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Bullaugen: Die Fenster ermdglich
den Park und den Altbau.
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Wilde Zeiten

Digitalisierung Neue digitale
Technologien sorgen flir einen
Umbruch in der Branche. Wie
Effizienz und Rendite steigen,
zeigen manche Startup-Firmen.

PHILIPP MANDL

ir leben in wilden

Zeiten - so suggerier-

te es das diesjdhrige

Swiss Economic Fo-

rum (SEF) in Inter-
laken, das mit seinem Titel eben dazu auf-
forderte: «Live the wild». Wilde Zeiten fiir
Unternehmerinnen und Unternehmer,
die sich einem Balanceakt zwischen
Hegen und Pflegen von Bestehendem und
mutigem Anpacken von Neuem gegen-
iibersehen.

Sieht man den Schweizer Immobilien-
markt an, scheinen die Zeiten auf den
ersten Blick keineswegs wild. Zumindest
dann nicht, wenn man wild mit regellos,
ungeordnet, ungezdhmt oder chaotisch
assoziiert. Die Umzugsraten der Schwei-
zer stagnieren oder sinken gar seit einigen
Jahren. Nachfrageimpulse fiir klassische
Geschiftsliegenschaften werden von Ex-
perten als schwach eingeschétzt. Die Ver-
mittlung von Liegenschaften findet, ganz
gleich, ob im geschéftlichen oder privaten
Bereich, immer noch dominiert durch
personliche Interaktion des Maklers oder
Internetplattformen statt.

Startups als Indikator fiir Agilitat

Die Immobilienbranche scheint noch
ruhig, wobei die Neuordnungen in zu ihr
peripheren Bereichen auf Hochtouren
laufen. Die Digitalisierung scheint bei-

spielsweise im Bereich Smart Cities und
Smart Homes nicht mehr aufhaltbar. Sie
stellt, laut SEF-Redner und Tengelmann-
Erbe Karl-Erivan Haub, «die grosste Her-
ausforderung unserer Zeit» dar. An diese
digitale Realitét gilt es sich anzupassen.

In diesem Sinne kann «wild» auch
«agil» bedeuten - ein Begriff, den man
nicht auf Anhieb mit einer Immobilie as-
soziiert. Dennoch lassen auch Schweizer
Entwicklungen erahnen, dass der Um-
bruch stattfindet.

Ein guter Indikator ist die Startup-Welt
die zeigt, dass die kiinftigen Leader nicht
diejenigen mit dem grossten Vermdgen,
sondern solche sein werden, die ihre Effi-
zienz und Rendite durch die geschickte
Nutzung von Daten steigern konnen.

Ein Beispiel: Die Software Allthings hat
sich dem Dialog aller an einer Immobilie
Beteiligten verschrieben und

biindelt unterschiedliche di- Statt
stillzustehen,

gitale Dienste rund um ein
besseres Leben in Gebédu-

nikativer Sicht gibt es ebenfalls viel zu tun.
Nur wenige Vermittler bieten bereits die
Vermarktung von Objekten mit entspre-
chender Visualisierung, wenngleich die
Tools hierfiir zur Verfiigung stehen.

Die Firma Archilogic hat eine eigene
Virtual-Reality-Software entwickelt, um
Grundrisse von Immobilien innerhalb
kiirzester Zeit in 3D-Modelle umzuwan-
deln. Ganz gleich, ob privater oder kom-
merzieller Nutzer, hiermit werden Rdume
zum Leben erweckt und konnen indi-
viduell ausgestattet visualisiert werden.

Potenzial von Planung bis Vermarktung

Sieht man sich also die Prozesse
der Immobilienbewirtschaftung und -ver-
marktung einmal genauer an, so werden
Potenziale von der Planung bis zum Bau,
vom Facility Management bis hin zu
Bewertung und Vermarktung
deutlich, welche die Branche
durcheinanderbringen. An-
statt stillzustehen, sollte der

den. Laut Firmenangaben sollte man den Wandel proaktiv und agil
kann die Ausriistung von Ge- Wandel proaktiv angegangen werden. Die

bduden mit dieser App Ren-
diten massiv steigern, indem
Nutzungskomponenten digi-
tal ausgestattet oder weniger Leerstdnde
dank einer grosseren Gebdudetranspa-
renz erreicht werden. Die jiingste Koope-
ration von Allthings mit Movu erlaubt es
Nutzern, nun auch Umziige und Reini-
gungsangebote integriert zu buchen. Man
bedient sich der Plattform und des Inter-
nets der Dinge, um automatisiert zu opti-
mieren.

Auch im Leerstandsmanagement tut
sich etwas: So bieten Workspace2go und
Projekt Interim Moglichkeiten an, die
Zwischennutzung von Fliachen und Ge-
béuden digital zu erledigen. Aus kommu-

Kooperation verschiedener

angehen- Marktteilnehmer riickt stér-

ker in den Fokus. Und was
wird aus dem personlichen Kontakt mit
Vermittlern oder Betreibern? Dieser wird
nicht untergehen, sich allerdings auf
andere Rollen beziehen.

Erstens wird die personliche Vertrau-
ensbildung und Transparenzschaffung
immer wichtiger. Und zweitens muss der
Mensch die eigentliche Herausforderung
der Digitalisierung, ndamlich das Anpa-
cken von Kundenbediirfnissen, im Blick
behalten.

Philipp Mandl, Managing Director, Swiss Commercial
Invest, Schindellegi.



