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Der Immo-Algorithmus

Bestag Das Proptech-Jungunternehmen will fur jeden Deal den perfekten Makler vermitteln.

FIRMIN SCHILLIGER

» Die Business-idee

Wenn ein Privatelgentmer sein |lans
verkaufen michte, greift er mum Teletonhérer
und rult auls Gemtewohl den ersthesien
Makler an. Dder er withlt ihn aul Tmplehlung
eines Bekannten oder Freundes hin aus, Der
Fufall filhrt also Regie, was selten zum besten
Ergebnis fiihrt, «Drei Viertel ihrer Geschiifte
titigen Makler in Gebieten, in denen sie
nicht wirklich knmpetent sind. Zudens han-
deln sie aufgrund der Vergitungsanreize
limgst micht immaer zum Vorteil des Verl
ferss, edklint Patrice Choffat, CEO und Mit-
gritnder von Bestag, Dochwie Eisst sich der
witklich gecignetste Makler finden? Bestag
analysierl eu diesem Zweck sowohl die Lie-
genschatten, die aut den 18 fihrenden Im-
mobilienportalen der Schweiz um Verkaol
stehen, als auch die rund 10000 Makler, die
sie vermarkten. Das hierfir entwickelte Ana-
Iyse Tool eralert anhand von tber einem
Dutzend Kriterien fir jeden Deal dic dreiop-
timalen Makler «Wir sind Maklervermittlers,
fasst Choffar die Tienstleistning seines Start-
ups kurz susammen.

» Die Griinder

Patrice Choftat, der urspriinglich Volks-
wirtschaltslehre wnd Finaween studiert bat,
leitete 2015 in den USA ein Verrichsteam der
Zurich Versicherung, als ihn ein Freund bar,
[him beim Verkaul seines Hauses zu hellen
Dabei stelite Choffat fest, dass das traditionel-
le System der Immabillenvermitlung den Pri
vateigentiimer benachiciligt. Er suchte nach

«lm Imm
schilet

Patrice Choffat, Franclsco Hemande:

einem besseren System, wobei thm seine
Erfahrungen in der Versicherungsvermitthang
und der Datenanalyse zugulekamen, 2017
verliess er die Zurich und griondete Bestag,
An Bord holte er Francis co Hernandez, einen
Jugendfreund, und die Architekiin Céline
Dahl Rocha,

Diese war mehrene Jahre in Architekiur
biiros und dann in der Forschung und Lehre

allzu oft

ann der ETH Gy, bevor sie sich auldie lomo-
< B g i

» Der Markt

Dergeit stehien in der Schweiz tiber 70°000
Einfamilienhuser sum Verlauf, von denen es
in rund der Hilfte der Fille tatsachlich inner-
hally eines Tahres zur Handinderung kemmt,
Vier Fiinftel dieser Geschiifte laufen tber
Mikler, Wie viel dabe) vendient wird, ISt statis
tisch nicht erfasst. Die Schdltzungen beztiglich
Maklervolumen schwanken zwischen 700
Millienenund 1,5 Milliarden Franken, Besiag
analysicrt mit seinem Tool zwar den Schwei-
zer Tmmahilienmarkr, bearbeitet aher vorerse
nur die Regionen Ziirich und Genfersee akriv

» Das Kapital

Drats Unternebmen baben die beiden Grim-
der Patrice Chotfat und Francisco Hernandez
it eigenen Mitteln Gnaneiert und insgesamt
tund 1 Million Franken investiert. Mittlenwei-
Je kiinnen mit den erzielten Einnabmen be
reits die Lihne bezahlt, aber noch nichi wei
tere Investitionen petitp werden

¢ Die Chance
Die Datenanalyse zur effizienteren Ab-
wicklung von Immobilicngeschiften boomt,
Restag trifft aut diesern Proprech-Marks also
aul ediche Mitspieler mit teilweise dholichen
Geschiilsmodellen, I der Hegel stehen dabel
jedoch die Bediirfnisse des Maklers und eine

wir, bevor er gum uehmer wurde,
fiir die Hypothekarprodukte einer Schweizer
Kantonalbank verantwortich. Die Enrwick-
lurg des Analyse Tools delegierte das Start
up nach einer ersten eigenen Version an
eine auf Dalenanalyse spezialisiene exieme
Softwarc-Firma.

beschleund Akyuisition im Yordergrund,
Das Geschiiftsmodell von Bestag ist insofern
einzigartg, als es konsequent bei der Immo-
bilie und beim Verkiufer ansetzl um dann
den Deal in den richtigen Kanal zu steuern.
Diarien kisnnte die eigentliche Chanee legen,
den Markt umfassend aufzumischen,

DAS MEIN
DER EXPERTE

44 Das Geschattsmodel|
von Bestag bringt fir Immo-
bilienverkaufer Transparenz
und eine klare Leistungs
aptimierung, ¥

Christoph Nater

Legal Partner,
MME Legal AG
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Neue WCM-Studie: Wann eignen sich

welche Finanzierungslésungen?

Bei vielen Schweizer Unternehmen ist der Bedarf
an Nettoumlaufvermagen gestiegen. Die neue
Working Capital Management Studie 2019

der Universitat St. Gallen liefert Erklarungen
und zeigt Indikatoren fur die richtige Wahl der

Finanzierungslésung.

Schweizer Unternehmen bendtigen wieder mehr Nettoumliaufver-
mogen {Working Capital): Laut der Working Capital Management
(WM} Sludie 2019 des Supply Chain Finance-Lab an der Universi-

tat St. Gallen ist der Bedarf bei
65% der Grossunternehmen
und bei 44% der KMU in den
letzten drei Jahren gestiegen.
Unternehmerisches  Wachs-
wm, langere Zanlungsfns-
ten, erhohte Lagerbestande,
Ramp-up-Effekte und geleiste-
e Vorlinanzierungen sind laut
den Befragten die wichtigsten
Grande {ir diese Entwicklung,

Wie den héheren Bedarf

an Working Capital
finanzieren?

Fiir Untemehmen stellt sch die
Frage, wie sie den gestiegenen
Bedar! an Working Capita cp-
timal decken. Eine Schi(isse-
role bei erfolgreichen Finmen
spielt Supply Chain  Finance
(SCFy mit Finanzierungslasun-
gen, die bei den Zahlungs-

Rezchaffungsvaliomen

strémen entleng der Lieferkette ansatzen, «Passende SCF-Liisungen
ernfiglichen es Unternehmen nicht nur, i Wachstum mit freige-
setziern Working Capital zu finanzieren, sondem sie helfen durch
ihren kollaborativen Charakter auch, die vor- und nachgelagerten
Supply-Chain-Partner hquide zu halten und am eigenen Wachstum
teithaben zu lassens, sagl Philipp Welzel vom SCF-Lab,

Beschafungsseitn

SCF-Lésungen kombinieren

Absatzaitig

Eigene Liquiditatssituation als erster Indikator
fiir die Lésungswahl

Die neue WCM-Studie macht zum ersten Mal auch Aussagen
dardber, welche Fakloren bei der Wahl einer SCF-Losung zu be-
riscksichtigen sind, Fin erster wichtiger Indikator ist die Liquiditars-
situation. [st ein Unternenmen liquidititsschwach, helfen zum Bei-
spiel Factoring auf der Debilorenseite oder Reverse Factoring auf
der Kredtorenseite bei der Finanzierung von Wachsturn, Verfigen
Unternehmen hingegen (iber Uberschussliquiditat, kann diese ge-
nutzt werden, um liquiditatsschwache Lieferanten und Kunden fi-
nanziell zu unterstiteen und den eigenen EBITDA 2u verbessern.

Fiir grosse und

kleine Beschaffungs- und

Umsatzvolumen

SCF-Lo

Dynamic Invoice

Discounting

Anzahl Leferanten

Die Wahl der richligen SCF-Lésung hdngt neben der Liguiditats-
situaticn massgeblich von der Beschatfungs- respektive
Umsatzvolumenstruktur ab. Quete wontodie 2600, SO al g Uveritat 51 Gt

birveren.

Discounting

Anzahl Kunden

satzvolumens  mit

Umsatzvolimen

respektive

zieren. Und

der Einsatz won

Ein weiterer wichtiger Faktor
ist die Zusammensetzung des
Beschatfungs- brw. des Lim-
Lieferan-
ten bew. Kunden. Factoring
respektive Reverse Factoring
eignen sich zum Beispiel [
Kunden bhzw. Lisferanten mit
quter Bonitdt und hohen Vo-
lumen. Dynamic Discounting
Invoice  Discaun-
ting sind passende Lasungen,
um mittelgrosse Lieferanten
respeklive Kunden zu finan-
fir volumen-
mdssig  kleinere Lieferanten
cder Lieferanten mit wenig
kritischen Gitern bieter sich
Frocure-
ment-Cards (P-Cards) an. Oder ir Kunden, denen in Bezug aul
den Umsatz keine grosse Bedeutung zukommt, kommen Sam-
melgutschriften (Collective Invoices) in Frage. Entsprechend der
jeweiligen Situation im Untermehmen kann es sinnvell sein, ver-
scriedene Supply-Chain-Finance-Losungen miteinander zu kom-

«Wertvolle Inputs fiir die

WCM-Beratung»

Die WCM-5tudie
wird vom S5CF-
Lab der Universi-
tat St. Gallen "
und von

PostFinance h
gemeinsam
herausgegeben.
Wie kam es
dazu?

Hannes Poiit, Leiter Working
Capital Management bel
FostFinance

.

Hannes Polit: Das WCh-Kompetenzzentrum von
PostFinance arbeitet seil Jahren eng mit dem Supply

Chain Finance-Laby an der Universitat St. Gallen
zusarmmen. Die WCM-Studie, die fir unsere Bera-

tungstatigkait wichtige Inputs lisfert, ist nur ein Teil

der Kooperation. Intensiv nutzen wir auch emn ge-

meinsarm entwickeltes WCM-Analysenstrument, um
Unternehmen bezliglch des Nettoumlaufvermogens
zu vergleichen und 7u beurteilan,

Uber das WCM-Kompetenzzentrum

Das WCM-Kompetenzzentrum von PostFinance
unterstitzt Unternehmen mil SCF-Losungen wie
Factoring, Reverse Factoring und umfassenden
Lieferantenfinanzierungsprogrammen. Es setzt auf
eine individuelle Beratung und gesamtheitliche
Massnahmen, www.postfinance.ch/wem




