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29 Jahre, 50 Immobilien
Investor Felix Mik motiviert junge Menschen in Deutschland, mit wenig Eigenkapital in Immobilien zu investieren – doch das birgt Risiken

ERIC MATT

Ein später Nachmittag im August, die
Sonne glitzert auf dem Wasser. Felix Mik
steht barfuss in kurzer Hose und aufge-
knöpftem Poloshirt auf einer Jacht, ein
leichter Wind weht. In der Beschreibung
des Instagram-Videos steht: «Du hast an-
gefangen, in Immobilien zu investieren,
und lebst jetzt dein bestes Leben, weil du
jeden Monat dadurch passive Mietein-
nahmen generierst.»

Die Botschaft von Felix Mik, 29 Jahre
alt und BWL-Absolvent, ist klar: All das
könnt ihr auch haben. Sein Geschäfts-
modell für junge Menschen: Geld von der
Bank leihen, Immobilie mit wenig Eigen-
kapital kaufen, Hypothek durch Mietein-
nahmen abbezahlen – und im Alter die
Rente aufhübschen.

Was in der Theorie stimmig erscheint,
kann in der Praxis in der Privatinsol-
venz enden. Mik, ursprünglich aus dem
Schwarzwald, hat einen rasanten Auf-
stieg hinter sich. Geerbt hat er nichts.Vor
zehn Jahren, nach dem Abitur, wusste er
nicht, wohin mit sich. Heute besitzt er
mit einem Geschäftspartner über fünfzig
Immobilien. Die NZZ hatte Einblick in
die Grundbücher.

Auf Instagram hat Mik mehr als
50 000 Follower und ist Teil einer Com-
munity, die sich unter dem Phänomen der
«Finfluencer» zusammenfassen lässt. Dies
sind Influencer, die in sozialen Netzwer-
ken ihr Wissen über Finanzen, Geld oder
Investitionen teilen.

In der Schweiz ist der wohl bekann-
teste Finfluencer Fabio Marchesin, auf
Instagram nennt er sich «Finanzfabio». Er
bietet etwa Tipps zu Aktien, Bitcoin oder
Altersvorsorge. Angela Mygind, die sich
auf Instagram «Missfinance.ch» nennt,
möchte nach eigenen Angaben «Frauen
in die Welt der Finanzen einführen».

«Wie im Wettbüro»

Was Felix Mik jedoch von derartigen Fin-
fluencern unterscheidet: Sein Geschäfts-
modell ist nicht primär die Finanzbera-
tung, sondern er tritt selbst am Immobi-
lienmarkt als Investor auf. Er sehe sich
daher nicht als Finfluencer, sondern als
«jungen Unternehmer, der auf Social
Media seinen Alltag teilt und im Optimal-
fall Kunden gewinnt». Denn mit einem
Geschäftspartner führt er die «Erfolgs-
immo GmbH», mit der er eigene Woh-
nungen verkauft und fremde vermittelt.

Mik möchte junge Menschen über-
zeugen, das Gleiche zu tun. Er sagt: «Das
Rentensystem ist durch den demografi-
schen Wandel kaputt.» Wer früh in Immo-
bilien investiere, könne sich «im Alter
finanziell frei» machen.

Für einen Immobilienkauf brauche es
nicht einmal Eigenkapital, sondern einen
möglichst hohen Bankkredit und ein
Nettoeinkommen aus einer festen Be-
schäftigung von 2500 Euro monatlich. In
Deutschland nämlich ist eine sogenannte
Vollfinanzierung möglich. Das heisst: Die
Bank gewährt einen Kredit, der den ge-
samten Kaufpreis abdeckt.

Mik sagt: «Beim Thema Rente wird
einem schwindelig. Man muss irgendwas
tun.» Immobilien seien ein «supercooler

Zuschuss» fürs Alter. In Zeiten, in denen
eine eigene Immobilie für junge Men-
schen unerreichbar scheint, klingt das
nach einem Traum.

Und vielleicht ist es auch einer: Von
der NZZ angefragte Experten sind
skeptisch, ob das von Felix Mik geschil-
derte Geschäftsmodell funktionieren
kann. Andreas Loepfe etwa, CEO des
Immobilien-Strategieberaters Inreim,
sagt: «Der Kauf einer Immobilie kom-
plett ohne Eigenkapital ist wie im Wett-

büro. Es kann gutgehen, aber genauso
schiefgehen.»

Mik nutzt Corona-Pandemie

Für Felix Mik hat diese Wette bislang
funktioniert. Erste unternehmerische
Versuche hat er noch im Studium unter-
nommen.In der Corona-Pandemie nutzte
Mik die Gunst der Stunde:Vielerorts war
der Einzelhandel geschlossen, Menschen
kauften vermehrt im Internet ein.

Mik gründete das Unternehmen
«Schwarzwald Spirit» und verkaufte über
Amazon Gewürzmühlen, Schneidebret-
ter oder Espressokocher mit ortstypi-
schem Nadelbaum als Logo. Produzieren
liess Mik extern. Da ihm das Geld fehlte,
nahm er einen Kredit auf.

Ende 2021 zahlte sich das aus: Felix
Mik verkaufte sein Unternehmen für
einen niedrigen siebenstelligen Betrag.
Auch hier konnte die NZZ die Unter-
lagen einsehen. «Rückblickend hatte ich
sehr viel Glück. Ich war zur richtigen Zeit
am richtigen Ort», sagt Mik. Er habe je-
doch gewusst, dass er damit nicht bis an
das Lebensende ausgesorgt habe.

Über eine Anzeige auf Instagram fand
Mik den Weg ins Immobiliengeschäft, er-
warb durch den Verkaufserlös seine erste
Wohnung. Schnell kamen zwei, drei, vier
Immobilien dazu. Heute sind es mehr als
fünfzig, alle im Grossraum Mannheim.

Über die Jahre professionalisierte
sich Mik mit seinem Geschäftspartner,
sie gründeten die «Erfolgsimmo GmbH».
Diese entstand nach eigenen Angaben
«mit der Idee, Menschen den Zugang
zu kostenlosem Immobilienwissen» zu
ermöglichen. Das Unternehmen emp-
fiehlt jungen Menschen auf Instagram,
Immobilien mithilfe eines Annuitäten-
darlehens mit einer Laufzeit von zehn
Jahren zu kaufen.Mik verweist zwar dar-
auf, dass es wichtig sei, vor dem Kauf
einer Immobilie etwa die eigene Boni-
tät im Griff zu haben, die monatlichen
Ausgaben gering zu halten oder erst ein-
mal zu sparen. Experte Loepfe bezeich-
net diese Ratschläge als «eine Art Kon-
sens in der Immobilienbranche».

Miks kontroverser Vorschlag aber ist:
«Wir raten unseren Kunden, die Immobi-
lie mit möglichst wenig Eigenkapital zu
kaufen. So haben sie den grössten Nut-
zen.» Der Kredit lasse sich dann über viele
Jahre hinweg mithilfe der Mieteinnahmen
abbezahlen.Am Ende soll eine abbezahlte
Immobilie stehen, die Mieteinnahmen
generiert und die Rente aufbessert. Mik
sagt:«Es erfüllt mich, junge Menschen bei
der Altersvorsorge zu unterstützen.»

So weit die Theorie. Thomas Richter,
Professor für Real Estate Management an
der Zürcher Hochschule für Angewandte

Wissenschaften (ZHAW), bezeichnet
Immobilienkäufe mit geringer Eigen-
kapitalquote als eine «sehr risikoreiche
Investition». Denn je höher der Hypo-
thekarkredit, desto grösser die Gefahr,
wenn die Preisentwicklung am Immobi-
lienmarkt plötzlich ins Negative kippt.

In der Praxis braucht es stabile Miet-
einnahmen, hohe Immobilienpreise und
geringe Bankzinsen. Über Jahre hin-
weg war dies der Fall. 2023 aber sind in
Deutschland die Immobilienpreise so
stark zurückgegangen wie seit Jahrzehn-
ten nicht. Mik sagt: «Für mich und meine
Kunden war das kein Problem, weil wir
zu der Zeit nicht verkaufen wollten, son-
dern langfristig orientiert sind.» Der Fall
zeigt aber: Erfolge aus der Vergangen-
heit sind kein Garant für Erfolge in der
Zukunft.

Neues Zeitalter

Darauf verweist auch der Demografieex-
perte Hendrik Budliger. Er sieht grosse
Risiken am Immobilienmarkt: Durch den
demografischen Wandel könnte sich das
Verhältnis von Angebot und Nachfrage
bei Immobilien stark verändern.Denn die
sogenannten Babyboomer, die Jahrgänge
von 1946 bis 1964, werden immer älter.

Dies hat laut Budliger zur Folge, dass
durchTod oder Umzug insAltersheim viel
Wohnraum und Eigenheime frei werden.
Bedeutet: Das verfügbare Angebot an
Immobilien steigt, und die Preise fallen.
Budliger sagt:«Wir kommen in der Immo-
bilienbranche in ein neues Zeitalter.»

Sollte dieses Zeitalter anbrechen,
kämen die Kundinnen und Kunden
von Felix Mik in Schwierigkeiten. Die-
sen verspricht Mik eine vollumfängliche
Beratung bei allen Schritten: vom Erst-
gespräch und von derWohnungsbesichti-
gung über die Finanzierung und den No-
tartermin bis hin zumVerkaufsabschluss.
Mik sagt,er wolle den Kunden eine «All-
inclusive-Leistung bieten».

Das Problem aber: Falls die Preise
sinken, kann die Immobilie schnell weni-
ger wert sein als der ursprüngliche Kre-
dit. Wenn Banken dann ihr Geld zurück
möchten, kann das im Extremfall in der
Privatinsolvenz enden. Wer daher mit
Kredit auf weiter steigende Preise setzt,
gehe ein «enormes Risiko ein und handelt
hochspekulativ», sagt der Experte Bud-
liger. Professor Richter sieht das gleich.

Der Jungimmobilienunternehmer
Mik hingegen ist überzeugt: «Man rech-
net immer mit dem Worst Case und hat
Angst vor Szenarien, die so gut wie nie
eintreten.» Junge Menschen müssten
über ihren eigenen Schatten springen
und den ersten Schritt wagen: «Mut ge-
hört im Leben dazu.»

Felix Mik sagt: «Mut gehört im Leben dazu.» PD

Ein weltweiter Verkaufsschlager, aber bei Anlegern unbeliebt
Die Schweizer Sportmarke On ist so erfolgreich wie nie, an der Börse jedoch liegen Firmen wie Nike oder Asics vorne

EFLAMM MORDRELLE

Der Begeisterung ist Caspar Coppetti
anzuhören. Am Mittwoch präsentierte
der Mitgründer der Zürcher Sportmarke
On ein «Update zum globalen Erfolg».
Die Quartalszahlen sind eindrucksvoll:
Der Umsatz vergrösserte sich bis Ende
September um ein Viertel, der Gewinn
hat sich in der Periode vervierfacht. Die
Profitabilität war nie so hoch.

Gemäss Coppetti ist die Marke «von
ausserordentlicher Begeisterung umge-
ben». «Momentum» scheint sein Lieb-
lingswort zu sein. On sei nämlich eine
Story des «globalen Momentums», eine
Marke, die auf der ganzen Welt attrak-
tiv sei und auch in Asien von «ausser-
gewöhnlichem Momentum» profitiere,
sagte er an einer Telefonkonferenz. Tat-
sächlich treffen die Phrasen zu: Zum
dritten Mal in diesem Jahr hebt On die
Finanzziele an.

Vor allem in Asien herrscht gemäss
dem CEO und Finanzchef Martin Hoff-
mann eine «elektrische Atmosphäre»,
der Umsatz erhöhte sich um über 115

Prozent. Asien ist derzeit der wichtigste
Wachstumsmarkt neben den USA. Die
Schweiz spielt nur noch eine Neben-
rolle. Weniger als 2 Prozent des Umsat-
zes stammen aus der Heimat. Das Ziel,
das sich die Zürcher 2023 gesetzt hatten,
den Umsatz bis 2026 auf rund 3,6 Mil-
liarden Franken zu verdoppeln, dürfte
reine Formsache sein.

Konkurrenz schläft nicht

Für On könnte es nicht besser laufen, so
scheint es. Doch obschon die Firma gut
unterwegs ist, scheinen die Anleger das
Vertrauen in die Wachstums-Story zu
verlieren. Die Aktien, die in New York
kotiert sind, schossen am Mittwoch zwar
zeitweise über 20 Prozent hoch, befin-
den sich aber seit Anfang Jahr im Sink-
flug. Mitte Mai kostete eine On-Aktie 60
Dollar, heute sind es noch rund 40. Wie
geht das zusammen?

Die On-Marke ist zwar noch frisch,
und die Zürcher haben erst einen ge-
ringen Marktanteil, doch ein «new kid
on the block» ist On nicht mehr. Bran-

chengrössen wie Nike oder Adidas neh-
men On als Konkurrenz ernst. Gemäss
einer Analyse von JP Morgan bekommt
On zu spüren, dass Nike unter neuer
Führung mit innovativen Produkten
Gas gibt, besonders bei Laufschuhen,
Ons Paradedisziplin.Auch spezialisierte
Marken wie Brooks oder Hoka sind
derzeit populär und zielen auf dieselbe
kaufkräftige Kundschaft wie On ab.

Gemäss den Analysten sorgt auch
Trumps Zollpolitik für Ungewissheit,
weil sie Konsumenten verunsichert und
Lieferketten verteuert. Die On-Spitze
streitet das ab. Anfallende Zölle könn-
ten problemlos verkraftet werden und es
könne weiterhin eine bessere Marge als
erwartet erzielt werden, sagt Hoffmann
gegenüber Reuters.

Tatsächlich ist die Situation besser als
befürchtet. On produziert einen Gross-
teil seiner Schuhe in Vietnam, und das
Land war zu Beginn mit sehr hohen Zöl-
len belegt. Mittlerweile hat Vietnam mit
20 Prozent aber einen geringeren Satz
als die Schweiz mit 39. On profitiert also
von der ausländischen Produktion, trotz

umstrittenem «Swiss made»-Anspruch
der Marke.

«Kultureller Zeitgeist»

Den Zürchern kommen zudem die hohen
Verkaufspreise zugute.On-Schuhe sind in
der Schweiz nicht unter 160 Franken er-
hältlich – gewisse Modelle kosten über
600 Franken. «Was uns unterscheidet, ist
die Premium-Positionierung», sagt Hoff-
mann. Im Sommer hat On gar die Preise
angehoben, die Kunden liessen sich nicht
abschrecken.«Wir konnten unserenAnteil
anVerkäufen zum vollen Preis im Quartal
sogar steigern», sagt er. On-Kunden seien
tendenziell weniger preissensitiv.

Die Preismacht hilft der Firma, sehr
profitabel zu sein. Die Bruttomarge er-
reichte rekordhohe 66 Prozent, wobei
Hoffmann einräumt, dass Sondereffekte
halfen. Dennoch ist die Fähigkeit von On,
bei den Kunden hohe Preise auch in einem
unsicheren Umfeld durchzusetzen, viel
wert. Oder in On-Konzernsprache: Die
hohe Profitabilität «reflektiert die Kraft
und das Momentum der Marke».

Gemäss Hoffmann will man sich aber
nicht nur auf die Loyalität der Kunden
verlassen. Obwohl Schuhe 94 Prozent
des Umsatzes ausmachen, will er mehr
Kleider und Accessoires verkaufen. On
will die Kunden zudem vermehrt in
eigenen Shops bedienen, wie dem neuen
Flagship Store am Zürcher Limmatquai
oder in neuen Läden in Palo Alto (USA)
oder Tokio.

Auch will On im Sortiment neben
Laufschuhen stärker auch Tennis-, Trai-
ning- und Wanderschuhe gewichten.
Und um den Premium-Anspruch zu
festigen und vom Boomer-Image weg-
zukommen, das On vor allem in der
Schweiz anhaftet, wollen die Zürcher
noch stärker auf Lifestyle setzen.

Dafür setzt On gemäss Coppetti
auf «kulturellen Zeitgeist» und inves-
tiert in Partnerschaften mit angesagten
Künstlern wie Burna Boy, FKA Twigs
oder Zendaya. Für On sind somit nicht
nur Asics oder Nike relevant, sondern
immer mehr auch Luxus-Brands wie
Balenciaga, Miu Miu oder Loewe, mit
denen On Schuhmodelle entwickelt.
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Die Schweiz wartet auf Donald Trump
Im Zollstreit ist eine Einigung zwischen Bern und Washington näher gerückt

HANSUELI SCHÖCHLI

Kommt sie nun demnächst? Oder geht
es doch noch drei Monate? Oder kommt
sie gar nicht? Solche Spekulationen über
eine mögliche Lösung des von Donald
Trump angezettelten Zollstreits mit der
Schweiz gehören seit April dieses Jah-
res zum Inventar auf der Schweizer Poli-
tik- und Medienbühne. Zurzeit ist man
wieder etwa gleich weit wie im Juli:Auf
technischer Ebene scheint es eine Eini-
gung zu geben, doch es braucht noch
die offizielle Zustimmung des amerika-
nischen Präsidenten.

Ob es in diesen Tagen zu einer Zu-
stimmung kommt, wie Agenturberichte
und andere Stimmen vermuten lassen,
muss sich noch zeigen. Immerhin hat
sich am Mittwoch auch der Bundes-
rat mit dem Thema befasst, wie Regie-
rungssprecherin Nicole Lamon vor den
Medien bestätigte. Das ist in Kombina-
tion mit Rückmeldungen von Beobach-
tern ein Hinweis darauf, dass die Chan-
cen auf eine bevorstehende Grundsatz-
einigung gestiegen sind. Dass es noch in

der laufendenWoche zu einer Einigung
kommt, wollte die Bundesratsspreche-
rin weder bestätigen noch dementieren:
Die Diskussion zwischen den beiden
Ländern gehe weiter, und man werde
informieren,wenn Spruchreifes vorliege.

Auf Schweizer Seite ist das Wirt-
schaftsdepartement von Bundesrat Guy
Parmelin federführend in den Verhand-
lungen, auf der amerikanischen Seite
ist es der Handelsbeauftragte Jamieson
Greer. Die beiden hatten vergangenen
Freitag an einemVideotreffen ein «sehr
konstruktives» Gespräch, wie Parme-
lin damals sagte. Anfang dieser Woche
war Staatssekretärin Helene Budliger
für Gespräche nachWashington gereist.

10 Prozent der Gesamtexporte

Ob der amerikanische Handelsbeauf-
tragte schon das Plazet seines Präsiden-
ten für die mögliche Vereinbarung er-
halten hat, war am Mittwoch zunächst
unklar.Trump hatte am Montag erklärt,
dass man an einem Deal arbeite zur
Reduktion des amerikanischen Import-

zolls von 39 Prozent für viele Güter-
importe aus der Schweiz.

Gemessen am Exportvolumen von
2024 sind laut Bundesangaben rund 60
Prozent der Schweizer Güterausfuhren
in die USA von diesem Zoll betroffen.
Die gewichtigste Ausnahme sind Medi-
kamente. Gemessen an den weltweiten
Güterexporten aus der Schweiz trifft der
amerikanische Sonderzoll gemäss Bund
etwa 10 Prozent.

Die Schweizer Regierung ist ein ge-
branntes Kind. Diesen Juli waren die
Schweizer gestützt auf eine Einigung
auf technischer Ebene sehr optimistisch
und hatten sich auf eine rasche Verkün-
dung vorbereitet – bis Anfang August
das überraschende Nein von Donald
Trump kam, verbunden mit dem Zoll-
hammer von 39 Prozent.

Im Raum steht nun eine Reduktion
von 39 Prozent auf 15 Prozent. Das ent-
spricht dem amerikanischen Zoll für
Güterimporte aus der EU. 15 Prozent
liegen immer noch ein Vielfaches über
den bis März 2025 geltenden Importzöl-
len der USA für die betroffenen Schwei-

zer Güter; laut Bundesangaben betru-
gen die Importzölle der USA auf Indus-
trieprodukten zuvor im Mittel etwas
über 2 Prozent. Wenigstens wären 15
Prozent deutlich weniger schlecht als 39
Prozent, und die Schweizer Exporteure
wären auf dem amerikanischen Markt
nicht mehr benachteiligt gegenüber den
EU-Exporteuren.

Vervielfachung des Zollniveaus

Die Schweiz müsste im diskutierten
Deal erhebliche Konzessionen ma-
chen. Die Liste diskutierter Zugeständ-
nisse reicht von Investitionsversprechen
über Zollsenkungen für gewisse Agrar-
importe bis zur Reduktion von Schwei-
zer Goldraffinierungen für den ameri-
kanischen Markt. Und dies dafür, dass
die amerikanischen Importzölle imVer-
gleich zum März 2025 «nur» etwa auf
das Sechs- bis Siebenfache steigen statt
auf mehr als das Fünfzehnfache. Die
Schweizer Konzessionen gäbe es, ob-
wohl die helvetischen Importzölle schon
im März 2025 tiefer lagen als das dama-

lige Zollniveau der USA.Auf Industrie-
gütern verlangt die Schweiz seit 2024
überhaupt keine Importzölle mehr.

Eine offizielle Vereinbarung in den
nächsten Tagen würde in den haupt-
betroffenen Schweizer Exportsektoren
wie etwa der Maschinenindustrie und
der Uhrenindustrie für Erleichterung
sorgen. Doch auch damit gäbe es noch
keine Planungssicherheit.

Zum einen ist noch kein rechtsgülti-
ger Vertrag zu erwarten, sondern «nur»
eine gemeinsame Absichtserklärung.
Diese wäre noch konkret umzusetzen,
was Potenzial für neue Meinungsver-
schiedenheiten eröffnet. Das zeigen die
Erfahrungen der EU,die imAugust eine
gemeinsameAbsichtserklärung mit den
USA unterzeichnet hatte:Kaumwar die
Tinte trocken, säte Donald Trump mit
einer äusserst eigenwilligen Interpreta-
tion neue Unsicherheit.

Zum anderen sind auch unterschrie-
beneVerträge mit der RegierungTrump
angesichts des wechselhaften Politikwet-
ters in Washington alles andere als ein
Garant für Stabilität.


