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Unternehmerische Erfahrungen

Der nachfolgende Artikel ist eine gekiirzte und leicht gednderte Fassung des
Redetextes von Dr. Alfred Meili an der Generalversammiung der Mobimo Hol-
ding AG vom 8. Mai 2008. Darin zieht der scheidende Verwaltungsratsprasi-
dent Bilanz (iber seine rund zehnjahrige Tatigkeit im Unternehmen.

Ich habe das Vergniigen, ihnen einige unter-
nehmerische Erfahrungen aus dem Aufbau
von Mobimo weiterzugeben. Am Anfang je-
der Immobilienunternehmung steht das
Know-how, und dann das Geld. Entscheidend
ist aber nicht das Geld, sondern das Know-
how. Wer dieses hat, erhalt auch das Geld.
Wer das Know-how nicht hat, steht auf ver-
lorenem Posten.

Im Mittelalter geniigte es zu sehen, wo die

Schafe schlafen - das war jeweils ein guter |

Boden fir ein Haus. Heute muss ein Einkdu-
fer viel praktische Erfahrung haben - alles in
Kursen vermittelte Wissen niitzt nicht viel.
Man kann zwar viel Wissen mitnehmen, aber
man sieht das Entscheidende trotzdem
nicht. Es kommt hinzu, dass der Markt einem
steten Wandel unterworfen ist. Die Erfah-
rung muss sich somit sténdig am Markt er-
neuern.

Einkauf ist entscheidend

Der gute Einkauf war fiir Mohimo stets ent-
scheidend: Auf Anlagekosten per Ende 2007
von 880 Mio. CHF haben wir per Saldo eine
Hoherbewertung von 144 Mio. CHE somit
rund 16%. Weit mehr als die Halfte dieser
144 Mio. CHF rilhrt von gutem Einkauf her,
Der Einkauf ist eine faszinierende Tatigkeit.
Trotz Geld ist der Einkdufer meist in einer
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schwacheren Position, weil der Verkaufer
sein Grundstiick nur einmal verkaufen kann,
und weil man selten alleine ist — die Konkur-
renz schiaft nicht. Das Angenehme ist, wenn
beispielsweise ein Testamentsvollstrecker
das Bauland zu einem bestehenden Schétz-
wert an Mobimo verkaufen will, weil er sieht,
dass Mobimo &sthetisch und 6kologisch
baut. Dieser Vorteil hat uns beim Bauland
immer wieder geholfen, wenn Private direkt
verkaufen.

Wird das Land aber Uber einen Makler an-
geboten, haben wir den Vorteil, dass der
Makler damit rechnen darf, von uns den
Verkauf der Stockwerkeinheiten zu erhal-
ten, wenn er uns das Land zuhalten kann.
Er muss aber auch in einem solchen Fall
primar die Interessen seiner Auftraggeber
wahren. Unangenehm k&nnen aber viele
Konstellationen sein. Die Schlimmste: Wir
erfahren gar nicht, dass ein Grundstiick
verkauft wird. Die weniger Schlimme: Wir
rechnen, kléren den lokalen Markt ab, ma-
chen interne Vorstudien, und wir erhalten
das Land trotzdem nicht. Das muss man
sportlich nehmen. Und schliesslich der
Verkauf an den Meistbietenden: Wir ma-
chen hier oft gar nicht mit, auch damit un-
sere Offerte nicht zum Preisanheizen miss-
braucht werden kann.

Schwarzzahlungen als Ubel
Schwarzzahlungen waren bis in die 60er Jah-
re sehr verbreitet. Es war nicht uniblich,
dass man etwa 20000 CHF ausseramtlich
bezahlte, sei es auch nur, dass der Verkaufer
seiner Frau davon nichts sagen musste. Bis
in die 80er Jahre waren Schwarzzahlungen
immer noch verbreitet, mit Betrdgen von
50000 bis 100000 CHF. Ab den 90er Jahren
sind Schwarzzahlungen weitgehend ver-
schwunden.

Was sind die Grunde daflir? ich denke,
dass die gednderten gesetzlichen Kon-
sequenzen dazu gefiihrt haben: Die Recht-
sprechung hat das als strafrechtlich rele-
vante Falschbeurkundung beim Notar ge-
sehen-zusatzlich Steuerbetrug. Da winken
ein paar Monate Gefangnis, und zusatzlich
gibt es drakonische Nach- und Strafsteu-
ern. Da bei Steuerbetrug seit den 80er Jah-
ren auch das Bankgeheimnis nicht mehr
gilt, machen nur noch Verriickte Schwarz-
zahlungen.

Dennoch gibt es auch heute miihsame Kon-
stellationen in der Praxis beim Einkauf. Es
gibt einzelne grosse Firmen in der Schweiz,
die alle kennen, von welchen wir zehn Jahre
lang nie eine einzige Anlageliegenschaft
kaufen konnten, obwohl sie laufend ver-
kauften. Die zustandigen Personen wussten,
dass wir keine versteckten Kommissionen
zahlen, und soiche sind bei gewissen Fir-
men Voraussetzung gewesen. Diese Kom-
missionen gingen entweder direkt an die
mit dem Verkauf beauftragten Angesteliten
oder Pensionskassenverwalter oder — raffi-
nierter — an einen mit dem Verkauf beauf-
tragten Makler.

Ich gebe thnen dazu ein Beispiel: Von einer
der zehn grossten Gesellschaften in der
Schweiz habe ich deren Immobilien-Devesti-
tionsliste vertraulich einsehen kdnnen. Ich
erkldrte, welche Liegenschaften Mobimo
kaufen mdochte. Fir diese Liegenschaften
mussten wir an einen externen Makler 2%
Vermittlungskommission bezahlen, cbwohl
dieser Makler die Liegenschaft kaum kannte.
Ob dieser Makler diese 2% flir sich behielt
oder nicht, wissen wir nicht, es bleibt aber
ein ungutes Gefihl.

Erniichternde Architektur

Wenn ich zum Beispiel in Luzern herum-
schaue, in den Expansionsgebieten Littau/
Ruopigen/Reussbiihl oder im wunderschon
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gelegenen Quartier Biittenen, so stelle ich
etwas deprimiert fest, dass dort technisch
moglicherweise gut gebaute Korper ent-
standen sind, jedoch nichts Schones, nichts
Asthetisches. Es wurde Quantitit gebaut,
nichts als Quantitdt, ohne Riicksicht auf
Mensch und Landschaft.

Dazu braucht es eigentlich keine Archi-
tekten, sondern hdchstens Hochbauzeich-
ner, welche reproduzieren. Dasselbe sehen
Sie in Zug, aber auch in der Grossagglome-
ration Ziirich, wo die stereotypen Gdhner-
Bauten legendar geworden sind, so dass
beispielsweise Volketswil im Volksmund
Gohnerswil genannt wurde. Es gibt Gene-
ralunternehmungen, welche mit dieser ste-
reotypen Bauweise erfolgreich sind.

Max Frisch schrieb 1953, dass die schwei-
zerische Architektur fast (iberall etwas
Niedliches, etwas Putziges, etwas Nipp-
zeughaftes habe, als mochte die ganze
Schweiz ein Kindergarten sein. Er hatte die
fur die Schweiz damals typischen, kleintei-
ligen und auf dorfliche idylie getrimmten
Siediungen im Auge. Wir finden das nach
wie vor etwa an Fremdenorten wie Klosters,
Wo stereotype Chalets und keine gute Ar-
chitektur zu sehen sind.

Der Architekturkritiker Peter Meier meinte
hingegen, dass die Architektur der Schweiz
wenig Gipfelpunkte habe, aber eine unge-
woéhnlich hohe durchschnittliche Qualitat —
darin spiegle sich ihre demokratische Struk-
tur. Mittelmass also, immerhin gutes Mittel-
mass. Und Bernhard NUssli, langjshriger
Architekturprofessor an der ETH Ziirich,
hatte erklart, dass die Architektur in der
Schweiz niichtern, praktisch und genau sei.
Damit sei sie auf den Schweizer National-
charakter zugeschnitten.

Die moderne Architektur hat aber auch in
der Schweiz den Durchbruch geschafft. Von
Arbeiten auslandischer Architekten beein-
flusst, von der eigenen kulturellen Vielfalt
gespiesen, findet sich heute ein weites
Spektrum verschiedenster Richtungen, Es
gibt keine Gemeinsamkeiten zwischen den
Glas- und Stahlbauten von Theo Hotz - wie
in Luzern der Rundbau am Pilatusplatz —
und den raffinierten Holzhdusern von Ma-
rianne Burkhalter und Christian Sumi, wel-
che flir Mobimo in Herrliberg die Uberbau-
ung Schipfplateau am realisieren sind.

Das Kirchner Museum von Annette Gigon
und Mike Guyer in Davos hat mit dem Stell-
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werk von Herzog und de Meuron in Basel
nichts zu tun - gute Architektur ist auch
Kunst und damit vielfaltig.

Wie Sie unseren Geschéaftsberichten re-
gelméssig entnehmen konnten, wollte
Mohimo 6kologisch, &sthetisch und stan-
dardisiert bauen, und damit erst noch
Geld verdienen und nicht verlieren! Mo-
bimo baut aber nicht mit einer eigenen
Architektensprache, sondern versucht
gute Architektur mit verschiedenen Ar-
chitekten zu realisieren. Welche Archi-
tekten erhalten nun Auftrige von Mobi-
mo, wie werden Architekten ausgewahit?
Grundsatzlich gibt es verschiedene Mog-
lichkeiten:

1. Ein Architekt bietet uns Land an, und na-
thrlich will er daflir den Auftrag.

2. Wir kaufen Land, bei welchem ein Archi-
tekt bereits wesentliche Vorarbeiten ge-
macht hat, und wir versuchen, mit ihm
weiterzufahren.

3. Wir machen einen Direktauftrag, was am
Anfang 6fter der Fall war, heute nur noch
selten.

4, Wir fiihren einen Architekturwettbewerb
durch.

Am Anfang haben wir den beauftragten
Architekten fast alles geglaubt, waren
gutglaubig, heute sind wir kritischer. Das
Grundproblem besteht oft darin, dass
viele Architekten zu wenig Arbeit haben,
von der Komplexitat eines Baues aber
tiberfordert sind.

Arbeitsteilung, Spezialisierung, wie sie
etwa bei grosseren Anwaltskanzleien
langst Gblich sind, sind Architekten un-
bekannt. Gerade die Star-Architekten
sind meist schwer filhrbar, insbesonde-
re nicht durch Bauherrenvertreter, wel-
che ihnen auf architektonischer Ebene
naturgemass nicht das Wasser reichen
konnen, oft ihnen aber auch von der
Personlichkeit her unterlegen sind.

Wir hétten gegen verschiedene Architekten
auf Schadenersatz klagen kénnen, weil sie
die geforderte Qualitat nicht gebracht ha-
ben, beispielsweise die Ausfiihrungsplane
viel zu spét und erst noch mangelhaft ka-
men, der Bau trotz ihren Zusicherungen
viel spater fertig wurde als versprochen,
doch wir haben sie nie juristisch einge-
klagt. Denn nahezu alle Architekten haben
ihr Bestes gegeben, sich flir das Projekt
aufgerieben und finanziell hatte wahr-

scheinlich ohnehin nie viel herausge-
schaut. Wir haben gelernt, dass wir den
Bauprozess viel professioneller fiihren
miissen. Und seit fiinf Jahren machen wir
die meisten Ausfiihrungen nur noch mit
Generalunternehmen, was sich bislang be-
wahrt hat.

Teure Erfahrungen am Bau

Den Beruf des Bauherrenvertreters gab
es bis vor zehn Jahren noch nicht. Wir
hatten grosse Miihe, Leute mit entspre-
chenden Fahigkeiten zu finden. Wer kam
daflir in Frage? Der kiassische Architekt
zeichnet gerne, ist Kiinstier, will einen Ar-
beitsplatz mit CAD-Zeichnungstisch, aber
Kostenschéatzung und Kostenkontrolle so-
wie der heute notwendige Einsatz von
standardisierten Bauelementen sind nicht
seine Stérken. Der Bauleiter hingegen
kann keine Architekten fiihren, da er
keine Ausbildung als Architekt hat. Auch
ist er regelméssig nicht im Vertragsrecht
zu Hause und versteht den Unterschied
zwischen Auftrag und Werkvertrag nicht.
In der Regel hat er auch wenig Ahnung,
wie man die Ausniitzung auf einem
Grundstiick optimieren kann. Kaderleute
mit Wirtschaftsausbildung verstehen je-
doch weder von Architektur noch von der
Bauausfithrung etwas.

Wir mussten somit feststellen, dass es in
der Praxis an einer entsprechenden brei-
ten Ausbildung fehit. verschiedene Fach-
hochschuien haben das heute erkannt und
bieten neu entsprechende Ausbildungs-
kurse an, beispielsweise die Zentralschwei-
zer Fachhochschule in Zug oder die Fach-
hochschule in Ziirich, und von Jahr zu Jahr
wird die gebotene Ausbildung besser. Im
Schulwesen in der Schweiz bleibt aber
noch Einiges zu tun,

Wir haben diese Erkenntnis bitter und in
den ersten Jahren mit viel Geld bezahlen
missen. Nach unendlichem Arger mit der
Bauerei haben wir Verschiedenes unter-
nommen: Die Baufachleute, welche zy
uns kamen und diesen neuen, faszinie-
renden Beruf als Bauherrenvertreter aus-
liben wollten, mussten dazulernen, intern
durch Erfahrungsaustausch, «learning on
the job» und extern mit Schulungen. wir
haben von der Direktvergabe von Einzel-
auftrégen zum System des General- oder
Totalunternehmens gewechselt. Damit
haben wir viele, aber beileibe nicht alle
Probleme geléist. Auch die Generalunter-
nehmer haben nicht nur gute Projekt- und
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Bauleiter, auch sie miissen permanent
kontrolliert werden.

Die Fiihrung ist aber schwierig: Gehen wir
konkret mit Weisungen vor, weil wir sich
abzeichnende Probleme verhindern wol-
len, so haften wir plétzlich mit fiir Quali-
tatsmangel, weil wir im Bauablauf einge-
griffen haben. Somit kénnen wir nur auf
mogliche oder effektive Probleme hin-
weisen, Korrekturen kann aber nur der
Generalunternehmer machen.

Schwierig ist auch die Kéuferbetreuung:
Verschiedene Generalunternehmen ha-
ben die Tendenz, bei allen Anderungswiin-
schen exorbitante Zuschlige zu machen,
um dort etwas Gewinn zu holen, welche
sie im Konkurrenzkampf um den Erhalt
des Auftrages nicht erhalten haben. Es ist
verstdndlich, dass das zu Frustrationen
bei Kaufern fiihren kann. Unsere Mitarbei-
ter sind deswegen stark gefordert, diese
Probleme einigermassen im Griff zu be-
halten. Flir uns wiére es natiirlich das Ein-
fachste, wenn die Kéufer keine Sonder-
wilnsche hatten. Im oberen Preissegment,
in welchem Mobimo vorzugsweise tatig
ist, bleibt dies aber meist ein frommer
Wunsch.

Positiver Ausblick

Mobimo hat auch 2007 wiederum ein gutes
Ergebnis erzielt, und es sieht auch fiir die
Zukunft gut aus. Unsere Gesellschaft hat
nach den vollzogenen Kapitalerhéhungen
eine starke Grosse erreicht. Diese Grosse
erlaubt Aktionéren, ihre Aktien an der Bér-
se zu kaufen und zu verkaufen. Das Eigen-
kapital von 790 Mio. CHF machen Maobimo
zur viertgréssten kotierten Firma im Kan-
ton Luzern. Mobimo gehort heute unter die
100 hochstkapitalisierten kotierten Gesell-
schaften der Schweiz. Aus meiner Sicht
muss sie nicht mehr wachsen, sie kann mit
einem Drittel ihres Kapitals geniigend gros-
sé und spannende Projekte entwickeln,
auch anspruchsvolle wie beispielsweise

den 25-stockigen Mobimo Tower in ziirich-
West,

ich habe in den vergangenen Monaten in
verschiedenen Landern die Immobilienent-
wicklung vor Ort angeschaut. Ich komme
dabei zum Schluss, dass die Preissteige-
rungen in der Schweiz an guten Lagen
nicht am Ende ist. Die Schweiz hat noch
wahrend Jahrzehnten ein Aufholpotenzial
im Wohneigentumsbereich. Mobimo hat
dadurch einen guten, nachhaltigen Markt,




