aber hohem Prestige und entspre-
chend hohen Mieten, erlebt eine Bereinigung von weniger
wertschdpfungsstarken Betrieben mit geringer Kundeninten-
sitat wie Back Offices und Offentlichkeitsnahen Betrieben.®
Diese werden - insbesondere auch im Zuge von Effizienz-
und Konsolidierungsstrategien — in Dienstleistungs-Cluster
mit hervorragender Verkehrsanbindung (6V und MIV) ver-
lagert. In den CBD riicken schliesslich andere, wertschop-
fungsstarke Betriebe mit hdoherer Kundenintensitat, wie
Diskrete Berater und Exklusive Frontoffices, aus dem erwei-
terten CBD nach.

Der erweiterte CBD gehért beziiglich Blironutzung zu den
Verlierern dieser Entwicklung, denn die freiwerdenden Fla-
chen stehen zur Disposition oder werden von wertschop-
fungsschwacheren Betrieben (ibernommen, die aus den an-
deren Quartieren nachfolgen. In den Quartieren ausserhalb
des erweiterten CBD werden in der langeren Frist viele Biiro-
bauten nicht mehr benétigt. Durch Transformation oder Ab-
bruch/Neubau werden diese einer neuen Nutzung zugefiihrt
—typischerweise resultiert Wohnen.

Zudem vergrossert sich die stadtische Landschaft, auch hier
gibt es raumliche Veranderungen: Am Stadtrand entstehen an

gut verkehrserschlossenen Lagen Dienstleistungscluster, wo
wertschopfungsschwachere Betriebe bei vergleichsweise tie-
fen Mieten attraktive Lokalitaten finden kénnen. Dabei sind die
Qualitaten der Mikrolage — und naturlich auch des Objekts —
matchentscheidend, denn die Arbeitszufriedenheit hat auch
mit handfesten Aspekten wie Verpflegungs- und Freizeitmdg-
lichkeiten in den Pausen oder nach der Arbeit und so weiter
zu tun.



Abb.1.2.1

Evolution der Geschéftsflaichenlandschaft (schematisch) — Grosszentren Gestern und Morgen
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Allerdings ist der Trend zu zusétzlichen Flachen nicht bei allen Biirobranchen gleich
ausgepragt und in einigen Branchen bzw. Betriebsarten wohl eher kontraproduktiv.
Wahrend etwa ein Backoffice kaum auf gemeinsam genutzte Flachen setzt, ist dies bei
einem Beratungsbiiro viel eher der Fall.

Die Ergebnisse der aktuellen Immobilienumfrage FPRE (Friihling 2024) kénnen hier
nachgelesen werden: https://fpre.ch/wp-content/uploads/2024_2Q_Preiserwartungs-
indizes_HEV_FPRE_MM.pdf

Die kommunalen Prognosen des Geschéftsflaichenbedarfs aus dem Prospektivmodell
sind in den Gemeindecheck Geschéft von FPRE integriert.

Mit den neun Nachfragersegmenten im Wohnungsmarkt hat sich die FPREview-Aus-
gabe Q2 2024 auseinandergesetzt. Diese kann online abgerufen werden unter: www.
fpre.ch/fpreview/.

Auf die Nachfragersegmente im Bliromarkt wird im Kapitel 2 detaillierter eingegangen.


https://fpre.ch/wp-content/uploads/2024_2Q_Preiserwartungsindizes_HEV_FPRE_MM.pdf
https://fpre.ch/wp-content/uploads/2024_2Q_Preiserwartungsindizes_HEV_FPRE_MM.pdf
http://www.fpre.ch/fpreview/
http://www.fpre.ch/fpreview/

Konzept der
Nachfragersegmente
im Buromarkt

Die Bediirfnisse, Praferenzen und Moglichkeiten hinsichtlich
der Nutzung von Biirordumlichkeiten variieren stark zwischen
verschiedenen Betrieben. Diese Unterschiede sind nicht zu-
fallig, sondern héangen systematisch mit den grundlegenden
Merkmalen der Unternehmen und insbesondere der Betriebe
sowie deren Funktionen und Tatigkeiten zusammen. Dazu
kommt, dass sich auch die Mitarbeitenden beziiglich ihrer
Einstellungen und Lebensstile tiber die Branchen hinweg
systematisch unterscheiden konnen. Was gerade bei KMU
die Standortwahl ebenfalls beeinflussen kann.

Dabei erfolgt die Analyse auf Ebene der Betriebe (=Arbeits-
statten) und nicht auf Unternehmensebene. Dies beriicksich-
tigt die Tatsache, dass Unternehmen mit mehreren Standor-
ten unterschiedliche Praferenzen, aber auch Budgets fiir ihre
einzelnen Betriebe haben. Hauptsitze haben typischerweise
einen anderen Flachenbedarf pro Arbeitsplatz und andere
Anforderungen an die Reprasentativitat als Back Offices. Die-
se wiederum unterscheiden sich von Niederlassungen oder
Filialen.

2.1 Die drei Dimensionen der Nachfrage nach Buroflachen

Die Grundlage fiir die Entwicklung der Nachfragersegmente
bildet eine Klassifikation der Schweizer Betriebe in drei Di-
mensionen: Wertschépfung, Kundenintensitat und Betriebs-
grosse. Dabei werden nicht nur objektive Kriterien wie Bran-

211
Zahlungsbereitschaft?

Fur die Dimension Wertschépfung wird auf Daten des Bun-
desamts fiir Statistik (BFS) zur Produktivitét in verschiedenen
Wirtschaftsbranchen zuriickgegriffen. Diese bieten Einblicke

chenzugehdrigkeit und Unternehmensgrosse berlicksichtigt,
sondern auch subjektivere Faktoren. Im Folgenden werden
die drei Dimensionen genauer erlautert.

Dimension Wertschopfung: Wie hoch ist die

in die Effizienz der Arbeitsleistung und stehen in direktem
Zusammenhang mit dem Einkommen der Unternehmen. Da-
durch kann eingeschatzt werden, wie viel Branchen und Be-



triebe bereit sind, fiir Biiroflachen zu zahlen.
Die Wertschopfung wird anhand von NOGA-Stufen (Allge-
meine Systematisierung der Wirtschaftszweige) klassifiziert,

wobei die Zuordnung durch eigene und externe Branchen-
bewertungen verfeinert wird. So kann jeder Betrieb einer der
zehn Wertschopfungsklassen zugeordnet werden.®

Abb.2.1.1.1
Die drei Dimensionen der Nachfrage nach Biroflachen

hoch

Wertschopfung

gering

tief hoch

Kundenintensitat

Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.

Tab.2.1.1.2

Charakterisierung und Auspragung der Dimension Wertschépfung

Dimension Auspriagungen

Charakterisierung

Wertschopfung (10 Klassen) wertschépfungsschwach

stark unterdurchschnittliche

Arbeitsproduktivitat (33'000-56'000 CHF)

durchschnittliche Arbeitsproduktivitat

(130°000 CHF)

stark Uberdurchschnittliche

wertschdpfungsstark

Arbeitsproduktivitat (360°000+ CHF)

Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.

2.1.2

Dimension Kundenintensitat: Wie haufig gibt es

Kundenkontakt in welcher Qualitat?

Die Kundenintensitat ist neben wirtschaftlichen Restriktionen
ein entscheidender Faktor bei der Standortwahl fiir Biirofla-
chen.” Die Kombination aus Kundenkontakthaufigkeit und
Prestige bildet die Grundlage fiir die Bliropraferenzen und er-
moglicht eine differenzierte Betrachtung mit insgesamt zehn
Kundenintensitatsklassen.

Es ist zu beachten, dass Betriebe innerhalb desselben Unter-
nehmens unterschiedlichen Klassen angehdéren kénnen. Zum
Beispiel legt eine Kundenberatungsabteilung ebenso wie der
Hauptsitz einer Bank Wert auf eine reprasentative Biiroadres-
se. Im Gegensatz dazu hat das Backoffice andere Anforderun-
gen und eine andere Zahlungsbereitschaft. Es konnte daher
an einem weniger prominenten Standort mit modernen, fle-
xiblen Biiroorganisationsformen ebenso adaquat aufgestellt

sein wie in der Innenstadt. Gleichzeitig sollte das Backoffice
zwar auch mit den o6ffentlichen Verkehrsmitteln fiir die Mit-
arbeiter gut erreichbar sein, muss aber nicht an einem Top-
standort in der Innenstadt liegen.



Tab.2.1.2.1

Charakterisierung und Auspragung der Dimension Kundenintensitat

Dimension Auspragungen

Charakterisierung

Kundenintensitat (10 Klassen) «Backoffice»

Dienstleistungstatigkeit ohne physischen

Kundenkontakt, Standort ohne Prestige in

Agglomeration oder Peripherie

Kundennaher Standort mit mehr oder

weniger Reprasentativitét der Adresse

Kundenintensive Beratungstatigkeit, Top-

«Frontoffice»

Standort in Grossstadt mit hohem Prestige

Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.
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hat der Betrieb?

Die bendtigte Blroflache hangt eng mit der Betriebsgrésse
und der Anzahl der Beschéftigten zusammen. Im Lebenszy-
klus-Ansatz in der Biirostandortforschung, wie von Cowan
(1969) beschrieben, werden verschiedene Phasen betrach-
tet, die ein Blirostandort durchlauft — von der Entstehung und
dem Wachstum uber die Reife bis hin zum Niedergang und
potenzieller Wiederbelebung oder Umnutzung. Jede Phase
zeichnet sich durch unterschiedliche Merkmale und Anfor-
derungen aus, die Nachfrage, Nutzung und Wertentwicklung
des Biirostandorts beeinflussen. In der Griindungsphase bei-
spielsweise sind die Firmen oft stark von den Praferenzen der

Dimension Betriebsgrosse: Wie viele Vollzeitstellen

Griinder geleitet. Haufig fallt dann die Wahl auf den erweiter-
ten CBD, da dort giinstige und kleine Biiroflachen verfiigbar
sind. Zudem beeinflussen der Wohnort und die Praferenzen
des Griinders die Standortwahl stark.

Tab.2.1.3.1
Klassierung der Betriebsgrosse liber die Vollzeitstellen

Dimension Auspragungen

Charakterisierung

Betriebsgrosse (4 Klassen) Mikrobetriebe

1-9 Vollzeitstellen

Kleine Betriebe

10-49 Vollzeitstellen

Mittlere Betriebe

50-249 Volizeitstellen

Grossbetriebe

>=250 Vollzeitstellen

Quelle: BFS

2.2 Ubersicht schaffen durch Bildung von neun

Nachfragersegmenten

Jeder Betrieb kann anhand der drei Dimensionen in eine von
400 mogliche Klassen eingeordnet werden. Dies erscheint an-
gesichts der rund 300'000 Betriebe in der Schweiz als sehr
wenig, ist aber in der Menge fiir analytische Zwecke kaum
handhabbar. Auch wenn die Betriebsgrosse weggelassen
wird, sind es immer noch 100 Klassen. Mittels vertiefter Ana-

lysen gelingt es aber, die Betriebe in den Dimensionen Wert-
schopfung und Kundenintensitat in neun Nachfragersegmente
zusammenzufassen, was nur einen geringen Informationsver-
lust nach sich zieht. Dank umfassender Daten zu Betrieben in
der Schweiz kdnnen diese geografisch verortet und aggregiert
werden, sei es auf Hektar-, Quartier- oder Gemeindeebene.



Die neun Nachfragersegmente reprasentieren unterschied-
liche Gruppen im Biroflachenmarkt mit individuellen Bediirf-
nissen, Praferenzen und Moglichkeiten. Jedes Segment wird
in einem eigenen Factsheet detailliert beschrieben, wobei
spezifische Merkmale erlautert und fiktive Beispiele ange-
fihrt werden, um einen schnellen Zugang zu erméglichen
(Link zu den Factsheets).

Die Nachfragersegmente im Biiromarkt werden jahrlich ak-
tualisiert, sobald neue Daten verfiigbar sind. Im Juni 2024
basieren die datengestiitzten Analysen auf dem Datenstand
von 2021. Diese regelméssigen Updates gewahrleisten, dass
insbesondere in Gemeinden mit hoher Entwicklungsaktivitat
Veranderungen in der Betriebsstruktur angemessen berlick-
sichtigt werden.

Abb.2.2.1
Neun Nachfragersegmente im Biromarkt
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Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.

6 Die NOGA (Abk.von Nomenclature Générale des Activités économiques, Deutsch: All-
gemeine Systematik der Wirtschaftszweige) ist eine in der Schweiz verwendete fiinf-
stufige Nomenklatur, die samtliche wirtschaftliche Tatigkeiten zusammenfasst. Aus
statistischer Sicht ermdglicht die NOGA, Unternehmen anhand ihrer Haupttatigkeit zu
klassifizieren und sie zu koharenten Gruppen zusammenzufassen. Sie dient in diesem
Zusammenhang als Grundlage fiir zahlreiche Wirtschaftsstatistiken.

7  Zahlreiche Arbeiten u.a. aus der Standort- oder Biirostandorttheorie befassen sich mit
den Standortfaktoren bei der Wahl der Biiroraumlichkeiten (vgl. z.B. Bienert, 1992 oder
Schulte, 2008).


https://fpre.ch/marktdaten/nachfragersegmente/nachfragersegmente-im-bueromarkt/

Anwendungs-
beispiele

3.1 Verteilung der Nachfragersegmente in der Schweiz

In der Schweiz sind Offentlichkeitsnahe Betriebe mit einem
Anteil von 25 Prozent gegenwartig das dominierende Nach-
fragersegment, gemessen an der Anzahl Vollzeitstellen
(VZA). Ihnen folgen die Lokalen Dienstleister und die Diskre-
ten Berater mit jeweils rund 18 Prozent. Im Gegensatz dazu
sind die Nachfragersegmente Exklusive Frontoffices (1 Pro-
zent aller VZA) und Dienstleistungszentralen (4 Prozent aller
VZA) am seltensten anzutreffen (siehe Abbildung 3.1.1).
Betrachtet man hingegen die Anzahl der Betriebe, so domi-
nieren schweizweit die Lokalen Dienstleister (36 Prozent),
gefolgt von den Diskreten Beratern (20 Prozent) und den Of-
fentlichkeitsnahen Betrieben (17 Prozent). Am unteren Ende
der Skala finden sich die Hauptsitze (0,2 Prozent) und die
Back Offices (0,3 Prozent).

Eine Analyse der Entwicklung des Schweizer Biiromarktes
von 2015 bis 2021 zeigt geringe Verschiebungen in der Ver-
teilung der Nachfragersegmente (siehe Tabelle 3.1.2). Wah-
rend dieser Periode kam es in der Schweiz zu einem Anstieg
der Anteile von Diskreten Beratern um 1,3 Prozentpunkte
sowie von Lokalen Dienstleistern um 1,0 Prozentpunkte —
gemessen an der Anzahl Vollzeitstellen. Hingegen verzeich-
neten Back Offices eine Verringerung ihrer Anteile um 1,4
Prozentpunkte. Dieser Riickgang kénnte darauf zuriickzu-
flihren sein, dass bestimmte Back-Office-Funktionen durch
technologische Fortschritte automatisiert oder aus Kosten-
griinden ins Ausland verlagert wurden.



Abb.3.1.1
Verteilung der Nachfragersegmente im Bliromarkt in der Schweiz (2021)

Anzahl Betriebe Anzahl Vollzeitstellen
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Anmerkung: Verteilung der Nachfragersegmente im Biromarkt in der Schweiz nach der Anzahl Betriebe (links) und der Anzahl Vollzeitstellen (rechts).
Quelle: FPRE & CSL Immobilien, Berechnungen FPRE.

Tab.3.1.2
Entwicklung der Nachfragersegmente im Biiromarkt in der Schweiz (2015-2021)

2015 2021 A(in %p.)
1 Dienstleistungszentralen 4.7% 4.4% -0.3
2 Lokale Dienstleister 16.9% 17.9% 1.0
3 Kreative Denker 10.1% 9.9% -0.2
4 Back Offices 12.5% 11.1% -1.4
5 Offentlichkeitsnahe Betriebe 25.2% 24.6% -0.6
6 Diskrete Berater 16.2% 17.6% 1.3
7 Spezialisierte Performer 8.9% 8.2% -0.7
8 Hauptsitze 4.6% 5.3% 0.7
9 Exklusive Frontoffices 0.9% 1.0% 0.1

Anmerkung: Verteilung nach Anzahl Vollzeitstellen.
Quelle: FPRE & CSL Immobilien, Berechnungen FPRE.

3.2 Aufschllsselung der Betriebsgrosse

Eine zusatzliche Dimension der Analyse ist die Betrachtung  oder zumindest mittlere Betriebe (50 bis 250 VZA). Diese Auf-
der einzelnen Nachfragersegmente in der Schweiz nach Be-  schlisselung der Nachfragersegmente nach Betriebsgrossen
triebsgrosse. Es zeigen sich gewisse Muster: Bei Lokalen istauch fiir alle Gemeinden der Schweiz moglich.
Dienstleistern, Exklusiven Frontoffices, Kreativen Denkern

und Diskreten Beratern handelt es sich haufig um Mikrobetrie-

be mit weniger als 10 Vollzeitstellen. Back Offices und Haupt-

sitze hingegen sind in den meisten Fallen grosse (>250 VZA)



Abb.3.2.1

Vollzeitaquivalente nach Betriebsgrosse und Nachfragersegmenten in der Schweiz (2021)
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Anmerkung: 1 Dienstleistungszentralen, 2 Lokale Dienstleister, 3 Kreative Denker, 4 Back Offices, 5 Offentlichkeitsnahe Betriebe,

6 Diskrete Berater, 7 Spezialisierte Performer, 8 Hauptsitze, 9 Exklusive Frontoffices.
Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.

3.3 Beispiel Stadt Luzern: Dominiert von
Offentlichkeitsnahen Betrieben

Die Klassifikation aller fiir den Schweizer Bliromarkt relevan-
ten Betriebe nach den Dimensionen Wertschépfung und Kun-
denintensitat auf Hektarebene lasst klein- und grossraumige
Analysen zu. In erster Linie sind fiir Anbieter von Biiroflachen
aber nicht schweizweite Auswertungen relevant, sondern Auf-
schliisselungen einzelner Standorte. Diese konnen auf Stufe
Gemeinde oder auch adressscharf fiir konkrete Liegenschaf-
ten erfolgen. Auf diese Weise kdnnen die Bediirfnisse der vor
Ort anséassigen Betriebe erkannt und entsprechend Biiroflache
angeboten werden, die tatsachlich nachgefragt wird.

Nachfolgend wird beispielhaft die Stadt Luzern untersucht. Im
Jahr 2021 verzeichnete Luzern gemass Betriebszahlung des
BFS 8’407 Betriebe mit 81’803 Beschaftigten bzw. 58’781 Voll-
zeitaquivalenten (VZA). Modellierungen von FPRE zufolge sind
in Luzern rund 21’100 VZA in klassischen Bliromarktbranchen

tatig. Buros werden am haufigsten nachgefragt von Versiche-
rungen (rund 3’400 VZA), der &ffentlichen Verwaltung (rund
3’300 VZA), temporaren Personalvermittiungen (rund 2’100
VZA) sowie Architektur- und Ingenieurbiiros (rund 2°000 VZA).
Mit Blick auf die neun Nachfragersegmente dominieren in der
Stadt Luzern Offentlichkeitsnahe Betriebe den Biiromarkt und
machen rund 37 Prozent der VZA aus, deutlich mehr als im
schweizweiten Durchschnitt (25 Prozent). An zweiter Stelle
stehen die Diskreten Berater (19 Prozent der VZA), gefolgt
von den Lokalen Dienstleistern (18 Prozent der VZA), deren
Prasenz in etwa dem landesweiten Durchschnitt entspricht.
Unterdurchschnittlich haufig siedeln sich in Luzern Back Of-
fices (4 Prozent der VZA) und Spezialisierte Performer (5 Pro-
zent der VZA) an.

Abb.3.3.1

Verteilung der Nachfragersegmente im Bliromarkt in der Stadt Luzern (2021)
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Anmerkung: 1 Dienstleistungszentralen, 2 Lokale Dienstleister, 3 Kreative Denker, 4 Back Offices, 5 Offentlichkeitsnahe Betriebe,

6 Diskrete Berater, 7 Spezialisierte Performer, 8 Hauptsitze, 9 Exklusive Frontoffices.
Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.




3.3.1

Dank der Verfligbarkeit der neun Nachfragersegmente auf
Hektarstufe ist eine Analyse der dominanten Nachfragerseg-
mente im 100x100-Meter-Raster moglich. In Luzern lassen
sich bei einer solchen Analyse interessante Muster erken-
nen: Obwohl die Offentlichkeitsnahen Betriebe iiber die gan-
ze Stadt verteilt sind, dominieren in einigen Quartieren ande-
re Nachfragersegmente. An zentralen und prestigetrachtigen
Lagen, wie am See oder beim Hauptbahnhof, finden sich ei-
nige Diskrete Berater. Auch Kreative Denker, wie beispiels-
weise Architekten oder Grafikdesigner, wahlen haufig den

Dominante Nachfragersegmente im Hektarraster

Standort Luzern. Sie suchen ebenfalls Kundennahe und eine
gute Erreichbarkeit, sind jedoch preissensitiv und wahlen da-
her bevorzugt Standorte, die zwar gut erreichbar sind, deren
Mieten aber nicht dem Topsegment angehdren. Sie mieten
etwa Flachen ausserhalb des Zentrums oder an giinstigen
Randgebieten der Innenstadt. In Luzern siedeln sie sich nicht
direkt am Hauptbahnhof und meist auch nicht gleich am See
an, aber dennoch relativ zentral in der Nahe der Altstadt oder
an Orten mit guter OV-Erreichbarkeit.

Abb.3.3.1.1

Dominante Nachfragersegment im Biiromarkt in Luzern (2021)

Hauptbahnhof

Luzern

/
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Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien, IMBAS FPRE Umgebungsanalyse.
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3.3.2

Wer Biiroflachen fiir Offentlichkeitsnahe Betriebe zur Verfii-
gung stellen will, sollte sich etwas mit diesem Segment ausei-
nandersetzen, um bedarfsgerechte Flachen anbieten zu koén-
nen. Doch was ist fiir solche Betriebe wichtig, wie gross ist ihr
Flachenbedarf, was kennzeichnet sie und was suchen sie?

Offentlichkeitsnahe Betriebe stammen in der Regel aus Be-
reichen wie Immobilienwesen, 6ffentliche Verwaltung, Ver-
bande, Verlagswesen, Rundfunkveranstalter, Bildungswesen
oder Ingenieurwesen. Sie weisen mehrheitlich eine mittlere
Betriebsgrosse auf und sind oft an diskreten, etablierten
Standorten zu finden. Die Erreichbarkeit mit 6ffentlichen
Verkehrsmitteln und motorisiertem Individualverkehr ist von
mittlerer Bedeutung. Die Flacheneffizienz und technische
Ausstattung sind durchschnittlich. Biiros werden oft in Einzel-
oder Gruppenbiiros organisiert, und eigene Eingangsbereiche
werden bevorzugt. Langfristige Mietvertrage sind verbreitet,
und Standortentscheidungen werden oft nach aufwandigen
Verfahren getroffen, die Teil politischer Prozesse sein kénnen.
Ergénzend kénnen auch Aussagen dariiber gemacht werden,
welche Nachfragersegmente des Wohnungsmarktes bei Of-

Das ist Offentlichkeitsnahen Betrieben wichtig

fentlichkeitsnahen Betrieben arbeiten (siehe Abbildung
3.3.2.2). Viele Personen, die der Etablierten Alternative (Mit-
telschicht, eher individualisiert) zugeordnet sind, arbeiten fiir
Offentlichkeitsnahe Betriebe. Aber auch die Aufgeschlosse-
ne Mitte, die Improvisierte Alternative, die Burgerliche Ober-
schicht sowie die Urbane Avantgarde sind in solchen Betrie-
ben haufig anzutreffen.

Fir Betriebe ist bei der Standortwahl auch entscheidend, wel-
che Nachfragersegmente des Wohnungsmarktes bereits in
der Nahe wohnhaft sind. Kleinbetriebe entscheiden sich oft
bewusst fiir urbane und gut angebundene Gebiete, wo der
passende Pool an Arbeitskraften vorhanden ist. Denn wenn
ein Arbeitnehmer die Wahl zwischen zwei attraktiven Angebo-
ten hat, kann auch die Pendelzeit ein wichtiges Kriterium sein.
Diese und weitere wichtige detaillierte Hinweise dartiber, wer
die Betriebe sind, was ihnen wichtig ist und was sie suchen,
kénnen kostenlos auf der FPRE-Homepage fiir jedes der
neun Nachfragersegmente im Buromarkt bezogen werden
(Link zu den Factsheets).


https://fpre.ch/marktdaten/nachfragersegmente/nachfragersegmente-im-bueromarkt/

Abb.3.3.2.1
Wer sind die Offentlichkeitsnahen Betriebe?

Charakteristikum Typische Auspragung

Wertschopfungsstarke Mittlere Arbeitsproduktivitat

(Arbeitsproduktivitat) Gering Hoch
typische Betriebe Immobilienverwaltung, -vermietung und -handel, Offentliche

Verwaltung, Verband, Verlagswesen, offentliche Schule,
Rundfunkveranstalter, Ingenieurbiro, Sozialversicherungsbetrieb,
Pensionskasse

Betriebsgrosse Kleine Unternehmen bis Grossunternehmen
<10 VZA 10-49 VZA 50-249 VZA 250+ VZA

Mikrobetriebe
kleine Betriebe
Mittlere Betriebe
Grossbetriebe

Flachenbedarf Mittel bis gross

-200 m2
200-500 m2
500-1000 m2
1000-3000 m2
3000+ m2

Flachenbedarf (Mietflache) Mittel
pro Beschaftigten (m2)

i

<10 m2
8-12 m2
12-14 m2
14-18 m2
19+ m2

Quelle: FPRE & CSL Immobilien.

Abb.3.3.2.2
Welche Nachfragersegmente des Wohnungsmarkts arbeiten bei den Offentlichkeitsnahen Betrieben?
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Quelle: FPRE & CSL Immobilien.




3.4 Beispiel Neupositionierung einer
Geschaftsliegenschaft in Uster

Nachfragersegmente, sowie zahlreiche Daten zur Makro- und
Mikrolage, kénnen bei der Entscheidungsfindung bei kon-
kreten Fragestellungen helfen, wie etwa bei dem folgenden
fiktiven Fall. Es handelt sich um eine potenzielle Neuausrich-
tung einer Blroliegenschaft. Obwohl die genannten Standort-

341 Ausgangslage

An der Bankstrasse in Uster, gleich gegeniiber dem Bahn-
hof, steht ein in den 1950er-Jahren erbautes Biirogebaude,
dessen Fassade schon bessere Zeiten gesehen hat. Das Res-
taurant im Erdgeschoss hat in den letzten fuinf Jahren bereits
zweimal den Betreiber gewechselt, zudem hat die in den obe-

s42  Analyse der Makrolage

Die Stadt Uster ist mit ihren etwas mehr als 36’000 Einwoh-
nern nicht nur ein Pendlerort nach Ziirich, sondern auch ein
lokales Zentrum mit eigenem Einzugsgebiet. Gemass Biiro-
Lagerating von FPRE handelt es sich dabei um einen guten
Biirostandort und wird dies auch in Zukunft bleiben. Der
Markt weist einen besonders hohen Anteil an Diskreten Bera-
tern auf, eine besonders zahlungskraftige Mieterschaft. Rund
27 Prozent der Beschaftigten im Bliromarkt Uster gehéren zu

details teils auf realen Merkmalen basieren, handelt es sich
um eine hypothetische Situation, die dazu dient, die Methodik
und die Uberlegungen bei der Entwicklung einer Inmobilien-
strategie zu veranschaulichen.

ren Stockwerken langjahrig eingemietete Sprachschule ihre
Mietvertragsoption nicht ausgeiibt und wird im Sommer 2025
ausziehen. Nun drangt sich die Frage auf: Wie weiter mit der
Liegenschaft?

den Diskreten Beratern, gefolgt von Lokalen Dienstleistern
(23 Prozent) und Offentlichkeitsnahen Betrieben (22 Prozent).
Rund 1’600 aller VZA sind im Gesundheitswesen tatig, dazu
zahlen auch Fachérzte. Zu den Kernbranchen Usters gehor-
ten ausserdem auch Rechts- und Steuerberater sowie Finanz-
dienstleister — alles potenzielle Arbeitskréfte fur das Segment
der Diskreten Berater.

Abb.3.4.2.1

Verteilung der Nachfragersegmente im Biiromarkt in der Stadt Uster

Verteilung der Nachfragersegmente in der Stadt Uster
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Anmerkung: 1 Dienstleistungszentralen, 2 Lokale Dienstleister, 3 Kreative Denker, 4 Back Offices,
5 Offentlichkeitsnahe Betriebe, 6 Diskrete Berater, 7 Spezialisierte Performer, 8 Hauptsitze, 9 Exklusive Frontoffices.

Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien.

Analyse der Mikrolage

Die unmittelbare Umgebung um die Liegenschaft an der
Bankstrasse zeigt eine hohe Dichte von Schulen und Ein-
kaufsmoglichkeiten. Die Post befindet sich in unmittelbarer

343

Néahe und der Bahnhof ist gleich vor der Tur. Die Lage verfiigt
liber die beste OV-Giiteklasse und liegt in einem Gebiet mit
sehr hohen Fussgangerfrequenzen von liber 300 Personen



pro Stunde. Trotz der Nahe zum Bahnhof ist der Standort ru-
hig, denn der Bahnlarm wird durch die Schalterhalle abge-
schirmt. Auch ist die Bankstrasse weniger befahren als die
angrenzende Bahnhofstrasse, die starkeren Larmemissionen
ausgesetzt ist. Insgesamt bewertet das Mikro-Lagerating von
FPRE den Standort der Liegenschaft als eine durchschnitt-
liche bis gute Biirolage ein.

Angesichts dieser vielversprechenden Standortqualitaten
lohnt es sich, die Liegenschaft neu zu positionieren, um ein
auf die Nachfrage abgestimmtes Angebot zu entwickeln und
das Marktpotenzial auszuschopfen. Bei einem stimmigen
Produkt sollte einer erfolgreichen Wiedervermietung mit
Mehrwert wenig im Wege stehen.

Abb.3.4.3.1

Dominante Nachfragersegmente im Biromarkt im Zentrum von Uster

Q

Bankstrasse

Quelle: Fahrlander Partner & CSL Immobilien, IMBAS FPRE Umgebungsanalyse.
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Ableitung von Zielgruppen

34.4

Basierend auf den Objekteigenschaften, der Marktanalyse
und Mikrolagequalitaten zeigt sich, dass Diskrete Berater
wohl das am besten passende Nachfragersegment sind, an
welches sich das zukiinftige Angebot richten soll. Allerdings
dirfte dies in Uster keine Wachstumsbranche sein, so dass
man als Anbieter in einen Verdrangungswettbewerb kommen
wird — das heisst, es muss sich um ein attraktives Objekt mit
guten Konditionen handeln, um mit der Konkurrenz mithalten
zu konnen. Fir Hauptsitze hingegen ist der Bedarf in Uster
klein, denn Zuziige aus Imagegriinden sind selten. Fiir viele
andere Nachfragersegmente ist die Zentrumslage direkt am
Bahnhof eher zu teuer.

Das Segment der Diskreten Berater setzt sich aus Betrieben
der Branchen Finanzdienstleister, Versicherungen, Rechts-,
Steuer- oder Unternehmensberatung sowie Facharzten zu-
sammen. Die im engeren und weiteren Sinne beratende Ta-
tigkeit verlangt eine kundennahe oder attraktive Lage fiir den
haufig intensiven Kundenkontakt. Das Arbeitsumfeld muss
serios, diskret und zentral sein. Diskrete Berater zeichnen
sich durch eine erhéhte Zahlungsbereitschaft und -fahigkeit in
Bezug auf den Blrostandort aus. Diese zeigt sich auch im be-
vorzugt gehobenen Anspruch beim Innenausbau. Wichtig ist
eine Reprasentativitat, welche zur Geschéftstatigkeit passt.
Besondere Details der Liegenschaft an der Bankstrasse, wie
der Terrazzo-Boden oder die geschwungenen Treppenge-

lander, wie sie in den 50er-Jahren im Trend waren, werden
gerade von Designliebhabern geschatzt und schaffen einen
reprasentativen Eingangsbereich. Die Gebaudestruktur lasst
sich zudem gut unterteilen und eignet sich auch fiir mehrere
Mieter. Dies ist wertvoll, denn vielen typischen Mietern der
Diskreten Berater reichen 200 bis 500 Quadratmeter aus.
Durch eine sanfte Sanierung mit ausgewahilten stilvollen und
modernen Akzenten und hochstehender Architektur sowie
bestem Ausstattungsstandard kann die Liegenschaft ihr
volles Potenzial entfalten und zu einer gefragten Biiroliegen-
schaftin Uster werden.



Abb.3.4.4.1
Welches Arbeitsumfeld bendétigt der Diskrete Berater?
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Quelle: FPRE & CSL Immobilien.




Fazit

Die Bedirfnisse der Nachfrager nach Buroflachen sind viel-
faltig und spezifisch. Anstatt lediglich Buroflachen bereitzu-
stellen und dann abzuwarten, ob Mietinteressenten kommen,
miissen diese erstens auf eine generelle Nachfrage stossen
— was auch mit der Konkurrenzsituation zu tun hat - und zu-
dem klar positioniert sein. Fatal sind im Jahr 2024 gefundene
Inserate wie «Erstvermietung von 400 Quadratmeter Nutz-
flache, Baujahr 2019». Seit funf Jahren leerstehende Biiro-
flachen machen niemandem Freude und sollen verhindert
werden. Deshalb ist es wichtig, genau hinzuschauen, wo man
Biros baut — und fiir wen.

Immobilien sollten sich auch an ihrem Umfeld orientieren,
das durch Faktoren wie die Nachbarschaft, die Erreichbarkeit
fir Kunden und Mitarbeiter sowie die Nahe zu Versorgungs-
einrichtungen definiert ist. Unterschiedliche Nutzergruppen
haben nicht nur verschiedene Bediirfnisse beztiglich Archi-
tektur, Funktionalitat und Flexibilitat der Burogebaude, son-
dern auch spezifische Anspriiche an die Mikrolage ihres Bui-
rostandortes.

Die Mitarbeitenden sollen sich in den Raumlichkeiten wohl-
flihlen, was schlussendlich zu einem besseren Betriebsklima,
zu besseren Leistungen und zu einer geringeren Fluktuation

8  Fir Nutzerbefragungen zu den Raumlichkeiten eignet sich zum Beispiel der frei ver-
fligbare Fragebogen von REMMS. Verfiigbar unter: https://site-assets.plasmic.app/
7ec3c2dcf83503b9739bf9f79ea2b4dad.xlsx.

fuhrt. Es geht dabei auch um die Zufriedenheit mit der Umge-
bung, dem Umfeld, der Schénheit des Gebaudes und so wei-
ter. Regelmassige Mitarbeiterumfragen zu den Raumlichkei-
ten konnen helfen zu priifen, ob der Standort gut gewahlt ist
oder womdglich ein Umzug ins Auge gefasst werden sollte.®
Das vorgestellte Modell der Nachfragersegmente im Biiro-
markt bietet eine solide Grundlage fiir eine bedarfsgerechte
Bereitstellung und Vermarktung von Biiroflachen. Dies fiihrt
zu einer effizienteren Nutzung von Biiroflachen, einer hoheren
Zufriedenheit der Mieter und tragt letztlich zu einem nachhalti-
geren und erfolgreicheren Blromarkt bei.

Ein weiterer direkter Vorteil der Berticksichtigung von Nach-
fragersegmenten ist das sinkende Leerstandsrisiko. Das vie-
lerorts vorhandene Uberangebot an Biiroflichen zwingt Ver-
mieter zu neuen Lésungen, um geeignete Mieter zu finden.
Das Modell unterstitzt Eigentiimer und Planer dabei, ihre
Angebote prazise auf die spezifischen Bediirfnisse der ver-
schiedenen Nachfragegruppen auszurichten und zu vermark-
ten. Mit Informationen Uber die Bedlirfnisse der Bliromieter
kénnen potenzielle Nutzer gezielt gefunden, angesprochen
und von Anfang an die passenden Buroraumlichkeiten an ge-
eigneten Standorten angeboten werden.


https://site-assets.plasmic.app/7ec3c2dcf83503b9739bf9f79ea2b4a4.xlsx
https://site-assets.plasmic.app/7ec3c2dcf83503b9739bf9f79ea2b4a4.xlsx

Anhang

5.1

BFS
CBD

FPRE
HEV
IMBAS

KMU
MIV
NOGA

ov
REMMS

SNB
VZA

Abkurzungsverzeichnis

Bundesamt fiir Statistik

City Business District, Deutsch:

Zentrales Geschaftsviertel oder Innenstadt
Fahrlénder Partner Raumentwicklung
Hauseigentiimerverband

Immobilien Bewertungs- und Analysesystem
von Fahrlander Partner

Kleine und mittlere Unternehmen
Motorisierter Individualverkehr
Nomenclature Générale des Activités
économiques, Deutsch: Allgemeine Systematik
der Wirtschaftszweige

Offentlicher Verkehr

Real Estate Meta Rating and Monitoring

on Sustainability

Schweizerische Nationalbank
Vollzeitaquivalent
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