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Digital Real Estate — Data Analytics
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Fallbeispiel 1:
Nachfrageverlage-

rungen aufgrund von

COVID-19

Die Digitalisierung aller unserer Lebensbereiche eréffnet Chancen, weil dank ihr
zentrale Informationen einfacher gesammelt und ausgewertet werden kénnen. Mit den
gewonnenen Daten lassen sich beispielsweise die Folgen von COVID-19 fiir den
Wohnungsmarkt besser evaluieren.

Zum Wohnungsangebot sind schon seit Langem viele Informationen verfiigbar, wogegen die
Nachfrage im Dunkeln geblieben ist. Wahrend Jahrzehnten waren Nachfragepréferenzen prak-
tisch nur indirekt (z.B. Uber Leerstandsdaten) messbar. Statistiken, wie etwa die Strukturerhe-
bung, geben zwar Hinweise zur Wohnungsgrésse von Haushalten, sie leiden aber an der Proble-
matik, dass Haushalte nicht zwingend so wohnen, wie sie gerne mochten. Hinzu kommt der oft-
mals lange zeitliche Verzug zwischen Erhebung und Veréffentlichung der Daten. Umfragen zum
Nachfrageverhalten, wie beispielsweise das NZZ Immo-Barometer sind hilfreich, haben wegen
des kleinen Teilnehmerkreises aber ihre Grenzen, insbesondere in Bezug auf regionale Aussagen.

Die Vorboten der Digitalisierung auf dem Immobilienmarkt waren die Onlineportale. Deren ab der
Jahrtausendwende einsetzender Siegeszug auf dem Markt fir Wohnungsinserate eroffnete plotz-
lich neue Moglichkeiten fur die Datenanalyse, zumal die Nachfrager auf den digitalen Kanélen
Spuren hinterlassen. Anfanglich wurde analysiert, welche Angebote die Besucher der Portale an-
klicken. Dadurch gewann man Aufschluss darlber, was Interesse weckt. Die Information blieb je-
doch unvollstandig, denn wo kein Angebot bestand, gab es auch nichts zum Anklicken. Zudem
liess sich auf diese Weise auch die Zahlungsbereitschaft nicht ermitteln.

Angesichts der steigenden Zahl an Wohnungsinseraten setzten sich in der Folge Such-Abonne-
ments durch, da sie die Interessenten schnell und massgeschneidert Uber interessante Objekte
informieren. Fir deren Nutzung missen die Nachfrager ihre wahren Praferenzen hinterlegen. Die
Schweizer Proptech-Firma Realmatch360 erkannte als erstes Unternehmen den Wert dieser In-
formationen: Seit Februar 2014 wertet sie die Such-Abos der gréssten Schweizer Onlineportale
anonymisiert aus und stellt diese Daten ihren Kunden zeitnah zur Verfligung. Mehr als 1 Mio. ak-
tive Suchprofile werden heute taglich untersucht, was detaillierte regionale Analysen ermdglicht.
Dabei liegt der Schwerpunkt aufgrund der verfligbaren Daten beim Mietwohnungs- und Wohnei-
gentumsmarkt.

Um zu aussagekréftigen Resultaten zu gelangen, mussten jedoch einige Knacknisse geldst wer-
den. Fehlende, doppelt vorhandene und irrefiihrende Angaben missen mit ausgekligelten Algo-
rithmen identifiziert und bereinigt werden. Der Traumer, der in der Stadt Zirich ein grosses, mo-
dernes Einfamilienhaus fir weniger als CHF 700’000 sucht, sagt nichts lber die tatsachliche
Nachfrage und die Zahlungsbereitschaft aus. Zudem mussen Immobilienvermarkter oder Makler,
die zwecks Marktbeobachtung Such-Abos unterhalten, aus dem Datensatz entfernt werden. Ef-
fektiv verwendet werden schliesslich gerade einmal rund 200'000 Suchprofile pro Tag.

Die heutigen Moglichkeiten der Informationsverarbeitung erlauben es, Nachfragedaten zeitnah zur
Verfligung zu stellen. Realmatch360 aktualisiert ihre Produkte beispielsweise wachentlich, und
dies aus gutem Grund: Schweizweit werden jeden Tag gegen 10'000 Anpassungen an Such-
Abos vorgenommen (neue bzw. Anpassung/Loschung von bestehenden Abos). Durchschnittlich
laufen diese bei Mietwohnungen zwei bis drei Monate und bei Wohneigentum gut doppelt so lang.

Die COVID-19-Pandemie hat gezeigt, wie wichtig es ist, moglichst schnell auf Daten als Grund-
lage fur eine Lageeinschatzung zurlickgreifen zu kénnen. Dank der wertvollen Auswertung der
Suchprofile lassen sich bereits jetzt datengestitzt Aussagen dazu machen, ob und in welcher
Form COVID-19 die Wohnungsnachfrage verandert hat. Es werden beispielsweise vermehrt Ei-
gentumswohnungen sowie Einfamilienhduser und weniger oft Mietwohnungen nachgefragt (Abb.
17).
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Innerhalb der Segmente haben sich zudem die Praferenzen verschoben. Es werden vermehrt mit-
telgrosse und grosse Wohnungen (Miete/EWG: = 3 Zimmer, EFH: = 5 Zimmer) verlangt (Abb.
17). Die Anspriiche sind also gestiegen, sodass glnstige Objekte relativ zu solchen im mittleren
und oberen Preissegment weniger haufig gesucht werden. Ausserdem nahm nach dem Lockdown
bei Mietwohnungen kurzzeitig der Wunsch nach einem Aussenraum (Balkon/Terrasse) zu. Zudem
werden Parkplatze sowohl bei Miet- als auch Eigentumsobjekten wieder haufiger explizit nachge-
fragt. All dies weist darauf hin, dass sich der Stellenwert einer Wohnung, die den eigenen Bed(irf-
nissen entspricht, die auf das verandertes Nutzungsverhalten (mehr Zeit zu Hause, Homeoffice)
eingeht und in der man sich wohlfthlt, mit dem Rickzug ins traute Heim infolge von COVID-19
stark erhoht hat.

Die Wohnungssuchenden interessieren sich seit Ausbruch der Pandemie héaufiger fir Gemeinden
ausserhalb der Grosszentren und deren Agglomerationen (Abb. 18). Da jedoch weiterhin 50.4%
aller Suchenden eine Mietwohnung in den Grosszentren und ihren Agglomerationen anstreben
und der Nachfrageriickgang hier nur 1.9 Prozentpunkte betrégt, kann nicht von einer Abkehr von
den Grosszentren gesprochen werden. Beim Wohneigentum fallt die rdumliche Verschiebung in
Richtung Peripherie dagegen starker aus. Wie im Kapitel «Wohneigentum» (Seite 9 f.) erlautert,
wird sich dieser Trend infolge der hohen Immobilienpreise an zentralen Lagen und des Durch-
bruchs des Homeoffice moglicherweise noch verstarken.

Die COVID-19-Pandemie hat die Nachfragepraferenzen zumindest voriibergehend verschoben.
Wie nachhaltig diese Trends sind, werden erst die kommenden Quartale und Jahre zeigen. Ent-
sprechend wichtig bleibt es, die Nachfrage kontinuierlich im Auge zu behalten und nicht aufgrund
einer Momentaufnahme falsche Schllisse zu ziehen.

Eine detaillierte Analyse der Suchprofile kann auch sehr spannende Resultate zur lokalen Nach-
frage eines Standortes generieren. Bauherren oder Makler haben jedoch haufig keine Zeit fir ei-
gene detaillierte Analysen. Einfache (Web-)Apps, wie die nachfolgend vorgestellite, kdnnen sol-
chen Akteuren die gewlinschten Informationen mit wenigen Mausklicks zugénglich machen.

Wie anfangs erwahnt, bieten Such-Abos lokale Informationen zur Zahlungsbereitschaft von Woh-
nungsinteressenten. Da bereits wenige Franken mehr oder weniger pro Quadratmeter Jahres-
miete darliber entscheiden, wie gut oder schlecht sich ein Objekt vermieten lasst, sind prézise In-
formationen fir Eigentiimer, Projektentwickler, Vermarkter oder Makler Gold wert. Mittels moder-
ner Web-Apps kann auf dieses Bedrfnis reagiert werden. Dies demonstrieren wir hier anhand
des Beispiels Pricesetter von Realmatch360, einer Applikation, die Informationen zur Zahlungsbe-
reitschaft bereitstellt.

Abbildung 19 zeigt die lokale Zahlungsbereitschaft gemass Pricesetter fur eine Mietwohnung mit
vier Zimmern in Zirich Oerlikon, Uster und Wetzikon. Demnach werden in Zirich Oerlikon bei ei-
ner anvisierten Bruttomiete von CHF 2500 68.7% aller Nachfrager erreicht. In Uster sinkt dieser
Anteil auf 37.7%, und in Wetzikon liegt er noch bei 17.6%. Wichtig sind die sogenannten «Preis-
klippen», wo der Anteil Nachfrager bei nur geringfiigig hoheren Preisen plotzlich stark sinkt. In Za-
rich Oerlikon sind solche Preisklippen oberhalb von CHF 3000 und CHF 3500 zu erkennen (Abb.

19). Wird eine Wohnung leicht teurer inseriert, bekommen also markant weniger Suchende das
Inserat zu Gesicht.

Abb. 17: Grosse Wohnungen seit COVID-19 starker nachgefragt
Veranderung der Nachfrageindizes: 02/2020 — 12/2020
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Abb. 18: Grosszentren (inkl. Agglo) seit COVID-19 weniger gesucht
Verteilung der Such-Abos von Mietwohnungen nach Gemeindetyp
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Werden zusétzliche Informationen zum Vermarktungsobjekt angegeben, wie etwa Alter, Zustand,
Flache, Lage und Ausbaustandard, kann die optimale Miete ermittelt werden. Grundlage hierfir ist
ein hedonisches Preismodell, das die qualitativen Merkmale einer Wohnung berticksichtigt. Abbil-
dung 20 zeigt dies am Beispiel einer 4-Zimmer-Mietwohnung in der Stadt Biel. Fir einen Neubau
mit 110 Quadratmeter Wohnfléche an mittlerer Mikrolage und géngigem Ausbaustandard wird
eine Bruttomiete von CHF 1850 pro Monat empfohlen. Dagegen liegt die optimale Miete fir einen
Neubau an sehr guter Mikrolage und mit gehobenem Ausbaustandard bei CHF 2090.

Statistische Modelle, wie sie z.B. im Pricesetter zum Einsatz kommen, haben aber auch Grenzen.
Sie sind beispielsweise kaum dazu geeignet, Luxus- oder Liebhaberobjekte zu beurteilen. Mit
Blick auf die Zahlungsbereitschaft muss zudem im Hinterkopf behalten werden, dass Suchende
diese in der Regel etwas zu hoch angeben. Die in den Such-Abos eingegebene Preisobergrenze
liegt im Mittel um 6.7% Uber dem effektiven Niveau. Auf diese Weise wollen Suchende vermei-
den, ihre Traumwohnung zu Ubersehen, nur weil diese leicht ber ihrem Budget liegt.

Wiahrend eine App fur Einzelabfragen gute Dienste leistet, ist die Verwendung solcher Tools mit
manueller Eingabe bei einer grossen Datenmenge zeitintensiv und haufig nicht mehr zielfuhrend.
Zudem stellt sich im Zuge der fortschreitenden Digitalisierung immer mehr das Problem, dass
zwar immer mehr Tools interessante Dienstleistungen fur Unternehmen bieten, diese aber haufig
Einzelanwendungen bleiben. Derartige Tools kénnen also nicht miteinander kommunizieren, und
die Resultate kdnnen haufig nur manuell in die eigenen Datenbestinde integriert werden.

Gerade grossere Unternehmen erwarten daher, dass solche Produkte auch via Schnittstelle, eine
sogenannte API (Application Programming Interface), zur Verfiigung stehen. Diese ermdglicht es,
automatisiert Abfragen vorzunehmen, die Resultate in die eigenen Systeme zu Ubertragen und da-
mit Systembriiche zu vermeiden. Realmatch360 bietet bereits heute solche APls an. Eine Bank
beispielsweise kann so den Pricesetter automatisiert im Risiko-Monitoring von Hypothekarkrediten
verwenden. Sinkt etwa die Zahlungsbereitschaft in einer Gemeinde unter einen definierten
Schwellenwert, wird automatisch ein Alarm fir die Liegenschaften in der betroffenen Gemeinde
ausgeldst, und die Bank kann die Griinde dafir ausfindig machen.

Die digitale Analyse des Nachfrageverhaltens tragt als drittes Auge neben Angebots- und Markt-
daten dazu bei, Wissensllcken bei der Projektplanung und Vermarktung zu beseitigen. Zwar bleibt
lokales Know-how zum Immobilienmarkt unersetzlich, und weitere Indikatoren sind ebenfalls zu
beriicksichtigen. Dank der zunehmenden Verbreitung von APIs wird die Verkniipfung von Daten-
quellen indessen einfacher, was den Wert von Datenanalysen deutlich steigert und neue Verkniip-
fungsméglichkeiten eréffnet. Zum Nachfrageverhalten gibt es namlich noch viel zu erforschen. Die
Integration der Sinus-Milieus (Gesellschafts-/Zielgruppen-Typologie des Sinus-Instituts) hilft z.B.
bei einer noch genaueren Analyse der Zielgruppe. Mit modernen Techniken wie Machine Learning
und dem Einbezug weiterer Datenquellen dirfte es zudem méglich sein, aus dem Suchverhalten
neue Erkenntnisse zu generieren — und zwar auch zu anderen Segmenten. Dies ist sehr zu be-
grussen, zumal es angesichts der zunehmenden Herausforderungen auf dem Biro- und Verkaufs-
flachenmarkt immer wichtiger wird, mehr tUber das Nachfrageverhalten auch auf diesen Markten
zu erfahren.

Abb. 19: Identifikation von Preisklippen
Zahlungsbereitschaft (Bruttomiete in CHF/Monat) fur 4-Zimmer-Wohnungen
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Abb. 20: Bestimmung der optimalen Miete
Zahlungsbereitschaft (Bruttomiete in CHF/Monat) fur 4-Zimmer-Wohnungen in Biel
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