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Der Markt braucht
jetzt «intelligente»
Gewerbeimmobilien

Mit der Transformation der Wirtschaft und
neuen Arbeitsformen ist es erforderlich, dass sich auch
die Konzepte fiir die Nutzung von Immobilien andern.

RUEDI TANNER

Mit hohem Tempo verdndern sich Wirt-
schaft und Gesellschaft. Die anhaltende
Disruption wird durch die Pandemie-
Krise verstirkt. Im Zuge von Digitalisie-
rung, Wettbewerbsdruck und gesellschaft-
lichem Wandel verdndern sich Geschifts-
modelle, Arbeitsabliufe und Produkte
erheblich - mit grossem Einfluss auf
Gewerbeimmobilien und ihre Nutzung,
Dicletzten Monate haben systematisch
und {iber Nacht moglich gemacht, was zu-
vor derart umfassend kaum fiir moglich
gehalten worden wire: Homeotfice. Die
Heimarbeit wurde [iir viele
Menschen dank der Digitali-
sierung zur Selbstverstind-

Immobilien

Gewerbeimmobilien fundamental ver-
dndern. Aufgrund des Strukturwandels
miissen sich Unternehmen strategische
Gedanken zur Umwandlung ihrer Gewer-
beflichen hin zu einer zukunftsfihigen
Nutzung machen. Denn die Immobilien-
kosten sind ein gewichtiger betriebswirt-
schaftlicher Kostenblock, dessen Bedeu-
tung als finanzstrategisches Instrument
wiichst. Durchdachte zukunftsfahige Nut-
zungskonzepte werden sich auch auf den
dereinst zu crziclenden Verkaufserlos
auswirken. Gewerbegebéude, die nicht fle-
xibel genutzt werden kénnen, werden es
auf dem Immobilienmarkt von morgen
schwierig haben. Ebenso
Gebéude, die Nachhaltigkeit
und Klimavertriglichkeit

lichkeit. Mit Konsequenz auf haben auch nicht ausreichend abdecken.

die unternehmenseigenen  Einfluss auf den Gleichzeitig unterschiit-

Biiroflichen, von denen iiber Erfolg von zen Entscheidungstriger in

Wochen nur ein Bruchteil ge- Unternehmen den Einfluss
Unternehmen.

nutzt wurde. Jene Arbeitsfli-
chen, die zu Hause aufgebaut
werden, kénnen - zumindest in 'leilen -
im Gewerbcumfeld abgebaut werden.
Und auch wenn im Zuge der fortschreiten-
den Digitalisierung Roboter und kiinst-
liche Intelligenz einen Ort der Leistungs-
erstellung bendétigen, verdndern sich die
Anforderungen an die Quantititen und
Qualitidten der benétigten Immobilien
und ihrer Flichen massgeblich.

Neue Nutzungskonzepte

Die erheblichen Verschiebungen wer-
den alle Immobiliennutzungsarten be-
treffen. Bei Handels- und Logistikflichen
ist dies im Zuge des wachsenden L-Com-
merce bereits deutlich spiirbar. Die Biiro-
flichen verlicren aufgrund der zunch-
mend mobilen Arbeitsformen an Be-
deutung und produktionsnahe Flichen
erfahren im Zuge der Industrie 4.0 und
weiterer Innovationswellen massive Um-
nutzungen. So fithrt die Transformation
der Wirtschaft zu einer Transformation
der Gewerbeimmobilien und ihrer Tunk-
tionen.

Die Verinderung der Arbeitswelten
schligt sich in neuen Nutzungskonzepten
und Standortanforderungen der Unter-
nehmen nieder. Nutzungszyklen werden
immer kiirzer. Von der Projektentwicklung
wird erwartet, Flichen von Beginn an flexi-
bel zu halten und verschicdene Nachnut-
zungen zu ermgglichen. Der kiinftige
Markt braucht «intelligente» Gebdude mit
neuen Nutzungskonzepten. Nutzungs-
konzepte, die sich an der kiinftigen Inno-
vationskraft, der Digitalisierung und
der Automatisierung orientieren. Dazu
kommt, dass auch die gesellschaftlichen
Mobilititsmodelle die Anforderung an

der Immobilie auf den Un-
ternehmenserfolg. Die Wir-
kungsmechanismen sind zu vielschichtig,
um sie stindig im Auge behalten zu kén-
nen. Vicle Geschiftsleitungen nchmen
ihre Tmmobilie wortwértlich: als unbe-
wegliches Gut. Nicht selten zum Nachteil
des Unternehmenserfolges. Denn eine
Gewerbeimmobilie muss heute «beweg-
lich» sein, sie muss laufend gezielt und
professionell gemanagt werden. So wer-
den Immobilien kiinftig zu einem wich-
tigen Management-Tool. Durch den
Wandel direkt am Arbeitsplatz wird die
Transformation des Unternehmens oft
erst begreifbar. An der firmeneigenen
Immobilie kann der Change-Prozess hin
zur Zukunftsfahigkeit des Unternehmens
verdeutlicht werden. Dabei kann dic Un-
terstiitzung eines ausgewiesenen Immo-
bilienmaklers von Vorteil sein. Nicht nur,
wenn es um die anforderungsreiche Su-
che oder den komplexen Verkauf einer
Gewerbeimmobilie geht, sondern gerade
auch, um eine Gewerbeimmobilie strate-
gisch und individuell zu konzipieren und
zZu nutzen.

Ein beratender Makler kann auf ein
weitldufiges Kontaktnetz und eine umnfas-
sende Marktiibersicht zuriickgreifen. Er
kennt die Kennzahlen und deren Berech-
nung im Detail und vermag darum auch
eine kiinftige Kosteneffizienz oder Wert-
cntwicklung genau zu bewerten. Kompe-
tente Makler verstehen das Kerngeschift
ihrer Unternehmenskunden und damit
die Anspriiche an die jeweilige Gewerbe-
immobilie.

Ruedi Tanner, Prasident der Schweizerischen
Maklerkammer SMK und Mitinhaber der Wirz
Tanner Immobilien AG, Bern.

enige Pol

Far Unternehmen, die
sich erst im Aufbau befinden,
reicht eine Unfallversicherung
mit jahrlicher Kindigungsfrist.
Alles andere ist optional.

MATTHIAS NIKLOWITZ

tartups sind fiir Versicherungen
attraktive Ziele. Denn wenn Fir-
men erst einmal eine Police
einer Versicherung haben, sind
sie fiir einige Zeit gebunden und
es lassen sich weitere Policen verlaufen.
Allerdings passen Angebot und Bediirf-
nisse nicht immer zusammen. «Es kommt
ganz auf die Branche und das Startup an»,
sagt Benjamin Manz, Geschiftstithrer
beim Vergleichsdienst Moneyland. «Je
nach Geschiftsfeld sind die Bediirfnisse
sehr unterschiedlich und ganz allgemein
gesprochen brauchen Startups hiufig gar
keine Versicherungen - mit Ausnahme der
Unfallversicherung fiir Mitarbeiter.» Bei
den Unfallversicherungen variieren die
Pramien haufig je nach Branche und Ver-
sicherungsunternehmen. «Freiwillig und
jenach Firma sehe ich noch das Kranken-
tagegeld als sinnvolle Versicherung an», so
Manz.

Nur einjéhrige Vertrége

Bei Sach- und Unfallversicherungen
ist der Wettbewerb gross und Firmen
konnten deshalb rasch nach giinstigeren
Angeboten Ausschau halten. Anders ist
das bei Vorsorgeversicherungen. Hier
laufen die typischen Vertrige linger. «Vor-

sorgethemen sind in der Regel noch nicht
im Fokus von Startups», so Manz weiter.
«Da geht es ja erst einmal darum, sich am
Markt zu beweisen und zu iiberleben.»
Meistens wiirden Makler und Versiche-
rungsgesellschaften mehrjahrige Vertrige
verkaufen. «Beharren Sie auf einjédhrigen
Vertrdgen oder bei mehrjdhrigen Ver-
trigen auf einer jihrlichen Kindigungs-
option», rit Manz.

Eine umfassende Risikoanalyse emp-
fiehlt Stefan Thurnherr, Versicherungs-
spezialist beim VZ Vermagenszentrum in
Ziirich. Anschliessend sind die Prioritéiten
anhand einer Frageliste zu ermitteln: Was
kann die Existenz des Unternehmens ge-
fahrden? Wic hoch ist der maximale Scha-
den, der bei Unfall, Krankheit oder einem
Vorfall erwartet werden muss? In welcher
Hohe kann ein Selbstbehalt pro Ereignis
selbst getragen werden? Und welches sind
Bagatellrisiken? «Anschliessend soll un-
bedingt ein Marktvergleich fiir die ver-
schiedenen Deckungen erstellt und auf
der Basis der daraus resultierenden Preis-
Leistungs-Verhiiltnisse das jeweils vorteil-
hafteste Angebot gewiihlt werden», so
Thurnherr. «Eine Konzentration der Ver-
sicherungen bei einer Gesellschaft ist nur
in wenigen Fillen sinnvoll.»

Genaue Bedarfsabklarung ist wichtig
Obligatorisch ist die staatliche Vorsor-
ge mit AHV, TV, ALV und EO, die Unfallver-
sicherung gemiss UVG, die Pensionskas-
se gemdss BVG-Obligatorium. Freiwillig
sind dagegen die Krankentagegeld- und
UVG-Zusatzversicherung. «Nach einer
genauen Bedarfsabklarung kann die Basis
der obligatorischen Deckungen nach den

icen reichen

individuellen Bediirfnissen ergénzt be-
zichungsweisc ausgebaut werden», so
Thurnherr.

Nicht obligatorisch, aber als unbedingt
empfehlenswert sieht der Spezialist die
Betriebs- oder Berufshaftpflichtversiche-
rung an. «Mit einigen hundert Franken
Pramien werden unter Umstinden Millio-
nenschiden versichert», so Thurnherr.
Versicherungstechnisch wird scharf zwi-
schen Haftpflichtschéden im Privat- und
solchen im Berufsleben getrennt. «Es ist
deshalb ausgeschlossen, eine selbststin-
dige Berufstitigkeit in die Privathaft-
pflichtversicherung einzubeziehen, aus-
ser es handelt sich um einen unbedeuten-
den Nebenerwerb.»

Die Sachversicherung von Betrieben ist
laut Thurnherr zu unterscheiden von der
Betriebsunterbrechungsversicherung. Die
Sachversicherung deckt Schaden am Be-
triebsinventar (Waren, Einrichtungen,
Maschinen, Muster und so weiter), verur-
sacht durch Teuer, Einbruchdiebstahl
oder Wasser. Die Betriebsunterbrechungs-
versicherung kommt auf fur Folgen von
Sachschiiden, die sich auf den Betriebs-
ertrag auswirken.

«Fiir die besonderen Bediirfnisse von
Betrieben gibt es Spezialversicherungen,
dic zusitzliche Risiken decken», sagt
Thurnherr. Fir Startups aus dem erwei-
terten Internet- und Technologiebereich
gehoren Cyberrisiken, Datenverlust, Be-
schadigung, Kurzschluss, Sabotage und
Montagefehler dazu. Zwar gibt es in die-
sem Bereich oft Standardangebote. «Hier
miissen auf die individuelle Situation
angepasste Losungen ausgearbeitet wer-
den», empfiehlt Thurnherr.
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