Wer wie das Freiburger Softwareunternehmen IMMOMIG SA aus dem Nichts heraus eine
innovative Online-Vermarktungslosung entwickelt, ist auf Wachstum angewiesen, um
Investitionen in die Weiterentwicklung zu ermoglichen. Immobilia sprach mit Patrick Maillard.
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_Herr Maillard, wie ist der
Softwaremarkt fiir die Immobilienwirt-
schaft strukturiert?

_Wir unterscheiden grundsatzlich drei
grosse Anwendungsbereiche von Soft-
ware-Losungen —Bewirtschaftung, Mak-
ler, Neubauprojekte. Wahrend Rechen-
zentrumslosungen im Bereich «Makler»
heute bereits Standard sind, muss der
Markt noch einige Zeit auf Online-Be-
wirtschaftungssoftwares warten. Auch
wir arbeiten verstarkt in diese Richtung.
Fir den Bereich der Neubauprojekte
gibt es seit Anfang 2011 eine innovati-
ve Losung von IMMOMIG SA.

_Dazu kommt auf Anwenderseite

auch der gesamte Bereich des Facility
Managements.

_Richtig. Der Markt fir FM-Losungen
ist aber relativ begrenzt — anbieter- und
kundenseitig. Teilweise bleiben die An-
gebote noch oberflichlich im Vergleich
zu den vielfaltigen Bedurfnissen des
FMs. Als weitere Tendenz sehe ich ein
wachsendes Bedurfnis fiir die energeti-
sche Bewirtschaftung. In diesem Bereich
arbeiten wir in einem KTI-Forschungs-
projekt mit der Universitat Freiburg so-
wie den Hochschulen Freiburg und Si-
erre zusammen.

~Wo sind die Gemeinsamkeiten

und Schnittstellen all dieser
Anwendungsbereiche?

_Nehmen wir Bewirtschaftung und
Makler als Beispiele. Sie iiberschnei-
den sich, indem ein Objekt auf dem
Markt zur Vermietung angeboten und
anschliessend auch verwaltet wird.
Dank einer intelligenten CRM-Losung
kann die Bewirtschaftung die Kunden-
daten des Mieters iibernehmen. Da-
""""""""""""""" fur braucht es jedoch funktionieren-
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sind genauso wichtig wie umfangreiche
Funktionalitaten. Die Software ist fiir un-
sere Kunden ein Produktions-Tool, qua-
si das Nervenzentrum des ganzen Un-
ternehmens.

_In den letzten Jahren sind in der
Vermarktung viele neue Unternehmen
entstanden. Von diesem Wachstum
haben auch die Softwarefirmen
profitiert. Besteht nicht die Gefahr
einer Konsolidierung?

_Konsolidierung ja, aber keine Situation
wie beispielsweise in Spanien, wo in kiir-
zester Zeit die Mehrzahl der Maklerbe-
triebe in Konkurs ging. Dies wiirde kein
national ausgerichtetes Softwareunter-
nehmen verkraften. Wir versuchen, die-
ses Risiko abzufedern, indem wir uns

99 Im Kundensegment der
kleineren Unternehmen ist

die Konkurrenz am grossten.»

breiter aufstellen — geografisch, aber
auch hinsichtlich der Anwendungsbe-
reiche. Je nach Anbieter kann auch das
Klumpenrisiko in der Schweiz erheblich
sein, wenn man also einen grossen Anteil
des Geschafts mit einem einzigen Kun-
den macht. Verschwindet dieser Kunde
— zum Beispiel durch einen Zusammen-
schluss oder eine Ubernahme - kann das
beim Softwareanbieter beachtliche Fol-
gen haben.

_Und trotzdem streben Sie selbst mit
dem Unternehmen in Richtung grosse
Immobilienunternehmen...

_Neben der bereits erwahnten schar-
feren Konkurrenz im Segment der klei-
nen Immobilienunternehmen suchen
wir das Wachstum, um dadurch unse-
re Innovationsgeschwindigkeit zu er-
héhen. Man muss sich vor Augen fiih-
ren, dass die Softwareentwicklung in
der Vermarktung bereits sehr aufwan-
dig ist. Im Bereich der Bewirtschaftung
ist die Komplexitat um ein Vielfaches
grosser.

_Ist diese Komplexitiat der Grund,
warum der Bereich der Bewirtschaf-
tung noch nicht so weit mit Online-
Anwendungen ist?

_Richtig. Der Grund liegt nicht etwa bei

den Immobilienunternehmen. Es gibt
auf dem Schweizer Markt schlicht kei-
ne funktionstiichtigen Online-Losun-
gen. Ich bin iberzeugt, dass die Ent-
wicklung in diese Richtung geht. Dies
braucht noch mehrere Jahre fiir die Ent-
wicklung. Wir sprechen von einem Zeit-
horizont 2015.

_Werden lokal installierte Softwarelo-
sungen iiber kurz oder lang komplett
verschwinden?

_Ganz eindeutig. Lokale Installationen
erfordern einen starken internen Sup-
port. Wenn zum Beispiel ein neues Win-
dows-Betriebssystem auf den Geraten
installiert wird, funktioniert die Immo-
biliensoftware unter Umstdnden be-
reits nicht mehr ohne Probleme. Lange
— und teilweise auch heute
noch — war der psychologi-
sche Aspekt der lokalen Da-
tenhaltung im Vordergrund.
Hinsichtlich Datenschutz ist
die lokale Speicherung aber
eine triigerische Sicherheit.
Die Daten sind viel sicherer in
Rechenzentren aufgehoben.
_Expansion ins Ausland ist fiir Sie
derzeit ein wichtiges Thema. Warum
muss ein Schweizer Softwareunter-
nehmen iiber die Grenzen
expandieren?

_Der Schweizer Markt ist klein und kom-
plex. Es ist wie ein Labor. Man muss Lo-
sungen sofort in mehreren Sprachen
anbieten, ebenso den Support und alle
Dokumentationen. Dies ist extrem auf-
wandig. Die Schweiz mit der komplexen
Struktur bietet aber den Vorteil, dass wir
gewohnt sind, mehrsprachig zu arbeiten
oder unterschiedlichste Prozesse abzu-
bilden. Das ist eine Voraussetzung, um
an auslandischen Markten erfolgreich zu
sein. Mit der Expansion ins Ausland zie-
len wir auf Wachstum ab, um wieder-
um in die Weiterentwicklung investie-
ren zu konnen.

_Ist das Erschliessen von neuen
Markten nicht sehr aufwandig?
_Natiirlich miissen dafiir Investitionen
getatigt werden. Aber wir wollen die
Markte trotzdem aus eigener Kraft er-
schliessen. Wir haben dafiir Deutschland
und Osterreich als Zielmarkt identifiziert.
Wir wollen uns auf diesen Markten auf
keinen Preiskampf einlassen, sondernim
oberen Segment positionieren.

_Wie werden sich am Markt die
Geschiftsmodelle der Softwareanbie-
ter entwickeln? Eher weg von

fixen Anfangskosten?

_Der Trend geht zum Lizenzmodell mit
geringen Anfangskosten («Software as
a Service», SaaS). Unternehmen ab drei
oder vier Mitarbeitenden suchen bereits
eine Individualisierung der Software, In-
ternetseite, Dokumentation, Schulung
und Support — und sie sind dafiir bereit
zu investieren. Trotzdem bleiben die
Kosten geringer als bei einem Kauf der
Software oder schlimmer noch, bei einer
selbsterstellten Losung.

_Und wie entwickelt sich der Markt
anbieterseitig?

_Ich denke einerseits, dass Firmen ver-
schwinden werden. Wer nicht genug
Kunden hat, kann langfristig nicht uber-
leben. Anderseits haben es neue Anbie-
ter sehr schwer, eine geniigend grosse
Kundenbasis zu erobern und die hohen
Entwicklungskosten tragen zu konnen.
_War es fiir Sie ein Nachteil, in der
Westschweiz ansissig zu sein?

_Ich empfinde es eher als Vorteil, weil
Freiburg zweisprachig ist. Ohne die-
sen Vorzug hatten wir immer die Eti-
kette «Deutschschweizer -» oder «West-
schweizer Unternehmen» erhalten.
_Was ist in Zukunft
erfolgsentscheidend?

_Innovation, Qualitat und Service. Man
muss gerade am Schweizer Markt ein
innovatives und qualitativ hochwertiges
Produkt anbieten. Es ist wichtig, eine Lo-
sung vorzuschlagen, die exakt auf die
Bediirfnisse des Immobilienprofis zuge-
schnitten ist.

_Was sind Qualitatskriterien?

Neue Funktionalitdten, keine «Bugs», ra-
sche Behandlung von Fragen und Pro-
blemen, die Erwartungen der Kunden
erfillen, Beratung sowie eine gute Ge-
schaftsbeziehung. Die Kunden miissen
den Mehrwert spiiren. Dies zu erreichen,
ist nicht einfach. Im professionellen Seg-
ment und auf dem derzeitigen Preisni-
veau ist der Preis selbst nicht entschei-
dend. °
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Dr. oec. HSG, ist leitender Redaktor
der Zeitschrift Immobilia.
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