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STIMME AUS DEMMARKT

«Wir konzentrieren uns
ganz auf die Nachfrage»
Andy Egger ist CEO einer Proptech-Firma, die Suchprofile

auf Immobilienplattformen analysiert.
DieDaten erlaubenAnbietern, die Zahlungsbereitschaft

fürWohnungen undHäuser zu bestimmen



21

Residence 3 / 2021

Andy Egger, 37, ist seit der Gründung bei
Realmatch360 tätig, seit 2017 ist er
Geschäftsführer des Unternehmens, das
Nachfrage- und Preisdaten für Immobilien-
projekte aus den BereichenWohnungsbau
und Gewerbe erhebt und analysiert.
Kunden der 2013 gegründeten Firma mit
Sitz in Pfäffikon (SZ) sind Projektentwickler,
Investoren, Bewirtschafter, Makler. Egger,
der Betriebswirtschaft an der Universität
Zürich studiert hat, war seit der Gründung
verantwortlich für den Aufbau der Platt-
form. Er wohnt in Uitikon-Waldegg. (dst.)

Zur Person

STIMME AUS DEMMARKT

Residence: Sie analysieren die Nachfrage
nach Immobilien an bestimmten Standorten.
Wie gehen Sie und Ihr Team dabei vor?

Andy Egger: Die meisten Nachfrager
nutzen für die Immobiliensuche heute das
Internet und legen, um sich die Suche zu
vereinfachen, ein Suchabonnement an. Die
Daten dieser Suchaboswerden von den gros-
sen Immobilienportalen anonymisiert an
Realmatch360 geliefert, wo wir sie bereini-
gen, analysieren und für unsereKunden sta-
tistisch aufbereiten.

Wer benötigt diese Daten und wofür?
Projektentwickler nutzen unsere Daten,

um ihre Angebote besser auf die Nachfrage
abzustimmen; Immobilieninvestoren über-
prüfen ihre Investitionsentscheide. Makler
undBewirtschafter nutzen unsereTools vor
allem zur Preisfindung, und Bewerter und

Berater antizipieren damit die künftigen
Veränderungen auf dem Immobilienmarkt.

Was lässt sich aus den Suchabonnementen
sonst noch alles herauslesen?

Da die Suchabos heute von Nachfragern
angelegt werden, die in ein paar Monaten
mieten oder kaufen, sind Nachfragedaten
besonders wichtig, um Veränderungen von
Bedürfnissen frühzeitig zu erkennen. Das
betrifft beispielsweise Verschiebungen bei
den gesuchtenNutzungen,Wohnungsgrös-
sen, Wohnbudgets oder regionalen Präfe-
renzen.

Warumnur dieNachfrageseite?DasAngebot
ist doch ebenso wichtig.

Selbstverständlich – doch für Angebots-
daten gibt es bereits seit längerer Zeit ver-
schiedene Quellen, deren Dienstleistungs-
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angebot wir mit unseren Nachfragedaten
ergänzen. Gerade aus dem Vergleich von
Nachfrage- und Angebotsdaten lassen sich
viele wertvolle Erkenntnisse gewinnen.

In den letzten eineinhalb Jahren haben sich
mit der Pandemie die Bedürfnisse vonWoh-
nungssuchenden verändert. Was war für Sie
dabei besonders auffällig?

Zunächst einmal, dass die Immobilien-
nachfrage nicht etwa gesunken ist, wie das
zu Beginn viele Prognostiker befürchtet
haben, sondern dass sie gestiegen ist. Dann
hat sich die Nachfrage regional verlagert,
wobei nicht etwa in ländlichen Regionen
häufiger gesuchtwurde, sondern in denmit-
telgrossen Zentren und deren Agglomera-
tionen. Auffällig ist auch dieHöhergewich-
tung des Aussenraums bei den Suchkrite-
rien sowie generell die steigende Nachfrage
nach grösseren und teurerenObjekten.

Die Steuerbelastung am Wohnort ist für
Suchende einKriteriumunter vielen.Welche
Rolle spielt der Steuerfuss heute?

Wennmandie Pendelkosten richtig rech-
net und dieZeitkostenmit einbezieht, lohnt
sich ein Umzug in eine steuergünstige Ge-
meindemeist nur fürGrossverdienende.Die
Pandemie hat daran insofern etwas ge-
ändert, als derTrend zumehrHome-Office
die Pendelkosten sinken lässt. Gerade in
zentrumsferneren Steueroasen hat insbeson-

dere die Nachfrage nach Wohneigentum
deshalb stark angezogen.

IhreAngaben helfenVermietern undVerkäu-
fern, einenmöglichst hohenErlös zu erzielen.
Treiben solche Tools nicht die Preise an?

Im Gegenteil: Unsere Daten sorgen da-
für, dass nicht an der Nachfrage vorbei ge-
baut wird. Je mehr sich die Anbieter an den
effektiven Bedürfnissen der Nachfrager
orientieren, desto besser funktioniert der
Markt und desto weniger Wohnungen ste-
hen leer.

Für einzelne Projekte ermitteln Sie eine ge-
naue Zahlungsbereitschaft desMarktes.Wie
exakt ist dieseWissenschaft?

Als Ökonom wissen Sie ja, dass Bewer-
tungsmodelle immer mit einer gewissen
Unsicherheit versehen sind. Unsere Kunden
wünschen sich aber in der Mehrheit keine
Preisbandbreite für einObjekt, sondern eine
exakte Zahl. Deshalb geben wir ihnen auf
den Franken genau an, welchen Preis die
Nachfrager für ein Objekt zu zahlen bereit
sind.Die effektiveZahlungsbereitschaft liegt
mit grosser Wahrscheinlichkeit innerhalb
von plus/minus 10 Prozent diesesWerts.

VieleObjekte wechselnmittlerweile dieHand
oder die Bewohnerschaft, ohne dass sie je auf
Plattformen auftauchen. Wie berücksichti-
gen Sie diese Entwicklung?

Gar nicht – wir konzentrieren uns voll
und ganz auf die Nachfrageseite des Mark-
tes.WennObjekte nicht auf demMarkt an-
geboten werden, beeinträchtigt das unsere
Statistiken in keiner Art und Weise. Nur
wenn jemand ein neuesObjekt findet, ohne
ein Suchabo aufzugeben, erscheint diese
Nachfrage nicht in unserenDaten.

Big Data gehört zum Geschäftsmodell vieler
Startups und Proptech-Firmen. Wie unter-
scheidet sich IhrAnsatz von demderKonkur-
renz?

Wir haben mit den meisten Datenliefe-
ranten exklusive Lieferverträge und sind
deshalb die Einzigen, die flächendeckende
Nachfragedaten aus Suchabos anbieten kön-
nen.Wir beschränken uns imMoment auch
auf die kleine, aber sehr wichtige Markt-
nische der Immobiliennachfrage.

Sie arbeiten zumeist für Investoren. Welche
Ihrer Dienstleistungen eignen sich auch für
Private?

Eigentlich diemeisten.Wir bieten neben
den Abolösungen deshalb auch Ad-hoc-
Auswertungen für Firmen oder Private an,
die nur ein einzelnes Objekt, ein einzelnes
Projekt oder eine einzelne Gemeinde über-
prüfenmöchten.

Interview: David Strohm
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«Auffällig ist dieHöhergewichtung des Aussenraums bei
den Suchkriterien sowie generell die steigende

Nachfrage nach grösseren und teurerenObjekten.»


