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Die schonen Zeiten sind vorbei. «Noch vor drei
Jahren», sagt die Verwalterin einer grossen
Beamtengenossenschaft in Ziirich, «hat der
erste, der iiberhaupt in Frage kam, die Wohnung
genommen. Heute ist es der zehnte.» Die Riume
sind zu klein, oder die Wohnung hat zu wenig
Zimmer, sie hat keine separate Toilette,

kein zweites Bad. Der potentielle Mieter, die
Mieterin, riimpft die Nase, denn er, sie

hat auf dem entspannten Markt jetzt die Wahl.
Marketing ist angesagt.

MARC VALANCE

Wohnen Sie gerne a lacarte?

Wir vermieten in Thalwil eine originelle, re-
novierte 5%-Zimmer-Dachwohnung in
einem 130jahrigen Kirchengebaude an
zentraler Lage. Sie teilen das Haus und oy <
~--an mit der Pfarrfamilie und der M,-e’s A"sbauu"’bler Churg
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Das Ende der schlechten Zeiten, als private Vermieter und
Genossenschaften bloss die ellenlangen Wartelisten abzuha-
ken brauchten, bedeutet allerdings noch lange nicht das
Mieterparadies auf Erden. Wohnungsnot war auch in ihren
akutesten Phasen kein flichendeckendes Phinomen, sie
grassierte in bestimmten Segmenten des Marktes und der
Gesellschaft und ist dort noch nicht verschwunden. Fiir Fa-
milien der unteren Einkommensklassen, fiir Auslinderfa-
milien und fiir Alleinerziehende hat sich die Situation nur
wenig verbessert. Von der Entspannung am Wohnungs-
markt profitieren hauptsichlich die Besserverdienenden.

AKTIVES VERKAUFEN Der Marktleader Géhner
Merkur weist einen Leerstand von 2% aus, der sich
hauptsichlich aus unvermieteten kleinen Wohnungen auf
der einen und teuren Grosswohnungen auf der anderen Sei-
te ergibt — ein Bild, das fir den Markt ganz allgemein gilt.
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Privaten Vermietern und Genossenschaften weht eine steife
Brise entgegen. Aktives Verkaufen ist angesagt im Miet-
geschift. Lieblingsinstrument der Vermieter ist dabei das
Print-Inserat — bei den Privaten automatische Massnahme
bei einem Mieterwechsel, bei den Genossenschaften weit-
herum noch der Notnagel, der nur ausnahmsweise geschla-
gen wird. Sie greifen angesichts der geschrumpften Warte-
listen lieber auf interne Ressourcen wie Anschlagbretter
und Personalzeitungen von Genossenschaftern zuriick.

Als Erginzung zum Inserat setzen die Vermieter immer
starker auch auf Marktplitze im Internet wie Swissclick von
der TA Media AG, das 30000 Inserate von 15 Schweizer Re-
gionalzeitungen und Zeitschriften publiziert, auf Immo-
pool, Immoswiss und Alpha One. Neuester Renner unter
den Marketinginstrumenten ist Immoline, keine Internet-
Losung, wie oft filschlich vermutet wird, sondern ein ge-
samtschweizerischer Call-Service, der bis Ende 1998 seinen
tiber 30000 Wohnungssuchenden in einer Datenbank min-
destens 3500 Objekte anbieten will. Gohner Merkur ist seit
dem Start des Service im Januar dabei. Auf die 110 Objekte,
die der Grossvermieter Mitte Midrz in der Immoline-Daten-
bank deponiert hatte, sind tiber 4000 Anfragen eingegangen
— mit dem Inserat verglichen eine sehr gute Bilanz, wie der
verantwortliche Mitarbeiter meint.

Fiir genossenschaftliche Anbieter besonders interessant
wird der vom SVW initiierte Internet-Wohnungsmarkt
(siehe Seite 53) in Zusammenarbeit mit Immoplace in Basel.

BINDEN STATT FINDEN «Kommunikations-
druck» durch viele Insertionen in vielen Medien erzeugen,
ist die eine Massnahme. Seit der Mieter nicht mehr als Bitt-
steller behandelt werden kann, sondern als Kunde und da-
mit als Konig wahrgenommen werden muss, zeigen sich
Vermieter aber plotzlich auch iiberaus flexibel, wenn es um
Besichtigungstermine geht. Immobilienfirmen richten Ver-
mietungsbtiros ein und fithren die rare Klientel auch am
Samstag durch die Wohnungen, die sie gern besetzen wiir-
den. Individuelle Wiinsche bei Erstvermietungen oder
wenn grossere Renovationen anstehen, werden vielerorts
nach Maglichkeit berticksichtigt — ein Entgegenkommen,
das nicht selten das bertihmte Ziinglein an der Waage spielt,
wenn es um das Abwigen zwischen gleichwertigen An-
geboten geht.

Aber nicht nur Neumietern kommt man, seit der Leerstand
droht, auf dem Markt entgegen. Die Mieter zu pflegen, die
man schon hat, diirfte unter dem Strich eine der effektivsten
Marketingmassnahmen sein. Binden statt finden. Bei Goh-
ner Merkur erforscht man mit Umfrageaktionen die Griin-
de fiir tibermissige Fluktuationen. «Es ist allerdings absolut
kontraproduktiv», meint der verantwortliche Mitarbeiter,
«wenn aus der Umfrage dann keine fiir die Mieter sichtba-
ren Verbesserungen und Verinderungen erfolgen.» Dazu
gehorte etwa die Nacherziehung saurer Hauswarte, die das
Klima im Haus und damit eine der wichtigsten Produkte-
qualitdten verderben. Auch die Erreichbarkeit und Zuging-
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lichkeit der Verwaltung spielt eine zentrale Rolle — nichts
verdirbt die gute Mieterlaune nachhaltiger als das Gefiihl,
sich kein Gehor verschaffen zu kénnen oder mit einem An-
liegen in der Biirokratie steckenzubleiben.

LAGE, LAGE, LAGE Marktvorteile ausniitzen und
ausbauen ist eine Strategie, der private Vermieter und im-
mer hiufiger auch Genossenschaften folgen. In der Ziircher
Wohnbaugenossenschaft Freiblick etwa wird in den kom-
menden Jahren eine umfassende Kiichen- und Badrenova-
tion durchgefithrt. Motto: Weg vom Kleinkarierten. Der
neue Standard soll, etwa mit Granitabdeckungen und Flie-
senboden in der Kiiche, dem Niveau gehobener Wohnun-
gen auf dem freien Markt entsprechen. Beim Freiblick legt
man bei Bedarf auch Dreizimmer- zu Fiinf- bis Sechszim-
merwohnungen zusammen. Eine giinstige Verkehrslage
und ein immer noch tiefes Mietzinsniveau machen Um-
nutzungen moglich, die andernorts quer zu den Markt-
gegebenheiten liegen wiirden.

Gerade bei der Erstvermietung erweist sich die Lage eines
Objekts als Marktfaktor Nummer 1. Das Uberangebot an
Wohnungen hat das Pendeln vielerorts unattraktiv ge-
macht, der Markt ist kleinrdumiger, lokaler geworden. «Der
Mieter sucht in der Region das beste Objekt an der giinstig-
sten Lage mit der besten Infrastruktur», sagt Erich Striibi,
Geschiftsfithrer der Ostschweizer Wohnbaugenossenschaft
Rootfarb. «Mit jedem Punkt, der nicht erfiillt ist, rutscht ein
Objekt auf der Wunschliste um eine Stelle nach hinten.»
Zweit- oder drittbeste statt allerbeste Lage in bezug auf die
Kernstadt der Agglomeration — und schon wird das Besetzen
der Wohnungen Knochenarbeit. Auch irrationale Momente
spielen eine Rolle. Den Vermietern der Genossenschaft
Wohnstadt etwa gelang es nicht, Mieter aus der Stadt Basel
fir ein Objekt in Laufen zu finden. «Das Laufental ist fiir
Basler als Wohnlage offenbar tabu», meint Geschiftsfiihrer
Jorg Hiibschle. Das Laufental war einst bernisch und ist von
Basel aus gesehen, wie es scheint, immer noch exterritorial.

WER PASST ZUR WOHNUNG? Angesichts der
Uberangebote in manchen Regionen wird deshalb bei der
Produktion von Wohnungen in Zukunft eine grindliche
Standortanalyse die wichtigste Marketingmassnahme sein.
Durch den Einsatz aller zur Verfiigung stehenden Medien
im Einzugsgebiet eines Objekts einen hohen Kommunikati-
onsdruck erzeugen, kristallisiert sich als Strategie fiir Erst-
vermietungen heraus. Individuelles Vorgehen wird der ar-
beitsintensive Weg sein, der bei der Wiedervermietung hiu-
figer beschritten werden muss. Bei der Vermietung einer
Wohnung, die durch den Wegfall der WEG-Verbilligung in
eine hohere Preisklasse rutschte, fithrte bei Wohnstadt die
Uberlegung zum Erfolg: Wer konnte zu dieser besonderen
Wohnung passen? Das Objekt, aufgrund von WEG-Vor-
schriften rollstuhlgingig, konnte mit Hilfe des Schweizeri-
schen Invalidenverbandes an einen rollstuhlabhingigen
Mieter vermittelt werden.
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