«Fiir manche Personal-
chefs sind wir ein Alb-
traum: Sie halten uns fiir
verwohnt, selbstverliebt
und gréssenwahnsinnig.»
So beginnt das 2014
erschienene Buch «Gliick
schlagt Geld», in welchem
die Kommunikations- und
Wirtschaftswissenschaf-
terin Kerstin Bund be-
schreibt, wie die «Millen-
nials» die Berufswelt
verandern.
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Heute machen Millennials Gber einen
Viertel der Arbeitskréfte aus, wobei es
in der Grlnderszene bereits fast
100 Prozent der Belegschaft sind. Nach
einer 2015 verdffentlichten Studie der
Insead Business School werden im Jahr
2025 drei Viertel aller Arbeitskréafte
Millennials sein. Damit sind sie ein sub-
stanzieller Teil der aktuellen techno-
logischen Revolution. Insbesondere
«Millennial-Entrepreneurs» sind Schritt-
macher der Innovation in Arbeits- und
Zusammenarbeitsprozessen. Sie stel-
len, sowohl im gewerblichen wie im
dienstleistenden Sektor, véllig andere
Anspriiche an die rdumliche Dispositi-
on ihrer Unternehmungen und ihrer
Teams. Rdume und Mietvertrage mis-
sen flexibel sein. Standorte sollen Sha-
ring- und Community-Prozesse fordern.
Zudem soll der Markenauftritt gestlitzt

Achtung Millennials!

Die Generation Y wird die Immobilienwirtschaft der Zukunft pragen
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Bietet flexible Arbeitsraum-Gestaltung: YOND.

werden. Millennials stellen fiir die Im-
mobilienindustrie eine substanzielle
Anspruchsgruppe und letztlich ein gros-
ses Marktpotenzial im Bereich Ge-
schaftsimmobilien dar. Wie reagiert die
Industrie auf solch fundamentale Ver-
anderungen ihrer Mérkte? Besteht
genug Kreativitdt und regulativer Frei-
raum, um innovative Angebote zu lan-
cieren?

Mut fiir Neues

Um die Angebote herzustellen, muss
die Immobilienbranche neue Wege be-
schreiten. Dazu gehort das Hinterfragen
des Status quo. Weitere Bestandteile
fir ein besseres Kundenverstandnis
sind die Beschleunigung des Lernpro-
zesses und die Abwendung von der
Bauprojekt-Optik hin zu einem Ange-
bots-Fokus. Erst mit der Offnung der

Entwicklungsprozesse von Immobilien
zur aktiven und strategischen Nutzung
des Kundenwissens konnen iberzeu-
gende Angebote entwickelt werden. So
bieten beispielsweise einfache bauliche
Strukturen mit einem maximalen Grad
an Flexibilitat ein enormes Potenzial fir
differenzierte Produkte mit einem span-
nenden Preis-Leistungs-Verhaltnis.
«Simplicity-Strategien» und die Reduk-
tion des Angebots auf deren Essenz
(«Frugal Innovation») fihren zu einfa-
chen, leistungsstarken und nitzlichen
Losungen fr preis- und sinnbewusste
Kunden, wie es die Millennials sind. Der
Nutzwert flir die Zielgruppen wird damit
umfassend gesteigert, wéhrend gleich-
zeitig die Komplexitdt und die Kosten
gesenkt werden. «Frugal Innovation»
er6ffnet neue Geschéftsmodelle in einer
nachhaltigen und skalierbaren Weise.
Um aber «Product Excellence» zu er-
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reichen, genligt es nicht, Bekanntes zu
optimieren. Es braucht einen «Zero-ba-
sed»-Ansatz, bei dem der maximale
Nutzwert flir die Mieter quasi von null
auf neu entwickelt wird. Ein hoher Grad
an Agilitét im Projektmanagement und
Projektabwicklungsprozesse, in wel-
chen sdmtliche involvierten Parteien von
Beginn weg integriert werden, sind ein
wesentliches Asset fiir den Markterfolg
solcher Produkte.

Gross denken

Eine weitere Herausforderung fiir Im-
mobilienprodukte ist die Menge an In-
strumenten, Gesetzen, Normen und
Verordnungen des offentlichen wie
privaten Planungs- und Baurechts. Un-
sere Zonenordnung griindet zum Bei-
spiel auf Beeintrdchtigungen durch
Gewerbe und Industrien, welche vor

Jahrzehnten in den Stadten aktiv waren.
Die Aufweichung dieser Aufteilung muss
ein Ziel sein. So wie die Sektoren Pro-
duktion und Dienstleistungen zuneh-
mend verschmelzen, wohnen und leben
Millennials dort, wo sie arbeiten, und
umgekehrt. Eine Anderung wiirde neben
der Zunahme der allgemeinen «Conve-
nience» auch eine Entlastung der Infra-
struktur (Verkehr) und die Belebung der
Aussenrdume mit sich bringen. Doch
die Gesetzesdichte nimmt kontinuierlich
zu und verkleinert den Freiraum fir
Produktinnovationen in der Immobilien-
wirtschaft. Dies erschwert es, auf neue
Erwartungen der Kunden einzugehen.
Der noch verbleibende Gesetzesspiel-
raum scheitert regelmassig an falschen
Anreizen, hohem Koordinationsaufwand
und dem sprichwortlichen «Gértchen-
denken». Eine breite Debatte zwischen
den verschiedenen Interessensgruppen
bréchte Transparenz. Das Potenzial einer
solchen Diskussion ist enorm. So kdnnen
wir den Reflex zur Vermeidung von Ri-
siken ablegen und zu einem Nachdenken
tiber Chancen gelangen. Die Signale der
Millennials zeigen die Notwendigkeit
einer solchen Debatte.

Flexible Angebote

Die Entwicklung neuer Arbeitsformen
und Zusammenarbeitsprozesse hat auch
raumliche Konsequenzen: Kiinftige Im-
mobilienangebote miissen umfassend,
flexibler, vielfaltiger und leistungsféahiger
sein. Die Entwicklung, Vermarktung,
Realisation und der Betrieb einer Immo-
bilie (Lebenszyklus) kann dabei in kiir-

zeren Abschnitten umgesetzt werden.
Nachhaltigkeit im Umgang mit der knap-
pen Ressource Boden stellt die Entwick-
lung eines Standortes ins Zentrum.
Immobilien mit kiirzerer Lebensdauer
(«Pop-up-Real-Estate») bespielen einen
Standort bedrfnisgerecht und haben
den Vorteil, den «fit to market» langfris-
tig aufrecht zu halten. Weitere Vorteile
sind die Moglichkeit, neue Konzepte zu
testen, Kosten- und Planungsrisiken zu
minimieren und die Marktabsorption zu
erhohen.

Sinn iiber Materie

Die Generation Y stellt Sinnerfiillung
Uber materielle Werte. Sie erwartet
Flexibilitat und Gestaltungsfreiheit, ist
leistungsbereit, aufstiegsorientiert und
anspruchsvoll. Fir die heutigen Exper-
ten der Immobilienwirtschaft ist die
Auseinandersetzung mit dieser Kun-
dengruppe essenziell. Die Millennials
verlangen von allen Marktteilnehmern,
sprich Investoren und 6ffentlicher Hand,
Innovationskraft, damit sie sich entfal-
ten konnen. Da Innovation stets das
Beschreiten von Neuland bedeutet,
heisst dies auch, dass allseits mehr
Risiken getragen werden miissen. Da-
mit die Risiken als Chancen wahrge-
nommen werden konnen, bedarf es Mut
seitens der Regulierungsbehorden und
der Immobilienbranche, sich mit den
Bediirfnissen der Millennials echt aus-
einanderzusetzen.
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