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Aus der Branche

Einfach und luxurios
in die digitale Zukunft

dst. - Das Kiisnachter Maklerunterneh-
men Ginesta wagt zum 75-Jahr-Jubi-
ldaum den Sprung iiber die Grenze und
vermittelt nun Immobilien im Ausland
iiber eine eigene Einheit. Eingebunden
ist die Firma in mehrere Netzwerke: The
Leading Real Estate Companies of
The World und deren Luxury Portfolio,
den britischen Anbieter Knight Frank,
der wiederum mit Douglas Elliman
kooperiert, sowie den amerikanischen
Luxusmakler Brown Harris Stevens.
Neben dem Sitz in Kiisnacht verfiigt
Ginesta in der Schweiz mit Filialen in
Horgen, Chur und St. Moritz tiber vier
Standorte.

Eher das nahe Umfeld deckt eine neue
Immobilienwerkstatt ab, die ihren
Sitz ebenfalls in Kiisnacht hat und von
Michael Blaser und David Grani-
cher (beide frither bei Wust & Wiist)
initiiert wurde. Mitwirken werden laut
Ankiindigung fiinf Partnerfirmen aus
Architektur, Bau, Recht, Finanzierung
und Entwicklung. Neben einem Co-
Working-Bereich soll die Werkstatt auch
fiir Veranstaltungen genutzt werden.

Wenn am Dienstag der nationale «Digi-
tal Day» stattfindet, treffen sich die an
der digitalen Transformation interessier-
ten Immobilienfachleute zum «Swiss
Real Estate Innovation Day». Organi-
siert wird der Anlass, fiir den als Veran-
staltungsorte unter anderem ein Hotel,
eine Brockenstube und der Ziircher
Hauptbahnhof dienen, von «Swiss Cir-
cle» und «Immobilienbusiness».

Wie sich Wohneigentum in einer digi-
talen Zukunft vermarkten lisst, wie
sich Preise bilden und Hypotheken ver-
geben werden, soll ein Fachkurs kla-
ren, den Wuest Partner am Donners-
tag anbietet. Als Referenten sind Chris-
tine Eugster, Ronny Hasse und Jorg
Schlapfer sowie Lukas Reifler und
Marcel Strauch (Hypomat) und Anja
Meyer (Smeyers) angekiindigt.

Einen neuen Chef fiir die Projektent-
wicklung hat Eiffage Suisse gefunden.
Michael Hahn wird die Einheit bei der
vormaligen Priora GU leiten. Er kommt
von Swiss Prime Site und war zuvor
unter anderem bei Mobimo, Losinger
Marazzi und dem Architekten Sant-
iago Calatrava titig.

Mit Ultima Capital ist kiirzlich ein Ent-
wickler und Betreiber von Luxusimmo-
bilien an die Borse gegangen. Die Aktien
der Firma, zu deren Portfolio derzeit 32
Liegenschaften im Wert von knapp 400
Mio. Fr. gehoren, werden an der Berner
Borse BX Swiss gehandelt. Treibende
Kraft hinter dem als Privatplatzierung
durch Reyl & Cie. arrangierten Borsen-
gang ist Max-Hervé George. Als Bera-

12 Fragen an Julien Schillewaert, CEO Pricehubble

«Die Branche verfiigt
iiber grosse Datenmengen»

Welches war das erste Immobilien-
objekt, mit dem Sie zu tun hatten?

In jungen Jahren hat mich das Haus
fasziniert, in dem ich aufgewachsen bin:
ein Gebdude aus dem 17 Jahrhundert
in einem Vorort von Paris. Es ist ein
Zeitzeuge mehrerer Jahrhunderte. Das
zeigt, wie sehr Immobilien ein emotio-
nales Thema sind. Dass ein objektiver
Blick jedoch wichtig ist, wurde mir klar,
als ich nach Paris zog und dort die
Immobilienpreise kennenlernte.

Heute leiten Sie ein Proptech-Unterneh-
men, das stark wiichst. Welche sind die
nichsten Meilensteine bei Pricehubble?
Wir fokussieren uns einerseits voll
auf Wachstum und Umsatz in unseren
Kernmirkten Schweiz, Deutschland,
Frankreich, andererseits auf die weitere
Skalierung in die asiatischen Mérkte
China und Japan. Meilensteine ergeben
sich daher aus der Expansion und der
Kundengewinnung. Im Vergleich zum
Vorjahr werden wir 2019 unseren
Umsatz aus dem operativen Geschéft
vervielfachen. Bis Ende des Jahres wird
sich unsere Mitarbeiterzahl innerhalb
eines Jahres fast verdoppelt haben.

Von Ziirich aus expandieren Sie derzeit
vor allem in Deutschland und Frank-
reich. Welche Liicke fiillen Sie dort?
Wir iibernehmen heute schon eine
Vorreiterrolle bei der Entwicklung
digitaler Produkte fiir die Immobilien-
branche. Das machen wir auch in
Deutschland und Frankreich, wo die
automatisierte Immobilienbewertung
noch weniger stark etabliert ist. Immo-
bilienportale, Makler, Banken, Hypo-
broker, Eigentiimer grosser Immo-
bilienportfolios, Asset-Manager —
die Geschifte dieser Kundengruppen
werden in allen Lindern von sehr
dhnlichen Faktoren beeinflusst.

Pricehubble verspricht neue Formen fiir
das Bestandsmanagement. Welchen
Herausforderungen sehen sich Ihre
Kunden gegeniiber?

Fiir Bewirtschafter und Eigentiimer
geht es primér um die Optimierung der
Rendite und die Reduktion von Leer-
stinden. Die meisten Akteure verfiigen
iiber einen grossen Datenbestand, kon-
nen dessen Potenzial jedoch oft nicht
nutzen. Portfoliobewertungen sind
zudem meist sehr aufwendig. Unsere
Losungen melden effizient und auto-
matisiert sich anbahnende Leerstdnde
und schlagen Mietanpassungen vor.
Dank den Analysemethoden helfen sie,
die Immobilienbestdnde proaktiv zu
bewirtschaften.
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Analysen besser machen?

Die Immobilienbranche verfiigt
iiber grosse Datenmengen. Ohne
Big-Data-Analysen und kiinstliche
Intelligenz wére es gar nicht moglich,
diese zu nutzen. Wir setzen Algorith-
men und Analysemethoden fiir Aus-
sagen iiber kiinftige Entwicklungen
ein. Das System erkennt Muster und
lernt selbstdndig. Neben Angebots-
und Transaktionsdaten fliessen auch
soziookonomische Daten und solche
von Tripadvisor und Airbnb ein.

«Lage, Lage, Lage» lautet das bekannte
Maklermantra. Was kennzeichnet
besonders gute Standorte?

Was eine gute Lage ausmacht, ist je
nach Nutzung oder Person unterschied-
lich. Unsere Objekteinsichten bilden
neben Marktdynamiken auch die
Anbindung, Emissionen, die Aussichts-
qualitédt oder geplante Bauvorhaben in
der Umgebung ab. Uns interessiert
auch, wo die attraktiven Standorte von
morgen sind. Dabei schauen wir auf
preiswirksame Ereignisse, etwa die
Eroffnung trendiger Cafés.

Der Immobilienmarkt erhiilt ein zuneh-
mend enges Regulierungskorsett. Wie
viele Vorgaben vertrigt es? Welche
Regeln halten Sie fiir tiberfliissig?

Die Schweiz ist in den Bereichen
Immobilien und Hypotheken sehr
stark reguliert. Als Unternehmen, das
im B2B-Bereich titig ist, beobachten,
analysieren und bauen wir Produkte
und wahren so einen objektiven Blick.
Uns interessiert, wie wir Mérkte fiir
unsere Kunden und deren Abnehmer
transparenter, effizienter und liquider
machen konnen.

Lassen sich mit Ihren Daten regionale
Uberhitzungen des Marktes abbilden?
Wir konnen mit unseren Analysen
Regionen und Objekttypen auf ver-
schiedene Marktdynamiken hin priifen.
Waihrend sich schweizweit keine Blase
im Bereich selbstgenutzten Wohn-
eigentums abzeichnet, kann dies auf
regionaler Ebene und je nach Kenn-
grosse anders aussehen. Vor allem bei
Mietobjekten und den hierfiir kriti-
schen Faktoren wie Leerstdnden und
Wiedervermietungszyklen sehen wir
messbare, zum Teil markante Unter-
schiede in Lagen und bei Objekten.

Die Banken werden bei der Kreditver-
gabe vorsichtig. Was folgt daraus?

Der Kunde ist noch mehr gefordert
und sollte Angebote vergleichen. Er
muss in der Tendenz mehr Sicherheiten
einbringen, andererseits machen die
tiefen Zinsen einen Kauf attraktiv.
Die hoheren Anforderungen und die
Zinsattraktivitét halten die Markt-
dynamik vermutlich in Balance. Fiir
alle Beteiligten einer Transaktion ist
jedoch wichtig, die Immobilie verlass-
lich und transparent zu bewerten
und am besten so, dass dies von allen
nachvollzogen werden kann.

Warum sind Immobilien in der Schweiz
so teuer?

Die Preise fiir Wohnimmobilien
sind in den letzten zehn Jahren um etwa
35% gestiegen, was am gestiegenen
Wohlstand, an der positiven Wirtschafts-
entwicklung und an der hohen und vom
Arbeitsmarkt voll absorbierten Zuwan-
derung mit der daraus resultierenden
hohen Nachfrage liegen diirfte. Wir
sehen zudem, dass jede zweite Trans-
aktion iiber dem Angebotspreis statt-
findet. Das spricht fiir eine ausgeprégte
Marktmacht der Angebotsseite.

Die Gesellschaft altert zusehends: Wie
verindern sich die Wohnbediirfnisse?
Die Menschen sind zunehmend
bereit, ihre Wohnbediirfnisse den
Lebensumstédnden anzupassen. Die
Priorititen dndern sich. Altere Men-
schen tauschen Fldche gegen eine bes-
sere OV-Anbindung und kurze Wege.
Junge Familien suchen den Anschluss
an Communitys und kurze Wege zur
Arbeit. Den sich dndernden und neuen
Anforderungen sollten Immobilien-
dienstleister gerecht werden.

Womit befassen Sie sich, wenn es nicht
um Immobilien geht?

Ich geniesse gerne die Natur beim
Wandern. Dariiber hinaus bediene ich
ein franzosisches Klischee und mag
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