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Was die Immobilienlobby vom
Detailhandel lernen kdnnte, fragte sich

Samuel Gerber, der Geschiftsleiter

der Livit AG. Einiges fanden drei Manager

des Detailhandels am Livit Forum 2000
in Ziirich. Besonders pragnant

war der Vortrag von Edwin A. Scherrer,
Vorsitzender der Gruppenleitung

der Bon appétit Group.

Marktwirtschaft

Mietwirtschaft

Als einer der Grossbeziiger von Leis-
tungen der Immobilienbranche bin ich
selbstverstandlich Partei und nicht
neutraler oder objektiver Kommenta-
tor. So sind denn meine Ausfiihrungen
ein Mix zwischen dem Versuch sachli-
cher Betrachtungsweise und nicht zu
kaschierender Interessenvertretung.
Vorurteile sind die grossten Hindernis-
se fuir Veranderungen. Dies gilt sowohl
fuir Positives und Negatives, fiir Fort-
schritt und Riickschritt. Wie im persén-
lichen Leben sind wir auch im Unter-
nehmen, ja in ganzen Branchen, nicht
davor gefeit, in falschen Vorstellungen
und Vorurteilen zu verharren. Erfah-
rung wird hierbei als statisches Ele-
ment erlebt und nicht als Fahigkeit aus
Erlebtem zu lernen.

Normen und Sicherheit aus der Vergan-
genheit werden zur Bedrohung der Zu-
kunft. Der Widerwille gegen Verdnde-
rungen hat viele Vater: Angst, Bequem-
lichkeit, Uneinsichtigkeit, Dummbheit,
Unbeweglichkeit usw. Was immer die
Griinde sein mogen, das Resultat ist
das gleiche: Man verliert die Zukunfts-
fahigkeit.

Wir leben in einer Zeit sich beschleuni-
gender Entwicklungen und Anpas-
sungszwange. Wir kdnnen nicht wéah-
len, ob wir Verdnderungen wollen oder
nicht. Wir kdnnen nur entscheiden, wie
wir mit ihnen umgehen. Ob wir Agierer
oder Reagierer sein wollen. Ob wir Ent-
wickler oder Getriebene sind, Innova-
tor oder Reparaturunternehmer.

Auch die Immobilienbranche unterliegt
diesen Gesetzmdssigkeiten, ich will
deshalb meine Gedanken dazu in eini-
gen Thesen festhalten:

These 1

Du sollst die goldenen Siebziger- und
Achtzigerjahre endgiiltig vergessen
und dich auf einen langfristigen Erfolg
ausrichten!

Der Fall einiger Immobilienkonige war
kein.Zufall. Er war auch nicht nur die
Folge widriger Marktverhéltnisse oder
unerwarteter Bankrestriktionen. Es war
letztlich das Resultat arroganter Igno-
ranz getrieben vom Wunsch, schnell
reich zu werden, begleitet von der Uber-

heblichkeit des scheinbar Erfolgreichen
gegeniiber dem sich dem langfristigen,
seriosen Aufbau Verpflichteten.
Empfehlung: Begegnen Sie bei lhrem
Aufstieg allen mit Anstand und Fair-
ness, denn es sind die gleichen, denen
Sie beim Abstieg begegnen!

These 2

Du sollst deine Mieter als Partner und
nicht als Milchkiihe betrachten!
Milchkiihe geben Milch, dies aber auch
nicht bis in alle Ewigkeit. Mit Milchkii-
hen kann man nur beschrankt verhan-
deln und attraktive Lésungen suchen.
Milchkiihe werden abziehen, wenn das
Gras auf einer anderen Wiese saftiger
ist. Mit Milchkithen kann man auch kei-
ne neuen Losungen entwickeln oder
partnerschaftliche Umnutzungen oder
Konzeptanderungen planen.
Empfehlung: Fairer und kluger Einbe-
zug der Mieter hilft auch bei Marktver-
schiebungen und neuen Konkurrenz-
verhdltnissen raschere, bessere und
partnerschaftliche Losungen zu finden.

These 3

Du sollst dein Vermietungsobjekt als
Produkt betrachten, welches sich auf
den Kundennutzen fokussiert!

Wer heute sein Geschaft nicht auf den
Kundennutzen fokussiert, lauft Gefahr,
dass ihn der Markt links Uberholt, ohne
dass er es merkt. Auch der Wert einer
Immobilie wird heute immer mehr vom
Kundennutzen bestimmt und nicht von
der Grasse der Erstellungsinvestition.
Empfehlung: Investieren Sie in den Kun-
dennutzen genauso viel Brain und Enga-
gement wie in die technischen und funk-
tionalen Aspekte Ihres Produktes.

These 4

Du sollst dich mit all deinen Krédften
und Beziehungen und mit deiner Pro-
fessionalitdt um einen marktoptima-
len Mietermix kiimmern!

Langfristig stellt der Mietermix in ei-
nem Einkaufscenter den substanziel-
len Wert dar und nicht das, was in der
Erstphase als Mietertrag abféllt. Dieser
Wert beginnt spatestens dann zu ero-
dieren, wenn die ersten Liden oder

statt

Restaurants schliessen und Kunden
wegbleiben. Der Kunde macht den Er-
folg oder er verhindert ihn, indem er
sein Geld anderswo ausgibt.

Empfehlung: Betrachten Sie die Zeit,
welche Sie fiir einen marktgerechten
Mietermix aufwenden, oder einen all-
falligen Mietausfall wegen spdterer Er-
offnung als wertvolle und wichtige In-
vestition in eine erfolgreiche Zukunft!

These 5

Dusollst dich als Dienstleistungsunter-
nehmer verstehen, nicht als mietekas-
sierender Verwaltungsbeamter!
Hauptsache ist, die Miete stimmt!
Wenn das die Hauptbetrachtungswei-
se ist, wird die Miete mit Sicherheit
langfristig nicht stimmen. Man vergisst
dabei, dass der Mietertrag nicht das
Resultat eines Vertrages ist, sondern
das Ergebnis eines Nutzens, der dem
Partner entsteht.

Empfehlung: Verfolgen Sie, ob der er-
wartete Nutzen eintrifft. Ergreifen Sie
rechtzeitig partnerschaftliche Mass-
nahmen, um Nutzenzerfall aufzuhalten
oder Nutzen zu steigern, und helfen Sie
mit, Nutzen langfristig zu sichern!

These 6

Du sollst dicke, uniibersichtliche Ver-
tragswerke meiden wie der Teufel das
Weihwasser!

Bei gewissen Immobilienunternehmen
hat man den Eindruck, dass der Miet-
ertrag in direktem Zusammenhang mit
der Dicke des Mietvertrages steht. Ty-
pisch ist auch, dass in der tédglichen
Praxis mit Partnern mit einfachen Ver-
tragen viel weniger Probleme entste-
hen. Die Schwierigkeiten sind nicht die
Folge von dicken und zu detaillierten
Vertragen, aber sie sind die Konse-
quenz der Mentalitdt, die dahinter
steht: Misstrauen statt Wille zur kon-
struktiven Zusammenarbeit, Klein-
kramerei statt strategischer Macher-
qualitdten.

Empfehlung: Wenn Sie zu dicke Vertrd-
ge praktizieren, iberpriifen Sie, ob in
lhrer Firma geniigend Unternehmer-
geist herrscht oder ob Beamte und Ver-
walter das <Sagen» haben.



These 7

Du sollst als Unternehmer handeln,
Risiken und Chancen mit deinen Part-
nern und Kunden teilen!

Ohne differenzierte Vermietungspolitik
wird es vor allem kleineren Einzelunter-
nehmern praktisch unmdéglich sein, sich
an guten Standorten zu etablieren oder
zu halten. Die Folge ist eine Verarmung
der Marktlandschaft, weilwiram Schluss
nur noch Kettenunternehmen haben
werden, das heisst die Einkaufsorte be-
ginnen sich immer dhnlicher zu werden
und verlieren dadurch an Profil.
Empfehlung: Vergessen Sie sture Ein-
heitskonditionen und differenzieren
Sie nach:

a) Nutzenbeitrag fiirs Ganze !

b) Leistungsfdhigkeit und Risikobe-
lastbarkeit des Partners.

These 8

Du sollst Liebe zu und Freude an dei-
nem Produkt haben und nicht nur an
dem, was es abwirft!

Uberzeugen und begeistern kann nur,
wer ein gewisses «feu sacré zur Sache
hat. Seelenlose Spekulationsobjekte
sind wenig attraktiv und lassen keine
Freude aufkommen.

Empfehlung: Kiimmern Sie sich um Ih-
re Objekte, als wiirden Sie sie selber
nutzen oder drin wohnen.

Pflegen und Hegen ergibt sinnvolles
Tun und Profit. Marktwirtschaft statt
Mietwirtschaft ist die Kurzformel fiir
Veranderungsnotwendigkeiten, die
unabdingbar sind. Gemeinsam miis-
sen wir uns verstdrkt auf den Gesamt-
erfolg unserer Standorte fokussieren.
Lassen Sie mich mit einigen Zukunfts-
thesen abschliessen:

1. Der Handel und die Gastronomie
werden immer weniger selber in Back-
steine und Beton investieren.

Dies bedeutet: Die Handler und Gas-
tronomen werden standortflexibler.
Damit wadchst das Geschdftsvolumen
fiir die Immobilienbranche.

2. Wer die Transformation von der <Ver-
waltermentalitats zur <Marktmentali-
tat> nicht schafft, wird seine besten
Zeiten gehabt haben. Dies bedeutet:
Immobilien miissen als Produkt ver-
standen werden, das laufend weiter-
zuentwickeln und den Marktanforde-
rungen anzupassen ist.

3. Standorte werden beziiglich glei-
cher Nutzung nicht mehr fiir die Ewig-

keit gebaut. Dies bedeutet: Bereits bei
der Planung eines Projektes sollten zu-
kiinftige Alternativnutzungen mit ein-
bezogen werden. Bei manchen Projek-
ten kann mit wenig Mehraufwand eine
Umnutzung vorsorglich vorbereitet
werden.

4. Wer die Notwendigkeit der Masse
mit dem Bediirfnis nach Individualitadt
am besten zu verbinden weiss, wird zu-
kiinftig die Nase vorn haben. Dies be-
deutet: Material- und kostenseitig die
Vorteile der Masse zu nutzen, gleich-
zeitig aber kreativ und innovativ Indivi-
duallésungen zu suchen, die profilie-
ren und animieren.

Die Bon appétit Group hat in ihrer Vi-
sion die Kurzformel gepragt:

«Vom Warehouse zum Brainhouse».
Hauptgrundlage zur Realisierung die-
ser Version ist, dass wir uns als lernen-
de Organisation verstehen!

Und vergessen wir nicht: Chancen ge-
hen nie verloren. Die man selbst ver-
saumt, nutzen andere.

Edwin A. Scherrer ist Vorsitzender der Gruppen-
leitung sowie Mitglied des Verwaltungsrates der
aus der Bon appétit Holding und der UHC Gruppe
entstandenen Bon appétit Group.
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