Praxisarbeit “Kaufen statt Bauen”

Kaufen statt Bauen

Wie kann eine Verbandsgeschaftsstelle gemeinniitzige Wohnbautrager beim
Kauf von bestehenden Liegenschaften unterstiitzen?

Praxisarbeit fiir den Lehrgang Management von gemeinniitzigen Wohnbautrdgern 2023/2024

Autor: Chris Young, Wohnbaugenossenschaft Oberfeld, Bern

1 Einleitung

Viele Wohnbaugenossenschaften wollen wachsen. Wachstum wird auch von
Wohnbaugenossenschaften Schweiz als Ziel der Branche definiert (so etwa in den «10 Leitsadtzen»,
Wohnbaugenossenschaften Schweiz, 2024). Was heisst Wachstum fiir einen gemeinnitzigen
Wohnbautrager? Vom Ziel her gedacht ist Wachstum in erster Linie an der Zahl der Bewohnenden zu
definieren. Wachstum heisst dann, dass mehr Menschen in gemeinniitzigen Wohnungen wohnen
kdnnen, qualitativangemessenen, bezahlbaren Wohnraum erhalten und ihr Wohnumfeld
mitgestalten kdnnen.

Das Ziel des Wachstums des gemeinnttzigen Wohnraums ist umso wichtiger angesichts der
verstarkten Finanzialisierung des Immobilienmarkts tber die letzten 20 Jahren, also der verstarkten
Renditeorientierung bei Investitionen in Wohnimmobilien. Dieser Fokus auf Rendite macht Wohnen
flr Mietende teurer und verdrdangt Menschen und Nutzungen aus betroffenen urbanen Gebieten
(MV Zirich 2022). Aktuell wird versucht das Schweizer Mietrecht so umzugestalten, dass es diesen
Renditebestrebungen weniger Grenzen setzt (Bauer 2022, Banz 2023). Zudem steigen seit Juni 2023
der Referenzzinssatz und damit auch aus diesem Grund die Mietzinse. So gibt es aus
gesellschaftspolitischer Sicht mehr als genligend Griinde, um ein Wachstum der gemeinniitzigen
Wohnbautrager zu férdern.

Wie kann ein gemeinnitziger Wohnbautrager wachsen? Viele Wohnbautrager haben in den letzten
Jahren Ersatzneubauten erstellt oder auf unbebautem Land neu gebaut. Im Fokus dieser Arbeit steht
eine andere Wachstumsoption: bestehende Wohnliegenschaften zu kaufen. Fiir diese Option
sprechen verschiedene Griinde. Wahrend Bauland immer knapper wird, gibt es sehr viele
Bestandesliegenschaften. Hier liegt ein grosses Wachstumspotenzial, zumindest wenn die
(bedeutenden) Hiirden iberwunden werden kénnen. Auch im Hinblick auf begrenzte 6kologische
Ressourcen ist der Erwerb einer Bestandesliegenschaft einem Neubau vorzuziehen. Bei einem
Neubau auf unbebautem Land gehen je nach Situation Kulturland, 6kologisch wertvolle Griinflachen,
Grinrdume fir Erholung und Hitzeminderung verloren. Zudem verursacht ein Neubau — ob auf
unbebautem Land oder als Ersatzbau — in der Regel mehr Treibhausgasemissionen als ein Erwerb,
mit oder ohne Umnutzung oder Umbau und heizt somit das globale Klima weiter auf®. Mit dem
Erwerb von Wohnliegenschaften werden Wohnungen aus dem renditeorientierten Markt genommen

1 Es kénnte eingewendet werden, der blosse Kauf von Bestandesliegenschaften verschiebe Wohnraum nur,
statt neuen zu schaffen. Es kann hier unter anderem auf die Belegungsrichtlinien hingewiesen werden, die dazu
flihren kénnen, dass derselbe Wohnraum besser genutzt wird.
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und die Mietenden je nach Lage vor massiven Mietzinsaufschlagen oder Verdrangung, die bei einem
Verkauf an den Meistbietenden drohen, geschiitzt?.

Der Erwerb von Liegenschaften kann auch Nachteile haben. So kdnnen die Liegenschaften nach dem
Kauf bauliche Uberraschungen bereithalten. Im Gegensatz zu einem (Ersatz)Neubau erlaubt es ein
Kauf nicht, Wohnungsgrundrisse, Raumprogramm, Haustechnik usw. den aktuellen Erfordernissen
optimal anzupassen. Weiter ergibt sich der finanzielle Vorteil nicht, der beim Bauen auf
(6ffentlichem) Baurechtsland mit einem reduzierten Baurechtszins anfallt. Schliesslich kann auch die
Integration der Gbernommenen Mietenden in die Genossenschaft eine Herausforderung sein. Die
Vor- und Nachteile muss ein gemeinnttziger Wohnbautrager im Einzelfall abwagen, doch in vielen
Fallen wird der Erwerb einer bestehenden Liegenschaft eine gute Moglichkeit sein, um zu wachsen.

Ausgehend von dieser Einschatzung stellt sich die Frage, wie gemeinniitzige Wohnbautrager beim
Erwerb von Liegenschaften unterstiitzt werden kénnen. Spezifisch soll im Folgenden diskutiert
werden, wie die Geschaftsstelle des Regionalverbands Bern-Solothurn dessen rund 200 Mitglieder
dabei unterstiitzen kann. Dabei werden zuerst die Ausgangslage und die Herausforderungen
diskutiert (2), dann die Angebote in zwei anderen Regionalverbanden skizziert (3) und schliesslich
eine Auslegeordnung und Diskussion moglicher Massnahmen gemacht (4).

2 Ausgangslage: Preise, Suche, Handlungsfahigkeit

Geeignete Wohnliegenschaften zu finden und zu kaufen ist flir gemeinnitzige Wohnbautrager
schwierig. Ein grundsatzliches Problem stellen die hohen Preise fiir Liegenschaften dar, die eine
Vermietung im gemeinniitzigen Bereich oft verunmdoglichen. Dennoch gibt unter den vielen
Kaufgelegenheiten solche, die flir Wohnbaugenossenschaften und andere gemeinniitzige interessant
sind. Die Herausforderung ist, diese raren Kaufgelegenheiten zu finden. Schliesslich stellt sich die
Frage des Willens und der Handlungsfahigkeit der Wohnbautrdger: Haben diese die Absicht zum
Erwerb von Bestandesliegenschaften und auch die dazu bendtigten Ressourcen?

2.1 Immobilienpreisentwicklung im Kanton Bern

Flr Liegenschaften in stadtischen Gebieten und Agglomerationen — wo auch die gemeinnitzigen
Wohnbautrager Wohnungen anbieten mochten — werden fiir Wohnliegenschaften hohe Preise
bezahlt. Diese Preise sind in den letzten Jahren stark gestiegen. Schweizweit sind die
Transaktionspreise fiir Mehrfamilienhduser zwischen 2013 und 2022 um mehr als 45% gestiegen
(Wiest & Partner 2024:92). In Folge der Zinswende sanken die Preise zwar Ende 2022 und Anfang
2023 um 4.4 % (Wiest & Partner 2024:92), doch wird eine weitere deutliche Senkung nicht erwartet
(Fahrlander und Partner 2023:90-93).

Im Kanton Bern3 nahmen die Immobilienpreise in den letzten rund 14 Jahren praktisch kontinuierlich
zu. So nahmen die Preise flir Wohneigentum (Eigentumswohnungen und Einfamilienh&user) von
2010 bis 2022 um ca. 45% (Berner Kantonalbank 2023)*. In den drei statistischen Regionen des
Kantons, in denen der grosste Teil der Wohnungen der Mitglieder des Regionalverbands zu finden
sind, Bern, Biel und Thun, waren die Preissteigerungen noch héher (Kanton Bern 2024). Fir die

2 Ein weiterer Weg, der beim Stichwort « Wachstum» wohl selten mitgedacht wird, wiren neue oder strikter
umgesetzte Belegungsrichtlinien, wodurch in existierenden Wohnungen mehr Menschen wohnen kénnen.

3 Entsprechende Zahlen fiir den Kanton Solothurn, der auch zum Regionalverband Bern-Solothurn gehért,
waren mit angemessenem Aufwand leider nicht zu finden.

4 Fir die vorliegende Thematik wiirden die Preise von Mehrfamilienhiusern interessieren, nicht diejenigen von
Wohneigentum. Es sind jedoch weniger Daten zur Preisentwicklung von Mehrfamilienhdusern verfiigbar,
weshalb hier als Annaherungswert Eigentumswohnungen verwendet werden.
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Preisentwicklung bei Mehrfamilienhdusern stehen keine Zahlen fiir den Kanton Bern zu Verfligung,
doch fir die etwas grosser gefasste «Region Mittelland» betragt der Preisanstieg ebenfalls ca. 45%
von 2010 bis 2022 (Fahrlander und Partner 2023:226).

Teil dieser Entwicklung ist auch, dass Liegenschaften in der Schweiz heute meist im Bieterverfahren
verkauft werden, weil Verkaufende den Hochstpreis erzielen wollen (Comparis, 2024). Die Preise, die
fiir bestehende Wohnliegenschaften bezahlt werden, liegen damit oft so hoch, dass gemeinnitzige
Wohnbautrager trotz Kostenmiete nicht in der Lage waren, Mietzinse auf einem bezahlbaren Niveau
anzubieten. In Bieterverfahren kdnnen gemeinniitzige Wohnbautrager daher oft nicht mithalten,
werden {iberboten und gehen leer aus®. Klar ist, dass ein gemeinniitziger Wohnbautrager heute
nicht 40% hohere Mieten verlangen kann als vor zehn Jahren. Wenn aber die meisten
Kaufgelegenheiten aus Preisgriinden fiir gemeinnitzige Wohnbautrager wegfallen, stellt sich das
Problem, die wenigen geeigneten zu finden.

2.2 Nadel im Heuhaufen: Die geeigneten Objekte finden

Tatsachlich konnten gemeinniitzige Wohnbautrager in den letzten Jahren jedoch immer wieder
Liegenschaften kaufen®. Es gibt trotz der allgemein schwierigen Marktlage Kaufgelegenheiten, die
sich fiir sie lohnen. Die Suche nach diesen ist jedoch wie die Suche nach der Nadel im Heuhaufen.

Im Prinzip kdnnen dabei zwei Situationen unterschieden werden. Erstens solche, in denen eine
Liegenschaft zu einem hohen (Markt-)Preis gekauft wurde. In Einzelfallen kann sich das fiir einen
gemeinnltzigen Wohnbautrager lohnen, z.B. wenn die Liegenschaft an eigene Grundstiicke angrenzt
und der Kauf eine bedeutend bessere Entwicklung des gesamten Areals ermoglicht. Zweitens gibt es
Situationen, in denen die verkaufende Partei bereit ist, auf einen Teil des potenziellen
Verkaufserldses zu verzichten, um den Kauf durch einen gemeinniitzigen Wohnbautréager zu
ermoglichen. Oft sind gemeinniitzige Wohnbautrager fir einen erfolgreichen Kauf darauf
angewiesen, dass sie es mit solchen werteorientierten Eigentlimer:innen zu tun haben.

Werteorientierte Eigentimer:innen zu finden wird damit zu einem wichtigen Bestandteil der
Unterstiitzungsstrategie. Es lohnt sich daher, naher zu bestimmen, wer in diese Kategorie fallt. Ein
typisches Profil solcher werteorientierten Verkaufer:innen sind Eigentlimer:innen ohne Erben, die
wegen ihres fortgeschrittenen Alters Gedanken Uiber ihren Nachlass machen. Ihre Motivationen
kdnnen unterschiedlich sein, insgesamt sind sie aber vermutlich eher marktkritisch, solidarisch, links
eingestellt. Z.B. lehnen sie Spekulation und starke Renditeorientierung im Immobilienbereich ab und
mochten dementsprechend, dass ihre Liegenschaft nach dem Verkauf oder Vererbung dem Markt
entzogen wird. Oder sie sind ihren heutigen Mietenden verpflichtet und streben eine
Nachfolgelosung an, bei dem diese Mietenden von Rauswurf und hohen Mietzinsaufschlagen
verschont bleiben. Fiir andere wiederum ist vielleicht der lokale Bezug einer
Wohnbaugenossenschaft ein wichtiger Punkt. Neben diesen werteorientierten Nachlasser:innen sind
andere denkbar, z.B. werteorientierte Eigentiimer:innen in jiingerem Alter, die verkaufen wollen oder
missen oder Erbgemeinschaften, die eigene Werte oder solche der Erblasser:innen beim Verkauf

5 Dies gilt nicht oder weniger fiir gemeinniitzige Stiftungen mit grossen Kapitalpolster, die in der Lage sind
Wohnungen zu einem Mietzins zu vermieten, der die Kapitalkosten fir die Liegenschaft nicht deckt. Die
meisten Wohnbaugenossenschaften und anderen gemeinniitzigen Wohnbautrdger haben diese Moglichkeit
nicht.

6 Beispiele finden sich auf den Websites der Regionalverbinde, z.B. https://hauskauf-wbg-
nordwestschweiz.ch/index.php?ds=137&at#a; https://hauskauf-wbg-
nordwestschweiz.ch/index.php?ds=16&ata; https://www.wbg-zh.ch/mit-einem-guten-gefuehl-an-eine-
genossenschaft-verkaufen/; https://hauskauf-wbg-beso.ch/index.php?ds=16&atta
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respektieren wollen. Schliesslich knnen auch gemeinniitzige Organisationen oder Gemeinden und
Kantone daran interessiert sein, ihre bestehenden Liegenschaften an gemeinniitzige zu verkaufen.
Die Herausforderung, die sich flr die Geschaftsstelle stellt, ist daher die werteorientierten
Verkaufer:innen zu finden. Darauf werden wir in den Abschnitten 3 und 4 zurtickkommen.

2.3 Kaufabsicht und Handlungsfahigkeit der gemeinnitzigen Wohnbautrager
Geeignete, preislich realistische Kaufgelegenheiten zu finden ist die eine Seite der Herausforderung.
Auf der anderen Seite steht die Frage, welche Wohnbaugenossenschaften und andere gemeinniitzige
Bautrédger auf diese Angebote reagieren wollen und kénnen. Aus der Perspektive des
Regionalverbands ist es nicht notig anzustreben, dass alle Mitglieder kaufen wollen und kénnen.
Aber wenn mehr gemeinniitzige Wohnbautrdger dazu in der Lage sind, kdbnnen Gelegenheiten eher
wahrgenommen werden. Wenn sich fiir bestimmte geographischen Gebiete oder Objektkategorien
keine Mitglieder interessieren, kdnnten hier Chancen verpasst werden.

Die fiur Erwerb relevante Situation und Ressourcen eines gemeinnitzigen Wohnbautragers betreffen
verschiedene Punkte. Erstens stellt sich die Frage, ob der Wohnbautrager Wachstum anstrebt und
falls ja, ob auch Erwerb angestrebt wird. Zweitens ist die Frage, ob der Gemeinnutzige in der Lage
ware, einen Kauf zu finanzieren. Drittens ist die Frage nach dem Know-How und den
Organisationsprozessen. Wer in der Organisation ist flr die Bearbeitung sich bietender
Gelegenheiten zustandig? Ist geklart, wie der Entscheidungsprozess verlaufen musste? Sind zu
erfiillende Kriterien fir eine Liegenschaft im Sinne einer Strategie bereits festgelegt? Ist es klar, wie
die Beurteilung des baulichen Zustands des angebotenen Objekts, die Kontaktnahme mit
bestehenden Mietenden oder die Beurteilung der Finanzierbarkeit vor sich gehen wiirden? Ist das
dafiir notig Wissen inhouse gegeben, oder muss auf Externe zuriickgegriffen werden? Weil die
Entscheidung fiir ein Kaufangebot meist rasch gefallt werden muss, ist es vorteilhaft, solche Fragen
im Voraus zu klaren.

Aufgrund einer Befragung, die gegenwartig (Méarz 2024) unter den Mitgliedern des Regionalverbands
Bern-Solothurn durchgefiihrt wird, kdnnen einige dieser Fragen ansatzmassig beantwortet werden.
Aus den vorliufigen Ergebnissen’ kénnen einige Hinweise zum Interesse der Mitglieder des
Regionalverbands bzgl. Wachstum, sowie zum Beratungsbedarf gezogen werden.

Es wird deutlich, dass ein grosser Teil der antwortenden Wohnbautrager das Ziel hat, zu wachsen.
Rund 42% geben an, dass Wachstum ein strategisches Ziel ist. Demgegeniiber haben sich 20% explizit
gegen Wachstum entschieden. Spannend ist jedoch, dass viele Wohnbautrager bei diesem Thema
noch keine Strategie formuliert haben. 28% geben an, noch keinen expliziten Entscheid zum Thema
gefillt zu haben. Bei diesen Wohnbautragern ist Potenzial fiir eine Wachstumsstrategie vorhanden.

Viele haben auch die Absicht Liegenschaften zu kaufen. Fast 60% geben an, dass sie sich fiir einen
Kauf interessieren oder dies zumindest unter bestimmten Umstdnden. Alle diejenigen, die sich fiir
einen Kauf interessieren, geben auch an, dass sie in der Lage waren eine Liegenschaft zu kaufen.
Unter denjenigen, welche eine explizite Kaufabsicht haben, sind einige der grossten gemeinnitzigen
Wohnbautrager des Regionalverbands. Viele Mitglieder, rund 60% der Antwortenden, hatten
Interesse an der Zusendung von Kaufgelegenheiten. Der Beratungsbedarf schliesslich ist tiefer. 40%
der Antwortenden wiinschen sich Beratung zum Thema, ca. 35% waren an einem Informationsanlass

7 Bis zum 14.2.24 hatten 55 Wohnbautriger des Regionalverbands Bern-Solothurn an der Befragung
teilgenommen, was bei einer Gesamtzahl von 196 Mitgliedern ca. 28% der Mitglieder entspricht. Die hier
gemachten Aussagen beruhen auf dieser Teilstichprobe. Die Stichprobe ist vermutlich nicht reprasentativ fir
den ganzen Regionalverband, sondern beinhaltet vermutlich v.a. diejenigen Mitglieder, die am Thema
interessiert sind.
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interessiert. Unter denen, die einen Beratungsbedarf haben, dominieren klar die kleinen
Genossenschaften.

Unter den Mitgliedern des Regionalverbands gibt es also einige, die am Erwerb von Liegenschaften
interessiert sind. Unter diesen gibt es einige, die einen Bedarf an Information und Beratung angeben.
Hingegen bendtigen Mitglieder mit vielen Ressourcen (v.a. die grossen WBT) kaum Unterstltzung.
Ein Unterstlitzungsangebot der Geschaftsstelle des Regionalverbands wiirde also auf einen Bedarf
reagieren. Welche Angebote andere Regionalverbande haben, wird im ndchsten Abschnitt
ausgefuhrt.

3 Angebote und Erfahrungen anderer Regionalverbande

Der Regionalverband Ziirich und der Regionalverband Nordwestschweiz haben beide bereits seit
langerem ein Angebot, mit dem sie den Erwerb von Liegenschaften durch ihre Mitglieder
unterstlitzen. Der Regionalverband Zirich hat als schweizweit grosster Regionalverband den grossten
finanziellen Spielraum und kann gewissermassen als oberes Benchmark betrachtet werden. Der
Regionalverband Nordwestschweiz wiederum ist etwas kleiner als der Regionalverband Bern-
Solothurn und bzgl. Ressourcen eher vergleichbar®. Im Folgenden werden die Angebote und
Erfahrungen dieser beiden Regionalverbdande beschrieben.

3.1 Angebot des Regionalverbands Zirich

Der Regionalverband Ziirich bietet seinen Mitgliedern verschiedene Dienstleistungen im Bereich
Immobilienentwicklung und Akquisition an®. Zwei Mitarbeitende der Geschéftsstelle sind fiir diesen
Bereich verantwortlich.

Die Vermittlung von Angeboten wird liber ein Abonnement organisiert, das Mitglieder gegen eine
Gebuhr l6sen kdnnen. Sie erhalten in der Folge Kaufangebote vom Regionalverband. Das Team
Immobilienentwicklung und Akquisition (1&A) sucht diese Angebote einerseits aktiv, hauptsachlich
mittels Suchabonnementen auf grossen Immobilienplattformen, andererseits werden Angebote an
sie herangetragen. Auf einer entsprechenden Webseite (Wohnbaugenossenschaften Ziirich 2024b)
werden gezielt Eigentlimer:innen angesprochen, die einen Verkauf an einen gemeinniitzigen
Wohnbautrager anstreben kdnnten.

Bei Angeboten, die interessant erscheinen, macht I&A eine standardisierte
Wirtschaftlichkeitsprifung, um deren Eignung zu priifen. Potenziell interessante Angebote werden
entweder an alle oder aufgrund von bestimmten Kriterien nur an einzelne Abonnierende verschickt.
So wiirde z.B. ein Angebot, dass einer Wohnbaugenossenschaft die Arrondierung eines Grundstiicks
oder einer Liegenschaft, die sie bereits besitzt, ermoglichen wiirde, vorerst nur an diese geschickt.
Oder das Angebot wird basierend auf Grosse oder Lage nur an Abonnierende versandt, die ein
Interesse daran haben konnten, weil sie z.B. in der Ndhe bereits ein Gebdude besitzen. Bei Wunsch
begleitet das Team I&A Abonnierende auch bei einer Besichtigung einer angebotenen Liegenschaft,
um deren Zustand zu beurteilen.

Eine weitere Aktivitat des Teams I&A ist die Kommunikation mit Eigentlimer:innen von interessanten
Liegenschaften bzw. deren Vertreter:innen (Makler 0.4.). Das zentrale Angebot an die
Eigentimer:innen ist, fir diese die passende (gemeinnitzige) Kauferin zu finden. Durch die

8 Die Mitglieder des Regionalverbands Ziirich verfiigen tiber ca. 70'000 Wohnungen, beim Regionalverband
Nordwestschweiz sind es ca. 15'000, beim Regionalverband Bern-Solothurn ca. 20'000.

% Der Abschnitt 3.1 beruht auf Wohnbaugenossenschaften Ziirich 2024a und 2024b sowie miindlicher Auskunft
von Dominik Bastianello, Wohnbaugenossenschaften Ziirich, Bereich Immobilienentwicklung & Akquisition.
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Kontaktnahme kann das Team I&A die Vorteile des Verkaufs an einen gemeinniitzigen
Wohnbautrager darlegen, besser in Erfahrung bringen, welche Mitglieder aus Sicht der
Eigentimer:innen geeignet waren und allenfalls Vorteile fir die Abonnierenden wie einen zeitlichen
Aufschub eines laufenden Verkaufsprozesses erreichen. Bei Privatpersonen und Erbgemeinschaften
bietet das Team I&A zudem auch Unterstiitzung an, z.B. bei der Erarbeitung der
Rahmenbedingungen fiir den Verkauf oder die Erstellung der nétigen Unterlagen.

Die Rolle der I&A ist die der Informationsbeschaffung, der Vermittlung und Beratung. Sie gibt jedoch
weder den interessierten Mitgliedern noch an den Verk&ufer:innen Kauf- bzw. Verkaufempfehlungen
ab. Diese aktive Form eines Vermittlungsangebots benotigt betrachtliche Personalressourcen sowie
eine hohe Fachkompetenz der Mitarbeitenden z.B. fiir die Beurteilung der Liegenschaften und das
Verhandeln mit Eigentlimer:innen. Entsprechend sind beide Mitarbeitende in diesem Bereich
Architektinnen. In den letzten Jahren wurden (iber die Dienstleistung immer wieder erfolgreiche
Liegenschaftskdufe abgeschlossen. Vor 2019 konnten rund 300 Wohnungen pro Jahr den
Wohnbaugenossenschaften vermittelt werden, seither ist allerdings ein deutlicher Rlickgang zu
verzeichnen.

3.2 Angebot des Regionalverbands Nordwestschweiz
Der Regionalverband Nordwestschweiz (lbernimmt ebenfalls eine Vermittlungsfunktion im Bereich
Immobilienentwicklung und Akquisition, organisiert diese jedoch anders?®.

Die Geschiaftsstelle unterhalt eine Mailingliste, Gber die Kaufangebote an rund 10 interessierte
Mitglieder des Regionalverbands verteilt werden. Diese Angebote werden nicht aktiv von der
Geschiéftsstelle gesucht, da dies ein zu grosser Aufwand fir diese im Vergleich mit Zirich viel kleinere
Geschaftsstelle ware. Die Angebote werden oft von den Wohnbautragern eingespeist, wenn sie diese
auf Immobilienplattformen finden oder sonst davon erfahren und nicht selbst ein grosses Interesse
an der Liegenschaft haben. Kaufangebote, die bei der Geschéftsstelle landen, werden von der dieser
Uber die Mailingliste verschickt.

Auch der Regionalverband Nordwestschweiz versucht liber verschiedene Kommunikationsmittel
gezielt diejenigen Eigentliimer:innen anzusprechen, fiir welche eine werteorientierte
Nachlassplanung attraktiv sein kdnnte. Eine Website informiert potenzielle Verkaufer:innen lber die
Moglichkeit, eine Liegenschaft an einen gemeinnitzigen Wohnbautrager zu verkaufen. Sporadisch
gelangen Kaufangebote lber das Kontaktformular dieser Website zur Geschaftsstelle. Mit einem
Flyer auf Papier wird versucht auf die Website aufmerksam zu machen, z.B. bei
genossenschaftsnahen Notaren.

Die Geschaftsstelle des Regionalverbands Nordwestschweiz bietet mit der Kommunikation gegen
aussen (Website, Flyer) und der Mailingliste ein knapperes Dienstleistungsangebot an als der
Regionalverband Zirich mit einem entsprechend geringeren Bedarf an personellen Ressourcen. Die
Beurteilung von Liegenschaften sowie Verhandlungen mit Eigentiimer:innen liegen in der Hand der
Wohnbautrager selbst, nicht der Geschaftsstelle. Die Selbstorganisation der Wohnbautrager steht bei
diesem Arrangement mehr im Vordergrund. Zwischen den beteiligten Wohnbautragern findet eine
gewisse Koordination statt. Wenn ein Mitglied ein Objekt unbedingt erwerben will, kommuniziert er
das, was eine Diskussion ermoglicht. Gegenseitige Unterstiitzung kommt auch vor, z.B. dass ein
grosser Wohnbautrager einer kleineren bei der Finanzierung unter die Arme greift.

10 Der Abschnitt 3.2 beruht auf Balmer 2019 und Wohnbaugenossenschaften Nordwestschweiz 2024 sowie
mindlicher Auskunft von Ivo Balmer.
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In den letzten Jahren wurden erfolgreich Bestandesliegenschaften von gemeinnitzigen Akteuren in
Basel und Umgebung gekauft. Das Angebot der Geschéaftsstelle und die Selbsthilfe sind somit bis zu
einem gewissen Grad erfolgreich. Die erfolgten Liegenschaftskdufe konzentrieren sich auf die Stadt
Basel, d.h. einen geographisch kleineren Raum als in Ziirich. Eine Besonderheit sind die Akteure. So
besteht mit der Stiftung Habitat ein Akteur mit grossen finanziellen Mittel, der nicht gleich
kalkulieren muss wie eine herkdmmliche Wohnbaugenossenschaft. Ein weiterer wichtiger Akteur ist
das Miethdusersyndikat, das als Dachgenossenschaft gegriindet wurde, welche sich auf den Erwerb
von kleineren, bewohnten Liegenschaften konzentriert.

Welche Strategien und Massnahmen lassen sich aus den beiden dargelegten Beispielen und weitere
Uberlegungen ableiten?

4 Massnahmen zur Unterstltzung des Erwerbs

Die Unterstlitzung von Verbandsmitgliedern beim Erwerb von Bestandesliegenschaften kann an
verschiedenen Stellen ansetzen. Sie zielt dabei auf externe Kommunikation (Kaufgelegenheiten
finden, mit potenziellen Verkaufer:innen kommunizeren), interne Kommunikation
(Kaufgelegenheiten an Mitglieder kommunizieren) oder die Handlungsfahigkeit der gemeinnitzigen
Bautrdger (Wissen, Prozesse, Finanzen). Im Folgenden werden acht Massnahmen identifiziert, mit
denen die Geschaftsstelle die gemeinniitzigen Wohnbautrager unterstiitzen kénnte, und deren Vor-
und Nachteile diskutiert.

4.1 Suche auf Onlineplattformen zentralisieren
Massnahme: Die Geschaftsstelle sucht fortlaufend Angebote auf Onlineplattformen, um sie den
Mitgliedern zu kommunizieren.

Diese Massnahmen hat eine externe und eine interne Seite. Extern verschafft sich die Geschaftsstelle
die Informationen, intern muss sie diese verteilen. Die identifizierten Angebote miissen bis zu einem
gewissen Mass auf Eignung geprift werden, um die Mitglieder nicht mit unzdhligen Angeboten zu
Gberwaltigen. In diesem Sinne kdnnten die Mitglieder Kriterien angeben, damit sie nur den sie
interessierenden Teil der Angebote erhilt.

Ein Vorteil dieser Massnahme ist, dass geeignete Gelegenheiten nicht verpasst werden. Die
Geschéftsstelle verschafft sich zudem einen Uberblick iber den regionalen Markt. Im Prinzip ist die
Ubernahme dieser Sucharbeit durch eine zentrale Stelle auch effizienter, als wenn alle grésseren
Mitglieder sie selbst machen und so dieselbe Arbeit im Regionalverband mehrfach gemacht wird.
Der grosse Nachteil ist, dass die Geschéftsstelle hierfiir bedeutende personelle Ressourcen (geschatzt
mindestens eine 30%-Stelle) benétigt von einem/einer Mitarbeitenden mit guten Fachkenntnissen in
der Immobilienakquisition. Es ist auch zu erwarten, dass die grossen Wohnbautrdger dennoch
weiterhin selbst Kaufgelegenheiten suchen, womit die Massnahme nur den kleinen und mittleren
Wohnbautrdagern zugutekdme. Die meisten gefundenen Kaufgelegenheiten, diirften schussendlich fiir
Gemeinnitzige selten wirklich attraktiv sein. Gerade 6ffentlich kommunizierte Angebote werden in
einem Bieterverfahren vergeben, bei denen die gemeinniitzigen Akteure preislich nicht mithalten
kdnnen. Kurz: Die Massnahme ist sehr arbeitsintensiv, diirfte aber selten viel «Ertrag» bringen.

4.2 \Vernetzung von an Kauf interessierten Mitgliedern

Massnahme: Mitglieder, die an Kauf von Liegenschaften interessiert sind, werden lber eine
Mailingliste und Anlassen vernetzt. Sie teilen Kaufgelegenheiten miteinander, koordinieren sich und
tauschen Erfahrung und Wissen aus.
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Diese Massnahme ist ein Gegenstlick zur Zentralisierung der erstgenannten Massnahme. Sie hat den
Vorteil, dass sie viel weniger Ressourcen bei der Geschaftsstelle bendtigt und eher gemeinsame
Lernprozesse fordert. Allerdings schliesst die zentralisierte Suche nach Gelegenheiten eine
Vernetzung keineswegs aus. Nachteil ist vermutlich, dass mehr Gelegenheiten verpasst werden.

4.3  Online fir gemeinnitzige Wohnbautrager als Kaufer werben

Massnahme: Mit einer Website und Onlinewerbung kommunizieren, dass gemeinnitzige
Wohnbautrdager am Kauf von Liegenschaften interessiert sind. Zugleich sollen die Vorteile des
Verkaufs an einen Gemeinniitzigen kommuniziert werden.

Eine Teilmassnahme ist das Erstellen einer Website mit den entsprechenden Botschaften. Diese ist
nicht sehr aufwandig, und in aller Kommunikation zum Thema (an Anlassen, im Emailverkehr etc.)
kann auf die Website verwiesen werden. Die Reichweite einer solchen Website ist jedoch ohne
weitere Massnahmen sehr begrenzt. Eine ergdnzende Massnahme ware Onlinewerbung, z.B.
Bannerwerbung. Solche Werbung setzt grossflachig an und wiirde viele Personen erreichen. Zugleich
kann aber ein gewisser Fokus gesetzt werden (Altersklassen, Vermogen, Werteausrichtung etc.), so
dass ein hoherer Anteil der erreichten Personen innerhalb des angestrebten Zielpublikums ware. Wie
hoch die Kosten dafiir waren und in welchem Verhéltnis sie zum erwarteten Nutzen stehen wiirden,
musste ermittelt werden. Es kdnnte sinnvoll sein, dass diese Massnahme vom Dachverband fir die
ganze Schweiz ergriffen wiirde.

4.4 «Werteorientierte Eigentimer:innen» Uber Organisationen ansprechen
Massnahme: Werteorientierte Eigentlimer:innen an geeigneten Orten, Anldssen und liber geeignete
Organisationen oder Vermittlungspersonen ansprechen. Die Herausforderung: Die richtigen Orte und
Organisationen sind nicht ganz ohne weiteres zu identifizieren. Hier einige Maoglichkeiten:

- bei Notarinnen, ev. auch Treuhdandern und Anwaltinnen, die eine eher linksorientierte,
solidarische Kundschaft haben, durch Flyer/Plakate und Gber die Fachpersonen
kommunizieren

- Mit Organisationen wie SP 60+ Kanton Bern, Public Eye, Casafair etc. zusammenarbeiten, um
deren Mitglieder ansprechen zu kénnen

- Geeignete Tagungen, Informationsanldsse etc. nutzen

Vorteil dieses Vorgehens ist, dass die Chance grosser ist, das Zielpublikum tatsachlich zu erreichen
und dass dies auf eine personlichere Art und Weise geschieht. Nachteil ist hingegen, dass der
personelle Aufwand pro erreichte Person gross ist. Einige der Massnahmen kénnen aber auch mit
weniger Aufwand durchgefiihrt werden.

Eine Herausforderung bei der Zusammenarbeit mit spendenfinanzierten Organisationen ist auch,
dass diese selbst ein Interesse an den Nachlassen ihrer Mitglieder haben. Die Organisationen
verkaufen Immobilien, die ihnen vermacht, vererbt etc. werden, oft zum Hochstpreis, um ihre
Tatigkeit mit moglichst viel Geld zu unterstiitzen. Damit decken sich deren Interessen nicht zwingend
mit denen der gemeinnitzigen Wohnbautrager, die als Kaufer in Frage kommen kénnten. Allerdings
winschen die Nachlasser:innen zuweilen, dass die Immobilie an einen gemeinniitzigen
Wohnbautrager verkauft wird oder gewisse andere Bedingungen eingehalten werden. Public Eye z.B.
arbeitet zu diesem Zweck seit kurzem mit der neugegriindeten Stiftung Fondation Casafair
zusammen, welche Wohnliegenschaften kauft, verwaltet und in Kostenmiete vermietet. Wenn ein
Mitglied von Public Eye der NGO eine Liegenschaft mit Auflage hinterldsst, wird die Liegenschaft an
die Fondation Casafair verkauft und der Kauferlds geht an Public Eye. Die Fondation Casafair
garantiert dem:der Nachlasser:in, dass die Liegenschaft der Spekulation entzogen wird und andere
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Bedingungen (z.B. Erhalt des Gartens) eingehalten werden. Der Kaufpreis muss allerdings bezahlbar
und damit meist unter dem Marktwert sein, damit die Stiftung bezahlbaren Wohnraum anbieten
kann. Dieses Modell kdnnten auch andere gemeinniitzige Wohnbautrdger Glbernehmen bzw. eine
Geschaftsstelle koordinieren. Auch ware zu prifen, ob eine Zusammenarbeit mit der Fondation
Casafair sinnvoll ware, falls diese sich z.B. auf kleine Liegenschaften spezialisiert.

4.5 Lokale Eigentimer:innen ansprechen
Massnahme: Gemeinnnitzige Wohnbautrager mit lokaler Verankerung kommunizieren in ihrem
Umfeld, dass sie am Erwerb von Liegenschaften interessiert sind.

Zur Massnahme gehort, dass der gemeinnitzige Wohnbautrager ein Kommunikation- und
Vernetzungskonzept erstellt. Diese sieht z.B. Artikel in der lokalen Presse (siehe Beispiel fiir Opfikon:
Botschi 2022) oder Prasenz an Anldssen (Gewerbeausstellung, Dorffest) vor. Ein regelmassiger
Austausch mit Gemeindevertreter:innen, Plakate an Hausern der Genossenschaft, und das Nutzen
des Netzwerks der Genossenschafter:innen (0.d) kénnen weitere Elemente sein. Ziel ist, in der
Gemeinde (benachbarte Gemeinden) allgemein bekannt zu machen, dass der Wohnbautrager am
Erwerb interessiert ist sowie ein Netzwerk von potenziellen Verkdufer:innen im lokalen Umfeld
aufzubauen und zu pflegen (z.B. Zusendung des Jahresberichts, Weihnachtsgrisse etc.).

Diese Massnahme konnte gerade in kleineren Gemeinden zu Erfolg fihren. Wenn mehrere
gemeinndtzige in derselben Gemeinde tatig sind, stellt sich die Frage nach Koordination oder
Konkurrenz miteinander. Die Geschaftsstelle kann bei dieser Massnahme nur begrenzt unterstiitzen,
vor allem beratend zu Beginn.

4.6 Handlungsfahigkeit von kleinen und mittleren Wohnbautragern starken
Massnahme: Die Kompetenzen von Wohnbautragern durch Beratung und Vernetzung zu starken. Da
die grossen gemeinniitzigen Wohnbautrager im Regionalverband tber professionelle, teils grosse
Geschaftsstellen verfligen, richtet sich diese Massnahme an die kleinen und mittleren
Wohnbautrager, die sich fir den Erwerb von Liegenschaften interessieren.

Verschiedene Teilmassnahmen sind hier anzudenken. An Anlassen fiir die Mitglieder kbnnen
Informationen und Strategien bzgl. Kaufprozess, Auswahlkriterien, Finanzierung etc. vermittelt
werden. Weiter kdnnen Mitglieder mit Fokus auf ihren Fall beraten werden. Hier miissten je nach
Situation weitere Fachpersonen vermittelt werden. Auch kann durch Vernetzung von Mitgliedern ein
Austausch von Erfahrungen geférdert werden. So kdnnten durch eine Vermehrung der kaufbereiten
Gemeinnutzigen Gelegenheiten besser wahrgenommen werden. Ein Nachteil dieser Massnahme ist
die Verteilung der Anstrengungen auf viele gemeinnitzige Wohnbautrager.

4.7 Starkung und/oder Aufbau von Dachgenossenschaften
Massnahme: Dachgenossenschaften, die auf den Kauf und Betrieb von Bestandesliegenschaften
spezialisiert sind, werden gestarkt oder neu aufgebaut.

Ein Vorteil dieser Massnahme ist, dass der Aufwand statt bei vielen interessierten Genossenschaften
(Information, Vernetzung, Beratung) bei einigen wenigen konzentriert wird, die besonders fiir den
Kauf von Bestandesliegenschaften aufgestellt sind. Beispiele fiir solche Dachgenossenschaften sind
das erwahnte Mietshdusersyndikat, die WOGENO Ziirich, die GESEWO in Winterthur oder die
WOGENO Bern, die alle ihren einzelnen Siedlungen/Hausern ein recht hohes Mass an
Selbstverwaltung erlauben und abverlangen. Das Management einer solchen Genossenschaft ist
anspruchsvoll und verlangt eine grosse Professionalitat. Ein Erfahrungswert ist zudem, dass es ein
von Vorteil ist, die geographische Streuung einer Dachgenossenschaft zu begrenzen. Das wirde fiir
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den Regionalverband Bern-Solothurn heissen, dass vermutlich mehrere solcher
Dachgenossenschaften entstehen miissten, um alle wichtigen Gebiete des Regionalverbands
abzudecken. Die Geschiaftsstelle konnte diese Strategie zwar unterstitzen, doch ware der Grossteil
der zu leistenden Arbeit bei den neuen oder sich verwandelnden Genossenschaften.

4.8 Poolen von Finanzmitteln
Massnahme: Gemeinniitzige Wohnbautrager, die nicht wachsen wollen, investieren finanzielle Mittel
gezielt in solche, die wachsen wollen.

Auch Wohnbautrager, die nicht selbst wachsen wollen, kdnnten durch diese Massnahme zum
Wachstum in der Region beitragen. Konkret wiirden Genossenschaften z.B. Anteilskapital der
anderen tGbernehmen, um deren Eigenkapital zu vergréssern. Besonders bei einem Fokus auf wenige
Dachgenossenschaften o0.4. konnte die Geschéftsstelle dieses Poolen von Finanzmitteln koordinieren.
Ein Nachteil dabei waren die finanziellen Risiken und die gegenseitige Abhangigkeit. Wenn eine der
unterstilitzten Wohnbautrager zahlungsunfahig wiirde, hatte das fiir alle anteilhaltenden
Wohnbautrager negative Folgen.

5 Fazit

Um mehr Menschen bezahlbaren, genossenschaftlichen Wohnraum zur Verfligung zu stellen und
durch den Entzug von Immobilien vom renditeorientierten Markt mehr wohnpolitischen Spielraum
zu schaffen, miissen gemeinnitzige Wohnbautrager wachsen. Eine Moéglichkeit zu wachsen ist,
bestehende Wohnliegenschaften zu kaufen. Bestandesliegenschaften zu kaufen hat mehrere Vorteile,
z.B., dass bei der zunehmenden Knappheit von Bauland hier quantitativ mehr Potenzial fiir
Wachstum besteht oder dass die 6kologischen Ressourcen geschont werden.

In der vorliegenden Arbeit stand im Zentrum, wie der Regionalverband Bern-Solothurn — oder ein
anderer Regionalverband - seine Mitglieder beim Erwerb von Liegenschaften unterstiitzen kann. Dass
im Regionalverband Bern-Solothurn ein Interesse am Erwerb und an Unterstiitzung besteht, zeigen
die Befragungsergebnisse. Acht mogliche Massnahmen oder Massnahmenbdlindel, inspiriert von den
Angeboten der Regionalverbdnde Ziirich und Nordwestschweiz, werden skizziert.

Der grosse Knackpunkt bleiben aber die hohen Preise. Die wenigen Kaufgelegenheiten, bei denen ein
bezahlbarer Preis verlangt wird, missen mit grossem Aufwand gefunden werden.
Liegenschaftserwerb in grossem Stil durch gemeinniitzige Wohnbautrager scheint nicht realistisch,
wenn nicht grundlegende eigentumspolitische Anderungen erfolgen (z.B. ein limitiertes
Vorkaufsrecht fir Gemeinden). Flr die Strategie der Geschéftsstelle des Regionalverbands Bern-
Solothurn heisst das, dass sie gut abwadgen muss, wie viel Aufwand sie in die Unterstltzung des
Erwerbs von Liegenschaften investieren will und mit welchen Massnahmen.
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