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Bestand

> SOZIO-DYNAMIK

An kaum einem anderen Ort lisst sich
die unterschiedliche Dynamik der Bevolke-
rungszusammensetzung so augenschein-
lich erkennen wie in den Vorortsgemein-
den und Agglomerationen der grossten
Schweizer Stadte. Nehmen wir als Beispiel
die Ziircher Vorortsgemeinde Schlieren und
messen deren Sozio-Dynamik mit den Si-
nus-Milieus. Wie bereits in der Immobilia-
Ausgabe vom Dezember 2020 («Wer sind
die Wohnungsnachfrager?») geschildert,
hat das Modell der Sinus-Milieus zum Ziel,
Menschen mit dhnlichen Lebensauffassun-
gen und -weisen sowie einer dhnlichen so-
zialen Lage in Gruppen zusammenzufas-
sen. Fiirdie Schweizidentifiziert das Modell
zehn Gruppen bzw. Milieus mit dhnlichen
Befindlichkeiten, sowohl was ihre Werte
und Einstellungen als auch ihre soziale La-
ge betrifft. Das Wissen um diese Milieus ist
fiir die Immobilienbranche deshalb inter-
essant, weil die verschiedenen Gruppen un-
terschiedliche Bediirfnisse haben, auch was
das Wohnen betrifft.

Ein Vergleich der aktuellen Bevolke-
rungszusammensetzung und Woh-
nungsnachfrage zeigt, mit welcher
Dynamik und in welche Richtung sich
verschiedene Standorte bewegen.
Das ist fur die Immobilienentwicklung
von entscheidender Bedeutung.
TEXT—DIETER MARMET*
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Nachfrage

Daten zu den Sinus-Milieus der Bewoh-
nereinerbestimmten Gemeinde (odereines
Quartiers oder Strassenzugs) lassen sich
beispielsweise bei Acasa (Sinus-Milieus
in der Microgeographie) oder Wiiest Part-
ner (Geo-Milieusim Bestand) finden. Aller-
dings reicht die Analyse der Zugehorigkeit
der anséssigen Bevolkerung zu den ver-
schiedenen Milieus beispielsweise fiir die
Entwicklung eines neuen Immobilienpro-
jekts nicht notwendigerweise aus, denn die
Milieus der Haushalte, die gegenwirtig auf
Wohnungssuche in einer Gemeinde sind,
missen nicht unbedingt deckungsgleich
mit jenen der ansissigen Bevolkerung sein.

Die Sozio-Dynamik in Schlieren, einer
traditionell stddtischen Arbeitsplatzge-
meinde im Westen von Ziirich mit knapp
20000 Einwohnern, zeigt dies eindriick-
lich. Die Analyse der Sinus-Milieus der
Schlieremer Bevolkerung zeigt eine Vertei-
lung, die mit Ausnahme der Postmateriel-
len (Untervertretung) und der Biirgerlichen
Mitte (Ubervertretung) mehr oder weniger
dem Schweizer Durchschnitt entspricht.
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Vergleicht mandiese Verteilungnun mitden
Milieus jener Haushalte, die gegenwértig in
Schlieren eine Wohnung suchen, lassen sich
teilweise deutliche Unterschiede feststel-
len. Zusammengefasst konnen die Abwei-
chungen wie folgt charakterisiert werden:
Die potenziellen Neuzuziiger in Schlieren
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DIE NACHFRAGE-
MILIEUS ZU KENNEN,
HILFT BEI DER ZIEL-
GRUPPENANALYSE.

e

verfligen typischerweise iiber eine hohere
Ausbildungund ein hoheres Einkommen als
die anséssige Bevolkerung. Esist zwar nicht
50, dass die Milieus der Oberschicht und der
oberen Mittelschicht tiberdurchschnittlich
bei den suchenden Haushalten vertreten
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waren, aber bei drei der vier Mittelschicht-
Milieus tiberwiegen die Anteile bei der
Nachfrage die Anteile im Bestand, wihrend
die Milieus der unteren Mittelschicht und
der Unterschicht bei den potenziellen Neu-
zuziigern klar untervertreten sind.

STATUS QUO

Ein vollig anderes Bild zeigt sich in einer
stidlicheren Vorortsgemeinde von Ziirich.
Uitikon ist mit knapp 5000 Bewohnern vier
Mal kleiner als Schlieren und unterschei-
det sich, was die Milieus der anséssigen Be-
volkerungbetrifft, deutlich vom schweizeri-
schen Durschnitt. Wahrend die Milieus der
Oberschicht und der oberen Mittelschicht
in Uitikon klar tibervertreten sind (Ausnah-
me: Postmaterielle), sind alle anderen Mili-
eusuntervertreten (Ausnahme: Blirgerliche
Mitte). Analysiert man nun die Milieus der
potenziellen neuen Bewohner anhand der
Nachfrage nach Wohnraum in Uitikon, zeigt
sich ein praktisch identisches Bild wie im
Bestand. Bis auf gewisse Unterschiede bei
den Postmateriellen und den Performern
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gleichen sich die Verteilungen der Milieus
der anséssigen Bevolkerung und der Nach-
frager aufs Haar. Sofern nicht einzelne Mi-
lieus sehr viel erfolgreicher bei der Woh-
nungssuche sind als andere, wird sich ander
Milieustruktur von Uitikon durch die kiinf-
tigen Zuziiger also kaum etwas verdndern.

FAZIT

Verschiedene Standortekénnen eineun-
terschiedliche Sozio-Dynamik aufweisen.
Gerade deshalb ist es wichtig, die Milieus
der Nachfrager zu kennen, denn diese kon-
nen sich, wie das Beispiel Schlieren zeigt,
deutlich von den Milieus der ansissigen
Bevolkerung unterscheiden. Die potenziel-
len Neuzuziiger haben mitunter ganz ande-
re Bediirfnisse, was das Wohnen betrifft als
die Alteingesessenen, und stellen andere
Anforderungen an ihr neues Zuhause.

Auch wenn die Sinus-Milieus fiir die
Schweiz bereits 2002 entwickelt worden
sind und seither mehrfach an die soziokul-
turellen Veranderungen der Gesellschaft
angepasst wurden (das letzte Mal 2021),
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beginnen sie in der Schweizer Immobilien-
wirtschaft erst gerade richtig Fuss zu fas-
sen. Die zunehmende Verbreitung hat auch
damit zu tun, dass sich der SVIT vor nicht
allzu langer Zeit entschieden hat, die von
Acasa entwickelten Wohn- und Lebens-
welten (wohnlebenswelten.ch) aktiv zu be-
werben, und mit dem «Milieu Analyzer»
selbst verschiedene Analyse-Tools bereit-
stellt (https://www.svit.ch/de/app/sinus-
milieus#/milieu). Fiir Entwickler und In-
vestoren, aber auch fiir Vermarkter bieten
sich heute mit den verschiedenen Analyse-
instrumenten ganz neue Moglichkeiten, ih-
re Zielgruppenim Detail zu analysieren und
Immobilienprojekte oder Vermarktungs-
strategien entsprechend auszurichten. =
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