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Zuruck zu den Wurzeln

IVV-Geschaftsfiihrer Sascha HaimcSEvici startete einst als Makler beisder
Immo-Contract. Ein Jahrzehnt spater kehrt er als Geschaftsflihrer zurlick.

Autor: Stefan Posch

s war vor 20 Jahren, als es Sascha

Haimovici in die Immobilienbranche
verschlug. Damals hatte er seine erste
Wohnung erworben. ,Ich habe mich be-
reits frith fiir Immobilien interessiert
und habe mir immer wieder Gedanken
gemacht, wie ich aus ihnen mehr machen
kann®, erinnert sich der heute 40-Jihri-
ge. Infolgedessen begann er Wohnein-
heiten zu kaufen, zu sanieren und diese
dann weiterzuverkaufen. ,Ich war da-
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mals so etwas wie ein Mini-Investor. An-
fangs habe ich das aber nur privat neben-
her gemacht®, erzihlt Haimovici, der sich
damals vor allem auf den vierten Bezirk
fokussiert hatte. Doch Haimovici er-
kannte, dass die Immobiliensparte genau
das richtige fur ihn ist. ,,Aus einem Hob-
by ist dann viel mehr eine Leidenschaft
geworden und ich habe in der Immobi-
lienbranche meine berufliche Zukunft
gesehen®, erzihlt er.
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Anfange bei Immo-Contract

Als Makler startete Sascha Haimovici vor
etwa zehn Jahren bei der Immo-Con-
tract. ,,Ich habe damals technisches Ver-
triebsmanagement studiert. Da dachte
ich mir, dass das Makeln sehr gut dazu
passt und machte meine Leidenschaft
zu meinem Beruf®, erzihlt er. Doch be-
reits nach wenigen Monaten machte er
sich mit seiner Realtor als Partner der
Immo -Contract selbststindig. Zweiein-
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halb Jahre spiter, im Jahr 2014 trennte
sich Sascha Haimovici von der Immo-
Contract und eréffnete mit der Real-
tor ein Biuro in der Inneren Mariahilfer
Strafle. Damals wusste er noch nicht,
dass er einmal als Geschaftsfithrer
zuriickkehren wird.

,Damals sind viele auf mich aufmerk-
sam geworden, weil ich viele Zinshau-
ser gemakelt habe®, erzahlt Haimovici.
Aufmerksam auf ihn wurde auch eine
Headhunterin. ,Ich wurde angerufen,
ob ich Interesse hitte, fiir einen grofien
Konzern den Vertrieb der Maklerei zu
fuhren. Ich wollte eigentlich selbststin-
dig bleiben. Aber ich habe mir gedacht,
ich hére mir das mal an.” Endgultig tber-
zeugt von der neuen Herausforderung bei

Sascha Haimovici fuhlt sich bei der
IVV nicht als Angestellter.
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der IVV war Haimovici, nachdem er die
handelnden Personen, wie etwa Erwin
Soravia, kennengelernt hatte. ,Ich war
begeistert. Vor allem davon, wie diese
Personen die Immobilie aus ihrem Blick-
winkel sehen. Das fand ich so spannend,
dass ich vor funf Jahren dann doch als
Geschiftsfithrer der IVV eingestiegen
bin“, so Haimovici tiber die Berufsent-
scheidung vor funf Jahren.

Der Immobilienprofi fithlt sich aber ganz
und gar nicht wie ein Angestellter bei
der IVV. ,Erwin Soravia und jetzt auch
Matthias Wechner geben mir die Mog-
lichkeit, mich zu entfalten und zu entwi-
ckeln. Ich fithle mich als jemand der die
Zukunft gestalten kann und habe hier
auch schon viel bewegt®, so Haimovici.
Als er vor funf Jahren dazu kam, war die



IVV vor allem der Miet-
makler der IFA und hatte nur
sehr wenig Objekte im Verkauf. Das
hat sich unter Haimovici geandert und
der Immobilienprofi konnte auch seine
Expertise beim Vertrieb einbringen, was
zu diversen Awards wie die ersten Plitze
beim Maklerranking des Immobilienma-
gazins in der Vermietung und Verkauf
in Osterreich der letzten 4 Jahre fithrte.
,Ein klassischer Bautrager hat eine wirt-
schaftliche und technische Sicht. Da war
es gut, dass ich zusatzlich auch die Ver-
triebssicht einbringen konnte®, erzahlt
Haimovici, der sich bei den Projekten
von Soravia auch bei den Grundrissen
und beim Wohnungsmix, Einpreisung
, B&A uvm. miteinbringt. ,Wir als IVV
kiimmern uns darum, dass ein Projekt
eine eigene DNA, eine Positionierung be-
kommt, damit wir auch die Kunden fin-
den, die die Immobilie fiir sich als Mehr-
wert erkennen. So sind wir auch mit dem
Triiiple in den Verkauf gestartet.”

Triiiple als Vorzeigeprojekt

Mit dem Wohnturm Triiiple ist Haimovici
Experte fir die Vermarktung von Wohn-
tarmen geworden. ,Wichtig ist, dass man
nicht alle Wohnungen auf einmal auf den
Markt bringt, aber dass man trotzdem
von jedem Wohnungstyp zumindest eine
im aktuellen Angebot hat, damit man
immer unterschiedliche Kundenkreise
ansprechen kann. Man tauscht die an-
gebotenen Wohnungen auch immer wie-
der aus®, erklirt er seine Vorgangsweise.
Beim Triiiple wurden die Preise im Laufe
der Vermarktungszeit auch gesteigert. ,Es
gibt einfach die First Mover, die uns frith
vertrauen. Die wollen wir auch belohnen.
Zudem hat ein Hochhausprojekt drei oder
vier Jahre Bauzeit, in der Zeit sind ja auch

Zinsen fillig. Zu guter Letzt
gab es auch eine Preissteigerung
bei Wohnimmobilien in den vergange-
nen Jahren®, argumentiert Haimovici, der
als Privatmann auch in Wohneinheiten
des Triiiples investiert hat.
Fir die Einpreisung der Einheiten wur-
den 47 verschiedene Faktoren entwi-
ckelt. ,Es geht nicht nur darum, dass
eine Wohnung X Quadratmeter grof} ist,
zwei oder drei Zimmer hat oder so und
so viel Freifliche hat. Wir wollen die Be-
ziehung einer Wohnung zu einer anderen
Wohnung im Gebiude darstellen. Es gibt
ganz viele wichtige Faktoren, mit denen
wir uns beschiftigen, um alle Wohnun-
gen in einem Gebiude miteinander ver-
gleichen zu kénnen “ erklirt Haimovici
die Vorgehensweise. Bei einem Hochhaus
etwa seien die Sichtachsen besonders
wichtig. ,Das gibt es viele Details zu be-
achten. Es ist hochkomplex, was wir tun,
aber das macht es auch so spannend, so
der Immobilienprofi.
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Verkaufsstart Danube Flats

Beim Triiiple sind aktuell tber 90 Pro-
zent der Wohnungen verkauft. ,Wir
freuen uns schon, wenn wir die letzte
Wohnung verkauft haben. Jetzt im Sep-
tember beginnen wir dann mit dem offi-
ziellen Verkaufsstart der Danube Flats.
Dazu hat die IVV gegeniiber der Baustelle
im Hotel Melia im DC Tower die Master-
suite im 15. Stock angemietet. ,Dort zei-
gen wir die Realitat und Visualisierungen
des Gebiudes mit unseren Touch-TVs in
Symbiose®, meint Haimovici.

Haimovici betont, dass die IVV nicht
allein der Vertrieb von Soravia ist. ,Wir
sind jetzt seit zweieinhalb Jahren auch
am Drittmarkt und wir generieren be-
reits fast die Halfte der Umsitze durch
andere Entwickler und Bautréger, die uns
ihre Projekte anvertrauen. Unser Fokus
sind Bautragerprojekte, wo wir unsere
langjahrige Erfahrung und Kompetenz
mit einbringen kénnen. Hier hat der Auf-
traggeber definitiv Vorteile, wenn er uns
beauftragt, da wir durch unsere Bautra-

+Unser Fokus sind Bautragerpro-
jekte, wo wir unsere langjahrige
Erfahrung mit einbringen kénnen."

geraffinitat viele Mehrwerte mitbringen
und durch die neue Kooperation mit der
Volksbank noch viele weitere Vermark-
tungs- und Vertriebsmoglichkeiten bie-
ten.” Die Kernkompetenz der IVV ist laut
Haimovici der Abverkauf von Wohnpro-
jekten, auf Basis unserer entwickelten
Projekt-, Markt- & Umfeldanalyse: ,Mit
PriceHubble haben wir auch sehr profes-
sionelle Datenquellen, die wir externen
Bautrigern in ihrer Analyseverfahren zur
Verfiigung stellen. In Zukunft bieten wir
auch ein Livereporting fur Bautrager an,
um auch auf diesem Gebiet einer der Vor-
reiter zu sein.

Ubernahme Immo-Contract

Viel erwartet sich Haimovici von der
Ubernahme der Immo-Contract, mit der
sich die IVV an die Spitze der grofiten
Einzelmakler setzen wird, und der Part-
nerschaft mit der Volksbank. ,Seit zwei
Monaten bin ich auch Geschiftsfithrer
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der Immo-Contract Gesellschaften. Die
IVV und die Immo-Contract, das wird
eine ganz groflartige Symbiose. Die Im-
mo-Contract hat einen anderen Zugang
zur Immobilie und eine ganz andere Art
der Vermarktung. Da kénnen wir viel
voneinander lernen und uns gegenseitig
befruchten®, sieht Haimovici viel Poten-
zial. Ein weiterer wichtiger Punkt in sei-
ner Strategie fir eine weitere erfolgreiche
Zukunft sind die zukinftigen Produkte
welche die IVV und Immo-Contract ge-
meinsam mit der Soravia-Gruppe evalu-
iert haben und auf den Bedarf der diver-
sen Kundenkreise zugeschnitten wurde.
Hier geht es nicht nur um die Vermitt-
lung von klassischen Immobilien, son-
dern auch um die Investmentmoglichkei-
ten fiir Privatpersonen und Investoren.
Durch die Allianz der beiden Maklerun-
ternehmen in Kooperation mit der Volks-
bank werden nun gemeinschaft-
lich Bauherrenmodell,
Beteiligungsmo-
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delle, Projekt- und Unternehmensan-
leihen, Bewertungen, Vorsorge- und An-
lagewohnungen und viele weitere Invest-
mentdienstleistungen angeboten, sieht
Haimovici als Zukunft und Weiterent-
wicklung der von ihm gefithrten Unter-
nehmen. Nach seinem Start als Makler bei
der Immo-Contract war die Rickkehr als
Geschiftsfuhrer fur Haimovici so etwas
wie ein Homecoming-Gefiihl. ,Man war
lange weg und jetzt ist man wieder da. Ich
habe mich immer sehr gut mit den Kolle-
gen und Kolleginnen bei der Immo-Con-
tract verstanden®, meint Haimovici, der
betont, dass er ein Chef sei, der fiir jeden
Jux und jede Tollerei zu haben sei: , Ich will
den Mitarbeiten vermitteln, dass ich fiir
sie da bin. Ich verlange viel von den Mit-
arbeitern, aber ich gebe auch viel zuriick.
Ich sehe die Kollegenschaft wie eine grofie
Familie. Fiir mich, der ich italienischer Ab-
stammung bin, ist das Wort Familie sehr,
sehr wichtig®, so Haimovici, der sich auch
privat als Familienmensch bezeichnet.
,Ich bin bereits seit 25 Jahren mit mei-
ner Frau lilert und habe mit ihr zwei tol-

le Kinder. Ich bin privat in einer

starken Partner-

schaft, die auf gegenseitigem Vertrauen
basiert, was mir auch in der Arbeit sehr
wichtig ist.”

Wichtig ist dem Immobilienprofi auch
die tigliche Papastunde mit seinem
9-jihrigen Sohn, bei der er mit ihm
Kampfsport trainiert. ,Sonst komme
ich leider nicht mehr viel zum Sport®,
erzahlt Haimovici, der frither Sportarten
wie Jiu-Jitsu, Hammerwerfen, Gewicht-
heben oder auch Boxen betrieb. Heute
nimmt sein Beruf eine grofie Rolle in
seinem Leben ein. ,Vielen ist heute die
Work-Live-Balance sehr wichtig. In mei-
ner Berufung habe ich Work und Life und
auch die Balance habe ich, sonst wire ich
nicht so ausgeglichen in dem, was ich
tiglich tue. Dafiir muss ich nicht meh-
rere Stunden taglich in ein Spa gehen.
Da ist mir viel wichtiger, dass ich etwas
voranbringe®, so der Immobilienprofi zu

seiner Berufseinstelllung. )
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im «,
Triliple sind bereits vermarktet. ",




