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Weil der perfekte «Match»
entscheidend ist .

Fir die erfolgreiche
Entwicklung eines Neubau-
projekts sind Marktkenntnis,
planerische Erfahrung sowie
ein Gespur fur die BedUrf-
nisse kinftiger Bewohner
unabdingbar - Qualitaten,
die Kl nicht ersetzen kann.
Als etablierte Immobilien-
dienstleisterin bringt die
Markstein Gruppe all diese
Faktoren zusammen.

Frau Hochuli, Frau Fliickiger, zu Ihren
Aufgaben gehort es unter anderem, die
Planung und Entwicklung von Kunden-
Neubauprojekten zu steuern. Welche
Aspekte sind da gerade zu Beginn ent-
scheidend?

Nina Fliickiger: Am Anfang jedes Projek-
tes steht eine zentrale Frage: Wer wird
an diesem Ort kiinftig wohnen? Oder
anders ausgedriickt: Wie sieht die Ziel-
gruppe aus? Darauf die passende Ant-
wort zu finden, ist entscheidend, da ein
Standort oft vorgibt, wer sich fiir die ge-
planten Wohnungen interessieren wird.
Zum Beispiel spricht ein Uberbauungs-
projekt im urbanen Zircher Stadtteil
Oerlikon ein anderes Klientel an als ein
Bauvorhaben an der Goldkdste.

Gehen Sie auch vor Ort, um sich einen
Eindruck zu verschaffen?

Karin Hochuli: Ja, das ist ein wichtiger
Teil unserer «Standort- und Marktana-
lyse». Dank unserer weitreichenden
Erfahrung mit Immobilienprojekten
konnen wir bei einer Begehung schnell
einschitzen, fur welche Art von Bau-
vorhaben ein Landstiick infrage kommt
- oder wofiir es sich eben nicht eignet.
Allerdings ergibt sich allein daraus noch
kein komplettes Bild.

Nina Fliickiger: Darum fiihren wir nebst
der Besichtigung vor Ort auch umfassen-
de datengetriebene Recherchen durch,
um die Zielgruppen prazise zu definie-
ren. Basierend auf diesen Erkenntnissen
erarbeiten wir dann ein umfassendes
Pflichtenheft fiir die Projektdefinition.

Worum handelt es sich bei diesem
Pflichtenheft genau?

Karin Hochuli: Sie konnen es sich als eine
Art «Drehbuch» fiir das Bauprojekt vor-
stellen, das durch alle Phasen der Pla-
nung und Umsetzung einen roten Faden
spannt. Dementsprechend dient das
Pflichtenheft gerade zu Beginn vor allem
fir Investoren als zentraler Wegweiser.
Je weiter ein Bauprojekt dann voran-
schreitet, desto mehr Details deckt das
Pflichtenheft ab - und richtet sich in der
Folge an andere Beteiligte. Dazu gehdren
etwa die Architekten, wenn es um die
Anzahl der Zimmer sowie die Aufteilung
der Wohnflachen geht.

Nina Fliickiger: Ferner umfasst das
Pflichtenheft auch eine detaillierte
Ubersicht tber die Ausstattung der
Wohnungen sowie das Preissegment,
in dem diese anzusiedeln sind. Im Kern
bildet es also die Bediirfnisse der Ziel-
gruppe ab, was es zu einem zentralen
Werkzeug macht. Und da alle Beteiligten
das gleiche «Drehbuch» nutzen, stellen
wir sicher, dass das Bauprojekt wirklich
von A bis Z auf den Zielmarkt ausgerich-
tet ist.
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Wie lange dauert eine solche tiefgrei-
fende Analyse? Und kommt da KI zum
Tragen?

Nina Fliickiger: Das Ganze nimmt min-
destens einen Monat in Anspruch, je
nach Projektgrésse. Und ja, kiinstliche
Intelligenz hilft uns bereits heute, aber
das menschliche Know-how sowie die
Erfahrung bleiben ausschlaggebend.

Sie verantworten Projektentwicklun-
gen im gesamten Kanton Aargau, be-
ziehungsweise im Wirtschaftsraum
Ziirich. Wie ist die Situation dort fiir
Bauherren, die Neubauprojekte lancie-
ren mochten?

Karin Hochuli: Bei uns im Aargau sind
Projekte hinsichtlich des Investitions-
volumens meist etwas kleiner dimensi-
oniert - obwohl es markante lokale Un-
terschiede gibt. Die Region Baden und
Umgebung etwa ist fiir Leute aus dem
Wirtschaftsraum Zirich deutlich at-
traktiver geworden. Entsprechend wird
auch hier Bauland vermehrt zur Knapp-
heit, wodurch die Preise fiir verfiigbare
Flachen in die Hohe klettern.

Nina Fliickiger: Im Raum Zirich steht
kaum noch Bauland zur Verfiigung,
Projekte «auf der griinen Wiese» bilden
dementsprechend die Ausnahme. Po-
tenzial bergen zum Beispiel alte Einfa-
milienhduser mit grossem Umschwung,
auf deren Flache man verdichtet bauen
kann. Manchmal handelt es sich hinge-
gen um ganze Siedlungen, die abgebro-
chen werden und so Platz schaffen fiir
modernen neuen Wohnraum. Diese Fla-
chen und ihr Entwicklungspotenzial zu
identifizieren und in attraktive Projekte
zu Uberfiihren, ist ein wesentlicher Teil
unserer Arbeit. Natiirlich stehen auch
hier die Bedirfnisse der Zielgruppe im
Vordergrund. Im Raum Ziirich etwa ist
die direkte Nahe fir die Anbindung an
den offentlichen Verkehr entscheidend.

Konnen Sie uns aufzeigen, wie die Be-
gleitung von Markstein in der Praxis
aussieht, also von der Beratung in der
Entwicklungsphase bis zum Vermark-
tungsprozess, und welche Vorteile dies
fiir IThre Kunden hat?
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MARKSTEIN OPINION

Markstein Gruppe
Als etablierter Immobiliendienstleister
unterstiitzt Markstein private, institutio-
nelle sowie &ffentlich-rechtliche Kun-
den. Die breite Dienstleistungspalette
umfasst die Bereiche Portfoliomanage-
ment, Bautreuhand sowie Transaktions-
management und Vermarktung. Somit
deckt sie den gesamten Lebenszyklus
einer Liegenschaft ab.

Mehr Informationen unter
markstein.ch

Nina Fliickiger,
Standortleiterin Ziirich

Karin Hochuli,
Leiterin Vermarktung

Nina Flickiger: Vertrauen ist die Ba-
sis jeder guten Zusammenarbeit. Dar-
um kommen oft Investoren zu uns, mit
denen wir bereits langjihrige Partner-
schaften pflegen. Wenn diese ein Stiick
Land kaufen und mit einem Architekten
ein Projekt entwickeln mochten, priifen
wir zuerst die Plane auf Herz und Nieren.
Karin Hochuli: Anschliessend kommt
den Kunden ein zusatzlicher Vorteil
zugute: Da Markstein auch fiir eigene
Immobiliengefasse Projekte entwickelt,
betrachten wir Bauvorhaben nicht «nur»
aus Sicht des Entwicklers, sondern auch
mit dem Blickwinkel eines institutionel-
len Investors. Diese 360-Grad-Perspek-
tive verschafft uns ein erstklassiges Ge-
spir fiir den Marktwert eines Projektes.
Dank diesem besonderen Blick begleiten
wir unsere Kunden zielfithrend durch
den gesamten weiteren Prozess.

Jetzt haben wir vor allem iiber Projekte
gesprochen, die auf der «griinen Wiese»
neu geplant werden. Ubernehmen Sie
auch Projekte, die bereits fortgeschrit-
ten sind?

Nina Fliickiger: Das tun wir in der Tat.
Ich erinnere mich an einen Fall, bei dem
mich ein Eigentiimer bat, sein Projekt
zu analysieren. Der Bau war bereits be-
willigt worden, doch ich empfahl dem
Bauherrn dennoch, die Planung zu op-
timieren, weil diese der angepeilten
Zielgruppe nicht wirklich gerecht wur-
de. Wir tberarbeiteten in der Folge das
Projekt - natiirlich innerhalb der bereits
bewilligten Parameter, damit man nicht
wieder auf «Feld eins» anfangen musste.
So konnten wir das Vorhaben marktge-
recht scharfen, ohne den zeitraubenden
Bewilligungsprozess erneut durchlaufen
zu mussen.

Und wie kann eine Uberarbeitung eines
laufenden Bauvorhabens konkret aus-
sehen?

Karin Hochuli: Nehmen wir exempla-
risch an, dass wir bei einem Wohnbau-
projekt einen Wohnungsmix feststel-
len, der nicht zum gewahlten Standort
passt. Vielleicht sind die Einheiten zu
gross und der Preis damit fiir die an-
gedachten Mieter oder Eigentiimer zu
hoch. In einem solchen Fall optimieren
wir die Grundrisse, ohne Qualitat ein-
zubiissen, und kénnen dadurch mehr
Wohnungen realisieren. Das macht das
Projekt effizienter und wirtschaftlicher.
Derartige Eingriffe setzen ein tiefes Ver-
standnis des Marktes und der relevanten
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Kennzahlen voraus. Genau hier liegt die
Starke der Markstein Gruppe: im Ein-
satz interdisziplindrer Teams, die eine
enorme Bandbreite an Fachwissen und
Erfahrung zugunsten der Kunden ein-
bringen.

Nina Fliickiger: Und damit unsere Teams
ihre 360-Grad-Sicht optimal einsetzen
konnen, ist es natiirlich ratsam, uns so
frith wie moéglich in den Prozess zu in-
tegrieren. Denn dann kénnen wir auch
unsere Kaufinteressenten frithzeitig
«ins Boot holen», um zu ermitteln, wie
die geplanten Bauprojekte am Markt an-
kommen. Wir fiihren hierzu eine Liste
von mehr als 55 000 Interessenten, die
ihre Daten - etwa hinsichtlich Preisvor-
stellung und Wunschwohnlage - bei uns
hinterlegt haben.

Wie schnell finden neue Wohnraumpro-
jekte heute Abnehmer? Die Nachfrage
ist ja enorm.

Nina Fliickiger: Dasistkorrekt, doch auch
im aktuellen Marktumfeld gibt es selten
reine «Selbstlaufer» - man muss immer
aktiv sein, um passende Kauferschaften
zu finden. Der perfekte «Match» ist da-
bei entscheidend.

Karin Hochuli: Viele Projekte mit kleine-
ren Einheiten werden «off Market» ver-
geben. Uber direkte Wege sowie durch
unser fachliches Netzwerk fiihren wir
hier Angebot und Nachfrage optimal
zusammen. Oft reicht dafiir ein Blick in
unsere Interessenten-Datenbank, um
den erwahnten perfekten «Match» zu
erzielen - und eine echte Win-win-Si-
tuation zu schaffen.

«Flachen und ihr Entwick-
lungspotenzial zu identifi-
zieren und in attraktive
Projekte zu iiberfiihren,
ist ein wesentlicher Teil
unserer Arbeit.»



