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Angst vor

Claude Ginesta und Hans Schiitt ha-
ben vieles gemeinsam. Beide leiten
die Geschicke familieneigener Mak-
lerhduser, beide sind beruflich er-
folgreich. Die Ginesta Immobilien AG
in Kisnacht mit Niederlassungen in
Chur und Horgen ist Mitglied im ex-
klusiven Club der Leading Real Es-
tate Companies of the World. Schitt
Immobilien in Kiel zahlt zu den ersten
Vermittleradressen in  Schleswig-
Holstein. Doch in einer Frage sind die
beiden Manner ganz unterschiedlicher
Ansicht: Ginesta, CEO der Kisnachter
AG, schwort auf Internetportale bei
der Vermarktung der ihm anvertrau-
ten Liegenschaften: «Wir haben nur
gute Erfahrungen damit gemacht.»
Schiitt hingegen halt gar nichts von
den Vermittlungsportalen im weltwei-

dem

Preisdiktat im Web

Marketing - Uber Immobilienportale kénnen Makler giinstig Objekte vermitteln,
zumindest solange sich dort mehrere Anbieter gegenseitig Konkurrenz machen.
In Deutschland sind diese Zeiten bereits vorbei.

Von Richard Haimann, Bilder: Lucadp | Dreamstime.com, PD

ten Datennetz: «Sie kosten nur unng-
tig Geld.»

Teure Platzhirsche

Die unterschiedlichen Einschatzungen
der beiden Manager beruhen auf der
unterschiedlichen  Wettbewerbssitu-
ation der Immobilienportale in bei-
den Landern. Hierzulande liefern sich
Homegate, Immoscout?4, Immostreet,
Newhome und Urbanhome einen har-
ten Wettbewerb. «In jeder Schweizer
Grossstadt sind bislang mindestens
zwei Portale so stark am Markt, dass
bislang nirgendwo ein Betreiber eine
dominierende Position erlangen konn-
te», berichtet Herbert Stoop, Prasident
der Schweizerischen Maklerkammer.
Zudem sind in den vergangenen Jahren
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Verandern den Markt: Immobilienportale im Internet

weitere Akteure wie Immoclick hinzu-
gekommen. «Die Konkurrenz der Por-
tale halt die Inseratskosten niedrig»,
sagt deshalb Ginesta. «Bei den Porta-
len belaufen sich die Kosten pro Kun-
denkontakt auf nur 10 bis 20 Franken,
bei den Zeitungsannoncen sind es 150
bis 400 Franken.»

Doch immer mehr eidgendssische Ver-
mittler fragen sich, ob dies noch lange
so bleiben wird. «Wenn ein Portal die
Marktfiihrerschaft gewinnt, kénnte es
uns genauso ergehen wie heute den
Maklern in Deutschland», sagt Stoop.
«Wir beobachten die dortige Entwick-
lung mit Sorge.»

Im Nachbarland scheint der Kampf der
Portale entschieden. Dort ist Immobi-
lienscout24, das Immobilienportal der
Deutschen Telekom, derzeit mit Ab-
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Immobilienportale im Uberblick
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Umfangreicher Ratgeber mit Tipps fiir Mieter und Eigentiimer. [nformationen zu den Themen Bauen, Renovieren, Umziehen, Versichern
Kostenlose Inserate, kostenlose iPhone-Ap

Kostenlose Inserate ohne Registrierung, Tipps fiir Wohnungssuche und Firmenliste fiir Umziige

Webmagazin mit den Kategorien Schlagzeilen, News und Trends

Nischenwebsite fiir kostenlose Inserate von Zimmern in Wohngemeinschaften

Kostenlose Inserate fir Privat- und Firmenkunden

Schweizweite und landeribergreifende Plattform der Neuen Ziircher Zeitung

Portal fiir Mietwohnungen

Klassisches Immabilienportal mit Sonderrubrik fiir Ferienobjekte

Quelle: Alexa Internet; Immoogle, Stand: 14.1.2014

stand Marktfihrer. «Wir verzeichnen
auf unseren Seiten mehr als zehn Mil-
lionen Nutzer pro Monat, unsere Mit-
bewerber kommen alle zusammen nur
auf sieben bis acht Millionen», sagt Un-
ternehmenssprecher Marcus Drost. Die
dominierende Stellung ldsst sich Immo-
bilienscout24 gut bezahlen. Maklerinse-
rate kosten beim Platzhirsch zum Teil
das Dreifache dessen, was die Mitbe-
werber verlangen - und deutlich mehr,
als Schweizer Portale derzeit erheben.
Umgerechnet 262 bis 335 Franken
missen Makler bei Immobilienscout24
fir finf Anzeigenplatze pro Monat zah-
len. Fir 45 Anzeigenplétze sind es so-
gar 1.068 bis 1.537 Franken - je nach-
dem in welcher Region sich die Huser
oder Wohnungen befinden. «Bei Immo-
bilien in Grossstadten mit hoher Nach-
frage erheben wir eine hohere Gebihr
als bei Objekten in einwohnerschwa-
chen Gegenden», erldutert Drost.

Der Unmut wichst

Durch sein rapides Wachstum konn-
te Immobilienscout24 in den vergan-
genen Jahren die Inseratspreise bis
auf das heutige Niveau anheben. Die
meisten Makler schluckten bisher die
steigenden Kosten wegen der wach-
senden Reichweite des Portals. Doch
inzwischen stossen die Preisforderun-
gen immer mehr Vermittlern sauer auf.
«Viele Makler klagen Uber die hohen
Kosten, die Immobilienscout24 fir Inse-
rate erhebt», sagt Carolin Hegenbarth,
Leiterin der Kommunikation bei der
Maklervereinigung Immobilienverband
Deutschland (IVD). Und nicht mehr alle

Vermittler sind bereit, auf die Preisfor-
derungen des Platzhirschs einzugehen.
Der Regionalverband IVD Nord hat jetzt
eine Kooperation mit dem kleineren
Portal Immonet des Axel-Springer-
Verlags vereinbart. «Mitglieder des
IVD-Nord erhalten kiinftig einen Rabatt
auf die aktuell glltigen Preislisten»,
sagt Klaus Saloch, Mitglied der Ge-
schaftsleitung bei Immonet. Dabei ist
Immonet schon jetzt deutlich glinstiger
als der Telekom-Gigant Immobiliens-
cout24. Das kleinere Portal verlangt
umgerechnet lediglich 122 Franken von
Maklern fir finf Anzeigenplatze im Mo-
nat, 50 Anzeigenplatze gibt es fur 454
Franken pro Monat.

Schitt hat vor mehr als einem Jahr so-
gar ganz mit den grossen Portalen ge-
brochen. «Deren Betreiber brauchten
uns Makler am Anfang, um Uberhaupt
ein nennenswert vielfaltiges Angebot
prasentieren zu konnen», sagt der In-
haber des Kieler Unternehmens. Dass
die Portale die urspriinglich geringen
Inseratspreise irgendwann anheben
wirden, sei ihm klar gewesen, sagt
Schitt. «Uberrascht hat uns jedoch
das Ausmass, welches die Preisanpas-
sungen inzwischen erreicht haben.»

«Qualitdtsverbesserung bei den
Kontakten»

Probeweise kappte Schitt seine An-
noncen in den Portalen und setzte
allein auf die eigene Homepage. Vom
Resultat war er selbst Uberrascht:
«Die Kauferanfragen gingen wie er-
wartet zurlck - jedoch nur fiir wenige
Tage.» Dann klingelten wieder die Te-

lefone und das elektronische Postfach
fullte sich erneut mit E-Mail-Anfragen.
«Die Kaufinteressenten hatten ihre In-
formationsquelle gewechselt und uns
Uber die Suchmaschine Google wie-
dergefunden», erinnert sich der Mak-
ler. Nicht nur das: «Wir erlebten auch
eine deutliche Qualitatsverbesserung
bei den Kontakten», sagt Schitt. «Zu-
vor waren Uber die Portale zahlrei-
che Anfragen neugieriger, aber nicht
kaufinteressierter
eingegangen und belasteten die Tages-
arbeit.» Seit das Unternehmen Objekte
nur noch auf der eigenen Homepage

Internettouristen

prasentiere, sei die Zahl dieser unqua-
lifizierten Kontaktaufnahmen massiv
gesunken. Schitt: «Wir haben seither
weniger
gleichzeitig mehr Abschlisse, weil wir

Bearbeitungsaufwand und
nicht mehr zeitraubend filtern mussen,
ob ein Interessent wirklich kaufen will
oder nicht.»

Ahnliche Erfahrungen haben zahlrei-
che Makler in den USA gemacht, die
nach kraftigen Preiserhéhungen dor-
tigen Portalen ebenfalls den Ricken
gekehrt haben und auf eigene Web-
seiten setzen - und immer ofter auf
das soziale Netzwerk Facebook. «Wir
machen inzwischen 20 Prozent un-
serer Vermittlungen Uber Facebook»,
sagt Kristie Scivicque, Inhaberin eines
Maklerhauses in Denham Springs im
US-Bundesstaat Louisiana. Nach An-
gaben von N-Play, einem US-Anbieter
spezieller Softwaretools fiur Makler
auf Internetseiten sozialer Netzwerke,
sind inzwischen 250.000 Makler in den
Vereinigten Staaten in der von N-Play
2011 aufgelegten Real Estate Agent Di-
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rectory auf Facebook vertreten. «Allein
2013 sind 120.000 neue Makler hinzu-
gekommen», sagt Vorstandschef Mark
Bloomfield.

«Nicht tatenlos zusehen»

Fir Maklerkammer-Prasident Stoop
zeigt die Entwicklung in Deutschland
und den USA, wie wichtig ein funkti-
onierender Wettbewerb verschiedener
Immobilienportale fur niedrige Inse-
ratspreise ist. «Das Internet hat die
Monopolstellung der Zeitungen bei den
Immobilienannoncen gebrochen», sagt
Stoop. «Jetzt kdnnen wir kein Interesse
daran haben, dass ein Portal die Mono-
polstellung im Internet erlangt.» Doch
genau daran arbeiten auch die Schwei-
Portalbetreiber.

zer Immoscout?24,

ANZEIGE

«Immobilienportale kosten
nur unnotig Geld.»
Hans Schutt, Schutt Immobilien, Kiel

Teil der von der Zircher Ringier AG
und der Deutschen Telekom betriebe-
nen Schweizer Scout24-Gruppe, hat
jingst Kooperationen mit dem Verlag
Gassmann AG in Biel und mit der Neu-
en Aargauer Bank (NABJ) vereinbart,
um die Reichweite seiner Inserate zu
steigern. Homegate hat kirzlich seine
Mobile-Seite Uberarbeitet,
zern von Smartphones und Tablets den
Zugriff zu vereinfachen. Die Nachfra-
ge in diesem Segment steige rapide,
sagt Marketingleiter Daniel Bruckhoff.
«Wahrend im Marz 2012 nur 20 Prozent
aller Zugriffe auf unsere Website tber

um Nut-

mobile Gerate erfolgten, sind es inzwi-
schen 40 Prozent.» Nach dem Traffic-
Ranking des internationalen Website-
Analysehauses Alexa ist Homegate
derzeit das meistbesuchte Portal der
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«Die Konkurrenz der

Portale halt die Inserats-

kosten niedrig.»

Claude Ginesta, Ginesta
Immobilien AG, Kisnacht

Schweiz, gefolgt von Immoscout24 und
Newhome.

«Schweizer Makler missen nicht taten-
los zusehen, wie einer der drei Grossen
das Rennen fir sich entscheidet und am
Ende die Preise diktiert», meint Immobi-
lienokonom Gunter Vornholz, Professor
an der EBZ Business School in Bochum.
Durch eine Streuung ihrer Anzeigen iber
verschiedene Portale konnten Makler
Einfluss auf das Suchverhalten der Nut-
zer nehmen und kleinere Mitbewerber
zulasten der grésseren Anbieter star-
ken. Vornholz: «Die meisten Mieter und
Kaufer schauen nicht nur auf ein Por-
tal, sondern auf mehrere, um geeigne-
te Immobilien zu finden.» Je breiter die
Annoncen gestreut seien, desto starker
wirden sich auch die Nutzernachfragen
Uberverschiedene Portale verteilen. @
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