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Wer schaltet noch Printanzeigen, um
eine Wohnung zu vermieten oder zu kau-
fen? Ganzwenige. Dieses Geschaftsfeld
ist den Tageszeitungen fast komplett
weggebrochen. Immobilienplattformen
haben es ibernommen und fahren mit-
unter Renditen von tber 50 Prozent vor
Steuern ein. Ein Beispiel fir ein disrup-
tives Geschaftsmodell im Immobilien-
Business. Doch wer sich heuer bei den
Herstellern von Enterprise Ressource
Planning Software (ERP), Customer Re-
lationship Management Software (CRM)
und Portfoliomanagementsystemen

Von Jorg Seifert, Bilder: Alexmit/Depositphotos, PD

Auch Etablierte mussen
sich bald neu erfinden

Digital Real Estate - Bisher ist aufgrund von Real-Estate-IT kein Geschaftsmodell
weggefallen, sieht man einmal von den durch Immo-Portale ersetzten Printanzeigen ab.
Doch wie dicht stehen wirklich disruptive Geschaftsmodelle vor dem Markteintritt?

(PMS] mit der Frage nach Disruption
umhort, trifft auf einen gespaltenen
Markt.

Disruption oder Evolution?

So ist etwa Thomas Hohener, Vorstand
der Zircher Immopac AG, der Ansicht,
dass weniger eine einzelne disruptive
Technologie zu erwarten sei, welche
die Markte schockartig revolutioniere:
«Vielmehr befinden wir uns in einer
Phase der technologischen Evolution,
bei der durch das Zusammenwirken

Bisher noch eher ein Zukunftsthema: BIM Building Information Modelling
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verschiedener reifer Technologien, die
gemeinsam in bestimmten Konstella-
tionen auftreten, neue Markt- und
Wettbewerbsbedingungen entstehen.»
Hohener ist sich dennoch bewusst,
«dass einrelativkleinertechnologischer
Fortschritt durch einen Trigger oder ein
einziges missing link zu einer grossen
Veranderung fihren kann».

In einzelnen Segmenten entlang der
Wertschopfungskette spiirt Mario Hal-
ler, Head of REM, Partner der Garaio AG
aus Bern, «eine verhaltene Beschleuni-
gung». Einige Firmen, so Haller, inves-
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«Mobile Applikationen fur einzelne
Geschaftsprozesse beginnen sich

zu etablieren. Gleichzeitig ist in der

Immobilienwirtschaft eine zunehmende
Tendenz zum IT-Outsourcing wahr-

zunehmen.»

David Wolfensberger, W&W Immo Informatik AG

tierten gezielt in gewisse Ablaufe, da
sie erkannt hatten, dass der Status
quo mittelfristig nur eine Verschlechte-
rung bringen kann. Denn es sei durch-
ausso, dassinsbesondere Start-ups aus
der IT-Branche die Immobilienbranche
entdeckt hatten und mit Macht auf den
Markt drangten.

«Digitalisierung bedeutet Zukunft»,
blast der ebenfalls auf dem Schweizer
Markt tatige Lars Grosenick, CEO des
Kolner CRM-Herstellers Flowfactinein
ahnliches Horn. Mitdem Daumen zu be-
dienende mobile Apps machten Immo-
biliensoftware inzwischen alltagstaug-
lich. Der Zugriff auf das gesamte Biro
sei nun auch von unterwegs maglich.
«Das», hebt der Flowfact-CEQO hervor,
«bedeutetvielmehrals nureine schlan-
ke Oberflache, hinter der alle Prozesse,
Workflows und Teamworkflows stecken:
Endlichwerden alle losen Enden zusam-
mengeflhri».

Auch OnOffice-Software-AG-Vorstand
Stefan Mantl aus Aachen nimmt im

ANZEIGE
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«Disruption erfolgt nicht
durch disruptive Technologie,

sondern durch Konstella-

tionen und Trigger-Effekte!»

Thomas Hohener, Immopac AG

CRM-Geschaft «definitv» eine Be-
schleunigungwahr: Die Geschwindigkeit
der Marktveranderungen habe durch
den regen Austausch der Immobilien-
makler untereinander sehr stark zuge-
nommen.

Fir Christoph Meyer, den Geschafts-
fihrer des PMS-Sytemherstellers WB
Informatik AG aus Beringen und zu-
gleich COO der Reamis AG, riickt «ad-
aquate Planung» in den Mittelpunkt:
«Die meisten Immobilienbestandshal-
ter werden bis in finf Jahren risiko-
adjustiert tiefrote Zahlen schreiben.»
Als grosses Hindernis, um die derzei-
tigen Vorgange Disruption zu nennen,
erkennt er die Qualitat der Daten. Die
Anstrengungen verschiedener Markt-
teilnehmer, Daten zu standardisieren,
trafen auf diametral verschiedene In-
teressen. «Hinzu kommt die Tatsache,
dass Immobilienanlagen nebst einfach
zu steuernden Finanzdaten komplexe
zusammengesetzte Informationen for-
dern», so Meyer.

Ganz anders die Sicht von David Wol-
fensberger, Geschéftsleiter des ERP-
Herstellers W&W Immo Informatik AG
aus Affoltern: «Anderungsprozesse
beschleunigen sich nicht merklich. Sie
bleiben aber auf einem hohen Niveau
stabil.» Roman Ballmer, Head of He-
donic Products und Member of the Exe-
cutive Board der IAZI AG aus Zurich
pflichtetihm bei: «Die Digitalisierungim
Immobilienbereich ist seit langerer Zeit
im Gang und fihrt zu stetigen Weiter-
entwicklungen. Eine zusatzliche Be-
schleunigung diesbezlglich ist aktuell
nicht auszumachen.»
CRM-Unternehmer Patrick Maillard be-
obachtet unterdessen sehr deutliche
Veranderungen. «Der Markt hat sich von
allen Seiten - beispielsweise Recht, In-
teraktivitat, Konkurrenz und Marktak-
teure - in den letzten Jahren stets ver-
andert», sagt der Grinder und CEO der
Immomig AG aus Givisiez. «Soziale
Netzwerke, der starke Franken und die
Mobilitat kamen hinzu.»

software

Software-Gesamtldsung fiur das Immobilienmanagement

> Universell einsetzbar — fur Immobilienverwaltungen jeder Grosse > Integrierte Gesamtlésung

fur samtliche BedUrfnisse der Immobilienbranche > Web-basierend fur Nutzung Ubers Internet

> Entwicklung in enger Zusammenarbeit mit Immobilien-Profis > Sicherheit und Kontinuitat

vom fuhrenden Schweizer Hersteller von Business Software

ABACUS

business software

www.abacus.ch
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Herstellerreaktionen ...

Wie die Firmen auf die Marktentwick-
lung reagieren, hangt nicht zuletzt von
ihrer eigenen Marktwahrnehmung ab.
Mario Haller hat passenderweise einen
Relaunchin petto: «Wir launchen im Ok-
tober 2015 das neue ERP Garaiorem,
welches konsequent aufdie zuklnftigen
Markt- und Kundenbedirfnisse ausge-
richtet ist. Responsive Design ist eine
Selbstverstandlichkeit
Schnittstellen bindenwir rasch und un-
kompliziert Drittapplikationen an oder
stellen Web-Services zur Verfligung.»

Reamis-COO Meyer stohnt angesichts
seiner Markterfahrung:
17-jahrigen Erfahrung haben wir so

und mittels

«In unserer

ziemlich alle Vorsysteme und Daten-
friedhofe gesehen.» Doch positivhebter
hervor: «Dadurch ist es uns gelungen,
ein intelligentes Universalschnittstel-
lensystem zu entwickeln und erfolgreich
am Markt zu platzieren. Dies macht un-
sere Kunden unabhangigvon den Daten-
lieferanten und gibt ihnen die Daten-
hoheit zurick.» OnOffice-CEO Mantl

ANZEIGE

erklart hierzu: «Hatein Kunde eine neue
Anforderung an unser Produkt onOffice
enterprise gestellt, so durchlauft diese
Anforderung bei uns im Hause mehrere
Stationen. Wird aus der Anforderung
eine neue Funktion, so wird diese allen
Kunden zur Verfiigung gestellt.» Thomas
Hohener von Immopac unterstreicht:
«Als innovative Softwareentwicklungs-
unternehmung analysieren wir alle re-
levanten Technologietrends im Hinblick
aufihrinduktionspotenzial und stimmen
unsere Roadmap aufdie zu erwartenden
Bedirfnisse unserer Kunden ab. Aktuell
entwickeln wir zum Beispiel neuartige
Losungen zur organisationsibergreifen-
den Optimierung von Geschaftsprozes-
sen unserer Kunden.»

Geschaftsfihrer Grosenick antwortet
dem Markt: «Flowfact treibt das mobile
Arbeiten mit grossen Schritten voran.
Via App sind alle Termine, Adressen,
Aufgaben und E-Mails immer synchron,
besteht Zugriff auf das CRM im Biro.
Daten, Grundrisse und Fotos sind vor
Ortverfigbar. Kundenhistorien kdnnen
jederzeit und uberall eingesehen wer-
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den.» David Wolfensberger sieht auch
die W&W Immo gut aufgestellt: «Wir
stellen unseren Kunden bereits heute
einmobiles, benutzerfreundliches Woh-
nungsabnahmeprotokoll zur Verfligung
und bieten im Bereich IT-Outsourcing
eigene attraktive Cloud-Ldsungen an.
Als Technologieunternehmen sind wir
auchim mobilen SektorinderLage, he-
rausfordernde Losungen umzusetzen.»

..und Kundenanforderungen

Ein massgeblicher Treiber des Marktes
sind selbstverstandlich die Kunden. Mit
ihren Anforderungen geben sie den
Herstellern wertvolle Hinweise Uber die
Weiterentwicklung immobilienwirt-
schaftlicher IT-Losungen. So nehmen
die Hersteller kundenseits viele neue
Anspriche an die Funktionalitaten und
Prozesseihres Softwaresegments wahr
und giessen sie in neue Losungen. Ga-
raio-Partner Haller etwa erwartet eine
immer schnellere Time-to-Market-Pha-
se: «Kurze Lieferfristen von neuen Pro-
duktfunktionalitaten sind ein Must. Hau-

Fin Anschluss fur alles: Digital TV, Internet und Festnetztelefonie

Der 3-in-1Kabelanschluss beinhaltet bereits:

Service Plus -
das Servicepaket
fur lhre Liegenschaft

CJ Digital TV

- Digitales Fernsehen direkt aus der Kabeldose - ohne Set Top Box.

upc-cablecom.ch/

serviceplus
- Viele Sender in garantierter HD-Qualitat unverschlisselt empfangbar.

- Fernsehen, wo immer Sie sind und wann immer Sie wollen - auf dem

Fernseher und dank der Horizon Go App auf dem Laptop oder auf
dem Smartphone. Zusatzlich gibt es MyPrime Light: eine Auswahl an
Kindersendungen, Dokumentationen, Filmklassikern und Serien auf Abruf.

(+]

- Ohne Zusatzkosten im Internet surfen mit 2 Mbit/s.

+ Zugang zu superschnellem Internet tber das Glasfaserkabelnetz.

Telefonie

- Festnetzanschluss ohne monatliche Grundgebuhren inbegriffen
(Basic Phone).

(H

- Mit der upc Phone App Uberall unterwegs zu Festnetzkosten oder
Festnetztarifen telefonieren - sogar im Ausland!

Weitere Infos unter 0800 66 88 66 oder
upc-cablecom.ch/3inlkabel

Und das alles ist in jedem Raum mit

einer Kabeldose verfligbar.

Mehr Leistung, mehr Freude. upc cablecom
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«Spurbar ist ein klarer Trend zur Visualisierung von Informationen
und dem Aggregieren von Daten. Zusehends kommt damit auch

die Immobilienbranche weg von den sprichwortlichen Zahlenfried-
hofen sowie unendlich langen Tabellen und setzt immer starker auf
aussagekraftige Grafiken, die die gewlinschten Informationen auf
einen Blick auf den Punkt bringen.»
Mario Haller, Garaio AG

figere Iterationen in der Entwicklung
bedeuten aber auch schlankere Funk-
tionalitaten. Die Akzeptanz fur dieses
Vorgehen muss sich in Zukunft noch
festigen.» Einen weiteren wichtigen
Aspekt der Digitalisierung stellt Lars
Grosenick heraus: «Sie wird es ermog-
lichen, Prozesse komplett auf Kunden-
seite auszulagern. Niemand ruft bei
Amazonan, umseine neue Bankverbin-
dung mitzuteilen. Auch in der Zukunft
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der Immobilienwirtschaft werden Mieter
oder Interessenten ihre Profile selber
pflegen.» Dies hatauch Roman Ballmer
erkannt: «Die Anspriiche an Software-
produkte im Immobilienbereich steigen
stetig und werden natirlich auch durch
branchenfremde Weiterentwicklungen
wie etwa e-banking beeinflusst.»

Fur Patrick Maillard ist klar: «Wir pfleg-
tenvon Beginnan eine enge Zusammen-
arbeit mit unseren Firmenkunden, um

Immomig® weiterzuentwickeln. So ha-
ben wir das innovative Online-Netz-
werksystem Immomig® MLS erstellt
und in der Software fir unsere Kunden
integriert. Und die SMK hat die Ldsung
als Dienstleistung fur die Kammer und
die Mitglieder gewahlt.»
Immopac-Vorstand Hohener legt beson-
deres Augenmerk auf Funktionen, die
eine Optimierung zwischenbetrieblicher
Prozessketten ermdglichen: «Wirarbei-
Fortsetzung S. 38

«W&W nimmt Verdnderungen
auf und lasst sie zeitgerecht
in die Produkte einfliessen.»

Markus Grimm Abteilungsleiter Immobilien-
bewirtschaftung, Alfred Miller AG — Baar

IMMO

INFORMATIK AG

W&W Immo Informatik AG ist die Schweizer Marktfiihrerin

fur Software im Immobilienbereich.

www.wwimmo.ch

W&W Immo Informatik AG - Obfelderstrasse 39 - 8910 Affoltern am Albis - Bern - St. Gallen - Telefon +41 44 762 23 23 - info@wwimmo.ch
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HERSTELLER

PRODUKT

KERNZIELGRUPPE

NEBENZIELGRUPPE

UNTERNEHMENS-
GROSSE DER
IIELGRUPPE

ALLEINSTELLUNGS-
MERKMAL DES
PRODUKTS (UPS)

NEUE FEATURES
IN 2015 (AUSWAHL)

KOSTEN PRO
ARBEITSPLATZ (CHF)
AB

AKTIVE LIZENZEN

NEULIZENZEN
1.HJ. 2015

ANSPRECHPARTNER

HOMEPAGE

ABACUS Research AG

BACUS

Abalmmo

Immobilienverwaltungen :
: schaftsverwaltungen

Besitzer von Immobilien

KMU

Webbasierte Anwendung, :
: von Immobilienprofis und

¢ eidg. dipl. Immobilientreu-

¢ héndern entwickelt. Dies

: bedeutet, dass die

: Applikation explizit und

: ausschliesslich auf die :
: Immobilienbewirtschaftung :
: zugeschnitten wurde, dies :
: zum Vorteil gegeniiber einer :
: Standardldsung, welcheim :
: Nachhinein branchenspezi- :
: fisch angepasst wird.

keine Client-Installation
notwendig, aus Browser
nutzbar, integrierte
Dossier- / Archivldsung,
Multiplattform Mac,
Windows, Linux

iPad App fiir
Wohnungsabnahme-
protokolle

1.100

146

2
Martin Aregger

www.abacus.ch

: GARAIOAG

©REM
: (Real Estate Management)

Professionelle Liegen-

© KA.

© ab 500 Objekte

REM wurde von Grund auf

* Elektronisches Woh-

nungsabnahmeprotokoll
fiir Tablets mit bidirek-
tionaler Schnittstelle

o E-Rechnung B2C
;o Einfachere Energiebe-

stellung - Tankfiillstand

iiberwachen und Energie- :

bestellungen einfacher

vornehmen, Verbesserung

der Mieterpapiere

o Kurzfassung Mieter-

papier fiir Nebenkosten-
abrechnung mit Mehr-
jahresvergleich fiir den
Verbrauch

o Anbindung automatische

Verarbeitung Kreditoren-
rechnungen

© DIMEX - Datenimport und

-export bei Objektver-

kéufen oder Objektkaufen
zwischen Applikation REM :

und Fremdsystemen

« Spezifische Nebenkosten- :

abrechnung fiir den
Kanton Waadt

o Anbindung Sedex fiir

Drittmeldepflicht

;o Einheitsformular

Mietzinsanpassung fiir
REM - Vereinfachung
Genehmigungsprozess

Lizenzmodell basiert nach
. Anzahlverwalteter Objekte

¢ iJber 750.000 Objekte
: werden mit der
i REM-Software verwaltet

Siehe Homepage
 (Referenzen)

: LaraAzzaro

¢ www.rem.ch

: Sigotron AG

: Immobilienverwaltungen,
: Genossenschaften,

: Stiftungen,

: kirchliche Einrichtungen

: Konzerne

Erbbau, Pacht

© ImmaVISION: 6,500
: Abalmmo:

© ImmoVISION: 175
: Abalmmo: 5

LKA
Burak Akyol

www.sigotron.ch

b

IGORON

" Abalmmo und ImmaVISION

Pro

: W&W Immo
: Informatik AG

ImmoTop / Rimo R4

¢ Immobilienfirmen,

: Immobilienbewirtschaf-
: tungen, Wohnbau-

: genossenschaften,

: Eigentiimer- und

© Stockwerk-
: eigentiimergemeinschaf-

D kA

ten

Kleine, mittlere und
: grosse Unternehmen

Ubersichtliche

¢ Benutzerfiihrung
: e Grosser Funktions-

umfang

o Gutes Preis-Leistungs-

verhéltnis.

 ImmoTop: Wenig

Schulungs- und
Einfiihrungsaufwand

¢ o Rimo Ré: Stark

anpassbar auf
kundenspezifische
Bediirfnisse

Cloudldsung,
: Anbindung mobile Gerate

4.400

© Ab2630
: exkl. Zusatzoptionen und
¢ Schulung

© Total ca. 2,67 Mio.
: Objektlizenzen

Ca. 60 Neukunden
© Christian Wigholm

© www.wwimmo.ch

Casasoft AG

casasofich

Casasoft.NET

: FlowFact Schweiz AG

FLOWFACT

Relations. Apps.

Swiss Makler Tool

: FlowFact Performer CRM

Immobilienmakler

Immobilienhandler

1-200 Mitarbeiter

Immobilienbranche

C KA.

Kleine Unternehmen

¢ bis Enterprise

Die Software ist intuitiv ~ :
bedienbar und skalierbar. :

: Nischenanbieter

Immaobilien. Voll

: spezialisiert.

. Intelligente Selektion.

: Integrierte Prozesse.

: Laufende Innovationen.
i Mac oder Windows.

. Intuitive Bedienung.

:Hohe Performance in der
: Cloud

Fakturamodul (BESR),
Schnittstelle
CleverReach, WordPress :
Immobilien-Plug-in,
Immobilien-Standard
CasaXML, Display-Ver-  :
marktung, ImmoScout-TL, :
FPRE-Integration ;

Professionelle :
: Exposévorlagen inklusive. :

CRM fiir die Hosentasche

: (mobiles Arbeiten). :
: Ein-Klick-Exposé-Versand. :
¢ Exportder Objekteinalle :
gangigen Portale mit einem :

Klick.

: Personliche Betreuung
: durch Success Manager.
: SMS-Versand aus dem

: System heraus.

: NeueAPI.

69,90/269,90

Swiss Makler Tool:

: 198 fiir zwei User, jeder
: weitere 98 monatlich

: Performer: 2016 pro Lizenz :

: einmalig
£ 34,000 (Europal

2200 (uropa)

Basil Martin

www.casasoft.ch

Jorn Thesen

www.flowfact.ch

: IMMOMIG AG

MMOMIG D

: Immomig®

Alle Immobilienfirmen

C KA.

Alle Grossen

i NEXT GENERATION REAL

: ESTATE SOLUTION

¢ Unsere Ldsung bietet

: Immobilienprofis alle nétigen
: Tools: eine Internetseite, ein
: Publikationsportal sowie eine
: Software fiir das Makler-

: geschaft, fiir die Vermietung
¢ (auch Ferienwohnungen) und
: fiir die Verwaltung von

: Neubauprojekten - je nach

: Firmentatigkeit. it diesem
: dusserst flexiblen System

¢ kann nach Mass ein eigenes
: Agenturnetzwerk erstellt

: werden.

¢ 1) Version 7 unserer

Immomig®-Software mit
responsivem Design, noch
ergonomischer und mit
zahlreichen Neuigkeiten,
inklusiv fiir unser
innovatives Netzwerk-
system «Immomig® MLS».
Mitihrer Hilfe kann jede
Agentur ihr eigenes
Netzwerk nach Mass
erstellen und Immobilien
teilen oder erhalten (Anm.
d. Red.: die SMK hat die
Losung «Immomig® MLS»
als Dienstleistung fiir die
Kammer und die Mitglieder
gewahlt).

2) Neue iPhone-App mit

Zugang zur Software.

3) Neuigkeiten fiir ein optima-

les digitales Okosystem
mit Website (mit responsi-
vem Design oder einer
Smartphone-optimierten
Website), Suchmaschinen-
optimierungspaketen, usw.

" 4) Neues Portal mit

responsivem Design und
erweiterten Maglichkeiten.

©5) Neue Lizenztypen
L OUSW.

© Ab100/Monat

C KA.

L 500
© Patrick Maillard

www.immomigsa.ch
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_ PORTFOLIOMANAGEMENT / ASSETMANAGEMENT / LEBENSZYKLUSANALYSE

onOffice Software GmbH

[ Jenoffice

onOffice smart

Immobilienmakler

Fertighaushersteller, Banken,

Hausverwalter

k.A.

k.A.

49 +50 Grundpauschale

Ca. 8.000 (alle Linder)

Ca. 600 (alle Lander)

Michael Weyermann

www.onoffice.com

Publimmo / Netsquad

Immobilienmakler

¢ nutzerfreundlich, Support,
: Installation inklusive
i Schulungsmdglichkeit

L 103

Publimmo Sarl IAZI AG

| PUBLIMMO | B

REPM - Real Estate Portfolio
Management System; REO - Real
Estate Online Bewertungsapplikation; :
WEB.Products - browserbasierte :
Applikationen

Immobilieneigentiimer, -finanzierer
und -vermittler (Banken, Versiche-
rungen, Pensionskassen, Fonds,
Immobilienfirmen, dffentliche Hand,
Gemeinden, Institute, Makler, Private) :

QualiCasa Capex

Institutionelle Anleger

Portfolioeigentimer

© QualiCasa AG

OUAU@SA

WB Informatik AG

WB INFORMATIK 11 AG

i Tevis

Immobienportfolio-

: management

ab ca. 15 Liegenschaften

k.A.
 1bis50 kA
Mobile Webapplikation, Software fiirs Portfoliomanagement mit

« Integration von umfangreichen
Marktinformationen (IAZI Swiss
Property Benchmark® als grasster
Benchmark der Schweiz fiir Miet-,
Preis-, Diskontsatzmodelle usw.)

 Modular aufgebaute Software,
welche alle Aspekte des
Portfoliomanagements abdeckt

o Praxisnahe Software, da der
Entwickler (IAZI) die Software
gleichzeitig fiir seine eigenen :
Beratungsdienstleistungen einsetzt :

« Umfassende Reportingmaglichkeit
sowie Abdeckung kundenspezifischer:
Anforderungen (an Softwareund/

Sl

Nicht relevant

i Lebenszyklusanalyse -
: integriertin Portfoliotools :

Risikobeurteilung der
: Instandsetzungskosten

Kann nicht berechnet
: werden

Mathematische

Immobilienverwaltungen

© Ab1.000 Vertragseinheiten

Durchgéngige vollstandige
: Planung auf Stufe Objekt,

Teilsegment, Portfolio und

: Unternehmen sowie Fonds.
: Schnittstellenunabhangig
: und vollsténdig webfahig

Transferserver
¢ (Schnittstellenautomat),
. Darlehensplanung,

: GES-Direktschnittstelle,
: Cloud-Ldsung

© Wird nichtverffentlicht.
: Wirfiihren auf unserem

i Modul Liegenschaften-

: oder Reports)
© Markdown, IMMOtube KA.

: Videos, Kopieren von

: Dateien zwischen Benutzern

© 350/Monat + KA.

: 50 pro Platz und Monat

463 Kunden ca. 400
Sébastian Thurner Roman Ballmer
www.publimmo.ch www.iazi.ch

Richard Weiss
: Rolf Truninger

: www.qualicasa.ch

werte von iiber 30 Mia. CHF.
E kA ‘

Ab 380/Monat Cloud-Ldsung
: oder Unternehmenslizenz

Christoph Meyer

¢ www.revis.ch

: Immopac AG

: immopac®

¢ Grssere und mittlere
: institutionelle Investoren und
: Bewertungshauser

Kleinere Investoren,
: Immobiliendienstleister

Ab ca. 10 Wirtschafteinheiten

Vollintegriertes und
¢ durchgangiges Reporting- und
: Planungssystem mit

:und Fondsplanung

i immopac® Online Business
¢ Center (0BC)

: Abbildung indirekter

: Immobilieninvestitionen

Auf Anfrage: abhéngig vom
: konkreten Lizenzumfang

: ulizenzierende Fachmodule,
: Anzahl User, Grdsse des

: Portfolios)

: iber3.000

LKA
Dr. Thomas Hhener

: www.immopac.ch

: reamis ag

reamis

: reamis® one,
: reamis® 360,
: reamis® expert

Private und kommunale
:Immobilien- und Wohnungs-
: wirtschaft

: Asset-und Portfoliomanager,

: Fonds, Immobilienbestands-

: halter, Investoren, Stiftungen,

: Genossenschaften, Verwaltungen

Von klein bis sehr gross

¢ «ready to run» Bl- und

: Planning-Standards (Saa$),

¢ vollstandige Web-Fahigkeit mit
¢ Funktionen zur Gesellschafts- :
: ETL-Schnittstelle

intelligenter self-service

Self-service Berichtsgenerator,
: mobile Applikation

300/Monat

¢ 5120 Mrd.

LKA
Alain Tanner

¢ www.reamis.com
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Lars Grosenick, Flowfact AG

ten an der interorganisatorischen Pro-
zessintegration». Einen haufig anzutref-
fenden Aspekt hebt Christoph Meyer
hervor: «Die Reamis-Kunden sind infor-
mationstechnisch viel besser ausgebil-
detalsvornochdreibisvier Jahren. Der
Kunde winscht, vieles selber machen
zu konnen.»

Uber neue Kundenanforderungen be-
richtetauch Martin Areggervon der Aba-
cus Research AG aus Wittenbach: «Ne-
ben der Abwicklung der Prozesse auf
mobilen Geraten werden auch weitere
automatisierte Ablaufe gefordert. Auch
kommen neue Branchen auf uns zu.»

Wo sind die neuen Player?

Gibt es denn ganz neue Player am Ho-
rizont, vielleicht auch aus ganz neuen
Branchen, die die alten verdrangen
werden? Bei dieser Frage bringt sich
Reamis-COO Meyer selbst ins Spiel:
«Der Ansatz der Reamis AG ist dis-
ruptiv, weil wir davon Uberzeugt sind,
dass Portfoliomanagementsysteme nur
dann Sinn machen, wenn sie auch fur
kleine Portfolios zuganglich sind.» On-
Office-Vorstand Mantlwill dies dagegen
nicht pauschalisieren: «Am Horizont
warten viele neue Unternehmen, wel-
che ebenfalls Marktanteile gewinnen
wollen. Jeder Immobilienunternehmer
muss den Markt kennen und sich mit
neuen Ideen fir seine Firma auseinan-
dersetzen.» Auch David Wolfensberger
hat «bis zum heutigen Zeitpunkt noch
kein disruptives Geschaftsmodellin un-
serem Sektor entdeckt, welches das
Potenzial hat, die bestehenden Markt-
teilnehmer zu verdrangen». Immopac-

«Die Grundlage fir die schnelle
und mobile Verfligbarkeit von
Informationen? CRM-Software lasst
sich Cloud-basiert einsetzen.»

«Fur uns ist es wichtig, unsere Firma sowie unsere
Dienstleistungen nicht nur an die Situation anzupassen,
sondern den Anderungsprozessen vorzugreifen.»
Patrick Maillard, Immomig AG
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«Dank der Digitalisierung steigt die
Verflgbarkeit an Daten. Entscheidend
ist die Frage, welche Informationen
effektiv einen Mehrwert darstellen.»

Roman Ballmer, IAZI AG

Vorstand Hohener sieht auch bei ge-
nauestem Hinschauen aktuell keine
ganz neuen Player am Horizont. «Viel-
mehr werden sich die etablierten An-
bieter den sich neu ergebenden Mdog-
lichkeiten bewusst und passen ihre
Geschaftsmodelle entsprechend an.»

Roman Ballmer von IAZl erweitert al-
lerdings den Marktblickwinkel, wenn er
sagt: «Es gibt immer wieder Platz fir
innovative Firmen, wobei aus unserer
Optik eher von einer Erganzung beste-
hender Anbieter als von einer Verdran-
gung auszugehen ist». Mario Haller er-
blickt ansatzweise doch ein paar neue
Nischenplayer in der Vermarktung von
Objekten und in der Finanzierung -
Stichwort: Crowdfunding von Immobi-
lien. Allerdings muissten sie sich zuerst
beweisen, meint Haller: «Das Risiko fur
etablierte Firmen ist meines Erachtens
zurzeit noch gering.»

Der Einfluss der Globalisierung

Ob das Risiko fiir die Etablierten wirk-
lich so gering ist, ist aufgrund der Ein-
flisse internationaler Player doch zu-
mindest auf den Prifstand zu stellen.
So sieht selbst Haller ganz deutlich,
dass Social-Media-Plattformen wie Fa-
cebook, Xing oder LinkedIn an Bedeu-
tung gewinnen: «Meine Wahrnehmung
ist jedoch, dass die zielgerichtete Nut-
zungdieser Kanale inder Branche noch
keine Selbstverstandlichkeit hat.» Und
fur Patrick Maillard ist ebenfalls klar,
dass «uns die Hauptplayer aus dem
Ausland natiirlich beeinflussen. Zum
Beispielwurde unsere Multiple-Listing-
Service-Losung aus USA beeinflusst.

Wir sind da sehr aufmerksam und re-
aktionsschnell.» David Wolfensberger
geht davon aus, dass «internationale
Player den Schweizer Markt aufgrund
der Uberschaubaren Grosse unseres
Landes sowie der national unterschied-
lichen Mietrechte und Gesetze als wenig
attraktiv ansehen». «Der Schweizer
Marktist sehr heterogen, anspruchsvoll
und eher klein. Grosse internationale
Player Uberlegen sich sehr gut, ob sich
das grosse Investment eines Marktein-
trittes lohnen kann, wenn es schon gut
etablierte lokale Anbieter gibt», sekun-
diert Thomas Hohener.

Anders hingegen fallt die Wahrnehmung
von Christoph Meyer aus: «Dem Bl Hype
folgend, drangenviele Analytics-Anbieter
im Cloudbereich auf den Markt. Doch -
und das ist gut fir uns - haben alle ge-
meinsam, dass sich kein einziger Anbieter
auf die Spezifika von Immobilien einge-
lassen hat.»

Derweil seht OnOffice-Vorstand Stefan
Mantl «beleuchtete Displays» oder «vir-
tuelle 3-D-Rundgange» als Errungen-
schaften an, die durch internationale
Unternehmen auf den Schweizer Markt
gebracht wurden. «Wenn», so unter-
streicht er, «sich der Immobilienunter-
nehmer mit diesen Playern befasst und
einige Dinge fur sich adaptieren kann,
so bringen diese Einflisse sehrviel Po-
sitives mit sich.»

Zunehmende Beschleunigung

Was also steht dem Schweizer Markt in
welchem Zeitraum ins Haus? Mario
Haller erkennt fir die nachsten Jahre
zweli Trends: «Zum einen werden Im-
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mobilien noch starkervernetzt und die
Vernetzung wird intelligenter. Mit dem
Internet of Things wird ein weiterer
Schritt in Richtung Informationsfluss
ohne Medienbruch erfolgen. Die betei-
ligten Akteure ricken somit naher zu-
sammen. Und zweitens werden sich der
Zugang und die Verbreitung von Infor-
mationen kinftig weiter verbessern
und mehr Transparenz erhalten.»
Wahrscheinlich wird sich dies auch in
der Immobilienwirtschaft vor allem
Uberdie Social-Media-Plattformen ab-
spielen oder Uber spezifische Portale.
«Was wir heute schon haufig am Markt
antreffen, sind sogenannte Mieter-
Apps», fihrt der Garaio-Chef weiter
aus. «Doch mit welchen Funktionalita-
ten sich diese durchsetzen und zu pro-
fessionellen Instrumenten werden,
steht meiner Meinung nach ebenso in
den Sternen.»

Mit Blick auf die technischen Entwick-
lungen, die sich klnftig beschleunigen
und interessante Einflisse auf die Arbeit
des Maklers nehmenwerden, warnt Ste-
fan Mantl: «Wer hier auf den falschen
Partner setzt, kann schnell den An-
schluss verlieren.» «Eine Konsolidie-
rung der Branche» erwartet deshalb
auch Thomas Hohener. Fir Roman Ball-
meristauf Basis der aktuellen Entwick-

ANZEIGE

«Anderungen werden nach wie vor auf vermeintlich
gunstigen Excel-Eigenkonstruktionen Uberbrickt. Es
scheint, dass die digitale Real-Estate-Revolution erst
oder nur dort wirkt, wo die Immobilie die Hand andert.»
Christoph Meyer, WB Informatik AG

«Das Thema BIM konkretisiert sich; dieser Trend ist vermutlich nicht
mehr aufzuhalten. Was fir die Immobilieneigentimer neue Herausforde-
rungen bei der Bestellung und Dokumentierung der Gebaude bedeutet.»
Rolf Truninger, QualiCasa AG

lung - wie fir viele seiner Kollegen -
klar, dass «der Informationsbedarf an
diversifizierten Immobiliendaten in der
nahen Zukunft weiter zunimmt».
Reamis-COO Christoph Meyer schaut
aufdiewiederinteressanter werdenden
direkten Anlagen und stelltauch fir die-
sen Zusammenhang heraus: «Die Digi-
talisierung wird dort zunehmen, wo
Pflegeaufwand, Datenakquise und Be-
trieb einfacher und kostenglinstiger ab-
gewickelt werden mussen.» Lars Gro-
senick meint dagegen lapidar: «Nicht
alle Entwicklungen haben heute schon
Auswirkungen. Andere dagegen sind
schon ldngst angekommen: Tablets,
Smartphones und Apps sind gerade da-
bei, sich im Arbeitsalltag unverzichtbar
zu machen.»

Ein Thema, das sehr eng mit CRM, ERP
und PMSverbundenist, macht Rolf Tru-
ninger, Geschéaftsleitung der QualiCasa
AG aus Wiesendangen, noch zu Recht
als wichtiges Zukunftsthema aus: Er
empfindet BIM (Building Information
Modelling) als straflich vernachlassigt.
Zwar seien die Baumaterialzulieferer
heute bereits mehrheitlich auf dem
Stand, um BIM-Informationenin die Da-
tenbanken zu liefern, aber an was es
sichernoch fehle, seidas Know-how der
Planer.
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Mut als Schlissel zur Disruption

Doch einerlei, ob erst bei einem Eigen-
timerwechselodervielleichtdoch schon
vorher disruptive Modelle zum Tragen
kommen -eineswird aus dem vieltonigen
Chorder Marktstimmen deutlich: Die ei-
nensehendisruptive Entwicklungen; an-
dere reden lediglich einer weitgehend
organischen Evolution das Wort. Ein
Trend scheint hingegen fir die Branche
auch erkennbar und noch viel wichtiger
zu sein: Immobilienwirtschaftliche Soft-
ware wird langst nicht mehr nur als
lastiger Kostenfaktor wahrgenommen.
Denn, richtig eingesetzt, kann Informa-
tionstechnologie zu Wachstum und zum
Erschliessen neuer Geschaftsfelder
stark beitragen - dieses Verstandnis ist
beilmmobilienunternehmen, die ihre Fir-
menausrichtung regelmassig Uberpri-
fen, mittlerweile angekommen.
Esbrauchtallerdings ein tragfahiges In-
novationsmanagement. Sonst konnte es
doch so kommen, dass Neu- oder Quer-
einsteiger den heutigen Marktplayern
erheblich zusetzen. Eigentlich missen
gerade die etablierten Firmen heute den
Mut haben, sich neu zu erfinden, umdis-
ruptive Geschaftsmodelle zu entwickeln
- und dies betrifft langst nicht nur ihre
Softwarestrategie. #

Das A und O fiir ein erfolgreiches Projekt-
management ist ein guter Uberblick.

www.markstein.ch
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