Immobilien und neue Technologien

. Der Verkauf von
Immobilien verlagert

sich zunehmend
ins Internet.

Immobilienplattformen dréngen verstarkt auf den Markt. Das Nachsehen haben die traditionellen
Immobilienhandler, deren Existenz untergegraben wird. Die Verschiebung des Geschafts ins Netz

verlangt nach neuen Strategien.

Vo Urs Rithimann

ie digitale Informationstechnik hat die Im-
m mobilienvermarkung in den vergangenen
L Jahren umgekrempelt. Das Internet bietet
Plattformen an, auf denen Bieter und Bietende
zusammenfinden und Geschéfte abwickeln kdn-
nen. Mit wachsendem Erfolg, da auf beiden Sei-
ten Zeit und vielleicht auch Geld gespart werden
kann. Was auf den ersten Augenblick elegant und
hilfreich erscheint, entpuppt sich bei genauerer
Analyse als hartes Geschéft aus einer méchtigen
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Marktposition. Denn die Portalbetreiber wollen
Profit sehen. Dieses brisante Thema griff die Kon-
ferenz «Real Estate 3.0 — Immobilien und neue
Technologien» am Institut fiir Finanzdienstleistun-
gen Zug der Hochschule Luzern auf*,

Gefahrdeter Wettbewerb

Die Immobilienportale gewinnen gemiss Claude
Ginesta an Marktprdsenz. Flr den CEO und Be-
sitzer der Ginesta Immobilien AG ist klar: «Die Im-

mobilienhdndler werden dabei zunehmend in die
Rolle des Statisten gedrangt.» Mit Zusatzlgistun-
gen wie beispielsweise dem <«Toplisting» ver-
schaffen die Portale einer zum Verkauf stehen-
den Immobilie im Web hohe Prasenz. Andere
Online-Player weisen mit «Real-Match-Angebo-
ten» Kunden und Anbieter gezielt einander zu,
indem sie Daten zu einem Kéuferprofil sammeln.
Immobilienhéndler, die von diesem Dienst profi-
tieren wollen, miissen die Mitgliedschaft in einem
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solchen Netzwerk bezahlen. «Diese Platiformen
greifen in einen bewahrten Markt ein und ver-
suchen, sich einen Anteil der Marge zu sichern»,
skizziert Ginesta deren Geschaftsstrategie.

in den USA sind Immobilienportale schon lan-
ger aktiv als in der Schweiz. Seit Neuerem wird
bezweifelt, ob sie einen echten Wettbewerb noch
zZulassen. «Die Fusion der beiden fiihrenden Im-
mobilienportale Zillow und Trulia hat dazu gefiihrt,
dass sich die Preise solcher Dienste verfiinffacht
haben», fiihrt der Immaobilienexperte aus. Auch
in Deutschland beobachtet er eine vergleichbare
Entwicklung. Das Portal Immaobilienscout erhdhte
den Preis kirzlich um fast 80 Prozent. Durch
Zusammenschlisse und einen Ausbau der Akti-
vitdten versucht auch der Immobilienscout
Beutschland zu mehr Reichweite im Web zu kom-
men und mit dem damit verbesserten Kunden-
service eine grossere Marge zu generieren. «In
der Schweiz gibt es», so Ginesta, «den Dreikampf
Immobilienscout, Homegate und Newhomes.

Der Sieger bekommt alles

Zusétzlich verlagern sich die Werbekosten ins In-
ternet. Denn «Google AdWords» I&sst sich die Su-
che nach einem Produkt abgelten. Der bezahlte
Klick wird den Markt noch stark beschéftigen.
«Der Qnline-Immebilienmarkt von Berlin gleicht
ginem Haifisch-Becken», verweist der Immobili-
enexperte auf die Folgen am Beispiel eines inter-
nationalen Wirtschaftsstandorts. «<Da 70 Prozent
der Kdufer aus dem Ausland sind und deshalb
den Markt vor Ort nicht kennen, gelangen sie zu-
meist direkt in den <Google-AdWords>-Bereich.»
Von einem Immohilienmakler aus Berlin weiss Gi-
nesta: Der Verkauf einer Immobilie im Wert von
rund 200 000 Euro bringt 8000 bis 10000 Euro
Umsatz. Ein Viertel davon zahlt der Héndler an
Google flr ein gutes Listing.

«Die Kaufentscheide verlagern sich ins Inter-
net, ist der immobilienexperte (iberzeugt. Gleich-
zeitig wirden sich die Profite der traditionellen
Makler verringern, sowohl im Immobiliengeschéft
als auch in anderen Branchen. «In diesem Pro-
zess werden Google, Apple & Co immer starker.»
In kurzer Zeit ist Google zu einer riesigen Cash-
Maschine geworden, die bei den Web-Nutzern ein
hohes Vertrauen geniesst, wahrend andere Such-
maschinen verdrdngt wurden. Ginesta warnt vor
dem Machtpotenzial der Firma: «Wenn die Such-
maschine Google bestimmen wiirde, sie wollte
im Immobiliengeschéft zu einem Marktplatz wer-
den, missten alle bisherigen Immobilienportale
ihre Dienste einstellen.»

Kundennéhe als Chance

Bedrdngt werden in diesem Prozess bereits die
Zeitschriften. Die Immobilienkéufer suchen gemass
statistischen Erhebungen zu 90 Prozent online und
nutzen dabei zu 70 Prozent eine Suchmaschine re-
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spektive ein Immobilienportal. Ein Inserat in einer
Zeitung ist demgegeniiber 10 bis 20 Mal teurer.
Zum Erfolg eines Immobiliengeschifts tragen
nach wie vor die Pflege der Markenqualitdt und
kundenfreundliche Dienstleistungen bei. «Hinzu
kommt aber immer mehr die Nutzung moderner

( . Die Immobilienhéindler werden in
die Rolle des Statisten gedrangt. :; %

der nicht durch Informationstechnik ersetzbar ist.
So kann er beispielsweise sein Wissen fir die Ent-
wicklung neuer Immobilienprojekte anbieten.
«Innerhalb der nichsten zehn Jahre verindert
die Informationstechnologie unseren Berufsstand
grundlegend», doppelt Ginesta nach. Allerdings

\ -
Claude Ginesta, CEO und Besitzer der Ginesta immobilien AG ' - .

Informationstechnologie», fasst Ginesta zusam-
men. Seine These: Je stérker sich der Immobili-
enmarkt in die Internetportale verlagert, desto
mehr wird der immobilienhandler zum Berater. Da
die Margen und Provisionen im Immobilienhandel
parallel dazu sinken, muss der Makler in der Wert-
schdpfungskette nach einem Mehrwert suchen,

trifft seiner Ansicht nach auch die Aussage des
amerikanischen Medienunternehmers Rupert
Murdoch zu: «Es gibt keinen digitalen Ersatz fiir
die menschliche Begegnung.» &

* Weitere Referenten der Konferenz befassten

sich mit der Bautechnik. Lesen Sie dazu den Beitrag
auf den Seiten 24 bis 27.

Digitale Trends der letzten Jahre

2009: Blogging wird in den USA zum grossen
Schlagwort. Ein Immobilienmakler jenseits des
Atlantiks erbffnet zu einem brennenden Thema
auch einen Blog, mit dem er gezielt Informatio-
nen verbreitet und allenfalls auch austauscht.
«Wir machten dies auch, merkten aber bald: Die
Schweizer interessiert dies nicht sonderlich»,
sagt Claude Ginesta, CEQ und Besitzer der
Ginesta Immobilien AG. «In der Schweiz decken
die Zeitungen und Zeitschriften den Bedarf an
Nachrichten ab,»

2010: Das Thema Blog wird durch die Diskus-
sion verdréngt, wie eine Webseite fiir Such-
maschinen optimiert werden kann. Unter dem
Begriff SEO (Search Engine Optimization) stre-
ben Web-Betreiber an, bei Google mdglichst
unter die ersten zehn Rénge zu gelangen. Zahl-
reiche Agenturen verkaufen im Immobilienmarkt
ihr Wissen, wie das Ranking bei den géngigen
Suchmaschinen verbessert werden kann. Ein
digitales Wettriisten mit hohen Kosten nimmt
seinen Anfang.

2011: Social Media halt Einzug. Mit einer akti-
ven Bewirtschaftung des Facebook-Profils kon-
nen gezielt Besucher auf eine Homepage gelenkt
werden. Doch wenn auch ein Web-Betreiber liber
Facebook viel Traffic generieren kann, werden

aus diesen Besuchern keine Kunden. «Social
Media beginnt bereits wieder an Stellenwert zu
verlieren=, beocbachtet Ginesta.

2012: Online-Dienste der Immobilienhdndler
werden verstérkt fiir das Mobiltelefon tauglich
gemacht.

2013: Die Immobilienmakler entdecken das Video.

2014: Die klassische Werbung hat an Glaub-
haftigkeit eingebiisst. Demgegeniiber gewinnen
die Einschatzungen von Kunden an Bedeutung,
die oft iiber das Web abgefragt werden.

2015: Die 3D-Welt gewinnt an Bedeutung. Dies
jedenfalls sagen Experten in den USA. Der Kunde
soll mit einer Video-Brille durch eine zum Ver-
kauf angebotene Immobile schreiten kdnnen.
«Die aufwendigen Besichtigungen von Hausern
kinnten reduziert werden. Fir den Immobilien-
hindler wére die dadurch gewonnene Zeit
attraktiv», meint Ginesta. Allerdings hirt er in der
Szene auch die gegensatzliche Ansicht, dass die
Kunden ein Zuriick zu den alten Werten wiin-
schen und der smarten Informationstechnologie
iberdriissig sind. «Solche Kunden schétzen
wieder den direkten Kontakt. Die Technik unter-
stiitzt dabei zweiirangig das Geschaft.» ()
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