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Executive Summary

Diese Arbeit untersucht die Entscheidungsprozesse von Mietinteressenten im Biirofla-
chenmarkt Ziirich mit Fokus auf Unternehmen mit einem Flidchenbedarf ab 1'000 m?.
Ausgehend von der Beobachtung zunehmend verzogerter Mietentscheidungen analysiert
die Studie, welche Faktoren diese Prozesse verlangsamen und welche Handlungsmog-

lichkeiten Vermieter haben, um darauf strategisch zu reagieren.

Im theoretischen Teil werden neben klassischen Modellen der Entscheidungsforschung
auch verhaltensokonomische Mechanismen, organisationale Einflussfaktoren sowie
marktspezifische Rahmenbedingungen berticksichtigt. Ergéinzt wird dieser Bezugsrah-
men durch wissenschaftlich fundierte Ansétze zur Angebotsgestaltung, Kommunikation

und Verhandlungsfiihrung auf Vermieterseite.

Die empirische Untersuchung basiert auf leitfadengestiitzten Experteninterviews mit vier
relevanten Zielgruppen: Immobilieneigentiimern, Vermarktern, Tenant Representatives
und Mietinteressenten. Mittels qualitativer Inhaltsanalyse wurden zentrale Einflussgros-
sen und Muster im Entscheidungsverhalten identifiziert. Die Ergebnisse zeigen, dass
lange Entscheidungsprozesse in erster Linie durch interne Unsicherheiten, komplexe
Freigabeprozesse, mangelnde Bedarfsdefinition und unzureichende Objektunterlagen
entstehen. Verhaltensokonomische Effekte und ein breites Angebot verstirken die Ent-

scheidungsparalyse zusétzlich.

Gleichzeitig belegen die Daten, dass Vermieter aktiv Einfluss auf die Geschwindigkeit
und Qualitdt der Entscheidungsfindung nehmen koénnen. Individuelle Angebotsgestal-
tung, frithzeitige Bereitstellung relevanter Informationen und Unterlagen, Flexibilitdt in
Vertragsstruktur und -bedingungen, transparente Kommunikation sowie professionelle
Néhe zum Interessenten werden dabei als Erfolgsfaktoren genannt. Ein klar strukturierter,
unterstiitzender und zielgruppengerechter Vermietungsprozess erhoht nicht nur die Ab-

schlusswahrscheinlichkeit, sondern auch die Entscheidungsgeschwindigkeit.

Die Arbeit schliesst mit praxisbezogenen Handlungsempfehlungen fiir Eigentiimer und
Vermarkter sowie mit Hinweisen auf bestehende Forschungsliicken. Empfohlen werden
unter anderem weiterfithrende Studien zur quantitativen Validierung der Ergebnisse, zur
Rolle digitaler Tools sowie zur Wirkung des direkten Eigentiimerkontakts auf Entschei-

dungsdynamiken.



1 Einleitung

1.1 Ausgangslage und Problemstellung

Im Ziircher Biiroflichenmarkt beobachten Vermieter, Vermarkter und Tenant Represen-
tatives' zunehmend eine deutliche Verzégerung in den Entscheidungsprozessen potenzi-
eller Mietinteressenten. Besonders bei Unternehmen mit einem Flichenbedarf ab
1'000 m? zieht sich der Weg von der ersten Kontaktaufnahme bis zur finalen Mietzusage
oftmals iliber mehrere Monate. In Einzelfdllen kann dieser Prozess gar iiber ein Jahr in
Anspruch nehmen. Diese langen Entscheidungszyklen fithren auf allen Seiten zu Unsi-
cherheiten: Vermieter miissen mit verlangerten Leerstandzeiten und unsicherer Planbar-
keit ihrer Cashflows rechnen, Vermarkter stehen unter Druck, passende Flachen proaktiv
und individuell anzubieten, und auch die Mietinteressenten selbst geraten in ein Span-

nungsfeld zwischen notwendiger Sorgfalt und zunehmendem Entscheidungsdruck.

Diese Unsicherheit wird durch verschiedene Rahmenbedingungen zusétzlich verstirkt.
Einerseits bietet der Markt aktuell an den meisten Lagen ein hohes Fldchenangebot, was
Mietinteressenten eine breite Auswahl verschafft und so zu Verzégerungen beitrigt. An-
dererseits handelt es sich bei der Anmietung grosserer Biiroflichen um eine strategische
Unternehmensentscheidung mit langfristigen Konsequenzen, bei der zahlreiche interne
Anspruchsgruppen involviert sind. Nicht selten werden im Verlauf des Prozesses sdmtli-
che Abteilungen von Facility Management, Finanzen, Geschiftsleitung iiber HR hinzu-
gezogen. Die unterschiedlichen Interessen, Perspektiven und Anforderungen dieser Grup-

pen flihren zu komplexen, oft iterativen Abstimmungsprozessen.

Klassische Vermietungsstrategien mit standardisierten Angeboten und passiver, abwar-
tender Haltung stossen unter diesen Bedingungen an ihre Grenzen. Gefragt sind flexible
Vertragsmodelle, transparente Kommunikation und eine aktive Unterstiitzung bei der

Entscheidungsfindung.

Die vorliegende Arbeit untersucht, welche strukturellen, psychologischen und prozessbe-
zogenen Faktoren die Dauer von Mietentscheidungen beeinflussen und welche Massnah-
men Vermieter ergreifen kdnnen, um zu einer beschleunigten und qualitédtsvollen Ent-

scheidungsfindung beizutragen.

! Externe Mietervertreter, die im Auftrag der Interessenten den Such- und Verhandlungsprozess fiihren.



Hinweis zur sprachlichen Gleichbehandlung

In der vorliegenden Arbeit wird aus Griinden der besseren Lesbarkeit und Stringenz die
mannliche Sprachform verwendet. Sdmtliche Personenbezeichnungen gelten jedoch aus-
driicklich fiir alle Geschlechter. Auf das sogenannte Gendern wird bewusst verzichtet, da
sich die systematische Verwendung neutraler oder gendergerechter Formulierungen in
Teilen der Analyse — insbesondere bei der Darstellung und Anonymisierung der Inter-
viewpartner — als stilistisch und methodisch wenig praktikabel erwiesen hat. Die gewéhlte

Formulierung dient somit ausschliesslich dem Lesefluss und stellt keine Wertung dar.

1.2 Zielsetzung der Arbeit

Ziel der vorliegenden Arbeit ist es, die Entscheidungsprozesse von Mietinteressenten im
Biiroflaichenmarkt Ziirich systematisch zu analysieren und jene Faktoren zu identifizie-
ren, welche deren Dauer und Verlauf massgeblich beeinflussen. Im Zentrum steht dabei
die Frage, wie Vermieter durch gezielte Massnahmen in der Angebotsgestaltung und Ver-
handlungsfiihrung dazu beitragen konnen, diese Prozesse zu strukturieren und zu be-
schleunigen. Die Untersuchung fokussiert sich auf Unternehmen mit einem Flachenbe-
darf ab 1'000 m?, da sich in dieser Grossenordnung besonders komplexe Entscheidungs-
mechanismen beobachten lassen. Neben der Beschreibung hemmender Einflussgrossen
sollen Handlungsempfehlungen fiir Vermieter abgeleitet werden, mit denen sie ihre Stra-

tegien marktndher und interessentengerechter ausrichten konnen.
1.3 Einordnung in den Forschungskontext

1.3.1  Wissenschaftliche Relevanz

Die wissenschaftliche Auseinandersetzung mit Mietentscheidungen fokussiert bisher
iiberwiegend auf makrodokonomische Marktmechanismen, Preisentwicklungen und
Standortfaktoren. Die einzelnen Entscheidungsprozesse auf Unternehmensseite bleiben
hingegen weitgehend unbeleuchtet. Insbesondere fehlt es an empirischen Studien, die die
Perspektive der Nachfrageseite in Verbindung mit vermieterseitigen Handlungsmdoglich-
keiten systematisch analysieren. Die Arbeit schliesst diese Liicke, indem sie theorieba-
sierte Modelle mit qualitativen Praxisdaten verkniipft und damit ein vertieftes Verstind-
nis organisationaler Entscheidungsprozesse im Kontext gewerblicher Biiroanmietungen

ermoglicht.

1.3.2  Praktische Relevanz
Die Untersuchung ist praxisrelevant, da lange Entscheidungsprozesse fiir Vermieter mit

erheblichen Risiken verbunden sind. Gerade im gegenwértigen Marktumfeld mit hohem



Angebotsvolumen und differenzierten Nutzeranforderungen gewinnen vermieterseitige
Steuerungsinstrumente an Bedeutung. Durch die Analyse erfolgreicher und gescheiterter
Vermietungsprozesse lassen sich praxisnahe Empfehlungen ableiten, die helfen, Vermie-
tungsstrategien effektiver und zielgruppengerechter zu gestalten. Die Ergebnisse unter-
stiitzen Eigentiimer, Vermarkter und Projektentwickler bei der Weiterentwicklung ihrer

Angebots-, Verhandlungs- und Kommunikationsstrategien.

14 Abgrenzung des Untersuchungsfelds

Die vorliegende Arbeit konzentriert sich ausschliesslich auf Mietentscheidungen im
Marktsegment der Biiroflachen ab 1'000 m in der Stadt Ziirich. Andere Nutzungsarten
wie Retail-, Logistik- oder Wohnfldchen sowie Transaktionen auf Kaufbasis bleiben un-
berticksichtigt. Ebenfalls ausgeklammert werden Co-Working-Angebote oder temporére
Mietmodelle. Die Fokussierung auf grosse Flachen ist bewusst gewihlt, da Entschei-
dungsprozesse in diesem Segment typischerweise linger dauern, mehr Beteiligte invol-
vieren und fiir Unternehmen eine strategische Bedeutung besitzen. Die Perspektive der
Vermieter wird dabei nicht als alleinige Handlungseinheit verstanden, sondern in ihrer
Wechselwirkung mit den strukturellen, verhaltensbezogenen und marktspezifischen Be-

dingungen betrachtet.

1.4.1  Definition «Entscheidungsprozess»

Im Kontext der Untersuchung wird unter einem Entscheidungsprozess der zeitlich struk-
turierte Ablauf verstanden, in dem ein Mietinteressent eine Auswahlentscheidung tiber
die Anmietung einer bestimmten Biirofldche trifft. Hiufig wird er dabei durch ein internes
Projektteam vertreten. Der Prozess beginnt mit der Bedarfserkennung und endet mit einer
rechtsverbindlichen Unterzeichnung des Mietvertrages. Er umfasst die Definition von
Anforderungen, Standortanalysen, Besichtigungen, Vergleichsverfahren, interne Abstim-
mungen und Verhandlungen. Die Untersuchung berticksichtigt sowohl rationale als auch

verhaltensbezogene Aspekte dieser Ablédufe.

1.4.2  Definition «Mietinteressent» und «Zielgruppe»

Als Mietinteressenten gelten in der vorliegenden Arbeit juristische Personen, die einen
konkreten Fldchenbedarf formulieren und eine aktive Priifung von Mietangeboten vor-
nehmen. Die Zielgruppe umfasst Unternehmen verschiedenster Branchen, unabhingig
davon, ob sie direkt oder liber einen externen Berater agieren. Eine Differenzierung er-
folgt im spéteren Verlauf der Arbeit hinsichtlich Entscheidungslogiken, Priorititen und

Strukturen innerhalb der jeweiligen Zielgruppensegmente.



1.4.3  Eingrenzung Biirofliichenmarkt Ziirich

Die Untersuchung beschréinkt sich auf den Biiroflichenmarkt innerhalb der Stadt Ziirich
sowie angrenzender, funktional integrierter Standorte. Ziirich wird als einer der bedeu-
tendsten Biiroimmobilienmérkte der Schweiz betrachtet, mit einer hohen Dichte an
Hauptsitzen, Beratungsfirmen und internationalen Dienstleistungsunternehmen. Die An-
gebotslage ist durch eine hohe Flachenverfiigbarkeit gekennzeichnet, wobei zentrale La-

gen nach wie vor eine stabile Nachfrage aufweisen.

1.5 Aufbau der Arbeit

Die Arbeit gliedert sich in fiinf Hauptkapitel. Nach der Einleitung im Kapitel 1 werden
im zweiten Kapitel die theoretischen Grundlagen dargelegt. Sie umfassen Marktdynami-
ken, Entscheidungsmodelle, verhaltenskonomische Mechanismen sowie vermietersei-
tige Strategien. Kapitel 3 beschreibt das methodische Vorgehen, insbesondere das quali-
tative Forschungsdesign und die Durchfiihrung der Experteninterviews. Im vierten Kapi-
tel erfolgen die Analyse und Diskussion der Interviewdaten im Abgleich mit der Theorie.
Kapitel 5 fasst die zentralen Erkenntnisse zusammen, reflektiert die Limitationen der Un-

tersuchung und bietet einen Ausblick auf weiterfiihrenden Forschungsbedarf.

2 Theoretische Grundlagen

2.1 Biirofliichenmarkt Ziirich

Die folgenden Unterkapitel analysieren die Angebots- und Nachfragesituation im Biiro-
flichenmarkt Ziirich sowie relevante strukturelle, raumliche und qualitative Entwicklun-
gen. Sie bilden die Grundlage fiir die spétere Untersuchung der Entscheidungsprozesse

von Mietinteressenten.

2.1.1  Angebots- und Nachfragesituation

Der Biiroflichenmarkt in Ziirich — eine Momentaufnahme aus der Praxis

Der Biiroflichenmarkt in der Stadt Ziirich sowie in angrenzenden Gemeinden ist aktuell
durch ein deutliches Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage geprigt. Das
spiirt man nicht nur in Zahlen, sondern auch im Alltag rund um Gewerbeimmobilien. Die
Nachfrageseite hélt sich aufgrund verdnderter Arbeitsformen und makro6konomischer
Unsicherheiten zunehmend zuriick, wiahrend das Angebot auf einem historisch hohen Ni-
veau bleibt. Seit der COVID-19-Pandemie und dem verstirkten Einsatz von Arbeit im
Homeoffice sowie hybriden Arbeitsmodellen ist die Nachfrage nach klassischen, dauer-
haft genutzten Biiroflachen deutlich gesunken. Viele Unternehmen verkleinern ihre Bii-

roflichen und beziehen nur noch bei sehr spezifischen Anforderungen neue Fléchen.



Gleichzeitig bestehen weiterhin zahlreiche langfristig laufende Mietvertridge, was zur
Tragheit auf dem Markt beitrégt. Die gesunkene Nachfrage und die steigende Angebots-
quote sorgen somit fiir diesen klar verzeichneten Angebotsiiberhang (JLL, 2024; Wiiest
Partner AG, 2024, S.44-45; CBRE, 2024, S. 1).

Laut JLL betrug die durchschnittliche Angebotsquote fiir Biiroflichen in der Stadt Ziirich
im Jahr 2024 auf 5.3 %. Dabei weisen gewisse Quartiere, insbesondere ausserhalb der
zentralen Innenstadtlagen, deutlich hohere Werte auf. Auch sind dltere Liegenschaften
stairker vom Leerstand und langen Vermarktungszeiten betroffen als Neubauten. An be-
vorzugten Innenstadtlagen mit moderner Ausstattung sowie hohen ESG-Standards hin-
gegen bleibt die Nachfrage stabil, was auf eine zunehmende Segmentierung des Marktes

hinweist (JLL, 2024, Abschnitt 1).

Die Nachfrageseite wird zunehmend selektiv bei der Anmietung neuer Flachen. Unter-
nehmen achten verstarkt auf Flexibilitit in der Vertragsgestaltung, Ausbaumoglichkeiten
und ESG-Kriterien, um ihre strategische Flachenplanung mit den sich wandelnden An-
forderungen zu vereinbaren. Dabei konnen insbesondere grossere Unternehmen mit ei-
nem Bedarf ab 1’000 m? als anspruchsvolle Marktteilnehmer auftreten. Sie priifen alter-
native Nutzungsformen, holen Vergleichsangebote ein und durchlaufen ldngere Entschei-
dungsprozesse. Die Faktoren Mitarbeiterbindung, Standortattraktivitdt und Ausbaustan-
dard spielen bei der Selektion der Mietflaichen eine bedeutende Rolle (FPRE & CSL
Immobilien AG, 2024, S. 16-18; Paula, 2024, S. 18-19).

Nachfrage nach zentralen und hochwertigen Lagen bleibt stabil

Unabhéngig vom generellen Angebotsanstieg im Ziircher Biiroflichenmarkt bleibt die
Nachfrage nach zentral gelegenen und hochwertig ausgebauten Flichen stabil. Besonders
sogenannte A-Lagen mit Ndhe zu wichtigen Verkehrsknotenpunkten und moderner tech-
nischer sowie gestalterischer Ausstattung zeichnen sich durch tiberdurchschnittliche Ver-
mietungsgeschwindigkeit und geringe strukturelle Leerstdnde aus (Von der Ohe, 2023, S.
16-17; JLL, 2024, Abschnitt 4). Diese Polarisierung des Marktes wird durch zahlreiche
Marktanalysen bestitigt, die darauf hinweisen, dass vor allem B- und C-Lagen unter
wachsendem Druck stehen (FPRE & CSL Immobilien AG, 2024, S. 4; Brenner, 2024, S.
18-19). Die in Abbildung 1 dargestellte Entwicklung der Leerstandflichen nach Teil-
marktsegmenten verdeutlicht, dass insbesondere periphere Lagen und die Restschweiz in
den letzten Jahren von einem iiberdurchschnittlichen Anstieg der Leerstinde betroffen
waren, wiahrend zentrale Stadtgebiete und CBDs eine vergleichsweise stabile Nachfrage

aufweisen.
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Abbildung 1: Biiroverfiigbarkeit nach Teilmarkt (Sdulenbeschriftung in % des Bestandes) (CBRE &
Meta-Sys, 2024)

Insgesamt ergibt sich eine Situation, in der Vermieter stirker gefordert sind, ihre Ange-
bote individuell anzupassen, um in einem nachfrageseitigen Marktumfeld konkurrenzfa-

hig zu bleiben.

2.1.2 Marktdynamik und Leerstandsquote

Die aktuelle Marktdynamik im Ziircher Biiroflichenmarkt ist stark durch ein anhaltend
hohes Flidchenangebot und eine regional unterschiedlich ausgebildete Leerstandentwick-
lung geprégt. Dadurch entstehen unterschiedliche Vermarktungshorizonte und Mietzins-
entwicklungen, die Vermieter zu differenzierten Angebotsstrategien zwingen (FPRE &

CSL Immobilien AG, 2024, S. 18; JLL, 2024, Abschnitt 1).

Laut dem Immo-Monitor 2024 von Wiiest Partner liegt die durchschnittliche Leerstands-
quote fiir Biiroflachen in der Stadt Ziirich bei rund 5.1 %. Auffillig ist dabei die Konzent-
ration hoherer Leerstinde in dezentralen Stadtteilen sowie in Gemeinden mit geringer
OV-Anbindung. In stark nachgefragten Innenstadtlagen mit ESG-konformen Neubauten
bewegt sich die Leerstandsquote hingegen auf einem konstant tiefen Niveau (CBRE,

2024, S. 1; JLL, 2025, S. 1).

Zusitzlich zeigt sich, dass der Markt zunehmend durch Repositionierungen geprégt ist.
Eigentiimer und Entwickler versuchen, durch Umnutzungen, Aufwertungen oder ESG-
konforme Sanierungen die Vermietbarkeit ihrer Objekte zu steigern (Gurtner, 2023, S.

22-23).

Diese auseinandergehende Entwicklung erzeugt ein Spannungsfeld zwischen einer ins-

gesamt hohen Angebotsquote und einer gleichzeitig anhaltenden Flachennachfrage in



bestimmten Marktsegmenten. Leerstand ist damit kein pauschales Phinomen, sondern
ein qualitativ differenziertes Signal, das stark von Lage, Objekttyp, Ausbaustandard und
ESG-Status abhéngt.

Fiir die vorliegende Untersuchung bildet die dynamische Leerstandentwicklung einen
wichtigen Bezugsrahmen, um das Verhalten von Mietinteressenten im Kontext von Aus-

wahloptionen, Erwartungshaltung und Entscheidungslogik besser einordnen zu kdnnen.

2.1.3  Markttrends und Prognosen

Flexibilitiit als zentraler Nachfragetrend

Der Biiroflichenmarkt Ziirich befindet sich im Umbruch, getrieben durch strukturelle,
technologische und gesellschaftliche Verdnderungen. Ein zentraler Trend ist die wach-
sende Nachfrage nach Flexibilitét, insbesondere in Bezug auf die Flichenausgestaltung
und mietvertragliche Vereinbarungen. Mietinteressenten préferieren modulare Flachen-
angebote, flexible Vertragslaufzeiten sowie Mdglichkeiten fiir kiinftige Anpassungen.
Besonders in unsicheren wirtschaftlichen Zeiten gewinnt diese Flexibilitit stark an Be-

deutung (FPRE & CSL Immobilien AG, 2024, S. 18; FPRE, 2024, S. 44-45).

Relevanz von ESG-Kriterien im Ziircher Biiroflichenmarkt

Ein weiterer bedeutender Trend sind zunehmende Anforderungen an ESG-Kriterien auf
der Mieterseite. Unternehmen legen bei der Auswahl neuer Biirofldchen verstiarkt Wert
auf Nachhaltigkeit, Energieeffizienz und soziale Aspekte. Insbesondere CO.-Bilanzen
und Zertifizierungen wie Minergie, SNBS? oder LEED? beeinflussen die Attraktivitit von
Biiroobjekten vermehrt. ESG-Kriterien werden nicht mehr nur als Compliance-Anforde-
rung verstanden, sondern beeinflussen zunehmend die Positionierung gegeniiber Mitar-
beitenden, Investoren und Kunden. Fiir Vermieter bedeutet dies einen erheblichen An-
passungsdruck bei Bestandsliegenschaften (Gurtner, 2023, S. 22-23; Wiiest Partner AG,
2025).

Diese Einschétzung wird grundsétzlich durch die befragten Marktakteure gestiitzt, aller-
dings mit deutlich differenzierter Gewichtung. So wird ESG in den Interviews als Trend-
thema anerkannt, gleichzeitig aber in seiner praktischen Relevanz fiir einzelne Mietent-

scheide relativiert: «ESG ist bei uns immer mehr ein Thema, [...] aber das ist eher

2 Der Standard Nachhaltiges Bauen Schweiz (SNBS) ist ein nationales Bewertungssystem zur ganzheitli-
chen Beurteilung der Nachhaltigkeit von Hochbauten.

3 Der Leadership in Energy and Environmental Design (LEED) ist ein international anerkanntes US-System
zur Bewertung der 6kologischen und energetischen Gebaudequalitit.



nachrangig — die Lage ist wichtiger» (M3, 2025), «<ESG gewinnt an Bedeutung, aber
Mietzins ist meist noch ausschlaggebend» (M2, 2025).

Eine detaillierte Auseinandersetzung mit der Relevanz von ESG-Kriterien im Entschei-

dungsverhalten in der Praxis erfolgt im empirischen Teil der Arbeit (Kapitel 4.2.2).

Marktausblick: Angebotsdruck und Qualititsanforderungen

Prognosen fiir die kommenden Jahre gehen davon aus, dass ein struktureller Angebots-
iiberhang bestehen bleibt, nicht zuletzt durch Fertigstellungen laufender Entwicklungs-
projekte. Gleichzeitig wird erwartet, dass sich die Gesamtnachfrage auf einem tieferen,
aber stabilen Niveau einpendelt, wobei sich hochwertige, flexible und nachhaltige Flai-
chen durchsetzen werden (FPRE & CSL Immobilien AG, 2024, S. 44-45; FPRE, 2024,
S. 16). Die Herausforderung fiir Vermieter besteht zunehmend darin, nicht nur Flachen
anzubieten, sondern ganzheitliche Nutzungskonzepte zu entwickeln, welche sich durch
technische Infrastruktur, Services, ESG-Transparenz und marktgerechte Vertragsmodelle

auszeichnen.

2.14 Bedeutung grosser Biiroflichen ab 1'000 m?

Strategische Relevanz von Grossflichen

Die Anmietung grosser Biiroflachen mit einem Flidchenbedarf ab 1'000 m? stellt eine stra-
tegisch bedeutsame Entscheidung fiir Unternehmen dar. In dieser Grossenordnung sind
nicht nur wirtschaftliche Aspekte, sondern auch organisatorische, kulturelle und langfris-
tige Uberlegungen relevant. Bei gewerblichen Nutzern ziihlen Mietentscheidungen zu den
strategischen Immobilienentscheidungen, da sie oft eine langfristige Bindung an einen
Standort mit erheblichen Investitionen des Unternechmens bedeuten (Schulte et al., 2016,

S. 782-820).

Die raumliche Gestaltung wird dabei zunehmend als Teil der Unternehmensstrategie ver-
standen. Sie nimmt Einfluss auf die Mitarbeiterbindung, Innovationsférderung und Un-
ternehmenskultur. Studien zeigen, dass eine attraktive, an den Bediirfnissen der Mitarbei-
ter orientierte Arbeitsumgebung die Zufriedenheit und Bindung deutlich steigert (Drees

& Sommer SE, 2019, S. 1-2).

Im Zuge neuer Arbeitsmodelle, insbesondere hybrider Arbeitsplatzkonzepte und New-
Work-Anséitze, werden Biiros verstirkt als Orte fiir Austausch, Kreativitdt und Zusam-
menarbeit gestaltet. Die Moglichkeiten von Biirogebduden, solche modernen Arbeitsfor-
men zu unterstiitzen, ist mittlerweile ein zentrales Entscheidungskriterium bei der Fli-

chenanmietung, gerade bei grosseren Unternehmen (Krause et al., 2024, S. 1-9).



Komplexitit der Entscheidungsprozesse

Mit der Flichengrosse steigt die Komplexitdt der Entscheidungsstruktur. Unternehmen
fiihren oftmals standortiibergreifende Vergleiche durch, priifen verschiedene Szenarien
und simulieren Entwicklungspfade. Gleichzeitig miissen mehrere interne Stakeholder

eingebunden werden, darunter:

e Geschiftsleitung (strategische und finanzielle Freigabe)

¢ Finanzabteilung (Budget und Risikopriifung)

e HR und Organisationsentwicklung (Arbeitsplatzkonzepte und Kulturfit)

e Facility Management / Real Estate (Technik, Ausbaumdoglichkeiten, Betrieb)
e Rechtsabteilung (vertragliche Priifung)

Diese interdisziplindre Entscheidungsfindung mit vielen involvierten Personen verldngert
naturgemadss den Prozess. Es besteht eine hohe Koordinationskomplexitit, die insbeson-
dere bei dezentralen Organisationen mit Matrixstrukturen spiirbar wird. Zudem zeigt sich,
dass der Bereitstellungsprozess moderner Biiroflichen in enger Abstimmung mit den
Nutzerbediirfnissen erfolgen muss, um iiberhaupt als Entscheidungsgrundlage auszu-

reichen (Ledermann et al., 2012, zit. in Roost, 2012, S. 32).

Anforderungen an Vermieter und Flichen

Mit der steigenden Bedeutung von ESG-Kriterien und Digitalisierung verdndern sich
auch die Anforderungen an Anbieter. Vermieter, die flexible Vertragsmodelle, modulare
Ausbauten und ESG-konforme Flachen anbieten, verschaffen sich einen Wettbewerbs-
vorteil. In einem nachfragestarken Umfeld wie Ziirich ist dabei die Interaktionsqualitit

zwischen Vermieter und Mieter mitentscheidend.

Tenant Representatives treten als Vermittler auf, die die Interessen des Mieters biindeln
und mit fundiertem Markt- und Vertragswissen die Effizienz im Entscheidungsprozess
erhohen. Diese Externen spielen insbesondere bei Grossflachen eine wichtige Rolle, da
sie den internen Aufwand beim Mietinteressenten reduzieren und professionelle Stan-

dards in die Verhandlung einbringen.

Bedeutung fiir die Untersuchung

Die Betrachtung grosser Flachen ist im Rahmen der vorliegenden Arbeit besonders rele-
vant, da sich die Komplexitdt der Entscheidung und die Anforderungen an das Angebot
deutlich von kleineren Flichen unterscheiden. Dies hat direkte Auswirkungen auf die
Dauer und Dynamik von Entscheidungsprozessen sowie auf die Handlungsspielrdume

der Vermieter. Die Untersuchung zielt darauf ab, spezifische Einflussfaktoren zu
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identifizieren und daraus praxisorientierte Empfehlungen fiir eine zielgerichtete Ange-

botsgestaltung und Verhandlungsfiihrung abzuleiten.

2.1.5  Zielgruppen und Nutzerbediirfnisse fiir Biiroflichen in Ziirich

Die Zielgruppenzusammensetzung im Ziircher Biiroflichenmarkt ist in den letzten Jahren
zunehmend heterogener geworden. Wiahrend klassische Biiroflachen bislang vor allem
durch Unternehmen aus den Branchen Finanzdienstleistung, Beratung und Verwaltung
nachgefragt wurden, zeigt sich heute eine breitere Nutzerbasis. Darunter finden sich ver-
starkt Nutzer aus dem Gesundheitswesen, der Bildung sowie technikorientierte Dienst-
leister. Der Nachfragezuwachs im Gesundheitswesen wird durch das Beschiftigungs-
wachstum im Gesundheits- und Sozialwesen um 22'600 neue Vollzeitstellen erklért
(Wiiest Partner AG, 2024, S. 42). Dieser Wandel hat Auswirkungen auf die Anforderun-
gen an Lage, Ausbaustandard, Flexibilitidt und Vertragsgestaltung (FPRE, 2024, S. 44-
45).

Unterschiedliche Zielgruppen bringen unterschiedliche Entscheidungslogiken, Genehmi-
gungsstrukturen und Flichenanforderungen mit. In der Literatur wird zunehmend auf die
Bedeutung funktionaler Anforderungen, ESG-Kriterien, Workplace Experience* sowie
hybrider Arbeitsmodelle verwiesen (Gurtner, 2023, S. 22-23; Drees & Sommer SE, 2019,
S. 1-2). Diese Vielfalt stellt Vermieter vor die Herausforderung, Angebote, Liegen-

schafts- und Kommunikationsstrategien starker zielgruppenorientiert auszurichten.

Erste Aussagen aus den Interviews stiitzen diese Differenzierung. Wihrend Banken, An-
waltskanzleien und IT-Branchen als frithere Hauptabnehmer von Biiroflichen genannt
werden, kommen nun neue Einrichtungen wie Praxen und Schulen hinzu (E2, 2025; V1,
2025). Eine detaillierte empirische Auseinandersetzung mit Zielgruppenprofilen und de-

ren Wirkung auf Entscheidungsprozesse erfolgt im Kapitel 4.2.4.

Im Kontext der Nachfrage nach Biiroflachen ist ein vertieftes Verstindnis der Nutzerbe-
diirfnisse zentral. Unternehmen bewerten Biirostandorte nach unterschiedlichen Krite-
rien, wobei Aspekte wie Arbeitsplatzqualitéit, Erreichbarkeit und Betriebseffizienz im
Vordergrund stehen. Die nachfolgende Abbildung gibt Aufschluss dariiber, welche Merk-

male aus Sicht der Nachfrageseite als besonders wichtig eingestuft werden.

* Ein ganzheitliches Konzept zur Gestaltung des Arbeitsumfelds, das physische, digitale und kulturelle
Faktoren integriert, um das Wohlbefinden, die Produktivitidt und die Zufriedenheit von Mitarbeitenden zu
fordern.
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Abbildung 2: Kriterien von Unternehmen bei der Wahl ihrer Biiroflichen (Wiiest Partner AG, 2025)

2.2 Entscheidungsprozesse in Unternechmen

2.2.1 Grundlagen der Entscheidungsforschung

Die Entscheidungsforschung liefert zentrale theoretische Grundlagen fiir das Verstandnis
organisatorischer Prozesse. Klassische Modelle der Okonomie gehen vom ,,homo oeco-
nomicus‘ aus, der vollkommen rational, vollstdndig informiert und nutzenmaximierend
handelt. Diese Annahme ist jedoch in der Realitét nicht haltbar. Stattdessen setzte sich
die Theorie der begrenzten Rationalitdt durch (Gigerenzer & Selten, 2001, pp. 38-39),
welche besagt, dass Entscheidungstriger nur eingeschrinkt rational handeln kdnnen, da

thnen Zeit, Informationen und kognitive Ressourcen fehlen.

Verhaltensokonomik: Loss Aversion und Ankereffekte

Ergidnzt wird dieses Modell durch Konzepte der Verhaltensdkonomik, insbesondere die
Prospect Theory von Kahneman und Tversky, die aufzeigt, dass Menschen Verluste stér-
ker gewichten als gleich grosse Gewinne (Loss Aversion), was zu zogerlichem Entschei-
dungsverhalten fithren kann (1979, S. 263). Dieser Aspekt zeigt sich besonders bei lang-
fristigen Vertragsbindungen wie Mietvertragen. Die Loss Aversion kann somit dazu fiih-
ren, dass ein Mietinteressent zogert, sich auf ein neues Biiro einzulassen, weil er den
moglichen Nachteilen (z. B. Umzugskosten, Ungewissheit {iber die Nachbarschaft) mehr
Bedeutung zuweist als den Chancen (z. B. moderner Arbeitsplatz, gute Lage). Diese Ri-

sikoaversion kann zu erheblichen Verzogerungen in der Entscheidungsfindung fiihren.

Ein weiterer in diesem Zusammenhang relevanter verhaltensokonomischer Mechanismus

ist der Ankereffekt. Menschen orientieren sich bei der Bewertung einer Situation stark an
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der zuerst prasentierten Information, welche den sogenannten Anker darstellt (Kahneman
& Tversky, 1974, S. 1128-1130). Wenn beispielsweise der erste genannte Mietpreis, der
einem Mietinteressenten prasentiert wird, besonders hoch ist, wird er alle weiteren Ange-
bote in Relation dazu bewerten. Vermieter konnen diesen Effekt gezielt nutzen, indem

sie ihre Angebote strategisch platzieren und argumentativ einordnen.

Kollektive Entscheidungsfindung in Organisationen

Weitere aktuelle Ansétze betonen die Bedeutung kollektiver Entscheidungsfindung. In
grossen Unternechmen werden Entscheidungen — insbesondere strategische wie die An-
mietung grosser Biiroflichen — selten von einer einzigen Person getroffen. Die Organisa-
tionen handeln nicht wie einheitliche Akteure. Entscheidungen entstehen aus Verhand-
lungsprozessen verschiedener interner Interessen (Eisenhardt & Zbaracki, 1992, S. 28).
Es handelt sich also um kollektive Entscheidungsprozesse, bei denen verschiedene Ab-
teilungen und Hierarchieebenen in den Prozess eingebunden sind. Jede dieser Einheiten
bringt eigene Interessen, Perspektiven und Prioritdten mit. Dabei spielen nicht nur ratio-
nales Kalkiil, sondern auch Machtdynamiken, Routinen und informelle Netzwerke eine

Rolle.

Die Vielfalt kann die Qualitit der Entscheidung erhdhen, da sie eine umfassende Bewer-
tung ermoglicht. Gleichzeitig verlangsamt sie oft den Prozess, da Abstimmungen, Riick-
sprachen und Kompromisse notwendig werden. Zudem ist die Verantwortung oft diffus
verteilt. Selten entscheidet jemand allein; mehrere Personen haben ein Mitspracherecht.
Dadurch entstehen hiufig iterative Entscheidungsrunden, in denen sich Positionen iiber
Wochen oder Monate entwickeln. Fiir Vermieter ist es daher essenziell, zu erkennen, wer
im Unternehmen ihrer Interessenten welche Rolle spielt. Diese Personen gilt es zur rich-

tigen Zeit im Prozess mit den richtigen Argumenten anzusprechen.

2.2.2  Organisatorische Entscheidungsstrukturen in Unternehmen

Strategische Mietentscheidungen in Unternehmen mit einem Flachenbedarf ab 1'000 m?
sind komplexe, mehrstufige Prozesse und erfordern typischerweise die Koordination
mehrerer Abteilungen sowie eine finale Genehmigung durch die Geschiftsleitung. Die
Entscheidung ist oft in ein internes Projekt eingebettet, bei dem neben Kosten und Lage
auch Fragen der Unternehmenskultur, Nachhaltigkeit und zukiinftigen Entwicklung ein-

bezogen werden miissen (Pfniir & Wagner, 2018, S. 7).
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Beteiligte Akteure und Rollen

Die finale Entscheidung liegt in der Regel bei der Geschéftsleitung, nachdem die relevan-
ten Fachbereiche wie Facility Management, Finanzen, Human Resources, IT und Recht
ihre jeweiligen Anforderungen und Bewertungen eingebracht haben. Externe Akteure,
insbesondere Tenant Representatives, spielen dabei eine wichtige Rolle als Vermittler
zwischen Mieter und Vermieter, indem sie bei der Bediirfniserfassung Hilfestellungen
leisten, Angebote vergleichen, Entscheidungsgrundlagen aufbereiten und die Vertrags-
verhandlungen fiihren. Die Untersuchung unterstreicht zudem, dass die Anforderungen
an Flexibilitit und Qualitét der Flichen sowie an die Dienstleistungsqualitét in den letzten

Jahren deutlich gestiegen sind (Pfniir & Wagner, 2018, S. 48-52).

Entscheidungsdauer und -komplexitiit

Bei der Entscheidungsdauer bei Biiroflichenanmietungen wird im Markt aufgrund von
Volatilitét, finanzieller Instabilitdt und Unsicherheiten rund um die ideale Flaichengrosse
eine spiirbare Verldngerung beobachtet. Insbesondere bei grossflichigen Anmietungen
dauert der Entscheidungsprozess mittlerweile doppelt so lange wie noch vor der COVID-

19-Pandemie (JLL, 2023, Abschnitte 1, 7).

Besonders bei grosseren Organisationen mit komplexen internen Abstimmungsprozessen
verlangert sich die Entscheidungsfindung naturgemiss zusétzlich. Ursachen fiir diese lan-

gen und mehrstufigen Prozesse sind unter anderem:

e Hoher Abstimmungsbedarf: Verschiedene Interessen miissen koordiniert werden.

e Fehlende Vorbereitung: Bediirfnisanalyse, Formulierung der Anforderungen.

e Formalisierte Freigabeprozesse: Genehmigungen in mehreren Stufen (Projektlei-
tung, Bereichsleitung, Geschiftsleitung).

e Fehlende Entscheidungsgrundlagen: Verzogerungen bei Planung, Flichenlayout
oder Kostenprognosen.

e Risikovermeidung: Langfristige Bindungen erfordern eine besonders sorgfaltige

Abwégung.

Mintzberg et al. beschreiben in ihrem klassischen Modell drei Entscheidungsphasen:
«Identification», «Development» und «Selection», die teils mehrfach durchlaufen wer-
den. Gerade in dynamischen Unternehmensumfeldern kommt es hdufig zu Wiederholun-

gen und Anpassungen (1976, S. 252).
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Studien betonen zudem die Rolle der Unternehmenskultur und Governance-Struktur®.
Unternehmen mit agilen Entscheidungsprozessen, digitalisierten Tools und klaren Ent-
scheidungswegen treffen schneller fundierte Standortentscheide. Im Gegensatz dazu
kommt es in politisch geprdgten Organisationen oder stark zentralisierten Strukturen oft

zu erheblichen Verzdgerungen (Eisenhardt & Zbaracki, 1992, S. 21).

Heterogenitit von Zielgruppen und Nutzeranforderungen

Entscheidungsstrukturen in Unternehmen sind nicht nur eine Funktion ihrer formalen
Aufbauorganisation, sondern spiegeln auch branchenspezifische, kulturelle und strategi-
sche Unterschiede wider (Eisenhardt & Zbaracki, 1992, S. 21; Pfniir & Wagner, 2018, S.
100). Gerade im Kontext von Mietentscheidungen zeigt sich eine erhebliche Varianz zwi-
schen verschiedenen Zielgruppen in Bezug auf Priorititen, Entscheidungslogiken und

Flachenanforderungen.

Klassische Biironutzer, beispielsweise aus der Finanzbranche, Beratung oder Industrie,
weisen meist klar strukturierte Entscheidungsprozesse mit festen Zustdndigkeiten und
standardisierten Abldufen auf. Bei jlingeren, dynamischen Unternehmen oder Nutzern
aus dem Gesundheits- und Bildungswesen hingegen zeigt sich eine deutlich hohere Ori-
entierung an Flexibilitdt und Individualisierung. Die Zusammensetzung der Entschei-
dungsgremien unterscheidet sich dabei ebenso wie deren Auswahlkriterien: In einigen
Féllen sind wirtschaftliche Merkmale wie Mietzins und Flacheneffizienz entscheidend,
in anderen treten weiche Faktoren wie Arbeitgeberattraktivitit, ESG-Konformitét oder

Workplace Experience in den Vordergrund (Fahrldnder, 2023, S. 18).

Diese Heterogenitit beeinflusst die Art und Weise, wie die Zielerreichung priorisiert und
Entscheidungsprozesse strukturiert sowie umgesetzt werden. Wihrend bei Grossunter-
nehmen hdufig mehrere Abteilungen involviert sind, werden in kleinen Organisationen
Entscheidungen oft zentral durch die Geschéftsfithrung getroffen. Die interne Regelung
wirkt dabei direkt auf die Prozessdauer, die Argumentationslogik und die Anforderungen
an Vermieterkommunikation und Angebotsgestaltung (Pfniir & Wagner, 2018, S. 100-
101).

Literaturbasierte Modelle zur Entscheidungsfindung (Mintzberg et al., 1976, S. 259;
Eisenhardt & Zbaracki, 1992, S. 17-35) beschreiben diesen Prozess als dynamisches Zu-

sammenwirken verschiedener Einfliisse. Entsprechend ist nicht von einem einheitlichen

5> Die formalen und informellen Regelwerke, Verantwortlichkeiten und Entscheidungsprozesse innerhalb
einer Organisation, die eine wirksame Fiihrung, Kontrolle und Steuerung sicherstellen.
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Entscheidungsmuster auszugehen, sondern von einer Vielzahl unternehmensspezifischer

Entscheidungsabléufe.

Fiir die vorliegende Untersuchung bedeutet das: Die Beriicksichtigung von Zielgruppen-
merkmalen ist kein optionaler Analyseaspekt, sondern elementar fiir das Verstéindnis von

Entscheidungsdauer, Verhandlungsverhalten und Informationsbedarf.

2.3 Einflussfaktoren, die sich auf die Entscheidungsdauer auswirken

Die Dauer von Entscheidungsprozessen bei der Anmietung von Biirofldchen ist das Er-
gebnis komplexer Wechselwirkungen zwischen unternehmens- und marktspezifischen
sowie psychologischen Einflussgrossen. Insbesondere bei grossflichigen Anmietungen
ab 1'000 m? zeigt sich, dass Entscheidungen nicht nur rational, sondern héufig durch or-
ganisationale Abldufe und Wahrnehmungsmechanismen gepriagt sind (Eisenhardt &

Zbaracki, 1992, S. 21-25).

2.3.1 Unternehmensgrosse und interne Abliufe

Ein bedeutsamer Einflussfaktor auf die Entscheidungsdauer ist die Anzahl und Zusam-
mensetzung der am Prozess beteiligten Personen innerhalb eines Unternehmens. Mit zu-
nehmender Unternehmensgrosse steigt die Wahrscheinlichkeit, dass verschiedene Abtei-
lungen — etwa Geschéftsfiihrung, Finanzen, IT, Facility Management — mit auseinander-
gehenden Anforderungen einbezogen werden miissen. Diese internen Koordinationspro-
zesse fithren zu einer Verzogerung der Entscheidungsfindung. Entscheidungsprozesse in
Konzernstrukturen sind dabei nicht nur durch mehrstufige Freigaben, sondern auch durch

formalisierte Risikobewertungen und Compliance-Vorgaben gepragt.

Dariiber hinaus sind Anmietungsentscheidungen hdufig nicht nur operativ, sondern stra-
tegisch relevant. Dies fiihrt dazu, dass neben funktionalen Anforderungen auch iiberge-
ordnete Themen wie Employer Branding®, ESG-Ziele oder die Zukunftsfihigkeit eines
Standorts berticksichtigt werden miissen. Der dadurch entstehende interne Abstimmungs-
bedarf erhoht nicht nur die Komplexitét, sondern verzogert in der Praxis hdufig auch die

abschliessende Entscheidung.

2.3.2  Komplexitit der Standortwahl
Die Wahl eines neuen Biirostandorts stellt insbesondere bei grosseren Mietflichen eine
strategische Entscheidung mit weitreichenden Folgen dar. Dabei spielen einerseits objek-

tive Kriterien wie Erreichbarkeit, Mietzinsniveau oder infrastrukturelle Anbindung eine

6 Alle strategischen Massnahmen, mit denen sich ein Unternehmen als attraktive Arbeitgebermarke positi-
oniert, um qualifizierte Mitarbeitende zu gewinnen und langfristig zu binden.
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Rolle, andererseits nehmen auch Faktoren wie subjektive Wahrnehmung der Attraktivitit
eines Quartiers oder der Reprisentativitét eines Gebdudes einen hohen Stellenwert ein.
Die Standortentscheidung beeinflusst das Image des Unternehmens, die Mitarbeitermo-
bilitdt sowie die langfristige betriebliche Flexibilitdt massgeblich (Fahrldander, 2023, S.
18-19).

Mit zunehmender Flachengrosse und Vertragslaufzeit steigt die Komplexitit des Aus-
wahlprozesses deutlich. Potenzielle Flachen miissen in Bezug auf diverse Parameter wie
Raumlayouts, Expansionsmoglichkeiten, ESG-Konformitit oder mogliche Anpassungen
am Mieterausbau analysiert werden. Die Vielzahl der zu beriicksichtigenden Alternativen
kann dabei zu einer erhdhten kognitiven Belastung auf Seiten der Entscheider fiihren —
ein Phianomen, das in der Literatur als «Paradox of Choice» beschrieben wird (Schwartz,

2004, S. 71).

Zudem wird der Entscheidungsprozess hdufig durch externe Stakeholder begleitet. Bera-
tungsunternehmen, Tenant Representatives oder Projektentwickler liefern zusétzliche In-
formationen und Vergleichsdaten, die einerseits zur fundierten Entscheidungsfindung
beitragen, andererseits jedoch auch zu einer Verldngerung des Analyse- und Abstim-

mungsprozesses fithren konnen.

Insgesamt erhoht sich die Entscheidungsdauer signifikant, wenn der Auswahlprozess
nicht nur von funktionalen, sondern auch strategischen, kulturellen oder politischen An-

forderungen begleitet wird.

2.3.3  Verhaltensokonomische Einfliisse

Entscheidungen erfolgen niemals ausschliesslich rational, sondern werden auch durch
kognitive Verzerrungen beeinflusst. Die Verhaltensokonomie zeigt auf, dass menschli-
ches Verhalten systematisch von idealtypischen 6konomischen Modellen abweicht. In
diesem Kapitel werden zwei zentrale Effekte néher beleuchtet, die besonders relevant fiir
die Wahrnehmung und Entscheidungsdynamik von Mietinteressenten sind. Weitere be-
kannte kognitive Verzerrungen wie die Verfiigbarkeitsheuristik (availability bias) werden
aus Griinden der Fokussierung nicht vertieft behandelt, konnten jedoch ergidnzend zur

Erklarung beobachteter Entscheidungsverzogerungen herangezogen werden.

Beeinflussung der Flichenwahrnehmung durch strategische Anker

Ankereffekte beschreiben ein kognitives Phdnomen, bei dem numerische oder qualitative
Ausgangsinformationen, welche Anker genannt werden, die anschliessende Beurteilung

systematisch beeinflussen (Kahneman & Tversky, 1974, S. 1128-1130). In Bezug auf
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Biirofldchen kann dies beispielsweise durch die Nennung eines Mietzinses, durch visuelle
Eindriicke oder Zugestindnisse jeglicher Art erfolgen. Sowohl Vermieter als auch Miet-
interessenten orientieren sich wihrend Mietvertragsverhandlungen oft unbewusst an die-

sen Ankern.

Der Einsatz solcher Anker kann im Kontext der Vermietung von Biirofldchen eine stra-
tegische Rolle spielen. Bereits das Inserat, die erste Besichtigung oder die Formulierung
einer Mietofferte pragen die Erwartungshaltung des Interessenten und kénnen seinen Ent-
scheidungspfad massgeblich beeinflussen. Durch den gezielten Einsatz von Ankern 14sst
sich die subjektive Bewertung des Angebotsrahmens lenken (Beggs & Graddy, 2009, S.
1027-1028). Die Angebotsprédsentation kann somit spiirbare Effekte auf die Verhand-

lungsdauer und -qualitét haben.

Fiir die Praxis empfiehlt sich daher ein reflektierter Einsatz von Ankern, insbesondere in
frithen Phasen der Publikation und Mietvertragsverhandlungen. So kann beispielsweise
die bewusste Darstellung von Preisankern in Form von durchschnittlichen Marktwerten
oder Sonderangeboten als implizite Bezugsgrosse wirken. Der Spielraum fiir Mietver-

tragsverhandlungen wird auf diese Weise unmerklich verkleinert.

Verlustaversion und ihre Rolle im Entscheidungsverhalten von Mietinteressenten

Neben dem Ankereffekt spielt auch die Verlustaversion eine zentrale Rolle in den verhal-
tens6konomischen Entscheidungsverzogerungen. Verlustaversion beschreibt, wie bereits
erwihnt, die Tendenz, potenzielle Verluste stirker zu gewichten als gleich grosse Ge-
winne (Kahneman & Tversky, 1979, S. 263). Dies bedeutet im Entscheidungsprozess von
Mietinteressenten, dass die Angst vor einer falschen Entscheidung in Bezug auf Lage,
Mietzins oder langfristige Vertragsbindung hiufig stirker gewichtet wird als die Aussicht
auf optimierte Bediirfniserfiillung. Mietinteressenten streben nach einer maximalen Ab-
sicherung, was zu verlidngerten internen Abstimmungsprozessen und Forderungen von

Incentives fuihrt.

Fiir Vermieter ergibt sich daraus die Notwendigkeit, nicht nur diese Verlustwahrnehmung
zu erkennen und damit umzugehen, sondern auch die nétigen rationalen Argumente vor-
zubringen. Dies kann {iber transparente Vertragsgestaltung, klar kommunizierte Mehr-
werte oder Incentives wie befristete Riicktrittsrechte geschehen. Ziel ist es, die wahrge-

nommenen Risiken zu reduzieren und damit die Abschlusswahrscheinlichkeit zu erhohen.
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2.3.4 Risikowahrnehmung und langfristige Bindung

Die Risikowahrnehmung spielt eine zentrale Rolle bei der Entscheidungsfindung, insbe-
sondere bei langfristigen, strategischen Entscheidungen wie der Anmietung von grossen
Biirofldchen. Risiken werden dabei nicht ausschliesslich objektiv, sondern oftmals sub-
jektiv eingeschétzt, gepragt durch vergangene Erfahrungen, interne Unsicherheiten oder
externe Marktbedingungen (Kahneman & Tversky, 1979, S. 280). Zu den typischen Un-
sicherheiten zéhlen unter anderem zukiinftige Flichenbedarfsveranderungen oder mogli-

che Standortnachteile.

Die langfristige Bindung durch einen langjahrigen Mietvertrag wird oft als Einschrén-
kung der Flexibilitit empfunden. Die Entscheidung wird verzdgert, weil interne Abstim-
mungen mit dem Management ein hoheres Mass an Prognosesicherheit verlangen. Das

ist jedoch in einem sich schnell verdndernden Umfeld kaum realisierbar.

Vermieter konnen dem entgegenwirken, indem sie gezielt Vertrauen aufbauen und wahr-
genommene Risiken aktiv reduzieren. Dies kann unter anderem durch flexible Mietver-
tragsgestaltung wie Ausstiegsklauseln oder Vorzugsrechte auf Expansionsflichen ge-
schehen. Die Risikowahrnehmung potenzieller Mieter ist dementsprechend ein zentraler
Hebel, um langwierige Entscheidungsprozesse zu verkiirzen und die Abschlusswahr-

scheinlichkeit zu erhohen.

24 Vermieterstrategien im Vermietungsprozess

In der Fachliteratur werden verschiedene Ansétze der strategischen Biiroflichenvermie-
tung identifiziert, mit welchen Vermieter die Attraktivitdt ithrer Angebote erhhen und
Entscheidungsprozesse vorantreiben konnen. Das folgende Kapitel fasst zentrale theore-
tische Handlungssétze zusammen, die als Bezugsrahmen fiir die spétere empirische Ana-

lyse dienen.

2.4.1 Kommunikation und Vertrauensaufbau

Eine verbindliche, empathische und zeitnahe Kommunikation zwischen Vermieter und
Mictinteressent ist essenziell, um Vertrauen zu schaffen und das Fundament fiir eine er-
folgreiche Vermietung zu legen. In der Forschung wird deutlich, dass ein offener, kon-

struktiver Austausch zu einem vertrauensvollen Verhiltnis flihrt (Staub, 2023).

Zudem wirkt sich eine professionelle Gespriachsfiihrung auf die wahrgenommene Serio-
sitdit und Kompetenz des Vermieters aus. Ein partnerschaftlicher Kommunikationsstil
verbessert die Abschlusswahrscheinlichkeit signifikant. Empathisches Zuhéren und Be-

diirfniserkennung, definierte Antwortzeiten sowie eine klare Sprache in Angeboten und
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Verhandlungen tragen wesentlich dazu bei, Vertrauen aufzubauen und ein konstruktives

Verhandlungsumfeld zu schaffen (Isherwood, 2024).

2.4.2  Flexibilitit und Individualisierung

Der Trend zu flexiblen Mietvertragsstrukturen hat sich in den letzten Jahren deutlich ver-
starkt. Diese Flexibilitidt wird von den Mietern als eine Art Risikominimierung im Falle
unvorhersehbarer Entwicklungen wahrgenommen. Beispiele fiir die wahrgenommenen
Risiken sind Verdnderungen in der Mitarbeiterzahl oder in der Arbeitsplatzauslastung

durch hybride Arbeitsmodelle (FPRE, 2024, S. 44-45).

Neben Vertragsbedingungen umfasst die Flexibilitdt auch modulare Biirodesigns, die
schnelle Anpassungen ermoglichen. Wandelbare Raumzonen bis zu flexiblen, teilbaren
Einheiten und die Moglichkeit zur Umgestaltung erhoht die Zufriedenheit der Mieter.
Dies fiihrt dazu, dass die Fluktuationsraten sinken und die Vermietbarkeit steigt (Krupper,
2015, S. 10).

243 Timing und Verhandlungsfiihrung

Ein frithzeitiges, gut geplantes Vorgehen im Vermietungsprozess erhoht die Erfolgschan-
cen signifikant. Es empfiehlt sich — je nach Flichengrdsse — bereits mehrere Monate bis
Jahre vor dem Auslaufen bestehender Mietvertrage mit Marktanalysen zu beginnen und

aktiv den aktuellen sowie potenzielle neue Mieter anzusprechen.

Eine strukturierte Verhandlungsfithrung mit klar definierten Forderungen, Priorititen und
Alternativen ist entscheidend. Besonders wirkungsvoll ist es, wenn Vermieter und Mieter
ithre Bediirfnisse transparent kommunizieren und partnerschaftlich verhandeln. Das stérkt

das Vertrauensverhiltnis und erhoht die Abschlusswahrscheinlichkeit.

Druck und Angebotslimitierung

In der Immobilienvermarktung wird die gezielte Erzeugung von Entscheidungsdruck als
psychologisch wirksames Instrument beschrieben, um zdgerliche Interessenten zur Hand-
lung zu motivieren. Aus Sicht der Verhaltensokonomie basiert diese Strategie auf dem
Prinzip der Knappheitswahrnehmung («scarcity effect»). Demnach steigert die limitierte
Verfligbarkeit eines Angebots dessen Attraktivitdt und die Entscheidungsdringlichkeit. In
der Vermietungspraxis wird dies beispielsweise durch befristete Offerten, Hinweise auf
konkurrierende Interessenten oder die exklusive Verfiigbarkeit einzelner Fldchen reali-

siert. Diese Techniken zielen darauf ab, die Entscheidungsdynamik zu beschleunigen.

Der Einsatz solcher Instrumente ist jedoch nur unter gewissen Umstédnden erfolgsverspre-

chend. Unglaubwiirdiger oder iiberhohter Druck kann kontraproduktiv wirken und das
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Vertrauen in den Vermieter schwichen. Besonders in Mérkten mit Angebotsiiberhang ist
es elementar, dass Angebotslimitationen transparent begriindet werden. Andernfalls emp-
finden Mietinteressenten die kiinstliche Verknappung als Manipulation und ziehen sich

aus dem Prozess zuriick (Gabler & Reynolds, 2013, S. 2-12).

2.5 Zwischenfazit: Relevante Einflussfaktoren fiir die Analyse

Die theoretischen Grundlagen zeigen, dass Entscheidungsprozesse bei der Anmietung
grosser Biiroflichen durch eine Vielzahl an Einflussfaktoren gepriagt sind. Neben struk-
turellen Rahmenbedingungen wie Unternehmensgrdsse, interner Organisation und exter-
nen Marktbedingungen spielen auch psychologische Mechanismen eine wesentliche
Rolle. Verhaltensékonomische Effekte beeinflussen die Wahrnehmung von Angeboten
ebenso wie die Risikobereitschaft der Entscheider. Besonders relevant sind zudem die
langfristige Bindung durch Mietvertridge sowie die damit verbundene Unsicherheit zu-

kiinftiger Bedarfe.

Aus Vermietersicht ergibt sich daraus ein komplexes Anforderungsprofil. Sie miissen
nicht nur marktgerechte Flichen bereitstellen, sondern den Entscheidungsprozess aktiv
unterstiitzen. Kommunikation, Flexibilitit, Timing und Angebotsgestaltung tragen nach-
weislich dazu bei, die Abschlusswahrscheinlichkeit und -geschwindigkeit zu erhdhen.
Die in der Literatur identifizierten Strategien bilden somit einen zentralen Bezugsrahmen

fiir die empirische Analyse.

3 Methodisches Vorgehen

Aufbauend auf den theoretischen Erkenntnissen wird im folgenden Kapitel das methodi-
sche Vorgehen der empirischen Untersuchung vorgestellt. Mittels Experteninterviews
werden zentrale Einflussfaktoren, Perspektiven und Handlungsmuster aus der Praxis er-
hoben, um die theoretischen Annahmen zu priifen, zu stiitzen, zu differenzieren oder zu
erweitern. Ziel ist es, ein vertieftes Verstindnis der Entscheidungsprozesse sowie der
Moglichkeiten vermieterseitiger Einflussnahme im jeweiligen Marktumfeld zu gewin-

nen.
3.1 Forschungsdesign und Methodik

3.1.1 Qualitative Forschung und ihre Relevanz

Fiir die vorliegende Arbeit wurde ein qualitatives Forschungsdesign gewéhlt, um ein ver-
tieftes Verstidndnis der Entscheidungsprozesse bei der Anmietung und Handlungsoptio-
nen fiir Vermieter zu erhalten. Qualitative Forschung eignet sich besonders, um kom-

plexe, kontextgebundene und sozial eingebettete Phdnomene zu untersuchen, die nicht
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ausschliesslich durch standardisierte Messungen erfasst werden konnen. Ziel der qualita-
tiven Methodik ist es, subjektive Sichtweisen und implizite Handlungslogiken sichtbar zu
machen, um die theoretisch hergeleiteten Einflussfaktoren mit empirischen Erfahrungen

zu differenzieren und zu erginzen.

3.1.2  Experteninterviews als Methode

Als Erhebungsmethode wurden leitfadengestiitzte Experteninterviews gewéhlt. Diese
eignen sich besonders fiir Untersuchungen, bei denen praxisnahes, kontextbezogenes
Wissen generiert werden soll. Die Interviewpartner verfligen durch ihre Berufserfahrung
iber spezifisches Wissen hinsichtlich Entscheidungsprozesse, Marktdynamiken und In-
teraktionen zwischen Mietern und Vermietern. Durch die offene und zugleich struktu-
rierte Interviewform konnten relevante Themen gezielt angesprochen und individuelle
Erfahrungen vertieft erhoben werden. Ziel war es, Gemeinsamkeiten, Unterschiede und
typische Muster in Entscheidungsprozessen sowie in der Gestaltung von Vermietungs-

strategien sichtbar zu machen.
3.2 Datenerhebung

3.2.1 Interviewleitfaden und Fragestellungen

Die Datenerhebung erfolgte auf Basis eines strukturierten Interviewleitfadens (siehe An-
hang 1), der an die jeweilige Expertengruppe angepasst wurde. Der Leitfaden orientierte
sich an den zentralen Forschungsfragen sowie an den in Kapitel 2 identifizierten Einfluss-
faktoren. Die Fragen zielten darauf ab, Entscheidungsabldufe, Herausforderungen und
Hemmnisse sowie erfolgreiche Strategien in der Vermietungspraxis zu erfassen. Dabei
wurden sowohl offene Fragen zur subjektiven Einschitzung als auch gezielte Nachfragen

zu den einzelnen Prozessphasen, Verhaltensweisen und Massnahmen eingebunden.

3.2.2  Auswahl und Rekrutierung der Interviewpartner

Die Auswabhl der Interviewpartner erfolgte gezielt tiber bestehende Netzwerke, personli-
che Kontakte sowie durch direkte Ansprache von Unternehmen und Institutionen aus dem
Ziircher Biiroflichenmarkt. Es wurden Expertinnen und Experten aus vier verschiedenen

Gruppen einbezogen:

e Immobilieneigentiimer, die direkt oder indirekt fiir die Vermietung von Biirofla-
chen verantwortlich sind,
e Tenant Representatives, die als Mietervertreter Unternehmen bei der Anmietung

und Verhandlung von Biiroflichen unterstiitzen,
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e Vermarkter, die als externe Dienstleister Biiroflichen im Auftrag von Eigentii-
mern vermarkten,
e Mietinteressenten, die als Endnutzer iiber ihre Entscheidungsprozesse berichten

konnten.

Die Kriterien fiir die Auswahl umfassten insbesondere Markterfahrung, Rollenkenntnis,
Repriasentativitét flir die jeweilige Gruppe sowie regionale Verankerung im Biiroflichen-

markt Ziirich.

3.2.3  Durchfiihrung, Aufzeichnung und Dokumentation der Interviews

Die Interviews wurden im Mai und Juni 2025 personlich oder per Videokonferenz gefiihrt
und dauerten jeweils zwischen rund 30 und 60 Minuten. Nach Zustimmung der Teilneh-
menden wurden die Gespréche zur Erstellung von Transkripten aufgezeichnet. Anschlies-
send wurden sdmtliche Interviews verschriftlicht, um sie auf die Codierung vorzuberei-

ten.

3.24  Anonymisierung der Interviews

Besonderer Wert wurde auf die Anonymisierung der Interviewpartner gelegt, um den
Schutz personenbezogener und unternehmensspezifischer Daten sicherzustellen. Alle In-
terviewpartner wurden mit neutralen Kiirzeln versehen, die lediglich die jeweilige Gruppe
und eine fortlaufende Nummer kennzeichnen (z. B. E1 fiir den ersten Eigentlimer, T1 fiir
den ersten Mietervertreter, V1 fiir den ersten Vermarkter, M1 fiir den ersten Mietinteres-
senten). Erginzende Angaben wie die Unternehmensgrdsse oder der Tatigkeitsbereich
wurden so abstrahiert, dass keine Riickschliisse auf die Identitit der Person oder des Un-

ternehmens moglich sind.

Alle direkten Zitate in der Arbeit wurden ebenfalls anonymisiert und mit dem jeweiligen
Kiirzel sowie dem Jahr des Interviews versehen (z. B. E2, 2025). Eine Ubersicht der
durchgefiihrten Interviews ist im Anhang 3 dargestellt. Die vollstindigen Transkripte ver-

bleiben vertraulich und werden nicht publiziert.
33 Datenanalyse

3.3.1 Qualitative Inhaltsanalyse

Zur Auswertung wurde die Methode der qualitativen Inhaltsanalyse verwendet. So konn-
ten die vielschichtigen Aussagen systematisch zugeordnet und vergleichbar gemacht wer-
den. Ziel war es, die Inhalte der Gesprache strukturiert aufzubereiten und dabei zentrale
Einflussfaktoren, wiederkehrende Muster und Unterschiede zwischen den befragten

Gruppen herauszuarbeiten.
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3.3.2 Kategorisierung und Codierung

Die Auswertung der gefiihrten Experteninterviews erfolgte in mehreren Schritten. Zuerst
wurden alle Transkripte vollstindig gelesen. Im Anschluss wurden zentrale Aussagen
markiert, in eine Tabelle {iberfiihrt und bestimmten Themenbereichen zugeordnet. Diese
Themenbereiche oder Kategorien wurden zum Teil bereits von der Zuordnung der Aus-
sagen festgelegt, basierend auf den theoretischen Grundlagen und den Forschungsfragen
der Arbeit. Andere Kategorien ergaben sich wéhrend der Analyse direkt aus dem Mate-

rial, um auch neue oder unerwartete Aspekte zu erfassen.

Die Codierung, also die Zuordnung von Aussagen zu Kategorien, erfolgte manuell mit-
hilfe eines einheitlichen Schemas, das im Anhang 2 dokumentiert ist. Um die Aussagen
den jeweiligen Interviewpartnern zuordnen zu kdnnen, wurden sie zudem mit den anony-
misierten Kiirzeln versehen. Diese strukturierte Vorgehensweise bildete die Grundlage

fiir die thematische Auswertung und den Vergleich mit den theoretischen Annahmen.

3.3.3 Validierung durch Sekundirdaten

Um die Aussagen aus den Interviews besser einordnen zu kdnnen, wurden sie mit beste-
henden Studien, Marktdaten und Fachliteratur abgeglichen. Diese Gegeniiberstellung mit
Sekundirdaten dient der Uberpriifung, ob sich die gewonnenen Ergebnisse auch in ande-

ren Quellen wiederfinden oder ob sie Besonderheiten im Untersuchungsfeld darstellen.
3.4 Giitekriterien qualitativer Forschung

3.4.1 Transparenz und Nachvollziehbarkeit

Damit die Ergebnisse nachvollziehbar bleiben, wurden alle Schritte der Analyse von der
Auswabhl der Interviewpartner iiber die Erstellung des Leitfadens bis hin zur Codierung
der Aussagen dokumentiert. Diese Transparenz soll die Nachvollziehbarkeit der Ergeb-

nisse fur Dritte sichern.

3.4.2  Validitit und Reliabilitit

In der qualitativen Forschung ist es wichtig, dass die Aussagen zuverléssig und stimmig
sind. Validitit bedeutet hier, dass wirklich das untersucht wurde, was untersucht werden
sollte. Reliabilitdt meint, dass die Vorgehensweise konsistent und reproduzierbar ist. Bei-
des wurde durch eine systematische Strukturierung des Materials und durch regelmissige

Reflexion wihrend des Auswertungsprozesses sichergestellt (Mayring, 2002, S. 119).

3.4.3 Reflexion und Subjektivit:it
Da qualitative Forschung nie vollstindig objektiv ist, wurde besonders darauf geachtet,

dass eigene Erwartungen und Vorannahmen reflektiert und bewusst gemacht wurden. Die
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Interpretation der Aussagen erfolgte vor diesem Hintergrund mit der nétigen methodi-
schen Vorsicht. Ziel war es, die Perspektiven der Interviewpartner authentisch abzubil-

den, ohne sie durch die Sichtweise der Forschenden zu verzerren.

Fiir die sprachliche Optimierung wurde punktuell ein KI-gestiitztes Schreibwerkzeug
(ChatGPT) verwendet. Die inhaltliche Ausarbeitung, Analyse und Interpretation der Er-
gebnisse erfolgten ginzlich eigenstindig. Der Einsatz der KI beschréinkte sich auf stilis-
tische Unterstiitzung und hatte keinen Einfluss auf die wissenschaftliche Substanz der

Arbeit.

4 Ergebnisse und Diskussion

Das folgende Kapitel stellt die zentralen Ergebnisse der Experteninterviews dar und ver-
gleicht sie mit den theoretischen Annahmen. Dabei werden die wesentlichen Einflussfak-
toren auf Entscheidungsprozesse herausgearbeitet und Riickschliisse auf wirksame Ver-
mietungsstrategien ermoglicht. Die Darstellung folgt einer thematischen Gliederung ent-
lang der analysierten Kategorien und beriicksichtigt sowohl Ubereinstimmungen als auch

abweichende Beobachtungen aus der Praxis.

4.1 Typische Abliufe und Entscheidungswege

Die Auswertung der Interviews zeigt, dass Entscheidungsprozesse bei Mietinteressenten
ab einer gewissen Flichengrdsse meist strukturiert und in Phasen organisiert ablaufen.
Zwar unterscheiden sich die Abldufe je nach Unternehmensgrosse, Projektkomplexitit

und interner Kultur, aber dennoch lassen sich wiederkehrende Muster erkennen.

4.1.1  Struktur und Phasen des Anmietungsprozesses
Mehrere Interviewpartner beschrieben einen klar definierten Ablauf mit aufeinanderfol-
genden Schritten. So berichtete T2 von einem typischen Phasenmodell, welches in der

folgenden Abbildung dargestellt wird.
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1. Festlegung des Flachenbedarfs

2. Definition des geografischen Suchgebiets und anderen
Flachenanforderungen

3. Longlist

4. Shortlist

5. Besichtigungen

6. Auswahl

7. Mitevertragsverhandlung

Abbildung 3: Phasenmodell eines beispielhaften Mietentscheidungsprozesses

Auch T1 schilderte einen dhnlichen Ablauf, bei dem nach erfolgter Shortlist bereits ge-
wisse, eher oberflichliche Verhandlungen starten. In der Regel kommen zwei bis drei

Objekte in die engere Auswahl, bevor eine finale Entscheidung gefdllt wird.

Zu Projektbeginn wird oft ein Budget definiert, das dem Projektteam als Orientierungs-
rahmen dient. Im Budget enthalten sind sdmtliche Kostenpunkte iiber die Mietvertrags-
laufzeit wie beispielsweise Mietzins, Nebenkosten und Ausbaukosten. Darauf basierend
wird ein Business Case erstellt, der verschiedene Szenarien kalkuliert und Entscheidungs-

grundlagen fiir die Geschiftsleitung liefert (T2, 2025; M4, 2025).

4.1.2 Dauer von Anmietungsprozessen

Die Auswertung der Interviews zeigt, dass die Dauer von Anmietungsprozessen erheblich
variiert. Ein Grossteil der Befragten sprach von typischen Zeitrdumen von 6-12 Monaten,
teilweise jedoch auch deutlich dariiber hinaus (E1, 2025; V3, 2025). Je nach Einflussfak-
toren, welche im Kapitel 4.2 erldutert werden, dauert der Prozess auch mitunter deutlich
langer. Bei grosseren Projekten mit Ausbauplanung und Umzugskoordination liegt der

Gesamtzeitraum nicht selten zwischen 12 und 18 Monaten (M2, 2025; V2, 2025).

Einige Interviewpartner betonten, dass es auch zu sehr kurzen Entscheidungsprozessen
kommen kann, wenn alle Parameter bereits im Vorfeld geklért sind und mit den Anfor-
derungen iibereinstimmen, etwa bei Mietvertragsverliangerungen oder Expansionen in ei-
ner bestehenden Liegenschaft (M3, 2025). Auf der anderen Seite berichteten mehrere

Personen von Projekten, die sich iiber ein bis zwei Jahre hinzogen. In diesen Féllen waren
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insbesondere sich dandernde Anforderungen oder eine nicht eindeutig geregelte Entschei-

dungsverantwortung die Ursachen dafiir (T2, 2025; V2, 2025).

Mehrere Experten wiesen darauf hin, dass die Verhandlung nach einer bereits erfolgten
Einigung erneut in die Linge gezogen werden kann. Diese Situation kann durch zusitz-
liche Vertragspriifungen, veridnderte Entscheidungsverhiltnisse oder neue Management-

vorgaben entstehen (V2, 2025; V3, 2025).

Insgesamt zeigt sich, dass die Dauer von Anmietungsprozessen nur schwer zu pauschali-
sieren ist. Sie hingt stark vom Unternehmensprofil, der internen Steuerung und dem je-
weiligen Projektkontext ab. Durchschnittlich bewegen sich die Entscheidungszeitraume
zwischen sechs und zwolf Monate, mit deutlicher Tendenz zu ldngeren Prozessen bei

komplexeren Anforderungen.

4.1.3 Involvierte Personen und Abteilungen

Die Interviews verdeutlichen, dass bei den meisten Unternehmen verschiedene Abteilun-
gen in den Prozess eingebunden sind. Explizit genannt wurden das Facility Management,
das hohere Management sowie teilweise auch das HR, insbesondere dann, wenn Arbeits-
platzstrategien betroffen sind. Die Beteiligten stimmen sich regelméssig ab und bringen
unterschiedliche Perspektiven ein, was die Entscheidungsfindung zugleich fundierter,

aber auch komplexer macht (M1, 2025; M4, 2025).

In den meisten Féllen wird ein Projektteam mit Personen der involvierten Abteilungen
gebildet, die mit der Geschiftsleitung abgestimmt sind. Dieses Team begleitet den voran-
gehenden Prozess von Beginn an. Es erstellt sémtliche Unterlagen, die dem Entschei-

dungsausschuss vorgelegt werden (M4, 2025).

4.1.4 Interne Steuerung und Kommunikation

Einige Interviewpartner betonten die Bedeutung der internen Koordination. So werden
Projektentscheidungen bereits in einem frithen Stadium mit der Geschiftsleitung abge-
stimmt, damit Entscheidungsprozesse effizient vorbereitet und ziligig umgesetzt werden
konnen. Zudem ist der Ablauf in gewissen Unternehmen sehr klar strukturiert, mit fest-

gelegten Terminen und definierten Verantwortlichkeiten (T1, 2025; E1, 2025).

4.1.5  Prozessabbriiche und fehlende Riickmeldungen

Trotz strukturierter Ablaufe und weit fortgeschrittener Verhandlungen kommt es in der
Praxis nicht selten zu plétzlichen Abbriichen von Mietentscheidungsprozessen. Ein Ei-
gentlimer berichtete von Féllen, in welchen der Vertrag bereits unterschriftsreif war, die

Gegenseite ~ dann  jedoch  iiberraschend  aufgrund  eines  kurzfristigen
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Managemententscheids keine Unterschrift leistete. Solche Abbriiche erfolgen teilweise
ohne Vorankiindigung und lassen fiir die Vermieterseite nur wenig Spielraum zur Reak-

tion (E1, 2025; M2, 2025).

Ein weiterer Aspekt, der angesprochen wurde, ist die fehlende Kommunikation durch
Mietinteressenten im laufenden Prozess. Es kommt vor, dass bereits wahrend der Priifung
oder Angebotserstellung keine Riickmeldung mehr erfolgt. Insbesondere Vermarkter be-
richteten davon, hdufiger als Eigentiimer génzlich ohne abschliessende Begriindung zu-
riickzubleiben (E1, 2025). Das erschwert nicht nur die Nachverfolgung einzelner Fille,
sondern beeintrachtigt auch die Planungssicherheit auf Seiten der Eigentiimer und Dienst-
leister. Selbst bei strukturierten Abldufen bleibt eine gewisse Unvorhersehbarkeit beste-

hen, die von den Vermietern beriicksichtigt werden muss.
4.2 Einflussfaktoren auf Entscheidungsprozesse

4.2.1 Strukturbedingte Unterschiede in der Dauer von Mietentscheidungen

Varianz der Entscheidungsdauer nach Flichenbedarf

Die Auswertung der Experteninterviews bestétigt und préizisiert die in der Literatur be-
schriebene Varianz der Entscheidungsdauer bei Biiroflichenanmietungen. Einzelne
Tenant Representatives berichten von Entscheidungsprozessen flir grossere Mietflichen
ab 500 m?2, die sich iiber mehrere Monate bis zu einem Jahr erstrecken. Andere Fille zei-
gen eine deutlich schnellere Abwicklung, insbesondere bei kleineren Flichen bis 500 m?

oder Unternehmensformen wie Start-Ups, die schneller entscheiden (T3, 2025).

Einfluss der Unternehmenskultur und Anzahl der involvierten Personen

Besonders deutlich wird, dass die Dauer des Entscheidungsprozesses massgeblich von
der Anzahl und Heterogenitit der involvierten Personen abhdngt (E1, 2025). Je mehr in-
terne Anspruchsgruppen von der Geschéftsleitung iiber das Facility Management bis hin
zu HR und IT eingebunden werden, desto langer und komplexer gestaltet sich der Pro-

ZC€SS.

Branchenspezifische Unterschiede und regulatorische Komplexit:it

Ein weiterer zentraler Befund aus den Interviews ist die Branchenabhéngigkeit der Ent-
scheidungsdauer. So betonten mehrere Experten, dass die Branche nicht ausschlaggebend
fiir den Entscheidungsprozess ist, aber die Dauer unterschiedlich ausfallen kann (E1,
2025). Beispielsweise bendtigen Unternehmen aus regulierten Branchen oder mit kom-
plexen Freigabeprozessen haufig mehr Zeit fiir die Entscheidungsfindung. Hinzu kommt,

dass projektbezogene Faktoren, wie etwa der Umfang eines geplanten Umbaus oder die
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Notwendigkeit einer individuellen Flachenanpassung, die Prozessdauer erheblich verldn-

gern konnen (M2, 2025).

Iterative Entscheidungsprozesse und Wiederholungsschleifen

Die Interviews verdeutlichen zudem, dass die Entscheidungsprozesse oftmals iterativ ver-
laufen und sich durch wiederholte Abstimmungsrunden oder nachtragliche Anpassungen
verzogern. Ein Tenant Representative beschreibt, dass die Prozessdauer stark von der
Entscheidungsgeschwindigkeit und der Anzahl der Wiederholungsschleifen abhingt (T2,
2025).

Internationalitit als Verzogerungsfaktor

Zuletzt erscheint gemdss Experteninterviews die Internationalitdt von Unternehmen als
entscheidender Faktor fiir die Entscheidungsdauer bei Anmietungsprozessen. Internatio-
nale Unternehmen weisen im Vergleich zu lokalen Firmen deutlich langere Entschei-

dungsprozesse auf (E1, 2025; V2, 2025).

Diese empirischen Befunde bestdtigen die theoretische Annahme, dass internationale und
gross strukturierte Unternehmen durch ihre komplexen, mehrstufigen Entscheidungs-
wege und die Einbindung verschiedener Lindervertretungen beziehungsweise Konzern-
funktionen besonders lange Zeit fiir Standortentscheidungen bendtigen. Fiir Vermieter
bedeutet dies, dass bei internationalen Mietinteressenten mit langeren Vorlaufzeiten und

einer hoheren Zahl an Abstimmungsrunden zu rechnen ist.

Implikationen fiir Vermieter

Insgesamt gilt: Je grosser das Unternehmen und je ldnger die Mietbindung, desto grosser
die Komplexitit der Entscheidungsfindung, sowohl inhaltlich als auch organisatorisch.
Hinzu kommt, dass Flichen im Rohbau oder mit vorhandenem Ausbau, welcher ange-
passt werden muss, zusétzliche Fachgremien und Entscheidungsgrundlagen benétigen.
Vermieter miissen dies erkennen und durch strukturierte, gut aufbereitete Entscheidungs-
grundlagen, eine aktive Kommunikationsstrategie und das friihzeitige Einbinden relevan-

ter Parteien unterstiitzen.

4.2.2 Marktbedingungen und deren Einfluss auf Entscheidungsprozesse

Marktbedingungen wie Angebotsstruktur, Standortqualitit oder Fldchenkonfiguration
stellen einen wesentlichen Rahmenfaktor fiir Mietentscheidungsprozesse dar. Sie prigen
sowohl die Ausgangslage fiir Vermieter als auch die Wahrnehmung und Handlungsmog-
lichkeiten auf der Mieterseite. Besonders in einem dynamischen Marktumfeld wie Ziirich

beeinflussen solche strukturellen Gegebenheiten, ob und wie schnell eine
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Anmietungsentscheidung zustande kommt. Die nachfolgenden empirischen Befunde zei-
gen, wie sich diese Bedingungen im Einzelnen auf die Geschwindigkeit und Ausgestal-

tung von Entscheidungsprozessen auswirken.

Angebotsiibergang als doppelter Komplexitiitstreiber

Die theoretischen Grundlagen der Untersuchung legen nahe, dass ein Angebotsiiberhang
im Biiroflichenmarkt grundsétzlich zu einer Stirkung der Verhandlungsposition der Mie-
ter fithrt. Die Auswertung der Experteninterviews differenziert dieses Bild jedoch deut-
lich: Der Angebotsiiberhang wird von den Akteuren am Markt nicht nur als Preis- oder
Auswahlvorteil interpretiert, sondern als komplexititssteigerndes Element mit Auswir-

kungen auf die Dauer, Dynamik und Qualitét der Entscheidungsprozesse.

Die Interviews zeigen, dass viele Mietinteressenten den bestehenden Angebotsiiberhang
zwar strategisch nutzen, sich jedoch gleichzeitig in einem Zustand permanenter Ver-
gleichbarkeit und Unsicherheit befinden. Die paradoxe Auswirkung dieser Situation ist,
dass mehr Auswahl nicht zu mehr Handlungsfahigkeit, sondern zu Zogerlichkeit fiihrt.
Dieser Effekt wird durch interne Unternehmensstrukturen zusétzlich verstirkt. Entschei-
der befinden sich unter hohem Erwartungsdruck, die «beste» Losung fiir ihre Anforde-
rungen zu finden — ein Anspruch, der durch die Vielzahl verfiigbarer Optionen eigentlich
erfiillbar sein sollte. Doch dass ein Objekt samtliche Anforderungen erfiillt, ist nun in den
seltensten Fillen die Realitdt. Ein Tenant Representative schildert, dass Mietentscheide
oft daran scheitern, dass Interessenten zu lange nach der idealen Losung suchen, obwohl
jeder Mietentscheid an Kompromisse gebunden ist. Diese iiberhohte Erwartungshaltung
fiihrt nicht selten dazu, dass Entscheidungsprozesse unnétig in die Lénge gezogen oder

gar abgebrochen werden (T2, 2025).

Ein Interviewpartner (E2, 2025) formuliert dies als «Verzogerung durch Vergleich», wih-
rend ein Mieter (M2, 2025) den Entscheidungsprozess als «schwierig steuerbar» be-
schreibt. Beide Aussagen machen deutlich, dass die Marktstruktur in diesen Fallen die
eigentliche Ursache fiir die verldngerten Entscheidungsprozesse darstellt und nicht etwa

mangelnde Motivation oder Inkompetenz des Mietinteressenten.

Der Angebotsiiberhang wirkt nicht eindimensional, sondern multifaktoriell. Er beein-
flusst die Angebotsgestaltung und wirkt zudem tief'in die psychologische und strategische
Struktur der Entscheidungsfindung hinein. Fiir die Praxis bedeutet das, dass Vermieter

nicht nur ihre Angebotsparameter {iberdenken miissen, sondern auch in der Lage sein
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miissen, Unsicherheiten beim Mieter aktiv zu managen — sei es durch transparente Kom-

munikation, Orientierungshilfen und glaubwiirdige Positionierung.

Gleichzeitig sollte die gdngige Annahme, dass eine marktseitige Angebotsfiille stets zu
kiirzeren Entscheidungsprozessen fiihrt, kritisch hinterfragt werden. Die empirischen Da-
ten deuten vielmehr darauf hin, dass unter bestimmten Bedingungen wie beispielsweise
strategischen Grossflichenanfragen genau das Gegenteil eintritt: der Markt wird uniiber-
sichtlich, Prozesse fragmentieren und verlagern sich auf spitere Entscheidungszeit-
punkte. Diese Erkenntnis bildet eine wichtige Grundlage fiir die Entwicklung praxisnaher

Handlungsempfehlungen, die im Fazit der vorliegenden Arbeit formuliert werden.

Stabile Nachfrage in Premiumlagen

Trotz der allgemeinen Zuriickhaltung auf der Nachfrageseite bestétigen die Interviews
die Annahmen in der Theorie, dass zentrale, hochwertig ausgebaute Biiroflichen weiter-
hin auf eine rege Nachfrage stossen. Besonders Lagen mit Nahe zu Hauptverkehrskno-
tenpunkten sowie Objekte mit hochwertigem Ausbaustandard heben sich deutlich vom
iibrigen Angebot ab. Ein Tenant Representative stellte fest, dass insbesondere bei hoch-
preisigen, qualitativ hochwertigen Standorten in Kombination mit einer gewissen Fla-

chenqualitdt eine deutliche Nachfrage spiirbar ist (T1, 2025).

Diese Aussage weist auf eine stabile Nachfrage im Premiumsegment des Marktes hin.
Die Schnelligkeit der Vermietung steht dabei im Kontrast zu den teils langwierigen Pro-
zessen bei peripheren oder qualitativ minderwertigen Flachen. Die Polarisierung des
Marktes wird durch eine weitere Aussage eines Immobilieneigentiimers bestétigt, der be-
richtete, dass die Flachen seines im CBD gelegenen Portfolios nach wie vor stark nach-

gefragt sind (E1, 2025).

Diese Einschitzungen zeigen, dass die hohe Angebotsmenge nicht als gleichmaéssig ver-
teilt verstanden werden darf. Vielmehr differenziert sich der Markt deutlich. Wahrend in
B- und C-Lagen strukturelle Leerstinde zunehmen, behaupten sich A-Lagen durch
Standortqualitdt und infrastrukturelle Vorteile. Fiir Eigentiimer bedeutet das, dass
Standortqualititen weiterhin ein zentrales Differenzierungsmerkmal darstellen, sowohl

fiir die Geschwindigkeit als auch fiir den erzielbaren Mietzins.

Verinderte Verhandlungsdynamik
Die in der Fachliteratur beschriebene Marktsegmentierung sowie die Verschiebung hin
zu einem mietfreundlichen Umfeld im Biiroflichenmarkt Ziirich lésst sich durch Aussa-

gen aus den gefiihrten Experteninterviews deutlich untermauern. Immobilieneigentiimer
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und -vermarkter berichteten libereinstimmend von einem starken Angebotsiiberhang, ins-
besondere in dezentralen Lagen und bei Bestandesliegenschaften mit mittlerem Aus-
baustandard. Die unmittelbare Konsequenz dieser Marktlage zeigt sich in einer verédnder-
ten Verhandlungsdynamik. Ein Eigentiimer schilderte, dass viele Mieter sich ihrer stir-
keren Marktposition bewusst seien und diese gezielt nutzten, um weitgehende Zugestiand-

nisse des Vermieters zu erhalten (E1, 2025).

Diese Beobachtung legt nahe, dass sich die Rolle der Mietinteressenten im Markt signi-
fikant verdndert hat: Anstatt rasch zu entscheiden, nutzen viele ihre vorteilhafte Position
strategisch aus, um in langwierigen Verhandlungsprozessen weitere Zugestdndnisse des
Vermieters zu erreichen. Dieses Verhalten fiihrt zu einer bewussten Verlangerung der
Entscheidungsprozesse, nicht aus Unsicherheit, sondern als taktisches Mittel. Auch ein
Mieter erkennt die gesunkene Nachfrage in den letzten Jahren, was heute bessere Bedin-

gungen bei Vertragsverhandlungen ermoglicht (M4, 2025).

Eine ldngerfristige Entwicklung, die sich im Mietmarkt verzeichnen lésst, ist also die Tat-
sache, dass die gesunkene Nachfrage die Verhandlungsmacht der Mietinteressenten ge-
stirkt hat. In Verbindung mit dem steigenden Fldchenangebot fiihrt dies zu einem Mark-
tumfeld, in dem Mieter mit deutlich mehr Selbstbewusstsein auftreten und Vermieter un-
ter erhohten Wettbewerbsdruck stehen. Dieser Wandel wird auch von der Vermarktungs-
seite bestétigt. Ein Vermarkter erklérte, die Marktdynamik habe sich zugunsten der Mie-
terseite verschoben, was zu einer Zunahme an Forderungen von Incentives fiihre (V3,

2025).

Neue Erwartungshaltungen und Entscheidungsparalyse

Der Angebotsiiberhang hat nicht nur die Auswahlmdglichkeiten der Mietinteressenten
erweitert, sondern auch deren Anspruchsniveau nachhaltig verdndert. Anforderungen an
Ausbauten, Incentives, ESG-Nachweise oder flexible Vertragslosungen werden heute
viel selbstverstindlicher gestellt. Dies erhoht die Erwartungshaltung gegeniiber Vermie-
tern und steigert die Komplexitit weiter. Ein Mietervertreter beobachtete, dass auf der
Nachfragerseite zunehmend die Erwartung herrsche, dass Vermieter froh sein konnten,

iiberhaupt Interessenten zu gewinnen (T3, 2025).

Diese Aussage verweist auf ein verfestigtes Narrativ in der Nachfragerseite. Die Markt-
lage wird als klar mieterseitig dominiert wahrgenommen. Dadurch sinkt nicht nur der
Handlungsdruck zur raschen Entscheidung, sondern auch die Bereitschaft, Kompromisse

einzugehen. Vermieter geraten dadurch vermehrt in die Defensive, sowohl in der
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Kommunikation als auch bei Mietvertragsverhandlungen. Diese mentale Ausgangslage

beeinflusst das Verhalten der Mietinteressenten oft starker als objektive Marktdaten.

Zudem wird die hohe Markttransparenz als zusétzlicher Komplexitatsfaktor beschrieben.
Der Uberfluss an Optionen zwingt viele Mietinteressenten dazu, parallele Priifungspro-
zesse durchzufiihren, Standorte systematisch zu vergleichen und interne Diskussionen in
die Liange zu ziehen. Ein Eigentiimer stellte fest, dass dadurch Anfragen oft mehrfach
auftauchen — erst direkt, dann spdter nochmals {liber einen Broker. Dadurch verldngere

sich der gesamte Entscheidungsprozess (E2, 2025).

Die empirischen Aussagen verweisen auf ein Phdnomen, das in der verhaltensdkonomi-
schen Literatur unter anderem als Entscheidungsparalyse beschrieben wird: Zu viele
Wahlmoglichkeiten fithren nicht zu besseren Entscheidungen, sondern erhéhen die kog-
nitive Belastung der Entscheider (Schwartz, 2004, S. 71-73). Diese Paralyse wird im Kon-
text langfristiger Mietentscheidungen noch durch interne Abstimmungsbedarfe, finanzi-

elle Verantwortung und Reputationsrisiken verstarkt.

Eingeschrinkte Steuerbarkeit des Timings

Ein weiterer Aspekt, der in den Interviews genannt wurde, betrifft die eingeschriankte
Steuerbarkeit des Timings aus Sicht der Mietinteressenten. Ein Mieter berichtete, dass
selbst bei Marktbeobachtungen hédufig kaum Einfluss auf den Zeitpunkt genommen wer-
den konne. Interne Prozesse, Abhéngigkeiten oder fehlende Klarheit iiber den kiinftigen

Flachenbedarf erschwerten eine proaktive Planung (M2, 2025).

Diese Aussage verdeutlicht, dass die strategische Planung in einem volatilen Marktum-
feld nicht immer mit operativer Handlungsfahigkeit vereinbar ist. Interne Entscheidungs-
strukturen und Marktunsicherheiten hemmen somit eine zielgerichtete Entscheidungsfin-
dung, auch wenn die Mietinteressenten theoretisch von der Angebotslage profitieren
konnten. Dies hat direkt Auswirkungen auf die Planungssicherheit der Vermieterseite und
unterstreicht die Relevanz professioneller Begleitung und Angebotsdifferenzierung im

aktuellen Marktumfeld.

4.2.3 ESG-Kriterien als Einflussfaktor in Mietentscheidungen

Die Auswertung der Interviews zeigt ein differenziertes Bild hinsichtlich der Bedeutung
von ESG-Kriterien bei der Anmietung von Biiroflichen. ESG wird zwar zunehmend the-
matisiert, doch die tatsdchlichen Auswirkungen auf die Entscheidung variieren stark nach

Unternehmensprofil, Internationalitdt und strategischem Anspruch.
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Ein deutlicher Kontrast zur Theorie ergibt sich bei der Frage nach der Zahlungsbereit-
schaft fiir ESG-konforme Fliachen. Viele Marktteilnehmer zeigen sich skeptisch gegen-
iiber einem monetiren Mehrwert. So wurde von den Befragten berichtet, dass nur wenige
Mieter bereit seien, einen Aufpreis fiir ESG-konforme Mietfldchen zu bezahlen. Ledig-
lich diejenigen, die zwingende Anforderungen daran stellen, seien fiir einen Aufschlag
bereit. ESG werde zwar in vielen Unternehmensstrategien dokumentiert, lasse sich in der
praktischen Wirtschaft jedoch kaum finanziell begriinden oder durchsetzen (T2, 2025;
V3, 2025).

Gleichzeitig wurden internationale Mietinteressenten als treibende Krifte genannt, wel-
che die ESG-Anforderungen als Entscheidungsfaktor stirker gewichten. Diese Nutzer-
gruppen achten verstirkt auf Zertifizierungen und empfinden vorhandene Nachhaltig-

keitsnachweise als entscheidenden Vorteil im Auswahlprozess (T1, 2025; M4, 2025).

Diesen Aussagen zufolge ergibt sich ein zielgruppenspezifisches Anforderungsprofil.
Wihrend ESG fiir internationale, borsenkotierte und reputationssensible Unternehmen
zum entscheidenden Einflussfaktor wird, haben viele lokale Firmen dem Thema bislang
nur geringe Prioritdt zugewiesen. ESG-Kriterien sind vor allem dort relevant, wo Rechen-
schaft gegentiber externen Stakeholdern abgelegt werden muss oder interne Nachhaltig-
keitsziele klar definiert sind. In anderen Féllen hingegen haben sie kaum Einfluss auf die

Flachenauswahl (T1, 2025; T3, 2025).

Hinzu kommt, dass ESG-Kriterien in der Praxis oft nur eingeschrankt umsetzbar sind. So
fehlen vielerorts geeignete Mietobjekte mit den erforderlichen Zertifizierungen oder tech-
nischen Voraussetzungen. Auch die Diskrepanz zwischen erwarteter Zielerreichung be-
treffend Nachhaltigkeit und tatsdchlicher Nutzerfreundlichkeit wurde von der Vermieter-
seite thematisiert. Zwar sei das Interesse an «Green Labels»’ hoch, in der Praxis stiinden
jedoch Komfortaspekte wie etwa eine funktionierende Klimaanlage oder ein zentraler

Standort in der Innenstadt oft im Vordergrund (V1, 2025; V2, 2025).

Die theoretische Relevanz von ESG im Sinne eines strategischen Markttrends wird von
der Praxis gédnzlich bestitigt. Gleichzeitig zeigen die Expertenaussagen, dass ESG in der
Umsetzung stark von der Nutzergruppe, Unternehmenskultur, Lage und Mietzinsniveau

abhingig ist. Die Herausforderung der Vermieter liegt darin, ESG nicht als universelle

7 Umweltzertifizierungen fiir Gebdude, die deren Nachhaltigkeit in Bereichen wie Energieeffizienz, Res-
sourcenverbrauch und Umweltvertraglichkeit bewerten und auszeichnen.
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Vermarktungsstrategie, sondern als zielgerichtetes Differenzierungsinstrument mit selek-

tivem Einsatzpotenzial zu betrachten.

4.2.4  Zielgruppen und ihr Einfluss auf Entscheidungsprozesse

Die Interviews zeigen deutlich, dass Mietentscheidungen stark durch die Zugehorigkeit
zu bestimmten Zielgruppen geprégt sind. Nicht nur die Branchen verschieben sich unter
den Mietinteressenten, sondern auch die funktionalen Anforderungen an die Mietflachen.
Die Ausweitung auf neue Nutzergruppen stellt erhohte Anforderungen an die Vermie-
tung, insbesondere im Hinblick auf branchenspezifische Auflagen, bauliche Vorausset-
zungen und Genehmigungsprozesse. So wurde beispielsweise hervorgehoben, dass deut-
lich mehr technisches und regulatorisches Fachwissen notwendig ist, um mit den kom-

plexeren Anforderungen bestimmter Branchen umzugehen (E2, 2025).

Ein zentrales Thema bei klassischen Biiromietern sind gestiegene Anforderungen an fle-
xible Flachen- und Nutzungskonzepte. Nutzer fordern vermehrt anpassbare Raumlosun-

gen mit Gemeinschaftsbereichen (T1, 2025).

Friiher liessen sich Zielgruppen teils klar nach Lage, Objekttyp oder Branche zuordnen.
Diese Zuordnung wird heute als deutlich komplexer beschrieben. Aus Sicht der Inter-
viewpartner konnen grundsétzlich alle Zielgruppen fiir jedes Objekt infrage kommen, so-
fern Lage, Mietzinsniveau und Infrastruktur mit den Anforderungen iibereinstimmen (T3,

2025).

Diese Vielfalt betrifft nicht nur die Zusammensetzung und Branche der Nutzergruppen,
sondern auch deren Anforderungen und Erwartungen. Die Interviews weisen darauf hin,
dass sich insbesondere seit der COVID-19-Pandemie die Anforderungen an die Biirofli-
chen selbst verdandert haben, und zwar einerseits im Sinne von Flachenreduktion, ande-
rerseits durch die Nutzung und Aufteilung der Fliche in strukturierte Bereiche (V2,

2025).

Auch innerhalb einzelner Objektkategorien zeigen sich Muster. Hochpreisige Objekte
werden nach wie vor von klassischen Biironutzern wie Anwaltskanzleien oder Finanz-
dienstleistern nachgefragt. Bei giinstigeren ist eine breitere Branchendurchmischung fest-

zustellen (V2, 2025).

Aufgrund dieser Vielfalt halten einige Interviewpartner eine differenzierte Zielgrup-
penanalyse als unerlésslich. Der Vermietungserfolg hdangt heute nicht nur vom Objektan-
gebot ab, sondern auch davon, ob die Ansprache passgenau auf die tatséchliche Nachfrage

ausgerichtet ist (V2, 2025).
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Diese Aussagen machen deutlich, dass sich die Zielgruppen im Ziircher Biirofldchen-
markt nicht nur erweitert, sondern auch intern differenziert haben. Fiir Vermieter wird es
dadurch wichtiger, nicht mehr pauschal, sondern gezielt zu vermarkten und auf die unter-
schiedlichen Anforderungen zu reagieren. Die Situation erfordert eine grossere Flexibili-
téit seitens der Vermieter beziiglich Grundrisslosungen, technische Infrastruktur, Interes-

sentenbetreuung und Verhandlungsfiihrung.

Wiahrend die Mehrheit der Interviewpartner von einer zunehmenden Ausweitung und Dif-
ferenzierung der Nutzergruppen berichtet, treten auch andere Sichtweisen zutage, die von
einer strukturellen Konstanz sprechen. So betonten einzelne Stimmen, dass sich die Bran-
chenstruktur auf der Nachfragerseite grundsétzlich nicht wesentlich veridndert habe (V2,

2025; V3, 2025).

Diese Aussagen stehen den vorangefiihrten Beobachtungen entgegen, nach denen sich
der Markt insbesondere fiir Akteure aus dem Gesundheitswesen und der Bildung sowie
fiir Dienstleistungsbereiche mit verdnderten Anforderungen gedftnet habe. Es ist mog-
lich, dass sich die Wahrnehmung dieser Entwicklung je nach Objektkategorie, Lage und
Blickwinkel der Experten im Interview unterscheidet. Wahrend in zentrumsnahen Lagen
mit Premiumobjekten weiterhin die traditionellen Biirosegmente dominieren, konnen in
dezentralen Lagen oder bei spezifischen Flidchenprofilen tatsdchlich neue Zielgruppen
hinzugetreten sein. Eine abschliessende Bewertung ist daher nur kontextabhingig mog-
lich. Insgesamt ldsst sich festhalten: Zielgruppenanalysen sind im heutigen Vermietungs-
prozess nicht nur zur Positionierung, sondern auch zur Gestaltung objektgerechter Ent-

scheidungsunterstiitzung essenziell.

4.2.5 Interne Blockaden und unklare Zielsetzungen

Aus den Interviews wird deutlich, dass unternehmensinterne Unsicherheiten zu den hau-
figsten Ursachen fiir verzogerte Entscheidungsprozesse zéhlen. Dabei handelt es sich
nicht nur um formale Unsicherheiten; auch strategische, organisatorische oder kulturell

verankerte Faktoren wirken sich auf den Anmietungsprozess aus.

Unklare Bedarfsplanung und fehlende Flichensicherheit

Viele Interviewpartner betonten, dass Unternehmen héufig nicht genau wissen, wie viel
Fléache kiinftig bendtigt wird. Ein besonderer Einflussfaktor besteht aus der noch immer
anhaltenden Unsicherheit beziiglich kiinftiger Arbeitsmodelle. Die Pandemie hat bei vie-
len Firmen zu einer Neubewertung der Flachennutzung gefiihrt. Insbesondere in Bezug

auf Homeoffice-Anteile, hybride Arbeitsmodelle oder Desksharing besteht weiterhin
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Unklarheit. Diese Unsicherheit wirkt sich nicht nur auf die Flichengrosse, sondern auch
auf die Qualitédt und Flexibilitét der Flache aus. Unternehmen sind dadurch zdégerlicher in
der Entscheidungsfindung, insbesondere dann, wenn keine verbindlichen Vorgaben aus

der Unternehmensleitung vorliegen (E1, 2025; M4, 2025; V2, 2025; V2, 2025; T3, 2025).

Strategische Zuriickhaltung und interne Zielkonflikte

Ein hiufig beobachtetes Muster ist, dass Unternehmen aufgrund fehlender langfristiger
Planung oder zuriickhaltender Investitionsentscheidungen zogern, sich langfristig an ei-
nen Mietvertrag zu binden. Unsicherheiten iiber die weitere Geschaftsentwicklung fithren
dazu, dass Anmietungsprozesse aufgeschoben oder ganz abgebrochen werden (M1,

2025).

Mangel an Entscheidungsfreude und Kostenbildung

Einige Interviewpartner beobachteten, dass ein hoher Abstimmungsbedarf besteht, sofern
mehrere Abteilungen oder Managementebenen involviert sind. Oft fehle die Bereitschaft,
eine finale Entscheidung zu treffen und gewisse Risiken einzugehen, wenn nicht alle Be-
dingungen ideal erfiillt sind. Die Suche nach einer zu 100 % passenden Losung verldngert

den Entscheidungsprozess erheblich (M1, 2025; M2, 2025).

4.2.6 Formulierung der Flichenanforderung im frithen Projektstadium

Die Qualitdt der Vorbereitung des Mieters entscheidet massgeblich iiber die Effizienz und
Effektivitit des gesamten Entscheidungsprozesses. Die Interviews zeigen, dass eine friih-
zeitige, klare Formulierung der Flichenanforderung einen zentralen Beschleunigungsfak-
tor darstellt. Dies betrifft zum einen die technischen und funktionalen Anforderungen,

zum anderen die Budgetvorgaben, Prioritdten und interne Abstimmungsprozesse.

Klare Suchkriterien, Budgetvorgaben und Entscheidungsstruktur

Mehrere Interviewpartner betonten, dass es wesentlich sei, bereits zu Beginn des Prozes-
ses Klarheit liber Priorititen beziiglich der Flachenanforderungen («must-haves» und
«nice-to-haves») zu schaffen, um eine zielgerichtete Flichensuche zu ermdglichen (M1,

2025; T1, 2025; T2, 2025).

Ein verbindlicher Budgetrahmen, der bereits im Vorfeld durch die Entscheidungstriager
freigegeben wird, ist dabei besonders wichtig. Ohne diesen seien Entscheidungsfindun-
gen kaum realistisch. Fehlende Budget- oder Suchkriterien kdnnten zu Riickschldgen

oder sogar Abbriichen fithren (M2, 2025; T3, 2025).
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Bedeutung des Timings bei der Fliichensuche

Mehrere Interviewpartner sprachen die rechtzeitige Koordination bei auslaufenden Miet-
vertrdgen als zentralen Erfolgsfaktor an. Wird die Verldngerungsverhandlung oder Suche
nach einer neuen Flidche zu spdt gestartet, bleibt oft zu wenig Handlungsspielraum fiir
eine differenzierte Flichenpriifung. Dies konnte dazu fiihren, dass unter Zeitdruck ent-
schieden oder eine suboptimale Losung gewahlt werden muss. Eine frithzeitige Planung
startet im Idealfall 12 bis 24 Monate vor Vertragsende, um interne Abstimmungen, Mach-
barkeitspriifungen und Vertragsverhandlungen strukturiert vorbereiten zu kdnnen. Fehlt
dieser zeitliche Puffer, geraten selbst professionell gefiihrte Prozesse unter Druck (M4,

2025; T3, 2025).

Bedeutung der externen Projektunterstiitzung

Als besonders hilfreich empfinden viele Interviewpartner die Unterstiitzung durch ex-
terne Berater. Diese konnten bereits zu einem frithen Zeitpunkt helfen, Anforderungen zu
prazisieren sowie realistische Zeitpline und Entscheidungsgrundlagen zu erarbeiten.
Strukturierte Vorbereitung inklusive konkreter Verhandlungsparameter ermdglichen

deutlich effizientere Prozesse (T3, 2025; T2, 2025; V1, 2025).

4.277 Entscheidungsverhalten auf Mieterseite

Neben strukturellen und organisatorischen Faktoren spielt auch das Verhalten der Miet-
interessenten eine zentrale Rolle im Verlauf und in der Dynamik des Anmietungsprozes-
ses. Die Interviews zeigen ein breites Spektrum an Verhaltensmustern, die entweder be-

schleunigend oder hemmend wirken kdnnen.

Proaktivitiat, Mut und Entscheidungsfokus

Mehrere Interviewpartner betonten, dass erfolgreiche Entscheidungsprozesse eine ge-
wisse Entschlussfreude und proaktive Mitwirkung seitens der Mietinteressenten voraus-
setzen. Wenn keine aktive Riickmeldung erfolgt, ist in den meisten Fillen davon auszu-
gehen, dass kein Mietvertragsabschluss zustande kommen wird (E2, 2025). Echte Miet-
interessenten seien zielgerichtet und handelten ziigig, sobald Klarheit iiber ihre Bediirf-
nisse besteht (V1, 2025). Oft brauche es seitens der Mietinteressenten Mut und Fokus,
um eine Entscheidung zu treffen, vor allem, wenn noch gewisse Risiken bestehen (M1,

2025).

Der Mythos der perfekten Losung

Ein wiederkehrendes Hindernis ist die Suche nach der «perfekten Losung». Viele Inte-

ressenten zogern, weil sie glauben, irgendwann konnte noch ein besseres Objekt auf den
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Markt kommen. Diese Haltung fiihre hiufig zu Verzogerungen oder letztlich zum Schei-
tern des Prozesses. Ein Kompromiss sei stets Teil der Flichenwahl, was von einzelnen

Kunden unterschitzt werde (T2, 2025).

So sind auch unrealistische Erwartungen an die Verhandlungsfiihrung eine zentrale Her-
ausforderung. Ein Tenant Representative erklérte, dass manche Mietinteressenten es nicht
horen wollen, wenn Grenzen in der Verhandlung erreicht sind, was den Prozess unnétig

erschwert (T2, 2025).

Gliick und subjektive Dynamik

Nicht zuletzt wurde darauf hingewiesen, dass auch subjektive Faktoren oder Zufallsmo-
mente eine Rolle spielen kdnnten. Manchmal benétige es eine Portion Gliick, damit der
Prozess zu einem erfolgreichen Abschluss gefiihrt werden kann — sei es durch eine ideale

zeitliche Konstellation oder ein iiberzeugendes Gegenangebot (V3, 2025).

4.2.8 Nutzungsanforderungen und Flichenbeschaffenheit

Die Interviews machen deutlich, dass die Art der geplanten Nutzung sowie die baulichen
Rahmenbedingungen der Fliche einen massgeblichen Einfluss auf den Ablauf und die
Dauer des Entscheidungsprozesses haben. Je komplexer die Anforderungen an Technik,
Infrastruktur oder Auflagen sind, desto aufwendiger gestaltet sich die Entscheidungsfin-
dung. Dies begriindet vor allem die Einbindung weiterer Fachexperten, die fiir die bauli-
che Umsetzung und Kostenschitzung herangezogen werden miissen (E2, 2025; M2,

2025).

Ein prignantes Beispiel fiir eine solche komplexe Nutzung ist die Ansiedlung eines MRI-
Zentrums in einer Biirofldche. Solche Nutzungen verlangen vertiefte bauliche Abklérun-
gen, etwa zur Verstarkung der Bodenlast fiir schwere medizinische Gerite oder zur Ab-
schirmung von Magnetfeldern, die in benachbarten Einheiten oder 6ffentlichen Einrich-
tungen zu Storungen fiihren konnten. Solche Voraussetzungen sind in klassischen Biiro-
flichen oft nicht ohne Weiteres gegeben und fithren zu erheblichen Priif- und Anpas-

sungsschleifen im Entscheidungsprozess.

Wenn bestehende Flichenausbauten und klare Raumkonzepte vorliegen, féllt ein Ent-
scheid oft effizienter aus. Neubauten ermoglichen meist eine raschere Entscheidungsfin-
dung, auch wenn die Flichen im Rohbau angeboten werden. Dies ist auf den planbaren
und standardisierten Ausbaustandard zuriickzufiihren. In Bestandesliegenschaften hinge-

gen fiihren bauliche Unklarheiten hdufig zu Verzégerungen (E2, 2025; V3, 2025).
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Auch technische Einschrinkungen konnen die Flichenwahl beschrianken. Geschildert
wurde, dass aufgrund von HLKSE+-Faktoren eine grundsétzlich geeignete Fldche nicht
genutzt werden konnte, da beispielsweise die gewiinschte Kiihlleistung nicht realisierbar
war (M3, 2025). Die Komplexitit des Gebdudes oder der geplanten Nutzung wirkt somit
nicht nur auf die Dauer, sondern auch auf die Entscheidungsfaktoren und die Abschluss-

moglichkeit.

4.2.9 Unvollstindige Objektunterlagen und Informationsliicken

Ein mehrfach genanntes Thema in den Interviews war die mangelhafte oder verspétete
Bereitstellung objektbezogener Unterlagen, welche die Entscheidungsfindung auf Mie-
terseite erheblich erschwert. Unvollstindige Liegenschaftsdokumentationen wurden als

eines der grossten praktischen Hemmnisse im Vermietungsprozess beschrieben.

Fehlende Angaben als Verzogerungsfaktor

Mehrere Interviewpartner bemingelten, dass wichtige Dokumente wie Grundrisse,
DWG-Pline, Schnittstellenlisten oder technische Angaben zur Haustechnik oft nicht voll-
standig, nicht korrekt oder gar nicht bereitgestellt werden (M1, 2025; M3, 2025). Auch
Layoutpléne, Angaben zur Traglast oder zu HLKSE+-Themen wiirden hiufig fehlen oder
seien nicht aktuell (M4, 2025). Diese Liicken flihren zu zusétzlichem Klarungsaufwand,
internen Riickfragen und verliangerten Abstimmungsprozessen, gerade bei technisch an-

spruchsvollen Angelegenheiten.

Bedeutung technischer Daten

Gerade bei geplanten Um- oder Ausbauten ist eine frithzeitige Kenntnis technischer Da-
ten fiir die Beurteilung des Flichenangebots zentral. Die Aussagen der Befragten zeigen,
dass Mietinteressenten haufig konkrete Anforderungen zu Kiihlung, Liiftung oder ener-
getischen Standards formulieren, welche nur mit vollstdndigen technischen Unterlagen
tiberpriitbar sind (T1, 2025; T3, 2025; V3, 2025). Ohne diese Informationen bleibt eine

seridse Bewertung der Machbarkeit und der Baukosten unméglich.

Transparenz im Inserat als Erwartung
Ein weiterer Punkt betrifft die Erwartungen an digitale Angebote. So wies ein Inter-
viewpartner darauf hin, dass die Transparenz bereits beim Online-Inserat beginne. Inte-

ressenten erwarten bereits dort eine klare und vollstindige Darstellung der wichtigsten

Eckdaten (M1, 2025).
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Einfluss auf die Prozessgeschwindigkeit

Ein Tenant Representative betonte, dass gut aufbereitete Unterlagen Vertrauen schaffen
und den gesamten Prozess beschleunigen konnen. Die strukturierte Bereitstellung aller
relevanten und angefragten Informationen ermdgliche es den Projektteams, schneller in

die néchste Entscheidungsphase iiberzugehen (T1, 2025).

4.3 Ausschlaggebende Faktoren fiir eine positive Mietentscheidung

Nach der Analyse struktureller Abldaufe und hemmender Einflussfaktoren richtet sich der
Fokus in diesem Kapitel auf diejenigen Kriterien, die einen Mietinteressenten zu einem
positiven Entscheid bewegen. Im Zentrum stehen dabei nicht die Dauer oder Verzégerung
der Prozesse, sondern die inhaltlichen Merkmale, die zur Auswahl eines bestimmten Ob-
jekts fiihren. Die Interviews liefern Hinweise darauf, welche rdumlichen, technischen,

kommunikativen oder wirtschaftlichen Aspekte ausschlaggebend fiir eine Zusage sind.

4.3.1 Funktionale und strategische Standortkriterien

Die Standortwahl zdhlt zu den meistgenannten Faktoren fiir einen positiven Mietent-
scheid. In sdmtlichen Interviews wurde deutlich, dass die Lage einer Biirofliche mehr als
nur eine geografische Grdsse ist. Sie verbindet funktionale, strategische und kommuni-
kative Anforderungen, die stark vom Unternehmensprofil und den Mitarbeiterbediirfnis-

sen abhédngen.

Bediirfnisse der Mitarbeitenden

Ein zentrales Kriterium ist die Erreichbarkeit fiir Mitarbeitende. Dabei gilt in der Schweiz
eine Pendeldauer von rund 30 Minuten als akzeptierter Standard (T1, 2025). Unterneh-
men orientieren sich bei der Flachenauswahl daher stark an der Frage, wo ihre Mitarbei-
tenden wohnen und welche Pendelzeiten diese auf sich nehmen miissen (M4, 2025). Be-
sonders bei Standorten fiir grossere Niederlassungen oder Hauptsitze spielt der Arbeits-

weg im Sinne der Effizienz und im Wettbewerb um Talente eine wichtige Rolle.

Neben dem reinen Arbeitsweg werden auch die Infrastruktur im Umfeld als entschei-
dungsrelevant bewertet. Interviewpartner betonten, dass Kriterien wie Autobahnnéhe,
OV-Anschluss, Parkplitze und Verpflegungsmoglichkeiten ein gewichteter Bestandteil
der Standortwahl seien (M1, 2025; M3, 2025). Vor allem wurde mehrfach die Néhe zu
Bahnhofen als positives Standortmerkmal hervorgehoben. Diese Aspekte tragen zur All-

tagstauglichkeit und Funktionalitdt des Standorts bei.
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Reprisentativitit und strategischer Wert

In einzelnen Fillen wird die Standortwahl auch strategisch oder imagebezogen getroffen.
Ein Interviewpartner weist darauf hin, dass ein attraktiver Standort mit Signalwirkung
auch als Marketinginstrument dienen kann (T1, 2025). In diesem Zusammenhang sind
neben der funktionalen Eignung auch die Aussenwirkung und Reprisentativitit eines

Standorts von Bedeutung.

4.3.2 Ausstattung und Zustand der Mietfliche
Die Ausgestaltung der Mietflidche ist eine entscheidende Einflussgrosse fiir den Entscheid
zugunsten eines Mietobjekts. Dabei geht es um Flachengrdsse, Zustand, Ausbaupoten-

zial, technische Infrastruktur und Flexibilitdt im Nutzungskonzept.

Flachengrosse und Machbarkeit des mieterspezifischen Ausbaus

Mehrere Interviewpartner erzéhlten, dass die Fliche funktional zum vorgesehenen Nut-
zungskonzept passen miisse. Entscheidend sei, ob Sitzungszimmer, Arbeitszonen, sani-
tdre Einrichtungen und Sonderbereiche wie Ruhezonen realisiert werden kdnnen und ob
die nétige Kapazitét flir Wachstum vorhanden sei (M1, 2025; M3, 2025; M4, 2025). Da-
bei wiirde neben der Flachengrosse auch Wert auf rdumliche Effizienz und Gestaltungs-

freirdume gelegt.

Zustand, Sanierungsbedarf und Gebiudetechnik

Der technische Zustand der Liegenschaft wurde mehrfach als kritischer Entscheidungs-
faktor genannt, der einen starken Einfluss auf ihre Attraktivitdt hat. Besonders haufig
wurden Aspekte wie Liiftung, Kiihlung und Heizungsbeschaffenheit thematisiert, die sich
direkt auf die Mitarbeiterzufriedenheit und Betriebskosten auswirken. Auch nachhaltig-
keitsrelevante Themen, wie beispielsweise Gasheizungen, wurden als Ausschlusskrite-

rium genannt (M3, 2025; M4, 2025).

Infrastruktur und Zusatzangebote

Moderne Mietfldchen verfiigen heute hiufig liber gewisse Zusatzangebote, die friiher als
optional galten. Dazu zdhlen Duschmdglichkeiten, E-Mobility-Infrastruktur fiir Autos
und Fahrrdder oder flexibel buchbare Sitzungszimmer. Auch Sport- und Riickzugsraume
gehoren zunehmend zum erwarteten Standard. Die Interviewaussagen zeigen deutlich,
dass Mietinteressenten heute ein hohes Niveau an Gebdudetechnik und Infrastruktur vo-

raussetzen (V2, 2025).
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4.3.3 Finanzielle Entscheidungsfaktoren

Die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen sind ein zentraler Faktor bei der finalen Ent-
scheidungsfindung. Dabei zeigt sich jedoch, dass der Mietzins selten isoliert betrachtet
wird. Entscheidend ist vielmehr das Gesamtpaket bestehend aus Lage, Ausstattung und
Budgetkontext. Die Bedeutung einzelner Konditionen variiert dabei je nach Unterneh-

mensprofil.

Mietzins — Bedeutung und Relativierung durch Standort

Mehrere Interviewpartner wiesen darauf hin, dass der Mietzins zwar ein relevantes, aber
nicht das vorrangige Kriterium sei (M3, 2025; M4, 2025). Insbesondere dann, wenn das
Objekt an einer bevorzugten Lage liegt, wird es nicht allein aufgrund des Mietzinses aus-
geschlossen (V3, 2025). Der Preis werde oftmals durch den Standort mitdefiniert und
daher in Relation zu anderen Faktoren betrachtet (M1, 2025).

Gesamtbudget statt Quadratmeterpreis

Unternehmen orientieren sich vermehrt am Gesamtbudget fiir ein Projekt, nicht priméar
am Quadratmeterpreis einer Flache. Auch die Fragen nach Ausbau- und Umzugskosten

fliessen in die monetire Betrachtung mit ein (V1, 2025).

Ein weiterer Aspekt mit Einfluss auf das Gesamtbudget sind monetire Zugestindnisse
des Vermieters. Ein Beispiel dafiir ist die mietzinsfreie Periode, etwa wéhrend der Bau-
arbeiten oder der Ubergangsphase. Des Weiteren wurden monetiire Aspekte wie Ausbau-
kostenbeteiligungen und Amortisationsmodelle als entscheidende wirtschaftliche Rah-
menbedingungen genannt (V1, 2025). Einige Mietinteressenten betrachteten diese als
wichtige Verhandlungspunkte nach erfolgter Flachenauswahl — insbesondere bei Flichen,
die im Rohbau iibergeben werden oder anderweitige bauliche Anpassungen bendtigen

(M3, 2025).
4.4 Zusammenarbeit und Rollenverstindnis

4.4.1 Partnerschaft und Transparenz als Erfolgsbasis

Mehrere Interviewpartner betonten, dass eine offene, ehrliche und partnerschaftliche Be-
ziehung von zentraler Bedeutung fiir eine erfolgreiche Verhandlung ist. Insbesondere bei
langfristig angelegten Mietverhéltnissen spiele die Qualitit der Beziehung eine ebenso

grosse Rolle wie das Angebot selbst (M1, 2025; E1, 2025).

Ein wiederkehrender Anhaltspunkt war die Wichtigkeit einer vertrauensvollen Grundhal-
tung bereits zu Beginn des Prozesses. Zwei Interviewpartner erklarten, dass sich Mietin-

teressenten nur dann auf eine Geschiftsbeziehung einliessen, wenn sie das Gefiihl hétten,
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auf Augenhohe wahrgenommen zu werden. Eine solche Basis fordere nicht nur den Ab-

schluss, sondern stirke auch die langfristige Bindung (E1, 2025; M2, 2025).

Auch Transparenz liber mdgliche Schwichen des Objekts wurde als Ausdruck professio-
neller Haltung gewertet. Offenheit in dieser Phase sei ein wichtiges Signal fiir Glaubwiir-

digkeit und langfristige Zuverlédssigkeit (E2, 2025).

Ein partnerschaftlicher Ansatz bedeutet laut mehreren Stimmen, dass gemeinsame Lo-
sungen gesucht werden und nicht auf kontrdren Standpunkten beharrt wird. Die Bereit-

schaft, die Bediirfnisse beider Seiten zu verstehen, wurde als wichtiger Faktor beschrie-

ben (M1, 2025; M2, 2025).

Auch in Bezug auf die Mieterseite wurde Transparenz als Voraussetzung fiir eine part-
nerschaftliche Beziehung betont. Nur wenn die Vermieterseite Klarheit {iber strategische
Zielsetzungen, Raumanforderungen oder Zeitschienen erhilt, kann ein passgenaues An-
gebot entstehen (V3, 2025). Offenheit wird somit von beiden Seiten vorausgesetzt und

als wechselseitige Verantwortung verstanden.

4.4.2  Bediirfnisorientierte Kommunikation

Die Interviews zeigen, dass die Art und Weise der Interaktion mit Mietinteressenten einen
entscheidenden Einfluss auf den Vermietungserfolg und die Entscheidungsdauer hat. Ins-
besondere Vermarkter und Eigentlimer, die sich aktiv an den Bediirfnissen der Interes-

senten orientieren, konnen Projekte erfolgreicher abschliessen.

Es konnten beispielsweise potenzielle Mieter aufgrund mangelnder Abstimmung oder
fehlender Empathie verloren gehen. Eine mieterorientierte Haltung, die auch intern zwi-

schen Vermarkter und Eigentliimer abgestimmt ist, wurde als zielfithrend beschrieben

(V1,2025).

Zudem stellte sich heraus, dass es in der Praxis darauf ankommt, wie gut sich ein Ver-
markter oder Eigentiimer auf das Verhalten und die Wiinsche des Kunden einstellt. Je
flexibler und losungsorientierter der Auftritt, desto hoher die Abschlusschancen. Zudem
seil es wichtig, in Kontakt zu bleiben, aktiv zuzuhdren und schnell auf Anfragen zu rea-

gieren, ohne Mehraufwand fiir den Interessenten (V2, 2025; T2, 2025).

Insgesamt lasst sich festhalten, dass eine kundenzentrierte Grundhaltung wesentlich zur
Verkiirzung von Verhandlungsprozessen und zur Erhdhung der Abschlusswahrschein-

lichkeit beitrégt.
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4.4.3 Sympathie, Kompetenz und professioneller Auftritt

Der personliche Eindruck der beteiligten Personen spielt im Vermietungsprozess eine
wichtige Rolle. Die Interviews bestdtigen, dass insbesondere Kompetenz, Zuverlissigkeit
und professionelles Auftreten iiber alle Phasen hinweg das Vertrauen in das Angebot und

den Prozess stirken.

Einige Gespréachspartner beschrieben die Vermietung als ein stark personenabhéngiges
Geschiéft. Individuelle Wirkung und zwischenmenschliches Verstidndnis spielten dabei
eine zentrale Rolle. Bereits der Ablauf der Besichtigung und die Art der Kommunikation
vermittelten einen ersten Eindruck der Qualitdt der Zusammenarbeit (M1, 2025; V3,

2025).

Neben der personlichen Wirkung wurde auch die fachliche Kompetenz des Vermarkters
wiederholt als Einflussfaktor genannt. Die Fihigkeit, Riickfragen zu beantworten, tech-
nische Sachverhalte korrekt einzuordnen und die Perspektive des Mieters zu verstehen,
schafft Sicherheit. Ein souverdner Auftritt auf Augenhdhe wird gerade im B2B-Bereich
als entscheidend bewertet (M4, 2025; V3, 2025). Dabei ist nicht erforderlich, dass sdmt-
liche technische Riickfragen direkt durch den Vermarkter oder den Eigentiimer beantwor-
tet werden konnen. Vielmehr miissen sie wissen, wer die relevanten Antworten liefern

kann, und sie zuverldssig in den Prozess einfliessen lassen.

Sympathie allein ist nicht ausschlaggebend, kann aber die Kooperationsbereitschaft stei-
gern. Entscheidend ist ein professioneller, 16sungsorientierter Umgang (M1, 2025; M2,
2025). Daher tragt ein professionelles Auftreten auf Vermieterseite wesentlich dazu bei,

den Prozess effizient und konfliktarm zu gestalten (M3, 2025).

4.4.4  Professionelle Nihe und personliche Interaktionen

Die Interviews zeigen, dass personlicher Austausch und Nihe zum Interessenten zentrale
Erfolgsfaktoren fiir die Vermietung darstellen. Ein direkter Kontakt schafft Vertrauen,
erleichtert die Kommunikation und verbessert das gegenseitige Verstindnis (E1, 2025;

V3, 2025).

Dabei wurde betont, wie wichtig es sei, aktiv auf den Mietinteressenten zuzugehen und
seine Bediirfnisse im personlichen Gespréch zu erfassen. Derartige Interaktionen ermog-
lichen es, gezielter auf Anforderungen einzugehen und Missverstindnisse frithzeitig zu

vermeiden (E2, 2025).
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4.4.5 Direkter Eigentiimerkontakt

In mehreren Interviews wurde deutlich, dass ein frithzeitiger und direkter Kontakt zur
Eigentiimerschaft den Vermietungsprozess erheblich erleichtern kann. Entscheidend ist
dabei nicht die Hierarchie, sondern die Verfiigbarkeit einer entscheidungsfahigen An-

sprechperson (M3, 2025).

Mehrfach wurde berichtet, dass sich Entscheidungswege deutlich verkiirzen, wenn nicht
ausschliesslich liber den Vermarkter, sondern zeitnah mit dem Eigentiimer selbst kom-
muniziert werden kann (E1, 2025; M2, 2025). Eine Einbindung der Eigentiimer sei oft zu
spit angesetzt, was zu Verzogerungen fiihre, die mit frithzeitiger Koordination vermeid-
bar wiren. Einige Akteure sprachen sich daher explizit fiir eine aktive Rolle des Eigentii-

mers im gesamten Prozessverlauf aus (M4, 2025; E1, 2025; M3, 2025).

4.4.6 Einbindung von externen Fachpersonen und Beratern

Im Verlauf des Vermietungsprozesses kommen neben dem Eigentiimer, dem Vermarkter
als Eigentiimervertreter und Mietinteressenten oft auch Drittparteien wie Tenant Re-
presentatives, Architekten, Bauprojektleiter, Anwélte oder die Bewirtschaftung ins Spiel.
Diese konnen eine tragende Rolle bei der Planung und Entscheidungsfindung iiberneh-

men, aber auch eine potenzielle Quelle fiir Verzogerungen und Unklarheiten darstellen.

Architekten tibernehmen in vielen Féllen die Umsetzungsplanung, indem sie die Schnitt-
stelle zwischen Vermieter- und Mieterausbau darstellen. Besonders bei komplexeren
Bauprojekten und Umbauten wird diese Funktion zentral. Sie flihrt technische Machbar-

keit, Raumkonzepte und Nutzeranforderungen zusammen (M3, 2025; M4, 2025).

Auf juristischer Ebene wird der Mietvertrag hdufig durch ein externes Anwaltsbiiro ge-
priift. Wihrend dies zur Absicherung beitrdgt, kann es zu Verzogerungen fiihren, wenn
Kommunikation oder Freigaben nicht effizient abgestimmt werden. Ein hdufig genanntes
Hindernis stellen hierbei Mietvertrige in deutscher Sprache dar. Insbesondere internatio-
nale Firmen verfiigen oft {iber einen zentralisierten Rechtsdienst und stossen somit auf
Sprachbarrieren. In solchen Fillen ist eine Ubersetzung erforderlich, was den Prozess zu-
satzlich hinauszdgern kann (M1, 2025; T2, 2025). Auch geht oft der Fokus auf das We-
sentliche verloren, indem sich die Anwélte auf Formulierungen versteifen, anstatt sich

auf den kommerziellen Inhalt der Klauseln zu konzentrieren.

Ein weiterer angesprochener Engpass betrifft die Zusammenarbeit mit der Bewirtschaf-
tung. In mehreren Fillen wurde von langwierigen Prozessen betreffend der Mietver-

tragserstellung gesprochen, die dazu fithren kdnnen, dass Vertrdge auch nach Wochen
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noch nicht finalisiert sind, selbst wenn bereits Einigkeit auf inhaltlicher Ebene besteht

(V2, 2025).

Positiv hervorgehoben wurde eine frithzeitige Einbindung von Fachspezialisten wie der
technischen Bauleitung. Dies fiihre zu einem besseren Prozessverstandnis und weniger
Riickfragen (M4, 2025). Die funktionierende Zusammenarbeit mit Drittparteien gilt daher

als relevanter Faktor fiir einen reibungslosen Ablauf.

4.47 Rollenklirung im Dreieck Vermarkter — Eigentiimer — Mieter
Die Vermittlungsrolle von Vermarktern ist nicht nur operativ, sondern auch strategisch
anspruchsvoll. Vermarkter bewegen sich in einem Spannungsfeld zwischen Eigentiimer

und Mietinteressenten, das klare Abgrenzung und eine professionelle Haltung erfordert.

Ein Vermarkter hob hervor, dass sich Vermarkter nicht von einer Seite instrumentalisie-
ren lassen diirfen. Mietinteressenten versuchen mitunter, iiber den Vermarkter wiederholt
bessere Konditionen beim Eigentiimer durchzusetzen. Eigentiimer hingegen versuchen
teilweise, den Vermarkter gezielt zu nutzen, um eigene Interessen gegeniiber dem Mieter
durchzusetzen (V2, 2025). Die Vermarktung {ibernimmt eine vermittelnde Rolle zwi-
schen beiden Seiten. Diese Aufgabe erfordert ein gewisses Mass an Neutralitét, auch
wenn der formelle Auftrag von der Eigentlimerseite stammt. Ein professioneller Ver-
markter bewahrt die Balance. Er berdt den Eigentlimer so, dass ein tragfahiger und fairer

Abschluss mit einem passenden Mietinteressenten moglich ist.

Eine klar strukturierte und abgestimmte Kommunikation des Vermarkters ist unerlésslich.
Selbst wenn ein direkter Kontakt zwischen Eigentiimer und Mieter besteht, sollte die
Kommunikation weiterhin tiber den Vermarkter koordiniert werden, um Konsistenz und
Verbindlichkeit im Prozess sicherzustellen. Der Vermarkter operiert dabei als zentrale
Schnittstelle, {iber die alle relevanten Informationen gebiindelt und abgestimmt werden

(E1, 2025).

Im Optimalfall legen Eigentlimer die zentralen Parameter wie Mietzins und Konditionen
fest. Dies gibt den Vermarktern einen klaren Handlungsrahmen, innerhalb dessen sie In-
teressenten beraten und begleiten konnen, ohne in einer frithen Phase des Vermietungs-

prozesses wiederholte Freigaben vom Eigentiimer einholen zu miissen (E1, 2025).

4.4.8 Einbindung von Tenant Representatives
Tenant Representatives spielen eine zunehmend wichtige Rolle im Anmietungsprozess.

Als externe Berater vertreten sie ausschliesslich die Interessen des Mietinteressenten und
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tibernehmen die Koordination, die Marktanalyse sowie die Steuerung von Auswahl- und

Verhandlungsprozessen.

Die Einschitzungen der Rolle der Tenant Representatives sind differenziert. Einige In-
terviewpartner sehen sie als effiziente Schnittstelle. Sie formulieren klare Anforderungen,
erarbeiten realistische Objektvorschlige und begleiten den Entscheidungsprozess struk-
turiert (V1, 2025; M4, 2025; T3, 2025). Ihre Marktkenntnis, Erfahrung mit internen Frei-
gabeprozessen und Fahigkeit zur friihzeitigen Koordination wurde mehrfach positiv her-

vorgehoben (V2, 2025; M1, 2025).

Andere Befragte dusserten sich jedoch kritisch. Ein Vermarkter beschrieb die Tenant Re-
presentatives als potenziellen Filter, durch den Informationen nicht immer vollstindig
oder korrekt weitergegeben wiirden (V3, 2025). Dennoch wurde von den meisten Stim-

men betont, dass ein gutes Verhéltnis zur Mietervertretung den Prozess klar positiv be-

einflussen kann (E1, 2025).

Zusammenfassend zeigt die Praxis, dass die Einbindung eines Tenant Representatives
den Vermietungsprozess in den meisten Fillen beschleunigt. Entscheidend ist, dass alle
Beteiligten ein gemeinsames Verstdndnis der Abldufe entwickeln und eine transparente

Kommunikation erméglichen.

4.5 Massnahmen in der Mietangebotsgestaltung

Die Interviews zeigen, dass die Gestaltung des Mietangebots massgeblich zur Entschei-
dungsfindung beitrigt. Ein zielgerichtet aufbereitetes Angebot kann Unsicherheiten re-
duzieren und den Prozess spiirbar beschleunigen. Die folgenden Abschnitte beleuchten

zentrale Handlungsfelder.

4.5.1 Zielgruppenorientierte Angebotsgestaltung

Ein zentrales Ergebnis der Befragungen ist die Ablehnung vollstindig standardisierter
Mietangebote. Vorbereitete Angebotsunterlagen sind in der Praxis iiblich. Die meisten
Interviewpartner beurteilten diese jedoch nur dann als hilfreich, wenn sie auch individuell
anpassbar sind (V1, 2025; V2, 2025; T3, 2025). Mietinteressenten verfiigen iiber sehr
unterschiedliche Anforderungen, die durch ein fixes Set an Angebotsinhalten nur selten

vollumfanglich abgedeckt werden kdnnen.

Entsprechend wurde betont, dass ein gutes Mietangebot erkennbar macht, wo Spielraum
besteht und wie weit auf spezifische Bediirfnisse eingegangen werden kann (V3, 2025).
Der Vermietungsprozess profitiert vor allem dann, wenn bereits in der Angebotsphase

zielgerichtet auf individuelle Anforderungen reagiert wird und diese aktiv und transparent
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kommuniziert werden (M4, 2025). Die Angebotsgestaltung wird so zu einem breit wirk-

samen Instrument, das Inhalte und Kundenorientierung effizient vermittelt.

4.5.2  Verfiigbarkeit und Qualitit der Unterlagen

Von vielen Interviewpartnern wurde die Bedeutung einer vollstindigen und gut aufberei-
teten Objektdokumentation aufgegriffen. Fehlende oder unstrukturierte Unterlagen wer-
den als professionelles Defizit wahrgenommen und wirken sich auf die Dauer und Qua-
litdt der Entscheidungsprozesse aus (M1, 2025; V1, 2025). Transparente und nachvoll-
ziehbare Informationen gelten als Voraussetzung fiir fundierte interne Abkldrungen auf
Mieterseite. Besonders wichtig ist die Verfiigbarkeit von aktuellen Bauplédnen und

Schnittstellen.

Auch die Rolle von Visualisierungen wurde hdufig hervorgehoben. Professionelle, ziel-
gerichtete Darstellungen seien ein entscheidender Erfolgsfaktor fiir die Vermarktung und
insbesondere flir die Gremienarbeit bei grosseren Mietinteressenten (T3, 2025; M4,
2025). Visualisierungen verbessern die Vorstellungskraft und dienen somit der internen

Verkaufsargumentation innerhalb von Unternehmen (V2, 2025).

Als besonders hilfreich wurden erste Testlayouts und Kostenschdtzungen zu baulichen
Anpassungen beschrieben (T1, 2025; M3, 2025; V3, 2025). Dies ermdglicht dem Miet-
interessenten, frithzeitig die Machbarkeit abzuklaren. Wichtig sei dabei nicht nur die in-

haltliche Qualitit, sondern auch die zeitnahe Bereitstellung der Unterlagen.

Insgesamt zeigt sich, dass die Verfligbarkeit und Qualitdt der Objektunterlagen als we-

sentliche Stellschrauben fiir einen effizienten und professionellen Prozess gelten.

4.5.3 Ausbauverantwortung und Planungsunterstiitzung

Die Verantwortung fiir den Fldchenausbau ist ein zentraler Punkt in der Angebotsgestal-
tung. In den Interviews zeigt sich klar, dass der klassische Rohbau nur noch selten nach-
gefragt wird (E1, 2025; M2, 2025). Dennoch legen besonders grossere Unternehmen im
Sinne einer konsistenten Markenidentitit Wert darauf, ihr individuelles Branding und
Raumkonzept umsetzen zu konnen. Die damit verbundenen Investitionen stellen jedoch
fiir viele Mietinteressenten eine erhebliche finanzielle Belastung dar. Deshalb wird haufig
eine Vorfinanzierung und Amortisation des Ausbaus durch den Eigentiimer oder zumin-
dest eine finanzielle Beteiligung seitens der Vermieterschaft bevorzugt (M1, 2025; M4,
2025).

Gleichzeitig besteht bei technisch anspruchsvollen Themen ein starkes Bediirfnis nach

Planungsunterstiitzung (M2, 2025; T2, 2025). Die Vermieterseite ist in solchen Fillen
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gefordert, Fachspezialisten einzubinden und friihzeitig Transparenz iiber bauliche Mog-
lichkeiten und Schnittstellen zu schaffen. Dabei ist wichtig, dass nicht der vollstdndige
Ausbau durch den Vermieter entscheidend ist, sondern vor allem die Vorarbeit und fach-
liche Orientierung, die eine belastbare Entscheidungsgrundlage schaffen (T1, 2025; V2,
2025).

Insgesamt zeigt sich, dass die flexible Handhabung der Ausbauverantwortung massge-
blich zur Entscheidungsreife auf Mieterseite beitrdgt. Dabei sollten Kosten und Zustén-

digkeiten klar kommuniziert werden.

4.5.4 Vertragsmodelle und Anpassungsfahigkeit

Standardvertragsmodelle werden zunehmend hinterfragt. Vor allem aus Mietersicht be-
steht das Bediirfnis nach mehr Flexibilitdt im Umgang mit Vertragslaufzeiten, Ausstiegs-
klauseln und Ausbauverantwortlichkeiten (E1, 2025; E2, 2025; M4, 2025; M2, 2025).
Friither galten typisierte Vertragslaufzeiten wie 5, 10 oder 15 Jahre mit Indexierung als
gingige Losung. Heute bevorzugen viele Akteure verkiirzte Laufzeiten kombiniert mit

klar definierten Verlangerungsoptionen (M3, 2025; T1, 2025).

Diese Entwicklung wird durch gestiegene Unsicherheiten in Bezug auf Flichenbedarf
sowie durch interne Vorgaben der Mieterunternehmen begiinstigt. Besonders internatio-
nal titige Firmen mit komplexen Strukturen verlangen oft individuelle Vertragslosungen,
die auf strategische Planungszyklen oder Standortportfolios abgestimmt sind (E2, 2025;
T3, 2025).

Ein wiederkehrendes Thema stellt die Vertragsflexibilitit bei Flichenanpassungen dar.
Break®- und Contraction’-Options gewinnen an Bedeutung. Ebenso hiufig wurde der
Wunsch nach vertraglich vereinbarten mietzinsfreien Perioden genannt, welche auf den

Ausbaufortschritt oder die Einzugsphasen abgestimmt sind (M2, 2025; M4, 2025).

Problematisch wird die Vertragsgestaltung dann, wenn die Interessen der Eigentiimer und
Mieter in Bezug auf Kiindigungsfristen, Penalty-Klauseln'® oder Indexierungsmechanis-
men auseinandergehen (V2, 2025; V3, 2025). Die Interviews verdeutlichen, dass einsei-

tige Standardisierungen den Entscheidungsprozess hemmen kénnen. Gefordert werden

8 Erlaubt dem Mieter, den Mietvertrag zu einem festgelegten Zeitpunkt vor Ablauf der reguliren Laufzeit
vorzeitig unter definierten Bedingungen zu kiindigen.

® Erlaubt dem Mieter, wihrend der Vertragslaufzeit einen Teil der angemieteten Flidche unter definierten
Bedingungen zuriickzugeben.

10 Vertraglich festgelegte Sanktionen, die bei Nichterfiillung oder verspiteter Erfiillung von vertraglichen
Pflichten durch eine Partei zur Anwendung kommen.
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massgeschneiderte Modelle, die Anpassungen im Laufe der Mietdauer ermdglichen, wel-

che die Bediirfnisse beider Parteien berticksichtigen (V1, 2025; V3, 2025).

Insgesamt belegt die Auswertung, dass flexible Vertragsgestaltung als zentraler Wettbe-
werbsvorteil im heutigen Vermietungsmarkt gilt. Sie dient der Risikoabsicherung fiir

Mietinteressenten und somit auch der Beschleunigung der Entscheidungsfindung.
4.6 Mietvertragsverhandlungen und Vermietungsstrategien

4.6.1 Kundennahe Unterstiitzung und Services

Ein zentrales Differenzierungsmerkmal im Vermietungsprozess stellt die serviceorien-
tierte Herangehensweise der Vermieterseite dar. Eigentiimer und Vermarkter, die tiber
das blosse Angebotsmanagement hinaus aktiv Unterstiitzung bieten, werden von Mietin-
teressenten als professionell und partnerschaftlich wahrgenommen (E2, 2025; T2, 2025).
Die Massnahmen reichen dabei von der frithen Machbarkeitspriifung {iber detaillierte

Testlayouts bis hin zur Ubernahme von behérdlichen Abklirungen.

Gerade bei sensiblen Entscheidungsgremien sind diese vorbereitenden Services entschei-
dend. Ein Tenant Representative beschrieb, wie eine VR-Sitzung auf Basis eines prizisen
Testlayouts und visualisierter Ausbauoptionen massgeblich zur internen Entscheidungs-
findung beitrug (T1, 2025). Dabei werden nicht nur funktionale Anforderungen abge-
deckt, sondern auch emotionale Faktoren beriicksichtigt. Der Mietinteressent erhélt durch
ein solches Vorgehen das Sicherheitsgefiihl, dass er bei Vertragsunterzeichnung «weiss,

was er bekommty (T3, 2025).

Besonderes Gewicht wird auch der Geschwindigkeit, Verbindlichkeit und Qualitdt von
Riickmeldungen beigemessen. Rasche, verlidssliche Antworten sowie der proaktive Um-
gang mit Kundenanfragen steigern das Vertrauen und wirken prozessbeschleunigend (T2,
2025). Mietinteressenten schitzen es, wenn sie kontinuierlich betreut werden. Auch Un-
terstlitzungen bei internen Abstimmungen mit Argumenten und Entscheidungsgrundla-

gen werden goutiert.

Das serviceorientierte Verhalten sollte sich nicht allein auf den Vermarkter beschrinken.
Auch Eigentiimer konnen im Hintergrund unterstiitzend wirken. Die Interviews zeigen:
Dort, wo Mietinteressenten sich verstanden und gut betreut fiihlen, kommt es eher zu

einem Abschluss.
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4.6.2  Druck als Instrument — zwischen Strategie und Risiko

Vom Vermieter ausgehender Druck, beispielsweise durch die Betonung von Konkurren-
zinteressenten oder gesetzte Fristen, kann bei den Interessenten beschleunigend auf den
Entscheidungsprozess wirken (M1, 2025). Einige Interviewpartner warnen aber vor dem
Einsatz solcher taktischen Mittel, denn er kann von Mietinteressenten auch als kontrapro-
duktiv wahrgenommen werden (E1, 2025). Entscheidend sei, ob der Druck als glaubwiir-
dig und situationsbezogen empfunden werde oder ob er eher taktisch und kiinstlich wirke
(E2, 2025; T3, 2025). Letzteres kann die Verhandlungslage verschlechtern, da sich die
Gegenseite unter Druck gesetzt fiihlt und sich zuriickzieht (M1, 2025).

Zahlreiche Stimmen pléddieren fiir mehr Transparenz und gegenseitiges Verstidndnis an-
stelle von Druckausiibung. Der Entscheidungsprozess auf Mieterseite sei oft komplex und
mehrstufig, weshalb liberhohte Erwartungen an schnelle Riickmeldungen unrealistisch
seien (M1, 2025; T3, 2025). Ein gutes Marktverstdndnis und eine gesunde professionelle
Nihe helfen dabei, die jeweilige Situation des Mietinteressenten einzuordnen und eine

belastbare Zeitschiene zu entwickeln.

4.6.3  Auftritt und Haltung der Vermieterseite

Die Befragten machen deutlich, dass das Auftreten der Vermieterseite einen wesentlichen
Einfluss auf den Verlauf und Ausgang des Entscheidungsprozesses hat. Dabei stehen ins-
besondere die Vermarkter im Fokus. Die Bandbreite reicht von proaktivem, 16sungsori-
entiertem Vorgehen bis hin zu passivem Abwarten. Vermieter, die sich in der Kommuni-
kation zuriickhalten oder nur zégerlich verbindlich werden, konnen den Prozess erheblich

verlangsamen (E1, 2025; T2, 2025).

Als positiv beschrieben wird ein aktives, gut vorbereitetes Auftreten. Wer frithzeitig
agiert, Optionen aufzeigt und den Prozess strukturiert begleitet, kann Entscheidungsfin-
dungen auf Mieterseite erheblich erleichtern (T3, 2025; V1, 2025). Gleichzeitig ist in
Momenten, in welchen Mietinteressenten schwanken oder sich absichern wollen, Finger-
spitzengefiihl gefragt. Stindiges Nachfassen ohne neue Argumente wird oft als kontra-

produktiv wahrgenommen.

Die Fahigkeit, klar zu kommunizieren und verbindlich zu bleiben, wird mehrfach als zent-
raler Erfolgsfaktor genannt. Ein Vermieter, der seine Rahmenbedingungen transparent
kommuniziert und eine gewisse Standfestigkeit mitbringt, erleichtert eine zielfithrende

Verhandlung und schafft Vertrauen (V3, 2025; V2, 2025; T3, 2025).
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Allerdings braucht es Mut, Grenzen zu setzen. So wird betont, dass Vermieter in schwie-
rigen Situationen auch bereit sein miissen, einen Abschluss bewusst nicht zu titigen,
wenn die Gegenpartei zu viele Zugestindnisse fordert (V2, 2025). Eine klare Haltung

wird von den Mietinteressenten respektiert.

4.6.4 Zugestindnisse und Verhandlungsspielriume

Als zentrale Elemente von Mietvertragsverhandlungen riicken finanzielle Zugestidndnisse
wie mietfreie Zeiten oder Ausbaubeitrage in den Fokus. Aus den Interviews geht hervor,
dass solche Forderungen auf Seiten der Mietinteressenten weitgehend erwartet werden

und sich teilweise bereits vor einer offiziellen Verhandlung manifestieren (M2, 2025).

Ein Eigentiimer beschrieb, wie ein Mietinteressent sechs Monate mietfrei forderte. Der
Vermarkter habe dieses Zugestindnis voreilig und ohne Gegenforderung angeboten. Ein
zu schnelles oder nicht differenziertes Eingehen auf Forderungen kann den Verhand-
lungsprozess schwichen. Wird zu frith zu viel geboten, sinkt der Spielraum fiir spétere
Verhandlungsphasen und es besteht die Gefahr, dass potenzielle Mieter nach weiteren

Vorteilen suchen (E1, 2025).

Mehrere Gesprachspartner betonten deshalb, dass Vermieter iiber eine klare Angebots-
strategie verfligen sollten und diese auch argumentativ verteidigen miissen. Das heisst
jedoch nicht, dass es keine Flexibilitdt geben soll. Vielmehr geht es um einen bewusst
geflihrten Umgang mit Verhandlungsspielrdumen. Die Zugestidndnisse sollten differen-
ziert und abgestimmt auf den jeweiligen Interessenten, das Objektprofil sowie den Ver-

handlungsverlauf eingesetzt werden (E1, 2025; M1, 2025; M4, 2025).

Zudem zeigt sich, dass diese Themen oft erst dann autkommen, wenn ein Mietinteressent
die finale Entscheidungsphase erreicht. Die Gefahr besteht darin, dass zum Zeitpunkt der
Zugestandnisse bereits ein hoher Verhandlungsaufwand geleistet wurde. Das erhoht die
Bereitschaft, nachzugeben — insbesondere bei drohendem Absprung des Interessenten.
Umso wichtiger ist es, bereits im Vorfeld fiir den Vermarkter gemeinsam mit dem Eigen-
tiimer verbindliche Parameter zu definieren und realistische Verhandlungsspielrdume

festzulegen.

4.7 Synthese: Vergleich Theorie — Empirie

Die hier folgende Synthese verkniipft die theoretischen Annahmen mit den empirisch ge-
wonnenen Ergebnissen aus den Experteninterviews. Zentrale Ubereinstimmungen und
Abweichungen werden herausgearbeitet und zudem neue Erkenntnisse fiir die Praxis ab-

geleitet. Die Theorie dient dabei als analytischer Bezugsrahmen, an dem die Aussagen
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der Interviewpartner gespiegelt und kritisch eingeordnet werden. Die folgenden Unterka-
pitel strukturieren diese Gegeniiberstellung in zwei Teile. Zundchst werden konsistente
Ergebnisse dargestellt und anschliessend abweichende Befunde und neue Impulse thema-

tisiert.

4.7.1  Ubereinstimmungen
Die empirischen Befunde bestitigen weitgehend die in der Theorie dargestellten Einfluss-
faktoren auf die Entscheidungsprozesse von Mietinteressenten im Ziircher Bliroflichen-

markt.

Komplexitit in grossen Organisationen

Die Literatur beschreibt die Rolle kollektiver Entscheidungsfindung in Unternehmen als
politische Systeme (Eisenhardt & Zbaracki, 1992, S. 23). Diese Annahme wird in den
Interviews vollumfanglich gestiitzt. Nahezu alle Gesprachspartner berichteten von einer
Vielzahl involvierter Abteilungen und interner Koordinationsschleifen, welche die Ent-

scheidungsprozesse verldngern.

Verhaltensokonomische Verzogerungsmuster

Verlustaversion und Ankereffekte, wie sie in der Theorie beschrieben werden (Kahneman
& Tversky, 1979, S. 263), finden deutliche Entsprechungen in der Praxis. Mietinteres-
senten zeigen hohe Vorsicht vor langfristiger Bindung und bewerten Risiken tendenziell

starker als Chancen, was sich in zogerlichen Entscheidungen widerspiegelt.

Marktstruktur als Entscheidungsdeterminante

Die Theorie legt dar, dass ein Angebotsiiberhang zu Entscheidungsparalyse fiihren kann
(Schwartz, 2004, S. 73). Diese Hypothese wird durch Aussagen wie «Verzogerung durch
Vergleich» (E2, 2025) und die wahrgenommene Uberforderung bei zu grosser Auswahl
bestétigt. Der Angebotsiiberhang wirkt somit nicht primér als Beschleuniger, sondern

vielmehr als Komplexititsverstirker.

Einfluss von ESG-Kriterien

Zwar mit unterschiedlicher Gewichtung, aber grundsitzlich konsistent wird ESG als
wachsendes, jedoch nicht dominierendes Entscheidungskriterium beschrieben. Beson-
ders bei international titigen oder borsenkotierten Unternehmen gewinnen ESG-Aspekte
an Bedeutung, wihrend lokale Akteure ihnen bislang meist nur eine nachgeordnete Rolle
beimessen. In der Praxis fungieren ESG-Kriterien oft eher als differenzierendes Zusatz-

kriterium, nicht jedoch als ausschlaggebender Entscheidungsfaktor.
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Rolle des Vermieters

In der Literatur werden Transparente Kommunikation, Flexibilitdt, Angebotsindividuali-
sierung und Zusatzleistungen als Erfolgsfaktoren skizziert. Diese wurden auch von den
Interviewpartnern als relevante Beschleunigungsfaktoren genannt. Besonders die friithzei-
tige Bereitstellung entscheidungsrelevanter Unterlagen und testbasierter Layoutplanun-

gen wurde vielfach hervorgehoben.

4.7.2  Abweichungen und neue Erkenntnisse
Trotz zahlreicher Ubereinstimmungen offenbaren die Interviews auch Aspekte, welche

in der Theorie bislang nur unzureichend abgebildet sind.

Neue Differenzierung der Zielgruppen

Wihrend die Literatur hdufig von klassischen Nutzertypologien ausgeht, zeigen die In-
terviews eine deutlich stirkere Heterogenitit der Nachfrager. Neue Nutzergruppen wie
Gesundheitsanbieter und Bildungsinstitutionen bringen eigene Entscheidungslogiken und

Anforderungen mit. Die einfache Branchensystematik greift somit zu kurz.

Dominanz der internen Unsicherheit

Die Theorie fokussiert stark auf externe Rahmenbedingungen. Die empirischen Daten
hingegen benennen die interne Unsicherheit als hiufigste Ursache fiir Verzogerungen.
Darunter fallen insbesondere die Unklarheit bei der Flachenstrategie, der zukiinftigen

Nutzung und der internen Zieldefinitionen.

ESG in der Praxis selektiv relevant

In der Theorie wird ESG als universelles Trendthema behandelt. In der Praxis zeigen sich
jedoch klare Unterschiede in der Relevanz. Dabei gibt es Abhéngigkeiten von Internatio-
nalitdt, Unternehmensgrosse und Rechenschaftspflichten gegeniiber Stakeholdern. ESG-
Kriterien wirken in vielen Féllen als sekundire Auswahlparameter und selten als

Hauptentscheidungskriterium.

Bedeutung des Eigentiimerkontakts

Ein Befund, der in der Theorie kaum beriicksichtigt wurde, ist die explizite positive Wir-
kung eines friihzeitigen und direkten Kontakts zum Eigentiimer bzw. zum finalen Ent-
scheidungstrager auf der Vermieterseite. Interviewpartner aus samtlichen befragten Ka-
tegorien betonten, dass dieser den Prozess beschleunigen und Vertrauen aufbauen kann.

Das ist ein Aspekt, der stéarker in kiinftige theoretische Modelle integriert werden sollte.
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Rolle des Vermieterverhaltens in einer spiten Phase der Verhandlungen

Theoretische Modelle legen den Fokus haufig auf die Initialphase der Vermietung. Die
empirischen Daten zeigen jedoch, dass auch in der Schlussphase der Mietvertragsver-
handlung das Verhalten des Vermieters entscheidend ist. Ein professioneller, strukturier-
ter und zugleich empathischer Auftritt kann den Ausschlag fiir oder gegen den Abschluss
geben.

5 Fazit und Ausblick

Die vorliegende Untersuchung beleuchtete die Entscheidungsprozesse von Mietinteres-
senten im Biiroflichenmarkt Ziirich unter besonderer Beriicksichtigung von Unterneh-
men mit einem Flachenbedarf ab 1'000 m2. Ziel war es, die zentralen Einflussfaktoren auf
die Dauer und Dynamik dieser Prozesse zu identifizieren und daraus Handlungsempfeh-
lungen fiir die Vermieterseite abzuleiten. Im Fokus standen neben strukturellen und ver-
haltensokonomischen Ansétzen insbesondere jene Aspekte, die durch gezielte Massnah-
men und das Verhalten seitens der Vermieter beeinflussbar sind. Im Folgenden werden
die wesentlichen Erkenntnisse zusammengefasst, praxisrelevante Implikationen abgelei-
tet sowie die Limitationen der Arbeit kritisch reflektiert. Abschliessend werden Hinweise

fiir weiterfithrende Forschung formuliert.

5.1 Zentrale Erkenntnisse und ihre Bedeutung
Die Analyse hat gezeigt, dass Entscheidungsprozesse bei grossflachigen Biiroanmietun-
gen durch eine hohe Komplexitit und lange zeitliche Horizonte gekennzeichnet sind. Die

empirischen Ergebnisse bestdtigen die theoretisch erwarteten Einflussgrossen:

e Die Anzahl involvierter Personen und die Heterogenitit der internen Anspruchs-
gruppen wirken sich signifikant auf die Dauer der Entscheidungsfindung aus.

e Verhaltensokonomische Faktoren wie Verlustaversion oder Entscheidungspara-
lyse bei zu grosser Auswahl fiihren zu Verzogerungen — auch in scheinbar rational
strukturierten Organisationen.

e Der Angebotsiiberhang im Markt Ziirich (CBD ausgenommen) verstérkt die Zo-
gerlichkeit auf Mieterseite, weil Entscheidungsdruck fehlt und der Anspruch auf
«die perfekte Losung» steigt.

e ESG-Kriterien gewinnen an Relevanz, haben jedoch in der Praxis derzeit meist

noch eine ergidnzende und keine ausschlaggebende Funktion.

Zugleich wurde deutlich, dass Vermieter die Entscheidungsprozesse aktiv beeinflussen

konnen. Sie sind im aktuellen Marktumfeld gefordert, ihre Rolle aktiver und
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kundenorientierter zu gestalten. Der klassische Ansatz einer passiven Angebotspublika-
tion reicht nicht mehr aus, um potenzielle Mieter effektiv zu gewinnen. Stattdessen rii-
cken differenzierte Strategien in den Vordergrund, die auf struktureller sowie auf zwi-
schenmenschlicher Ebene ansetzen. Erfolgsentscheidend sind eine zielgruppengerechte
Bedarfsanalyse, ein frithzeitiger, strukturierter Informationsfluss, vollstdndige und aktu-
elle Objektunterlagen, flexible Vertragsgestaltung, gezielte Unterstiitzungsdienstleistun-
gen, individualisierte Flachenkonzepte sowie ein professionelles und empathisches Auf-
treten. Die Qualitit der Interaktion hat einen massgeblichen Einfluss auf den erfolgrei-

chen Abschluss.

5.2 Implikationen fiir die Praxis
Aus den gewonnenen Ergebnissen lassen sich mehrere Handlungsempfehlungen fiir die

Vermieterseite ableiten, die im Folgenden dargestellt werden.

Friihe Bedarfserfassung und proaktive Kommunikation

Vermieter sollten frithzeitig mit potenziellen Mietern in Kontakt treten, deren Entschei-
dungsstrukturen verstehen und relevante Entscheidungsparameter aktiv abfragen. Eine
klare, transparente Kommunikation kann Unsicherheiten abbauen und Vertrauen schaf-

fen.

Flexible Angebotsgestaltung
Starre Standardvertrdge oder nicht verhandelbare Ausbauldsungen wirken im heutigen
Marktumfeld hinderlich. Gefragt sind modulare Vertragsmodelle, skalierbare Flachenlo-

sungen und individuell abgestimmte Ausbaupakete.

Professionelle Begleitung der Interessenten
Mietinteressenten profitieren von strukturierter Entscheidungsunterstiitzung. Vermieter
konnen mit individualisierten Vorleistungen wie Testlayouts, Baukostenberechnungen

oder Behordengédngen massgeblich zur Effizienz des Entscheidungsprozesses beitragen.

Auftritt und Haltung im Verhandlungsprozess
Eine partnerschaftliche, 16sungsorientierte Haltung in Verhandlungen erhoht die Ab-
schlusswahrscheinlichkeit deutlich. Entscheidend sind dabei sowohl der wirtschaftliche

Rahmen als auch das zwischenmenschliche Verhiltnis.



57

Zielgruppenspezifische Vermarktung
Aufgrund der zunehmenden Heterogenitét der Nachfrager bedarf es einer differenzierten
Angebots- und Kommunikationsstrategie, die spezifisch auf die Bediirfnisse einzelner

Branchen, Organisationsformen und Nutzergruppen ausgerichtet ist.

53 Limitationen der Untersuchung

Trotz der breiten Datenbasis unterliegt die Arbeit mehreren Einschrankungen:

Qualitativer Fokus
Die Untersuchung basiert auf einer begrenzten Anzahl qualitativer Experteninterviews.
Die Ergebnisse sind daher nicht im statistischen Sinn generalisierbar, sondern als kon-

textbezogene Einblicke zu verstehen.

Regionaler Fokus auf Ziirich

Die Ubertragbarkeit der Erkenntnisse auf Biiroflichenmirkte in peripheren Regionen

oder in anderen Schweizer Stidten ist nur eingeschrankt moglich.

Subjektivitit der Aussagen

Die Einschitzungen der Interviewpartner spiegeln jeweils individuelle Perspektiven wi-
der und sind grosstenteils durch personliche Erfahrung, Marktlage oder Unterneh-
menshintergrund geprégt. Die Gefahr selektiver Wahrnehmung und sozialer Erwiinscht-

heit ldsst sich dabei nicht vollstdndig ausschliessen.

Zeitliche Dynamik
Die Aussagen reprédsentieren eine Momentaufnahme. Entwicklungen wie konjunkturelle
Verinderungen, technologische Innovationen oder neue regulatorische Herausforderun-

gen konnen kiinftige Entscheidungsprozesse massgeblich beeinflussen.

54 Empfehlungen fiir weiterfithrende Forschung
Auf der Basis der vorliegenden Arbeit ergeben sich verschiedene Ansatzpunkte fiir ver-

tiefende Untersuchungen.

Quantitative Validierung
Die Ergebnisse sollten durch standardisierte, quantitative Erhebungen ergénzt werden. So
konnen belastbare Aussagen tiber Haufigkeiten, Gewichtungen und Zusammenhénge ein-

zelner Einflussfaktoren getroffen werden.
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Langzeitbeobachtungen von Mietentscheidungen
Mittels Fallstudien oder Léngsschnittanalysen konnten die Entscheidungsprozesse iiber
langere Zeitrdume hinweg nachvollzogen und deren Dynamiken im Zeitverlauf préziser

analysiert werden.

Vergleichende Analysen in anderen Miirkten

Es wire aufschlussreich, die Erkenntnisse mit Mérkten ausserhalb von Ziirich mit anderen

Stadten und flir andere Nutzungen wie Industrie oder Retail zu vergleichen.

Rolle digitaler Tools und KI

Kiinftig konnte auch die Wirkung digitaler Systeme zur Entscheidungsunterstiitzung auf
Mietentscheidungen (z. B. datenbasierte Flichenmatching-Algorithmen'!) untersucht

werden.

Einfluss des direkten Eigentiimerkontakts

Die Interviews weisen darauf hin, dass ein personlicher, frithzeitiger Kontakt zur Eigen-
tiimerschaft (bzw. zum finalen Entscheidungstriager auf der Vermieterseite) das Vertrauen
auf Mieterseite stirkt und den Entscheidungsprozess beschleunigen kann. Die systemati-
sche Erforschung dieses Aspekts konnte wertvolle Erkenntnisse zur Ausgestaltung effi-

zienter Vermietungsstrukturen liefern.

! Digitale Verfahren, die Mietinteressenten automatisiert passende Biiro- oder Gewerbeflichen vorschla-
gen, basierend auf Kriterien wie Lage, Grosse, Budget und Nutzungskonzept.
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Anhang 1: Interviewleitfaden

Fragebogen fiir Mietinteressenten

1

1.1
1.2
1.3

2.2
23

3.2

3.3

3.4

3.5

4.2

43

44

Einleitung / Warm-up

Welche Funktion iiben Sie in Ihrem Unternehmen aus?

Waren Sie bereits mehrfach in Mietentscheidungsprozesse involviert?

Welche generellen Erfahrungen haben Sie mit der Suche und Auswahl von Biiro-

flichen gemacht?

Allgemeine Fragen

Wann waren Sie zuletzt in einen Anmietungsprozess eingebunden und um wie
viel Mietfldche handelte es sich?

Wie lange hat Thr letzter Entscheidungsprozess fiir eine Biirofliche gedauert?

Welche externen Partner (z. B. Berater, Makler) haben Sie im Prozess unterstiitzt?

Entscheidungsprozess

Welche Schritte durchlaufen Sie typischerweise, bevor Sie eine Mietentscheidung
treffen?

Wer ist in Threm Unternehmen in die Entscheidung involviert (Gremien, Hierar-
chien, Fachbereiche)?

Wann wurden welche Gremien/Fachbereiche in den Entscheidungsprozess invol-
viert?

Welche Herausforderungen oder Unsicherheiten sind bei Ihnen wihrend des Ent-
scheidungsprozesses aufgetreten?

Wie oft mussten Sie Thre Anforderungen oder Wiinsche im Prozess anpassen?

Einflussfaktoren

Welche Hauptkriterien waren flir Thre Entscheidung ausschlaggebend (z. B.
Standort, Preis, Grosse, Flachenkonzept, Ausbau)?

Welche Rolle spielen wirtschaftliche Unsicherheiten oder Marktbedingungen fiir
Thre Entscheidungen?

Wie wichtig sind Aspekte wie Flexibilitit der Mietangebote oder Vertragsgestal-
tung (Laufzeiten, Optionen, Mietzinsgestaltung, mieterseitige Ausbauwiinsche)?
Wie wichtig waren Zugestiandnisse des Vermieters (mietzinsfreie Zeit, Ausbau-

beitrdge, Staffelmiete, etc.) fiir Ihre Entscheidungen?



4.5

4.6

4.7

4.8

4.9

5.2

53

54

63

Welche Rolle spielen Zustand, Ausbaustandard oder ESG-Aspekte bei der Ent-
scheidung?

Welche Rolle spielen Layoutplanungen und Visualisierungen? Waren diese hilf-
reich? War Geschwindigkeit in der Layoutplanung wichtig?

Welche Informationen wéren hilfreich gewesen, um Ihre Entscheidung schneller
oder leichter treffen zu konnen?

Haben Sie im Rahmen Ihres Entscheidungsprozesses Druck seitens des Vermie-
ters wahrgenommen, z. B. durch Fristen, limitierte Angebote oder hdufige Follow-
Ups? Wenn ja, wie hat sich dieser Druck auf Thre Entscheidungsfindung ausge-
wirkt — eher beschleunigend, hemmend oder gar kontraproduktiv?

Hatten aus Ihrer Sicht zwischenmenschliche Aspekte wie Sympathie, Kompetenz
oder der professionelle Umgang des Vermarkters einen Einfluss auf Ihre Entschei-
dung? Koénnen Sie beschreiben, in welcher Phase und in welcher Form sich dies

bemerkbar gemacht hat?

Verbesserungspotenzial

Was konnten Vermieter [hrer Meinung nach tun, um den Entscheidungsprozess zu
erleichtern?

Welche Art von Unterstiitzung oder Dienstleistung wire fiir Sie wertvoll gewe-
sen?

Wie konnte der Prozess besser auf Thre internen Entscheidungsstrukturen abge-
stimmt werden?

Welche Best Practices oder positive Erfahrungen haben Sie bei fritheren Entschei-

dungsprozessen gemacht?
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Fragebogen fiir Tenant Representatives (Mietervertretungen)

1
1.1

1.2
1.3

2.2

23

3.2

3.3

4.2
4.3

4.4

Einleitung / Warm-up

Welche Art von Mandaten betreuen Sie typischerweise (Branche, Unternehmens-
grosse, Region)?

Seit wie vielen Jahren begleiten Sie Mietinteressenten bei Biiroflachensuchen?
Wie schétzen Sie die Entwicklung der Entscheidungsprozesse in den letzten Jah-

ren ein?

Allgemeine Fragen

Wie lange begleiten Sie durchschnittlich Mietinteressenten bei der Suche nach ge-
eigneten Biiroflachen?

Welche Branchen sind Threr Erfahrung nach besonders von langen Entscheidungs-
prozessen betroffen?

Welche Rolle spielt die Unternehmensgrosse bei der Entscheidungsdauer?

Entscheidungsprozesse der Mietinteressenten

Welche typischen Schritte durchlaufen Unternehmen, bevor sie eine Mietentschei-
dung treffen?

Welche Hiirden oder Herausforderungen begegnen Sie am haufigsten wihrend des
Prozesses?

Wie oft miissen Mietinteressenten ihre Anforderungen wéhrend des Prozesses dn-

dern?

Einflussfaktoren

Wie wichtig sind Aspekte wie Standort, Preis, Vertrags- und Flachenflexibilitét
fiir die Entscheidungen?

Welche Rolle spielen ESG-Kriterien in der Flichensuche?

Welche Marktbedingungen (z. B. Angebot/Nachfrage) wirken sich Threr Meinung
nach besonders auf die Entscheidungsdauer aus?

Gibt es externe Faktoren (z. B. Konjunktur), die den Prozess verzogern?
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5.4
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Verbesserungspotenzial

Welche Vermietungsstrategien konnten die Entscheidungsprozesse beschleuni-
gen?

Welche Services oder Unterstiitzungen wéren fiir Mietinteressenten hilfreich?
Wie kdnnen Vermieter besser auf Mandantenbediirfnisse reagieren?

Gibt es Best Practices aus Threr Erfahrung, die Entscheidungsprozesse verkiirzen?
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Fragebogen fiir Vermarkter

1
1.1
1.2

1.3

2.2

23

3.2

3.3

3.4

4.2

43

Einleitung / Warm-up

Seit wie vielen Jahren sind Sie in der Vermarktung von Biirofldchen titig?
Welche Arten von Flachen (z. B. Grossen, Lage, Objektkategorien) betreuen Sie
schwerpunktmassig?

Wie hat sich Thre Zielgruppe in den letzten Jahren verdndert?

Allgemeine Fragen

Welche Zielgruppen (z. B. Branchen, Unternehmensgrossen) sprechen Sie haupt-
sachlich an?

Wie lange dauert der durchschnittliche Vermarktungsprozess von Biiroflachen in
Ihren Projekten?

Gibt es Unterschiede zwischen neuen und bestehenden Objekten (Neubauten/Be-

standesliegenschaften) hinsichtlich der Entscheidungsdauer der Mieter?

Wahrnehmung der Entscheidungsprozesse

Welche typischen Anliegen oder Bedenken dussern Mietinteressenten in der Ent-
scheidungsphase?

Wie héufig erleben Sie Verzogerungen aufgrund interner Entscheidungsprozesse
der Mietinteressenten?

Welche Informationen fragen Mietinteressenten am haufigsten nach, bevor sie
eine Entscheidung treffen?

Wie wirken sich externe Berater (Tenant Reps) oder Headquarter-Freigaben auf

den Prozess aus?

Einflussfaktoren

Welche Rolle spielen Mietkonditionen wie Vertragsdauer oder Anpassungsoptio-
nen bei der Entscheidungsfindung?

Wie wirken sich marktbedingte Faktoren wie Leerstandsraten oder Angebotsdruck
auf die Entscheidungsdauer aus?

Gibt es externe Faktoren (z. B. pandemiebedingte Unsicherheiten, ESG-Krite-

rien), die den Entscheidungsprozess beeinflussen?



5.2

53

54

67

Verbesserungspotenzial

Welche Strategien haben Sie entwickelt, um Entscheidungsprozesse zu beschleu-
nigen?

Welche Rolle spielen vorbereitete Angebote, Visualisierungen, standardisierte
Vertragsmodelle?

Wie kdnnten Mietangebote besser auf die Bediirfnisse der Mietinteressenten zuge-
schnitten werden?

Welche konkreten Services oder Verhaltensweisen steigern aus Threr Sicht die

Abschlusswahrscheinlichkeit
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Fragebogen fiir Immobilieneigentiimer

1
1.1
1.2

2.2

3.2

3.3

4.2

6.1
6.2

Einleitung / Warm-up
Welche Funktion liben Sie aktuell in Bezug auf Ihre Liegenschaften aus?

In welchem Umfang sind Sie direkt in Vermietungsprozesse involviert?

Vermietungserfahrung und Zielgruppen

Welche Art von Mietern (Branche, Grosse) sprechen Sie mit IThren Flachen haupt-
sdchlich an?

Wie hat sich Thr Flichenportfolio in den letzten Jahren hinsichtlich Nachfrage

oder Leerstand entwickelt?

Wahrnehmung der Entscheidungsprozesse

Wie lange dauern aus Ihrer Sicht typische Entscheidungsprozesse bei Interessen-
ten?

Welche Unterschiede beobachten Sie zwischen verschiedenen Mietergruppen

(z. B. Unternehmensgrosse)?

Welche Riickmeldungen erhalten Sie von Mietinteressenten hinsichtlich Entschei-

dungsdauer?

Einflussfaktoren und Herausforderungen

Welche Faktoren fiihren Threr Erfahrung nach zu Verzégerungen (z. B. interne
Gremien, Vertragsinhalte, Ausbaufragen)?

Wie wirkt sich die aktuelle Marktsituation (z. B. Angebotsiiberhang, Zinslage) auf

den Entscheidungsprozess aus?

Strategien und Massnahmen

Welche Massnahmen setzen Sie ein, um Entscheidungsprozesse zu beschleunigen
(z. B. Ausbauangebote, Flexibilitit)?

Inwiefern bieten Sie individuelle Vertragsmodelle oder Flachen-/Ausbauanpas-

sungen an?

Verhandlung und Kommunikation
Wie wichtig ist Thnen der personliche Austausch mit Interessenten im Prozess?
Welche Rolle spielt Thr eigenes Verhalten (z. B. Transparenz, Verlésslichkeit) fiir

den Verlauf der Verhandlungen?



7.2
7.3

7.4
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Verbesserungspotenzial

Was wiinschen Sie sich von Mietinteressenten, um Prozesse effizienter zu gestal-
ten?

Was wiinschen Sie sich von Tenant Reps, um Prozesse effizienter zu gestalten?
Was wiinschen Sie sich von Vermarktern (Eigentiimervertretern), um Prozesse ef-
fizienter zu gestalten?

Welche lehrreichen Erfahrungen haben Sie aus erfolgreichen oder besonders zi-

hen Prozessen gezogen?
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Anhang 2: Kategoriensystem fiir die Codierung der Interviews

Hauptkategorien

Sekundiirkategorien

1 Rahmenbedingungen

des Biuroflachenmarkts

Marktbedingungen
Zielgruppen & Nutzerbediirfnisse

e ESG & Nachhaltigkeit
2 Entscheidungsprozesse e Abbriiche
von Mietinteressenten e Ablauf & Phasen
e Dauer

Einflussfaktor: Komplexitdt der Nutzung / Fliache
Einflussfaktor: Marktsituation

Einflussfaktor: Organisatorisch

Einflussfaktor: Unsicherheiten intern
Einflussfaktor: Verhalten des Mietinteressenten
Einflussfaktor: Vorbereitung

Entscheidungsfaktoren

3 Interaktionen & Kom-

munikation

Kommunikation & Beziehung
Nutzerperspektive & Kundenzentrierung

Zusammenarbeit & Rollenverstindnis

4 Angebots- & Vertrags-
gestaltung

Angebotsgestaltung
Ausbauverantwortung
Unterlagen & Dokumentation

Vertragsmodelle & Flexibilitat

5 Verhandlung & Vermie-

tungsstrategie

Druckmechanismen
Verhalten des Vermieters/Vermarkters
Serviceorientierte Vermietung

Verhalten bei Zugestdndnissen
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Kiirzel Kategorie Berufsbezeichnung Zeitpunkt  Dauer
El Eigentiimer Assetmanagement, institutionel-  13.06.2025, 55 Min.
ler Immobilieneigentiimer, Zii- 15:00 Uhr
rich
E2 Eigentiimer Leitende Funktion in der Immo-  18.06.2025, 40 Min.
bilienvermarktung, institutionel-  10:00 Uhr
ler Immobilieneigentiimer, Zii-
rich
M1 Mieter / Leitende Funktion im Corporate  17.06.2025, 40 Min.
Mietinteressent Real Estate & Facility Manage-  14:00 Uhr
ment, internationales Grossun-
ternehmen, Finanz-/Versiche-
rungsbranche
M2 Mieter / Portfolio- & Assetmanagement, 02.06.2025, 60 Min.
Mietinteressent internationales Grossunterneh- 10:30 Uhr
men, Finanzbranche
M3 Mieter / Leitende Funktion im Corporate  30.05.2025, 40 Min.
Mietinteressent Real Estate& Facility Manage- 13:00 Uhr
ment, nationales, mittelgrosses
Unternehmen, Finanzbranche
M4 Mieter / Leitende Funktion im Corporate  05.06.2025, 40 Min.
Mietinteressent Real Estate & Facility Manage-  15:30 Uhr
ment, internationales Grossun-
ternehmen, Versicherungsbran-
che
T1 Tenant Senior Consultant in der Mieter- 18.06.2025, 50 Min.
Representative  vertretung, international titig 8:00 Uhr
T2 Tenant Leitende Funktion in der Mieter- 11.06.2025, 30 Min.
Representative  vertretung, international tétig 9:30 Uhr
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Kiirzel Kategorie Berufsbezeichnung Zeitpunkt  Dauer
T3 Tenant Leitende Funktion in der Immo- 11.06.2025, 35 Min.
Representative  bilienvermarktung und Mieter- 15:30 Uhr
vertretung, lokal tatig
Vi Vermarkter Leitende Funktion in der Immo-  30.05.2025, 50 Min.
bilienvermarktung, international ~ 9:30 Uhr
tatig, Ziirich
V2 Vermarkter Leitende Funktion in der Immo- 11.06.2025, 35 Min.
bilienvermarktung und Mietver-  13:30 Uhr
tretung, international tatig, Zii-
rich
V3 Vermarkter Leitende Funktion in der Immo- 04.06.2025, 45 Min.
bilienvermarktung, schweizweit ~ 9:30 Uhr

tatig, Ziirich
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