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EINLEITUNG 1

1 EINLEITUNG

1.1 Ausgangslage und Arbeitsthesen

«Every man has his price.»
Sir Robert Walpole

Das obige, zugegebenermassen etwas ketzerische, Sprichwort kann ebenso wie auf je-
den Menschen, besser noch auf jedes Gut bezogen werden. Im Falle dieser Master The-
sis handelt es sich um das Gut Wohnen, genauer gesagt, Mietwohnen. Fiir einen Mieter
einer in Frage kommenden Wohnung gibt es bei deren Auswahl viele Entscheidungskri-
terien die eine Wohnung erfiillen muss oder sollte. Dieser Entscheidungsprozess ist dus-
serst komplex und von Mensch zu Mensch, aufgrund seiner jeweiligen Préferenzen,
verschieden. Neben dem Mieter ist der Eigentiimer einer bestehenden Liegenschaft der
zweite Hauptteilnehmer auf dem Mietwohnungsmarkt. Er bietet seine Wohnungen und
somit seine Wertanlagen auf dem Markt an und erwartet im Gegenzug von den Mietern
eine Entschiadigung fiir den Gebrauch seines Eigentums. Diese beiden Parteien bilden
damit Angebot und Nachfrage auf dem Mietwohnungsmarkt. Im Falle von projektierten
Wohnbauten wird der Eigentlimer durch Gruppen von Entwicklern und Investoren er-
setzt oder ergidnzt. Eine der grossten Schwierigkeiten fiir die Gruppe der Anbieter ist die
Bestimmung des tatséchlich bzw. maximal moglichen Preises den sie fiir eine Wohnung
am Markt realisieren kdnnen. Ebenso stellt sich die Frage, inwiefern Preisunterschiede
zwischen den einzelnen Wohnungen innerhalb des Gebdudes bestehen und falls vorhan-
den, von welchen Faktoren sie abhédngen. Diese Fragen der Preisbestimmung unter Be-
riicksichtigung diverser Gegebenheiten sind somit von hochster Marktrelevanz und ste-

hen im Hauptinteresse der oben erwéhnten Anbietergruppen.

An dieser Stelle sei erwdhnt, dass es sich bei der vorliegenden Master Thesis in ithrem
Thema um eine ,,Pionierarbeit” handelt. Auf dem Gebiet der Preisdifferenzierung von
Mietwohnungen innerhalb des Gebdudes sind mir, auf konzeptioneller Ebene innerhalb
der Schweiz, keine bestehenden Abhandlungen zu dieser konkreten Fragestellung be-

kannt.
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Arbeitsthesen

Vor dem Hintergrund der vorliegenden Fragestellung der «Preisdifferenzierung von
Mietwohnungen innerhalb des Gebdudes» werden zwei Arbeitsthesen aufgestellt und
andiskutiert, welche sich im Verlauf der Vorbereitung auf das Thema von grossem Inte-
resse herauskristallisierten. Eine abschliessende Behandlung dieser Thesen ist im Rah-

men einer Master Thesis aber nicht moglich.

These 1: Nur wenige, implizite Faktoren pragen die Wohnungsmiete.

In der Praxis der Immobilienbewertung herrscht die Meinung vor, dass die einzig wirk-
lich ausschlaggebenden Punkte fiir den Wert einer Liegenschaft und somit der darin
bestehenden Wohnungen die Lage, die Lage und nochmals die Lage ist. Ist dem wirk-
lich so und wenn nein, welche anderen Werttreiber existieren bzw. bestehen vermutete

Wertindikatoren, welche tatsdchlich nur von sekundirer Bedeutung sind?

These 2: Ein Immobilieneigentiimer kann die Qualitat und somit den Ertrag seiner
Liegenschaft massgeblich beeinflussen.

Bedingt durch Standortwahl und diverse Qualititsfaktoren welche eine Liegenschaft
identifizieren, bestehen fiir den Eigentiimer unzihlige Moglichkeiten, eine objektbezo-
gene Strategie zu verfolgen. Fortfilhrend kann hier nicht nur aus der Perspektive eines
einzelnen Gebdudes sondern auch aus Sicht einer einzelnen Wohneinheit argumentiert
werden. Lohnt sich eine Investition oder intensiver Unterhalt in eine ,,gute” Liegen-
schaft/Wohnung an einem ,,schlechten* Standort bzw. ldsst sich diese Frage auch bei

umgekehrten Vorzeichen stellen?

1.2 Zielsetzung

Das angestrebte Ergebnis der vorliegenden Arbeit ist die Diskussion der vorgédngig er-
wiéhnten Arbeitsthesen sowie die konzeptionelle Erarbeitung und Erkldarung dieser fiir
den Anbietermarkt relevanten Aussagen, aufgrund welcher differenzierte Preisgestal-
tungen der einzelnen Wohnungen innerhalb eines Gebdudes erfolgen konnen. Dabei soll
aufgezeigt werden, welche hauptsichlichen Einflussfaktoren den Preis treiben und wie
sich zusétzliche Marketing-Massnahmen, unter Beriicksichtigung psychologischer As-
pekte seitens der bestehenden bzw. potentiellen Mieter, auf ein optimales Wohnungs-
Pricing auswirken. Oder anders formuliert: Wie kann bei positiver Beeinflussung der
einzelnen Bestimmungsfaktoren einer Wohnung der Liegenschaftsertrag fiir den Eigen-
tiimer gegeniiber dem bestehenden Wert bzw. Gesamtnutzen erh6ht werden, ohne dabei

die Belange und Bediirfnisse der Mieterschaft zu vernachléssigen?
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1.3 Vorgehen

Die gesamte Arbeit gliedert sich grundsitzlich in zwei Teilbereiche. Als Erstes werden
die Grundlagen fiir eine Preisdifferenzierungsmethodik im Mietwohnungswesen defi-
niert. In diesem Teil wird v.a. die Anwendbarkeit der bestehenden Theorie der allge-
meinen Preisdifferenzierung fir das Gut Wohnen tiiberpriift. Es werden hauptsichlich
Ansitze aus der Mikrookonomie, dem Preismanagement sowie des Marketing beleuch-
tet und durch Informationen aus durchgefiihrten Experteninterviews ergénzt. Weiter
werden die besonderen Merkmale des Marktgutes Wohnung sowie bestehende Modelle
der hedonischen Wohnungsbewertung betrachtet. Eine Analyse der bestehenden Fakten
soll danach mit einem Ansatz fiir eine Preisdifferenzierung im Mietwohnungswesen den

Grundlagenteil abschliessen und in den Anwendungsteil der Arbeit iiberleiten.

Der Schwerpunkt der Master Thesis und eine damit verbundene Detailanalyse liegt in
der methodischen Betrachtung beziiglich eines marktgerechten Pricing von Mietwoh-
nungen unter Beriicksichtigung der im Grundlagenteil erarbeiteten Aspekte. Dabei im
Mittelpunkt stehen die wichtigsten Faktoren der Preisbildung, das effektive Pricing der
Wohnungen sowie ein darauf aufbauendes Wohnungs-Marketing. Als Datengrundlage
und Betrachtungsfeld dienen, neben bestehenden Analysen, unabhidngig bewertete
Wohnliegenschaften in den Kreisen 3 und 7 der Stadt Ziirich (vgl. Ubersicht der Stadt-
kreise im Anhang A). Diese Anordnung wurde getroffen, da es sich bei diesen Kreisen
um zwei (stadt-)typische Wohnquartiere mit unterschiedlicher Dynamik und Bausub-
stanz handelt und sowohl von den existierenden als auch erarbeiteten Datenmenge eine

differenzierte Betrachtung zulassen.

In einer Problemanalyse im Schlussteil werden die erlangten Erkenntnisse und Resultate
kritisch gewlirdigt. Diese Resultate sollen als Hilfsmittel fiir Eigentiimer, Entwickler
und Investoren dienen, um bei der Preisfestlegung ihrer auf dem Wohnungsmarkt plat-
zierten oder zu platzierenden Wohnungen einen fiir sie optimalen Liegenschaftsertrag

Zu generieren.

Der Inhalt der vorliegenden Arbeit geht bewusst nur auf den monetéren, ertragsseitigen
Teil sowie den dazugehdrigen Marketing-Funktionen des Gebietes Mietwohnungswesen
ein. Sdmtliche kostenseitige sowie fiir die Arbeit nicht relevante mietrechtliche und bau-
technische Aspekte werden ausgeblendet. Ebenso werden exogene Finfliisse auf den
Wohnungsmarkt als gegeben betrachtet und nicht eingehend erklért. Weiter sei erwéhnt,
dass beziiglich des Themas Preismanagement als solches leider keine aktuellere Litera-

tur gefunden werden konnte.

Ein spezieller Dank gilt der Firma Wiiest & Partner, welche mir ihre umfangreichen
Datensétze und Informationen zum Wohnungsmarkt bereitwillig zur Verfiigung gestellt
hat.
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2 GRUNDLAGEN
2.1 Theorie der Preisbildung und -differenzierung
2.1.1 Ansatz der Mikro6konomie

2.1.1.1 Relevante Mirkte

Bei einer Betrachtung der Preisdifferenzierung aus volkswirtschaftlicher Sicht, kann der
Fokus natiirlich nicht alleine auf Angebot und Nachfrage reduziert werden. Makrodko-
nomische Zusammenhénge eines Landes beeinflussen die Entwicklung der verschiede-
nen Miérkte erheblich. Internationale Beziehungen, Bruttoinlandprodukt, Konjunktur-
gang der einzelnen Wirtschaftssegmente, Zins-, Einkommens- und Steuer-
Entwicklungen sind wesentliche Bestimmungsfaktoren einer Marktsituation. All diese
Komponenten beeinflussen in ihrer positiven oder negativen Auspriagung hauptsichlich
die Nachfragesituation auf den lokalen Mirkten.' Ein typischer Vertreter fiir einen sol-
chen Markt ist der Wohnungsmarkt. Er besitzt einen solchen binnenwirtschaftlichen und
ausgepréagten lokalen Charakter. Das heisst, der Wohnungsmarkt kann zwar national
betrachtet werden, tatsdchlich herrschen aber enorme Unterschiede zwischen den ein-
zelnen Landesregionen, u.a. auch bedingt durch staatliche Interventionen wie Steuern
oder Subventionen. Durch diese Marktunvollkommenheit und lokalen Unterschiede
ergeben sich somit Mietpreisdifferenzen bei angebotenen Wohnungen auf dem Woh-
nungsmarkt welche tatsdchlich grosser sind als deren entsprechenden Kosten- und Qua-
litatsunterschiede.” Auch kann der Wohnungsmarkt generell nicht als allein stehend
betrachtet werden, da er eng mit dem Kapitalmarkt und dem Baumarkt verflochten ist.
Beide dieser eben erwihnten Markte sind Bestandteil der Angebotsseite auf dem Woh-
nungsmarkt. Der Kapitalmarkt bestimmt die Immobilienpreise und ist deshalb fiir das
Verhalten der Investoren (Eigentiimer) von grosser Bedeutung. Der Baumarkt, sei es
durch Neubau- oder Abbruchtitigkeit, regelt das effektive Angebot an Wohnungen, den
so genannten Wohnungsbestand. Zusammen mit der Nachfrageseite der Mieter und de-
ren individuellem Konsumverhalten beziiglich der Hohe ihrer jeweiligen Ausgaben fiir
Wohnen definieren diese die Hohe der jeweiligen Marktmiete auf dem Wohnungsmarkt.
Der Wohnungseigentiimer muss sich bei der Angebotspreisbildung aber immer bewusst
sein, in welcher Marktsituation er sich gerade befindet bzw. wie sich der Trend bezlig-

lich Wohnen fiir den jeweiligen Standort verdndern konnte.

' Vgl. Ecoplan & Fahrlinder Partner (2007), S. 18.
% Vgl. Mindle / Galonska (1997), S. 655.
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2.1.1.2  Preisbildung bei Konkurrenz

Eine Preisbildung unter Konkurrenz der Anbieter (Wohnungseigentiimer) gestaltet den
Normalfall fiir den Schweizerischen Wohnungsmarkt. Das aggregierte Angebot aller
Wohnungen entspricht hier der tatsichlich nachgefragten Menge durch die Haushalte
und bestimmt somit die Hohe des Preises. Der Gleichgewichtspreis definiert sich im
Preis-/Mengen-Diagramm im Schnittpunkt der Funktionen sémtlicher exogenen Variab-
len und Restriktionen. Diesen Funktionen unterliegen die Haushalte in ihrem Konsum
und Anbieter in deren Bereitstellung. Dieser Preis ist somit von beiden Seiten mehr oder
weniger unbeeinflussbar, zwingt dabei aber alle Anbieter, deren preisbildendes Durch-
schnittskostenminimum iiber dem Gleichgewichtspreis liegt, zum Ausscheiden aus dem
Markt.® Es herrscht vollstindige Konkurrenz unter den Anbietern was eine Preisdiffe-

renzierung verunmoglicht.

2.1.1.3 Preisbildung bei monopolistischen Marktformen

Ein solches Modell treffen wir im Wohnungsmarkt meist in den engeren Agglomeratio-
nen attraktiver Zentren, in gewissen Tourismusgebieten sowie an Seen und anderen
landschaftlich attraktiven Lagen an. Natiirlich findet sich nicht nur ein, fiir ein Mono-
pol typischer Anbieter auf dem Markt wieder, aber durch die starke Nachfrage nach
Wohnraum bei einem knappen Angebot, bzw. fehlende oder eingeschrankte Nachfrage-
elastizitét, tritt genau eine solche Marktkonstellation auf. In einer solchen Form ist es
fiir den Anbieter einfacher eine Gewinnmaximierung zu erreichen, da die absetzbare

Menge vom Giiterpreis abhéngt.’

In dieser Marktform besteht auch die Mdglichkeit der horizontalen und vertikalen
Preisdifferenzierung. Horizontale Preisdifferenzierung durch Anpassung der Preise ei-
nes Gutes aufgrund der vorhandenen bzw. nicht vorhandenen Preiselastizitdt der Nach-
frage auf den unterschiedlichen regionalen oder sektoralen Teilmérkten als auch vertika-
le Preisdifferenzierung nach Zahlungsbereitschaft der Konsumenten. Hier entsteht fiir
den Nachfrager aufgrund seiner Zahlungsbereitschaft abziiglich des vorgegebenen Ein-
heitspreises fiir ein bestimmtes Gut eine Konsumentenrente. Aufgrund der Marktmacht
und somit der Moglichkeit der Preisbestimmung des monopolistischen Anbieters, er-
folgt aber auch hier, durch Aneignung der gesamten Konsumentenrente, eine Maximie-
rung des Gewinnes zu seinen Gunsten.® Auch gilt die Form der zeitlichen Preisdifferen-
zierung. Diese liegt dann vor, wenn fiir vergleichbare Wohnungen je nach der Dring-

lichkeit der Nachfrage zu verschiedenen Zeitpunkten unterschiedlich hohe Mieten ge-

3 Reetz (1999), S. 124f.

* Fahrlinder (2007), S. 23.

> Vgl. Mindle / Galonska (1997), S. 655 oder Reetz (1999), S. 138.
6 Vgl. Reetz (1999), S. 144f.
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fordert werden.’ Die Preise der Anbieter stehen aber immer in einer gegenseitigen Sub-
stitutionskonkurrenz, d.h. die nachgefragte Menge ist nicht mehr nur von seinem eige-
nen Preis abhingig, sondern auch von den Preisen aller anderen Giiter derselben Quali-
tat.

2.1.2 Ansatz des Preismanagements

2.1.2.1 Preisbildungsverfahren

Die Bestimmung des Preises fiir ein bestimmtes Gut kann auf zwei verschiedene Arten
erfolgen. Zum einten stehen Methoden der statischen Preisermittlung und zum anderen

Methoden des dynamischen Preisbildungsverfahren zur Verfiigung.

Statische Methode:

Die héufigste Bestimmung des optimalen Preises erfolgt mittels der linearen Preisab-
satzfunktion. Im Preis-/Mengendiagramm werden Erlose und Kosten linear abgetragen
und nach Auflosung der Bedingung «Grenzerlds gleich Grenzkosten» nach dem Preis
erhdlt man den optimalen Preis. Dieser liegt genau auf der Mitte zwischen den variablen
Stiickkosten und dem Maximalpreis.® Zur Bestimmung der Stiickkosten oder generell
des Preises stehen bei dieser Art der Preisbestimmung auch diverse Hilfsverfahren zur
Verfiigung. Zwei der wichtigsten Methoden sind hier die Kosten-Plus-Preisbildung, bei
welcher zur Preisbestimmung ein prozentualer Aufschlag auf die Stiickkosten erfolgt,
und die Deckungsbeitragsrechnung. Bei der Deckungsbeitragsrechnung wird ermittelt,
wie hoch der Beitrag des Erlses eines Gutes sein muss, damit die fixen und variablen
Kosten, welche bei der Produktion bzw. beim Betrieb anfallen, gedeckt sind. Dabei
konnen als Kriterien die Break-Even-Menge oder der maximale Gesamtdeckungsbeitrag

zugrunde gelegt werden.’

Dynamische Methode:

Eine dynamische Betrachtungsweise der Preisabsatzfunktion hat grundsétzlich zur Fol-
ge, dass die Zeitdimension explizit beriicksichtigt werden kann. Mit der Einbringung
dieser Dimension erfolgt aber eine Erhohung der Komplexitit und kann somit eine ein-
fache, praktische Umsetzung erschweren. Diese Methode erbringt aber zum anderen
eine grossere Realitdtsndhe und ist deshalb, bei bestimmten Anwendungen, hiufig ange-
raten, da sie der meist herrschenden Marktdynamik mit deren Determinanten wie bspw.

Lebenszyklus und Wettbewerb Rechnung tragen kann.'

" Mindle / Galonska (1997), S. 655f.

¥ Simon (1992), S. 164.

? Simon (1992), S. 149 und 152f.

' Weiterfithrende Betrachtungen dieser Methode vgl. Simon (1992), S. 239-251.
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2.1.2.2 Preisdifferenzierung

Grundlage fiir die Preisdifferenzierung sind die grossen Potenziale zur Gewinnsteige-
rung durch Ausnutzung von Unterschieden des spezifischen Nutzens eines Gutes bzw.
des moglichen Maximalpreises. Solche Unterschiede treten v.a. zwischen einzelnen

Marktsegmenten bzw. Nachfragern als auch Produkten auf.

Die Identifikation von Marktsegmenten umfasst die Festlegung von Segmentierungskri-
terien, die Definition der Segmente auf der Basis dieser Kriterien und schliesslich die
Operationalisierung von Segmenten, die fiir eine spatere Marketingstrategie ansprechbar
sind. Diese Schritte sind interdependent, d.h. erkennt man, dass die Segmente nicht ope-
rational abgrenzbar sind, so dndert man die Segmentierungskriterien und redefiniert die
Segmente. Die Kriterien, auf deren Basis Marktsegmente definiert werden, miissen fol-

gende Anforderungen erfiillen:

o Verhaltensrelevanz
. Messbarkeit, Beobachtbarkeit
o zeitliche Stabilitat

. Bezug zur Marktbearbeitung, d.h. Moglichkeit fiir den differenzierten Ein-
satz der Marketinginstrumente.'’

Zumeist beziehen sich Marktsegmentierungskriterien auf Merkmale der Kéufer und

lassen sich gemdss der folgenden Abbildung strukturieren.

"'Vgl. Simon (1992), S. 364f.
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Demographische:
Region, Alter, Haushaltsgrosse etc.

Sozio-Okonomische:
Einkommen, Beruf, Schulbildung

Allgemeine
Kaufermerkmale

Psychographische:
Lebensstil, Persanlichkeit

— Kaufer
— Kaufverhalten {
Michtkaufer

[ T 1

Verhalten bzgl. | Tatsachliche
|| Kaufund Preis- nichtpreislicher Preisreaktion
vearhaltensmerkmale Marketing-
RS — Preisbereitschaft

. [REer e e Preissensitivitat
Verhalten

— Preiseinstellung

Sonderangebots-
verhalten

Abbildung 1: Marktsegmentierungskriterien im Preismanagement
Quelle: Simon (1992), S. 365.

Ein Dilemma der Marktsegmentierung besteht jedoch in der Tatsache, dass die verhal-
tensbezogenen Merkmale der Nachfrager meist schlecht beobachtbar, fiir die segment-
spezifische Marktbearbeitung aber unmittelbar relevant sind. Unter Zuhilfenahme ver-
schiedener Methoden wie z.B. einer sukzessiv eingesetzten, multiplen Regressionsana-
lyse oder simultanen Clusterung, werden diese Verhaltensstrukturen versucht auf all-
gemeines und somit beobachtbares Kéuferverhalten anzugleichen. Schlussendlich bleibt
aber die Frage offen, wie signifikant der tatsdchliche Zusammenhang zwischen allge-
meinen und verhaltensbezogenen Kédufermerkmalen ist. Die Definition der Marktseg-
mente erfolgt auf normativer Ebene unter Berlicksichtigung der vorgingig erwéhnten
Preisbildungsverfahren sowie der mikro6konomischen Ansdtze. Die als letzter Schritt
folgende Operationalisierung der Marktsegmentierung beruht auf nachstehenden Aspek-
ten:

. Regionale Preisdifferenzierung

. Zeitliche Preisdifferenzierung

. Preisdifferenzierung nach Kéufermerkmalen (vgl. Abb. 1)
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. Preisdifferenzierung in Verbindung mit unterschiedlichem Einsatz nichtspe-
zifischer Marketinginstrumente, wie z.B. Produktdifferenzierung.'*

Bei der Preisdifferenzierung nach Produkten wird im Preismanagement auf die Theorie
der horizontalen Preisdifferenzierung unter monopolistischer Marktform verwiesen.
Gewinnmaximierung erfolgt hier dank Kreuzpreiselastizitidt der beiden Produkte, d.h.
bei steigenden Preisen auf dem einten, erhoht sich der Absatz auf dem anderen Teil-
markt. Das Vorhandensein substitutiver oder komplementédrer Bedingungen innerhalb
gleicher Produktfamilien flihrt dazu, dass der optimale Preis unter Beriicksichtigung
dieser Beziehungen von demjenigen Preis abweicht, der sich bei isolierter Betrachtung
eines Produktes ergibt. Rein substitutive Bezichungen fiihren somit zu héheren Preisen.
Rein komplementire Zusammenhinge zu niedrigeren Preisen. Die Neueinfiihrung von
Produkten kann auch die optimalen Preise der etablierten Produkte verdndern. Auch die

Elimination von Produkten hat Einfluss auf die Preise der verbleibenden Produkte.'
2.1.3 Ansatz des Marketings

2.1.3.1 Preisbildungsverfahren

Das Preisbildungsverfahren nach marketingtechnischen Prinzipien schliesst einen um-
fassenderen Kreis um das eigentliche Preismanagement wie wir es im vorgehenden Ka-
pitel kennen gelernt haben. So stellt sich fiir das Unternehmen (Anbieter) nicht nur die
Frage der Preispolitik, ins Zentrum muss auch die Qualitit des angebotenen Produktes

riicken. Dabei gilt es Folgendes zu beachten:

. Preis und Qualitét bestimmen den Wertgewinn flir die Kunden

. Der Wertgewinn des Kunden bestimmt unter Wettbewerb das Absatzvolu-
men

. Das Absatzvolumen bestimmt die Kosten

. Aus Absatzvolumen, Kosten und Preis resultiert der Gewinn des Unterneh-
mens."*

Wieder auf den Preis fokussiert, stellt das eigentliche Verfahren der Preisfestlegung nur
ein Teilschritt im tatsdchlichen Preistindungsprozess dar. Die Preisbestimmung kann
dabei anhand des nachstehenden Ablaufes erfolgen.

Preispolitische Nachfrage Kosten Konkurrenzpreise Vedlahrlen Uk Preisentscheid
s ; ; — i —= und-angebote  —= Preisbildung [
Ziele bestimmen ermitteln schatzen : i treffen
analysieren auswahlen

Abbildung 2:  Sechs Schritte der Preisbildung im Marketing
Quelle: Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 592.

12 Vgl. Simon (1992), S. 391-396.
" Vgl. Simon (1992), S. 426-429 sowie fiir den Immobilienmarkt Mindle / Galonska (1997), S. 656.
' Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 590.
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Die preispolitische Zielsetzung erfolgt anhand der Selbstwahrnehmung bzw. der ge-
wollten Positionierung der anbietenden Unternehmung auf dem Markt. Dazu muss sich
die Unternehmung Fragen beziiglich Fortbestandes, (kurzfristiger) Gewinnmaximie-
rung, Qualitéitsfiihrerschaft und anderer Preisbildungsziele stellen. Bei der Nachfrage-
ermittlung stellt sich erneut das Problem der Identifizierung der Preiselastizitit in einem
bestimmten Nachfragermarkt. Zur Ermittlung der herrschenden Nachfragefunktion kann
auf Vergangenheitsdaten zuriickgegriffen, Preisexperimente in denen die Auswirkung
von Preisvariationen auf die Absatzmenge ermittelt oder Kundenbefragungen bzgl.
Wert eines bestimmten Produktes durchgefiihrt werden. Fiir die Kostenschitzung muss
die bestehende und anfallende Kostenstruktur beriicksichtigt werden. Dabei stellt sich
hiufig der positive Effekt der abnehmenden (Stiick-)Kosten aufgrund der zunehmenden
Erfahrung innerhalb eines Unternehmens ein. Eine Analyse der Konkurrenzpreise und -
angebote erlaubt eine grobe Festlegung des eigenen Angebotspreises. Dieser Preis wird
zwischen der Preisobergrenze gegeben durch die Marktnachfrage und Preisuntergrenze
anhand der Kostenstruktur der Unternehmung liegen. Preisbildungsverfahren sind wie
bereits erwihnt statische und dynamische Verfahren, wobei hier die in ihrer Handha-
bung einfacheren statischen Methoden bevorzugt werden. Sie sollen den Preisbereich
bestimmen, von dem aus schliesslich die endgiiltige Preisentscheidung getroffen wird.
Hier miissen abschliessend weitere Aspekte berticksichtigt werden, ndmlich die psycho-
logischen Auswirkungen, der Einfluss anderer Elemente im Marketing-Mix, die preis-
politischen Grundsitze des Unternehmens und die Auswirkungen der Preisentscheidung

auf andere Beteiligte."

2.1.3.2 Preismodifizierung

Als wichtigste Massnahmen in der Preismodifizierung bzw. -differenzierung sind hier

drei Punkte zu erwéhnen.

. Die bereits mehrfach erwdhnte geographische Preismodifizierung (Markt-
segmentierung).
. Die diskriminierende Preismodifizierung, bei welcher ein Unternehmen das

gleiche Produkt zu zwei oder mehreren Preisen anbietet, ohne das dabei ein
wesentlicher oder direkter Kostenbezug existiert. Preismodifizierungen be-
stehen bzgl. Kundensegmenten, Image, Raum und Zeit. Damit die diskrimi-
nierende Preismodifizierung funktioniert, miissen bestimmte Bedingungen
gegeben sein. Erstens muss der Gesamtmarkt segmentierbar sein und in den
einzelnen Segmenten muss die Nachfrage unterschiedlich sein. Zweitens
sollen Kunden im Segment, das den niedrigeren Preis zahlt, nicht die Mog-

lichkeit haben, ihrerseits das Produkt an Kunden im Hochpreissegment wei-

' vgl. Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 592-622.
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ter zu verkaufen. Drittens sollten die Kosten der Marktsegmentierung und -
tiberwachung nicht hoher sein als die zusitzlichen Einnahmen aus der
Preismodifizierung. Und viertens darf die gewidhlte Form der Preismodifi-
zierung nicht rechtswidrig sein.

. Die Preisabstufung im Produktverbund. Die Abstufungen sollten Unter-
schiede in den Kosten, im Wert der Ausstattung fiir den Kunden sowie die
Preise der Konkurrenz beriicksichtigen. Zusitzliche Preisabstufungen kon-
nen bei Sonderausstattungen bzw. bei der Generierung von Zusatznutzen fiir

den Kunden oder der Einbindung von Beiprodukten erfolgen.'®

2.2 Marktgut Wohnen

2.2.1 Besonderheiten und Merkmale des Wohnungsmarktes

Fiir das Marktgut Wohnen bzw. die Wohnung als solches gilt als Bestandteil eines Ge-
baudes selbstverstindlich die gleichen Voraussetzungen wie fiir den gesamten Immobi-

lenmarkt. Kurz zusammengefasst zeigen sich folgende Hauptpunkte:

Besonderheiten Immobilie/Wohnung Besonderheiten Immobilienmarktes

. Standortgebundenheit e Réumliche, sachliche Teilméarkte

. Heterogenitit e Geringe Markttransparenz

. Hoéhe des Investitionsvolumens e Abhéngigkeit von der Entwicklung der
Volkswirtschaft

. Lange des Lebenszyklus e  Geringe Anpassungselastizitit an
Marktverdnderungen

. (begrenzte) Substituierbarkeit e Zyklizitét

Konzentrieren wir uns dabei auf den Mietwohnungsmarkt und die darin ,,gehandelten*
Mietwohnungen. Das eigentliche Mietobjekt, die Wohnung, besteht aus zwei Teilen,
dem Wohnungstyp und dem Wohnstandort. Die wichtigsten Teileigenschaften des
Wohnungstyps sind:

. Wohnungsart (Etagenwohnung oder Spezialwohnung)
. Wohnungsgrosse (Zimmerzahl und Flache)
. Wohnungsalter (nach Baujahr des Gebdudes und Renovationen).

Diese Eigenschaften sind materielle Werte und stehen in einem klaren und fiir jeder-

mann logischen Zusammenhang zu dem dafiir zu bezahlenden Mietzins. Der Mietzins

'® Vgl. Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 624-634.
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bildet somit die dritte Komponente im Mietwohnungsmarkt. Wie kann es dennoch dazu
kommen, dass fiir eine 2-Zimmer-Wohnung mehr bezahlt werden muss als fiir eine 4-
Zimmer-Wohnung? Oder fiir eine neue Wohnung weniger als fiir eine alte? Dies hat mit
dem zweiten Teil des Mietobjektes zu tun, dem Wohnungsstandort. Die dabei mietzins-
relevante Eigenschaft wird als Standortgiite bezeichnet. Die wichtigsten Teileigenschaf-
ten der Standortgiite sind:
. Beziehungspotenzial (als Makrolage, z.B. Anzahl der Arbeitsplitze welche
vom Standort aus erreichbar sind)
. Umweltbedingter Eigenwert (als Mikrolage, gleich der Summe aller positi-
ven und negativen Umwelteinfliisse auf den Standort).

Diese Eigenschaften sind immaterielle Werte und fiir den dafiir zu bezahlenden Miet-
zins wesentlich schwieriger zu bestimmen. Ebenso beeinflussen exogene Faktoren den
Mietzins. Das heisst, derselbe Wohnungstyp mit derselben Standortgiite wird von dem-
selben Mieter zu zwei verschieden Zeitpunkten, aufgrund der fiir ihn bestehenden Um-

stinde, etwas anders bewertet.!”

Anhand dieser drei Komponenten kann ein Gesamtbild des Mietwohnungsmarktes mit
den darin bestehenden Abhéngigkeiten aufgezeichnet werden.

- Mietobjekt
N
L,
- |
O —
a
Wohnung Wohnstandort
, E Wohnungstyp Standortgiite
x5
2B |
=)
02
O & | | | |
(=] Art der = Beziehungs- Umweltbedingter
(7] ; .
Wohnung Alter Grhsse potenzial Eigenwert
T | | 1 |
Mietzinsanteil Wohnungstyp Mietzinsanteil Standortglite
£
o _ |
o
= Exogene
-3- Faktoren
Marktiblicher
Mietzins
Abbildung 3:  Funktionsschema des Mietwohnungsmarktes

Quelle: Geiger (2006), S. 15.

" Vgl. Geiger (2006), S. 12-14.
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Ebenfalls zu erwédhnen bleibt, dass ein Angebotsmarkt und der Markt der bestehenden

Mieterverhéltnisse den Mietwohnungsmarkt bilden.

2.2.2 Bedeutung fiir Eigentiimer und Mieter

Fiir den Eigentiimer bedeutet das Marktgut Wohnen primér eine Wertanlage und bildet
gleichzeitig auch ein Vehikel zur Geldvermehrung, d.h. der Eigentiimer oder auch Ver-
mieter strebt grundsitzlich eine maximale Rendite an.'® Dies erstaunt nicht in Anbet-
racht des monetdren Gesamtvolumen alleine des Mietwohnungsmarktes. Der Gesamt-
wert wurde im Jahr 2006 auf CHF 535 Mrd. geschitzt, was einem knappen Drittel des
gesamten Immobilienmarktes der Schweiz entspricht. Im Jahr 2000 anhand der letzten
Volkszahlung wurde vom BFS eine Erhebung beziiglich der Eigentumsverhéltnisse der
Mietwohnungen durchgefiihrt. Hier zeigt sich, dass gut 58% der Immobilien sich im
Besitz Privater befindet, 22% durch institutionelle Anleger, 8% durch Genossenschaften
und der Rest durch tibrige Marktteilnehmer gehalten werden. Die hohe Quote der priva-
ten Eigentiimer ist traditionell bzw. erbrechtlich, aber auch durch Mangel an adidquaten
Anlageprodukten bedingt. Das Halten von Immobilien als direkte Wertanlage aufgrund
ihrer Risiko-/Renditeerwartung ist nicht nur unter den Gesichtspunkten der Diversifika-
tion attraktiv.'” Gemiss Konjunkturforschung wird ebenfalls ein voriibergehender
Nachfrageanstieg speziell bei den Mietwohnungen erwartet. Eine Zunahme der Popula-
tion der jungen Generation (erstes eigenes Wohnobjekt gleich Mietwohnung) sowie der
wachsende Ausldanderanteil (Zuwanderung aufgrund starker Konjunkturlage in der
Schweiz) wird eine Mehrnachfrage nach Mietwohnungen, speziell in den Zentren und
deren Agglomerationsrdumen nach sich ziehen. In Kombination mit der weiterhin ho-
hen Preisdynamik und einem im Jahr 2007 weiter um zwei Prozentpunkte zunehmenden
Preiswachstum gestaltet sich die, zumindest kurzfristige, Zukunft der Immobilieneigen-

tiimer im Mietwohnungsmarkt als weiterhin aussichtsreich.*’

Aus der Sichtweise des Mieters besteht fiir ihn natiirlich ein Grundbediirfnis nach
Wohnraum. Er wihlt einen Wohnstandort und ein fiir ihn, unter Beriicksichtigung seiner
zu diesem Zeitpunkt herrschenden Prdmissen, in Frage kommendes Mietobjekt. Der
gewinnorientierte Eigentliimer strebt wie erwéhnt eine maximale Rendite an. Im Gegen-
satz dazu sucht der Mieter aber nicht den minimalen Mietzins. Er zahlt primér filir den
Genuss bzw. den Nutzen, den er aus dem Mietobjekt zieht. Der Mieter als Hedonist, der
somit bereit ist, im Rahmen seiner finanziellen Mittel soviel fiir ein Objekt zu bezahlen
wie ihm die Summe aller Geniisse bzw. deren Eigenschaften wert sind. Das wiederum

heisst, dass die Bereitschaft des Mieters deutlich mehr fiir eine Wohnung zu bezahlen

'8 Vgl. Haupt (2002), S. 22.
" Vgl. Geltner / Miller (2001), S. 140-146.
% Vgl. Credit Swiss Economic Research (2007), S. 13 und 21.
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als fiir den Vermieter zur Deckung seiner Kosten notig wire, bei Erfiillung all seiner

, L 21
Nutzenanspriiche, durchaus vorhanden ist.

2.3 Bestehende Modelle der hedonischen Wohnungsbewertung

Die Bestimmung von ortsiiblichen Mietpreisen fiir vergleichbare Wohnungen und damit
implizit die Bestimmung der marktiiblichen Zu- und Abschldge auf den Mietpreis, ldsst
sich als Ziel vieler anbietender Teilnehmer am Wohnungsmarkt aufzidhlen. Im Rahmen
der hedonischen Theorie kann das Ziel so formuliert werden, dass untersucht wird, wel-
che Charakteristika auf Basis bestimmter nutzen- bzw. kostentheoretischer Uberlegun-
gen als positiv oder negativ durch die 6konomischen Agenten (Haushalte und Unter-
nehmungen) eingestuft werden.” Demnach setzen sich heterogene Giiter wie Wohnun-
gen aus einem Biindel von einzelnen, Nutzen stiftenden, Eigenschaften zusammen, fiir
die auf impliziten Markten durch das Zusammentreffen von Angebot und Nachfrage ein
impliziter Preis entsteht. Nach diesem okonometrischen Ansatz ergibt die Summe der
impliziten oder eben auch hedonischen Preise der jeweils separat betrachteten Eigen-
schaften den Einheitspreis. Diese hedonischen Preise werden so bezeichnet, da sie im
Gegensatz zum Einheitspreis nicht explizit beobachtbar sind. Somit ist es mit den hedo-
nischen Modellen moglich, die heterogenen Anlageklassen von Immobilien bzw. Woh-
nungen in homogene Eigenschaften zu zerlegen und deren Einfluss auf den Mietertrag
zu bestimmen. Bei der Betrachtung von Wohnungen wére z.B. von Interesse, welche
marginalen Preise den einzelnen Charakteristika zugeordnet werden konnen bzw. wel-
che Preisaufschlige/-abschldge sich beziiglich einer normativ zu definierenden Stan-
dardwohnung durch unterschiedliche Ausstattungs- oder Umgebungsmerkmale erge-

ben.?

Somit kann die eigentliche Zielfunktion, welche unter Durchfithrung von statistischen
Regressionsanalysen ermittelt wird, als gegeben betrachtet werden. Die zu bestimmende
Grosse ist der Mietertrag respektive der Mietpreis, die den Mietpreis bestimmenden
Immobilienqualititen sind die dazu erkldarenden Variablen. Die zu schitzenden Parame-
ter (Regressionskoeffizienten) repriasentieren folglich die hedonischen Preise der Mieter
fiir die entsprechende Eigenschaft. Zugleich stellen Regressionskoeffizienten die impli-
ziten bzw. hedonischen Preise fiir die jeweiligen Eigenschaften der Immobilie oder

Wohnung dar.

21 ygl. Geiger (2006), S. 10f.
2 Vgl. Haupt (2002), S. 21.
# Vgl. Haupt (2002), S. 23 sowie Haase / Kytzia (2007), S. 57.
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Die allgemeine Form des hedonischen Modells ldsst sich mathematisch wie folgt dar-
stellen: R;=f [xi(l), xi(z), oo xi(K)] + &

Die Zielgrosse R ist der Mieterertrag/-preis, der iiber die Funktion von den erkldrenden
Variablen xi(l), xi(z), e Xi(K), den Qualitdtsfaktoren mit ihren impliziten Preisen, ab-
héngt. Der Parameter i entspricht der Indexmenge der Beobachtungen und der Parame-
ter K der Indexmenge der erkldrenden Variablen. Der Ausdruck wird mit dem Zufalls-
fehler € vervollstandigt. Mit Annahme der linearen Funktion f l4sst sich das Modell in

eine multiple lineare Regression iiberfiihren.

In der Schweiz bestehen bereits mehrere hedonische Modelle, v.a. im Bereich des Woh-
nungsmarktes. So erstellte Thalmann bereits 1987 erstmals ein hedonisches Modell fiir
Wohnimmobilien, welches Einflussfaktoren auf den Mietzins von Wohnungen in der
Stadt Lausanne aufzeigte. Weitere Arbeiten in diesem Bereich sind von Geiger (2000),
Scognamiglio im gleichen Jahr, Fahrldnder und Hausmann (2001) oder Fierz und Rie-
der im Jahr 2005 verdffentlicht worden. Zusitzlich wurden von Banken und Beratungs-

unternehmen die hedonischen Bewertungsmethoden und Immobilienindizes forciert.

Der Vorteil solcher empirisch fundierter Analysen ist die Moglichkeit der Gegeniiber-
stellung der subjektiven Erwartungen und Ansichten von Immobilienexperten mit den
objektiven Einschitzungen und Beurteilungen anhand einer Modellrechnung. Durch die
objektivierte Darstellung der Vergleichswerte konnen Entscheidungen unterstiitzt und
verbessert werden. Eines der zentralen Probleme der hedonischen Bewertungsmodelle
ist aber der, v.a. in der Literatur herrschende, Dissens beziiglich des Umfanges einer
geeigneten Auswahl von (Wohnungs-)Charakteristika die Eingang in die hedonische

Preisfunktion finden sollen.”*

2.4 Ansatz zur Preisdifferenzierung im Mietwohnungswesen

2.4.1 Vorgaben an den Eigentiimer

Die unterschiedlichen Eigentliimer miissen sich im Klaren sein, welchen Zweck sie mit
ihrer Liegenschaft bzw. ihrem gesamten Immobilienportfolio verfolgen wollen. Agieren
sie aus gemeinniitzigen Zwecken und stellen z.B. giinstigen Wohnraum zur Verfligung
oder betreiben sie Gewinnmaximierung und versuchen eine flir sie optimale Rendite aus
den Objekten zu ziehen. Dies sind sicherlich zwei der Hauptgriinde fiir Immobilienei-
gentum. Eine individuelle Objektstrategie fiir jedes Gebdude ist somit von dusserster
Wichtigkeit. Die aktuellen Mietertrige sowie das am jeweiligen Standort der Liegen-

schaft herrschende Preisniveau beeinflussen dabei die zu wéhlende Strategie genauso

#* Vgl. Haase / Kytzia (2007), S. 57f und 71 sowie Haupt (2002), S. 23f.
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wie strukturelle Eigenschaften. Je nach Positionierung der einzelnen Gebdudefaktoren
empfiehlt sich eine Fortfithrung, strukturelle Optimierung oder gar ein mdglicher Er-
satzneubau. Diese Ansidtze der Werterhaltung aus der spezifischen Betrachtungsweise
des Objektes (bottom-up) als auch, falls vorhanden, des gesamten Portfolios (top-
down), sollen den Eigentiimer zu einer Maximierung des Gegenwartwertes (Present
Value) flihren. Das heisst, wie bereits kennen gelernt, an denjenigen Punkt, bei welchem
die Grenzkosten gleich dem Grenzertrag sind. Der Fokus dieser Arbeit liegt auf dem
gewinnorientierten Eigentlimer, welcher an einem Fortfiihrungsszenario seiner Liegen-
schaften interessiert ist. Grundlage dafiir bildet eine positive Ertragslage. Das heisst die
Erlose aus der Liegenschaft miissen hoher sein als die Kosten. Der Eigentiimer ist da-
durch angehalten, mittels Wirtschaftlichkeits- bzw. Deckungsbeitragsrechnung dafiir zu
sorgen, dass er iiber die Zeit einen nachhaltigen Gewinn aus seiner Liegenschaft erwirt-
schaften kann, zudem dienen ihm diese Methoden zur Preisbildung fiir die zu erheben-

den Mindestmieten.?

Weiter gilt es fiir den Eigentiimer seine Liegenschaften wie auch seine Zielgruppen
(Mieter als Kunde) zu segmentieren. Eine so genannte Clusterung dient dem Eigentii-
mer die verschiedenen Variablen des Wohnungsmarktes zu bestimmen als auch eine fiir
ihn vereinfachende Marktiibersicht zu erhalten. Hauptkategorien solcher Trennvariablen
zur Segmentierung konnen geographischer, demographischer und psychografischer Na-
tur sein.”® Wobei das erste Kriterium hauptsichlich auf die Liegenschaften zutrifft, die
letzten beiden Kriterien die Kundengruppen bzw. die Marktgegebenheiten am entspre-
chenden Standort beschreiben. Zu einer eigentlichen Einteilung der Liegenschaften in
ein bestimmtes Portfolio bzw. zur Bestimmung der Giite eines Gebédudes ist speziell ein
so genanntes Objekt-/, bzw. reduziert auf die einzelnen Gebaudeeinheiten, Wohnungs-

Rating geeignet (vgl. dazu Kapitel 3.1.1.1).

2.4.2 Methoden zur Preisdifferenzierung

Die in den vorangegangenen Grundlagekapiteln vorgestellten Verfahren und Ansétze
zur Preisbildung bzw. -differenzierung stehen als theoretische Ausgangspunkte fiir ver-
schiedene Typen von Preisen bei unterschiedlichen Marktbedingungen. Sie vereinen
sowohl quantitative als auch qualitative Teileigenschaften des Gutes und versuchen in
threr Summe einen tatsdchlichen Preis abzubilden. Im Mietwohnungsbereich heisst das
fiir den Eigentlimer, eine mdglichst exakte Angleichung seiner Mieten an das Mietpo-
tenzial einer Wohnung zu erreichen. Daten zur empirischen Preisoptimierung kdnnen
mit Hilfe verschiedener Methoden gewonnen werden, wobei hier fiir das Produkt die

eigentliche Mietwohnung steht.

» Vgl. Simon (1992), S. 549-553.
% ygl. Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 365-384 sowie Abb. 1.
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Eigenschaft Methoden
Experten- Kundenbefragung Preisex- Marktdaten
befragung perimente
Direkt Conjoint
Measurement?’
Validitat mittel eher niedrig mittel-hoch mittel- hoch
niedrig
Reliabilitat mittel-hoch | ungewiss ungewiss hoch niedrig
Kosten sehr niedrig mittel- mittel ja abhangig von
niedrig Verflgbarkeit
und Zugang
Anwendbarkeit ja fraglich ja ja nein
neue Produkte
Anwendbarkeit ja ja ja ja ja
etablierte Produkte
Gesamtbeurteilung besonders einge- sehr geeignet | geeignet besonders
geeignet fir | schrénkt geeignet fr
neue Pro- geeignet etablierte
dukte Produkte

Tabelle 1: Vergleich von Methoden zur Erhebung von Preisabsatzdaten
Quelle: Simon (1992), S. 109.

Da das Mietpotenzial aber aufgrund der verschiedenen Wohnungstypen und -standorte
wie auch der zeitlichen Differenzierung mit einer stetigen Unsicherheit belegt ist, ist es

von Vorteil, sich auf unterschiedlichste Datenquellen abzustiitzen.*®

Solche Quellen sind:
. Angebotspreise (z.B. Mietpreis-Quantile von W&P, hedonische Preisermitt-
lungsmodelle)
. Bestandespreise (z.B. durch Befragungen von Mietern)
. Vergleichspreise ausserhalb des Objektes (z.B. Zeitungsinserate, Maklerin-

formationen oder homegate.ch — inkl. Abfrage Angebotsmietindex fiir ver-
schiedene Regionen der Schweiz. Vorsicht: Einzelpreise! Kontext innerhalb
des Gebéudes wichtig.)

. Vergleichspreise innerhalb des Objektes (z.B. neuere Vertragsabschliisse).

Anhand dieser verschiedenen Methoden und moglicher Datenquellen gilt es nun den
effektiv zu erzielenden Preis fiir eine bestimmte Wohnung zu eruieren. Wichtig dabei ist
es, sowohl den Preis pro Wohnung und Monat (bzw. Jahr) zu bestimmen, diesen aber

auch mit dem dafiir entsprechenden Preis pro Quadratmeter zu verifizieren.

*" Die Preiswirkung wird indirekt aus Kundenaussagen zur Priferenz abgeleitet. Der Befragte muss dabei
eine konkrete Aussage zu Nutzen und Preis des Produktes treffen. Vgl. Simon (1992), S. 126.
2 Vgl. Geltner / Miller (2001), S. 243-245 oder Schulte (2005), S. 441.
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2.4.3 Konklusion

Die Ansétze zur Differenzierung der Preise im Mietwohnungswesen sind also so vielfil-
tig wie die Quellen zu deren Bestimmung. Ein Methoden-Mix dringt sich somit auf und
eine mannigfache Beriicksichtigung der wichtigsten quantitativen und qualitativen
Wohnungsmerkmale ist unablédssig. Ebenso sind durchdringende Markt- und Mieter-
kenntnisse fiir den Eigentiimer von Liegenschaften im Mietwohnungsbereich von gros-
ser Wichtigkeit. Die Beschaffung von Informationen um eine gewisse Transparenz in
diese Bereiche zu bringen bietet ihm die Moglichkeit die Qualitdt und somit den Ertrag
seiner Liegenschaft massgeblich zu beeinflussen. Diese Uberlegungen und Vergleiche
sind Inhalt der folgenden Kapitel.
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3 VERGLEICHE ZUR PREISDIFFERENZIERUNG IM MIET-
WOHNUNGSWESEN

3.1 Faktoren der Preisbildung

3.1.1 Einfliisse seitens des Eigentlimers

Wie im Grundlagenkapitel erwdhnt, muss sich der Eigentiimer einer Liegenschaft {iber
drei fundamentale Fragen im Klaren sein. Diese Fragen lauten:

. Welche Einstellung beziiglich Liegenschaftsrendite verfolge ich?

. Welche Strategie lege ich welchem Objekt zu Grunde?

. In welchem Marktumfeld befindet sich die entsprechende Liegenschaft?

Die erste Frage wurde fiir die Master Thesis bereits beantwortet. Es sei angenommen,
dass es sich um einen gewinnorientierten Eigentiimer handelt, welcher auch im Besitz
von mehreren Liegenschaften sein kann. Er ist dabei an einer generellen Fortfithrung
des Liegenschaftsbestandes interessiert. Die beiden ndchsten Fragen werden im Folgen-
den abgeklart.

3.1.1.1 Strategie zum Objekt

In erster Linie geht es um eine Bestandesaufnahme der Liegenschaft und der sich darin
befindlichen Wohnungen und Nebenrdume. Dabei muss eine Gebdudeanalyse beziiglich

Qualitit der Lage und Gebdudeeigenschaften durchgefiihrt werden. Eine Bewertung der

Liegenschaft kann nach folgenden Punkten erfolgen:

Bewertung

Hauptkriterium

Unterkriterium

Mikrolage Wohnlage innerhalb Gemeinde | Hanglage, Aussicht, Besonnung, Image usw.
Erschliessung OV Bahnhof, Verbindungen, Frequenz
Infrastruktur Einkaufsmoglichkeiten, Schulen, Kultur usw.
Nutzbarkeit | Grundrissqualitat Zweckmassigkeit, gefangene Zimmer (ja/nein),
Raumbeziige, natirliche Belichtung usw.
Flexibilitat Nutzungsmoglichkeiten der Zimmer, Mdblier-
barkeit, zuschaltbare Zimmer
Erschliessung/Parkierung Anzahl und Art der Parkiermdglichkeiten, Ver-
bindung zu Wohnungen, Eingangsbereich
Nebenrdume Abstellrdume, Einbauschrénke
Standard Raumverhéltnisse Zimmerflache, Raumhdhe, Anzahl Nasszellen
Materialisierung Ausbaustandard, Fenster, Fassade, Beldge
Technik Heizung, Warme-/Wasserverteilung, Liiftung,
Elektroanlage, Schliesssystem
Zustand Aussenhille Fassaden, Fenster, Dach
Innenausbau Oberflachen, Abnutzung, Schaden
Haustechnik Samtliche technischen Anlagen
Tabelle 2: Bewertungskriterien zu Wohnimmobilien

Quelle: In Anlehnung an Erstellung Qualitdtsprofil Liegenschaftsbewertung W&P.
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Die Bewertungskriterien Mikrolage, Nutzbarkeit, Standard und Zustand sowie deren
Hauptkriterien werden fiir ein ganzes Portfolio einheitlich prozentual gewichtet und
beziiglich der Unterkriterien negativ (5), durchschnittlich (3) oder positiv (1) bewertet.
In dieser Skala von 1 bis 5 multipliziert mit dem Faktor fiir die Gewichtung ergibt sich
ein individuelles Objektrating, welches die Giite jeder einzelnen Liegenschaft abbilden
soll (vgl. Beispiele mit Gesamtgewichtung Anhang B). Der entsprechende Wert liegt
dabei zwischen 1 (sehr gut) und 5 (sehr schlecht). Dieses Prinzip entspricht der aus der
Betriebswirtschaftslehre bekannten Nutzwertanalyse. Ein solches Rating kann auf die
Massstiblichkeit jeder einzelnen Wohnung angepasst werden. Das gesamte Rating muss
nun in ein Verhiltnis zum Alter des Gebdudes gebracht werden. Anhand der Zustands-
beurteilung sowie der Lebenszyklen der einzelnen Bauteile konnen nun die Sanierungs-
zyklen pro Gebdude(-teil) auf das gesamte Portfolio abgestimmt werden. Eine Gesamt-
betrachtung dieser Faktoren sowie der Bewertung ergibt einen Ist-Zustand, anhand des-
sen das Potenzial der Liegenschaft besser erkennbar wird und somit eine gezielte Ob-

jektstrategie verfolgt werden kann.

3.1.1.2 Markt- und standortbedingte Einfliisse

Durch den Erwerb oder Erhalt (z.B. Erbe) einer Liegenschaft an einem bestimmten Ort,
entscheidet sich der Eigentlimer indirekt auch fiir einen, durch die Immobilitdt der Sa-
che, gegebenen Markt. Somit gilt es fiir den Eigentiimer sich genauestens mit diesem
Markt auseinander zu setzten und moglichst detaillierte Informationen beziiglich des
Standortes zu gewinnen. Wie erwéhnt, wird hier der Mietwohnungsmarkt der Stadt Zii-

rich, speziell der Kreise 3 und 7, abgebildet.

Wohnbevolkerung und Haushalte

Die lokale Wohnbevolkerung in der Gemeinde Ziirich betrdgt zum Jahresende 2005
gemiss den Angaben des Bundesamtes fiir Statistik rund 347'500 Einwohner. Im Ver-
lauf der letzten Jahre (Periode 2001 bis 2005) hat die Bevolkerungszahl um 2.2% zuge-

legt, liegt aber mit dieser Wachstumsrate deutlich unter dem gesamten Kanton Ziirich.

2001 2002 2003 2004 2005 Delta
Gemeinde Zurich 340’197 | 342’116 | 342’853 | 345236 | 347’517 | 2.2%
Kanton Zirich 1'226'931 | 1'241'312 | 1'249'893 | 1'261'810 | 1'272'590 | 3.7%
Schweiz 7'255'653 | 7'313'853 | 7'364'148 | 7'415'102 | 7'456'128 | 2.8%
Tabelle 3: Entwicklung der Wohnbevdlkerung (jeweils zum Jahresende)

Quelle: BFS, Auswertung Standortinformation W&P.

Davon lebten im 2003 gemidss Angaben des Statistischen Amtes der Stadt Ziirich im
Kreis 3 45'509 (13.3%) und im Kreis 7 33'417 (9.7%) Personen. Die Verdnderung des
Bevolkerungsbestandes in der Gemeinde wird zu einem wesentlichen Teil durch die Zu-
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und Abwanderungen geprégt. Seit dem Jahr 1999 ist gemdss BFS das Wanderungssaldo
(in Prozent der Einwohnerzahl) immer positiv und schwankt zwischen einem Wert von
0.2% bis 1.0% der Wohnbevdlkerung. Geméss Volkszdhlung 2000 beschreibt das BFS
die Verteilung der Haushalte generell so, dass ca. zwei Drittel aller Haushalte auf Ein-

und Zwei-Personen-Haushalte und der Rest auf Drei-Plus-Haushalte entfallen.

Sozio-demographische Struktur und Segregation

Die Bevolkerungsstruktur einer Gemeinde kann aufgrund verschiedener Eigenschaften
charakterisiert werden. Wichtig fiir den Eigentiimer sind diese Faktoren um zu wissen,
welche Zielgruppen er an welchem Standort ansprechen kann bzw. muss. Die folgende
Tabelle gibt einen Uberblick iiber die Kreise 3 und 7 in der Stadt Ziirich anhand der
Volkszdhlungen der Jahre 1990 und 2000. Sie zeigt somit auch die Verdnderungen und

Trends der einzelnen Werte.

Faktor Kreis 3 Kreis 7 Trend
1990 2000 1990 2000

Stat‘ushohe Berufe - ) 5 _150% | 25 _ 370 i

Anteil am Total aller Erwerbstatigen

Statusniedrige Berufe | 9-15% i 3 6% i

Anteil am Total aller Erwerbstéatigen

Universitatsabschluss

_ _ , 0-10% | 0-20% | 15—-30% | 30 —50% | A\
Anteil am Total aller 25- bis 65-Jéhrigen

Hohes Einkommen
Anteil mit steuerbarem Einkommen uiber 0-1% 0-3%| 4-13% 6—-12% ->
CHF 160'000 am Total aller Steuerpflichtigen

Niedrige Einkommen
Anteil mit steuerbarem Einkommen unter 40-50% | 25—35% | 30—-40% | 25 —-35% 7

CHF 30'000 am Total aller Steuerpflichtigen

Auslandische Wohnbevélkerung
Anteil am Total der Bevolkerung

10-30% | 20 -40% | 10 —20% | 10 —-20% ?

Kinder, Jugendliche unter 16 Jahre
Anteil am Total der Bevolkerung

10-20% | 10-20% | 4-10% | 4-10% >

Ledige zwischen 20 und 30 Jahren
Anteil am Total der 20- bis 30-Jahrigen

70—-90% | 60 —-80% | 80 —-90% | 80 —95% A

Betagte in Einpersonenhaushalten
Anteil am Total der uber 65-Jahrigen

30-50% | 35—-55% | 30—-40% | 25 —45% >

Tabelle 4: Sozio-demographische Struktur und Entwicklung
Quelle: Heye / Leuthold (2004), S. 86-115.

Anhand der Tabelle zeigen sich klare Unterschiede zu den beiden Quartieren. Generell

kann gesagt werden, dass im Kreis 3 die einkommensschwéchere Bevdlkerung mit
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niedrigerem sozialem Status lebt. Der Auslidnder- und Kinderanteil und somit der Fami-

lienanteil ist in diesem Kreis ebenfalls hoher.?’

Dieses Bild zeichnet sich ebenfalls in dem fiir das Jahr 2000 erstellten Faktorenraum
beziiglich Status der Ziircher Agglomerationsgemeinden und Stadtquartiere in Kombi-
nation mit den von der entsprechenden Bevolkerung bevorzugten Lebensstilen. Generell
pflegen die Stadtziircher Quartiere einen eher individualisierten Lebensstil, das Quartier

Fluntern im Kreis 7 zeigt dabei auch den hdchsten Status der ganzen Stadt Ziirich.
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Abbildung 4: Agglomerationsgemeinden und Stadtquartiere im Faktorenraum

Quelle: Heye / Leuthold (2004), S. 44.
Greift man auf Daten des Immobilienberatungsunternehmen Wiiest & Partner zurtick,
so wird fiir das Standort- und Marktrating fiir die Stadt Ziirich die Bestnote «sehr gut»
vergeben. Im innerstédtischen Vergleich schneiden aber die einzelnen Quartiere eben-
falls sehr unterschiedlich ab. Das vorliegende Rating beriicksichtigt sowohl statische

Niveaufaktoren als auch dynamische Indikatoren, welche Verdnderungen {iber die Zeit

% Statistik Stadt Ziirich (2005), S. 23f.
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abbilden. Durch den Vergleich der dynamischen Faktoren des Standort- und Marktra-
tings mit dem aktuell giiltigen Rating kdnnen interessante Erkenntnisse zur zukiinftigen
Entwicklung der Stadtquartiere gewonnen werden. So zdhlt der Kreis 7 bspw. dank ei-
nem {iberdurchschnittlichen Wert beziiglich Standort- und Marktrating (Mikrolage) zu
den gesuchtesten Wohnlagen der Stadt. Am dynamischsten présentiert sich die Entwick-
lung gegenwirtig im Quartier Escher-Wyss, wo allerdings erst 0.4% des stidtischen
Wohnungsbestandes auszumachen sind.”° In der folgenden Abbildung stehen die Kreis-

durchmesser relativ zum gesamten Wohnungsbestand der Stadt Ziirich.

Hoch

Dynamische Faktoren des Ratings

13
Tief Hoch

—_— Standort- und Marktrating

Abbildung 5: Rating und dessen dynamische Faktoren der Ziircher Stadtquartiere 2006
Quelle: Wiiest & Partner (2006), S. 78.

Kaufkraft

Als Konsequenz der sozio-demographischen Struktur muss die Kaufkraft der Haushal-
tungen fiir die einzelnen Kreise der Stadt Ziirich unterschiedlich ausfallen und deshalb
separat betrachtet werden. In einem kantonalen Vergleich fillt die Verdnderung der
Kaufkraft 2002 zu 2004 mit 13% fiir die Gemeinde Ziirich durchschnittlich aus. Gene-
rell kdnnen aber, bis auf wenige Ausnahmen, alle Gemeinden im Kanton Ziirich als
dusserst kaufkréftig bezeichnet werden. Die Gemeinde Ziirich liegt im Jahr 2004 gut

10% tuber dem Schweizerischen Mittelwert.

3% Wiiest & Partner (2006), S. 78f.
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Abbildung 6: Veridnderung der Kauftkraft der Haushalte im Kanton Ziirich und relative Abweichung
zum Schweizer Mittelwert
Quelle: Auswertung Standortinformation Ziirich W&P, IHA-GfK AG.

Steuern, lokale Wirtschaft und Beschaftigte

Die Abweichung der Steuerbelastung (Totalsteuer) fiir die steuerpflichtigen Einwohner
der Gemeinde Ziirich vom Schweizer Durchschnitt ist in allen Einkommensklassen und
iiber alle Haushaltstypen frappant. Vor allem bei den tieferen Bruttoeinkommen bis
CHF 60'000. Die Gemeinde Ziirich kann sicher innerhalb des Kantons Ziirich als steuer-

lich sehr attraktive Gemeinde bezeichnet werden.

CHF 60’000 CHF 120’000 CHF 180°000 CHF 240’000

Gemeinde Zirich -33% -23% -18% -14%

Tabelle 5: Prozentuale Abweichung der Steuerbelastung in der Gemeinde Ziirich zum Schweizer
Durchschnitt pro Einkommensklasse
Quelle: Tribut Steuerdaten 2006, Auswertung Standortinformation Ziirich W&P.
In Ziirich bilden zum ersten Quartal 2007, gemidss Daten der Firma Teledata, folgende
Branchen den Hauptteil des Firmenbestandes: Beratung und Dienstleistung (54%),
Gross-/Detailhandel (18%), Banken und Versicherungen (11%) sowie Industrie und
Gewerbe (7%). Rund 88% der Beschéftigten verteilen sich dabei im Dienstleistungssek-
tor, v.a. in den Bereichen Kredit/Versicherungen, Vermittlung/Information, Handel und

Gesundheitswesen sowie 12% im Industriesektor.
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Wohnungsbestand

Die letzten genauen Erhebungen beziiglich Wohnungsbestandes in den Kreisen der
Stadt Ziirich stammen aus dem Jahr 2003. Zu diesem Zeitpunkt stehen Total 200'590
Wohnungen zur Verfligung. Geméss Baustatistik des BFS sind fiir die Stadt bis Ende
2005 nochmals ca. 2'050 neue Wohnungen erstellt worden, was einer Investitionssum-
me von CHF 1.19 Mrd. entspricht. Von diesen Investitionen entfallen 2005 ca. 84% auf
Mietwohnungen, 12% auf Eigentumswohnungen und 4% auf Einfamilienhduser. Die
Verteilung des Wohnungsbestandes in den Kreisen 3 und 7 présentiert sich im Jahr
2003 wie folgt:

12'000

10'000

8'000 -

| Kreis 3
o Kreis 7

6'000 -

4'000

2000 -
O , M

1-Zimmer 2-Zimmer 3-Zimmer 4-Zimmer 5-Zimmer 6+-Zimmer

Abbildung 7:  Verteilung des Wohnungsbestandes nach Zimmerzahl
Quelle: Statistik Stadt Ziirich (2005), S. 22.

Die gesamte Wohnfliche betrigt fiir den Kreis 3 1'738'095m2. Auf die 24'820 Woh-
nungen verteilt ergibt sich eine durchschnittliche Wohnfliche pro Wohnung von
70.0m2 sowie gemessen an der Wohnbevdlkerung ca. 38m2 pro Person. Der Kreis 7 mit
Total 1'774°705m2 und 18'939 Wohnungen im 2003 kommt auf den héheren Durch-
schnittswert von 93.7m2 und ca. 53m2 pro Person. Diese Werte spiegeln sich ebenfalls
in der Zimmerverteilung der einzelnen Kreise wieder, wobei halbe Zimmer abgerundet

1
werden.’

Per Ende 2006 stehen gemdss BFS in der Gemeinde Ziirich nur gerade 0.1% der Mehr-
familienhaus-Wohnungen leer. Diese Tatsache erhértet den Fakt, dass es sich in der
Stadt Ziirich um einen absoluten Anbietermarkt im Bereich Wohnen handelt und sich

die Anbieter in einer quasi Monopolstellung befinden.

3! Zusitzliche Informationen beziiglich Eigentiimerart vgl. Statistik Stadt Ziirich (2005), S. 27.
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Mietpreisspektren Angebotsmieten

Die relevante Bandbreite der Mietwohnungsangebote in den Kreisen 3 und 7 bewegen
sich im ersten Quartal 2007 im Bereich von CHF 198 bis 328 pro Quadratmeter und
Jahr Wohnflache (10%- bis 90%-Quantil) fiir den Kreis 3 und CHF 216 bis 409 pro
Quadratmeter fiir den Kreis 7. Der Median (50%-Quantil) der Angebote liegt im Kreis 3
bei CHF 256 / m2, im Kreis 7 bei CHF 298 / m2. Der Schweizweite Median fiir Miet-
wohnungen steht bet CHF 190 / m2. Somit liegen die Mieten der betrachteten Kreisen

35% resp. 57% hoher als der Schweizer Medianwert. Ein gleiches Bild zeichnet das

Beispiel einer 4-Zimmer-Wohnung in den jeweiligen Kreisen.

CHF/m2
350

330

310

Kreis 3 Kreis 7
CHFIM2
500

I I =

% — +— — — — = H = — FHH HH 3 H
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Abbildung 8: Entwicklung der Netto-Angebotsmieten pro Quadratmeter fiir Mietwohnungen, Quartale

CHF
2800

2004 bis 2007
Quelle: Wiiest & Partner, Immo-Monitoring.
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Abbildung 9: Entwicklung der Netto-Angebotsmieten fiir 4-Zimmer-Mietwohnungen, Quartale 2004

bis 2007
Quelle: Wiiest & Partner, Immo-Monitoring.
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Mietpreisspektren Vergleichsmieten

Als so genannte Vergleichsmieten (Comparables) werden 6ffentlich zugédngliche Ange-
botsmieten verwendet, welche z.B. auf dem Internet-Immobilienportal homegate.ch
oder den Webpages verschiedener Kantonalbanken aufgelistet sind. Wichtig dabei zu
beachten ist, dass es sich fiir Wohnungen typisch, um spezifische Einzelangebote han-
delt, welche aus dem gesamten Gebdudekontext gerissen sind. Solche Preise sind also
mit einer gewissen ,,Vorsicht™ zu verwenden, dienen aber als weitere Richtwerte fiir die
Preisbestimmung des eigenen Objektes. Dies v.a. auch, weil die einzelnen Wohnungen
meist sehr detailliert beschrieben und bebildert sind. Fiir die Stadtziircher Kreise 3 und

7 konnten beispielhaft verschiedene Comparables abgerufen werden.

Kreis Zimmer Etage Fléache Nettomiete Nettomiete NK Bruttomiete
m2 CHF/Mt. CHF/m2 CHF CHF/Mt.

3 2 4 52 1090 252 215 1’305
3 3 2 60 1475 295 215 1'690
3 4 5 120 2’625 262 225 2'850
7 2 2 88 2’350 320 200 2'550
7 3 1 75 1'793 278 127 1920
7 4 0 94 2467 315 250 2’717
7 5 3 155 4'481 347 469 4'950

Tabelle 6: Vergleichswerte fiir Mietwohnungen

Quelle: homegate.ch - Immobilien-Angebot, www.homegate.ch (Mieten, Wohnung, ...),
Abrufdatum: 08.07.2007.

3.1.1.3 Clusterung der Gebdude

Aufgrund der qualitativen Bewertung der Liegenschaft sowie des Standortes bzw.
Marktes kann der Eigentiimer nun ein Objekt- und Marktrating vornehmen.** Eine mog-
liche Clusterung seines Portfolios ergibt sich somit aus dem geografischen Standort
sowie den qualitativen Faktoren des Objektes. Eine weitere Mdglichkeit der Clusterung
wire die Beriicksichtigung von quantitativen Eigenschaften wie z.B. Ertrag pro Quad-
ratmeter Nutzfliche. Eine solche Gruppenbildung vereinfacht dem Eigentiimer die Po-

tenziale der einzelnen Gebadude bzw. Wohnungen zu bestimmen.

3.1.2 Einfliisse seitens des Mieters

Die von der NZZ und Wiiest & Partner im Jahr 2006 durchgefiihrte Marktforschung

beziiglich Wohnverhéltnisse, Wohnzufriedenheit und Wohnbediirfnisse in der Schweiz

32 Beispiel Rating Bestandesliegenschaft Wohnen vgl. Trotz (2004), S. 145-165.




VERGLEICHE ZUR PREISDIFFERENZIERUNG IM MIETWOHNUNGSWESEN 28

ist eine seit 1988 bestehende Langzeituntersuchung, welche die Kriterien widerspiegelt,
die das Gut «Wohnen» als Faktor der Lebensqualitidt ausmachen. Dazu wurden 2006
erneut rund 1'600 reprédsentative Personen aus der deutsch- und franzosischsprachigen
Schweiz zu diesem Thema interviewt. Die Resultate sind in der Publikation «Immo-
Barometer 2006» verdffentlicht. Dabei wird deutlich, dass das Thema personliche
Wohnqualitit einen zentralen Lebenswert darstellt. Zwei ihrer wesentlichsten Bestand-
teile, ndmlich zum einen die Lage des eigenen Domizils und zum anderen dessen Ein-
richtung, sind von erstrangiger Bedeutung. Bei der bevorzugten Zimmerzahl liegen zur-
zeit die 4- bis 4%2-Zimmer-Wohnungen bei knapp 40% der Befragten in der hochsten
Gunst. Jeweils in einem Abstand von ca. 10% folgen Wohnungen mit 5 oder mehr
Zimmern sowie die 3- bis 3}2-Zimmer-Wohnungen. Kleinere Wohntypen sind mit 7%
nur schwach nachgefragt. Die wichtigsten Informationsquellen fiir Wohnungsangebote
auf dem Immobilienmarkt sind per Ende 2006 das Internet mit ca. 80% und Zeitungsin-
serate mit 77%. Die Bedeutung des Internets hat seit dem Jahr 2000 (40%) stetig zuge-
nommen und per Stand heute die Zeitungsinserate iiberfliigelt. Weitere Informationslie-
feranten sind Hinweise durch Freunde (55%) und direkte Erkundigungen bei den Ver-
mietern oder Verwaltungen (41%).> Als Ubersicht der wesentlichsten, mieterseitigen
Einflussgrossen beziiglich einer Wohnung wurde auf die Darstellung der internen und
externen Kriterien der Wohnungssuche zuriickgegriffen. Diese stellen die Anspriiche
und Wiinsche an eine Wohnung mit ihrer unmittelbaren Umgebung sehr {ibersichtlich
dar. Zudem unterscheidet sich die Auspragung der Faktoren nicht wesentlich von denen

der aktuellen Wohnzufriedenheit.
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Abbildung 10: Interne und externe Kriterien bei der Wohnungssuche
Quelle: Neue Ziircher Zeitung (2006), S. 17 und 19.

33 Vgl. Neue Ziircher Zeitung (2006), S. 5, 15 und 22.
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Die aufgezeigten Kriterien konnen dem Eigentiimer einer Wohnliegenschaft aufschluss-

reiche Hinweise geben, welche Faktoren er fiir den Neu- oder Umbau seiner Liegen-

schaften bzw. den Erwerb solcher zu beriicksichtigen hat.

3.1.3 Abhéngigkeiten und Hauptgrossen der Mietpreisbildung

3.1.3.1 Wichtige Abhédngigkeiten des Mietpreises

Wie im Kapitel 2.2.1 kennen gelernt, ist der Mietpreis im Wesentlichen durch den

Wohnungstyp und die Faktoren der Standortgiite, Beziehungspotenzial und umweltbe-

dingter Eigenwert, bestimmt. Der Mietpreis steht somit spezifisch in Abhéngigkeit

vom Beziehungspotenzial: Der marktiibliche Mietpreis fiir ein Wohnobjekt
(eines bestimmten Wohnungstyps, in einem bestimmten Zeitpunkt und bei
neutralem umweltbedingtem Eigenwert) hdngt praktisch allein vom Bezie-
hungspotenzial seines Standorts (Makrolage) ab. Die Beziehung (Regressi-
on) dieser Faktoren ist linear. Das heisst nicht der Gemeindetyp spielt eine
ibergeordnete Rolle, sondern die Lage zu oder in einem Grosszentrum bzw.
einer Metropolitanregion (z.B. Ziirich oder der Arc Lémanique zwischen
Genf und Lausanne).

vom umweltbedingten Eigenwert: Dieser Faktor wirkt viel lokaler und muss
deshalb objektgenau festgestellt werden. Jeder Liegenschaftsstandort besitzt
einen oder mehrere spezifische Plus- oder Minus-Eigenwerte. Positiv z.B.
Seesicht, negativ z.B. Nihe zur Industrie. Die Gewichtung dieser Eigenwer-
te erfolgt fiir jeden Wohnungstyp und fliesst in die Mietpreisbestimmung
bzw. die Regressionsgerade ein.

vom Wohnungstyp: Jeder Wohnungstyp hat seine eigene marktiibliche Miet-
preisgerade. Aufgrund der Hauptfaktoren, d.h. der jeweiligen Wohnungs-
grosse und des Wohnungsalters, liegen die Geraden unterschiedlich hoch
bzw. sind unterschiedlich geneigt. Da die Unterschiede regelméssig sind,
bilden die Mietpreisgeraden einen Féicher im Mietpreis-/Standortgiite-
Diagramm. Dieser Mietpreisgeraden-Facher ermoglicht einen vollstindigen
Marktiiberblick.

von der Nutzungskonkurrenz: Dies bedeutet, dass der Eigentiimer eine Um-
nutzung seiner Liegenschaft in Betracht ziehen kann. Je nach Angebot und
Nachfrage kann z.B. Biironutzung mit einem héheren Mietzins pro Flache
lukrativer sein, d.h. fiir den Eigentiimer mehr Rendite generieren als Wohn-
nutzung. Gerade in stddtischen Gebieten wie Ziirich, mit geringer Leer-
standsquote und hoher Nachfrage bzgl. Wohnfliche, kann dies aber haufig

ausgeschlossen werden.
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. von Verbesserungen: Primér sind hier Wohnungsrenovationen gemeint. Fiir
eine renovierte Wohnung liegt der marktiibliche Mietzins meist ziemlich
genau in der Mitte zwischen Altbau zum Erstellungsjahr und einem Neubau.
Eine renovierte Wohnung gilt aber nie ganz als neue Wohnung, besitzt aber
klare Vorteile beziiglich Wiedervermietbarkeit. Wichtig fiir den Eigentiimer
ist die Tatsache, dass aufgrund des Mietrechts die Investitionskosten nur in
einem festgesetzten Ausmass auf den Mieter iiberwélzt werden konnen.
Auch hier spielt der Standort eine mietzins- und renditerelevante Rolle. Der
Eigentiimer kann direkt, z.B. durch Aufwertungen innerhalb der Parzelle,
oder indirekt, durch Lobbyarbeit bei der 6ffentlichen Hand bzw. als Stimm-

biirger, Einfluss auf Standortgiiteverbesserungen nehmen.*

3.1.3.2 Erste Bestimmung der Hauptgrossen in der Mietpreisbildung

Durch die bisherigen Analysen konnten als Hauptgrossen der Mietpreisbildung bereits
verschiedene Faktoren identifiziert werden. Im Falle von Bestandesliegenschaften kon-
nen diese in Grossen, welche durch den Eigentiimer beeinflussbar, bedingt beeinfluss-

bar oder als gegeben betrachtet werden miissen, aufgeteilt werden.

beeinflussbar bedingt beeinflussbar gegeben
e Sanierungs- bzw. Reno- e  Wohnungsaufteilung e Standort und Markt
vationszyklus (Flache, Zimmer)
e Wohnungsausstattung e Um-/Anbauten e Lage/Ausrichtung
e Aussenflichen e Wohnungstyp
e Kundensegment e Baujahr

e Gebidudeetage

Die bedingt beeinflussbaren Faktoren hdngen bspw. von baulich statischen, gesetzlichen
oder auch nur von den vorhandenen Moglichkeiten ab. Ist der Eigentiimer bzw. Investor
in der Lage einen Neubau zu realisieren, so verschieben sich grundsétzlich alle Faktoren
in die Kolonne der beeinflussbaren Grossen. Die Identifizierung der Auspridgung und
Wirkung der einzelnen Faktoren auf den Mietpreis einer Wohnung innerhalb des Ge-

baudes wird nun in den folgenden Vergleichen abgeklért.

3.2 Bestehende Auswertungen zu den Wohnungsmieten in der Schweiz

Die Grundlage fiir die in diesem Kapitel aufgelisteten Daten bildet die Mietpreisstruk-
turerhebung 2003 des BFS. Um die Lagefaktoren zu beriicksichtigen wurde mit geoko-

dierten Daten gearbeitet. Mittels statistischer und hedonischer Modelle wurde der Ein-

3 Vgl. Geiger (2006), S. 65-87.
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fluss einzelner Charakteristika auf die Hohe von Preisen bei Mietwohnungen in der
Schweiz empirisch ermittelt. Bei der Interpretation der einzelnen Einflussfaktoren ist
darauf zu achten, dass diese unter der in der Okonomie {iblichen Annahme ceteris pari-
bus zu betrachten sind. Also sdmtliche nicht untersuchten Grossen unverdndert bleiben.
Die dabei erwidhnte Miete ist die Bruttomiete, die monatliche Nettomiete zuziiglich der

Nebenkosten. Die Auswertungen lassen sich in vier Einflussfelder aufteilen.

3.2.1 Einfluss der Makrolage

Die Gliederung der Schweiz in Regionen bewirkt die Bildung von Gross-, Mittel- und
Kleinzentren. Das Grosszentrum Region Lémanique weist dabei die hochsten Mietprei-
se auf. Ziirich bildet ein weiteres Grosszentrum. Diese Zentren haben unterschiedliche
wirtschaftliche, soziale etc. Anziehungskrifte auf die umliegenden oder sich darin be-
findenden Gemeinden. Ausgehend von solchen Grosszentren verdandern sich die Miet-
preise in den einzelnen Gemeindetypen. Touristische Gemeinden sind v.a. die bekann-

ten Skiressorts in den Kantonen Graubiinden und Wallis.

Gemeindetyp Effekt Gemeindetyp Effekt
Mittelzentren kein Touristische Gemeinde 4.8%
Kleinzentren -3.4% Industrielle, tertidre Gemeinde -3.5%
Suburbane Gemeinde kein Landliche Pendler-Gemeinde kein
Einkommensstarke Gemeinde kein Agrar-gemischte Gemeinde -5.0%
Periurbane Gemeinde kein Agrar-Gemeinde kein
Tabelle 7: Prozentuale Verdnderung der Miete aufgrund des Gemeindetyps, Basis Grosszentren

Quelle: Rieder (2005), S. 35.

In Gemeinden mit tiefen Steuern ist erwartungsgemidss mehr Miete zu zahlen (vgl. Zii-
rich). Sinkt der Wert des Steuerindikators SQI um 1%, erhoht sich die Miete um 0.15%.
Die scheint auf den ersten Blick wenig, ergibt aber im Vergleich der steuergiinstigsten
zur teuersten Gemeinde eine Mietpreisdifferenz von 16.6%. Ein hoher Erreichbarkeits-
indikator bzw. gute Verkehrsanbindung, hohe Branchenattraktivitit und ein hoéheres
Haushaltseinkommen in einer Gemeinde lassen den Mietpreis marginal ansteigen. Eine
Erhohung einer spezifizierten Auslédndergruppe bewirkt hingegen eine leichte Reduktion
der Miete. Wichtig fiir den Wohnungsmarkt ist die Leerstandsquote. Sinkt der Anteil an

Leerwohnungen um einen Prozentpunkt, erhdht sich die Miete um 0.7%.

Die Wichtigkeit der Makrolage auf den Mietpreis kann nicht genug betont werden. So
kann fiir ein gleiches Mietobjekt, z.B. eine 4'2-Zimmer-Wohnung mit 110m2 Wohnfla-

3 Vgl. Rieder (2005), S. 35f.
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che, eine Mietpreisdifferenz zwischen Delémont, Kanton Jura und Freienbach, Kanton

Schwyz, von rund 40% entstehen.

3.2.2 Einfluss der Mikrolage

Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick zu den wichtigsten Einflussfaktoren der Mik-
rolage auf den Mietpreis. Auffallend hierbei ist, dass eigentlich nur die Anzahl der in
der ndheren Umgebung vorhandenen Arbeitsplitze einen signifikanten Einfluss auf die
Wohnungsmiete haben. Dieser ist dafiir umso frappanter. Bei den mit «max.» gekenn-
zeichneten Effekten handelt es sich um die Hohe des Effektes gemessen am jeweils

kleinsten und grossten Wert den die Variable annehmen kann.

Faktor Effekt Faktor Effekt
Anzahl Arbeitsplatze 20.1% max. Externe Larmbelastung -1.2% max.
Allgemeine Lage 2.5% max. Interne Larmbelastung kein
Allgemeine Aussicht 0.8% max. Abgas-/Rauchbelastigung -2.0% max.
Seesicht 2.9% Einkaufsméglichkeiten kein
Bergsicht 0.7% Distanz nachste Primarschule 1.1% max.
Flusssicht kein Ubrige schulische Einrichtung kein
Tabelle 8: Prozentuale Verdnderung der Miete aufgrund der Mikrolage

Quelle: Credit Suisse Economic Research (2006), S. 6.

3.2.3 Charakteristika der eigentlichen Wohnung

Wie zu erwarten ist, sind Wohnfliche und Zimmerzahl die signifikantesten Parameter
der Miete innerhalb des Gebéudes. Alleine die Fliche erklért rund 54% der Variation in
den Nettomieten.”® Fliche und Zimmerzahl miissen immer gemeinsam betrachtet wer-
den. Generell kann gesagt werden, dass grossere Zimmer zu hoheren Mieten fiihren,
wobei dieser Effekt mit zunehmender Zimmergrosse abnimmt. Ausgehend von einem
Stichprobenmedian, einer 3-Zimmer-Wohnung mit 82m2 Mietfldche, ergibt ein zusétz-
liches Zimmer eine um 12.7% hohere Wohnungsmiete sowie zusdtzliche 10m2 Wohn-
fliche erhdhen den Preis um 3%. Das Stockwerk in dem sich eine Wohnung befindet
spielt ebenfalls eine Rolle. Verbessert sich die Qualitdt der Aussicht, so fiihrt dies zu
einer Mietpreissteigerung von 0.2% pro Etage. Ein eher marginaler Effekt also. Park-
pliatze beeinflussen die Hohe der Miete ebenfalls. Fiir eine Garage, respektive einen
Garagenplatz sind 4.2% mehr Miete zu bezahlen. Steht anstelle einer Garage ein Aus-

senparkplatz zur Verfiigung, steigt die Miete im Vergleich zu einer Wohnung ohne Par-

36 Trotz (2002), S. 172.
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kiermoglichkeit immer noch um 1.1% an. Hierbei ist die eigentliche Miete fiir den

Parkplatz selbst noch nicht beriicksichtigt.*’

Das Alter der Wohnungen ist ebenfalls einer der wichtigsten Faktoren im Bezug auf den
Mietpreis. Mit zunehmendem Alter sinkt die Miete. Das Baujahr reflektiert aber auch
die damalige Bauqualitdt oder den Architekturstil. So driickt die meist ungeniigende
Erstellungsqualitit der 60er und 70er Jahre auf den zu bezahlenden Mietzins. Die Ent-
wicklung der Mieten in den 90er Jahren ist auf den starken Riickgang der Hypothekar-
zinsen bzw. auf die zu tiefen Preisen vermieteten Wohnungen in dieser Zeit zuriickzu-
fiihren.

Baujahr Effekt Baujahr Effekt
Vor 1919 -18.1% 1981 — 1985 -8.0%
1919 — 1945 -20.3% 1986 — 1990 -6.7%
1946 — 1960 -19.8% 1991 — 1995 kein

1961 — 1970 -17.3% 1996 — 2000 -10.0%
1971 - 1980 -13.6%

Tabelle 9: Prozentuale Verdnderung der Miete nach der Bauperiode des Gebéudes, Basis Baujahr

2001 bis 2003

Quelle: Rieder (2005), S. 32.
Im Zusammenhang mit dem Alter einer Wohnung wird auch hier nochmals die Thema-
tik der Renovation aufgegriffen. Da die Mietpreisstrukturerhebung 2003 des BFS direkt
die Mieter der Wohnungen befragte, ist dieser in den meisten Féllen immer nur {iber
allféllige Renovationen wéhrend seiner Mietdauer informiert. Da die mittlere Mietdauer
12 Jahre betrdgt, konnen keine sinnvollen Angaben mit dieser Erhebungsmethode fin-
giert werden. Aufgrund der Wichtigkeit von Renovationsdaten auf die Wohnungsmiete

sei an dieser Stelle nochmals auf Geiger (2006), S. 86 verwiesen.”®

Wesentliche Charakteristika, neben dem speziellen Wohnungstyp, sind bei der eigentli-
chen Wohnungsausstattung die Kiicheneinrichtung und die sanitdren Anlagen. Hier sind

die Auspriagung des Geschirrspiilers und des zweiten WC speziell signifikant.

37Vgl. Rieder (2005), S. 29.
¥ Vgl. Credit Suisse Economic Research (2006), S. 4.
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Charakteristika Charakteristika

Maisonette-Wohnung 2.4% Einbaukuche 5.5%
Attikawohnung 10.5% Separater Kochherd -3.9%
Loft kein Kochnische kein
Dachwohnung 2.1% Separater Kihlschrank kein
Terrassen-Wohnung 2.0% Tiefkahler 0.7%
Mansarde kein Geschirrspuler 8.6%
Lift 3.8% Badewanne kein
Velokeller -1.2% Separate Dusche 1.4%
Kinderspielplatz -1.8% Zweites WC 5.6%
Gemeinsamer Garten -0.8% Boiler fur Warmwasser -1.8%
Schwimmbad kein Cheminée 5.5%
Direkter Gartenzugang 2.3% Kabelanschluss TV, Radio kein
Gartensitzplatz, Terrasse 1.5% Holzparkett 1.5%
Balkon 1.6% Deckenstuckatur 2.3%

Tabelle 10: Prozentuale Verdnderung der Miete aufgrund des Wohnungstyps und der Ausstattung
Quelle: Credit Suisse Economic Research (2006), S. 5.

3.2.4 Qualititsverdnderungen und Mietpreisteuerung

Sémtliche Einfliisse wurden bisher primir auf einen Zeitpunkt analysiert. Uber die Zeit
gesehen konnen jedoch auch diverse Gegebenheiten auf eine Wohnung einwirken. Posi-
tive Verdnderungen in der Qualitét sind z.B. Renovationen oder der Standort erhélt ei-
nen Autobahnanschluss. Negativ auswirken kann sich bspw. die Abgabe eines Zimmers

oder das der Standort in eine Flugschneise gerit.

Die allgemeine Mietpreisteuerung erfolgt teilweise indirekt durch die beiden Marktteil-
nehmer Eigentiimer als auch Mieter und ist durch exogene Einfliisse gekennzeichnet.
Bei der Mietpreisbetrachtung eines Mietobjektes gleichen Wohnungstyps und gleicher
Standortgiite liber einen bestimmten Zeitraum sind Teuerungen festzustellen. Je nach
Standortgiite konnen diese positiv oder negativ sein. Grundséatzlich kann gesagt werden,
dass der Hypothekarzins nicht fiir diese Schwankungen verantwortlich ist, sondern
vielmehr der Nominallohn, welcher den Mietern zur Verfiigung steht und somit deren
Kaufkraft beeinflusst. So sind es die gut verdienenden Mieter, die in konjunkturstarken
Zeiten auf den besten Standorten die Nachfrage erhohen und eine Mietzinsteuerung
durch die Eigentlimer ausldsen. Wiederum diese Mieter sind es, die bei einer drohenden
Krise die teuersten Standorte aufgeben und damit dort einen Mietpreiszerfall hervorru-
fen. Von diesem Effekt ist v.a. der Angebotsmarkt mit Neuwohnungen an mittleren bis

guten Standorten betroffen. Hier sind die Auswirkungen solcher Mietpreisteuerungen
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am Starksten. Schlechte Standorte sowie der Markt der bestehenden Mietverhéltnisse

sind von diesen Teuerungsnachwirkungen nur schwach oder gar nicht betroffen.*

3.2.5 Zusatzliche Einflussfelder

Der Wohnungseigentiimer hat wesentlichen Einfluss auf die Mieten. Die hochsten Mie-
ten sind bei Wohnungen im Privateigentum zu bezahlen. Ausgehend von diesem Level
ist in Wohnungen von Wohnbaugenossenschaften 13.8% weniger Miete zu bezahlen.
Ein allfdlliger Einkauf in die Genossenschaft ist dabei nicht beriicksichtigt. Ebenfalls
13.4% tiefer sind die Mieten bei staatlichem Eigentum. Ist eine Wohnung im Besitz von
Versicherungen, Pensionskassen oder Immobiliengesellschaften so sind 4.4% weniger
Miete als bei Privatpersonen zu bezahlen. Aus Reputationsgriinden werden insbesonde-
re institutionelle Anbieter von Mietwohnungen auch Hypothekarzinssenkungen an die

Mieter weitergegeben, was im Durchschnitt zu tieferen Mieten fiihrt.

Bei den Bestandesmieten spielt das Schweizer Mietrecht eine besonders starke Rolle.
Fiihren im Normalfall Angebot und Nachfrage zur Markt- bzw. Angebotspreisbestim-
mung, so konnen wihrend einem bestehenden Mietverhéltnis Mieten nur aufgrund der
Entwicklung des Hypothekarzinssatzes und des Konsumentenpreisindexes sowie geté-
tigter Investitionen und Unterhaltsarbeiten angepasst werden. Die Hohe des Hypothe-
karzinssatzes zu Beginn des Mietverhéltnisses ist dabei massgebend, da ein um einen
Prozentpunkt hoherer Satz eine um 0.6% hohere Miete bedeutet, falls diese Anpassung
an den Mieter weitergegeben werden sollte. Mit Dauer des Mietverhidltnisses bewegen
sich aktueller Mietzins und heutige Angebotsmiete immer stidrker auseinander. Bei ei-
nem durchschnittlichen, 12-jdhrigen Mietverhéltnis ist die Miete um 8.4% tiefer als die
Miete fiir die gleiche Wohnung fiir einen Neumieter. Diese Tatsache belegt auch die fiir

Neubauwohnung hoher zu bezahlenden Anfangsmieten.

Wenn von der, fiir den Mieter interessante, Bruttomiete gesprochen wird, lohnt sich
auch immer ein Blick auf die Nebenkosten. Grob betrachtet liegt der Nebenkostenanteil
an der Bruttomiete iiber alle Wohnungsgrossen generell bei rund 12% (Anteil an Net-
tomiete ca. 13.5%). Schliisselt man die Nebenkosten weiter auf, so zeigt sich, dass etwa
die Halfte der Nebenkosten durch die Heizkosten und ein weiterer Viertel durch die

40
Wasserkosten verursacht werden.

¥ vgl. Geiger (2006), S. 91-97.
% Vgl. Credit Suisse Economic Research (2006), S. 8-10.
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3.3 Eigene Auswertungen zu den Kreisen 3 und 7 der Stadt Zirich

Die im vorangegangenen Kapitel aufgezeigten Tendenzen beziiglich Einfluss der ein-
zelnen Faktoren auf den Mietpreis sollen anhand eigener Berechnungen detaillierter
betrachtet oder sogar verifiziert werden. Als Grundlagedaten stehen dabei Liegenschaf-
ten bzw. Wohnungen aus den Kreisen 3 und 7 der Stadt Ziirich zur Verfiigung, welche
durch die Firma Wiiest & Partner bis Stand 31.05.2007 bewertet wurden (vgl. Anhang
C). Die im Folgenden aufgefiihrten Mieten sind Nettomieten.

3.3.1 Kompendium zum Datensatz

Der fiir die weiterfiihrenden Berechnungen zu Grunde liegende Datensatz présentiert
sich wie folgt in den beiden Kreisen:

Merkmale Kreis 3 Kreis 7

Anzahl Gebaude (im Stichprobenumfang) 15 15
Anzahl Wohnungen pro Gebaude 10.3 10.0
Mittelwert Wohnflache pro Wohnung 65.4m2 103.1m2
Mittelwert Zimmer pro Wohnung 2.6 3.6
Mittelwert Wohnflache pro Zimmer 26.3m2 29.4m2
Aktueller Leerstand (in % der Wohnflache) 1.3% 2.0%
Mittelwert Baujahr 1927 1950
Mittelwert ,,Baujahr* nach Renovationen 1993 1955
Altestes Mietvertragsstartdatum 16.07.1966 01.04.1977
Aktuelle MV-Dauer ab Mittelwert Vertragsbeginn 4.5 Jahre 6.7 Jahre
Aktueller Ist-Mietertrag pro Jahr aller Gebaude CHF 2'413'717 CHF 4'138'974
Mietertragspotenzial gem. W&P CHF 2'559'691 CHF 4'477°206
Mietertragspotenzial der Geb&aude in % zu Ist 6.0% 8.2%

Tabelle 11:

Ubersicht iiber die Datensitze in den Kreisen 3 und 7

Quelle: Bewertungsserver W&P, Stand: 31.05.2007.

Bereits in dieser Ubersicht zeigen sich die Wohnverhéltnisunterschiede der beiden Krei-
se recht deutlich. So liegt die durchschnittliche Wohnfldche pro Wohnung im gemaiss
Standortrating bevorzugten Kreis 7 knapp 40m2 iiber derjenigen im Kreis 3, wie auch
durchschnittlich ein Zimmer mehr vorhanden ist. Dies bestitigt die Expertenaussage,
dass bei guter Mikrolage grossere Wohnflachen nachgefragt, diese aber auch angeboten
werden. Die etwas neuere Bausubstanz bezogen auf das Erstellungsjahr ist ebenfalls im
Kreis 7 vorhanden. Der aktuelle Mietertrag pro gesamte Wohnfldche liegt im Kreis 7
12.5% iiber demjenigen des Kreises 3.
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Zum Datensatz muss erwdhnt werden, dass in der Realitét, speziell bei den Liegenschaf-
ten im Kreis 7, vermutlich verschiedene Renovationen durchgefiihrt wurden, welche
nicht im BWS erfasst worden sind. Die Auswirkungen der Renovationen auf die Miet-
preisentwicklung konnen leider nicht nachvollzogen werden, da die Mietertrige Mo-
mentaufnahmen zu den jeweilig aktuellen Mieterspiegeln sind. Ebenso sind im Kreis 7
die Etagen etwas merkwiirdig nummeriert. So existieren Datensdtze zum 6. Oberge-
schoss, obwohl keinerlei Werte zu einem 5. Obergeschoss vorhanden sind. Fiir diesen

Stadtkreis konnte in dieser Beziehung keine konsistente Aussage gemacht werden.

3.3.2 Ermittlung der Bestandespreise

Aufgrund der im BWS aktuell erfassten Mieterspiegel konnen die tatsdchlich bezahlten
Mietpreise abgebildet werden. Somit kann neben den auf dem Markt verfiigbaren An-
gebots- und Vergleichspreisdaten ein weiterer Datensatz beziiglich der Mietpreisgestal-
tung hinzugefligt werden. Wichtig dabei zu beachten ist, nur Bestandesmieten mit aktu-

ellerem Mietvertragsbeginn als Vergleichswert heranzuziehen.

2-Zimmer 3-Zimmer 4-Zimmer 5-Zimmer

CHF/Mt. CHF/m2 CHF/Mt. CHF/m2 CHF/Mt. CHF/m2 CHF/Mt. CHF/m2

Kreis 3

unteres Preisband 828 161 1027 177 1447 185 2'323 213
Median 1'114 255 1'313 217 1’800 254 2’484 214
Median Potenzial 1'191 284 1'375 230 1'840 258 2'484 214
Mittelwert 1'111 257 1’368 229 2’048 243 2’656 223
oberes Preisband 1’448 343 | 2900 348 | 3257 277 | 3160 242

Mittelwert Flache 53m2 72m2 102m2 142m2
Anzahl Datensatze 77 55 14 3

Kreis 7

unteres Preisband 927 196 759 115 869 104 1'818 163
Median 1'402 260 1'745 230 2’039 225 4074 334

Median Potenzial 1'414 261 | 1993 238 | 2075 237 | 4211 325

Mittelwert 1’379 260 | 1804 245 | 2401 242 | 3908 329

oberes Preisband 2'112 373 | 2’586 411 | 4084 389 | 6°200 531

Mittelwert Flache 64m2 89m2 116m2 142m2

Anzahl Datensatze 22 37 41 29

Tabelle 12: Bestandespreise in den Kreisen 3 und 7
Quelle: Bewertungsserver W&P, Stand: 31.05.2007.
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Anhand der obigen Tabelle konnen viele interessante Schliisse gezogen werden. Genau-

so lasst die Auswertung aber auch einige offene Fragen zuriick, welche eventuell mit

dem doch eher geringen Datensatz von 155 bzw. 150 Wohnungen pro Kreis begriindet

werden kann. Auszugsweise konnen folgende Aussagen getitigt werden:

Eine bessere Mikrolage und hohere Kaufkraft fragen nach grésseren Woh-
nungen mit mehr Zimmern und der Mieter bezahlt dafiir auch mehr.
Generell bedeutet eine kleine Zimmerzahl eine hohe Miete pro Quadratme-
ter. Die 4-Zimmer-Wohnungen im Kreis 3 und 5-Zimmer-Wohnungen im
Kreis 7 widersprechen jedoch. Dies konnte mit dem mangelnden Angebot
des jeweiligen Wohnungstyps in den Kreisen verbunden sein.

Die Medianmieten pro Monat zeigen in den Kreisen und untereinander ein
absolut stimmiges Bild. Mit zunehmender Zimmerzahl nimmt die Miete zu.
Daraus ergibt sich die Konsequenz, dass bei einem Wohnungsvergleich
niemals nur der Quadratmeterpreis herangezogen werden darf, sondern bei-
de Werte betrachtet werden miissen.

Die Quadratmeterpreise bauen sich iiber die Wohnungsfldche stetig auf. Ein
eigentlicher Knick in den Mietpreisen pro Quadratmeter erfolgt iiber die
Zimmerzahl gesehen bei ca. CHF 27 / m2 im Kreis 3 und CHF 32 / m2 im
Kreis 7.

Vergleicht man die 4-Zimmer-Wohnungen mit den Quantilsspektren des
Angebotpreises, so fillt auf, dass in beiden Kreisen der Medianwert der Be-
standesmieten pro Monat deutlich unter, die bezahlte Miete des oberen
Preisbandes aber ausdriicklich iiber den Angebotspreisen liegt. Zieht man
bspw. fiir den Kreis 7 die Daten fiir den Mietbeginn herbei, so zeigt sich fiir
den Medianwert des Bestandes, dass dieser im Oktober 2003 erfolgte. Also
zu einem Zeitpunkt, in welchem der Mietpreisindex der Stadt Ziirich (vgl.
Anhang D) am Sinken war. Ein umgekehrtes Bild zeigt sich fiir das obere
Preisband mit einem Start des Mietverhiltnisses im April 2004.

Auffallend sind die durchgehend tieferen Preisuntergrenzen im Kreis 7 fiir
die 3- bis 5-Zimmer-Wohnungen. Auch hier kann diese Tatsache mit dem
Beginn des Mietverhéltnisses begriindet werden. Fiir die 3- und 4-Zimmer-
Wohnungen erfolgte dieser im Kreis 7 im April 1977 im Kreis 3 im Juli
2003 bzw. September 1989. Fiir die 5-Zimmer Wohnung im Kreis 7 im Ok-
tober 1985, im Kreis 3 im selben Monat 2005.

Grundsatzlich wird das Mietpotenzial durch W&P tiber alle Wohnungsgros-
sen hoher eingestuft. Dies hat v.a. mit der bestehenden Mietvertragslaufzeit
und dem bestehenden Liegenschafts- und Lagepotenzial zu tun. Eine Aus-
nahme bilden die 5-Zimmer-Wohnungen im Kreis 7. Hier liegt der Potenzi-
alwert des Median CHF 7 / m2 unter dem effektiven Median. Obwohl die
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Nettomiete pro Monat ein anderes Bild zeigt und die Nachfrage wahrschein-
lich weiter gross ist, kann doch gesagt werden, dass fiir diesen Wohnungstyp

im Bestand die preisliche Obergrenze erreicht ist.

3.3.3 Weiterfilhrende Vergleiche

Anhand des Datensatzes konnen zudem weitere, detaillierte Aussagen beziiglich Ein-

fluss der Mietverhéltnisdauer, Gebdudesanierung und Stockwerkhohe auf den Mietpreis

getitigt werden.

Beginn Mietverhaltnis Kreis 3 Kreis 7
CHF/m2 CHF/m2
Vor 1990 202 183
1990 - 1999 235 252
2000 — 2001 273 279
2002 — 2003 253 235
2004 — 2005 248 324
2006 — 31.05.2007 260 282
Tabelle 13: Vergleich Medianwerte der aktuellen Wohnungsmieten zum Beginn des Mietverhéltnis-

ses in den Kreisen 3 und 7

Quelle: Bewertungsserver W&P, Stand: 31.05.2007.
Die Entwicklung des Mietpreises pro Quadratmeter als Medianwert entspricht, v.a. fiir
den Kreis 3, ziemlich genau dem Verlauf der Angebotsmieten, wie wir sie aus der Ab-
bildung 8 kennen. Ausnahme bildet der markante Einbruch in den Jahren 2002 bis Ende
2003. Hier liegt die Erkldrung mit der Rezession der gesamten Schweizer Wirtschaft
und dem Borsen-Crash im Jahr 2001 nahe. Die Mieter waren nicht mehr bereit, auch
aufgrund einer in diesen Jahren schweizweiten Abnahme des Nominallohnes*', Miet-
preise zu zahlen wie sie auf dem Markt angeboten wurden und blieben vermehrt in ihren
bestehenden Mietverhédltnissen. Somit waren die Vermieter u.a. gezwungen, die Miet-
preise bei neuen Vertragsabschliissen nach unten zu korrigieren. Dieses Bild zeigt auch
der Verlauf des Mietpreisindexes der Stadt Ziirich, welcher vom April 2003 bis Januar
2004 um 2 Prozentpunkte sank.

*1'vgl. Geiger (2006), S. 95.
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Baujahr bzw. aktualisiertes , Erstellungsjahr* nach Kreis 3 Kreis 7
Renovationen CHF/m2 CHF/m2
Vor 1980 206 230
1980 — 1999 235 255
2000 - 2003 258 260
2004 — 31.05.2007 260 324

Tabelle 14: Vergleich Medianwerte der aktuellen Wohnungsmieten zum Baujahr bzw. Datum der
letzten Renovation in den Kreisen 3 und 7
Quelle: Bewertungsserver W&P, Stand: 31.05.2007.
Der Vergleich in der obigen Tabelle zeigt ein logisches Bild und bestétigt sowohl die
Aussage, dass Neubauwohnungen oder frisch renovierte Wohnungen generell teurer
vermietet werden konnen als Altbauwohnungen, als auch den Fakt, dass die neuwertige-
re Ausstattung in einer Wohnung zu hoheren Mieten fiihrt. Ein wichtiger Punkt beziig-

lich Wiedervermietung einer Wohnung.

Die Relevanz der Wohnetage auf den Mietpreis zeigt folgende Abbildung.

Etage
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1 I B NS I EE E |
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Abbildung 11: Vergleich der aktuellen Wohnungsmieten zur Etage im Kreis 3
Quelle: Bewertungsserver W&P, Stand: 31.05.2007.

Die Streuung der bezahlten Wohnungsmieten liegt vom Erdgeschoss bis ins 4. Oberge-
schoss zwischen CHF 150 bis CHF 350 / m2. Im 5. und 6. Obergeschoss miissen Mie-
ten von CHF 210 bis CHF 280 / m2 bezahlt werden. Innerhalb der Stichprobe befindet
sich lediglich die teuerste 4-Zimmer-Wohnung im obersten Geschoss. Das heisst, es ist
absolut nicht zwingend, dass mit zunehmender Hohenlage der Wohnung im Gebdude
auch der Mietpreis klettert. Ausser es handelt sich bei den obersten Wohnungen um
Attika- oder Maisonette-Wohnungen. Was gesagt werden kann ist, dass der in dieser

Beobachtung festgestellte Anfangsmietpreis fiir eine Wohnung im obersten Geschoss
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rund CHF 55 / m2 {iber demjenigen der giinstigsten Wohnung im Erdgeschoss ist. Wie-
derum erkennbar ist aber auch, dass der hochste Quadratmeterpreis im Erdgeschoss
rund CHF 40 bis CHF 60 / m2 iiber demjenigen der obersten Geschosse liegt (vgl. dazu
auch Anhang B). Aussicht, Vorhandensein eines Aufzuges oder direkter Gartenzugang
bzw. Sitzplatz spielen dabei in dargelegtem Rahmen eine Rolle. Innerhalb der Stichpro-

be konnten diese Faktoren jedoch nicht fiir alle Liegenschaften abgeklért werden.

3.4 Optimierungsansatze und Pricing der Wohnungen

3.4.1 Rahmenbedingungen und Hauptfaktoren

Gewissermassen fiir jeden bekannt, besteht die Charakterisierung einer Wohnung aus
einer Vielzahl von Attributen. Wie in den vorangegangenen Kapiteln aufgezeigt, sind
diese jedoch von unterschiedlichster Auswirkung auf den Mietpreis. Fiir den Eigentii-
mer der seinen Mietzins so nahe als moglich an das Optimum heranfiihren will gilt so-
mit, sich auf die eigentlichen Hauptfaktoren der Mietpreisbestimmung zu konzentrieren.
Ein wesentlicher Unterschied bildet die Tatsache, ob er dabei einen Neubau realisieren
kann oder seinen Bestand zu optimieren hat. Im Falle eines Neubaus kann der Eigentii-
mer, je nach finanziellem Background, simtliche Hauptgrossen der Mietpreisfestlegung
selbst bestimmen. Das heisst also, er kann sich mit der Standortwahl auch gleichzeitig
die lokale Marksituation aussuchen, den Wohnungstyp und dessen Aufteilung wie auch
Ausrichtung bestimmen sowie die Ausstattung der Wohnung und die Gestaltung der
Aussenflachen innerhalb der gesetzlichen Rahmenbedingungen beeinflussen. Bei Be-
standesliegenschaften reduzieren sich die beeinflussbaren, mietpreisrelevanten Faktoren
auf ein Minimum (vgl. Kapitel 3.1.3.2). Die iibrigen Hauptfaktoren iiben ihr Gewicht

auf die Mietpreise aus und miissen vom Eigentiimer so hingenommen werden.

Aufgrund der bisher gewonnenen Erkenntnisse lassen sich die folgenden Haupt- sowie
wichtigsten Unterfaktoren identifizieren und ungefahr gewichten:

. Markt und Standort (ca. 50%): Dabei hat der regionale eine hohere Be-
deutung als der nationale Markt. Wichtig fiir den Markt sind v.a. das wirt-
schaftliche Umfeld und der eigentliche Immobilienmarkt sowie die sozio-
demographische Entwicklung innerhalb der Region. Der Standort wird
durch die Mikrolage bestimmt. Bedeutend sind hier die Verkehrsanbindung,
Anzahl Arbeitsplitze in der Umgebung sowie die allgemeine Lage und das
Image des Wohnquartiers bzw. der Standort innerhalb desselben.

. Gebaude (ca. 20%): Nutzbarkeit mit Architektur (Wohnungstyp) und Bau-

weise, Zustand sowie Gebdude-/Wohnungsstandard sind die wichtigsten
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Merkmale zum Gebdude. Die Wirtschaftlichkeit der Gebdaudekonzeption er-
gibt sich dabei aus diesen drei Faktoren.

. Quantitative Faktoren zum Geb&ude (ca. 30%): Vorrangig hier der Cash-
flow, das eigentliche Liegenschaftspotenzial, die Mietersituation mit Leer-

stinden und die Wiedervermietbarkeit.*?

3.4.2 Optimierungsansitze zur Mietpreisgestaltung

Somit liegt die Tatsache nahe, dass sich der Eigentliimer auf die identifizierten Haupt-
faktoren der Mietpreisbestimmung, welche er effektiv beeinflussen kann, fixiert. Im
Falle eines Neubaus verfiigt er liber diverse Stellschrauben, anhand welcher er seine
Mietpreisdifferenzierung fiir die einzelnen Wohnungen optimal justieren kann. Hochste
Wichtigkeit ist dabei der Standortwahl zuzumessen. Die Potenziale der Wohnungen
bzw. der Liegenschaft ergeben sich weiter aus der Architektur und der Definition der
Ausstattung sdmtlicher Bauteile. Nicht nur bei Vorhandensein von ev. Budgetrestriktio-
nen muss bereits in der Planungsphase ein optimales Preis-/Leitungsverhdltnis ange-
strebt werden. Dieses muss dann auch fiir den spéteren Mieter in seiner Wohnung klar
erkennbar sein, da der Preis an ihn weitergeben wird. Sowieso sind die aufgezeigten,
wichtigsten Bediirfnisse des Mieters (vgl. Kapitel 3.1.2) so gut als moglich in einen Bau
zu integrieren. Gemiss «Immo-Barometer 2006» sind diese nicht nur von kurzfristiger
Relevanz, sondern behalten zumeist {iber ldngere Zeit ihre Bedeutsamkeit bei der Wahl
einer Wohnung. Mochte der Eigentiimer ein Preismanagement in Bestandesimmobilien
betreiben, so sind seine Mdglichkeiten stark beschriankt. Qualitdtsverbesserungen,
sprich Renovationen oder An-/Umbauten, und eine damit verbundene Anndherung an
die Potenziale einer Liegenschaft bzw. Wohnung sind meist mit erheblichen finanziel-
len Investitionen verbunden. Das heisst, er kann durch Anpassungen seiner Wohnungs-
typologie (z.B. Ausbau Dachwohnung in Maisonette-Wohnung), durch Einbau einer
Aufzugsanlage, moderner Kiichen oder einer zusitzlichen Nasszelle das Mietpreisni-
veau der Wohnung nachhaltig verdndern. Der positive Effekt von Renovationen auf die
Wohnungsmiete wurde aufgezeigt. Hier kommt aber auch wieder die zugrunde liegende
Objektstrategie zum Tragen. Der Eigentlimer muss anhand der Bedeutung des Objektes

abwégen, wie er dieses weiterfiihren will.

Sowohl Neu- als auch Bestandesbauten sind aber auch exogenen Einfliissen ausgesetzt,
welche nicht direkt durch den Eigentiimer beeinflusst werden konnen. Diese Einfliisse
miissen nicht immer negative Auswirkungen haben und konnen in begrenztem Umfang

wie auch Radius um das Objekt verschiedenartig mitgestaltet werden.

# Vgl. Trotz (2004), S. 122-129.
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3.4.3 Moglichkeiten zu einem effektiven Wohnungs-Pricing

Dem effektiven und somit auch effizienten Wohnungs-Pricing steht eine umfassende

Preisanalyse des gesamten Umfeldes bzw. Mietwohnungsmarktes voran.

Leistungsmerkmale w;i::ﬁ::rzﬂ?j::r Praferenz Conjoint
der Wohnung der Mieter Measurament
Angebote

|

Konsistente - ; :
Fositionierung / Preis- und Marktsmulat_mnen_
Segmentierung Postionierungs- bl il
. winnfunktionen
strategie Skl B
Beobachtbare Definition von
Segmentierungs- Nachivgemenge Marktentwicklungs- nE
A des Mietermarktes ; {fix/variabel)
kriterien Szenarien

Abbildung 12: Inhalte einer umfassenden Mietpreisanalyse

Quelle: In Anlehnung an Simon (1992), S. 646.
Verschiedene Rahmenbedingungen sind gegeben und zu bestimmen. Dabei kommt der
Segmentierung des Marktes und dem Bewusstsein, dass eine solche latent vorhanden
ist, eine zentrale Bedeutung zu. Wie und mit welchen Produkten (Wohnungen) man im
Mietwohnungsmarkt positioniert ist bzw. sich positionieren will, ist zentral fiir die ent-
sprechende Objektstrategie. Ein kontinuierliches Scanning des Marktes beziiglich der

Mieterpriaferenzen wie auch der Konkurrenzsituation wird ebenfalls vorausgesetzt.

Im Zentrum der Analyse steht auch die Preisstrategie. In unserem Falle der zu ermit-
telnde Preis eines Wohnungstyps. Die absolute, nur auf das Gebiude bezogene, Preisun-
tergrenze aller Einnahmen muss die Deckung sdmtlicher anfallenden Kosten fiir das
Gebdude bilden. Zur Anordnung einer solchen Gebédudebilanz stehen die Deckungsbei-
tragsrechnung fiir Momentbetrachtungen bzw. eine langerfristige Investitionsrechnung
zur Verfiigung. Da wir hier nur die Ertragsseite betrachten, liegt der Fokus auf den Erlo-
sen durch die jeweiligen Wohnungsmieten. Die Hauptfaktoren welche eine Wohnungs-
miete bestimmen sowie mogliche Optimierungsansétze wurden aufgezeigt. Wichtig fiir
den Eigentliimer ist es zu wissen, wie viel er von welchem Faktor und den damit ver-
bundenen Kosten in eine Wohnung einbringen kann, damit sich sein Gewinn nachhaltig

erhoht. Das heisst, in einem grosseren Rahmen gedacht, er muss sich bewusst sein, wie
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»gut“ sein Gebdude an der entsprechenden Lage ist, damit sich seine Grenzkosten in
einem moglichst hohen Preisniveau mit den Grenzertrdgen schneiden. Dass dieses
Preisniveau extrem durch die Lage geprégt ist, zeigen die Vergleiche nur schon inner-
halb der Stadt Ziirich. Eine markante Preisdifferenzierung geschieht somit meist regio-
nal bzw. iiber verschiedene Marktsegmente. Eine Preisdifferenzierung kann aber auch
aufgrund des Wohnungstyps innerhalb des Gebédudes erfolgen. Ein Wohnungs-Mix be-
ziiglich Art, Grosse und Alter der Wohnungen in Kombination mit unterschiedlicher
Ausstattungsgiite kann bereits innerhalb des Gebdudes eine Kreuzpreiselastizitét hervor-

rufen. Substitutive Beziehungen der einzelnen Wohnungen sind anzustreben.

Ein spezielles Augenmerk gilt auch der Wiedervermietbarkeit. Anhand zweier zentraler
Fragen kann die Wiedervermietbarkeit respektive Marktgangigkeit einer Wohnung be-
urteilt werden:

e Sind die Nutzfliachen, der Zustand und Wohnungsstandard fiir die Nutzerziel-
gruppe ausreichend bedarfsgerecht, so dass mittelfristig eine Vermietbarkeit
bzw. Vermarktbarkeit gegeben ist?

e Wie wirkt sich die Konkurrenzsituation auf die mittelfristige Vermietbarkeit

bzw. Vermarktbarkeit aus?

Um die Nachhaltigkeit der Mieterlose und damit auch die Qualitdt des Objekt-
Cashflows zu beurteilen, muss die mogliche Anschlussvermietung nach Auslaufen der
Mietvertrage untersucht werden. In diesem Zusammenhang wird gepriift, ob eine Woh-
nung aufgrund ihrer Merkmale im Zusammenspiel mit dem Marktgeschehen mittelfris-
tig wieder vermietbar ist. Wichtig ist, dass es hier weder allein um die Objekteigen-
schaften noch um die (Markt-)Nachfrage geht. Die Wiedervermietbarkeit hangt von
mehreren Faktoren ab, die den «Quantitativen Faktoren des Gebdudes» zuzuordnen
sind. Diese quantitativen Faktoren sind ein wichtiger Indikator fiir die Nachhaltigkeit
der Mieterlose.* Anhand der Beispiel-Liegenschaften in Anhang B, der Auswertung
der Stichproben sowie der allgemeinen (Vermieter-)Marktsituation von Mietwohnungen
in der Stadt Ziirich wird schnell klar, dass das Problem der Wiedervermietbarkeit in
diesem strukturstarken Zentrum als dusserst gering zu bezeichnen ist. Fragen bleiben
nur beziiglich vorhandenem Wohnungsangebot von 4-Zimmer-Wohnungen im Kreis 3

sowie der effektiv getitigten Renovationsarbeiten im Kreis 7 offen.

Aufgrund der Heterogenitdt muss jede Wohnung bzw. jeder Wohnungstyp separat be-
trachtet werden. Als dabei verlésslichstes Instrument des Pricings von Mietwohnungen
zeigt sich die Methode des Preisvergleiches. Die Sammlung eines moglichst grossen
Datensatzes aus Angebots-, Vergleichs- und Bestandespreisen erlaubt eine ausreichend

genaue Interpolation desjenigen Preises fiir eine Wohnung, welcher auch am Markt

# Vgl. Trotz (2004), S. 82f.
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nachgefragt wird. Die Kenntnis der Leistungsmerkmale und somit des Wohnungspoten-
zials als Voraussetzung an den Eigentiimer ist gegeben. Durch die Gewichtung der
Hauptfaktoren ldsst sich fiir den Wohnungspreis folgende ,,Grundformel* fiir einen Net-

tomietpreis ableiten:
Wohnungspreis = Median Angebotspreis der Gemeinde + Gebdude-/Wohnungsfaktoren

Dass detailliertere Berechnungsformeln keinen Sinn machen, zeigt die Tatsache, dass
bereits innerhalb grosser Gemeinden wie Ziirich riesige Schwankungen im Mietpreisni-
veau bestehen. Auch haben die durchgefiihrten Vergleiche zu den Kreisen 3 und 7 diese
Aussage bestitigt. Ziel eines jeden Eigentiimers muss es deshalb sein, selbst einen mog-
lichst umfangreichen Datenbestand iiber seine Liegenschaften und Wohnungen aufzu-
bauen, welchen er akribisch pflegt sowie regelméssig aktualisiert. Dies erlaubt ihm auf
dem Markt stehende Angebote zu plausibilisieren und seine eigenen Wohnungen, auf-
grund deren Potenzials, richtig darin einzuordnen. Eine solche Datengrundlage kann fiir
jeden Standort bis zu einem, wie aus Deutschland bekannten, Mietspiegel fiihren, an-
hand welchem Nettomietpreise mittels Wohnungseigenschaften berechnet werden kon-
nen (vgl. Anhang E). Die Festlegung der Nebenkosten ist durch die Betriebskostensitua-
tion des Gebdudes gegeben und individuell durch den Eigentiimer geprégt. Auch spielt
hier das Mietgesetz eine wichtige Rolle. Die flir den Mieter interessante Totalmiete
(Bruttomiete) ergibt sich aus einem mittleren Zuschlag von ca. 13.5% auf die Nettomie-

te.

Als zusitzliche Verifizierung oder gar alleinige Bestimmung des Mietpreises einer
Wohnung kann auch auf ein hedonisches Berechnungsmodell zuriickgegriffen werden.
Solche Modelle existieren in der Immobilienpraxis bspw. in grossen Finanzinstituten
wie der Credit Suisse, dem Bundesamt fiir Wohnungswesen oder auch privaten Bera-
tungsunternehmen. Es versteht sich von selbst, dass solche Berechnungen fiir Eigentii-

mer ausserhalb dieser Institutionen nicht gratis sind.

3.5 Wohnungs-Marketing mit Fokus Preisgestaltung

3.5.1 Allgemeine Grundsdtze im Immobilien-Marketing

Eigentlimer und Mieter stehen sich auch im Marketing ,,gegeniiber”. Aus dem Blick-
winkel des Marketings betrachtet, finden sie sich auf demselben Markt wieder und bil-
den auch hier die Gruppe der Anbieter und Nachfrager. Fiir den Eigentiimer verandert
sich die Vorgehensweise in Bezug auf seine zu treffenden Abkldrungen nicht, nur muss
er den Fécher erweitern und seine Preisbildung bzw. -entscheidung in einen grosseren
Kontext einbinden. Dies macht ein systematisches und koordiniertes Handeln notwen-

dig. Die zwingende Orientierung am Markt und Kunden ist gegeben und muss in einer
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ersten Analysephase bedacht werden. Die darauf folgenden Phasen in einem idealtypi-
schen Vorgehen sind die Strategie-, Umsetzungs- und Kontrollphase.* Beziiglich Preis-
gestaltung ist die Strategiephase massgebend, da sie neben den Komponenten der
Marktsegmentierung, Positionierung, Definition der Marketing-Ziele und der Ange-
botswerte, den eigentlichen Marketing-Mix mit der Interaktion zum Preis beinhaltet.
Der eigentliche Marketing-Mix mit seinen Komponenten Produkt-, Preis-, Distributi-
ons- und Kommunikationspolitik (die 4 P’s) wird dabei in der Praxis, aufgrund der star-
ken Verflechtung der Komponenten, immer als Verbund eingesetzt. Mit der Durchfiih-
rung eines wirkungsvollen Immobilien- bzw. Wohnungs-Marketing sollte bereits in
einer frithen Phase, fiir Neubauten bereits in der Planungsphase, begonnen werden, da
die einzelnen Marketing-Instrumente eine unterschiedliche Spanne beziiglich des Ein-
tretens ihrer Durchschlagskraft besitzen. Auch kann damit die Gefahr des ,,destruktiven
Marketings* abgewendet werden. Unter diesem Begriff sind v.a. Gelegenheits- und re-
aktives Kurzfrist-Marketing zu verstehen. Das heisst, es wird anstelle einer konsequen-
ten Verfolgung der festgelegten Preisstrategie bspw. bei Absatzschwierigkeiten neu
gebauter Wohnungen oder Bestandesimmobilien kurzfristig versucht, mit Preis- bzw.

. . . . . 4
Mietzinsreduktionen drohende Leerstinde zu vermeiden.*’

3.5.2 Mieterverhalten und Kundenbindung

Fiir den Immobilieneigentiimer ist es bei der Mieterakquisition von fundamentaler Be-
deutung die Zielgruppen seiner jeweiligen Gebdude zu kennen, um diese konkret anzu-
sprechen. Die Zielgruppen und deren Verhalten werden durch kulturelle, soziale, per-
sonliche und psychologische Bereiche beeinflusst. Da sich der Mieter bei der Entschei-
dung zu einem Mietverhéltnis intensiv mit der Wohnung, deren Bestimmungsfaktoren
und allfédlligen Substitutionsmoglichkeiten auseinandersetzt, handelt es sich um ein so
genanntes high involvement-Verhalten. Der Eigentiimer muss somit das Verhalten des
Mieters in all seinen Entscheidungsphasen und die dabei auf ihn einwirkenden Einfliisse
erkennen. Diese Erkenntnisse ermdglichen es dem Eigentlimer, ein umfassendes und
wirksames Marketing-Programm fiir den betreffenden Zielmarkt zu entwickeln. Somit
kann er anhand systematischer Massnahmen einen (bedingten) Einfluss auf sein Kun-
densegment ausiiben. Wichtig dabei ist die Tatsache, dass nicht nur der Mieter als fina-
ler Ansprechpartner existiert, sondern auch subfinale Zielgruppen wie bspw. Medien
oder Anlieger in diesen (Kommunikations-)Prozess mit einbezogen werden.*® Solche
Meinungsfiihrer konnen starken Einfluss auf Entscheidungen des potentiellen Mieters,

aber auch auf die Attraktivitdt eines Quartiers haben.

* Vgl. Zeugin (2007), S. 15f.
* Vgl. Zeugin (2007), S. 27f.
* ygl. Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 306f sowie Schulte (2005), S. 732f.
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Ist ein Mieter gewonnen oder besteht ein Mietverhéltnis, so gilt es den Mieter moglichst
an die Wohnung zu binden. Dies gelingt, nicht nur in der Mieterakquisitionsphase,
durch die Vermittlung von Nutzen und Werten. Die Stiftung von Nutzen und Zusatznut-
zen erfolgt auf der Ebene Wohnung (Objekt), die Werte und Zusatzwerte auf der Ebene
Mieter. Der Wertgewinn errechnet sich aus der Differenz zwischen der Summe aller
wertgebenden Komponenten (vgl. dazu Abbildung 10) und der Kostenelemente fiir den
Mieter. Um eine moglichst hohe Produktidentitét, d.h. Einzigartigkeit der Wohnung,
aufzubauen, gilt es fiir den Eigentiimer die Wertfaktoren des Mieters bzw. die Nutzen-
faktoren der Wohnung oder des Gebédudes zu erkennen und zu erhéhen sowie die Kos-
tenfaktoren zu senken. Zusatzwerte, so genannte ,,Added Values®, konnen fiir bestimm-
te Zielgruppen Minergie-Standard, Architektur, Grillfest fiir die Mieter usw. sein. Zu-
satznutzen oder auch Serviceleistungen genannt, bilden bspw. ein zentraler Empfangs-
service, Cateringleistungen usw. Kostenreduktionen konnen durch effizientere Verwal-
tungsleistungen, proaktives Leerstandmanagement oder durch Einsatz von neuwertigen,
o6konomischen Apparaturen eingeleitet werden. Die Beriicksichtigung dieser Faktoren
tragt zu einer hoheren Mieterzufriedenheit bei, welche sich durch das Erfiillen oder gar
Ubertreffen seiner Erwartungen in einem langfristigen Mietverhéltnis ergeben wird. Ein
zufriedener Mieter reagiert zugleich auch weniger auf Preise der anderen Wohnungsan-
bieter und kann dabei, durch positive Einstellung gegeniiber dem Eigentiimer, wieder-
um als eigentliches Marketing-Instrument eingesetzt werden. Durch diese Art von Kun-
denbindung entsteht ein Beziehungs-Marketing zwischen den beiden Parteien. Inwie-
weit sich der Eigentlimer auf eine solche Marketing-Form einlassen will, richtet sich
danach, wie hoch er die Mieterverweildauer und den Mieterverweilwert verglichen mit
den Kosten einschitzt.*’ Diese Frage stellt, wie wir gesehen haben, tatséchlich ein Prob-
lem dar. Entstehen keine negativen exogenen Einfliisse auf dem Immobilienmarkt, wel-
che das Mietzinsniveau senken, so kann ein langfristiges Mietverhdltnis durchaus zu
betrdchtlichen Verlusten in den Mieteinahmen fiihren. Priift man die fiinf dltesten Miet-
verhéltnisse unserer Stichprobe im Kreis 7 der Stadt Ziirich, so besteht eine Diskrepanz
zwischen dem aktuellen Mietpreis und dem Potenzial fiir die Wohnung von bis zu CHF
1'276 pro Monat bzw. CHF 153 / m2 und Jahr.

3.5.3 Konsequenzen fiir das Wohnungs-Pricing

Wie gesehen, spielt bei der Preissetzung das Vermitteln von Werten und Nutzen durch
den Eigentiimer, verbunden mit der Wahrnehmung dieser Gegebenheiten durch den
Mieter, eine vorrangige Rolle. Da es somit beim Mieter um die Preiswahrnehmung und
Preisbeurteilung sowie den Preis als Qualitdtsfaktor geht, beeinflussen psychologische

Faktoren die Wirkung des Preises. Dazu kann als Randnotiz erwéhnt werden, dass sol-

7 Vgl. Kotler / Keller / Bliemel (2007), S. 73 sowie Zeugin (2007), S. 33.
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che ,,psychologischen Phinomene teilweise aufgrund der 6konomischen Betrachtung
von Such- und Informationskosten oder wahrgenommenen Risiken erklédrt werden kon-
nen. Viel wichtiger ist aber zu wissen, dass die Akzeptanz des Preises wesentlich davon
abhéngt, wie dieser von den Mietern beurteilt und wahrgenommen wird. Die Preisbeur-
teilung kann sich auf die Preiswiirdigkeit (Relativierung zum Nutzen) und/oder die
Preisgiinstigkeit (Relativierung zu Konkurrenzpreisen) beziehen. Durch Gestaltung der
Preisstruktur wird die Preiswahrnehmung und -beurteilung durch den Eigentiimer ge-
steuert.”® Somit muss sich der Eigentiimer bei der Preisgestaltung einer Wohnung nicht
nur iiber die Hauptfaktoren der 6konomischen Werttreiber, sondern auch iiber die mar-
ketingtechnischen Gegebenheiten im Klaren sein. Wie wir gesehen haben, ein durch

umfangreich zu titigende Abkldrungen nicht zu unterschitzender Part.

Die Effizienz einer durch gezielte Kommunikation vermittelte Wertsteigerung zeigt ein
mogliches Szenario, unter Wegbedingung der mietrechtlichen Praxis, auf. Angenom-
men alle 15 Liegenschaften im Kreis 7 der Stadt Ziirich befinden sich im Portfolio des-
selben Eigentiimers. Aufgrund der durch die Mieterschaft wahrgenommenen Marke-
ting-Massnahmen sei ein Angleichen der Mietertrdge an das, durch W&P ermittelte,
Wohnungspotenzial moglich. Bei gleichzeitiger Eliminierung der bereits minimalen
Leerstinde ergidben sich Mehreinnahmen fiir den Eigentiimer von CHF 338'232 pro
Jahr. Nimmt man dazu eine durchschnittliche Bruttorendite von 6.5% an, wire eine
Steigerung des Marktwertes des Portfolios von ca. CHF 5.2 Mio., was wiederum einem

Plus von 8.2% entspricht, moglich.

* Vgl. Simon (1992), S.604.
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4 ZUSAMMENFASSUNG

4.1 Problemanalyse

Die Bestimmung einer der jeweiligen Wohnung entsprechenden Miete ist kein leichtes
Unterfangen. Nicht nur da sie aus einer Vielzahl von Bestimmungsfaktoren definiert
wird sowie nur ein Teilprodukt innerhalb eines Gebdudes ist, sondern auch durch die
Tatsache, dass sie sich in einem Lebenszyklus befindet und somit iiber die Zeit ihren
Wert veridndert. Bestehende hedonische Berechnungsmodelle konnen viele dieser Woh-
nungs-Charakteristiken beriicksichtigen. Thr Einsatz ist aber da limitiert, wo die Woh-
nung bzw. das Gebdude vom Standard abweicht und aufgrund ihrer Spezifikationen
mathematisch nur mehr schwer erfassbar ist. Das Verfahren der Preisinterpolation an-
hand von unterschiedlichen Grundlagepreisen ist dabei grundsitzlich verldsslicher und
bietet die Moglichkeit, auf jeden noch so individuellen Wohnungstyp einzugehen. Prob-
leme tauchen hier meist in Verbindung mit der Zugénglichkeit der Daten sowie deren
Aktualitdt auf. Ebenso gehort eine gewisse Erfahrung und notige Objektivitdt in der
Wohnungsbewertung dazu. Diese Anforderungen sind speziell in der Einschitzung des

maximalen Potenzials einer Wohnung gefragt.

Unbekannte, mit teilweise starker Prigung fiir den Wohnungspreis, sind die den Woh-
nungsmarkt beeinflussenden exogenen Faktoren. Dem Eigentiimer bleibt hier (zumeist)
nur die Hoffnung, dass sich sein Immobilienstandort positiv entwickeln wird. Generell
sind ceteris paribus-Betrachtungen im Bereich der einzelnen Bestimmungsfaktoren hei-
kel, da eine Wohnung immer im Kontext von Lage, Zustand, Nutzbarkeit und Standard
steht. Solche Betrachtungen vermitteln aber einen ersten, guten Uberblick beziiglich der
Bedeutung der einzelnen Wohnungs-Charakteristika. Wichtig in der Preisbestimmung
von Wohnungen ist der Vergleich zwischen der Miete pro Einheit und Monat mit dem
Quadratmeterpreis. Da sich diese zwei Grossen nur bis zu einem bestimmten Masse

linear verhalten, bieten sie gleichzeitig einen guten Vergleichswert untereinander.

Ein wichtiges Anliegen flir den Eigentlimer ist ebenfalls die Wiedervermietbarkeit der
Wohnungen. Hier zeigt sich die Relevanz der Wohnungskonformitit zum Markt. Ist
diese gegeben, so sind in strukturstarken Regionen mit hoher Nachfrage nach Wohn-
raum derzeit keine Probleme beziiglich der Wiedervermietbarkeit auszumachen. Wie
sicht diese aber in anderen Regionen aus? Ein probates Mittel zur Unterstiitzung der
Wiedervermietbarkeit kann hier u.a. ein effizient eingesetztes Wohnungs-Marketing
bewirken. Dieses stellt jedoch hohe Anforderungen an den Vermieter und die Frage

bleibt offen, ob jeder Eigentliimer in der Lage ist, einen solchen Aufwand zu betreiben.



ZUSAMMENFASSUNG 50

4.2 Fazit

Ein Resiimee dieser Arbeit liegt in der Beantwortung der eingangs aufgestellten Thesen
sowie der Ableitung von Empfehlungen an die Eigentiimer und Investoren von Miet-
wohnungen. Beide Thesen konnen grundsitzlich, wie formuliert, bestitigt werden. So
kann zu These 1 gesagt werden, dass das mittlere Preisband der zu generierenden Woh-
nungsmiete durch den Standort des Gebdudes (Makrolage) gegeben ist. Darin bestim-
men lokalen Faktoren der Standortgiite (Mikrolage), Wohnungstyp, -grosse und -alter
sowie die Mietsituation innerhalb des Gebdudes die weitere Auspriagung des Mietprei-
ses. Die Lagefaktoren sind somit fiir ca. 50 bis 60% des Mietpreises verantwortlich. In
Verbindung mit These 2 kann die Mietsituation wesentlich durch den Eigentiimer ge-
pragt werden. Aufgrund der Wohnungseigenschaften, welche er dem Mieter zu Verfii-
gung stellt, kann er den Preis innerhalb des Gebaudes gezielt differenzieren und damit
den Ertrag seiner Liegenschaft steuern. Das Erkennen der Wohnungspotenziale und
einer damit, am Markt ausgerichteten, verbundenen Bediirfnisbefriedigung gehort zu
seinen Kernaufgaben. Hilfsmittel dabei ist ein Objektrating, welches ihm gleichzeitig
die Erkennung einer gezielten Objektstrategie ermdglicht. Aufgrund einer solchen Stra-
tegie kann er entscheiden, wie viel ihm eine Investition in ein Objekt wert ist bzw. wei-
tere Einlagen zu stoppen. Folglich kann gesagt werden, dass nur sehr wenige Hauptfak-
toren den Mietpreis bestimmen, jene aber die unmittelbar mit dem Gebédude in Zusam-
menhang stehen, stark durch den Eigentiimer beeinflusst werden koénnen. Solche ,,ge-
baudeinternen® Faktoren konnen auch immaterieller Natur sein, sind fiir den Mieter aber

von grosster Relevanz.

Wie auch die «kEFICAS-Studie» von Ecoplan & Fahrlédnder Partner zeigt, wird sich die
langfristige Nachfrage nach Mietwohnungen auf die sich ausdehnenden Metropolitanre-
gionen konzentrieren. Aber auch in diesen Gebieten steigt der Trend nach Wohneigen-
tum, v.a. in Konkurrenz mit dem zahlungskriftigen Mietersegment. Aufgrund dieser
Konkurrenzsituation ist der Anbieter im Mietermarkt gezwungen, seine Objekte gezielt
nach den Préferenzen seiner bevorzugten Mietersegmente auszuwéhlen bzw. auszuges-
talten. Dabei sind Einstellung und Zahlungsbereitschaft, aber auch lebenssituationsbe-
dingte Bediirfnisse und Haushaltsstrukturen zu beachten. Eine Angebotsdifferenzierung
zur Konkurrenz kann mit einer qualitativen Produktgestaltung, welche die fiir die Ziel-
gruppe spezifische Nutzen und Werte vermittelt, sowie der damit verbunden Vermark-
tung und Kommunikation erfolgen. Damit wird die (zukiinftige) Bedeutung des Marke-

tings im Immobiliensektor unterstrichen.

Die «Preisdifferenzierung von Mietwohnungen innerhalb des Gebédudes» ist also mog-
lich und zeigt sich anhand aktueller Mieterspiegel in jedem Haus. Die wichtigsten Fak-
toren werden mit dem Bau der Liegenschaft fundiert. Was danach mit den einzelnen

Wohnungen passiert, liegt zum grossten Teil in der Hand des Eigentlimers. Eindriicke
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wie, die Wohnung iiber mir muss bestimmt teurer sein als meine oder an dieser Haupt-
verkehrsstrasse bezahlt man sicher viel weniger Miete, konnten nicht bestitigt werden.
Ist sich der Vermieter seiner Moglichkeiten und Spielrdume in der Preisbildung bewusst
und kann er mit seiner speziellen Wohnung gleichzeitig die Preiswahrnehmung des
Mieters befriedigen, ist der Preis fiir diese nicht zu hoch oder zu tief. Es ist lediglich der
aktuell angebotene Preis, der einen Nachfrager gefunden hat. So denkt sich der Mieter

vielleicht — und bleibt mit zwinkerndem Auge zu sagen:

«Besser, man wird im Preis als in der Ware betrogen.»

Balthasar Gracian
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Anhang A

Ubersicht der Kreise in der Stadt Ziirich



a 1 2 3km

& Statistik Stadt Zirich

Erels 1 Krek 2

11 Rathaus 21 waollshofen
12 Hochschulen 23 Lelmbach
13 Lindenhof 24Enge

14 City

Erels 7 Krek &

71 Fluntern 81 saefald
72 Hottingen 82 Mahlebach
73 Hirslanden B3Welnegg

74 witlkon

31 Altwiedikon
33 Friesenbsng
34 slhifeld

Krek 2
91 Albisriedean
a2 Altstetten

Krek 4
41 Whard

42
44 Hard

Krek 10

101 Henga
102 Wipkingen

Zentrum und Seebecken
Mitte Nord

Mitte West

Mitte Ost

Rand Nord

Rand Stdost

Rand Stdwest

CHEERA

Krals 5 Emls &
51 Gawerbeschule &1 Uinterstrass
52 Escheryss 63 Oberstrass

Krels 11 Kmels 12

111 Affoltarn 121 Saatlen

115 Cerlikon 122 schwarmendingen-dl.
118 Seebach 123 Hirzenbach
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Anhang B

Objektblitter von Beispiel-Liegenschaften in den Kreisen 3 und 7



Objektblatt Beispiel-Liegenschaft

Kreis 3 Zirich

B3

DATEN Kennwert Grosse
Bewertungsdatum 31.12.2006
Baujahr 1896
Letzte Gesamtsanierung 2006
Letzte Teilsanierung 2000
GV Wert ca. CHF 2'900'000
GV Volumen ca. 4750 m3
Hauptnutzflache SIA 416 977 m2
KONSTRUKTION Thema Beschrieb Jahrgang Zustand
Tragstruktur Massivbau 1896 gut
Dach Steildach Ziegel 2006 sehr gut
Fassade Mauerwerk Sicht 1896 sehr gut
Haustechnik Gasheizung 2000 gut
Aufzug nicht vorhanden - -
Innenausbau hoher Standard 2006 sehr gut
Umgebung Mehrheitl. befestigt, ca. 150 m2 - gut
QUALITATSPROFIL Thema Beschrieb Rating Rating Total W&P
Mikrolage Wohnlage innerhalb Gemeinde gut gut - sehr gut 1.9
Erschliessung OV sehr gut
Infrastruktur reichhaltig
Nutzbarkeit Grundrissqualitat mittel mittel 3.6
Flexibilitat der Raume eher tief
Standard Raumverhaltnisse standard gut 2.2
Materialisierung hoch
Technik hoch
Zustand Aussenhtille, Innen, Haustechnik sehr gut sehr gut 1.0
Rating Objekt 2.2

MIETERSPIEGEL

Etage

Erdgeschoss
Erdgeschoss
Erdgeschoss
Obergeschoss
Obergeschoss
Obergeschoss
Obergeschoss

Obergeschoss

DAY s

Obergeschoss

N

N WWwN W ®WN®WN

>

Mietvertrag Beginn

01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007

Flache
m2
57
60
42
68
62
46
70
62
46

Ertrag aktuell

pro Whg.
14'772
15228
11'844
18'444
15'756
13'344
19'032
15'756
13'368

pro m2
259
254
282
271
254
290
272
254
291

Ertrag Potenzial W&P

pro Whg. pro m2
15'336 269
15'522 259
12'530 298
18'441 271
16'068 259
13'626 296
19'035 272
16'068 259
13'656 297



Objektblatt Beispiel-Liegenschaft

Kreis 7 Zirich

B7

DATEN Kennwert Grosse
Bewertungsdatum 31.12.2006
Baujahr 2004
Letzte Gesamtsanierung -
Letzte Teilsanierung -
GV Wert ca. CHF 3'500'000
GV Volumen ca. 6'300 m3
Hauptnutzflache SIA 416 1'323 m2
KONSTRUKTION Thema Beschrieb Jahrgang Zustand
Tragstruktur Massivbau 2004 sehr gut
Dach Tonnendach Aluminium 2004 sehr gut
Fassade Wéarmedammung verputzt 2004 sehr gut
Haustechnik WP mit Erdsonden / Minergie 2004 sehr gut
Aufzug Glaslift 2004 sehr gut
Innenausbau sehr hoher Standard 2004 sehr gut
Umgebung Mehrheitl. Griinflache, ca. 500 m2 2004 sehr gut
QUALITATSPROFIL Thema Beschrieb Rating Rating Total W&P
Mikrolage Wohnlage innerhalb Gemeinde sehr gut gut - sehr gut 1.8
Erschliessung OV gut
Infrastruktur reichhaltig
Nutzbarkeit Grundrissqualitat hoch gut - sehr gut 1.7
Flexibilitat der Raume sehr hoch
Standard Raumverhaltnisse grossziigig sehr gut 1.3
Materialisierung sehr hoch
Technik sehr hoch
Zustand Aussenhtille, Innen, Haustechnik sehr gut sehr gut 1.0
Rating Objekt 15

MIETERSPIEGEL

Etage

Erdgeschoss
Erdgeschoss
Erdgeschoss
1. Obergeschoss
1. Obergeschoss
2. Obergeschoss
2. Obergeschoss
3. Obergeschoss
3. Obergeschoss

N

ENRS, B NS, BN NG N N )

Mietvertrag Beginn

01.06.2004
01.04.2004
01.04.2004
16.12.2005
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004

Flache

m2
163
143
126
157
140
157
140
157
140

Ertrag aktuell

pro Whg.
50'064
57'252
49'008
52'416
44'760
53'004
45'348
53'592
46'056

pro m2
307
400
389
334
320
338
324
341
329

Ertrag Potenzial W&P
pro Whg.

50'530
52'910
46'620
50'240
44'800
51'025
45'500
51'810
46200

pro m2
310
370
370
320
320
325
325
330
330
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Anhang C

Datengrundlage BWS W&P der Kreise 3 und 7



C3/1

ZHKREIS FLAECHE ETAGE ZIMMER MVSTART MZAKTUELL ERTRAGSPOT BAUJAHR RENTOTAL RENOVPART

W W W W wWwwwwowowowowowowowowowowowowowowowowwowowowowowowwowowowowowowowowowowowowowowowowowowowowwowowowowowowowowowowowowow

48
48
48
48
48
46
46
46
46
46
52
45
54
52
45
54
52
45
54
53
46
52
52
46
52
53
46
52
67
74
74
74
100
72
72
72
63
72
57
60
42
68
62
46
71
62
46
71
62
46
71
46
62
46
62
76
76
76
7
85
68
68
82
24
68
68

P OO U M MOAO DA WNEDNMOODOODEDSWWONMNNRPRRPOOORPRORMWNDI®DEOWNREPRONNDNDNRPRPRPRPRPOOOMNMDNNDNRRERPRROOODMWNDIEREROMAMOWNDNDOLR

NN FP WONDNDWDDSDSEDSDONWOWNWDNDWWNWWNOWWNWNWWOWWWWWWWWPNNNDMNDNNNMNDMNDNDNDNNNMNDNNNNMNNMNDNNNNMNDNNNMNDMNDNNDNDMNDDNDNDNDNDN

01.08.2001
01.07.2004
16.06.2006
01.02.2005
16.12.2004
01.05.2004
01.07.2005
01.09.1998
01.05.1992
01.10.1966
01.10.1999
01.03.2005
01.06.2001
01.10.2005
01.10.1999
01.10.1999
01.04.2002
01.04.2001
01.10.1999
16.12.2003
01.10.1999
01.05.2000
01.10.2002
16.10.2003
01.11.2005
01.05.2006
01.04.2001
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007
01.01.2007

01.01.2004
01.04.1992
01.04.1980
01.07.2004
16.03.1997
01.01.2005

11'388
12'000
11'664
11'904
11'400
11'364
11'388
10'812
10'812
13'800
13'236
15'780
14'256
15'420
14'556
14'112
12'708
15'060
14'184
14'616
13'872
14'172
13'692
15'804
16'020
14'640
14'892
17'448
19'296
19'296
19'296
34'800
19'080
19'080
18'668
16'488
19'080
14'772
15'228
11'844
18'444
15'756
13'344
19'032
15'756
13'368
19'032
15'756
13'368
19'032
13'368
15'780
12'912
15'756
19'708
19'708
19'708
20'405

14'196
14'268
17'496

6'540
12'720
13'320

12'240
12'240
12'600
12'600
12'960
12'000
12'000
12'240
12'240
12'600
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
15'360
18'117
20'034
20'034
20'034
35'448
19'440
19'440
19'386
17'118
19'440
15'336
15'522
12'531
18'441
16'068
13'627
19'035
16'068
13'656
19'035
16'068
13'656
19'035
13'656
16'094
13'656
16'068
20'466
20'466
20'466
20'790
22'100
16'660
16'660
21'320

7'200
16'320
16'660

1910
1910
1910
1910
1910
1910
1910
1910
1910
1910
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1942
1893
1893
1893
1893
1893
1895
1895
1895
1895
1895
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1896
1894
1894
1894
1894
1898
1898
1898
1898
1898
1898
1898

1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
1999
2007
2007
2007
2007
2007
2007
2007
2007
2007
2007
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
1985
2006
2006
2006
2006
1979
1979
1979
1979
1979
1979
1979

1992
1992
1992
1992
1992
1992
1992
1992
1992
1992
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
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1984
1984
1984
1984
1984
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2007
2007
2007
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2007
2007
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68
68
68
68
68
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49
70
69
50
70
69
50
70
69
50
70
30
75
79
51
68
79
51
68
79
51
68
21
56
78
65
56
7
86
55
7
86
38
96
86
117
64
63
64
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57
57
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131
102
106
140
147
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157
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75
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74
74
74
74
74
74

NNPFP P OOORFR OORPRPORPORPROWWNNERERERODDDEDWWWNNNRERPRRPRPRW®WWNNNRRRPROOWWWMNNNMNERERREOOOWWNDNNLER

W W W wWwwoweENMOODDSDDOOWDOORNDDNDOWWWOWD™DWEREDDONDMDEONDWOWNRWNOWWNWWNWNDNEREWOWNDOWWNWWNWWNWNDMDNDDNDDNDNDN

01.07.2002
01.12.1992
16.11.2002
01.06.2005
01.01.1992
01.08.2003
01.04.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
15.04.2004
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.09.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.04.2004
01.07.2003
15.02.2004
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.11.2003
01.07.2003
01.05.2004
01.07.2003
01.07.2003
01.05.2004
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.10.2003
01.08.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.04.2004
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.08.1995
16.07.1966
01.03.2003
16.11.2000
01.02.2006
01.05.1999

13'008
11'760
13'260
14'040
14'304
14'244
12'300
12'324
13'164
11'064
12'636
13'404
11'850
12'912
14'172

9'936
13'128

9'336
12'108
14'592
11'100
16'200
16'128
11'364
13'800
16'512
11'826
13'740

6'552
13'440
15'600
16'440
12'018
15'288
18'480
12'018
17'010
21'600
10'380
20'400
21'600
32'406
13'656
13'428
13'392
13'128
12'312
12'192
19'716
27'870
26'400
22'296
29'808
31'680
27'696
28'278
37'920
39'078
17'370
21'708
14'700
14'076
15'432
15'000
16'536
15'588

16'660
16'660
16'660
16'660
16'660
14'244
12'300
12'324
13'164
11'064
12'636
13'404
11'850
12'912
14'172

9'936
13'128

9'336
12'108
14'592
11'100
16'200
16'128
11'364
13'800
16'512
11'826
13'740

6'552
13'440
15'600
16'440
12'018
15'288
22'080
12'018
17'010
22'080
10'380
20'736
22'080
34'206
13'656
13'428
13'392
13'128
12'312
12'192
19'716
27'870
29'088
22'296
29'808
35'232
27'696
28'278
42'576
39'078
17'370
21'708
17'020
17'020
17'020
17'020
17'020
17'020

1898
1898
1898
1898
1898
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1954
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1956
1914
1914
1914
1914
1914
1914
1927
1927
1927
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1931
1931
1931
1931
1931
1931

1979
1979
1979
1979
1979

2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
2002
1985
1985
1985
1985
1985
1985
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
2003
1999
1999
1999
1999
1999
1999

2002
2002
2002
2002
2002
2002
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01.06.2001
01.09.1989
01.10.2002
01.07.2002

12'864
17'364
15'468
15'708
16'620
12'612
15'480
13'560
15'600
12'612
15'600
15'000
12'612
13'944
13'860
15'240
15'240
13'656
13'680
15'240
12'144
13'392
12'816

13'110
21'620
16'500
16'500
19'672
14'297
14'583
14'297
14'583
14'297
14'583
14'297
14'583
12'543
14'773
12'867
15'155
12'867
15'155
12'867
15'155
12'867
15'155

1931
1931
1931
1931
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936
1936

1999
1999
1999
1999
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
1986
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2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
2001
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53
28
32
28
53
54
34
32
34
54
54
59
140
140
140
140
130
168
146
134
146
114
114
65
114
65
96
68
114
65
114
65
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114
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114
65
96
114
114
65
114
65
96
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114
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114
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96
163
157
140
157
140
157
140
143
126
163
157
140
157
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01.10.1998
01.04.1993
01.11.1999
01.07.2003
01.07.2003
01.07.1983
01.04.1994
01.08.1999
01.11.1997
01.04.2004
01.07.2004
16.09.2006
01.04.2004

01.10.1984
01.05.1996
01.12.1987
01.02.1999

01.04.2004
01.04.2005
01.04.2004
01.04.2004
01.08.2006
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.06.2004
16.12.2005
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004

7'044
13'788
13'500

9'672

9'516

9'540
14'760
19'428
22'020
74'400
46'800
55'200
56'400

35'160
29'640
28'272
36'588
21'360
21'240
16'368
24'360
17'004
28'224
14'640
24'468
16'884
23'376
17'268
29'592
14'436
21'324
16'056
23'460
17'520
29'724
22'128
25'380
16'824
26'856
17'088
29'508
14'640
20472
17'664
23'424
17'940
28'992
43'584
47'808
40'644
47'712
41'232
48'300
41'820
53'592
46'032
50'064
52'416
44'760
53'004
45'348
53'592

19'610

9'800
11'200

9'800
19'610
19'980
11'900
11'200
11'900
19'980
19'980
21'830
71'400
49'000
56'000
56'000
33'480
43'080
37'080
34'680
37'080
23'940
24'624
16'965
24'624
16'965
29'760
17'748
24'624
16'965
24'624
16'965
29'760
17'748
24'624
16'965
24'624
16'965
29'760
23'940
24'624
16'965
24'624
16'965
29'760
17'748
24'624
16'965
24'624
16'965
29'760
50'530
50'240
44'800
51'025
45'500
51'810
46'200
52'910
46'620
50'530
50'240
44'800
51'025
45'500
51'810

1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1977
1944
1944
1944
1944
1949
1949
1949
1949
1949
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
1984
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004

1985
1985
1985
1985
1983
1983
1983
1983
1983

1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995
1995

1999
1999
1999
1999
1999
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140
143
126
163
157
140
157
140
157
140
143
126
104
105
104
105
104
105
100
102
162
7
165
79
165
79
134
102
120
102
120
101
115
100
88
108
108
88
115
58
74
35
111
93
112
96
112
96
114
89
142
152
152
145
66
61
65
66
62
63
63
133
133
128
102
78
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01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
16.06.2004
01.09.2005
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.04.2004
01.05.2005
01.07.1996
16.02.1997
01.05.2006
16.07.1983
01.10.1998
16.04.1980
01.04.2000
01.07.2006
01.04.1993
01.07.2002
01.04.1977
01.10.2005
01.04.1977
01.10.1985
01.06.1993
01.04.2004
01.04.2004
01.07.2005
01.09.1981
01.06.2005
01.04.1977
01.07.2005
01.10.2000
01.05.1984
16.02.2006
01.09.1998
01.10.2006
01.02.2004
01.01.2000
01.07.2003
01.07.2003
01.02.2002
16.07.1993
01.10.1991
01.10.1991
01.10.2003
01.10.1991
01.11.2005
01.04.2006
01.10.1991
01.10.2005
01.07.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.07.2003
01.10.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.04.2004
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
15.08.2003

46'056
57'252
49'008
49'476
52'800
44172
52'416
44760
53148
45'348
56'676
48'396
24'000
19'680
19'380
23'940
20'916
21'684
20'928
20'940
46'800
15'600
44'400
14'496
44220

9'108
21'816
23268
26292
20'904
27'972
11'544
30'684
10'428
20'880
28'476
15'504
21'600
27'492
13'200
27204
12'888
39084
29'628
40236
30228
36'480
30108
45'492
31'032
40032
46'644
47196
51'564
14'208
14'568
26'820
15'096
14'700
14'544
14'544
32760
31'176
33102
25344
14'436

46200
52'910
46'620
50'530
50240
44'800
51'025
45'500
51'810
46200
52'910
46'620
23'920
24'150
23'920
24'150
23'920
24'150
23000
23'460
48'000
20'400
48'000
20'400
48'000
20'400
30'000
24271
27772
24292
27772
22217
29'883
25743
22'558
32537
27702
22119
31'708
13'200
29'008
13142
41'356
30'879
40'963
32'999
40'596
32'887
46'573
31704
48208
55'813
54'766
52161
14'208
14'568
30420
15'096
14'700
14'544
14'544
32760
31'176
33102
25344
14'436

2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
2004
1915
1915
1915
1915
1915
1915
1915
1915
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1928
1929
1929
1929
1929
1929
1929
1938
1938
1938
1938
1938
1938
1938
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1911
1927
1927
1927
1927
1927
1927
1927
1911
1911
1911
1911
1906
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93
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69
29
28
29
28
57
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106
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15.08.2003
01.07.2003
15.08.2003
01.10.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.07.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.07.2004
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003
01.10.2003

16'716
19'800
17'316
19'800

6'348

6'348

6'348

6'348
11'124
17'880
20'088
24'600
23712
23'040
19'404
19'464
19'920
26'088

16'716
19'800
17'316
19'800

6'348

6'348

6'348

6'348
11'124
21'816
21'816
26'808
23712
24'900
24'900
22'056
22'056
26'088

1906
1906
1906
1906
1812
1812
1812
1812
1812
1923
1923
1923
1923
1923
1923
1923
1923
1923
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Anhang D

Mietpreisindex der Stadt Ziirich



Statistik Stadt Zirich Statistisches Amt des Kantons Ziirich

Napfgasse 6, 8022 Zirich Bleicherweg 5, 8090 Zurich
Telefon 044 250 48 00 Telefon 044 225 12 00
Internet: www.stadt-zuerich.ch/statistik Internet: www.statistik.zh.ch
E-Mail: statistik@zuerich.ch E-Mail: datashop@statistik.zh.ch

Ziurcher Stadteindex der Konsumentenpreise (ZIK) ¢ Basis Dezember 2005 = 100

Wohnungsmiete (Mietpreisindex)

Jahres-
Jahr Jan. Febr. Marz April Mai Juni Juli Aug. Sept. Okt. Nov. Dez. mittel
2000 92.9 92.9 92.9 93.1 93.1 93.1 96.7 96.7
2001 96.7 96.8 96.8 96.8 97.6 97.6 97.6 97.7 97.7 97.7 97.8 97.8 97.4
2002 97.8 98.1 98.1 98.1 97.8 97.8 97.8 97.9 97.9 97.9 98.3 98.3 98.0
2003 98.3 98.6 98.6 98.6 98.3 98.3 98.3 98.0 98.0 98.0 97.3 97.3 98.1
2004 97.3 97.6 97.6 97.6 98.1 98.1 98.1 98.4 98.4 98.4 98.8 98.8 98.1
2005 98.8 99.1 99.1 99.1 99.5 99.5 99.5 99.8 99.8 99.8 100.0 100.0 99.5
2006 100.0 99.9 99.9 999 100.2 100.2 100.2 1004 1004 1004 100.9 100.9 100.3
2007 1009 1014 1014 1014 1018
Artikel: 504360/361 Quelle: Statistik Stadt Zurich und Statistisches Amt des Kantons Zurich

Aktualisiert am 01.06.2007
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Anhang E

Mietspiegel der Stadt Bonn (D)
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Quelle: Stadt Bonn (D) — Mietspiegel Berechnungstabelle 01.01.2002,

=de,

http://www.bonn.de/umwelt _gesundheit_planen_bauen wohnen/mietspiegel/04964/index.html?lang

Abrufdatum: 25.06.2007.



LITERATUR- UND QUELLENVERZEICHNIS 58

LITERATUR- UND QUELLENVERZEICHNIS

Credit Suisse Economic Research (Hrsg.): Swiss Issues Immobilien — Die Mieten in
der Schweiz, Ziirich 2006.

Credit Suisse Economic Research (Hrsg.): Swiss Issues Immobilien — Immobilien-
markt 2007 — Fakten und Trends, Ziirich 2007.

Ecoplan & Fahrlander Partner: EFICAS - Langfristige Perspektiven im Schweizer
Immobilienmarkt. Studie im Auftrag der Pensimo Management AG, Ziirich (Hrsg.).
Ziirich: Staubli 2007.

Fahrlander, Stefan S.: Hedonische Immobilienbewertung, Eine empirische Untersu-
chung der Schweizer Mérkte fiir Wohneigentum 1985 bis 2005. Miinchen: Martin Mei-
denbauer 2007.

Geiger, Martin: Der Mietwohnungsmarkt. Schriftenreihe Wohnungswesen, Band 77.

Bern: Bundesamt fiir Wohnungswesen 2006.

Geltner, David M. / Miller, Norman G.: Commercial Real Estate Analysis and In-
vestments. Ohio: South-Western 2001.

Haase, Ronny / Kytzia, Susanne: Mietertragspotenziale — Hedonische Mietpreismo-
dellierung fiir Bliroimmobilien, in: NSL — Netzwerk Stadt und Landschaft, ETH Ziirich
(Hrsg.): disP, Heft 168 1/2007, 43. Jahrgang, Ziirich 2007, S. 56 bis 73.

Haupt, Harald: Die Charakteristika des Hedonischen Gutes Wohnung. Frank-
furt/Main: Lang 2002.

Heye, Corina / Leuthold, Heiri: Segregation und Umziige in der Stadt und Agglome-
ration Zirich, Statistisches Amt des Kantons Ziirich, Ziirich 2004.

Kotler, Philip / Keller, Kevin L. / Bliemel, Friedhelm: Marketing-Management. 12.
aktualisierte Aufl., Miinchen: Pearson Studium 2007.

Mandle, Eduard / Galonska, Jurgen: Wohnungs- und Immobilien-Lexikon. Ham-

burg: Hammonia 1997.
Neue Zurcher Zeitung (Hrsg.): Immo-Barometer 2006, Ziirich 2006.

Reetz, Norbert: Einfiihrung in die mikrookonomische Theorie. 8. Aufl., St. Gallen:
Wilhelm Surbir 1999.

Rieder, Thomas: Die Bestimmung der Mieten in der Schweiz, Ein hedonisches Modell
unter Beriicksichtigung der rdumlichen Struktur zur Analyse der Mietpreise in der

Schweiz, Lizenziatsarbeit, Universitdt Bern, Bern 2005.

Schulte, Karl W. (Hrsg.): Immobilienkonomie — Betriebswirtschaftliche Grundlagen.
3. aktualisierte Aufl., Miinchen: Oldenbourg 2005.



LITERATUR- UND QUELLENVERZEICHNIS 59

Simon, Hermann: Preismanagement, Analyse - Strategie — Umsetzung. 2. Aufl., Wies-
baden: Gabler 1992.

Statistik Stadt Zirich (Hrsg.): Wohnverhéltnisse und Wohnflachenverbrauch der Be-
volkerung in der Stadt Ziirich — 2003, Ziirich 2005.

Trotz, Raymond (Hrsg.): Immobilien — Markt- und Objektrating. 1. Aufl., K6ln: Ru-
dolf Miiller 2004.

Woiest & Partner (Hrsg.): Immo-Monitoring 2007 / 1, Analysen & Prognosen — Fokus
Wohnungsmarkt, Ziirich 2006.

Zeugin, Peter: Immobilienmarketing, Vorlesungsunterlagen CUREM, Jahrgang 06/07,
Ziirich 2007.



EHRENWORTLICHE ERKLARUNG 60

EHRENWORTLICHE ERKLARUNG

Ich erkldre hiermit, dass ich die vorliegende Masterthesis

«Preisdifferenzierung von Mietwohnungen innerhalb des Gebaudes
am Beispiel der Stadt Zurich, Kreise 3 und 7»

selbst angefertigt habe. Die aus fremden Quellen direkt oder indirekt iibernommenen

Gedanken sind als solche kenntlich gemacht.

Die Arbeit wurde bisher keiner anderen Priifungsbehorde vorgelegt und auch nicht ver-
offentlicht.

Ziirich, den 20. Juli 2007




