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Executive Summary

Obschon eine zunehmende Dynamik bei Buroliegenschaften seit Anfang 2022 — nach der
Covid-19-Pandemie — wahrnehmbar ist, sieht sich dieser spezifische Flachenmarkt auf-
grund der jlngsten Marktentwicklungen mit einem Wandel konfrontiert. Dieser aussert
sich in den zunehmenden Leerstanden in Agglomerationen, wodurch der Druck auf Ei-
gentiimerseite steigt. Leerstehende Buroflachen kdnnen als Konsequenz von zwei Ur-
springen interpretiert werden. Das Marktungleichgewicht resultiert einerseits aus dem
dominierenden Mietermarkt und andererseits aus den verédnderten BedUrfnissen und An-
forderungen seitens der Nachfrager/-innen. Die zentrale Fragestellung lautet daher, ob
Strategieanpassungen bei Schweizer Immobiliengesellschaften aufgrund der zunehmen-
den Biroleerstande in Zircher Agglomerationen notwendig sind und wie konkrete Mas-
snahmen ausgestaltet werden missen, um den Marktanforderungen gerecht zu werden.
Um die Ausgangslage zu eruieren sowie die aus der Untersuchung hervorgehenden Hand-
lungsempfehlungen zu formulieren, wird zunéchst anhand theoretischer Grundlagen der
Buroflachenmarkt beleuchtet. Die darauffolgende empirische Studie umfasst qualitative
Experteninterviews mit Mietervertreter/-innen und Immobilieneigentimer/-innen. Auf-
grund der Befunde bietet die vorliegende Studie Hinweise darauf, dass eine Strategie-
anpassung nicht auf Immobiliengesellschaftsebene, sondern auf Vermarktungs-, Portfo-
lio- und Asset-Management-Ebene stattfinden muss. Ein strategisches Umdenken wird in
dreierlei Hinsicht gefordert. Beztiglich der Mietvertragsbestandteile miissen Immobilien-
eigentlimer/-innen dem Flexibilitatsanspruch hinsichtlich Laufzeiten kooperativer gegen-
uberstehen. Ein weiterer Anspruch liegt in einem zunehmenden Engagement betreffend
Investitionen und Ausbaustandard. Zwangslaufige Folgen davon sind Vorleistungen in
Form eines Vollausbaus bei kleineren Flachen. Bei grosseren Flachen wird ein erweiterter
Grundausbau angeraten. Eine weitere Empfehlung liegt in flexibel anmietbaren Raum-
lichkeiten, einer modernen Infrastruktur sowie einem angenehmen Raumklima. Die dritte
Empfehlung geht lber die Mietvertragsbestandteile und Dienstleistungsangebote hinaus
und betrifft die unternehmensinterne Organisationsstruktur. Die zunehmend geforderte
Service- und Dienstleistungsorientierung stellt das Asset- und Portfolio-Management vor
neue Aufgabenbereiche, weshalb eine funktionale Umstrukturierung gefordert wird.
Durch Schaffung einer internen Kompetenzerweiterung kann diesem Anspruch Rech-
nung getragen werden. Wie die Entwicklung der Biroflachen verlauft, wenn wirtschaft-
liche Themen sich verschérfen sowie die Einsicht und Bereitschaft einer internen strate-
gischen Umstrukturierung auf Unternehmensebene bleiben Gegenstand von weiteren

Forschungsvorhaben.



1. Einleitung

1.1 Ausgangslage und Problemstellung

Der Schweizer Biromarkt unterliegt einem Wandel. Wéhrend Burofldchen an innerstad-
tischen Lagen zunehmend an Attraktivitat gewinnen und sich Leerstande auf einem mi-
nimalen Niveau bewegen, sieht sich der Buromarkt an ausserstadtischen Lagen mit di-
vergierenden Herausforderungen konfrontiert. Die Thematik der Leerstande und damit
einhergehend die des zunehmenden Drucks seitens Immobilieneigentiimer/-innen domi-
nieren den Schweizer Biiromarkt. Mit rund 2.43 Millionen m? leerstehenden Biirofliachen
an ausserstadtischen Lagen per Ende 2021 sind diese auf einem Hochststand (CSL, 2022,
S. 10). Im Gegensatz dazu belduft sich die Leerstandsquote der flinf grossten Schweizer
Stadtzentren auf einen deutlich tieferen Wert von durchschnittlich 3.1 % (CBRE, 2022,
S. 4). Das Gefélle wird nicht nur in der Leerstandsquote ersichtlich, sondern auch in den
Mietzinsen (s. Kapitel 2.1.4).

Zudem zeigt sich seit Ausbruch der Corona-Pandemie ein Wandel, welcher sich einerseits
im Digitalisierungs- und Dezentralisierungsprozess sowie andererseits in neuen Kriterien
und Anforderungen an Buroflachen dussert. Durch den technologischen Fortschritt sind
dezentrale Arbeitsmodelle entstanden, bei welchen die Verrichtung der Arbeit nicht mehr
an einen bestimmten Ort gebunden ist (Rosalie, Crignola, Hediger, Kraft, Rapelli, Santoro
& Sottas, 2020, S. 27). Die ortliche Ungebundenheit hat sowohl fur Angestellte wie auch
fur Unternehmen positive Aspekte zur Folge, beispielsweise eine hohere Flexibilitat der
Arbeitsalltagsgestaltung bzw. Kosteneinsparungen aufgrund abnehmender Platzbedirf-
nisse. Gleichzeitig stellt sie den Buroflachenmarkt vor neue Herausforderungen. So fuhrt
eine hybride Arbeitsform vermehrt dazu, dass Firmen ihren Flachenbedarf senken. Fla-
chenreduktionen kdnnen sich je nach Unternehmensgrdsse und Branche erheblich unter-
scheiden. Wahrend Grosskonzerne eine Halbierung avisieren, rechnen Klein- und Mittel-
betriebe mit einer Drittelung ihrer Flachen (CSL, 2021, S. 13).

Demgegenuber kommen dem Buro neue Aufgaben und Funktionen zu, welche weit tiber
die klassische Arbeitstatigkeit hinausgehen. Das Buiro soll einen Ort flr Treffen, Wissen-
saustausch und Innovation darstellen und somit einen wertschopfenden Beitrag zur Un-
ternehmenskultur leisten. Der ,War for Talents‘ bzw. der Kampf um Talente bedeutet
einen zunehmenden Wettbewerb der Firmen um die besten Mitarbeiter im Fachkrafte-
mangel (Scheidtweiler, 2021). Um in diesem ,War for Talents‘ zu bestehen und das Biiro
far Mitarbeiter/-innen trotz Homeoffice-Mdoglichkeit moglichst attraktiv zu gestalten,

spielen gut erreichbare Standorte eine zentrale Rolle. Nebst dem Arbeitsplatz und seiner



Umgebung gewinnen zentrale Lagen an Bedeutung, was sich an einer hohen Nachfrage
und tiefen Leerstandsquoten zeigt (CSL, 2022, S. 10).

Die Ungewissheit dariiber, wie sich neue Arbeitsmodelle langfristig auf den Biroflachen-
markt auswirken werden, wie sich die Nachfrage nach dezentralen Lagen verhélt und was
dies fur Leerstande in Agglomerationen bedeutet, bereitet zahlreichen Investor/-innen
und Eigentlimer/-innen Sorge. Diese Unsicherheit fiihrt zu einer zuriickhaltenden Allo-
kation in Buroimmobilien in ausserstadtischen Lagen (IMMO Magazin, 2022, S. 84).
Aufgrund dieser Aspekte ist insbesondere aktuell eine Auseinandersetzung mit dem mo-
mentanen Mietermarkt und einer allenfalls erforderlichen Strategieanpassung empfeh-

lenswert.

1.2 Zielsetzung

Die vorliegende Arbeit hat den Anspruch, den Schweizer Buromarkt sowie im Speziellen
den in Zircher Agglomerationen zu analysieren und ein Potenzial aus Investorensicht
einzuschatzen. Das Endziel der vorliegenden Arbeit besteht in der Erarbeitung von Hand-
lungsempfehlungen, welche die zunehmende Problematik der Leerstande aufgreifen und
eine Losung fur Eigentiimer/-innen von Buroliegenschaften in Zircher Agglomerationen
darstellen. Im Rahmen der vorliegenden Arbeit soll daher folgende Forschungsfrage be-

antwortet werden:

Sind Strategieanpassungen bei Schweizer Immobiliengesellschaften aufgrund der
zunehmenden Buroleerstande in Zircher Agglomerationen notwendig und wie ms-
sen konkrete Massnahmen ausgestaltet werden, um den Marktanforderungen gerecht

ZU werden?

1.3 Forschungsfragen

Angesichts der in Kapitel 1.2 definierten Zielsetzung soll Gberprift werden, ob Strategie-
anpassungen bei Schweizer Immobiliengesellschaften aufgrund der zunehmenden Biiro-
leerstdnde in Zircher Agglomerationen notwendig sind und wie konkrete Massnahmen
ausgestaltet werden miissen, um den Marktanforderungen gerecht zu werden. Davon aus-
gehend konnen die folgenden drei Teilfragen abgeleitet werden, welchen es gilt nachzu-
gehen und eine Antwort darauf zu erhalten:

e Wie hat sich die Blromarktsituation in Zurcher Agglomerationen aufgrund der Co-

vid-19-Pandemie und jungster Wirtschaftsverhdltnisse entwickelt? Wie kann die



Nachfrageseite eingestuft werden und was bedeutet dies fiir Immobilieneigentimer/-
innen?

e Welchen Anforderungen mussen Immobilieneigentiimer/-innen sowohl hinsichtlich
der Mietvertragsbestandteile als auch der Angebotsstruktur in Zircher Agglomerati-
onen gerecht werden, um ein attraktives Produkt anzubieten und damit Buroleer-
stdnde zu senken?

e Wie wird das Potenzial fir den Blromarkt in Zurcher Agglomerationen eingeschétzt

und wo liegen Chancen und Herausforderungen fiir Eigentimer/-innen?

1.4 Abgrenzung der Arbeit

Die groben Eingrenzungen der Arbeit sind nach drei Aspekten zu differenzieren. Als Ers-
tes ist der Gegenstand der Untersuchung der Buroflachenmarkt. Zweitens bezieht sich die
Analyse in geographischer Hinsicht auf den Schweizer Buromarkt sowie die Region Zu-
rich im Speziellen. Die Handlungsempfehlungen werden somit fir diesen spezifischen
Teilmarkt ausgearbeitet. Obschon die Trends im Raum Zurich mit einer grossen Wahr-
scheinlichkeit ebenso fir andere Schweizer Grossstadte gelten, sind die eruierten Emp-
fehlungen nur teilweise auf die Schweiz tbertragbar. Drittens bilden Immobilieneigenti-

mer/-innen die Zielgruppe und somit den Bezugsrahmen.

Die Problematik des Uberangebots an Biiroflachen betrifft insbesondere Agglomerations-
gemeinden. Aufgrund der starken Heterogenitét der Bliromarkte in der Schweiz befassen
sich die Analysen der vorliegenden Arbeit ausschliesslich mit der Region Zirich. Nicht
zuletzt bestehen besonders im erwahnten Markt Untersuchungs- und Handlungsbedarf,
da dieser im schweizweiten Vergleich das grosste Flachenangebot aufweist (Hasenmaile,
Lohse & Kapper, 2020, S. 15). Dabei kann der Zlrcher Biromarkt in verschiedene Teil-
markte unterteilt werden. Durch die hohe Leerstandsquote liegen Zirich Nord und insbe-
sondere Oerlikon, Opfikon/Glattbrugg sowie Wallisellen, welche in Abbildung 1 rot um-
kreist sind, im Zentrum der Betrachtung und werden in der vorliegenden Studie mit dem
Begriff ,Zlrcher Agglomeration® gleichgesetzt. Per Definition wiirde das Limmattal mit
den Gemeinden Dietikon, Schlieren und Urdorf ebenfalls zur Zircher Agglomeration
zahlen. Da ihre Leerstandsquote jedoch verhéltnisméassig klein erscheint, wird dieser Teil-
markt nicht in die Analysen miteinbezogen. Nachfolgende Grafik stellt die Region Zurich

samt seinen Kreisen, Teilmarkten und Leerstanden dar.
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Abbildung 1: Biroteilméarkte der Region Zirich (JLL, 2022, S. 12)

Durch die steigenden Buroleerstande in Zircher Agglomerationen und die veranderten
Bedurfnisse und Anforderungen auf Mieterseite kann ein kontinuierlicher Wandel von
einem Vermieter- zu einem Mietermarkt beobachtet werden. Um dieser Problematik ent-
gegenzuwirken, ist ein Handeln seitens der Eigentimer/-innen gefordert. Die Untersu-
chungsergebnisse und Handlungsempfehlungen sind an Eigentiimer/-innen von Burolie-
genschaften gerichtet und werden explizit fiir Akteur/-innen im Markt Zirich ausgearbei-
tet.

Architektonische und bautechnische Aspekte werden in dieser Studie nicht miteinbezo-
gen. Eine weitere Einschrankung liegt in den 6kologischen Themenbereichen. Diese wer-
den nur kurz erwahnt — eine vertiefte Auseinandersetzung und Ausfiihrung entfallen je-
doch.

1.5 Vorgehen und Struktur der Arbeit

Die Hauptaufgabe der vorliegenden Studie besteht in der Erarbeitung von Handlungs-
empfehlungen flr Investor/-innen fur einen spezifischen Teilmarkt. Zur Erreichung des
definierten Ziels mussen Marktbedingungsinformationen beschafft, Entwicklungen ana-
lysiert sowie eine dem Zweck nutzbare Interpretation muss getatigt werden. Die genann-
ten Aufgaben kénnen infolgedessen dem Wissenschaftsgebiet der Marktforschung zuge-
ordnet werden (Koch, Gebhardt & Riedmiiller, 2016, S. 1-2).



Die Struktur der Arbeit gliedert sich in einen theoretischen sowie praktischen Teil. Aus-
gangspunkt jeder Forschungstatigkeit stellen theoretische Vortiberlegungen und Analy-
sen zum Untersuchungsgegenstand dar (Mayer, 2013, S. 25). Das zweite Kapitel, welches
an das einflihrende Kapitel anschliesst, widmet sich der Erarbeitung dieser Grundlagen.
Anhand wissenschaftlicher Fachliteratur und Sekundérforschung wird die Buromarktsi-
tuation untersucht. Nach einleitenden Statements zu aktuellen Wirtschaftsthemen, die den
Immobilienmarkt beeinflussen, ist die Betrachtung des Buroflachenangebots sowie der
Buroflachennachfrage flr ein Grundverstdndnis des zu untersuchenden Forschungsge-
genstandes unabdingbar. Des Weiteren sollen das Mietzinsniveau aufgezeigt und eine
Entwicklungspipeline soll analysiert werden. Erlduterungen zu Mietvertragsbestandtei-
len, welche bei der Ausarbeitung der Handlungsempfehlungen bertcksichtigt werden, er-

géanzen die theoretischen Grundlagen.

Der empirische Teil ist in den Kapiteln 3 und 4 enthalten. Zunachst wird in Kapitel 3 das
Untersuchungsdesign erlautert, woraufhin sich Kapitel 4 den Erkenntnissen der Exper-
teninterviews bzw. den Kernaussagen der qualitativen Befragungen widmet. Fir den ge-
wéhlten methodischen Ansatz werden sowohl Interviews mit Mietervertreter/-innen als
auch mit Immobilieneigentimer/-innen durchgefiihrt. Die Fragebdgen sind in drei Teile

gegliedert und sind in Anhang A und Anhang B aufgefiihrt.

Das Resultat der Studie mundet in praxisorientieren Implikationen, welche in Kapitel 5
Anwendung finden. Kapitel 6 bildet eine finale Schlussbetrachtung. Im Rahmen dieses
Kapitels werden die zentralen Erkenntnisse nochmals zusammengefasst und diskutiert.

Der Ausblick weist auf zukinftige Forschungstatigkeiten hin und rundet die Arbeit ab.
2. Theoretische Grundlagen

2.1 Der Buromarkt

Der Schweizer Biromarkt wird massgeblich von den jungsten Wirtschaftsgeschehnissen
beeinflusst. Zwecks besseren Verstandnisses der auszuarbeitenden
Empfehlungen werden im vorliegenden Kapitel die Biiromarktsituation wiedergegeben.
Neben einer allgemeinen Situationsanalyse des Schweizer Markts steht die Region Zurich

mit seinen nordlich gelegenen Agglomerationen im Fokus der Betrachtung.

2.1.1 Wirtschaftsumfeld

Der Schweizer Immobilienmarkt hat seit der Jahrtausendwende souverén zahlreiche Kri-
sen bewaltigt. Selbst das Platzen der Dotcom-Blase oder die in den Jahren 2007/2008
stattgefundene Finanzkrise erschiitterte die Branche kaum, sondern hatte diverse Booms



zur Folge. Zu glauben, dass Immobilien per se krisenresistent seien, wére jedoch falsch.
Denn jede kritische Situation verfiigt Gber eigene Charakteristiken und spezifische Fol-

gen.

Die Corona-Pandemie und ihre Folgen sind noch nicht Gberwunden. Wéhrend der Wohn-
markt eher profitieren konnte, hat der Geschaftsflachenmarkt mit dessen Folgen zu kdmp-
fen und wird mit neuen Thematiken konfrontiert. Der Ukraine-Krieg stellt die Branche
ebenfalls vor gravierende Herausforderungen. Lieferengpésse fiir Produkte und Zuliefer-
teile beeintrachtigen die Schweizer Wirtschaftsaktivitat und den Baumarkt in erheblicher
Weise. Weiter stellen die derzeit hohen Teuerungsraten sowie die Geldpolitik eine neue
Ausgangslage fir den Immobilienmarkt dar. Steigende Rohstoff- und Energiepreise ha-
ben zur Folge, dass die Konsumenten- und Produktionspreise zunehmen und dadurch
Konsum- und Investitionsausgaben reduziert werden. Mit einem Wachstum von 2.2 %
(Stand Februar 2022) gegenuber dem Vorjahr befindet sich die Inflation auf einem
Hochstwert. Obschon gesamtschweizerisch und im Vergleich mit den Nachbarldndern
ein moderater Anstieg bei der Teuerung verzeichnet wird, erhoht sich dieser wesentlich
starker als die Renditen der Bundesobligationen. Folgen davon spiegeln sich in negativen
realen Zinsen wider. Fir den Immobilienmarkt ist diese Entwicklung insofern kritisch,
als Immobilien der Vorteil des Inflationsschutzes zugesprochen wird (Wiest & Partner,
2022, S. 16).

In Bezug auf die Bevolkerung wird fur das Jahr 2022 ein schweizweites Wachstum von
0.9 % prognostiziert. Dieses Wachstum wird primér durch ausléandische Staatsangehdérige
gepragt. Bezlglich Arbeitsstellen konnte im 4. Quartal 2021 eine Zunahme von rund 1.9
% bzw. 97400 Stellen erhoben werden. Die Arbeitslosenquote sank von 2.6 % im Januar
2022 auf 2.1 % im Mai 2022. Gegenulber dem Vorjahresmonat verringerte sie sich um
rund 45°000 Personen (-31.4 %). Generell kann festgehalten werden, dass Betriebe aus
dem Gesundheits- und Sozialwesen sowie staatliche Bildungsinstitute und offentliche
Verwaltungen zu den Gewinner/-innen zéhlen und am meisten vom Stellenwachstum pro-
fitieren konnten (BFS, 2022, S. 5; Wiest & Partner, 2022, S. 18-19).

Der dynamisch wachsende Schweizer Arbeitsmarkt tragt dadurch zu einer stabilen Ent-
wicklung des Geschaftsflachenmarktes bei. Bei einem starken Wirtschaftswachstum ist
bis zum Jahr 2030 mit einer Gesamtbeschaftigungszunahme von 1 % bzw. knapp 400°000
Vollzeitstellen im zweiten und dritten Sektor zu rechnen (Wuest & Partner, 2021, S. 70).
Allein die Beschaftigtenzahl im dritten Sektor ist innert 12 Monaten um 2.2 % angestie-

gen. Trotz hoher Leerstdnde spielen Agglomerationsgegenden im Schweizer



Arbeitsmarkt eine bedeutsame Rolle. So zeigen die Statistiken der Beschéaftigtenstruktur
auf, dass von total 5.2 Millionen Beschéftigen im Schweizer Arbeitsmarkt rund 4.1 Mil-
lionen und somit 79 % in Agglomerationen zu finden sind. Beziiglich der Wirtschafts-
struktur ist festzustellen, dass uber drei Viertel aller Unternehmen im Tertidr- bzw.
Dienstleistungssektor tatig sind. In den Agglomerationen betragt dieser Anteil rund 80
%. Auch der Fakt, dass sich 72.6 % der Arbeitsstatten in Agglomerationen befinden, ak-
zentuiert deren Relevanz. In der Agglomeration Zirich werden 111°304 Arbeitsstétte be-
herbergt. Dies entspricht einem Sechstel der gesamten Arbeitsstatten in der Schweiz
(Bundesamt fiir Statistik BFS, 2020, S. 11; Bundesamt fur Statistik BFS, 2021). Tabelle
1 fasst die bedeutendsten Kennzahlen zusammen und stellt sie in Form einer Vergangen-

heits- und Zukunftsbetrachtung dar.

Riickblick Situation 2022
seit 2012
Bevidlkerung +1% +0.9% +0.8%
Substanzielles Wachstum der Anzahl
Haushalte
Beschiftigung +1.2% +1.3% +0.8%
Anhaltendes Beschéaftigungswachstum
Reales BIP +1.5% +1.5 bis +2.5% +1.5%
Derzeit sehr hohe Unsicherheit
Inflation/LIK 0.0% +1.0 bis +2.0% +1.0%
Steigende Inflation

Tabelle 1: Ubersicht Wirtschaftskennzahlen (Daten: Wiiest & Partner, 2022, S. 20)

Zusammenfassend kann aufgrund der Grundlagenforschung konstatiert werden, dass sich
die Schweizer Wirtschaft trotz eines turbulenten Umfelds in einer stabilen Lage befindet
und eine positive Wirtschaftsentwicklung prognostiziert wird. Dennoch wird in den vo-
rangehenden Kapiteln aufgezeigt, dass die aktuelle Situation durch eine hohe Prognose-
unsicherheit gekennzeichnet ist und es leichtsinnig ware, sich auf eine andauernde Kri-
senimmunitat und Widerstandsfahigkeit der Immobilien zu verlassen. Insbesondere die
stagnierenden bzw. steigenden Zins- und Diskontsétze haben zur Folge, dass die Immo-
bilienwerte sinken. Daher muss sowohl auf strategischer als auch auf operativer Ebene
gehandelt und (iber einen nachhaltigen Cashflow der Immobilienwert gehalten werden (s.
Kapitel 2.2.1).

2.1.2 Buiroflachenangebot

Die Covid-19-Pandemie hat den Immobilienmarkt, insbesondere den Buroflachenmarkt,
als Trendbeschleuniger gepragt. Bereits nach kurzer Zeit konnten Auswirkungen und
Konsequenzen bei Buroflachenplanungen aufgrund der vom Bund erlassenen Restriktio-

nen und Homeoffice-Vorgaben beobachtet werden. Wéhrend einige Unternehmen ihre



Entscheide vertagten, nahmen andere die VVorgaben zum Anlass, ihre Flachen zu verklei-
nern, um damit Kosten zu sparen. Dennoch konnte schweizweit seit Ausbruch der Covid-
19-Pandemie eine solide Seitwartsbewegung des Biiroangebots beobachtet werden. So ist
das Flachenangebot innert Jahresfrist trotz zunehmender Marktdynamik per Ende 2021
nur leicht angestiegen und wies mit einer Verfigbarkeit von 4.1 Millionen m? im 4. Quar-
tal 2021 rund 4.5 % mehr Buroflachen gegentiber dem Vorjahresquartal aus (Wiest &
Partner, 2022, S. 50). Jedoch bestehen weiterhin regionale Unterschiede. Wahrend Ag-
glomerationsgemeinden rund um die Zentrumsstadte den gréssten Zuwachs im Jahr 2021
verbuchten, war die Entwicklung in Grossstadten deutlich stabiler. Im Gegensatz zu den
flnf grossten Schweizer Stadten, welche eine durchschnittliche Angebotsquote von 3.1
% aufwiesen, lag dieser Wert bei den Vororten bzw. Agglomerationen mit 8.00 % auf
einem deutlich héheren Niveau. Die Angebotsquote von Biroflachen in Agglomeratio-
nen ist innerhalb von sechs Monaten im Jahr 2021 um 23 % angestiegen. Eine solche
Zunahme wurde letztmals im Jahr 2014 registriert. Total waren rund 2.42 Mio. m? Biiro-
flachen in Schweizer Agglomerationen per Ende 2021 verfligbar (CBRE, 2022, S. 4;
CSL, 2022, S. 10; Mulugeta, 2021, S. 13). Abbildung 2 veranschaulicht den Leerstand-
anstieg der Teilmarkte und illustriert das starke Wachstum in den dusseren Buromarkten.
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Abbildung 2: Total ausgeschriebene Bliroflachen in m? per Q2 2021 (Hasenmaile & Hansen, 2021, S. 7)

Der Buromarkt Zirich préasentierte sich 2021 als Mietermarkt. Die Angebotsziffer als
Mass fur die Marktliquiditat wird als VVerhaltnis zwischen den angebotenen Flachen und
dem Flachenbestand im Biiroflachenmarkt definiert (Wiest & Partner, 2022, S. 184). Das
Angebot an verfligbaren Flachen bzw. die Angebotsziffer in der Region Zirich betrug per



Ende 2021 rund 413900 m?. Dies entspricht einer Erhéhung von rund 19 % bzw. 65800
m? gegeniiber dem Vorjahr. In Anbetracht der zahlreichen Neubauten war diese Entwick-
lung zu erwarten. Den grossten effektiven Flachenzuwachs in der Region Zrich weist
Wallisellen auf: Dort hat das Angebot um rund 257200 m? zugenommen. Ein ebenfalls
betrachtliches Flachenangebot weisen die Teilméarkte Oerlikon und Opfikon/Glattbrugg
mit aktuell ca. 161°000 m? auf. Dieses ist hauptséchlich auf verfiigbare Flachen bei Neu-
bauten sowie mehrere betrachtliche Bestandsliegenschaften wie den Franklinturm mit
rund 14°800 m? inserierter Biiroflache, den Leonardo mit knapp 12°500 m? oder den
Maintower mit einem Angebot von rund 4'500 m? zuriickzufithren (CSL, 2022, S. 15;
JLL, 2022, S. 24). Von den total 413900 m? leerstehenden Biiroflachen entfallen 48 %
auf drei Teilgebiete in der Region Zirich. Abbildung 3 stellt die angebotenen Flachen
dieser drei Teilmarkte — Oerlikon, Wallisellen sowie Opfikon/Glattbrugg — dar und setzt

sie mit der Gesamtregion Zirich ins Verhaltnis.

Dpfikon/Glatthrugg
105600 m?

Ubrige 25%

213400 m?
52%

"allisellen
39500 m?
10%

Abbildung 3: Hochste angebotene Flachen Region Zirich (Daten: JLL, 2022, S. 26)

2.1.3 Buroflachennachfrage

Allgemein kann festgehalten werden, dass der Schweizer Arbeitsmarkt im vergangenen
Jahr von einer dynamischen Entwicklung gepréagt war, was durch einen Beschaftigungs-
wachstum von 1.9 % deutlich wird. Insbesondere der dritte Sektor z&hlt zu den Gewin-
ner/-innen. Auch aus der Anzahl offener Arbeitsstellen, welche Ende 2021 gegeniiber
dem Vorjahr um 39% héher war, konnte gefolgert werden, dass diese Entwicklung zu
einer erhohten Nachfrage nach Flachen fir das kommende Jahr beitragt (Wiest & Part-
ner, 2022, S. 50). Uber die Branchen hinweg verteilt sich das Beschaftigungswachstum
der letzten zwdlf Monate jedoch ungleich. Abbildung 4 illustriert, dass besonders Bran-
chen mit einem hohen Biroarbeiteranteil von der Covid-19-Pandemie wenig betroffen
waren und die meisten Stellen im Bereich der Unternehmensdienstleistungen geschaffen
wurden. Demgegeniber mussten der Gross- und Detailhandel die starksten Rickgénge

verzeichnen.
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Abbildung 4: Beschéftigungswachstum nach Brachen per Q3 2021 (Hasenmaile & Hansen, 2021, S. 5)

Trotz positiver Beschaftigungstrends entwickelte sich die Nachfrage nach Buroflachen
im letzten Jahr eher méssig und zahlreiche Mieter/-innen liessen sich mit der Anmietung
von neuen Flachen Zeit oder haben sich gar fiir Flachenreduktionen entschieden — dies
hauptsachlich infolge Unsicherheiten beziglich ihres kiinftigen Flachenbedarfs (Erfah-
rungswert CBRE). Dennoch konnten in der Schweiz im Vergleich zu ausléandischen
Markten zahlreiche Mietvertragsverlangerungen und Neuabschliisse verzeichnet werden.
Dies deutet darauf hin, dass strukturelle Veranderungen hinsichtlich Flachenreduktionen
oder Kindigungen nur vereinzelt erkennbar und stark von der Branche abhangig sind
(Hasenmaile & Hansen, 2021, S. 4).

Insgesamt wird sich aufgrund vermehrt hybrider Arbeitsweisen kiinftig ein Minderbedarf
an Biroflachen von rund 15 % bemerkbar machen. Dennoch werden fir das Jahr 2022
eine hohere Nachfrage und Aufholjagd bezlglich Vertragsabschliisse prognostiziert. Un-
ternehmen, bei welchen die Umzugsplane aufgrund der Covid-19-Pandemie aufgescho-
ben wurden, werden nun zum Handeln gezwungen. Bei Vertragsverhandlungen behalten
Mieter/-innen jedoch weiterhin die Oberhand, wodurch Eigentiimer/-innen zur Gewahr-
leistung von Anreizen bzw. Incentives bei Mietvertragsverhandlungen gefordert werden.
Basierend auf einem starken Wirtschaftswachstum kann trotz vermehrt hybrider Arbeits-
weisen bis zum Jahr 2030 mit einem j&hrlichen Anstieg des Blroflachenbedarfs von rund
830°000 m? gerechnet werden. Bei Betrachtung der jahrlichen Neubauflachen iber die

letzten zehn Jahre, welche durchschnittlich 720000 m? p. a. betrugen, kénnten somit im
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Falle eines starken Wirtschaftswachstums, selbst eine leicht strkere Neubautétigkeit ab-
sorbiert werden (Hasenmaile & Hansen, 2021, S. 5-6; Wuest & Partner, 2021, S. 70-71).

Die erhdhte Nachfrage gilt allerdings nicht fur jede Lage. Zentrumslagen profitieren von
einer anhaltenden Nachfrage. Insbesondere an CBD-Lagen erweisen sich Buroflachen
nach wie vor als rares Gut. Demgegenuber kdmpfen Buroliegenschaften in Agglomerati-
onen mit einem starken Uberangebot und steigenden Leerstanden. Dieses Bild zeigt sich
auch in der Region Zurich, wo Suchauftrage zwar wieder angestiegen sind, sich Stand-
ortverlagerungen jedoch hauptsachlich auf Innenstadtlagen konzentrieren. Wahrend Bi-
roflachen in Zentrumslagen innert maximal sechs Monaten vermietet werden konnen,
kann die Absorptionszeit bei Zircher Agglomerationen mehrere Jahre betragen (Erfah-

rungswerte CBRE).

In Bezug auf Flachennachfrager/-innen wird nachfolgend die Beschaftigtenstruktur fur
die Region Ziirich abgebildet. Die Bereiche der Architektur, Rechts- und Unternehmens-
beratungen (19 %), des Ausbildungswesens (15 %), der Informationstechnologie (14 %)
sowie der Finanzen und Versicherungen (18 %) bilden mit 66 % die einflussreichsten
Sparten. Dabei werden nicht nur Kleinflachen, sondern vermehrt auch grdssere Flachen
mit 1000 m2 bis 2000 m2 gesucht.

m Architektur, Rechts- und
Unternehmensberatung

m Aushildungswesen

mIT, Telekommunikation & hedien

Finanz- & Versichemingswesen

Ubrige

Abbildung 5: Beschaftigtenstruktur Region Zurich (Daten: JLL, 2022, S. 25)

2.1.4 Bulromietzinse

Die mittleren Mieten der inserierten Biroflachen waren Ende des letzten Jahres geringer
als im Vorjahr. Konkret haben sie in der Schweiz im Durchschnitt um 2.6 %, im Stadtkern
Zirich um 1.6 % und in der Region Zurich zwischen 3.4 % und 4.6 % abgenommen.
Abbildung 6 stellt die Entwicklung der Geschaftsflachenmietzinse in der Schweiz seit
2012 dar.
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Abbildung 6: Entwicklung der Blromieten (Wiest & Partner AG, 2022, S. 45)

Aufgrund der gestiegenen Kapazitaten und Angebote werden fiir das kommende Jahr sin-
kende Mietzinse erwartet. Mit durchschnittlich 0.9 % dirfte dieser Rickgang jedoch
deutlich geringer gegenuber dem Vorjahr ausfallen (Wuest & Partner, 2022, S. 44). Re-
gionale Unterschiede bezuglich Mietzinsprognosen mussen auch im Markt Zirich beach-
tet werden. Wahrend in der Stadt Zurich ein Preisriickgang von lediglich 0.1 % flr das
Jahr 2022 prognostiziert wird, wird fur die Region Zirich eine Senkung von 0.7 % vor-
hergesagt (Wiest & Partner, 2022, S. 51).

Grosser als die preislichen Unterschiede im Jahresverlauf und besonders auffallig in der
Region Ziirich sind hingegen das Gefélle und die Bandbreite der Angebotsmieten, welche
per Ende 2021 zwischen den Teilméarkten ermittelt wurden. Wéhrend sich Spitzenmieten
im Zircher Kreis 1 auf CHF 870.-/m? p. a. belaufen, liegen die Mietzinse sowohl im Kreis
12 als auch in Schlieren bei tiefen CHF 290.-/m? p. a. Auch innerhalb eines Teilmarktes
sind Mietzinsstreuungen von bis zu CHF 150.-/m? p. a. feststellbar. Der Medianpreis pro
Quadratmeter in der Region Zirich hat sich jedoch kaum verandert und liegt mit rund
CHF 350.-/m? p. a. auf vergleichbarem Niveau gegeniiber den Vorjahren (Statistik Stadt
Zurich, 2019, S. 2). Abbildung 7 stellt die Angebotsmieten der unterschiedlichen Teil-
markte in der Region Zirich dar. Bei Betrachtung der drei Teilmdrkte mit den hochsten
Leerstandziffern (rot umrandet) kann festgehalten werden, dass die mittleren Mietzinse
per Ende 2021 zwischen CHF 200.-/m? p. a. und CHF 260.-/m? p. a. lagen.
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Angebotsmieten (CHF pro m* und Jahr)

Quantil 0.25 0.5 0.75 Spitzenmiete
Nach Teilmarkt
Kreis 1 470 540 600 870
Kreis 2 350 440 500 750
Kreis 3 230 270 310 430
Kreis 4 290 360 420 540
Kreis 5 280 320 370 750
Kreis6 280 320 350 550
Kreis 7 300 340 430 520
Kreis 8 340 410 460 750
Kreis 9 190 240 260 380
Kreis 10 220 280 330 350
Kreis 11 220 260 310 420
Kreis 12 150 190 250 280
Stadt Ziirich 250 340 450 870
Opfikon/Glattbrugg 190 230 260 350
Wallisellen 150 200 280 370
Schlieren 150 190 230 290
Kloten 170 210 240 600
Region Ziirich 220 290 400 870

Abbildung 7: Angebotsmieten Teilmarkte Zurich(JLL, 2022, S. 26)

2.1.5 Entwicklungspipeline

Eine Zurlckhaltung hinsichtlich Blrobautatigkeiten lassen auch Investor/-innen erken-
nen. Wahrend die durchschnittliche Buroentwicklung Gber die letzten fiinf Jahre bei ca.
50°000 m? pro Jahr lag, féllt sie bis zum Jahr 2026 mit rund 20°000 m? p. a. vergleichs-
weise gering aus. So lag die Summe der Baubewilligungen flr Blroprojekte mit rund
1600 Millionen bzw. 18 % unter dem langjahrigen Mittel. Dies ist nicht zuletzt auf stei-
gende Baukosten, Lieferengpédsse und hohere Finanzierungszinsen zuriickzufihren.
Gleichzeitig konnte im letzten Halbjahr eine deutliche Zunahme der Umbaugesuche ver-
zeichnet werden (Hansen, Hasenmaile, Rieder & Walert, 2022, S. 15; Wiest & Partner,
2022, S. 50).

Mittelfristig wird nicht nur schweizweit, sondern auch in der Region Zirich eine Verrin-
gerung der Buroentwicklungen prognostiziert. In der Innenstadt wird der Neubestand
hauptsachlich aus Renovationen und Sanierungen gespeist. In Agglomerationsgemeinden
stehen zwar Grossentwicklungen an, diese werden jedoch erst liber einen langeren Zeit-
horizont und bei entsprechender Nachfrage entwickelt. Insbesondere um den Balsberg
und rund um die Flughafenregion sind die Mdglichkeiten und Optionen vielseitiger, wes-
halb Neu- oder Umbauprojekte hauptsachlich in diesen Gemeinden umgesetzt werden
(Erfahrungswerte CBRE).
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2.2 Der Buromietvertrag

Der Mietvertrag ist die rechtliche Grundlage fiir das Mietverhaltnis und wird in Art. 253ff.
des schweizerischen Obligationenrechts geregelt. Im Gegensatz zu Wohnmietvertragen
lasst die Gestaltung der Buromietvertrage mehr Spielraum, wodurch Eigentiimer/-innen
und Mieter/-innen mehr Optionen zustehen. Mietvertragsverhandlungen zwischen Anbie-
ter/-innen und Nachfrager/-innen umfassen unterschiedliche Bestandteile, welche oftmals
vorab in Form einer Mietofferte restimiert werden. Die Vertragskonditionen bestehen so-
mit aus einzelnen Komponenten, welche am Schluss das Gesamtpaket bilden. Im Folgen-

den werden die einzelnen Bestandteile erlautert.

W Mietzins

M Aushaustandard

M Kostenzuschuss

 Mietzinsfreie Zeit
Laufzeit

Sicherheitsleistung

Abbildung 8: Die relevantesten Buromietvertragsbestandteile

2.2.1 Mietzins

Im Unterschied zum Wohnungsmarkt kdnnen Eigentumer/-innen von kommerziellen
Liegenschaften die Hohe der Mietzinse grundsétzlich frei bestimmen. Artikel 269 bis
270e OR schiitzen Mieter/-innen lediglich vor missbrauchlichen Mietzinsen und Forde-
rungen. Per Definition sind Mietzinse missbrauchlich, wenn aus der Mietsache ein tber-

setzter Ertrag erzielt wird, welcher die maximal zul&ssige Nettorendite Uibersteigt.

Die Lagequalitét beeinflusst massgeblich die Hohe des Mietzinses. Wahrend die Makro-
lage Auskunft Giber makrookonomische und soziodemografische Kennzahlen liefert, be-
schreibt die Mikrolage die unmittelbare Umgebung eines Objekts. Dazu gehoren bei-
spielsweise die verkehrstechnische Feinerschliessung, die N&he zu Dienstleistungsanbie-
tern, Verpflegungs- und Freizeitmdglichkeiten sowie das Vorhandensein und die Kon-
zentration von weiteren Unternehmen oder Beschéftigten — auch bekannt als Cluster-Ef-
fekt (Eckrich, 2016, S. 2) Ferner kdnnen nebst den harten Standortfaktoren weiche Fak-
toren wie das Image die Mikrolage aufwerten (Bruhn, 2009, S. 131). Die Buroqualitat
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setzt sich jedoch nicht allein aus einem Mix von Erfolgsfaktoren aus der Makro- und
Mikrolage zusammen. Vielmehr sind Objektqualitaten erforderlich, die mit der Standort-
qualitat Gbereinstimmen. Ein optimaler Ausbaustandard sowie ein effizientes Layout tra-
gen dazu bei, die Gesamtqualitat einer Biroliegenschaft zu erhéhen (Erfahrungswerte
CBRE).

Die Hohe des Mietzinsniveaus wiederum beeinflusst den Marktwert einer Liegenschaft.
Dieser wird bei allen internationalen Standards einheitlich publiziert und in der deutschen
Ubersetzung als der geschatzte Betrag definiert, zu welchem eine Immobilie zum Bewer-
tungsstichtag zwischen einem verkaufsbereiten Verkaufer und einem kaufbereiten Erwer-
ber nach angemessenem Vermarktungszeitraum in einer Transaktion im gewdohnlichen
Geschéaftsverkehr verkauft werden kdnnte (Schwartz, 2006, S. 11).

Im Rahmen der Immobilienwertermittlung gibt es drei unterschiedliche Methoden, wel-
che je nach Art der Immobilie angewendet werden koénnen: die Ertrags-, Sach- und Ver-
gleichswertmethode (Conca & Lehmann, 2005, S. 17). Einen objektiv korrekten Wert zu
ermitteln, stellt dabei bei allen die grosste Herausforderung dar und ist von der Nutzungs-
art sowie der Rechtsordnung abhangig (Hellerforth, 2021, S. 165). Biroliegenschaften
werden nach der Ertragswertmethode bewertet, wobei eine Differenzierung zwischen der
Barwert- und Discounted-Cashflow- bzw. DCF-Methode vorzunehmen ist. Bei der Bar-
wertmethode werden zur Ermittlung des Kapitalwertes konstante zukunftsgerichtete, je-
doch zeitlich begrenzte Geldstréme diskontiert und mit dem Rentenbarwertfaktor multi-
pliziert. Demgegeniiber unterscheidet sich die DCF-Methode darin, dass sich Geldstrome
nicht konstant und (ber eine langere Zeitdauer verhalten (Conca & Lehmann, 2005, S.
29; Raiffeisen, 2022). Da sich die fiir den Cashflow relevanten Aufwendungen und Er-
trage bei Buro- und Geschéftsliegenschaften nicht konstant verhalten und Mietvertrage
ublicherweise Uber einen Zeithorizont zwischen finf bis zehn Jahren abgeschlossen wer-
den, wird eine dynamische Ertragsberechnung in Form einer DCF-Methode angewendet.
Hierbei werden die zu erwartenden Aufwendungen und Ertrage Uber den Prognosehori-
zont von funf bis zehn Jahren berechnet und der Free Cashflow bzw. der daraus resultie-
rende jahrliche Nettoertrag wird auf den Bewertungsstichtag diskontiert. Am Ende des
Zeithorizonts kann der Restwert der Liegenschaft ermittelt werden: Dieser errechnet sich
aus dem auf den Bewertungsstichtag diskontierten Barwert einer ewigen Rente. Der Bar-
wert der Liegenschaft ergibt sich schlussendlich aus der Summe samtlicher diskontierter
Nettoertrage. Aufgrund der hohen Transparenz sowie einer detaillierten Planung beziig-

lich Investitionen wird bei der Immobilienbewertung immer mehr mit der DCF-Methode
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gearbeitet (Conca & Lehmann, 2005, S. 30). Der Nachteil liegt hingegen in der Prognose
der Free Cashflows, mit welchen Unsicherheiten sowie die Gefahr der Scheingenauigkeit
einhergehen (Macht & Schneider, 2022, S. 73).

Leerstehende Buroflachen in Agglomerationen werden nicht nur mit inkonstanten Auf-
wéanden und Ertrdgen konfrontiert. So hat aufgrund dusserer wirtschaftlicher Faktoren
auch oftmals eine Anpassung des Mietzinses an ein orts- und marktubliches Niveau zu
erfolgen. Daraus resultiert, dass Mietzinssenkungen eine gravierende Wirkung auf den

Wert austiben.

Hinsichtlich der Mietzinsgestaltung lassen sich bei Buroflachen zwei Methoden in der
Praxis wiederfinden. Wéahrend die Indexmiete als haufigste Form in der Schweiz tber
statistisch erhobene Wertziffern definiert wird, zeichnet sich die Staffelmiete durch eine
stufenweise Adaption der Nettomiete Uber einen gewissen Zeitrahmen aus. Die Umsatz-
miete als dritte Methode wird hauptsachlich bei Verkaufsflachen genutzt und findet keine
Verwendung bei Buroliegenschaften (Schneider, 2021).

Eine weitere Unterscheidung existiert in Bezug auf vertragliche Grundlagen. Wahrend
die Nominalmiete die im Vertrag ausgewiesene Anfangsmiete angibt, werden bei der Ef-
fektivmiete zusétzliche Arrangements wie mietfreie Zeiten oder Staffelmietvereinbarun-
gen beriicksichtigt. Nebenkosten, welche mit dem Gebrauch der Mietflache zusammen-
hangen, fallen hierunter. Diese bilden ebenfalls einen Bestandteil der Miete und kénnen
Mieter/-innen zusatzlich zum Nettomietzins in Rechnung gestellt werden (Ferdinand
Spies, 2009, S. 20). Die Hohe der Nebenkosten stellt bei Vertragsverhandlungen Ubli-
cherweise keinen Diskussionspunkt dar, da VVermieter/-innen verpflichtet sind, Mieter/-

innen die einzelnen Positionen transparent zu prasentieren.

2.2.2 Ausbaustandard
Der Buroausbaustandard kann in Abhéngigkeit vom Baufortschritt verschiedene Auspra-
gungen annehmen. In der Vermarktung werden drei Standards unterschieden — der Roh-

bau, Edelrohbau sowie Vollausbau (Erfahrungswerte CBRE).

Beim Rohbau sind Mieter/-innen im Rahmen des Mieterausbaus selbst fur die Erstellung
zustandig. Das genannte Ausbaumodell umfasst lediglich die Tragkonstruktion, die Hulle
und eine Groberschliessung der Gebdudetechnik bis zur Mietflache. Letzteres bedeutet,
dass die Heizungs-, Luftungs-, Klima-, Kalte- sowie sanitdre Anlagen — kurz HLKKS —
in der Grundinstallation erstellt, jedoch noch nicht in der Mietflache inkludiert sind. Die-
ses Ausbaumodell ermdglicht Mieter/-innen maximale Freiheit und Flexibilitat
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hinsichtlich ihrer Bedirfnisse und Anspriiche an die Raumplanung (Schoch, 2012, S. 32).
Im Umkehrschluss bedeutet dies jedoch auch, dass Mieter/-innen sowohl mehr Zeit als
auch Kosten fiir den Ausbau aufwenden missen. Mit zunehmendem Ausbaustandard sin-

ken demzufolge die Investitionskosten fir Mieter/-innen.

Der Edelrohbau, auch bekannt unter dem Ausdruck ,erweiterter Grundausbau® erfillt
diese Anforderungen. Bei diesem Modell werden nicht nur die HLKKS, sondern auch
Doppelbdden und Deckenbekleidungen fur potenzielle Mieter/-innen ausgebaut. Eine

Feinerschliessung wird ebenfalls gewéhrleistet (Schoch, 2012, S. 32).

Ziel des Vollausbaus besteht in einer raschen Inbetriebnahme der Mieter/-innen und da-
mit kurzfristiger Leerstandbehebung fir Vermieter/-innen. Ein solcher Fall liegt vor,
wenn die Anspriiche der Mieter/-innen mit den Gegebenheiten des Buroausbaus (berein-
stimmen. Als erweiterte Form kann das Konzept ,Plug & Work* betrachtet werden, bei
welchem vollwertige Arbeitsplatze inklusive Buroausstattungen vermietet werden
(Schoch, 2012, S. 33). Letztendlich geht es bei der baulichen Betrachtungsebene darum,
das jeweilige Nutzungspotenzial zu erfassen und durch den geeignetsten Ausbaustandard
umzusetzen. Die nachfolgende Tabelle 2 fasst die Merkmale der unterschiedlichen Aus-

bauvariationen zusammen.

Rohbau Edelrohbau/
erweiterter Grundausbau

Erschliessung Bis Mietflache Feinerschliessung Feinerschliessung
/Gebiudetechnik /
HLKKS

Doppelboden - ausgebaut ausgebaut
Deckenbekleidungen - ausgebaut ausgebaut
Sanitareinrichtungen - ausgebaut ausgebaut
Betriebseinrichtungen - - Teilweise vorhanden

& Ausstattungen

Allgemeinfliche ausgebaut;
Fazit Kein Ausbau Mietflachen teilweise
ausgebaut

Tabelle 2: Merkmale der Ausbaustandards

Biroflachen kénnen demzufolge in unterschiedlichen Ausbaustandards an Mieter/-innen
ubergeben werden, wobei die haufigste Form, die des Rohbaus darstellt. Diese Tatsache
kann dadurch erklart werden, dass Blromieter/-innen oftmals interne VVorschriften in Be-
zug auf Flachenausbau und Corporate Identity befolgen mussen, weshalb nicht ausge-
baute Flachen eine hohere Flexibilitat aufweisen. Zudem wird bei Buromietvertragen ty-
pischerweise eine Riickbaupflicht der von Mieter/-innen umgesetzten Ausbauten verein-

bart. Vermieter/-innen konnen somit nach Beendigung des Mietverhaltnisses die
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Buroflachen im vordefinierten Zustand (zumeist Rohbau) zuriickfordern und an eine neue
Partei vermieten. Entsprechend wird in der Regel im Mietvertrag der Rohbau als Uber-
gabezustand festgehalten. Die Riickbaukosten sind dann vollumfénglich von Mieter/-in-

nen zu tragen.

Da ein Mieterausbau kostenintensiv ist und gerade kleinere bis mittlere Unternehmen
diese Geldsummen fiir ihre Geschéaftstatigkeiten bendtigen, ist es umso wertvoller und
heutzutage gewohnlich, dass sich Eigentiimer/-innen an den anfallenden Ausbaukosten
beteiligen. Vor allem in Zeiten hoher Biroleerstédnde stellen Baukostenzuschisse ein be-
deutsames Instrument dar, um einen Mieter oder eine Mieterin fir die eigene Liegenschaft
zu gewinnen. Grundsatzlich kénnen zwei verschiedene Arten von Kostenbeteiligungen
unterschieden werden: Entweder kdnnen sie a-fonds-perdu, d. h. mit Verzicht auf Rlck-
zahlungspflicht, zugesprochen oder auf den jahrlichen Nettomietzins Uberwalzt werden.

Eine Kombination daraus ist ebenfalls gangig in der Praxis.

Uber die letzten Jahre haben sich nicht nur die Anforderungen an den Ausbaustandard
von Biroflachen, sondern auch die Bedirfnisse und Vorstellungen hinsichtlich unter-
schiedlicher Buroflachentypen und Layoutvarianten geandert. Der erforderte Grundriss
hangt stark von der jeweiligen Branche und vom Arbeitsmodell ab. Im Folgenden wird
auf drei Grundrisstypen eingegangen, welche im klassischen Burobetrieb am héaufigsten
vorkommen. Namentlich handelt es sich hierbei um das Einzel- bzw. Zellenbiro, das

Multi-Space-Office sowie das Grossraumbiiro.

Das bedeutendste Merkmal des Zellenburos ist die Aneinanderreihung einzelner isolierter
Zellen, welche sowohl visuell als auch akustisch voneinander getrennt sind. Ferner er-
mdoglicht diese physische Abtrennung eine Abtretung an einzelne, unabhéngige Mietpar-
teien (Oswald, 2013, S. 37).

Das Multi-Space-Office als zweiter Grundrisstyp zeichnet sich durch die Gliederung in
unterschiedliche Zonen aus. Dadurch werden Biiros getrennt und es kdnnen beispiels-
weise Zonen fur ruhige Denkarbeit wie auch Zonen zum Treffen und Austausch geschaf-
fen werden. Das Open-Space-Buro wird als Weiterentwicklung von Multi-Space-Kon-
zepten betrachtet und unterscheidet sich durch eine fixe Arbeitsplatzaufhebung der Mit-
arbeiter/-innen vom Multi-Space-Office. Es resultiert eine physische Verschmelzung der
unterschiedlichen Abteilungen und Bereiche innerhalb einer Firma. Durch das einfache,

schnelle und kostengunstige Entfernen der Innenwénde ist eine Anpassung des Biiros an
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die Anforderungen der Organisation jederzeit mdglich. Dies stellt einen erheblichen Vor-
teil dar (Ciesla, 2020, S. 4-5).

Das Grossraumbiro als dritter Grundrisstyp zeichnet sich durch eine grosse Grundflache
aus, auf welcher eine variable Anordnung der Arbeitsplatze umgesetzt werden kann.
Raumgliederungssysteme ermdglichen maximale Flexibilitat an neue Gegebenheiten und
Bedirfnisse. Kohlert (2016, S. 125) definiert die Charakteristik des Grossraumbdiros im
stitzenfreien Raum, der rationell durchorganisiert ist und sich bei minimalem Platzbedarf
durch eine starke Multifunktionalitit auszeichnet. Schwachpunkte liegen u. a. in der
Akustik sowie teilweise dunklen Zonen in der Innenflache (Oswald, 2013, S. 35-46).

Obschon die beiden letztgenannten Konzepte in vielerlei Hinsicht dhnliche Merkmale
aufweisen, unterscheiden sie sich in der Handhabung der Privatsphare des Einzelnen.
Wahrend den Mitarbeiter/-innen im Open-Space-Biro Riickzugsmoglichkeiten angebo-
ten werden, bildet dies einen weiteren Kritikpunkt in Bezug auf Grossraumburos, da den

Mitarbeiter/-innen kein Raum fir Privatsphare gewéhrt wird (Ciesla, 2020, S. 5).

2.2.3 Vertragslaufzeit, Option und Kindigung

Ublicherweise werden Mietvertrage fur Biroflachen und kommerzielle Nutzungen im
Allgemeinen fir eine befristete, vordefinierte Laufzeit von finf Jahren abgeschlossen.
Verléangerungsoptionen konnen nach Ablauf dieser Fristen gezogen werden, wodurch

sich das Mietverhaltnis um weitere finf Jahre verlangert (HEV, 2007, S. 3).

Die Lehre und Rechtsprechung unterscheiden zwischen zwei unterschiedlichen Arten von
Optionen. Wahrend bei der echten Option das Mietverhéltnis zu den vereinbarten Kondi-
tionen weitergefiihrt wird, welche im Vorfeld festgelegt wurden, gibt die unechte Option
Mieter/-innen das Recht auf Verhandlung neuer Vertragskonditionen. Finden die Ver-
tragsparteien keinen Konsens, endet das Mietverhdltnis am vorgesehenen Datum
(Schaub-Hiristic, 2014, S. 1-3). Das Ziel und zugleich die Herausforderung bestehen da-
rin, ein Optimum sowohl fiir Eigentimer/-innen als auch fliir Mieter/-innen zu finden.
Erstere streben Sicherheit in Form langfristiger Cashflows und Laufzeiten an. Die Nut-
zer/-innen hingegen gewichten die Flexibilitat und damit verbunden kirzere Laufzeiten
in Form von Break-Options hoher. Eine Break-Option stellt fur Mieter/-innen ein Son-
derkiindigungsrecht dar. Dadurch kann der Mietvertrag bereits vor Ablauf der definierten
Vertragslaufzeit gekiindigt werden, was oftmals mit einer Entschadigungszahlung — einer
sogenannten Penalty-Zahlung — an Vermieter/-innen verbunden ist (RICS, 2020, S. 26).

Obschon sich die Laufzeiten bei Bliromietvertragen im letzten Jahrzehnt stabil entwickelt
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haben, zeigt eine Analyse von Wuest und Partner (2022, S. 50), dass sich die durchschnitt-
liche Laufzeit bei neu abgeschlossenen Mietvertrdgen erkennbar reduziert hat — von 6.6
auf 5.3 Jahre.

Die Kiindigung eines befristeten gewerblichen Mietvertrages durch den oder die Eigen-
timer/-in ist in den Artikeln 257d und Art. 257f des Schweizerischen Obligationenrechts
geregelt. Konkret bedeutet dies, dass Vermieter/-innen einen befristeten Geschéftsmiet-
vertrag nur bei Zahlungsverzug der Miete oder durch Verstoss gegen die Pflichten, Sorg-
falt und Rucksichtnahme kindigen dirfen. Mieter/-innen hingegen kdnnen die Kiindi-
gung gemass Art. 263 OR einleiten, indem sie dem oder der Eigentiimer/-in eine/n Nach-

mieter/-in stellen oder den Mietvertrag auf eine Drittpartei Gbertragen.

2.2.4 Mietbeginn vs. Mietzahlungsbeginn

Der Mietbeginn und der Mietzahlungsbeginn kdnnen unterschiedlich datiert sein, wes-
halb eine vertragliche Trennung dieser Punkte erforderlich ist. Per Mietbeginn gehen das
Objekt und damit auch die Verantwortung, die Rechte und Pflichten an den oder die Mie-
ter/-in Gber. Mieter/-innen haften ab Ubergabe zudem fiir samtliche Risiken der Flachen.
Per Mietzahlungsbeginn schulden Mieter/-innen den Eigentiimer/-innen den vereinbarten
Nettomietzins. Da Buroflachen Mieter/-innen fur gewohnlich im Rohbau tibergeben wer-
den, gilt es diese vor Inbetriebnahme auszubauen. Da die Flachen wahrend der Ausbau-
zeit nicht oder nur beschrankt gebraucht werden kénnen, liegt ein Entgegenkommen sei-
tens der Eigentlimer/-innen darin, auf die Mietzinserhebung zu verzichten. Die Neben-
kosten bleiben in dieser Zeit jedoch geschuldet (Lutzenkirchen, 2015, S. 118). Die Dauer
der mietzinsfreien Zeit ist variabel und héngt u. a. von der Grosse der Flache, der Ver-

tragsdauer, den bereits bestehenden Ausbauten sowie der Attraktivitat der Lage ab.

2.2.5 Sicherheitsleistung

Eigentimer/-innen erleiden bei Zahlungsunfahigkeit der Mieter/-innen immer wieder
Verluste. So sind Mieter/-innen zur Sicherstellung sémtlicher vermieterseitiger Anspri-
che verpflichtet, eine Sicherheitsleistung zu erbringen. Die Ubergabe des Mietobjektes
an Mieter/-innen erfolgt somit erst nach Leistung dieser Zahlungspflicht. Das schweize-
rische Mietrecht regelt in Art. 257e OR die Hohe und Art des Mietdepots. Fir Geschafts-
raummieten kann grundsétzlich jede beliebige Form von Geld oder Wertpapier wie eine
Bankgarantie, eine Mietdepot oder Versicherung vereinbart werden. Wenn moglich,
sollte bei Geschéftsmieten aus Eigentlimersicht eine Bankgarantie vereinbart werden, da
im Falle eines Konkurses teilweise lange auf die Auszahlung des Bardepositums gewartet

werden muss. In der Regel betragt die Sicherheitsleistung eine halbe Jahresnettomiete.
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Vermieter/-innen sind jedoch im Unterschied zu Wohnliegenschaften nicht an eine im
Gesetz vorgesehene Einschrankung gebunden (Hulliger, 2022).

3.  Methodologie

Nachfolgendes Kapitel widmet sich der Beschreibung sowie des Ziels der empirischen
Untersuchung. Das Untersuchungsspektrum der vorliegenden Studie umfasst Biroleer-
stande in Zurcher Agglomerationen. Die Forschungsfragen (s. Kapitel 1.3) leiten sich aus
den theoretischen Grundlagen ab und kntipfen an diese an. Um diese beantworten zu kon-
nen, wurden Expertenbefragungen mittels der halbstandardisierten qualitativen Inter-
viewmethode erhoben. Die Befragungen mit den Mietervertreter/-innen verfolgen unter
anderem das Ziel, ihre Meinungen zum Buroflachenmarkt in Zircher Agglomerationen
zu ermitteln. Da bei Grossunternehmen eine Standortverlegung mehrere Jahre im Voraus
geplant wird, liegt der Mehrwert der Interviews mit den Mietervertreter/-innen nebst der
gegenwartigen Einschatzung der Nachfragerseite darin, eine Zukunftseinschéatzung zu er-

langen.

Durch die Interviews mit den Immobilieneigentiimer/-innen wird unter anderem das Ziel
angestrebt, ein aktuelles Stimmungsbild unter den unterschiedlichen Eigentiimer/-innen
und Investor/-innen zu erschaffen. Dabei liegt der Fokus in der Ermittlung, ob und in
welcher Form strategische und operative Anpassungen notwendig sind, worauf die am
Ende resultierenden Handlungsempfehlungen beruhen. Ubereinstimmungen sowie mog-
liche Spannungsfelder und Diskrepanzen zwischen den Experten und Expertinnen tragen
ebenfalls zu den Erkenntnissen bei. Die beiden Interviewleitfdden dienen der Gespréchs-
fuhrung und ermdglichen eine stets auf das Forschungsinteresse gerichtete Steuerung.
Obschon bei den Mietvertragsbestandteilen sowie den Services eine Vorauswahl zur Ver-
fugung gestellt wird, wurden die Fragen wahrend der Interviewdurchfiihrung moglichst
offen gestellt. Diese Methode ermdglicht es, freie Antworten von den Expertinnen und

Experten zu erhalten und ihren persdnlichen Fokus zu eruieren.

Gemass Meuser und Nagel (2005) zeichnen sich Expertinnen und Experten durch die
Verantwortung fur ein bestimmtes Problem sowie den Zugang zu Informationen und Ent-
scheidungsprozessen aus (S. 73). Die Auswahl der Mietervertreter/-innen fiel auf Perso-
nen, welche uber ein allgemeines Fachwissen zum Schweizer Biromarkt sowie tber ein
Spezialwissen zur Bironachfrage in Zircher Agglomerationen verfugen. Die Unterneh-
men, fUr welche die drei Mietervertreter/-innen tétig sind, gehdren seit Jahrzehnten zu

den renommiertesten Brokerfirmen, welche sowohl nationale wie auch internationale
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Kundinnen und Kunden bei der Blrostandortsuche unterstiitzen und beraten. lhren Aus-

sagen und Einschatzungen kommt daher eine besondere Bedeutung zu.

Bei den auserwahlten Immobilieneigentiimer/-innen wurde darauf geachtet, dass diese
dem Anspruch gerecht werden, qualifizierte Aussagen zu den zu untersuchenden The-
menbereichen tatigen zu kdénnen. Eine Marktanalyse von leerstehenden Biroflachen im
vordefinierten Umfeld ergab eine Auswahl an unterschiedlichen Eigentimer/-innen, auf
welche die Wahl der Interviewpartner/-innen fiel. Bei den selektierten Firmen wurden
jeweils Personen befragt, welche die genannten Leerstdnde im Portfolio betreuen und da-
mit Uber Detailkenntnisse verfiigen. In den meisten Fallen handelte es sich dabei um As-
set- oder Portfolio-Manager/-innen. Das Sampling der interviewten Expertinnen und Ex-
perten, die Art sowie der Zeitpunkt der Durchfiihrung werden in Anhang E présentiert.

Zur Vereinfachung der Verarbeitung und nach vorgangigem Einverstandnis wurden alle
Interviews aufgenommen. Das auditive Datenmaterial wurde in die schriftliche Form
uberflhrt, indem es transkribiert wurde. Da fast alle Interviews auf Schweizerdeutsch
stattgefunden haben, wurde zugunsten besserer Lesbarkeit eine ausformulierte und ein-
gedeutschte Zusammenfassung protokolliert, bei welcher auf eine inhaltlich korrekte
Wiedergabe geachtet wurde. Inhaltslose Aussagen sowie Flllworter wurden nicht

transkribiert.

Die Auswertung erfolgte mittels einer qualitativen Inhaltsanalyse. Das Grundkonzept be-
steht in einer systematischen Ermittlung der Aussagen, welche in einem Kategoriensys-
tem bearbeitet werden (Mayring, 2016, S. 114). Nach Reduzierung irrelevanten Daten-
materials in der Einzelfallanalyse wurden die relevantesten Ausfiihrungen und Erkennt-
nisse in Ubergeordnete Themenkategorien zusammengefasst, welche auf dem Aufbau des
Interviewleitfadens basieren. Mittels Inhaltsanalyse wird eine strukturierte Informations-
basis geschaffen und auf Ubereinstimmungen, Diskrepanzen sowie auf sonstige Auspra-
gungen der Expertenaussagen hingewiesen. In einem néchsten Schritt wurden diese her-
ausgearbeitet, interpretiert und in Empfehlungen tberfihrt, welche das finale Ziel dar-

stellen.

4. Auswertung der Experteninterviews

Im Folgenden werden die Ergebnisse sowohl der Expertinnen und Experten auf Mieter-
vertreterseite als auch auf Eigentlimerseite nach den (ibergeordneten Hauptkategorien
(vgl. Anhang C) vorgestellt. Die Interviewpartner/-innen werden in Anhang E und deren

mundlich wiedergegebenen Aussagen zu den jeweiligen Kategorien in Anhang D



23

aufgefiihrt, wobei an dieser Stelle erneut darauf hingewiesen wird, dass sémtliche Aussa-
gen aufgrund der mindlichen Durchfilhrung und Ubersetzung in Schriftsprache nicht
wortwortlich zu verstehen sind. Auf Wunsch der befragten Expertinnen und Experten
erfolgt die Auswertung zudem in anonymisierter Form, wodurch keine Ruckschlisse
durch die getatigten Zitate und Aussagen auf die Interviewpartner/-innen gezogen werden
konnen. Abbildung 9 veranschaulicht die im Nachfolgenden behandelten Punkte und
stellt mit den entsprechenden Kapitelnummern die Verbindung zu den theoretischen

Grundlagen her.

»Beurteillung Biroflachermachfrage ™
*Einfluss Covid-19 Pandemie & Wirtschaftsentwicklungen
*Potenzielle Mister Vel Eapitel 2.1
= Strategische Schritte
»Weitere Erkenntisse y.

= Mietvertragsbestandteile .
= Servicedienstleistungen Vgl Kapitel 2.2

*Chancen
*Herausforderungen
» Weitere Erkenntnizze

Abbildung 9: Rahmenmodell der behandelten Kategorien

4.1 Situationsanalyse
Beurteilung Buroflachennachfrage: Veranderungen und Tendenzen

Alle 14 Expertinnen und Experten gaben bekannt, dass es am Anfang der Pandemie wenig
Aktivitdten gab und die Nachfrage nach Buroflachen in Zurcher Agglomerationen stark
zurlickgegangen ist. 82 % der befragten Eigentlimer/-innen verzeichneten wahrend der
letzten zwei Jahren jedoch keine steigenden Buroflachenankiindigungen oder Konkurse.
Dies ist hauptsachlich darauf zurlickzufuhren, dass Bliromietvertrage in der Regel ber
eine Laufzeit von 5 Jahren abgeschlossen werden und eine kurzfristige Kiindigungsoption
somit nicht gegeben ist. Grossere Leerstande iiber 1000 m? konnten in den letzten zwei
Jahren nicht abgebaut werden, bemerkten 3 der 11 Eigentimer/-innen. Eine 100%-ige
Ubereinstimmung existiert hinsichtlich der Erkenntnis, dass seit Anfang 2022 aufgrund
eines Aufholbedarfs eine zunehmende Dynamik herrscht und die Biroflachennachfrage
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in Zurcher Agglomerationen nicht abgenommen hat. Dartiber hinaus nehmen die Miet-
vertreter/-innen keine Veranderungen in Bezug auf Quadratmeteranspriiche und Platzbe-
darf wahr. Das neue Arbeiten fordert ihren Aussagen zufolge zwar weniger Arbeitsplatze,
jedoch mehr Gemeinschaftsrdume, ,collaboration space und ,quiet areas‘. Das Biiro der
Zukunft ist somit grossflachig, offen und bietet Mdglichkeiten fur den Austausch unter
Arbeitskolleginnen und Arbeitskollegen sowie Begegnungszonen.

Einfluss Covid-19-Pandemie und Wirtschaftsentwicklungen

Aufgrund der Covid-19-Pandemie hat es gemass den Mietervertreter/-innen bei zahlrei-
chen Suchkundinnen und -kunden keine Veranderung, sondern lediglich einen Aufschub
gegeben bzw. wurden Entscheidungen zurilickgestellt. Firmen haben wéhrend der Pande-
mie bewusst keine Entscheidungen hinsichtlich Flachenanmietungen getroffen, da die Si-
tuation unklar war. Weder war ihnen bewusst, wie sich der Flachenbedarf &ndern noch
ob das hybride Arbeiten tatsachlich von Dauer sein wiirde. In den vergangenen zwei Jah-
ren haben Unternehmen jedoch nicht lediglich zugewartet, sondern sich intensiver mit
ihren Flachen auseinandergesetzt, strategisch anders ausgerichtet, die Flachensuche pro-
fessioneller aufgegleist und an neuen Konzepten gearbeitet. Es findet aktuell eine Ver-
schiebung weg von den klassischen, hin zu kreativen und modernen Arbeitsplétzen statt,
bemerken 85 % der befragten Expertinnen und Experten. Eine weitere Auswirkung der
Covid-19-Pandemie zeigt sich in den gestiegenen Mieteranforderungen. Aufgrund eines
aktuellen Uberangebots und Mietermarkts wird in Ziircher Agglomerationen mehr Effort
von den Eigentlimer/-innen erwartet. Die Gesamtheit der Interviewpartner/-innen stellt
fest, dass diese Forderungen in Form von Vorleistungen und Flexibilitat deutlich werden.
Letztere bezieht sich sowohl auf die Laufzeit als auch auf Flachenanmietungen, geben 13
der 14 Expertinnen und Experten bekannt. 50 % der Interviewpartner/-innen fligen hinzu,
dass Entscheidungen, Verhandlungen und somit Absorptionszeiten gegenwartig zwar
langer dauern, die Flachen jedoch rascher benétigt werden und ein schnellstmdglicher
Einzug gewunscht wird. Die Flexibilitat bezlglich Laufzeiten wird in Kapitel 4.2 prazi-

siert.

Wirtschaftseinfliisse wie Krieg, Inflation oder die geopolitische Situation werden bei der
Nachfragerseite gegenwartig nur begrenzt wahrgenommen. Trotz schwierigen Wirt-
schaftsumfelds streben Unternehmen Wachstumspléne von bis zu 10 % pro Jahr an, re-
gistriert eine Mietervertreterin. Dies bedeutet, dass kurz- bis mittelfristig grossere Flachen
bendtigt werden. Langfristig werden die Wirtschaftsentwicklungen jedoch auch die Fl&-

chennachfrage beeinflussen. Die Auswirkungen der Inflation und Senkung der



25

Aktienkurse werden sich jedoch nicht in einer Mitarbeiterentlassung, sondern vielmehr
in einer Stagnation zeigen, sind zwei der drei Mietvertreter/-innen berzeugt. In Bezug
auf die Flachennachfrage werden dann noch intensiver effiziente Layouts betrachtet, da-
mit Firmen weniger Flachen anmieten mussen. Auf Eigentlimerseite zeigt sich ein ande-
res Bild. Steigende Baukosten, Energiepreise sowie Lieferverzégerungen gehoren zu den
meistgenannten wirtschaftlichen Faktoren, welche sie aktuell wahrnehmen. Wahrend der
Bund zahlreiche Massnahmen Uber die letzten zwei Jahre ergriffen hat, um die Situation
im Zusammenhang mit der Covid-19-Pandemie zu entscharfen, erkennen tber 80 % der
befragten Eigentiimer/-innen, dass durch diese wirtschaftlichen Auswirkungen héhere In-
centives in Form von langeren mietzinsfreien Zeiten oder héheren Ausbaukostenbeteili-

gungen von den Mieter/-innen gefordert werden.
Potenzielle Mieter/-innen

Gemass den Mietervertreterexpertinnen und -experten gibt es in Zircher Agglomeratio-
nen einen breiten Mix an potenziellen Mieter/-innen, welcher durch einen ebenso breiten
Mix an Flachenangeboten abgedeckt wird. Die Mietvertreter/-innen klaren auf, dass so-
wohl grosse Fldchen mit 2000 m? und mehr als auch kleinere Flachen nachgefragt wer-
den. Ihre Kundinnen und Kunden benétigen jedoch insbesondere Flachengrossen, welche
in Zentrumslagen nicht zur Verfligung stehen. 60 % der Eigentiimer/-innen wenden ein,
dass in den Ziircher Agglomerationen hauptsachlich kleinere Flachen bis 800 m? gut ab-
sorbiert werden. Dieses Delta stellt fiir die Zukunft ein Potenzial dar, welches von den
Eigentumer/-innen noch nicht erkannt wird. Hinsichtlich Branchen gibt es keine Ein-
schrankungen, jedoch ist allen Mieter/-innen gemein, dass diese preissensibel sind und
Kosteneffizienz die grosste Bedeutung hat. Einer der drei Mietervertreterexpertinnen und
-experten beobachtet, dass auch Finanzdienstleister Standorte in Zircher Agglomeratio-
nen aufsuchen, da die Lohnanspriiche in diesen Regionen tiefer ausfallen als in City-La-
gen. Internationale Firmen sind zwar nach wie vor auf das CBD fokussiert, jedoch man-
gelt es in zentralen Lagen an grossen Flachen, weshalb oftmals eine Ausweichstrategie
verfolgt wird. Darlber hinaus ist der Footprint eines Geb&udes zentral. Dieser kann als
Schnittflache des Gebaudevolumens mit der Erdoberflache bezeichnet werden und spielt
insbesondere bei grossen Unternehmen eine zentrale Rolle, wonach Fléchen bevorzugt
werden, welche sich tiber mdglichst wenig Etagen verteilen. Neben den klassischen Back-
offices und Call Centern gehdren Showrooms und Versandhandel zu den neuen Nachfra-

gern.
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Strategische Schritte

Aus den Befragungen mit den 11 Eigentlimer/-innen geht hervor, dass Leerstande zwar
aufgrund ausbleibender Cashflows ein Problem darstellen, jedoch kein wesentlicher
Druck wahrgenommen wird. Da es immer Leerstande gab, diese Uber die letzten zwei
Jahren nicht angestiegen sind und immer wieder Bewegungen verzeichnet wurden, wis-
sen die Eigentlimer/-innen, wie sie damit umzugehen haben. Dennoch wird von rund 80
% der befragten Eigentiimer/-innen erkannt, dass verstarkte strategische Schritte durch-
geflihrt werden missen, um ein Produkt attraktiver zu gestalten. Obschon Umnutzungen
zu Wohnungen oder Hotels bei allen Eigenttimer/-innen geprift werden, ergibt die Ana-
lyse, dass diese Strategie in rund 80 % der Féalle verworfen wird. Griinde liegen unter
anderem in den hohen Kosten, welche sich bei gleichbleibenden Ertrdgen pro Quadrat-
meter nicht rentieren, sowie im Glauben an den Standort und die Nutzung als Biro, wes-
halb auch eine Desinvestition keine Option darstellt. Ferner wird von (ber 80 % der Ei-
gentiimer/-innen angemerkt, dass sie sich zunehmend mit dem Thema Flexibilitat ausei-
nandersetzen missen und es einer verscharften Kontrolle und naherer Zusammenarbeit
mit den Makler/-innen und Bewirtschafter/-innen bedarf. Von Eigentiimer/-innen wird
zudem auch eine aktivere Rolle bei der Vermietung sowie eine starkere Mitwirkung, Par-
tizipation und mehr Nahe zu Kundinnen und Kunden erwartet. Dieses neue Rollenbild
erscheint umso bedeutender, da die Ziele auf Eigentimerseite tber diejenigen der Bro-
ker/-innen und Bewirtschafter/-innen hinausgehen und vielmehr in einer nachhaltigen
und langfristigen Beziehung liegen. Knapp 60 % streben ausserdem bei Flachen bis 800

m? einen Vollausbau oder ein Plug-&-Work-Konzept an.

Allgemein zeigt das Stimmungsbild, dass aktuell eher eine Strategie des Zuwartens ver-
folgt wird, als dass tbermadssige Investitionen getétigt, hohe Incentives zugesprochen
oder Mietzinse gesenkt werden. Eine Preisfiihrerschaft, bei welcher in die Jahre gekom-
mene Liegenschaften mit gezielten Budgetsanierungen weiterbetrieben werden, wird von
rund 40 % in Betracht gezogen. Die Aufgabe besteht darin, den oder die richtige/n Mie-
ter/-in fur die richtigen Flachen zu finden, und dies erfordert Geduld.

Weitere Erkenntnisse

Einer der interviewten Eigentiimer/-innen vermerkt, dass es in der nahen Zukunft zu ver-
anderten Vertragsmodellen mit den Makler/-innen und Bewirtschafter/-innen kommen
wird, weil ihr Ziel darin besteht, Vermarktungskompetenzen und Vermietungs-Knowhow

intern aufzubauen. Eine weitere Anmerkung liegt darin, dass Clusterbildungen zu einem
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natrlichen Nachfragesegment fuhren kénnen. So haben zwei Eigentlimer/-innen positive
Erfahrungen durch Bildung von spezifischen Clustern aufgrund von Andock- und Syner-

gieeffekten gemacht.
4.2  Anforderungen der Mieter/-innen und Strategien zur Leerstandsreduktion
Mietvertragsbestandteile

Die Erhebung nach den Mietvertragsbestandteilen soll Aufschluss dariiber geben, ob eine
Préaferenz sowohl aus Sicht der Mieter/-innen als auch aus Sicht von Eigentiimer/-innen
ermittelt werden kann. Dabei wird die Relevanz seitens Mietvertreter/-innen auf einer
Skala von 1 (sehr geringe Relevanz) bis 5 (sehr hohe Relevanz) abgefragt und der Bereit-
schaft der Eigentiimer/-innen gegentibergestellt, welche ebenfalls mit Angaben zwischen
1 (sehr geringe Bereitschaft) und 5 (sehr hohe Bereitschaft) bewertet wird (s. Abbildung
10). Je tiefer die Gewichtung, umso geringer ist die Bereitschaft seitens der befragten
Expertinnen und Experten, Mieter/-innen in diesem spezifischen Punkt entgegenzukom-
men. Je weiter rechts bzw. je hoher die Gewichtung, umso grosser gestalten sich die Mog-
lichkeiten und die Bereitschaft. Da die Interviewpartner/-innen sich teilweise nicht auf
eine konkrete Zahl festlegen wollten, erfolgte eine konkrete Zahlenzuordnung sowohl bei
den Mietvertragsbestandteilen als auch bei den Dienstleistungsangeboten aufgrund der
getatigten Expertenaussagen durch die Autorin.

Mietzms

Mietzmsfrele Zet

Anshaustandard

Sicherhentsleistun

1
I

oL ™
.
T
T

Ausbaukostenzuschuss

[ ]
—
b2
(5]
e
[

Bererzchaft seitens Eigentimer — mRelevanz fiir Mieter

Abbildung 10: Ubersicht der durchschnittlichen Ergebnisse in Bezug auf Mietvertragsbestandteile

Auf Grundlage der Untersuchungsergebnisse ist bei den befragten Expertinnen und Ex-

perten ein deutlicher Trend festzustellen. Fir die absolute Mehrheit (100 %) ist das
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Gesamtpaket der einzelnen Bestandteile entscheidend, wobei der Mietzins von den Mie-
ter/-innen am hochsten gewichtet wird und bei den Eigentirmer/-innen die geringste Ver-
handlungsbereitschaft aufweist. Da sich in Agglomerationen preissensible Blromieter/-
innen befinden und sich der Wert der Immobilie unter anderem Uber die Mieteinnahmen
definiert, verwundert dieses Resultat nicht, weshalb dem Mietzins nachfolgend keine Be-

achtung zukommt.

Tabelle 3 bildet die Durchschnittswerte der Eigentiimer- und Mietervertreterseite, die ku-
mulierten Werte dieser sowie die Differenz der durchschnittlichen Einzelwerte ab. Bei
Betrachtung der Werte ist erkennbar, dass der Flexibilitat der Laufzeiten sowie dem Aus-
baustandard die hochsten Gewichtungen zukommen (in gelb). Gleichzeitig zeigt sich in
der Gegenuberstellung mit den Eigentimermeinungen beim Ausbaustandard das grosste
Delta, weshalb diesem Aspekt bei der Handlungsempfehlung eine besondere Bedeutung

beigemessen wird.

Mietvertragsbestandteile E’;;::;t:i;]:;? seba Eﬁ;‘;u = ﬁ}:;nl.ierm Delta
Mietzing 1 3 & 4
Mietzinsfreie Zeit 26 3 36 04
Laufzeiten 42 43 8.3 01
Anshaustandard 38 47 8.3 11
Sicherheitsleistung 13 23 41 05
Anzbaukostenruzchuss 43 37 8 0.6

Tabelle 3: Gegeniiberstellung der Durchschnittswerte der Mietvertragsbestandteile

Mietzinsfreie Zeiten werden aus Mietersicht als selbstverstéandlich betrachtet. Die Dauer
umfasst mindestens die Zeit, welche fur den Ausbau bendétigt wird, plus ein bis zwei Mo-
nate. Aufgrund langerer Bewilligungszeiten und Lieferverzégerungen muss aus Eigenti-
mersicht mit einer Verdoppelung mietzinsfreier Zeiten im Vergleich zu denen vor zwei
Jahren gerechnet werden. Die Auswertung der Gespréche zeigt auf, dass der Durch-
schnittswert bei einem 5-Jahres-Mietvertrag zwischen 3 und 6 Monaten liegt, jedoch von

der Grosse der angemieteten Flache abhangt.

Wie die Eigentlimer/-innen erkennen, sind sowohl Kkleine als auch grosse Mieter/-innen
auf mehr Flexibilitat bezlglich Mietdauer und Break-Options angewiesen, weil sie sich
nicht mehr flr eine zu lange Dauer verpflichten méchten. Wahrend 2 der 11 Eigentumer/-
innen diesen veranderten Anforderungen in hohem Masse in Form von unbefristeten

Mietvertrdgen nachkommen, halten 9 Eigentiimer/-innen an einer Mindestlaufzeit von 5
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Jahren mit einer Break-Option nach Jahr 3 und einer Anzeigefrist von mindestens 12 Mo-
naten im Voraus fest. Die Begriindung liegt darin, dass die Erfahrung aller dieser 9 Ei-
gentiimer/-innen zeigt, dass die Option in seltenen Fallen gezogen wird und Mieter/-innen
die Ausstiegsmoglichkeit nur formal benétigen. Deshalb spiegelt sich die Einflihrung von
Break-Options in Mietvertragen bei den Eigentiimer/-innen in einer hohen Bereitschaft
wider. Ein weiterer Grund liegt darin, dass unbefristete Mietvertrage nur zu 40 % inde-
xiert sind und daher rund zwei Drittel der Anpassungsmoglichkeiten an die Inflation ver-

loren gehen.

Der Ausbaustandard ist fir alle Mieter/-innen von hoher Relevanz, zeichnet sich jedoch
in unterschiedlicher Form ab. Da es bei Kleinmieter/-innen bis 1000 m?an fachlichem
Knowhow, Ressourcen sowie an finanziellen Mitteln mangelt, wird ein unmittelbar be-
zugsbereiter Vollausbau gegenuber einem erweiterten Grundausbau bevorzugt. Kleinere
Mieter/-innen fordern zudem zunehmend das Konzept ,Plug & Work*, welches nicht nur
einen sofortigen Einzug, sondern aufgrund einer vollstandigen Mdéblierung auch ein so-
fortiges Arbeiten ermdglicht, fligen die drei Mietvertreter/-innen hinzu. Das grosste Delta
ist bei diesem Bestandteil festzustellen. Den Eigenttrmer/-innen ist die hohe Relevanz
ausgebauter Buroflachen zwar bewusst, dennoch investieren sie ungern in Flachen ohne
Mietvertragsabschluss. Das Spannungsfeld wird dadurch kompensiert, dass Grossmie-
ter/-innen ihre Buros selbst ausbauen und aus diesem Grund Flachen im erweiterten
Grundausbau bevorzugt werden. Diesem Wunsch werden die Eigentimer/-innen gerne
gerecht, weil sie dadurch weder ein unnétiges Risiko eingehen noch finanzielle oder bau-

liche Vorleistungen tatigen massen.

Je nachdem, wie die Flachen angemietet werden, ist die Héhe des Ausbaukostenzuschus-
ses unterschiedlich relevant. Je weiter fortgeschritten der Ausbau ist, umso geringer sind
die Bedeutung fur die Mieter/-innen sowie die Bereitschaft seitens Eigentimer/-innen,
Kostenzuschisse zu gewahren. Bei Flachen, welche Mieter/-innen selbst ausgebaut wer-
den, kommt diesem Bestandteil eine wesentlich héhere Bedeutung zu. Der Benchmark
liegt dann zwischen 10 % und 20 % der totalen Ausbaukosten. Uber 40 % der befragten
Eigentimer/-innen zeigen sich kooperativ, indem sie bis zu 50 % der totalen Kosten vor-
finanzieren und Uber die Vertragslaufzeit zu einem definierten Zinssatz auf den Mietzins
amortisieren. Allgemein kann festgestellt werden, dass tber 80 % der befragten Eigenti-
mer/-innen Incentives in Form von Kostenzuschissen gegenlber mietzinsfreien Zeiten
vorziehen. Ein Grund liegt darin, dass Ausbaubeitrage bilanziell aktiviert werden konnen,

wéhrend sich mietzinsfreie Zeiten negativ auf die Bewertung auswirken.
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Die Sicherheitsleistung bei Biroflachen betrégt in der Regel 6 Nettomonatsmieten und
stellt fUr die Eigentiimer/-innen keinen Verhandlungspunkt dar. Ausnahmen werden ge-
mass zwei Eigentirmer/-innen bei Staatsbetrieben bzw. bei der ¢ffentlichen Hand ge-
macht. In solchen Féllen sind sie mit einem Vier-Monats-Depot einverstanden oder ver-
zichten géanzlich darauf. Die Meinungen aller drei Mietvertreter/-innen decken sich darin,
dass sich Grossmieter/-innen mit einem Depot von 6 Nettomonatsmieten abgefunden ha-
ben. Fir kleine Mieter/-innen hingegen ist die Hohe der Sicherheitsleistung entscheidend,
da ihr bendtigtes Kapital fiir Geschéftstatigkeiten gebunden ist. Dies widerspricht den
Anforderungen der Eigentiimer/-innen, da das Unternehmerrisiko bei Kleinbetrieben oft-
mals hoher ist als bei grossen Firmen.

Es zeigt sich, dass bei der Vermietung von kleineren Flachen seitens Eigentiimerschaft
allgemein wesentlich mehr Flexibilitat erforderlich ist. Wiederum liegt gemaéss den Ex-
pertinnen und Experten die Absorptionszeit bei ungefahr der Halfte der Zeit, die notwen-

dig ist, um Grossmieter/-innen zu gewinnen.

Die Auswertung der befragten Eigentiimer/-innen ergibt zudem folgende Erkenntnis: Be-
deutsam sind stets die N&he zu Kundinnen und Kunden sowie die Kommunikation, um
ihre Anliegen zu verstehen. Das Ziel liegt in einer moglichst langen und nachhaltigen
Mietdauer und damit in einem mdglichst lang gesicherten Cashflow. Zwei Eigentimer/-
innen fuhren weiter aus, dass ihre Mietvertrage und Schnittstellenpapiere lange und kom-
plex sind, wodurch es nicht nur bei Mieter/-innen, sondern auch bei Bewirtschafter/-innen

zu einer Uberforderung kommt.
Servicedienstleistungen

Generell zeichnet sich durch die Interviews ab, dass Mitarbeiter/-innen im Zentrum der
Betrachtung liegen und es aus Unternehmenssicht gilt, ein auf ihre Bedlrfnisse angepass-
tes Biro zur Verfligung zu stellen. Die Expertinnen und Experten geben bekannt, dass es
heute nicht mehr lediglich darum geht, gute Mitarbeiter/-innen fiir das eigene Unterneh-
men zu gewinnen, sondern diese auch fir die Innovation und Unternehmenskultur ins
Buro zu holen. Daraus folgt, dass sich Unternehmen heutzutage vielmehr die Frage stellen
mussen, was gute Mitarbeiter/-innen von ihrem Arbeitsplatz erwarten, denn finanzielle
Benefits allein steigern die Attraktivitét eines Arbeitgebers nicht — diesbezuglich sind sich
die Mietvertreter/-innen einig. Entsprechend haben sich auch die Anforderungen der Bi-
romieter/-innen an die Immobilieneigentiimer/-innen hinsichtlich Servicedienstleistun-

gen und Angebotspaketen in Agglomerationsgegenden geéndert. Nach Ansicht aller 14
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Expertinnen und Experten erwarten Mieter/-innen heute wesentlich mehr von Biroge-
b&uden in Bezug auf Ausstattung und das Dienstleistungsangebot als vor der Covid-19-
Pandemie. Je umfangreicher das Angebot, desto attraktiver ist das Gebdude fur Mitarbei-
ter/-innen und umso grosser sind Interesse von Unternehmen und ihre Zahlungsbereit-
schaft. Wéhrend gewisse Services heutzutage unabdingbar sind, gestalten sich andere
wiederum als vernachléssigbar. Nachfolgend werden die ausgewahlten Dienstleistungen
und Erfolgsfaktoren auf einer Skala von 1 bis 5 verbildlicht. Hierbei wird aus Mieterver-
tretersicht die Relevanz von 1 (sehr niedrige Relevanz) bis 5 (sehr hohe Relevanz) den
Ansichten der Eigentlimer/-innen gegeniibergestellt. Letztere wurden zu einem mdogli-
chen Potenzial befragt, welches sich aus einer Kombination von Umsetzbarkeit, Wirt-
schaftlichkeit und bisherigen Erfahrungen zusammensetzt. Je hoher die Auswertung,
umso hoher ist ihrer Meinung nach das Erfolgspotenzial bei Umsetzung der entsprechen-

den Dienstleistungen.

Potenzialemsch#tnung sertens Eigentiimer m Belevanz filr Mieter

Abbildung 11: Ubersicht der Ergebnisse beziiglich Servicedienstleistungen und weiteren Faktoren

Die Auswertung der Anforderungen und Services an Biroflachen in Zircher Agglome-
rationen hat ergeben, dass aus Mietervertretersicht im Durchschnitt die hochste Relevanz
bei einem Verpflegungsangebot, bei ,shared meeting & conference rooms* sowie beim
Thema Nachhaltigkeit liegt. Neben dem Ziel, gute Mitarbeiter/-innen zu gewinnen, kom-
men aus Unternehmenssicht somit der Mdglichkeit, R&ume flexibel anzumieten, sowie
der 6kologischen Verantwortung bzw. Achtung der Klimaneutralitdt gewichtige Bedeu-

tungen zu. Zwei der drei Mietvertreter/-innen halten fest, dass besonders internationale
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Kundinnen und Kunden ausschliesslich Flachen anmieten, welche Gber ein Nachhaltig-
keitszertifikat verfugen. Sie prazisieren, dass es dabei nicht nur um das Label selbst geht,
sondern darum, dass nur so viel Energie fur die Heizung und Kihlung verbraucht wird
wie ndétig, um die Umwelt zu schonen. Dieser zunehmend bedeutsame Aspekt befindet
sich bei ihren Suchkundinnen und -kunden bereits in der Longlist. Die zweithéchste Re-
levanz ist aus Mietervertretersicht bei einem Parkplatzangebot zu finden, dicht gefolgt
von einem Empfang. Samtliche weitere Dienstleistungen sind aus ihrer Sicht nicht zwin-

gend notwendig, jedoch wiinschenswert.

Diese Ansichten werden auch von den Eigentiirmer/-innen geteilt, wobei sie das Potenzial
eines grosszugigen Parkplatzangebots fir eine erfolgreiche Vermietung hoher einstufen
als dasjenige der Nachhaltigkeit. Aus Eigentiimersicht hat die Umfrage zudem ergeben,
dass sich in finanzieller Hinsicht sémtliche Services und Dienstleistungen nicht rentieren.
Sie helfen jedoch dabei, ein Produkt attraktiver zu gestalten und dadurch Interesse bei
potenziellen Mieter/-innen zu wecken. Dabei gilt es stets zwischen Single- und Multi-
Tenant-Konzepten zu unterscheiden. Wahrend ein Single Tenant das Gebdude in seiner
Gesamtheit mietet, wird es bei einem Multi-Tenant-Konzept von mehreren Mieter/-innen
geteilt (Flexas, 2019). Gemass Eigentimer/-innen haben Grossmieter/-innen ihr eigenes
Konzept, wahrend kleinere Unternehmen mehr Services und Dienstleistungen fordern.
Flexibel anmietbare Rdumlichkeiten sowie Co-Working-Konzepte sind gefragt und er-
folgsversprechend, dussern vier Eigentiimer/-innen. Dariiber hinaus teilen sie die Ansicht,
dass man sich als Eigentiimer/-in zukinftig weg vom Besitzergedanken, hin zu flexibel
zuganglichen Flachen und Servicenutzungen bewegen muss. Diesem Anspruch muss be-
sonders bei einem Multi-Tenant-Geb&ude Rechnung getragen werden, wenn auch das Ri-
siko oftmals von den Betreiber/-innen auf die Eigentimer/-innen tbertragen wird. Die
gleiche Problematik besteht bei den Begegnungszonen und beim Empfang. Uber 50 %
sind sich einig, dass die Nachfrage nach diesen Angeboten vorhanden ist, die Kosten-
uberwélzung jedoch nicht von allen Mieter/-innen akzeptiert und gutgeheissen wird. in
Bezug auf Verpflegung legen Mieter/-innen einen htheren Wert auf Verweil- und Begeg-
nungsmoglichkeiten als das Nahrungsangebot selbst. Ein Parkplatzangebot kann eben-
falls einen erheblichen Mehrwert in Agglomerationen schaffen. Eine hohe Gewichtung
kommt jedoch nicht nur der Anzahl der Parkplétze, sondern vermehrt einem Angebot an
Ladestationen sowie Carpooling-Konzepten zu. Carpooling-Konzepte zeichnen sich
dadurch aus, dass Parkplatze flexibel und je nach Gebrauch angemietet werden kénnen,

wodurch erneut die Priorisierung flexibler Anmietungsmdoglichkeiten verdeutlicht wird.



33

Nachhaltigkeitsthemen und der Bedarf an Informationen zu Umwelt, Sozialem und guter
Unternehmensfiihrung, was im Englischen mit ,ESG* abgekirzt wird, kommen eine
sprunghaft steigende Bedeutung zu (Everling, 2020, S. 374). Knapp 40 % der befragten
Eigentlmer/-innen nehmen die zunehmende Relevanz vor allem dadurch wahr, dass Fir-
men ihren Standort nicht lediglich aufgrund der Lage oder des Mietpreises, sondern ver-
mehrt aufgrund 6kologischer Aspekte wechseln, wobei dies hauptsachlich auf internatio-
nale Firmen zutrifft. 82 % der befragten Eigentlimer/-innen stellen dabei fest, dass es
keine konkreten Richtlinien gibt und der Begriff ,Nachhaltigkeit® breit definiert wird.
Wahrend einerseits auf wiederverwendbare Materialien gesetzt wird, liegt der Fokus an-
dererseits auf ,green leases‘. Diese sogenannten ,grinen Mietvertrage* sollen es Vermie-
ter/-innen und Mieter/-innen ermdglichen, Umweltziele durch ihre organisatorischen
Praktiken und kooperativen Arbeitsweisen zu verfolgen. Die ,griinen Klauseln® im Miet-
vertrag zielen darauf ab, Energieeffizienz und andere Nachhaltigkeitsziele in Form einer
Mieter-Vermieter-Beziehung anzustreben (Janda, Bright, Patrick, Wilkinson & Dixon,
2016, S. 3). Eine interessante Ansicht offenbart ein Eigentimer damit, dass Labels lang-
fristig an Bedeutung verlieren werden, weil der CO2-Ausstoss massgebend sein wird.
Zertifizierungen und Labels missen daher neu erfunden werden bzw. es muss eine Eini-
gung Uber die messbaren und richtigen Indikatoren herrschen. In diesem Punkt liegt die
grosste Herausforderung, aussern zwei Eigentiimer/-innen. Tabelle 4 fasst die durch-
schnittlichen Werte der einzelnen Dienstleistungen zusammen. Die hochsten kumulierten
Werte liegen bei den gelb hinterlegten Faktoren vor, welchen im Rahmen der Empfeh-

lungen besonders Rechnung getragen werden soll.

Services &

Dt | PO o e e | Kt |
Shared Rooms 44 3 94 0.6
Begegmmgzzonen 33 33 6.8 02
Verpflegung 46 3 96 04
Empfang 38 43 19 0.7
Fitness 25 37 62 12
Post 146 13 248 03
Kita 27 23 5 04
Parkplatze 45 47 92 02
Machhaltigkeit 43 3 a3 0.7

Tabelle 4: Gegeniiberstellung der Durchschnittswerte der Servicedienstleistungen
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Weitere Nennungen

Merkmale und Ausstattungen, die zwar nicht im Fragebogen zur Auswahl stehen, jedoch
gemass Mietvertreter/-innen ebenso gesucht werden, sind Veloabstellplatze, Duschen so-
wie eine technisch moderne Infrastruktur, bei welcher Kiihldecken primdr zu einem an-
genehmen Raumklima im Biro beitragen. Die Erreichbarkeit mit dem Auto wird umso
relevanter, je weiter sich die Liegenschaft in der Agglomeration befindet. Ergdnzungen
seitens Eigentimer/-innen bestehen in der Ansicht, dass eine gute technische Ausstattung
automatisch vorausgesetzt wird und ein erfolgsversprechender Mehrwert im Angebot von
Services oder neuen Konzepten besteht. Neun der 11 Eigentiimer/-innen sind zudem der
Meinung, dass das klassische Sparen und ein tiefer Mietzins allein nicht mehr im Vorder-
grund stehen, sondern der Schwerpunkt auf der Erreichbarkeit bzw. der Anbindung an
Autobahnen und 6ffentliche Verkehrsmittel liegt. Von einem Eigentiimer wird angefligt,

dass Sauberkeit- und Sicherheitsaspekte in gleicher Weise mitberlcksichtigt werden.

4.3 Trends und Prognosen
Tabelle 5 fasst die von den befragten Expertinnen und Experten meistgenannten Chancen

und Risiken zusammen.

Wahe Flughafen Alter & Flexibilitdt der Gebande
Grasze der Flachen / Foodprint der Geachosze Investitionsbedarf
Mistzinsniveau Eonlurrenz / Neubauten
#All-n-one-Packages Nachhaltigheit

Mobilitdt der Zulunft Blentabilitét

Wirtschaftsstandort Ziirich Mistzinspotenzizl

Clusters Lage / Emreichbarkeit

Tabelle 5: Chancen & Risiken von Blroleerstdnden in Zlrcher Agglomerationen
Chancen

Alle 14 Expertinnen und Experten sehen fur Biroflachen in Zircher Agglomerationen in
einer kurzen bis mittelfristigen Sicht ein Potenzial. Aus Mietervertretersicht punkten Bi-
roflachen in Zurcher Agglomerationen zusatzlich zur Ndhe zum Flughafen durch die
grosszugigen Geschossflachen, welche in City-Lagen kaum vorhanden sind. Das gege-

bene und beschréankte Mietzinsniveau stellt zwar aus Mietersicht einen Vorteil, aus
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Eigentlmersicht jedoch einen Nachteil dar. Denn insbesondere bei dlteren Geb&uden be-
steht ein hoher Investitionshbedarf, wahrend eine Uberwalzung auf den Mietzins schwer
oder gar nicht umsetzbar ist. Das im Vergleich zu Innenstadtlagen tiefere Mietzinsniveau
erlaubt den Unternehmungen, welche sich in Zircher Agglomerationen ansiedeln méch-
ten, eine hohere Flachenanmietung, wodurch Mitarbeiter/-innen mehr Raum zur Verfu-
gung gestellt wird. Dadurch kann sich auch das Unternehmen wiederum von der Konkur-
renz abheben, da gemass Expertinnen und Experten Platz und Raum bei den Mitarbeiter/-
innen in hohem Masse geschatzt werden. Dariiber hinaus haben zahlreiche Branchen wie
der Technologie- oder IT-Bereich keinen Vorteil durch Standorte im CBD. Von Bedeu-
tung ist fur die Unternehmen, vom Wirtschaftsstandort Zirich und seiner guten Reputa-

tion profitieren zu kénnen.

Das Gesamtpaket, welches von den Eigentiirmer/-innen auch mit dem Begriff ,Rundum-
sorglos-Paket* beschrieben wurde, wird von tber 60 % der befragten Eigentiimer/-innen
als Chance wahrgenommen. Der Mehrwert, den Eigentiimer/-innen Mieter/-innen damit
offerieren konnen, liegt darin, alles aus einer Hand anzubieten — von der Bauabteilung,
uber ein Vermarktungs- und Asset-Management-Team, bis hin zur Bewirtschaftung. Das
Ziel besteht dabei stets in der Néhe zur Kundin oder zum Kunden. Durch den personli-
chen Kontakt kann ein/e Eigentiimer/-in verstarkter, mit kiirzeren Entscheidungswegen
und schnelleren Reaktionszeiten auf die Bedurfnisse und Anspriiche der Mieter/-innen

reagieren.

Die Mobilitat der Zukunft wird zwar nur von zwei Eigentiirmer/-innen genannt, sie stellt
jedoch einen weiteren Aspekt dar, welchem Rechnung getragen werden soll. Innerstadti-
sche Lagen werden immer griiner und sind meist nur noch mit 6ffentlichen Verkehrsmit-
teln erreichbar. Die Uberlastung von Ziigen und Trams stellt ein Problem dar und fiihrt
dazu, dass Arbeitnehmer/-innen mit dem eigenen Auto anreisen mdchten. Daher stellt
sich die Anschlussfrage, wie zukinftige Mitarbeiter/-innen zur Arbeit gelangen werden.
Ladestationen flr Elektrofahrzeuge spielen eine zunehmend zentrale Rolle und stellen
einen Wettbewerbsvorteil dar. Eine gezielte Vermarktung, neue Konzepte und Cluster-
bildungen stellen geméss den Expertinnen und Experten weitere Erfolgsfaktoren und

Chancen fir Agglomerationsgegenden dar.
Herausforderungen

Die grossten Herausforderungen sehen die Mietvertreter/-innen in den héheren Anspri-

chen der Biiromieter/-innen und dem damit verbundenen Investitionsbedarf seitens der
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Eigentumer/-innen. Um Buroleerstdnde nachhaltig und langfristig zu senken, miissen Ge-
baude den steigenden Marktanforderungen gentigen, sind sich alle drei Expertinnen und
Experten einig. Konkret bedeutet dies, dass Buroliegenschaften technisch auf dem neus-
ten Stand sein missen und dies bei gleichbleibendem Mietzinsniveau. Eine weitere Auf-
gabe liegt in der Innovativitat bzw. darin, sich von der Konkurrenz durch ein innovatives,

herausstechendes Produkt abzuheben.

Aus Eigentlmersicht besteht die Herausforderung in den zunehmenden Erwartungen be-
zuglich Vorleistungen und darin, dass in die Jahre gekommene Gebaude mit Neubauten
nicht mithalten kdnnen. Konkret bedeutet dies, dass teilweise hohe Investitionskosten
ohne Erfolgsversprechen getétigt werden und Aufristungen auf einen modernen Standard
so ausgestaltet werden missen, dass die Bauten noch rentabel sind. Eine Schwierigkeit
liegt auch darin, dass Neubauten zu einem vergleichbaren Mietzins auf dem Markt zu
finden sind — ein gewisses Mietzinsniveau ist somit gegeben. Es stellt sich daher die
Frage, wie solche Gebaude rentabel gehalten werden, um eine entsprechende Rendite zu
erwirtschaften. Das Thema Nachhaltigkeit gestaltet sich insofern als Herausforderung, als
diesem Anspruch in nutzlicher Frist Rechnung getragen werden muss. So haben Liegen-
schaften mit fossilen Heizsystemen aufgrund der héheren Nebenkosten Nachteile. Eine
sofortige Umsetzung bzw. ein sofortiger Umbau erweist sich jedoch als schwierig. Auch
hinsichtlich dieses Punktes stellt sich aus Eigentumersicht die Frage, wie mit einer sol-

chen Betriebskostensteigerung umgegangen werden soll.

Die Erreichbarkeit bzw. Lage kann sowohl als positiver als auch negativer Aspekt gewer-
tet werden. Einerseits gewinnen zentrale Lagen aufgrund der Erreichbarkeit mit 6ffentli-
chen Verkehrsmitteln sowie Prestige an Attraktivitat. Andererseits gewichten zahlreiche
Branchen die Erreichbarkeit mit dem Auto hoher. Bei diesem Kriterium gilt es immer
eine individuelle Betrachtung vorzunehmen. Fakt ist jedoch, dass der Standort und die

damit verbundene Erreichbarkeit fir Kundinnen und Kunden entscheidend sind.

Zusammenfassend stimmen alle 14 Expertinnen und Experten dem Szenario B im Frage-
bogen zu, welchem zufolge die Nachfrage wieder zunehmen wird. Sie sind jedoch der
Meinung, dass der Anspruch an die Flachenqualitét gestiegen ist und damit Investitionen
und Massnahmen seitens Eigentiimerschaft notwendig sind, um ein attraktives Produkt

anbieten zu konnen.
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5. Handlungsempfehlungen

Nachfolgend werden die Handlungsempfehlungen fur Immobilieneigentimer/-innen von
Buroleerstanden in Zurcher Agglomerationen présentiert. Dabei gilt es, eine ganzheitli-
che Perspektive einzunehmen. Eine vollumfangliche Empfehlung fiir eine erfolgreiche
und nachhaltige Vermietung basiert darauf, unterschiedliche Perspektiven zu bericksich-
tigen. Wie ein solches ganzheitliches Aquilibrium angestrebt werden kann und worauf
beim Perspektivenwechsel geachtet werden muss, wird in Abbildung 12 dargestellt und

in den anschliessenden Unterkapiteln prazisiert.

Liegenschaft / Objekt

L3

Enowhow & Auseinandersetzung

Immobilieneigentimer

Kommunikation & Nihe Monitoring & Bezichungspflege

pd .

Kunde / Mieter Markt / Wirtschaft

Abbildung 12: Perspektivenwechsel der Handlungsempfehlungen

5.1 Liegenschaft/ Objekt

Eine erste Empfehlung ist die Auseinandersetzung mit der Liegenschaft. Eine erfolgrei-
che und nachhaltige Vermietung héngt wesentlich vom Erkennen von Potenzialen und
Grenzen sowie einer frihzeitigen und intensiven Vertiefung samtlicher fir die Liegen-
schaft relevanter Dokumente ab. Anhand der Gespréche mit den Eigentirmer/-innen stellt
die Autorin fest, dass es oftmals an einem vertieften Wissen mangelt und daher Hand-
lungsbedarf in diesem Punkt fiir jede/n Eigentlimer/-in essenziell ist. Eine ebenso hohe
Relevanz liegt in einer sauberen Aufarbeitung sémtlicher Dokumente wie Grundrisspla-
nen, Flachenangaben, Mietvertragsvorlagen sowie Schnittstellenpapieren. Die Erfahrung
der Autorin zeigt, dass diese Dokumente h&ufig erst bei Vorhandensein eines konkreten
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Mieters bzw. einer konkreten Mieterin aufgearbeitet werden, wodurch viel Zeit verloren

geht.

Bezliglich Dienstleistungen und Services, welche in einer Liegenschaft zur Verfugung
gestellt werden sollten, besteht das Ziel darin, Kundinnen und Kunden ein ,Rundum-
Sorglos-Paket* anzubieten. Uber den Preis allein kann man sich heutzutage als Eigentii-
mer/-in in Zircher Agglomerationen nicht mehr differenzieren. Die hoheren Erwartungen
seitens der Mieter/-innen zeigen sich nicht nur bei den Incentives und in einem Entgegen-
kommen der Mietvertragsbestandteile, sondern auch in einem Serviceangebot vor Ort.

Nachfolgend werden die entsprechenden Empfehlungen abgebildet und erlautert.

Reception / Techmische
Empfang Infrastrokiur

Veloplitze

Duschen Verpflegung

Parkplitze

Abbildung 13: Prioritatenrangfolge der Dienstleistungen und Angebote

Die erste Empfehlung betrifft die technische Infrastruktur, auf der damit der Fokus liegt.
Mieter/-innen legen am meisten Wert auf ein angenehmes Raumklima, welches durch ein
Kihl- oder Luftungssystem erreicht werden kann. Bei grossflachigen Leerstdnden wird
eine Vorbereitung bzw. ein Ausbau der Leitungen bis hin zur Mietflache, bei kleineren

Flachen eine komplette Installation der Kiihldecken bis in die Mietfldchen angeraten.

Die zweite Empfehlung liegt im Anbieten von flexibel anmietbaren Meeting Rooms. Ide-
alerweise soll versucht werden, Drittanbieter wie Co-Working-Konzepte als Mieter/-in-
nen zu gewinnen, da diese Uber ein entsprechendes Knowhow und Erfahrungswerte ver-
fligen. Ansonsten empfehlen sich ein eigenstandiger Ausbau sowie eine gesteuerte Bu-
chung und Abwicklung uber eine App. Durch die Digitalisierung kénnen nicht nur Per-
sonalkosten gespart werden, sondern auch Daten ausgewertet, analysiert und die Abrech-

nungen direkt tber die Nebenkosten verbucht werden. Die Kosten fiir ein ausgebautes
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Besprechungszimmer von ca. 40 m? inklusive Moblierung belaufen sich auf ca. CHF
30°000.- (Sennhauser, 2022).

Die dritte Empfehlung umfasst ein Verpflegungsangebot. Sofern es sich um eine gréssere
Liegenschaft handelt, soll auch hier versucht werden, mit Partner/-innen eine Kooperation
einzugehen. Hierbei lohnt es sich, die Kooperationspartner/-innen anfangs finanziell zu
unterstitzen, um die Attraktivitat der Liegenschaft zu steigern und damit hohere Mietein-
nahmen bei den Buromieter/-innen zu erzielen. Bei kleineren Liegenschaften wird min-
destens ein Felfel- oder Selecta-Automat nahegelegt. Die Kosten fiir einen Felfel-Auto-
mat liegen zwischen CHF 1500 und CHF 3000 pro Monat. Darin enthalten ist ein Ge-
samtpaket mit sich wochentlich &nderndem Meni, Recycling, regelméssigem Auffillen
und Startevent (Mdller, 2022). Bedeutsam ist zudem, dass den Mitarbeiter/-innen ein Ver-
weilort mit Tischen und Stiihlen zur Verfligung gestellt wird. Die Miete flr diese gemein-
sam genutzte Flache kann beispielsweise proportional zu den angemieteten Flachen hin-
zugerechnet werden, wodurch Eigentiimer/-innen keine Quadratmeter verlieren. Fir ei-
nen Aufenthaltsraum bzw. eine Cafeteria von rund 80 m? inkl. Mobiliar muss mit Inves-

titionskosten von ca. CHF 60°000.- gerechnet werden (Sennhauser, 2022).

Nachfolgend aufgefiihrte Dienstleistungen wie Veloabstellplatze, Duschen sowie Park-
platze werden ebenfalls geschatzt, wobei bei letzteren Elektroladestationen sowie Car-
pooling zunehmend gefragt werden. Auch hinsichtlich dieses Angebots empfiehlt sich
eine digitale Lésung, beispielsweise Uber eine App. Samtliche Dienstleistungen, welche
im Folgenden erldautert werden, sind ,nice to have‘. Ein Empfang bzw. eine Rezeption
fordert den persdnlichen Austausch und soll bestmdglich durch Kooperationspartner/-in-
nen zur Verfligung gestellt oder zumindest in ein potenzielles Layout-Konzept integriert
werden. Mieter/-innen schétzen das Gefiihl, personlich von einer Person empfangen zu
werden, weshalb diesem Aspekt eine besondere soziale Bedeutung zukommt. Obschon
Nachhaltigkeitsthemen zunehmend bedeutsam bei grossen Mieter/-innen werden, gilt es
stets abzuwagen, welche Investitionen sich tatsachlich rentieren und worin der konkrete
Mehrwert sowohl fir Mieter/-innen als auch fir Eigentlimer/-innen besteht. Denn Mie-
ter/-innen in Agglomerationen sind preissensibel und die Prioritaten und VVorgaben von
Klein- bis Mittelunternehmen von internationalen Grossunternehmen unterscheiden sich.
Daher ist es sinnvoll, eine Analyse immer gezielt pro Liegenschaft durchzufihren. Labels
sind kostenintensiv und werden nicht von allen Kundengruppen nachgefragt. Wenn man
als Eigenttimer/-in die Liegenschaft zu nachhaltigen Objekten umbaut, um Betriebskos-

ten zu reduzieren, resultiert daraus der Effekt einer hoheren Nettomiete, was fir



40

Biiromieter/-innen wiederum ein Nullsummenspiel bedeutet, fir Eigentimer/-innen je-
doch mit erheblichen Kosten verbunden ist. Als Eigenttimer/-in empfiehlt sich daher stets,

die aktuellen und zukunftigen Mieter/-innen in solche Entscheidungen miteinzubeziehen.

Technologie und Smart Buildings sind die Zukunft. Tools, welche immer bedeutender
werden, sollen verschiedene Funktionen erfiillen. Erstens sollen sie online Reservationen
bzw. Buchungen der bengtigten Sitzungszimmer und Parkplatze ermdglichen. Zweitens
soll durch sie eine Analyse der Auslastung bzw. der konkreten Flachenbelegung ange-
strebt werden. Diese Messdaten erlauben als Folge eine effiziente Heizung und Kihlung.
Das Ziel besteht darin, eine Liegenschaft intelligenter und effizienter zu gestalten, indem
Mieter/-innen ihren Bedarf offenlegen, voneinander profitieren und ihre Flachennutzung
optimieren konnen. Gerade in Zeiten von Homeoffice werden nicht immer alle Arbeits-
platze zu 100 % belegt. Mieter/-innen sollen tber eine App befugt sein, ihre nicht beno-
tigten Flachen aufzuschalten und anderen internen Mieter/-innen, die davon Gebrauch
machen mochten, zur Verfugung zu stellen. Dieses VVorgehen stellt keinen Mehraufwand
fur Eigentimer/-innen dar, da die Mieter/-innen untereinander korrespondieren und die

Abwicklung tber ein Tool lauft.

5.2 Markt/ Wirtschaft

Als Zweites gilt es, den Markt und die Wirtschaftsverhéltnisse zu erfassen und entspre-
chend zu handeln. Wirtschaftsbedingte Herausforderungen bestehen in den Lieferverzo-
gerungen von Baumaterialien, in den gestiegenen Baukosten sowie in den langen Bewil-
ligungszeiten. Daher wird Immobilieneigentiimer/-innen bei grosseren Flachen ab 1000
m?2 empfohlen, sich bereits vor Vermarktungsstart mit unterschiedlichen Konzepten, Lay-
outs und Materialien auseinanderzusetzen, diese auszuarbeiten und bewilligen zu lassen.
Dieses VVorgehen ermdglicht den potenziellen Mieter/-innen eine Zeitersparnis von meh-
reren Wochen und 16st das Problem der zeitlichen Dringlichkeit. Um die Problematik der
gestiegenen Baukosten auf Eigentlimerseite zu l6sen, sollten die Ausbaukosten direkt in
den Mietzins Uber eine Amortisationsdauer von 5 Jahren eingepreist werden.
Die steigenden Energiepreise stellen ebenfalls ein Problem dar, welches sich direkt auf
die Nebenkosten auswirken wird. Wahrend Investorinnen und Investoren die Nettomiet-
ertrage betrachten, ist fiir die Blromieter/-innen die Bruttomiete entscheidend. Das be-
deutet, dass die Nettomieten bei steigenden Heiz- und Betriebskosten zwar stabil bleiben,
die Bruttomiete in naher Zukunft jedoch erheblich ansteigen wird, wodurch Mieter/-innen
ihre Kalkulationen neu berechnen missen und allenfalls zu einem Standortwechsel ge-

zwungen werden. Dieser Sichtweise soll als Eigentimer/-in Rechnung getragen werden.
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Die Empfehlung beziiglich des Mietzinses liegt allerdings nicht in einer Senkung, sondern
vielmehr in einer Transparenz. Wenn die Nebenkosten aufgrund steigender Energiepreise
hoher ausfallen, erzeugt dies bei einer gegebenen Zahlungsbereitschaft Druck auf die
Nettomiete. Als Eigentiimer/-in muss man sich daher bereits heute Gedanken Uber ein
Modell machen, wie man damit umgehen méchte und proaktiv die Mieter/-innen kontak-
tieren und informieren. Entweder erfolgt eine 100%-ige Uberwélzung der Nebenkosten
auf die Mieter/-innen mit dem Risiko, dass diese die Flachen aufgrund Budgettiberschrei-
tung kiindigen, oder man sucht einen Weg, um Mieter/-innen weiterhin zu halten, indem
man ihnen entgegenkommt und sie unterstutzt. Diese Alternativen gilt es pro Mieter/-in

abzuwagen.

Zudem muss man als Eigentiimer/-in stets bemuht sein, die Positionierung anzuzweifeln
und sich zu fragen, ob das Produkt nach wie vor den Marktverhéltnissen entspricht und
konkurrenzfahig ist. Ein kontinuierliches Marktmonitoring ist daher ebenfalls unumgang-
lich.

5.3 Kundinnen und Kunden / Mieter/-innen

Der dritte Empfehlungsbereich bezieht sich auf die mietvertraglichen Anspriiche der Mie-
ter/-innen in Zircher Agglomerationen. Die Auswertung der Mietvertragsbestandteile
zeigt, dass der Flexibilitat bezlglich der Vertragslaufzeit die hdchste Gewichtung zu-
kommt. Dennoch werden unbefristete Vertrage nicht empfohlen, da eine Indexierung an
die Inflation nicht gegeben ware. Die Empfehlung liegt daher bei einer Mindestlaufzeit
von 5 Jahren mit einer Ausstiegsklausel nach Jahr 3 und einer Anzeigefrist von 12 Mo-
naten. Bei grosseren Flachen ab 1000 m? sollen eine Mietdauer von 10 Jahren mit Break-
Options nach Jahr 3 und Jahr 5 sowie eine Anzeigefrist von ebenfalls 12 Monaten ange-
strebt werden. Firmen bendtigen zwar mehr Flexibilitat, jedoch zeigt sich, dass sie diese
vor allem formell vorweisen mussen und in &usserst wenigen Féllen davon Gebrauch ma-
chen. Bedeutsam ist dabei stets, dass die Vertragsausstiegsoption an einen Penalty gebun-

den wird, bei welchem die gewéhrte mietfreie Zeit zu 100 % zurlickerstattet wird.

An zweiter Stelle steht der Ausbaustandard. Der zeitliche Aufschub bezuglich Flachenan-
mietung gilt als eine der Covid-19-Auswirkungen, wodurch Firmen zunehmend in Zeit-
druck geraten und Fl&chen schnellstmdglich bendtigen. Die Empfehlungen hinsichtlich
des Ausbaustandards unterscheiden sich nach Flachengrdssen. Wahrend bei Grossflachen
ab 1000 m? die Empfehlung in einem erweiterten Grundausbau liegt, wird bei kleineren
Flachen ein Vollausbau oder Plug-&-Work-Konzept angeraten. Dies ist aus zwei Grin-

den der Fall: Einerseits mangelt es Kleinunternehmen oftmals an finanziellen Mitteln und
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internem Knowhow, um sich einem Flachenausbau zu widmen bzw. sich mit Flachen im
erweiterten Grundausbau auseinanderzusetzen. Andererseits befassen sich kleinere Mie-
ter/-innen im Vergleich zu grossen Firmen wesentlich spater mit einem Standortwechsel,
wodurch Flachen oftmals kurzfristig bendétigt werden und die Wahl auf Flachen féllt, bei
welchen sie das Kkleinste finanzielle, bautechnische, rechtliche und zeitliche Risiko auf
sich nehmen missen — somit auf vollausgebaute und maéblierte Buroflachen. Fir das Kon-
zept ,Plug & Work*, welches eine vollstandige Einrichtung und Mdéblierung beinhaltet,
muss flr einen Arbeitsplatz mit Investitionskosten von ca. CHF 2500.- gerechnet werden.
Darin enthalten sind ein Arbeitstisch, ein Blrostuhl sowie ein Korpus (Sennhauser, 2022).
Die Empfehlung hinsichtlich des Vollausbaus liegt in einem allgemeingultigen, zeitlosen
und auf unterschiedliche Mieter/-innen adaptierbaren Layout und Design. Die Autorin
stellt fest, dass die Mieter/-innen zwar preissensibel sind und keinen Luxus erwarten, al-
lerdings einen mittleren Qualitatsstandard. In Tabelle 6 werden die unterschiedlichen
Ausbaustandards zusammengefasst und einander gegenubergestellt. Die Preisauskunfte
stammen von den Firmen EDA AG und sem Solutions AG und stellen eine mittlere Aus-
bauqualitat dar (Gantner, 2022; Sennhauser, 2022). Die einzelnen Positionen sind in An-
hang F aufgefuhrt. Konkret auf drei Flachengrdssen angewendet, ergeben sich flir Immo-
bilieneigentiimer/-innen die nachfolgenden Investitionskosten. Die Amortisation ber 5
Jahre entspricht dem Aufpreis pro Quadratmeter auf den Nettomietzins. Referenzenbil-
der, welche durch die Firma sem Solutions AG zur Verfugung gestellt wurden und den

angegebenen Kosten entsprechen sind in Anhang G zu finden.



Flachengrosse &
Ausbaustandard

Kosten einzeln in CHF
(ca. Angaben)

Kosten total
(in CHF)

Kosten / m?
(in CHF)

Amortisation / m?2
Uber 5 Jahre

1000 m?
Erweiterter GA

150°000.- (Doppelbo-
den)

2 x 45°000.- (sanitére
Anlagen)

17°000.- (Teekiiche)

45°000.- (Rohrzuleitung
fur Kuhldeckenpaneele)

302°000.-

302.-

~ CHF 60.-

500 m?
Vollausbau

107°500.- (Doppelbo-
den inkl. Teppichbelag)

45°000.- (sanitdre Anla-
gen)

17°000.- (Teekiiche)
12°000.- (Sitzungszim-
mer a 40 m? Gips)
(Option Glas: 25°000.-)

6°000.- (Einzelbiro a
20 m? Gips)

55°000.- (Leuchten)

20°000.- (Empfangs-
theke)

147°500.- (Kihldecken-
paneele inkl. Rohrzulei-
tung)

410°000.-

820.-

~ CHF 160.-

500 m?
Plug & Work

182°500.- (Doppelbo-
den inkl. Teppichbelag
& IT- Verkabelung)

45°000.- (sanitare Anla-
gen)
17°000.- (Teekiiche)

30°000.- (Sitzungszim-
mer a 40 m? Gips inkl.
Maéblierung)

(Option Glas: 43°000.-)

8°500.- (Einzelbiiro a
20 m? inkl. Mablierung)

100°000.- (Open-Space
Madblierung fiir 40 AP
exkl. Akustik-Trenn-
waénde)

55°000.- (Leuchten)

20°000.- (Empfangs-
theke)

147°500.- (Kihldecken-
paneele inkl. Rohrzulei-
tung)

605°500.-

1°211.-

~ CHF 240 -

Tabelle 6: Ubersicht Ausbauempfehlungen inkl. Kostenschatzungen

43
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Die Incentives setzen sich aus einer Kombination von mietzinsfreier Zeit und einem Aus-
baukostenzuschuss zusammen. Da Mieter/-innen letztlich das Gesamtpaket beurteilen
und Ausbaukostenbeteiligungen bilanziell aktiviert sowie als wertvermehrende Investiti-
onen auf Eigentimerseite verbucht werden konnen, sollen Eigentiimer/-innen Mieter/-
innen moglichst mit Ausbaubeteiligungen entgegenkommen. Der Benchmark liegt zwi-
schen 10 % und 20 % der totalen Ausbaukosten der Mieter/-innen. Mietzinsfreie Zeiten
empfehlen sich als zweite Wahl, da sie einen direkten Einfluss auf die Bewertung der
Immobilie haben. Im heutigen Marktumfeld missen Eigentiimer/-innen dennoch miet-
freie Zeiten flr den Zeitraum gewéhren, den sie fiir den Ausbau bendétigen. Nebenkosten
werden ab Mietbeginn geschuldet. Eine weitere Empfehlung liegt darin, diese mietfreie
Zeit von ca. 3 bis 6 Monaten am Ende der Vertragsdauer anzuhangen und bei einer friih-
zeitigen Vertragsauflosung (Break-Option) zurtickzuerstatten. Anzumerken bleibt: je
mehr in den Grundausbau investiert wird, desto kirzer ist die Dauer des Ausbaus und

umso geringer ist die mietfreie Zeit.

5.4 Immobilieneigentimer/-innen

Obschon das urspringliche Ziel in einer Ausarbeitung von Handlungsempfehlungen in
Bezug auf Mietvertragsbestandteile und Dienstleistungen bestand, kommt die Autorin
zum Schluss, dass aufgrund der Studienergebnisse eine weitere dusserst bedeutsame Er-
kenntnis hinzukommt, welche in einer Kompetenz- und Aufgabenerweiterung des Asset-
und Portfolio-Managements liegt. So besteht der bedeutendste Handlungsbedarf im Auf-
bau einer internen Kompetenzerweiterung. Die Herausforderungen von Buroflachen in
Zurcher Agglomerationen bestehen einerseits darin, Leerstande zu reduzieren, anderer-
seits aber auch darin, die bestehenden Mieter/-innen zu halten und eine Vertragsverlan-
gerung anzustreben, um im gegebenen Mietermarkt Leerstdnde zu vermeiden. Die sowohl
von potenziellen als auch von bestehenden Mieter/-innen zunehmenden Erwartungen an
die Eigentimer/-innen stellen Asset- und Portfolio-Manager/-innen vor neue, zusétzliche
Aufgaben. Die Auseinandersetzung mit den Marktgeschehnissen und die gestiegenen So-
zialkompetenzen gehodren u. a. zu den zusétzlich geforderten Kompetenzen. Diese sind
aufgrund von Zeiterfordernissen in Kombination mit den restlichen Aufgaben lediglich
in seltenen Féllen zu bewaltigen, ihnen wird jedoch durch eine interne Vermarktungsab-
teilung und ein internes Key Account Management Rechnung getragen. Mieter/-innen
werden heute als starkere, forderndere und professionellere VVerhandlungspartner/-innen
angesehen. Aus Eigentlimersicht gilt es langfristig daher immer mehr, Mieter/-innen in
allen Belangen zu verstehen und auf ihre Bedurfnisse einzugehen. Die Kundin oder der

Kunde steht im Zentrum — die Kommunikation und Nahe zu ihr oder ihm stellen somit
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Schlisselkriterien dar und tragen dazu bei, Chancen zu identifizieren, Gefahren friihzeitig
zu erkennen und diese bestmdglich zu umgehen. Auch hinsichtlich Dienstleistungsange-
boten liegt die relevanteste Empfehlung in einer intensiven Kommunikation mit Interes-
sent/-innen und bereits bestehenden Mieter/-innen sowie darin, diese in die Entscheidun-
gen miteinzubeziehen. Bevor zu viel investiert wird, soll mittels Umfragen und Gespra-
chen erforscht werden, welche Services tatsachlich verlangt werden und bei welchen eine
effektive Zahlungsbereitschaft besteht. Jede/r Mieter/-in hat unterschiedliche Préferenzen
und Bedurfnisse. Das Ziel besteht in der Schaffung eines gezielten und auf die konkreten
Mieterwunsche angepassten Angebots. Aus den Untersuchungsergebnissen und vorange-
henden Empfehlungen gehen weitere Erkenntnisse hervor, welchen es durch Schaffung

einer internen Kompetenzerweiterung gerecht zu werden gilt.
1. Erkenntnis: Bestehender Zeitdruck und zunehmender Flexibilitdtsanspruch

Zahlreiche Mieter/-innen stehen aufgrund des durch die Pandemie bedingten Aufholbe-
darfs in Bezug auf Biroflachen unter Zeitdruck und sind auf rasche Riickmeldungen und
Entscheidungen seitens der Eigentiimer/-innen angewiesen. Durch die Beauftragung von
Drittdienstleistern, welche fiir die Vermietung angeordnet werden, jedoch eine hohe An-
zahl an Mandaten und unterschiedliche Eigentiimer/-innen betreuen, kommt es wahrend
des Prozesses haufig zu Verzdgerungen, wodurch potenzielle Mieter/-innen abspringen
kénnen. Durch die Schaffung einer internen Kompetenzerweiterung, welche sich aus-
schliesslich um bestehende Mieteranliegen kimmert und sich der Reduzierung von Leer-
stdnden widmet, werden kiirzere Entscheidungswege und damit schnellere Reaktionszei-
ten ermdglicht. Die Nahe zu Kundinnen und Kunden und das bessere Verstandnis ihrer
Anliegen ermdglichen eine effiziente Abwicklung. An dieser Stelle soll festgehalten wer-
den, dass sich der Flexibilitatsanspruch nicht einzig auf die Vertragslaufzeit beziehen
darf, sondern es vielmehr einer umfassenderen Perspektive bedarf. Die Autorin stellt fest,
dass eine Komprimierung und Vereinfachung der Mietvertrage und Schnittstellenpapiere
ebenso zu einem zeitlichen Vorteil und dartber hinaus zu mehr Vertrauen und Sicherheit

beitragen kdnnen.
2. Erkenntnis: Kontrolle erhéhen und Abhangigkeiten reduzieren

Durch eine intensivere Begleitung der externen Dienstleister bzw. durch die Option, Ver-
marktungskompetenzen inhouse aufzubauen, soll es Eigentlirmer/-innen gelingen, einer-
seits Kontrolle Giber den aktuellen Stand, anstehende Themen sowie die n&chsten Schritte

zu erlangen und dadurch die Gesprdche und Prozesse voranzutreiben, die
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Vertragsverhandlungen zu beschleunigen und dadurch Abhangigkeiten zu reduzieren.
Andererseits befinden wir uns in einer dynamischen Welt. Eine Auseinandersetzung mit
den aktuellen Treibern und dem Marktumfeld hilft dabei, das Produkt an die Gegeben-
heiten anzupassen und entsprechend auf dem Markt zu positionieren. Nach Meinung der
Autorin und basierend auf ihren Erfahrungen unterscheiden sich die Vertragsabschluss-
ziele der involvierten Parteien erheblich. Wéhrend das Geschéft fur Immobilienmakler/-
innen nach der Transaktion bzw. nach Mietvertragsunterzeichnung abgeschlossen ist, be-
ginnt die Geschaftsbeziehung zwischen Mieter/-innen und Eigentlimer/-innen erst ab die-
sem Zeitpunkt. Eine umso grossere Bedeutung kommt einer Kontrolle und einer Beglei-
tung der Makler/-innen durch eine interne Kompetenzerweiterung zu. Das Ziel jedes
Mietvertragsabschlusses besteht in einer langfristigen und nachhaltigen Beziehung, wel-

che durch ein internes Key Account Management gepflegt werden soll.
3. Erkenntnis: Aufbau und Pflege eines internen Datenpools

Abhangigkeiten werden ebenso reduziert, indem Kernkompetenzen und sémtliche Daten
zu den Liegenschaften, Kundinnen und Kunden sowie Mietvertrdgen unternehmensintern
verfugbar sind. Eine ,Data Ownership‘ soll demzufolge angestrebt werden. Daten bilden
das Knowhow und somit ein wesentlicher Aspekt jeder Unternehmung. Ein grosses Po-
tenzial liegt in einer Automatisierung und einem Systemmonitoring, welches frihzeitig
erkennt, welche Mietvertrage demnéchst auslaufen, sodass gezielt mit diesen Mieter/-in-
nen das Gesprach gesucht und eine Losung gefunden werden kann. Das Ziel dieser pro-
aktiven Gesprache liegt in einer Vertragsverlangerung. Ein automatisches Monitoring ist
heutzutage umso bedeutsamer, da Mietvertrage ohne Break-Options kaum mehr abge-

schlossen werden.
4. Erkenntnis: Beziehung starken und Servicedienstleistung erhéhen

Buroflachen in Zircher Agglomerationen sind umkampft und gestalten sich als Mieter-
markt. Services, Dienstleistungen und ein attraktives Mietvertragspaket tragen dazu bei,
sich von der Konkurrenz abzuheben. Wesentlich entscheidender ist jedoch eine nachhal-
tige und langfristige Beziehung, welche auf Vertrauen und Transparenz basiert. Mieter/-
innen erwarten mehr Présenz und einen direkten personlichen Kontakt zum bzw. zur Ei-
gentlimer/-in. Wahrend Mietvertrage friher per Post an die Gegenpartei zur Unterzeich-
nung verschickt wurden, besteht inzwischen das Bediirfnis nach einem personlichen Tref-
fen und Kennenlernen. Blromieter/-innen wollen wissen, welche Menschen Teil einer

Unternehmung sind und welche Werte diese haben. Weitere Aufgaben der internen
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Kompetenzerweiterung bestehen somit in der Beziehungspflege, in der Présenz vor Ort
sowie im Austausch mit potenziellen und bestehenden Mieter/-innen. Denn nur wenn als
Eigentlmer/-in die Bedlrfnisse und Anliegen der Mieter/-innen und Interessent/-innen
frihzeitig bemerkt und erkennt, kénnen entsprechende Handlungen vorgenommen wer-
den. Dabei sollen ein regelmassiger Austausch und eine Beziehung mit staatlichen Am-
tern ebenso gepflegt werden, da die Netzwerkpflege mit der Behtrde essenziell ist, um

die Umgebung und das Umfeld attraktiver zu gestalten.

Ein reibungsloses, effizientes Funktionieren ist aus Kunden- und Eigentlimersicht essen-
ziell. Effiziente, kundenorientierte Prozesse stehen an oberster Stelle. Wie ein funktiona-
les Organigramm im Bereich Immobilienanlagen durch eine interne Kompetenzerweite-
rung — welche sich aus einer Vermarktungs- und Key-Account-Abteilung zusammensetzt
— ausgestaltet werden kdnnte, wird in Abbildung 14 dargestellt. Bedeutsam dabei ist, dass
diese Abteilung als interdisziplindre Schnittstelle zwischen sdémtlichen Bereichen wirkt

und fur Mieter/-innen einen einzigen Kontaktpunkt darstellt.

T
Immchilienanlagen
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Interne
Kompetenzerweiterung
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P P -~ ~, ~ ~, P
Aszet / Portfolio Business . .
M. ent Bau Devel i Bewirtschaftung Tranzactions
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Abbildung 14: Funktionales Organigramm samt interner Kompetenzerweiterung
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6. Schlussbetrachtung

6.1 Zusammenfassung

An dieser Stelle wird die Forschungsfrage erneut aufgegriffen, welche wie folgt lautet:

Sind Strategieanpassungen bei Schweizer Immobiliengesellschaften aufgrund der
zunehmenden Biroleerstande in Zircher Agglomerationen notwendig und wie ms-
sen konkrete Massnahmen ausgestaltet werden, um den Marktanforderungen gerecht

Zu werden?

Insgesamt verhdlt sich der Buromarkt der Schweiz stabil. Die schnelle Erholung von der
Covid-19-Pandemie zusammen mit einer gestérkten Rickkehr der Mitarbeiter/-innen in
ihre Buroflachen sowie solide Wirtschaftsentwicklung bilden die Grundlage fiir eine po-
sitive Buromarktentwicklung. Ricklaufige Baugesuche und -bewilligungen deuten zu-
séatzlich darauf hin, dass Leerstande in Zircher Agglomerationen abgebaut werden kon-
nen. Tatsache ist aber auch, dass Homeoffice gekommen ist, um zu bleiben, ein partiell
ortsunabh&ngiges Arbeiten nicht mehr wegzudenken ist und der Burostandort eine ent-
scheidende Rolle bei der Anmietung zahlreicher Firmen spielt. Zentrale, innerstadtische
Lagen haben gerade wahrend der Pandemie nochmals an Wertschétzung gewonnen. Dies
spiegelt sich auch in den gegenlaufigen Trends und dem verstarkten Gefélle zwischen
den unterschiedlichen Lagen wider.

Die Auswertung des aktuellen Stimmungsbildes ergibt dennoch, dass alle Expertinnen
und Experten den Zurcher Agglomerationen positiv gegeniiberstehen und die Meinung
vertreten, dass Buroflachen in diesen Gegenden kurz-, mittel- und langfristig bendtigt
werden. Davon ist einerseits aus Kostengriinden auf Mieterseite auszugehen, andererseits,
weil zahlreiche Mieter/-innen keinen Nutzen oder Mehrwert aus zentral gelegenen Biro-
flachen schopfen. Insgesamt zeigt die Situationsanalyse, dass eine stabile Situation, ein
Aufholbedarf sowie eine zunehmende Dynamik bei Biroflachen in Zircher Agglomera-
tionen wahrgenommen werden, weshalb eine Desinvestition oder Umnutzung bei beinahe
keinem bzw. keiner der befragten Eigentiimer/-innen weiterverfolgt wird. Es herrscht eine
gesunde Nachfrage nach sowohl Gross- als auch Kleinflachen. Ein besonders grosses Po-
tenzial weisen Liegenschaften auf, welche tber grossflichige Geschosse bzw. einen
grossflachigen Footprint verfligen. Die Mietvertreter/-innen stellen fest, dass grosse in-
ternationale Firmen auf den Wirtschaftsstandort Zurich vertrauen und sich dort niederlas-
sen mochten. Die geforderten Quadratmeter pro Geschoss sind allerdings nur noch in

Agglomerationsgegenden zu finden, wodurch eine Ausweichstrategie in ausserstadtische
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Lagen verfolgt wird. Dieses Merkmal stellt einen bedeutsamen Vorteil dar, welcher von

den Eigenttrmer/-innen noch nicht ausreichend wahrgenommen und erkannt wird.

Gleichwonhl hat sich der Buromarkt in Zurcher Agglomerationen zu einem Mietermarkt
entwickelt. Aufgrund eines aktuellen Uberangebots an Biroflachen in Ziircher Agglome-
rationen stehen Immobilieneigentiimer/-innen unter starkem Wettbewerbsdruck. Dies
zeigt sich darin, dass Neubauten in einer gleichen Mietzinsspanne wie in die Jahre ge-
kommene Bestandsliegenschaften liegen. Buroflachen an sekundaren Lagen werden so-
mit unter Druck geraten, wenn sie keine Neubauten sind. Investitionen und Sanierungen
sind folglich unumgénglich und erfordern bei den Eigentiirmer/-innen ein strategisches
Umdenken. Die Herausforderung liegt in der Einsicht der Eigentiimer/-innen, dass Inves-
titionen in die Haustechnik und Infrastruktur unumganglich sind, der Mietpreis jedoch
nicht erheblich ansteigen darf. Darlber hinaus ist das Mieterumfeld anspruchsvoller ge-
worden und konfrontiert Eigentlimer/-innen mit héheren Erwartungen. Diese gednderten
Anforderungen und Bedirfnisse zeigen sich in einer Verschiebung in Richtung kreativer
und moderner Arbeitsflachen. Mitarbeiter/-innen sind das bedeutendste Gut, uber wel-
ches eine Firma verfligt. Aufgrund eines Arbeitskréftemangels und des , War for Talents*
miussen die Aufgaben eines Biros weit Uber die klassische Arbeitsverrichtung hinausge-
hen. Das Ziel sollte vielmehr in einem Zusammenkommen sowie einem Ort des Austau-
sches und Forderung der Unternehmenskultur liegen, damit Arbeitnehmer/-innen gerne

ins Biro kommen.

Aus der empirischen Untersuchung geht hervor, dass fir eine erfolgreiche und nachhal-
tige Vermietung ein strategisches Umdenken hinsichtlich Mietvertragsbestandteilen und
Serviceangeboten erforderlich ist. Dabei missen Eigentimer/-innen dem geforderten Fle-
xibilitdtsanspruch sowie dem Ausbaustandard in hoherem Masse gerecht werden.
Obschon dies von beinahe allen Interviewpartner/-innen erkannt wird und ihnen die Re-
levanz bewusst ist, zeigt die Analyse, dass die Strategie von der Mehrheit der befragten
Eigentlmer/-innen eher in einem Warten auf passende Mieter/-innen liegt. Jahrelang
mussten Immobilieneigentiimer/-innen von Biroflachen kaum aktiv handeln, um diese
zu vermieten. Diese Sichtweise hat sich in den letzten zwei Jahren grundlegend geandert.
Das Bedurfnis nach Flexibilitat besteht primar in Form einer flexiblen Vertragsdauer,
welche durch Einfiihrung von Break-Options bzw. eine frihzeitige Kindigungsklausel

ermoglicht wird.

Ebenso wird ein strategisches Umdenken in Bezug auf Ausbaustandards gefordert. Ge-

mass Mietvertreter/-innen befinden sich Suchkundinnen und -kunden aktuell unter
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Zeitdruck, weshalb die Empfehlung bei Flachen bis 1000 m? in einem Vollausbau oder
Plug-&-Work-Konzept liegt. Flachen tiber 1000 m? sollen in einem erweiterten Grund-
ausbau angeboten werden. Eine relevante Empfehlung fiir die Eigentimer/-innen gibt es
in Bezug auf die zu tatigenden Vorleistungen. So sollen im erweiterten Grundausbau die
sanitdren Anlagen, Teektichen und Doppelbdden méglichst ausgebaut werden. Hinsicht-
lich Kuhldecken wird empfohlen, die Leitungen bis zur Mietflache zu ziehen, damit Mie-
ter/-innen im Ausbau flexibel sind. Als hilfreich und essenziell fiir eine erfolgreiche Ver-
marktung gestalten sich unterschiedliche Layoutvarianten, welche durch die Eigentl-
mer/-innen erarbeitet werden und bei welchen eine Preisschatzung sowie eine Baubewil-
ligung vorliegen. Solche Vorleistungen stellen einen Mehrwert gegentiber Konkurrenz-
produkten aufgrund der Zeitersparnis auf Mieterseite dar und werden im aktuellen Mark-

tumfeld noch kaum umgesetzt.

Neben den Herausforderungen durch gestiegene Mieteranspriiche aufgrund eines Mieter-
markts existieren fir Immobilieneigentiimer/-innen weitere Herausforderungen aufgrund
aktueller Wirtschaftsgeschehnisse. Die in den Grundlagen erarbeiteten Thematiken bil-
den dabei nur einen kleinen Teil ab. Eine weit grdssere Bedeutung sollte dem Inflations-
und somit Teuerungsschock zukommen. Steigende Energiepreise und Baukosten sowie
Lieferverzégerungen von Materialien stellen ebenfalls Risiken dar. Sie sind gleicherweise
Auswirkungen wirtschaftlicher Natur und sind nicht nur bei Buroflachen in Agglomera-
tionen, sondern im gesamten Immobilienmarkt zu spuren. Dieser Fakt wird in den Rese-
arch-Berichten beschénigt bzw. zu wenig berlcksichtigt, da eher eine ,backward‘- bzw.
eine vergangenheitsorientierte Sichtweise eingenommen wird. Gerade diese Themen stel-
len Problematiken dar, welche einen direkten Einfluss auf Unternehmen, Mieter/-innen
und die gesamte Wirtschaft haben. Das Problem liegt darin, dass Beratungsunternehmen
Grossinvestor/-innen beraten und deren Immobilien zu unverénderten Diskontsétzen be-
werten. Wirden diese gesenkt werden, wiirde ein Knall daraus resultieren. Diese Abhan-
gigkeit gilt es durch eine ,forward looking‘-Mentalitat zu durchbrechen. Die hoheren An-
forderungen aufgrund der aktuellen Wirtschaftssituation fiihren zu ldngeren mietzins-

freien Zeiten sowie hoheren Ausbaukostenzuschiissen.

Um ein attraktives Produkt anzubieten und Buroleerstande zu senken, missen Eigenti-
mer/-innen auch hinsichtlich Services und Dienstleistungen in Zurcher Agglomerationen
aktiv werden. Bedeutsam bei der Einfihrung bzw. Umsetzung von Services und Dienst-
leistungen ist die Einbindung und Integration der Mieterin bzw. des Mieters oder der In-

teressent/-innen. Jeder Markt und jede/r Mieter/-in haben unterschiedliche Praferenzen,
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weshalb nur Angebote geschaffen werden sollen, welche einen konkreten Mehrwert bie-
ten, tatsachlich genutzt werden und bei denen eine Zahlungsbereitschaft besteht.

Neben dem geforderten angenehmen Raumklima, welches durch Kihl- und Liftungsde-
cken gewahrleistet wird, betrifft die Empfehlung der Autorin die folgenden zwei weiteren
Punkte: Digitalisierung und Flexibilitat. Bei Letzterem herrscht eine Ubereinstimmung
aller Expertinnen und Experten dahingehend, dass die Nachfrage nach flexibel nutzbaren
Flachen gestiegen ist. Das flexibel anmietbare Angebot soll sich jedoch nicht nur auf Be-
sprechungszimmer konzentrieren. Parkplatze bzw. Carpooling, Duschen, Aufenthalts-
und Verpflegungsraume zéhlen ebenso dazu. Zur Flexibilitit kommen somit neue Be-
standteile hinzu, welche sich vielmehr in einem ,sharing‘-Gedanken &ussern. Austausch,
Menschenkontakt, Begegnungszonen sowie ein lebendiges Buro werden zunehmend be-
deutsam. Die Digitalisierung soll mit den entsprechenden Tools zur Umsetzung beitragen.
Mittels der gewonnenen Daten kann analysiert werden, welche Angebote wie oft genutzt
werden, wodurch Heizung und Liftung situativ angepasst werden kénnen und wodurch
ein O0kologischer Beitrag geleistet wird. Dartiber hinaus ermdglichen digitale Tools eine
effiziente Nutzung der Raumlichkeiten, indem Mieter/-innen ihre Flachen individuell und
flr bestimmte Zeitperioden ausschreiben und anderen Mieter/-innen zur Verfligung stel-

len kdnnen. Dieser neue Ansatz rundet den ,sharing‘-Gedanken ab.

Zusammenfassend sind Investitionen flr Eigentimer/-innen unumgénglich, um Leer-
stdnde zu senken. Jedoch soll intelligent und sinnvoll investiert werden. Auch eine ge-
zielte Budgetsanierung wie eine Teppicherneuerung kann sich als sinnvoll erweisen,
wenn sie fur Mieter/-innen einen Mehrwert darstellt und eine positive Wirkung hat. Be-
deutsam ist, dass man als Eigentimer/-in den Mikromarkt kennt, in einem intensiven
Austausch mit den Firmen steht, den Kontakt zur Behdrde pflegt und womaoglich stets die
Meinung der Mieter/-innen miteinbezieht. Mieterumfragen, Gespréche und allgemein die
Néhe zum Kunden oder zur Kundin helfen, ihre Bedirfnisse und Anliegen zu verstehen
und dank schneller Reaktionszeiten eine Losung daftr zu bieten. Der Fokus liegt zuneh-
mend in einer starken Kundenbindung und -pflege. Das Ziel besteht nicht allein darin,
Buroleerstande zu senken, sondern ebenfalls darin, die aktuellen Mieter/-innen nicht zu
verlieren. Daher empfiehlt die Autorin den Aufbau einer internen Kompetenzerweite-
rung, welche als Schnittstelle zwischen allen internen Abteilungen agiert und sich sémt-
lichen Marktgeschehnissen, Kundenanliegen, Leerstdnden und Kontrollen von beauftrag-
ten Vermittler/-innen widmet. Dadurch soll nicht nur das Asset- und Portfolio-Manage-

ment entlastet, sondern ebenso den zusétzlich geforderten Aufgaben durch entsprechende
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Kompetenzen und Fahigkeiten Rechnung getragen werden. Zusammenfassend kann die
Forschungsfrage daher folgendermassen beantwortet werden:

Strategieanpassungen bei Schweizer Immobiliengesellschaften sind beztglich Inves-
titionsbedarf, Dienstleistungsorientierung und auf eine unternehmensinterne funktio-
nale Organisationsanpassung, welcher durch den Aufbau einer internen Kompe-

tenzerweiterung Rechnung getragen wird, notwendig.

6.2 Diskussion

Wie im vorangegangenen Kapitel erldautert, wird von Immobilieneigentiimer/-innen zwar
keine Strategieanpassung auf Konzernebene, jedoch angesichts der zunehmenden Anfor-
derungen der Biromieter/-innen ein strategisches Umdenken gefordert. Aus dem aktuel-
len Stimmungsbild der befragten Eigentlmer/-innen geht hervor, dass ihre Strategie
mehrheitlich in einem Zuwarten liegt. Gleichzeitig wird deutlich, dass die Covid-19-Pa-
nik vorbei ist, sich die Anforderungen auf Mieterseite verandert haben, die Relevanz von
Buroflachen zugenommen hat und Eigentlimer/-innen diesen gerecht werden missen, um
einen entsprechenden Vermietungserfolg zu erzielen. Zuwarten allein reicht nicht mehr
aus. Vielmehr werden heute ein aktives Management auf Objektebene und Investieren
verlangt. Es besteht demzufolge ein noch nicht ausgeschopftes Potenzial, die Leerstands-
quote in Zircher Agglomerationen mit geeigneten Massnahmen zu senken.

Die gestiegenen Mieteranforderungen zeigen sich in Form von Vorleistungen und Flexi-
bilitat, wobei sich Letztere sowohl auf die Laufzeit als auch auf die Flachenanmietungen
bezieht. Flexible Mietdauern in Form von Break-Options sowie ein internes Angebot an
zusétzlich anmietbaren Besprechungszimmern und Aufenthaltsbereichen stellen neue,
unabdingbare Anforderungen dar. Der Zeitdruck und Aufholbedarf der Blromieter/-in-
nen zusammen mit einer professionelleren Flachensuche zwingen Immobilieneigenti-
mer/-innen zudem zu Investitionen in den Ausbau, in eine Modernisierung und in Vor-
leistungen beziiglich Grundinstallationen. Wiahrend bei Kleinflachen bis 1000 m? ein
Vollausbau empfohlen wird, soll bei Grossflachen ab 1000 m?, welchen ein grosses Po-
tenzial aufgrund eines Mangelangebots an innerstadtischen Lagen zukommt, darauf ge-
achtet werden, dass samtliche Elektroinstallationen sowie Kiihl- und Liftungsleitungen
bis zur Mietflache ausgebaut werden. Durch die Ausarbeitung unterschiedlicher Layout-
varianten und Ausbaustandards kénnen Entscheidungen auf Mieterseite schneller getrof-
fen werden. Indem die Bau- und Materialisierungskosten direkt auf die Mietzinse gerech-

net bzw. Uber die Laufzeit amortisiert und entsprechend den Mieter/-innen prasentiert
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werden, kann zusétzlich die Problematik der steigenden Baukosten auf Eigentimerseite

behoben werden.

Die aktuell mehrheitlich verfolgte Strategie des Zuwartens widerspricht somit mit dem
Fakt, dass mehr Effort erwartet wird. Dieser Effort bezieht sich aber nicht allein auf ein
Entgegenkommen bei Mietvertragsbestandteilen und einem Angebot von Dienstleistun-
gen und Services, sondern auf eine gesteigerte Service- und Kundenorientierung sowie
eine intensivere Auseinandersetzung mit dem Markt wie auch mit dem Objekt. Mieter/-
innen erwarten eine grossere Prasenz und mehr Involvement von Eigentiirmer/-innen.
Eine weitere Empfehlung betrifft daher den Aufbau einer internen Kompetenzerweite-
rung, welche naher am Markt positioniert ist und eine aktivere Rolle bei der Vermietung
einnimmt. Um das Ziel einer mdglichst langen und nachhaltigen Mietdauer und damit
eines gesicherten Cashflows zu erreichen, sind neue Kompetenzen erforderlich. Eine
Auseinandersetzung mit der internen funktionalen Organisation und einer allfalligen An-
passung wird nicht nur angeraten, sondern vom Markt gefordert, denn ebenso essenziell
wie die Leerstandreduktion sind die Beibehaltung und Aufrechterhaltung der Mietver-

trage mit den aktuellen Mieter/-innen.

6.3 Ausblick
Aufgrund der in der vorliegenden Arbeit prasentierten Handlungsempfehlungen und de-
ren Aussagekraft gilt es fur weiterfilhrende Forschungstatigkeiten nachfolgend aufgelis-

tete Aspekte zu beachten.
Gebaudestruktur und technische Umsetzbarkeit

Architektonische, bautechnische und rechtliche Aspekte wurden in dieser Analyse nicht
berlicksichtigt und sind von den einzelnen Liegenschaften abh&ngig. Eine zukiinftige For-
schung konnte an die erarbeiteten Handlungsempfehlungen ankniipfen und auf eine spe-
zifische Liegenschaft in Form eines Prototyps angewendet werden. Da sich die Gebau-
destruktur und Flachenaufteilungen in hohem Masse unterscheiden, ist eine allgemein-
gultige Aussage immer mit Vorsicht zu betrachten und muss im Einzelfall geprift wer-
den. Bei der Effizienz innerhalb eines Gebdudes stellt sich immer die Frage der techni-

schen Umsetzbarkeit.
Wirtschaftsentwicklung

In welche Richtung sich wirtschaftliche Aspekte wie Zinserhthungen, Inflation, Lie-

ferverzogerungen oder Materialmangel entwickeln werden, ist ungewiss. Auch deren
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weitere Auswirkungen und Folgen sind nur schwer einschétzbar. Wie die Entwicklung
der Buroflachen verl&uft, wenn wirtschaftliche Themen sich verscharfen und die Nach-
frage abnimmt, bleibt Gegenstand von weiteren Forschungsvorhaben. Zudem drangt sich
bezuglich des Branchenwachstums die Black-Swan-Thematik auf. Bei dieser stellt sich
die Frage, welche Branchen wachsen, welche schrumpfen und welche dies noch gar nicht
wissen. Die starke wirtschaftliche Volatilitdt und die damit verbundenen externen
Schocks bedurfen daher einer andauernden Beobachtung, da sie einen direkten Einfluss
auf den Buroflachenmarkt und somit auf die Verhandlungsbereitschaft der Immobilien-
eigentimer/-innen haben. Aufgrund der Tatsache, dass sich Zyklen heute schneller &n-
dern, sind Prognosen und Vorhersagen kaum moglich, weshalb die Flexibilitat bei der
Mietvertragsdauer eine zunehmende Bedeutung erlangt. Zu bedenken bleibt weiterhin der
Fakt, dass Flexibilitat Geld kostet und Risiken mit sich bringt. Eine Anschlussfrage, die
sich stellt und welche in der vorliegenden Arbeit nicht untersucht wurde, ist die nach der
Flexibilitat bezuglich Flachenabgaben bei einer sich schlecht entwickelnden Wirtschaft
und mdoglichen Vertragsklauseln. Weiterfihrende Forschungen sollen an diesen Aspekt

anknipfen.
Funktionale Organisation

Eine starkere Kundenbindung und Serviceorientierung gehoren zu den neuen Anforde-
rungen an Eigentirmer/-innen, weshalb die Schaffung einer internen Kompetenzerweite-
rung in Form eines Vermarktungs- und Key-Account-Teams empfohlen wird. Es stellt
sich hierbei die Frage, wie schnell eine solche Stelle bzw. Abteilung insbesondere bei
grossen institutionellen Eigenttirmer/-innen umgesetzt und bewilligt wird. Tatsache ist,
dass diese Anforderungen bereits heute vorausgesetzt werden und ein schnelles Handeln
sowie Umsetzen demzufolge wesentlich ist. Die Effizienz und der Vermietungserfolg von
leerstehenden Flachen sind somit nicht einzig eine Frage des Investitionswillens und der
finanziellen Mittel, sondern auch der Erkenntnis und Bereitschaft einer strategisch struk-
turellen Organisationsanpassung. Im Hinblick darauf kann eine weiterfihrende For-
schung in Form eines Pilotprojekts die Bedeutung dieser Abteilung aufzeigen, indem
Kennzahlen wie Mieterzufriedenheit, Grinde fir Mietvertragskiindigungen oder auch fur
Verlangerungen definiert werden, um die Performance zu messen, Aufgabenbereiche zu

optimieren und einen entsprechenden Erfolg sicherzustellen.
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Anhang
Anhang A Interviewleitfaden Mietervertreter/-innen

Einstieg

e Vorstellung der eigenen Person
e Information Uber Inhalt der Arbeit, Vorgehen und Ziele
e Information Uber Ablauf des Interviews und Verweis auf Tonbandaufnahme

e  Gegenseitige Verstandnisschaffung des Begriffs «Zurcher Agglomerationen»

Teil 1: Situationsanalyse — Entwicklung Blironachfrage in Agglomerationen

1. Wie beurteilen Sie die heutige Biiroflachennachfrage in Ziircher Agglomerationen und wie hat sich
diese veréndert?

2. Was konnten lhrer Meinung nach Griinde fir diese Entwicklung sein? Inwiefern hat die Covid-19
Pandemie diesen Effekt beeinflusst?

3. Welche weiteren Wirtschaftsentwicklungen nehmen Sie auf dem Mietermarkt wahr und wie &ussern
sich diese?

4.  Wer sind potenzielle Mieter in Ziircher Agglomerationen?

5. Welche Tendenz beziiglich Flachengréssen beobachten Sie? Wie unterscheidet sich das Flachenspek-

trum nach Branche?

Teil 2: Anforderungen Buromieter in Agglomerationen

6. Wie beurteilen Sie die Anspriche und Anforderungen in Zircher Agglomerationen hinsichtlich fol-
gender mietvertraglicher Bestandteile auf einer Skala von 1 bis 5. Dabei bedeuten:
1 = geringe Relevanz fur Bliromieter
3 = mittlere Relevanz fuir Bliromieter
5 = hohe Relevanz fiir Biiromieter
Bezuglich «Vorstellung», welche Massnahmen werden von Ihren Suchkunden in Ziircher Agglomera-

tionen heute gefordert und welche Massnahmen werden wohl zukiinftig vermehrt gefordert werden?

Relevanz Vorstellung

Mietzins

Mietzahlungsbeginn bzw. mietzinsfreie Zeit

Mietvertragslaufzeiten, Verlangerungs- und Kiindigungsoptionen

Ausbaustandard (Vollausbau vs. erweiterter Grundausbau vs. Rohbau)

Sicherheitsleistung

Ausbaukostenzuschuss

Weitere...
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Wie sieht eine Priorisierung der folgenden Dienstleistungen fiir potenzielle Bliromieter in Agglome-

rationen aus und wie hoch werden die einzelnen Faktoren auf einer Skala von 1 bis 5 gewertet? Da-

bei bedeuten:
1 = geringe Relevanz fur Blromieter
3 = mittlere Relevanz fiir Bliromieter

5 = hohe Relevanz fiir Bliromieter

Relevanz

Shared Meeting Rooms / Workshop Rooms / Conference Center

Begegnungszonen

Restaurant / Kantine (Gastronomie in der Nahe)

Reception / Empfangsservice

Fitnesscenter

Postservice

Kinderkrippe / Kita

Parkplatze

ESG / Nachhaltigkeit / Energieverbrauch

Mietermix / «Nachbarn»

Layout (Einzelbiiro vs. Grossraumbiiro vs. Open-Space-Biiro)

Flexible Nutzung der Rdume

Reprasentativitat/Architektur der Liegenschaft

Qualitat der Arbeitsplatze (Platz, Larmisolation, Helligkeit)

Weitere. ..

Teil 3: Trends — ein Blick in die Zukunft

Welche Trends sehen Sie in den néchsten 5-10 Jahren und wo sehen Sie die gréssten Herausforde-

rungen?
Haben Biiros in Zurcher Agglomerationen Ihrer Meinung nach eine Zukunft?
10.

tionen als am wahrscheinlichsten:

Welches der folgenden 3 Szenarien sehen Sie in den kommenden 5-10 Jahren in Zlrcher Agglomera-

B Szenario A: Nachfrage nach Biroflachen nimmt kontinuierlich ab; das Biro in Zircher Agglo-

merationen wird nicht mehr nachgefragt.

B Szenario B: Nachfrage nimmt langsam wieder zu, jedoch ist der Anspruch an die Biroflachen-

qualitét gestiegen. Investitionen und strategische Massnahmen sind notwendig, um ein attrakti-

ves Produkt anbieten zu kdnnen.

B Szenario C: in the long run kommt alles gut; abnehmende Buronachfragen und Leerstande in

Zurcher Agglomerationen neigen sich dem Ende zu und der Markt erholt sich wieder.

Verabschiedung und Dank
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Anhang B Interviewleitfaden Immobilieneigentiimer/-innen

Einstieg

o Vorstellung der eigenen Person
e Information Uber Inhalt der Arbeit, Vorgehen und Ziele
e Information Uber Ablauf des Interviews und Verweis auf Tonbandaufnahme

e  Gegenseitige Verstandnisschaffung des Begriffs «Zurcher Agglomerationens»

Teil 1: Situationsanalyse

1. Hinsichtlich Flachennachfrage und Biroleerstande in Zircher Agglomerationen: welche Veranderun-
gen/Tendenzen nehmen Sie Uber die letzten 2 Jahre wahr?

2. Was konnten lhrer Meinung nach Griinde fir diese Entwicklung sein? Inwiefern hat die Covid-19
Pandemie diesen Effekt beeinflusst?

3. Welche weiteren Wirtschaftsentwicklungen nehmen Sie als Eigentiimer auf dem Buroflachenmarkt
wahr und wie dussern sich diese auf lhre Buroflachen/Leerstdnde?

4. Stellen Leerstédnde in Zircher Agglomerationen fur Ihr Unternehmen ein Problem dar? Falls ja: in
welchen Hinsichten (iber das Finanzielle hinaus?

5. Wie sehen ihre strategischen Schritte beziiglich Leerstande in Zurcher Agglomerationen aus?

Teil 2: Strategien zur Leerstandsreduktion

6. Hinsichtlich mietvertraglicher Bestandteile bei Buroflachen in Zircher Agglomerationen aus Eigen-

timersicht bzw. aus Sicht Ihres Unternehmens:

a) Wie beurteilen Sie die Umsetzbarkeit folgender Massnahmen auf einer Skala von 1 bis 5? Dabei
bedeuten:
1 = sehr schwierige Umsetzbarkeit
3 = mittelméssige Umsetzbarkeit
5 = sehr einfache Umsetzbarkeit

b) Vergangenheitsperspektive: Welche dieser Massnahmen haben Sie bis anhin schon umgesetzt, in
welchem Rahmen und mit welchen Erfahrungen? Auf einer Skala von 1 bis 5, wie klassifizieren
Sie die Erfahrungen? Dabei bedeuten:
1 = sehr geringer Erfolg
3 = mittelméssiger Erfolg
5 = sehr grosser Erfolg

c) Zukunftsperspektive: Welche dieser Massnahmen (auch jene, die Sie bisher noch nicht ange-
wandt haben) gedenken Sie zukunftig, in welchem Rahmen umzusetzen? Auf einer Skala von 1
bis 5, wie werden Sie diese Massnahmen zukiinftig priorisieren? Dabei bedeuten:
1 = sehr geringe Prioritat
3 = mittelméssige Prioritat

5 = sehr hohe Prioritat
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Umsetzbarkeit | Vergangenheitsperspektive | Zukunftsperspektive

Mietzinsanpassungen /
Reduktion

Erh6hung mietzinsfreier
Zeit

Flexibilitat Mietver-

tragslaufzeiten

Einfuhrung Break-Options

Erweiterung Ausbaustan-
dard

Reduzierung Sicherheits-

leistung

Erhéhung Ausbaukosten-

zuschuss

Weitere. ..

7.

Hinsichtlich Dienstleistungen bei Biroflachen in Zircher Agglomerationen aus Eigentlimersicht
bzw. aus Sicht Ihres Unternehmens:
a. Vergangenheitsperspektive: Welche dieser Faktoren haben Sie bis anhin schon umgesetzt, in
welchem Rahmen und mit welchen Erfahrungen? Auf einer Skala von 1 bis 5, wie klassifizieren
Sie die Erfahrungen und die Wirtschaftlichkeit? Dabei bedeuten:
1 = sehr geringer Erfolg / tiefe Wirtschaftlichkeit
3 = mittelmassiger Erfolg /mittelméassige Wirtschaftlichkeit

5 = sehr grosser Erfolg / hohe Wirtschaftlichkeit

b. Zukunftsperspektive: Welche dieser Massnahmen (auch jene, die Sie bisher noch nicht ange-
wandt haben) gedenken Sie zukiinftig umzusetzen? Auf einer Skala von 1 bis 5, wie werden Sie
diese Massnahmen und damit Ihre Investitionsbereitschaft priorisieren? Dabei bedeuten:

1 = sehr geringe Prioritéat / geringe Investitionsbereitschaft
3 = mittelmassige Prioritat / mittlere Investitionsbereitschaft

5 = sehr hohe Prioritat / hohe Investitionsbereitschaft
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Vergangenheits-

perspektive

Zukunftsper-

spektive

Shared Meeting Rooms / Co-Working / Conference Center /

Begegnungszonen

Restaurant / Kantine

Reception / Empfangsservice

Fitnesscenter

Postservice

Kinderkrippe / Kita

Parkplatze

ESG / Nachhaltigkeitlabels / 6kologische Zertifizierungen

Repositionierung von alt auf neu / Erneuerung technischer

Infrastruktur, Erscheinungsbild etc.

Repositionierung auf weitere Nutzungen

Weitere...

Teil 3: Trends — ein Blick in die Zukunft

8. Welche Trends sehen Sie in den nachsten 5-10 Jahren und wo sehen Sie die grossten Herausforde-

rungen?

9. Haben Biros in Zircher Agglomerationen Ihrer Meinung nach eine Zukunft?

10. Zusammenfassend: Welches der folgenden 3 Szenarien sehen Sie in den kommenden 5-10 Jahren in

Zurcher Agglomerationen als am wahrscheinlichsten:

B Szenario A: Nachfrage nach Biroflachen nimmt kontinuierlich ab; das Biro in Zurcher Agglo-

merationen wird nicht mehr nachgefragt.

B Szenario B: Nachfrage nimmt langsam wieder zu, jedoch ist der Anspruch an die Biroflachen-

qualitat gestiegen. Investitionen und strategische Massnahmen sind notwendig, um ein attrakti-

ves Produkt anbieten zu kdnnen.

B Szenario C: in the long run kommt alles gut; abnehmende Buronachfragen und Leerstédnde in

Zircher Agglomerationen neigen sich dem Ende zu und der Markt erholt sich wieder ohne be-

sondere Anpassungsmassnahmen.

Verabschiedung und Dank
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Anhang C  Abgeleitete Hauptkategorien

Forschungsfrage 1: Wie hat sich die Biiromarktsituation in Zircher Agglomerationen aufgrund der
Covid-19 Pandemie und jlngster Wirtschaftsverhaltnisse entwickelt, wie kann die Nachfrageseite ein-
gestuft werden und was bedeutet dies fir Immobilieneigentiimer?

Ubergeordnete Kategorien

Beurteilung Buroflachennachfrage: Veranderungen & Tendenzen

Einfluss Covid-19 Pandemie

Einfluss Wirtschaftsentwicklungen

Potenzielle Mieter

Strategische Schritte

Weitere Erkenntnisse

Forschungsfrage 2: Welchen Anforderungen missen Immaobilieneigentiimer sowohl hinsichtlich
Mietvertragsbestandteile als auch hinsichtlich Angebotsstruktur in Zircher Agglomerationen gerecht
werden, um ein attraktives Produkt anzubieten und damit Biroleerstande zu senken?

Ubergeordnete Kategorien Mietvertragsbestandteile

Mietzins

mietzinsfreie Zeit

Laufzeiten & Break-Options

Ausbaustandard

Sicherheitsleistung

Ausbaukostenzuschuss

Weitere Nennungen

Ubergeordnete Kategorien Servicedienstleistungen

Shared Meeting Rooms / Conference Rooms

Begegnungszonen

Verpflegungsmaoglichkeiten

Reception / Empfang

Fitness

Post

Kita

Parkplatze

ESG / Nachhaltigkeitslabels

Weitere Nennungen

Forschungsfrage 3: Wie wird das Potenzial fiir den Blromarkt in Zurcher Agglomerationen einge-
schatzt und wo liegen Chancen und Herausforderungen fiir Eigentiimer?

Ubergeordnete Kategorien

Chancen

Herausforderungen

Einschatzung der unterschiedlichen Szenarien & Zukunft

Weitere Nennungen




Anhang D  Auswertung der Interviews nach tibergeordneten Kategorien

Fur die Veroffentlichung wurde die Auswertung entfernt.
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Anhang E

Sampling der Interviewpartner
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Interviewpartner

Mietervertreter

Name Unternehmen Funktion Datum & Dauer Art der
des Interviews Durchfiihrung
Natalia Ignatova | SPGI Head Tenant Representa- | 20.06.2022 Teams Call
tion ca. 40 Minuten
Anita Bleiker JLL Senior Vice President 21.06.2022 Teams Call
ca. 35 Minuten
Stephan Rumler | CBRE Schweiz Head Tenant Representa- | 22.06.2022 Teams Call
tion ca. 30 Minuten
Interviewpartner Immobilieneigentimer
Name Unternehmen Funktion Datum & Dauer Art der
des Interviews Durchfiihrung
Sandra Pfister Swiss Life Asset Real Estate Asset Man- 27.06.2022 Teams Call
Management AG ager ca. 45 Minuten
Bruno Schuler Credit Suisse Asset Asset Management; Fund | 28.06.2022 Teams Call
Management / Property Marketing ca. 30 Minuten
Schweiz AG
Mario Birrer UBS Fund Manage- Fondsleader Real Estate | 29.06.2022 Teams Call
ment (Switzerland) Asset Manager ca. 40 Minuten
AG
Jose Romero Siemens Schweiz AG | Head of Real Estate 29.06.2022 Teams Call
Switzerland ca. 45 Minuten
Head of Real Estate
Western Europe & MEA
Christian Baur Alpine Finanz AG Leiter Immobilien 05.07.2022 Teams Call
ca. 40 Minuten
Lucas Schlageter | Helvetica Property Head Portfolio Manage- | 07.07.2022 Teams Call
Group AG ment ca. 40 Minuten
Rafael Keller Swiss Prime Site Im- | Asset Manager Real Es- 06.07.2002 Teams Call
mobilien AG tate ca. 30 Minuten
Thierry Goetz Schroder Investment | Asset Manager Real Es- | 08.07.2022 Teams Call
Management tate ca. 30 Minuten
(Switzerland) AG
Alain Vaucher PSP Swiss Property Leiter Vermarktung & 10.07.2022 Physisches
Key Account Manage- ca. 35 Minuten Treffen
ment
Philipp Ricklin Allreal Immobilien Leiter Portfoliomanage- 11.07.2022 Teams Call
ment ca. 25 Minuten
Ruedi Eicher SFP Swiss Finance & | Head Real Estate Mar- 13.07.2022 Teams Call

Property Group

keting & -Letting

ca. 35 Minuten




67

Anhang F  Kostenaufstellung Blroausbauten
Position Beschrieb Kosten in
CHF
Doppelboden Birodoppelboden fiir IT-Verkabe- | 150.-/ m?
lung
IT-Verkabelung 150.-/ m?
Teppichbelag Basic Variante inkl. Montage 65.-/ m?
Sanitére Anlagen 2xDamen 45°000.-
2xHerren
1x Pissoir
Ohne IV
Teekiiche Hochschrankelement 17°000.-
Unterbauschrank
Geschirrspliler
Kichenabdeckung
Glasriickwand
Armaturen
Kihlschrank
Mikrowelle
Abfallsystem
Rohrzuleitung fir Kiihldecken- | Bis zur Mietflache hin 45.-/ m?
paneele
Kihldeckenpaneele exkl. Rohr- | Ausbau in Mietflache 250.-/ m?
zuleitungen
Leichtbauwand Fur Sitzungszimmer oder Einzel- 180.-/ m?
blro
Mablierung Stuhl 2°500.- / AP
Korpus (exkl. Akus-
T'SChh tik- Trenn-
Leuchten winde)
Empfangstheke 110.-/ m?
20°000.-
Sitzungszimmer (ca. 40 m?) Ausbau 1°500.-/ m?
Einrichtung / Méblierung 8°000.-
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Anhang G  Referenzbilder

TR







AnhangH  Transkripte

Fur die Veroffentlichung wurden die Transkripte entfernt.
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