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Zusammenfassung

Es sind folgende Schllisse zu ziehen

- Bezirk und Region weisen eine unterdurchschnittliche Standortqualitat auf

- FUr die Region besteht kein sichtbares gewerbliches Entwicklungspotential
- Die Region bleibt auch langerfristig ein landlicher Siedlungskorridor

- In der Region besteht ein extremer Kaufermarkt bezlglich Gewerbebauland
- In der Region besteht demnach auch ein extremer Preiskampf

- Gewerbliche Anlageobjekte sind rentabel an dieser Lage nicht realisierbar

- Aus dem Makroumfeld ist kein Synergiepotential ersichtlich

- Nutzwerte (Bauten) wiirden den Landwert mutmasslich um 100 % erh6hen

Daraus folgt:

- Eine Nachfragerzielgruppe nach Gewerbebauland ist nicht genau nennbar, womit

leider — die Variante ,Schrotflinte” (in Unkenntnis des genauen Zieles) zur An-

wendung kommen muss

Der Zielmarkt ist geographisch auf den Bezirk XXX zu konzentrieren

Der Zielmarkt ist auf den regionalen sekundaren Sektor zu konzentrieren

Eine kleinflachige Nachfrage nach Bauland muss gedeckt werden kénnen

Eine Baulandnachfrage erfolgt aufgrund ékonomischer Argumente (Preis)

Eine (mind. teilweise) Eigennutzung des Grundstickes wirde den Landwert stitzen

Es ist folgende mediane Preisgestaltung anzunehmen:

Angebot: Verhandlungssache (Kaufermarkt, ,Machen Sie Ihr Angebot")

Verkaufsziel: Fr. 175.--/m?

Mindestverkaufspreis: Fr. 125.--/m?

- Massnahmen haben auch das Umfeld und die Kommunalbehdrden zu umfassen

- Ein Vermarktungserfolg bedingt Verkaufsqualitat und hat auf einer klaren
.Sonderaktions“-Bekenntnis zu basieren.

In jedem Fall zu prufen sind vorliegendenfalls aufgrund unserer Analyse aber:

- Dislokation der Betriebsstatte der Eigentiimerin unter Selbstnutzung des Landes in
XXXX (mit entsprechendem Mehrwertpotentiall!)

- Wertdefinition Wohn-Bauland YYYYY auf Basis einer klaren Nutzungsstudie

Es versteht sich von selbst, dass unseren Analysen auch Thesen zugrunde liegen, die
indessen nicht nur auf Erfahrung, sondern primar interpretierten Zahlen beruhen und
nach bestem Wissen und Gewissen erfolgt sind.

Winterthur, 20. Marz 2002
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Robert Steiger, Geschaftsfuhrer
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Auftrag

Auftrag von der Firma XY, mit Sitz in XY, zur Erstellung eines Vermarktungskonzeptes
Uber die Grundsticke Kat.-Nr. X und Y in der Gemeinde 8XXX YYYYYY, Bezirk XY,
Kanton St. Gallen, im Hinblick auf eine bestmégliche Verauserung.

Analyse

3.1

Ausgangslage / Einleitung / Systemathik

Einleitung

Land hat nach unserem Verstandnis erst dann (und denjenigen) Wert, wenn aus
ihm ein Nutzen gezogen werden kann. Mithin zu fragen und zu beantworten ist,
welcher Art dieser Nutzen sein kann — die Beantwortung dieser Frage wiederum
ist direkt abhéangig von der Nachfrage nach Nutzflachen und / oder Bauland und
diese wiederum von der wirtschaftlichen Gesamtsituation und Aussicht.

Wir haben vorliegendenfalls versucht, dementsprechend vorzugehen und uber
die wirtschaftliche Gesamtsituation der Region auf den Standort und von diesem
auf das (die) Grundstiicke zu schliessen.

Aus Sicht der Vermarktung kann Land deshalb generell in zweierlei Hinsicht
vermarktet werden: Im bestehenden Zustand — als Bauland — oder zusammen
mit einem entwickelten Projekt. In beiden Fallen aber sind Nachfrager
selbstverstandlich vonndten und die Erfahrung hat uns dabei gelehrt, dass dann
ein Mehrwert (siehe auch die einleitende Bemerkung) generiert werden kann,
wenn die Grundsticksnutzung bekannt ist. (Also Nachfrager vorhanden sind.)
Zu beantworten ist deshalb primar, ob Nachfrager nach dem Grundstiickstypus
Gewerbe/lndustrie definierbar sind oder nicht.

Sind nach unserer Interpretation keine konkreten Nachfrager und/oder
Potentiale definierbar, so erachten wir den Markt als das den Preis definierende
Element und verzichten auf eine Herleitung aufgrund architektonischer /
kubischer Potentiale.

Systemathik

Es macht unseres Erachtens wenig Sinn, in diesem Konzept bereits vorhandene
Daten ubermassig zu wiederholen. Wir verweisen deshalb auf entsprechende
Anhéange und beschranken uns primar auf die Darstellung unserer
Interpretationen.
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3.2 Marktentwicklung
Perspektiven regionaler Wirtschaftsraum®
Standortqu:’:llitéit2 - siehe insbesondere den Anhang 3
SQI des Kantons St. Gallen: (Schweiz = 0): - 0.21
SQI des Bezirkes XY: (Schweiz = 0): - 0.92
SQI der Gemeinde XY: (Schweiz = 0): - 0.80
Rating nach wiest&partner: unattraktiv® mit hoher Uberkapazitat:

Reuipnale'l'.'liaemapazi.t'étsquntsn 2001 nach M$-Regionen (in Prozent des Bestandes|

@ unter 3% ; ; Eo T
273 his e bt 3 -
BB L
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Ouelle: Wilest&Parmer ey R N -+~ 'Kartennrundlagen: BFS GEOSTAT/L+T

Fazit: Sowohl der Bezirk XY als auch die Gemeinde XY weisen im
Vergleich zur Schweiz und insbesondere das direkte Umfeld von
Zurich eine unterdurchschnittliche Standortqualitdat mit wenig
Wachstumspotential (Ausnahme mdglicherweise: Wohnen mit
positiven Signalen fir die Bereiche Bauwirtschaft, Detailhandel,
Gastronomie) auf. Die Standortqualitdt wird aus der Qualitat der
Verkehrsverbindungen, dem  Ausbildungsstandard sowie der
Steuerbelastung berechnet. Sie erhdht langfristig das Risiko von
Ertragsausfallen sowie von Preissenkungen im Vergleich zum

schweizerischen Mittel. Damit besteht kein sichtbares
Ubergeordnetes gewerbliches Entwicklungspotential fir die Region
XY.

! Details gemass Studie CREDIT SUISSE im Anhang 1 mit Aussagen auch zu den Branchenstrukturen

% Siehe Anhang 2 und 3, SQI des CS Economic Reserarch

3 wiiest&partner, Immo-Monitoring 2002, Geschaftsflachenmarkt. Aussage basierend auf den Zahlen: Beschaftigung 3. Sektor,
Erreichbarkeit = Arbeitsplatze innerhalb % Stunde mit dem PKW ohne Stau, Nahe zu Hochschulen, Nahe zu internationalen

Fluihafen, Steuerbelastung, Ausmass Strukturwandel = Verhaltnis Beschéftigte 3. Sektor zur Gesamtbeschéftigung
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Raumordnungsziele aus Sicht des Kantons St. Gallen*
Aus Sicht des Kantons sollen der Bezirk und die Region XY folgenden
Einschéatzungen folgen / dementsprechend entwickelt werden:

* Siehe den Anhang 4 samt Richtplankarte
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Raumordnung speziell aus Sicht des Kantons:

Siedlungsstrukturs: Funktionaler Raum (Kleinzentrum: XY)

Gesamtverkehr® Landlicher Siedlungskorridor/landlicher Raum (Zentrum:XY)
Arbeitsplatze”: Zentrumstyp Rapperswil, Industrie/Gewerbe: Jona, Mischtyp:
Schmerikon/Uznach

Einkaufs-/Freizeitzentren®; Gemass Richtplankarte: Stadt St. Gallen (Ost/West),
Mels, St. Margrethen, Gams (Rheintal).

Fazit: Auch aus (raumplanerischer) Sicht der kantonalen Behdrden
besteht kein sichtbares Ubergeordnetes gewerbliches Entwicklungs-
potential (Ausnahme Bedarf Wohnen fir die Gewerbe Bau,
Gastronomie, Detailhandel), weshalb die Region XY auch nicht auf
entsprechende infrastrukturtechnische Unterstitzung zahlen kann.
Kleinzentrumsfunktion wird nur den Orten Rapperswil, Jona und
Uznach zuerkannt.

Die Region XY ist und bleibt auch l&ngerfristig ein l&ndlicher
Siedlungskorridor ohne grésseres dewerbliches Entwicklungs-

potential.

® Siehe Anhang 5
° Siehe Anhang 6
’ Siehe Anhang 7
8 Siehe Anhang 8
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Bevolkerung®

Die Steuerkraft im Kanton St. Gallen betrug 1999 pro Einwohner Fr. 1'475 (=
zugleich Index 100). In XY betrug die Steuerkraft bei einer Bevdlkerung von

3'688 Personen (Wandergewinn 1990 bis 2001: 407 Personen) tiefe Fr. 1'098 (=

Index 74) mit sinkender Tendenz (- 5 Indexpunkte in 2 Jahren)!

Fazit: Sowohl der Wandergewinn (+ 12 % in 10 Jahren, im Kanton +
6 %) als auch die unterdurchschnittliche Steuerkraft widerspiegeln
das wirtschaftliche Bild fur XY. Es wird Wohnraum im unteren
Preissegment nachgefragt, womit aber kein bedeutender Bedarf an
Ubergeordnetem gewerblichem Entwicklungspotential generiert wird.
(Ausnahme Bedarf Wohnen fir die Gewerbe Bau, Gastronomie,
Detailhandel.) Die Region XY ist und bleibt auch aus dieser Sicht

langerfristig _ein___landlicher _Siedlungskorridor ohne qgrdsseres

gewerbliches Entwicklungspotential.

3.3 Preisgestaltung / Konkurrenz
Angebotspreise fertige Produkte™®
- Bromieten: Fr. 125.-- bis Fr. 175.--/m?/J
- Verkaufsflachenmieten: Fr. 125.-- bis Fr. 200.--/m?/J
Angebotspreise Land
Titel PLZ Objekttyp m2 Bezug Preis
Adresse ort ab
1 Bauland im Industrie... Bauland 2470 sofort Auf
= Buechstrasse Anfrage
2 Gewerbe- Industriela... Bauland 7046 sofort Auf
&5 Engelhdlzlistrasse Anfrage
3 Gewerbe- Industriela... Bauland 10138 sofort Auf
B Schachen Anfrage
4 Gewerbe- /Industrie-... Bauland 10000 sofort Auf
&5 Schachen Anfrage
5 = sonnige Lage mit Bli... Bauland 22639 auf Auf
B Chupfen Anfrage Anfrage
6 rea] Bauland an sonniger ... Bauland 22639 auf CHF
&5 Milisperg Wohnen Anfrage 200
7 & Bauland mit Weitblic... Bauland 3100 sofort Auf
= XX Anfrage
8 = Bauland far Industr... Bauland 30000 sofort Auf
&5 Biltnerstrasse Anfrage
9 = Grundstiuck / Baulan Bauland 10000 sofort CHF
- Feldstracea 180

? Siehe Anhang 9
1% wiiest&partner, Immo-Monitoring 2002, Geschaftsflachenmarkt.
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Fazit: Ein Querblick durch die Internetplattformen zeigt (ohne den
Anspruch auf Vollstdndigkeit) ein Gewerbe-Baulandflachenangebot
im direkten Umfeld (und damit ohne Standortvorteile) von mehreren
10’000 m? mit Preisvorstellungen um Fr. 150.--/m? Bauland. Ein fir
die Region zu hohes Angebot mit (logischerweise) tiefen Preisen!
Die durchschnittlichen Werte der fertigen Produkte (Mietpreise)
schliesslich lassen den Schluss auch ohne detailliertere
Berechnungen zu, dass neue Anlageobjekte kaum mit genigender
Rentabilitdt realisiert werden kdnnen.

3.4 Lage / Makroumfeld
XY, im Sitden des Uber weitere und neuere Gewerbegebiete verfiigenden Dorfes
an der Verbindungsstrasse nach XY, direkt neben der Produktion / dem Verkauf
der Firma XY. Weitere erwdhnenswerte Betriebe mit Synergiepotential sind nicht

ersichtlich.

Lageklasse VAS fiir Gewerbe:

Standortqualitat: Dorf, Dorfrand LK 1.5
Nutzungsqualitat: Mischzone LK 3.5
Lagequalitat: Verkauf/Blro ungeeignet, nachteilig (Pers.) LK 2.0
Infrastruktur: Normal LK 3.0
Marktverhaltnisse: Keine/geringe Nachfrage, grosses Ang. LK 1.0
Lageklasse (11.0 : 5 Positionen), gerundet LK 2.2
Lageklasse VAS fir Industrie:

Standortqualitat: Abgelegen, ortlicher Bezug LK 1.5
Nutzungsqualitat: Mischzone LK 3.5
Lagequalitat: Normal LK 1.5
Infrastruktur: Normal LK 1.5
Marktverhaltnisse: Keine/geringe Nachfrage, grosses Ang. LK 1.0
Lageklasse (9.0 : 5 Positionen), gerundet LK 1.8
Lageklasse LK 2.0
Relation Landwert / Baukosten 125 %

Fazit: Synergiepotential aus dem Makroumfeld erblickt werden kann
nur durch den Nachbarbetrieb XY (Besucherfrequenzen). Dessen
Zukunft aber ist unbekannt, weshalb sich eine Ausrichtung darauf
planerisch nicht rechtfertigen lasst. Ein Synergiepotential ist deshalb
nicht zu benennen.

Der aufgrund der Lageklasse resultierende Landwertanteil von 12.5
% in Relation zu den Baukosten widerspiegelt einen potentiell um
100 % héheren Landwert (von rund Fr. 250.—) als auf dem Markt
angeboten, sofern Nutzwerte aufgrund baulicher Tatigkeiten daraus
kreiert werden kdnnen. (Was aber eine Baute bedingen wirde!)
Vertiefte Wertiberlegungen Uber virtuelle Projektstudien sind im
heutigen Zeitpunkte aber ohne Aussagekraft und unnétig!

8xxx YYYYYY: Vermarktungskonzept Gewerbebauland XXX, YYYYY 9



iku
immobilien ag

3.5 Interpretation
Es sind folgende Schlisse zu ziehen

- Bezirk und Region weisen eine unterdurchschnittliche Standortqualitat auf
- Fur die Region besteht kein sichtbares gewerbliches Entwicklungspotential
- Die Region bleibt auch langerfristig ein landlicher Siedlungskorridor

- In der Region besteht ein extremer Kaufermarkt beziglich Gewerbebauland

- In der Region besteht demnach auch ein extremer Preiskampf

- Gewerbliche Anlageobjekte sind rentabel an dieser Lage nicht realisierbar

- Aus dem Makroumfeld ist kein Synergiepotential ersichtlich

- Nutzwerte (Bauten) wirden den Landwert mutmasslich um 100 % erhéhen

Daraus folgt:

- Eine Nachfragerzielgruppe nach Gewerbebauland ist nicht genau nennbar,
womit leider — die Variante ,Schrotflinte” (in Unkenntnis des genauen Zieles)
zur Anwendung kommen muss

- Der Zielmarkt ist geographisch auf den Bezirk XY zu konzentrieren

- Der Zielmarkt ist auf den regionalen sekundaren Sektor zu konzentrieren

- Eine kleinflachige Nachfrage nach Bauland muss gedeckt werden kdénnen

- Eine Baulandnachfrage erfolgt aufgrund 6konomischer Argumente (Preis)

- Eine (mind. teilweise) Eigennutzung des Grundstiickes wiirde den Landwert
stltzen

- Es ist folgende mediane Preisgestaltung anzunehmen:

Angebot: Verhandlungssache (Kaufermarkt, ,Machen Sie Ihr Angebot")
Verkaufsziel: Fr. 175.--/m?
Mindestverkaufspreis: Fr. 125.--/m?

- Massnahmen haben auch das Umfeld und die Kommunalbehdrden zu
umfassen

- Ein Vermarktungserfolg bedingt Verkaufsqualitat und hat auf einer klaren
.Sonderaktions“-Bekenntnis zu basieren.
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Zielformulierung

4.1 Leitidee
Bestehenden Kleinunternehmern und potentiellen Kaufern von Gewerbebauland
zum gunstigen Eigenbetrieb verhelfen und zwar dank einer einmaligen Chance.
Leitidee deshalb: Sonderverkauf / ,Sale” fir 6 Monate: Machen Sie Ihr Angebot!

4.2 Ziele
1. Verkauf von mindestens einer Parzelle bis Jahresende (Quantitat)
2. Sicherstellung einer professionellen und ganzheitlichen Betreuung von
Interessenten (Qualitat)

4.3 Néachste Schritte
1. Grundsatzentscheid zum vorliegenden Konzept
2. Detailkonzept fur die einzelnen Massnahmen inkl. Terminen / Kosten
3. Realisierung Massnahmen inkl. Beginn Verkaufsaktivitaten
4. Monatliche Abrechnung / Berichterstattung

Winterthur, 20. Marz 2002

iku immobilien ag
Robert Steiger, Geschaftsfuhrer
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Grobvorschlag Vermarktung (Grundlage fur Detailkonzept: Zustimmung AG)

Basis: Variante , Schrotflinte”

Nachfragesegment

1. Der Zielmarkt ist geographisch auf den Bezirk XY zu konzentrieren
Der Zielmarkt ist auf den regionalen sekundaren Sektor zu konzentrieren

2. Nachbarbetriebe (inkl. Einbezug von Mittlern = Behodrde, Vereine, Verbande, Makler
und Architekten, Banken usw.)

Preisgestaltung

Generell:

Angebotspreis: Verhandlungssache
Verkaufsziel: Fr. 175.--/m?
Mindestverkaufspreis: Fr. 125.--/m?

Speziell:
1. Ortsanséssige KMU's

Zusatzangebot: Baurecht als Finanzierungshilfe moglich

2. Bestehende Nachbarn
Als Mittler einbeziehen, Fr. 15'000.-- Belohnung aussetzen. Nachfolgend definierte
Qualitat ebenfalls anbieten.

3. Extra
Zusatzangebot: Beratung (Recht/Baurecht) fir die Realisierung eines lokalen
Gewerbehauses

Mehrleistungs-Verbesserung

1. Finanzierung
Es ist ein Finanzierungspaket zu schaffen, das bereits durch den Vermittler

angeboten werden kann. Basis: Eigenmittel 30 %, Restgarantie gegebenenfalls
durch Verkaufer

2. Architektur
Es werden Projektstudien fir den Interessenten gratis gemacht (Kosten durch
Verkaufer tbernommen)
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Werbung

Zielgruppengerechte Verkaufstafel mit der richtigen Botschaft
Inserate in den lokalen Printmedien

Flyer im Quartier bei allen Nachbarn persénlich verteilt
Internet (homegate, immostreet, immoscout24, remax)

a0 E

Verkaufshilfen

1. Neuer, zielgruppengerechter Prospekt
2. Inserat / Internet

3. Flyer

4. Verkaufstafel vor Ort

Budget

Inseratebudget 2 Monate (2-3 x wochentlich, 2 Monate)
Mailing

Flyererstellung

Flyerverteilung

Verkaufstafel

Internetaufnahme

Beratungsleistungen flr Interessenten (Architekt, Notar)
- Unvorhergesehenes

Budget 1. Phase

Mailing an alle ortsanséssigen KMU’s sowie potentiellen Mittler

iku
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Fr. 10'000.—
Fr. 500.—
Fr. 500.—
Fr. 500.—
Fr. 2'500.—
Fr. 600.—
Fr. 5'000.—
Fr. 400.—
Fr. 20'000.—

Korrekturmassnahmen

Es versteht sich von selbst, dass die Ergebnisse monatlich zu analysieren und die
entsprechenden Massnahmen gegbenenfalls neu oder anders zu definieren sind.

Winterthur, 20.3.2002
SGR
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