Digitale

Konkurrenz

fiir die Makler

Die rasch fortschreitende Digitalisierung stellt
auch in der Immobilienbranche viele Weichen neu.
Immobilienplaitformen iibernehmen zunehmend
Funktionen, die zum traditionellen Aufgabengebiet

von Maklern gehiren.

Jiirg Zulliger

Die augenfilligste Vertinderung im Im-
mobilienbereich betrifft die Vermark-
tung von Miet- und Kaufobjekten, seien
dies Wohnungen, Biiro- oder Gewerbe-
flichen. Eine Immobilie in Genf oder
New York kann ein potenzieller Kiufer
schon heute virtuell und in 3-D be-
gehen. Von den meisten dusseren Merk-
malen wic Grundriss, Raumgefiihl, Ma-
terialien und Lichteinfall kann man sich
dank der Technologie in der digitalen
I g ein Bild hen, ohne vor
Ort prisent zu sein.

Wer macht was?

Die technischen Innovationen in der
Ko ikation und insb dere das

Immobilienmarktes dabei sein will, un-
terzeichnet mit Comparis entsprechen-
de Kooperationsvertrige. Comparis be-
griindet dies mit der Qualititssicherung,
doch dabei spielen zweifellos die Ge-
schiiftsinteressen mit hinein: Kommt
eine Immobilientransaktion auf diesem
Weg zustande, stehen Comparis 25%
der erzielten Verkaufsprovision zu,

Lingerfristig werden die Web-
Dienstleister bestrebt sein, diber diese
Absatzkanile weitere Dienstleistungen
und Produkte zu vermarkten: Auf der
Hand liegen die Vermittlung von Hypo-
theken, Versicherungen rund um Immo-
bilien und vieles mehr.

Das Internet und die neuen Kommu-
nikationsmiglichkeiten schaffen ganz
generell neue Informations- und Ver-

leichsméglichkeiten. Wer als Kiufer

Internet verindern aber nicht nur die
Methoden der Vermarktung, sondemn
erfassen immer mehr auch weitere Be-
reiche, etwa die Vermittlung und den
Transaktionsmarkt von Immobilien.
Laut Claude Ginesta von der gleich-
namigen Immobilienfirma in Kisnacht
werden solche Intemetplattformen die
Immobilienszene noch stirker verin-
dern als bisher angenommen: «Schon
jetzt gibt es in den Vereinigten Staaten
und teilweise auch in der Schweiz Bei-
spicle dafiir, dass die Webplattformen
direkt in Konkurrenz zu den Immobi-
lienmaklern avftreten.»

So stellt eine Internetplattform zum
Beispiel einen ersten Kontakt zu einem
potenziellen Verkiiufer her, bietet die-
sem verschiedene Dienstleistungen an
und kniipfi in einem weiteren Schriit
den Kontakt zu einem Makler aus
einem eigenen Netzwerk von Verkaufs-
spezialisten. Was bisher als exklusive
Domiine von guten Immobilienmaklern
galt. néimlich die Herstellung des ersten
Kontakts zwischen Verkiiufer und Kauf-
interessenten, geht damit in die Hand
der Webplattformen iiber.

Berufe im Umbruch

«Vielleicht miissen wir Makler uns da-
mit anfreunden. dass sich beide Parteien
einer Immobilientransaktion  kiinftig
iiber andere Kanile finden als bisher»,
so Ginesta. Dennoch wire damit das
Rollenbild des Maklers nicht viillig auf
den Kopf gestellt, Denn eine Trans-
aktion ist neben der Beratung, der Ein-
hi und Dok ion des Ob-
jekts Wiber die professionelle Verkaufs-
und Verhandlungsfilhrung immer noch
mit einer grossen Vielfalt an weiteren
Dienstleistungen verbunden.

Zu den Plattformen, die neue Ge-
schiftsmodelle in der Immaobilienver-
mittlung aufbaven, gehiren in der
Schweiz vor allem Comparis und Real-
match360. Comparis hat bereits ein
eigenes Netzwerk mit Kooperations-
partnern unter den Maklern und einen
entsprechenden Betrieb aufgebaut. Wer

oder Micter gegeniiber Maklem, Be-
wirtschaftern und Vermietern auftrit,
bringt meist cin solideres Vorwissen mit
als frither und stellt tendenziell hithere
Anspriiche. Vor allem fiir standardisier-
te, relativ gut vergleichbare Eigentums-
wohnungen oder Einfamilienhiuser
bieten die Datenbanken und die digita-
len Marktplitze auf dem Internet einen
reichen Fundus an Vergleichsdaten. Pri-

vatpersonen als Verkiufer haben damit
neue Moglichkeiten zur Hand, den un-
gefihren Verkehrs- oder Vergleichswert
ihrer Liegenschaft zu schitzen. Sowohl
Verkiufer als auch Kiufer sind damit in
ciner besseren Position.

Der traditionelle Beruf des Schitzers
bezichungsweise Immobilienbewert
ist deshalb zwar nicht gleich grundsiitz-
lich infrage gestellt. Wann immer die
leichte Vergleichbarkeit nicht gegeben
ist, wird ihr Fachwissen und ihre qualifi-
zierte Dienstleistung auch weiter von
zentraler Bedeutung sein. Das gilt ctwa
beierhtihten Anforderungen an die Zu-
verlissigkeit ciner bhingigen Be-
wertung, etwa bei Aufteilungen in Er-
bengemeinschaften oder bei Scheidun-
gen. Erst recht gilt diese Erkenntnis bei
komplexen und grosseren Transaktio-
nen. «Wenn ganze Immobilienportfo-
lios oder Anlageobjekte dic Hand

hseln, sind die Dienstleistungen von
Bewertern weiterhin gefragt, vor allem
auch ihr Know-how, um die Parteien bei
der Transaktion zu beraten», sagt Tho-
mas Gawlitta von der gleichnamigen

als Makler auf diesem neuen Feld des

Ber. gsfirma in Berlin, Gawlitta ist
auch Autor des Buches «Digitale Immo-

bilienkommunikation» und befasst sich
seit Jahren mit den Konsequenzen der

Digitalisierung,

Eine Kultur der Feedbacks

Verinderungen sind weiter dadurch zu
erwarten, dass Mieter, Kaufer oder ganz
allgemein Nutzer von Flichen und
Dienstleistungen aus dem Immobilien-
bereich kiinftig mehr Feedbacks und
Leistungsbeurteilungen abgeben kén-
nen. So wie Airbnb oder Tripadvisor
aufgrund von Kundenempfehlungen
oder -kritiken bereits seit geraumer Zeit
im Beherbergungs- und Tourismussek-
tor cine betrichtliche Marktmacht ent-
falten. wird sich die Immaobilienszene
analog auf solche Verinderungen ein-
stellen miissen.

Das erhiht zum cinen den Druck auf
alle Anbieter und Dienstleister in der
ganzen Wertschopfungskette von Im-
mobilien, eriiffnet aber in einem kon-
struktiven Sinn zugleich neue Perspekti-
ven: Je mehr Daten Uber die taisich-
lichen Wiinsche, Bediirfnisse und Quali-
titseinschitzungen  verflighar  sind,
umso zuverl dssiger konnen die Leistun-

gen und Produkte der Nachfrage ange-

passt werden. Im Bau- und Immobilien-
bereich sind solche Innovationen ge-
rade deshalb besonders wertvoll, weil
von der ersten Ideenskizze fiir ein unbe-
bautes Grundstiick bis zum Bezug einer
Wohnung oft Jahre verstreichen.

Wohnungshau «on demand»

Gut fundicrtc Kenntnisse iiber  dic
Nachfragetrends und die jeweiligen Be-
diirfnisse aufdem Markt leisten letztlich
einen Beitrag, um falsch ausgelegie
oder falsch positionierte Angebote zum
Vornherein zu vermeiden. In Kombina-
tion mit den anfangs erwdhnten neuen
Technologien der Darstellung und In-
szenierung — fast perfekte 3-D-Ansich-
ten von Wohnungen und Hiusern — bie-
ten sich der Plamungs- und Immobilien-
branche neue Ansitze der Produki-
gestaltung und -positionierung,  Auf-
grund virtueller Rundginge wird der
Micter bzw. der Kiufer kiinftig cine
gute Grundlage haben, um sein «Traum-
objekt» schon im Voraus erleben und
gestalten zu kéinnen. Damit wire auch
s0 etwas wie eine Wohnungsproduktion
«on demand» in Zukunft méglich,




