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Abstract

Die Investitionsmdglichkeiten haben sich in den letzten Jahrzehnten vervielfacht. Heutzutage
existiert auf dem Markt ein immenses Angebot an diversen Investitionsmdglichkeiten. Das An-
gebot von Investitionsmoglichkeiten in der Immobilienbranche hat sich mit der Zeit differen-
ziert weiterentwickelt, sprich es herrschen auf dem aktuellen Markt verschiedene Arten von
Investitionsmodellen. Die zwei wichtigsten Faktoren, die immer wieder bei einer Investition
erscheinen und hinterfragt werden, sind der Zins und das damit verbundene Risiko. Basis mei-
ner Forschungsarbeit bilden der Zins, das Risiko sowie die damit verbundene Unsicherheit,
welche bei einer Investitionsentscheidung autkommen kann. Die Forschungsarbeit soll aufzei-
gen, wie die Unsicherheit durch die Kombination mit der Virtual Reality (VR) bei einer Inves-
tition in ein Immobilienobjekt stark reduziert oder sogar komplett an Gewichtung verlieren
kann. Dadurch werden auch die Silver Surfer vermehrt angesprochen, denn diese Generation
ist auf eine reibungslose, transparente, vertrauenswiirdige, einfache und vollkommende Bereit-
stellung von Informationen angewiesen. Ich fokussiere mich in dieser Arbeit nicht auf die mog-
lichen Investitionsarten, die heutzutage auf dem Markt anzutreffen sind, sondern auf das For-
schungsfeld der Investitionsentscheidungen. Dieses Forschungsfeld leitet mich zur folgenden
Forschungsfrage: Welchen Mehrwert konnte die VR Technologie in Zukunft bei Investitions-
entscheidungen in der Immobilienbranche bei begehbaren Raumen fiir die Silver Surfer Gene-
ration eréffnen?
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1. Einleitung
Der digitale Wandel ist mittlerweile sehr prasent und zeigt sich tiglich vermehrt, indem fiir die
Virtual Reality die Verfligbarkeit von Werkzeugen und Technologien stetig zunimmt (Dam-
grave, Lutters und Thalen 2011 p. 269). Da sich der Fortschritt immer weiterentwickelt und
sich nicht stoppen ldsst, ist es fiir die heutigen Unternehmen umso wichtiger, dass sie stets
wandlungsfahig bleiben (Vogel u. a. 2020 p. 433). Somit bleibt das Unternehmen auch in der
Zukunft weiterhin konkurrenzfahig (Vogel u. a. 2020 p. 432). Virtual Reality ldsst sich mittler-
weile nicht mehr wegdenken und wird immer hdufiger in vielen Arbeitsbereichen erfolgreich
eingesetzt (Teichmann und Fromme 2019 p. 152). In den Autobranchen als Navigationsunter-
stiitzung (Karl 2015 p. 1), im Medizinbereich, um den Therapiepatienten eine virtuelle Umge-
bung bieten zu konnen (Promotionsangebot und Pflegewissenschaftlerin 2018 p. 1), wie auch
generell in der Immobilienbranche (Zhou 2019 p. 1). Das Ziel hierbei ist, mithilfe von Virtual
Reality eine Welt zu erschaffen, in welcher sich die Nutzer prisent fithlen kdnnen (Dorner u. a.
2016 p. 30).
Dies wird erreicht, indem fiir die visuelle und auditive Wahrnehmung kiinstliche Reize erzeugt
werden (Dorner u. a. 2016 p. 30). Durch diesen Vorgang wird eine Immersion erzeugt (Brill
2009 p. 6). Die Immersion soll dem Nutzer ein mdglichst reales Gefiihl von der Umgebung
vermitteln (Brill 2009 p. 12).
In der Immobilienbranche ist das ein sehr wichtiger Faktor, wobei die Moglichkeit entsteht,
eine potentielle Investitionsentscheidung durch eine Visualisierung zu erleichtern oder mithilfe
dieser die noch bestehende Unsicherheit zu minimieren. Ein erwarteter Vorteil der Immersion,
welcher zu einer erh6hten Investitionsbereitschaft fithren konnte, ist die verbesserte Wahrneh-
mung der rdumlichen Umgebung (Conradi und Alexander 2013 p. 2). In der heutigen Immobi-
lienwelt, in welcher die Nachfrage stetig steigt, muss eine effektive sowie vielversprechende
Losung zwischen den Unternehmen und den Kunden bereitgestellt werden, um einen reibungs-
losen Informationsfluss bieten zu konnen (Zhou 2019 p. 1). Durch die Einfiihrung der Virtual
Reality wird eine vollig neue Art und Weise angeboten, wie Objektinformationen visualisiert
umgesetzt werden konnen.

Durch die Entwicklung werden somit auch neue Zielgruppen, wie die Silver Surfer Generation,
angesprochen. Die heutigen Senioren kommen der digitalen Welt immer niher. In Verbindung
mit der Firma Q-Base Capital Group AG, welche ich mit meinem Bruder gegriindet habe, ist
diese Entwicklung ganz speziell aufgefallen. Mithilfe von Google Ads konnen wir unsere Auf-
merksamkeit erhohen und am Ende eines gewissen Zeitraumes eine exakte Datenanalyse der
Performance durchfiihren. So konnen beispielsweise die Besucherzahlen in einem spezifischen
Zeitraum analysiert werden. Wir verwenden Kategorien wie Alter der Besucher, das Ge-
schlecht, die Verweildauer ohne Interaktion, die Verweildauer mit Interaktion, Ortschaft und
noch weiter Kriterien. Die meisten Besucher sind im mittleren Alter (30 Jahre bis 50 Jahre)
sowie in einem sehr viel Hoheren (50 Jahre bis +/- 70 Jahre).

Der Grund fiir die vermehrte Auseinandersetzung ist, dass das Internet eine einfache und effi-
ziente Variante bietet, Geschifte zu titigen wie beispielsweise Einkdufe auszufiihren sowie Be-
ziehungen zu pflegen (Fittkau, Harms und Online- 2012 p. 52). Somit werden die sogenannten
«Best Ager» als neue Zielgruppe fiir die Marktwirtschaft immer mehr attraktiv, denn sie besit-
zen eine hohe Kaufkraft (Dubrau 2012 p. 33).

Geméss einem Artikel, welcher bei der Swiss Life publiziert worden ist, gibt es bis 2020 noch
ein enormes Potential in dieser Generation.

«Die Londoner Marktforschungsfirma Euromonitor schétzt, dass die privaten Ausgaben
der liber 60-Jahrigen bis 2020 weltweit auf USD 15 Billionen steigen werden. 2010
waren es noch USD 8 Billionen» (Swisslife 2016).



Mit dieser Arbeit mdchte ich die Entwicklung sowie Einfithrung der Virtual Reality in der Im-
mobilienbrachen, insbesondere im Investmentsektor, erforschen und aufzeigen. Zudem werde
ich vertieft auf die Forschungsnischen Unsicherheit durch die Visualisierung, Unsicherheit und
Unsicher- heitsvermeidung bei Investitionsentscheidungen sowie Visualisierungsgestaltung ei-
nes effi- zienten Informationsflusses, eingehen. Auch nehme ich Bezug auf eine bisher ver-
nachldssigte Zielgruppe, die sogenannten Silver Surfer. Diese Themen werde ich in meiner Ar-
beit moglichst informativ analysieren und in Ergebnissen wiedergeben. Aufgrund beruflichen
Interesses meinerseits, neuer bahnbrechender Moglichkeiten in der Investitionswelt so- wie die
Gelegenheit, meinen Teil dazu beizutragen, kam ich zur folgenden Forschungsfrage:

Welchen Mehrwert konnte die VR Technologie in Zukunft bei Investitionsentscheidungen in
der Immobilienbranche bei begehbaren Rédumen fiir die Silver Surfer er6ffnen?

Folgend auf diese Einleitung, werde ich im theoretischen Teil den Begriff Virtual Reality sowie
die im Zusammenhang stehenden wesentlichen Faktoren erldutern. Des Weiteren, werde ich
aufzeigen, worauf es bei einer erfolgreichen Virtual Reality Nutzung ankommt. Im Anschluss
gehe ich ndher auf die Methodik Grounded Theory ein, mit der ich die erhobenen Daten der
durchgefiihrten Experteninterviews auswerten werde. Dazu werde ich erldutern, wes- halb die
Grounded Theory fiir die Forschungsarbeit von Wichtigkeit ist. Um schlussendlich ein
moglichst klares sowie nicht verzerrtes Bild zu erhalten, werde ich die Kodierung in drei Schrit-
ten durchfiihren.

2. Theorie

Die Virtual Reality hat mittlerweile einige fachliche Definitionen erhalten, jedoch ldsst sie sich
mit folgender Definition am einfachsten Beschreiben. Die Virtual Reality ist entweder eine
durch Computer simulierte Wirklichkeit oder eine kiinstliche Welt, in welche Personen mit
technischen Gerdten und der dazugehorigen Software hineinversetzt werden und interagieren
konnen (Brill 2009 p. 6).

Im nachfolgenden Abschnitt wird die Virtual Reality sowie weitere Faktoren néher betrachtet.
Die Virtual Reality bietet eine optische Informationsvermittlung, die dem Nutzer eine dreidi-
mensionale Wirklichkeit vorfiihrt (Karl 2015 p. 1). Infolgedessen wird die Virtual Reality auch
als ein Kreativititsmedium betrachtet (Vogel u. a. 2020 p. 432).

Um einen moglichst realistischen sowie erleichterten Einstieg in diese virtuell geschaffene Welt
erzeugen zu konnen, werden fiir die visuelle und auditive Wahrnehmung kiinstliche Reize ge-
schaffen (Dorner u. a. 2016 p. 30). Diese Reize sind von essentieller Bedeutung und haben das
Ziel, den Nutzern ein moglichst echtes Gefiihl des aktuellen Ortes zu vermitteln, als ob sich der
Nutzer im jetzigen Moment direkt in dieser Umgebung befindet (Brill 2009 p. 6). Dieses iiber-
mittelte Gefiihl wird Immersion genannt und in der englischen Sprache mit der Beschreibung
«being there» beschrieben (Brill 2009 p. 6). Der englische Ausdruck umschreibt die Immersion
perfekt als «da sein, vorhanden sein». In anderen Studien wird auch von dem Grad der Immer-
sion (Eintauchen) gesprochen (Syska 2006 p. 170).

Wie aus den obigen Begriffserklarungen entnommen werden kann, haben diese Faktoren fiir
meine Forschungsfrage / Forschungsarbeit einen hohen Wert. Denn das Ziel ist, den Nutzern
eine perfekte Immersion zu gewihrleisten um eine mogliche Unsicherheit in Bezug auf eine
potentielle Investition zu minimieren oder komplett nehmen zu kdnnen. Die Immersion ist ab-
héngig davon, wie gut die kiinstlich geschaffenen Reize die visuelle und auditive Wahrneh-
mung beeinflussen, was wiederum durch eine hoch auflésende VR- Brille wiedergegeben wer-
den kann (Teichmann und Fromme 2019 p. 153).



Konnen diese Reize vollstindig iibermittelt werden, damit eine erfolgreiche Immersion entste-
hen kann und der Informationsfluss einwandfrei durchgefiihrt wird, kann die Unsicherheit einer
Investition in ein Objekt stark minimiert werden. Dadurch kénnten eventuelle Zweifel beim
Nutzer, die entweder vom Bauchgefiihl her oder von den bereits durchlebten Erfahrungen aus-
geldst werden, gar nicht erst erscheinen. Virtual Reality agiert hier als eine neuartige Mensch-
Maschine-Schnittstelle (Syska 2006 p. 169).

Um dem Nutzer dies bieten zu kénnen, miissen zudem einige technische Anforderungen erfiillt
werden (Syska 2006 p. 170). Gleich unterhalb werde ich lediglich ein paar Beispiele diesbe-
ziiglich auflisten, um einen ersten Eindruck hierfiir zu vermitteln (Syska 2006 p. 170).

- Komplexitit der Szene

- Interaktion, 3D-Maus

- Interaktion

- Echtzeitanforderungen

- Darstellungsqualitdt und Realismus der Darstellung
- Ete.

Dem Nutzer wird durch eine solche Kombination ein einzigartiges Erlebnis ermdglicht, wel-
ches die Basis der Realitét als Grundlage nutzt um folglich diese zu einer virtuellen Realitédt mit
Interaktionsmoglichkeiten weiter zu entwickeln (Karl 2015 p. 1).

3. Methodik

Um in meiner Forschungsarbeit moglichst viele verschiedene und informative Aussagen zu er-
halten, habe ich Experteninterviews mit Arbeitgebern sowie Arbeitnehmern in unterschiedli-
chen Altersbereichen in verschiedenen Abteilungen durchgefiihrt. Dadurch gelang es mir Ein-
driicke, Erfahrungen sowie Meinungen von jeder Alterssparte in meine Forschung einfliessen
zu lassen. Dies war fiir mich ein sehr wichtiger Punkt, da die Virtual Reality Technology ein
grosser Schritt der Zukunft darstellt und die Sichtweisen je nach Generationen sehr unterschied-
lich und interessant sind (Zukunftsinstitut 2016). Dies bot meiner Forschungsarbeit eine ordent-
liche Anzahl an interessanten Sichtweisen sowie bemerkenswerten Daten.

Damit meine Experteninterviews als qualitative Interviews bezeichnet werden konnen, halte
ich mich nicht an einen exakt strikten und standardisierten Interviewleitfaden. Denn wenn ein
Interview zu strikt und standardisiert durchgefiihrt wird, kann nicht mehr von einem qualitati-
ven Interview gesprochen werden, da ein zu grosser Eingriff meinerseits stattfinden wiirde
(Mruck 2011 p. 259). Somit stelle ich den Experten einen gewissen Spielraum zur Verfiigung,
damit sie ihre ehrlichen Erfahrungen sowie Meinungen beitragen konnen und ich moglichst
hoch qualitative Informationen erhalten werde.

Experteninterviews werden als ein leichtes strukturiertes Erhebungsinstrument bezeichnet, wel-
ches fiir untersuchende Zwecke eingesetzt wird (Meuser und Nagel 2009 p. 465). Fiir Exper-
teninterviews mit qualitativen Daten, bietet daher die Grounded Theory den optimalen Bezugs-
rahmen (Briihl, Horch und Orth 2008 p. 299).

Die Grounded Theory hat zum Ziel, die Theoriebildung zu unterstiitzen sowie als Vorstufe zur
Ableitung von Hypothesen zu dienen (Briihl, Horch und Orth 2008 p. 303).

Bei der Grounded Theory werden die erhobenen Daten durch ein mehrstufiges Auswertungs-
verfahren, welches als Kodieren bezeichnet wird, ausgewertet (Striibing 2014 p. 14). Die erho-
benen Daten miissen zuerst kodiert und dann analysiert werden (Striibing 2014 p.16) Damit
durch die Kodierung die erhobenen Daten erfolgreich analysiert werden konnen, erfolgt die
Kodierung systematisch durch drei Vorgehensweisen (Striibing 2014 p.16). Dabei bezog ich



mich zu anfangs, nach den durchgefiihrten Experteninterviews, zuerst auf das offene Kodieren.
Beim offenen Kodieren habe ich die erhobenen Daten der Experteninterviews zuerst erfasst,
dann zerlegt und schlussendlich die Bezeichnungen zu den Konzepten zugeordnet, wodurch
einige Codes entstanden (Briihl, Horch und Orth 2008 p. 310). Nach aufwindiger Bearbeitungs-
zeit der Erstellung von Codes beim offenen Kodieren der Experteninterviews, kam ich somit
zum ndchsten Kodierungsschritt, der axialen Kodierung. Hierbei habe ich zuerst die vorhande-
nen Codes in Verbindung mit den Kategorien auf Basis ihrer Beziehungen zugeordnet und an-
schliessend in das Kodierparadigma eingefiihrt (Briihl, Horch und Orth 2008 p. 310). Als Ab-
schluss habe ich dann die letzte Kodierungsstufe, das Selektive Kodieren, angewendet und bil-
dete nun im Kodierparadigma eine nachvollziehbare Storyline aus spezifisch ausgewéhlten
Kernkategorien (Briihl, Horch und Orth 2008 p. 310).

Nach dem fiinften selektiv kodierten Experteninterview, gelangte ich nun zu meiner theoreti-
schen Sittigung. Diese bestand interessanterweise nicht einfach aus einem Phinomen, sondern
aus zwei Phidnomenen, welche dann zusammen das Hauptphdnomen kreierten. Da ich meine
theoretische Sittigung erfolgreich erreicht habe, konnte ich nun die weiteren Untersuchungen
beenden (Striibing 2014 p. 32). Dies bedeutet, dass weiteres Material und Auswertungen keine
neuen Erkenntnisse der Kategorien fiir eine weitere Verfeinerung erbringen wiirden (Striibing
2014 p. 32).

4. Analyse und Ergebnisse

Wie ich bereits im Kapitel Methodik erwéhnt habe, fiihrte ich eine Reihe von Experteninter-
views durch, welche mir die ndtigen Daten flir meine Forschungsarbeit lieferten.

Die Befragten Experten standen alle in unterschiedlichen Machtpositionen und Alterskatego-
rien, von 24 Jahren bis 64 Jahren. Dadurch konnte ich spannende Daten aus verschiedenen
Generationen gewinnen. Die Auswahl an Experten fand spezifisch statt und war exakt so ge-
plant. Von Geschiftsfiihrern, Selbststéindigen bis zu einer Mitarbeiterin, welche die Position
Digital Transformation Agent, in einer Tochtergesellschaft der renommiertesten Immobilien
Firma der Schweiz geniesst.

Folgend prisentiere ich die Gesprichspartner in einer kleinen Tabelle, um eine exakte Uber-
sicht verschaffen zu kénnen:

Gespriichspartner Alter Dauer Funktion Position
1. Interview 32 35.56 min Immo. Verkauf / | Selbststindi-
Verwaltung / Ei- | ger  Unter-
genes Portfolio | nehmer mit
einer GmbH
2. Interview 24 38.40 min Bewirtschaf- Digital
tungsprozesse Transforma-
optimieren, digi- | tion Agent
talisieren und au-
tomatisieren
3. Interview 64 40.30 min Geschiftsfithrer | Selbststiandi-
Immobilien kau- | ger  Unter-
fen, halten und | nehmer mit
verwalten zwei AG’s /
Grosses




eigenes Por-
toflio

4. Interview 45 38.53 min Immo. Kauf und | Selbststindi-
Verkauf / Eige- | ger Unter-
nes Portfolio nehmer mit
einer GmbH
5. Interview 33 26.38 min Immo. Verkauf | Selbststindi-
ger  Unter-
nehmer mit
einer AG

Abbildung 1: Eigene Darstellung Informationstabelle

Dadurch das ich betreffend dem alter eine schone Aufwértswende hatte, gelang es mir die ver-
schiedenen Ansichten der jeweiligen Altersgruppe festzuhalten und schlussendlich auszuwer-
ten. Mein Vorgehen war so geplant, da ich fiir eine solche Forschungsstudie informative Daten
aus jeder Alterskategorie bendtige, um an ein moglichst qualitatives Endresultat zu gelangen.

In meiner Forschungsarbeit ging es nicht nur lediglich um das Thema Virtual Reality, sondern
noch um den potentiell generierbaren Mehrwert fiir die Silver Surfer Generation. Aus diesem
Grund musste ich die Experten mit gezielten aber dennoch unbeeinflussbaren Fragestellungen
die zusétzliche Richtung, betreffend den Silver Surfern, schmackhaft machen. Denn nur so kam
ich an qualitativ unverfalschte Daten seitens der Experten, ohne zu grossen Einfluss meinerseits
auszuiiben und die Daten zu manipulieren. Um einen lockeren Start fiir meine Interviewpartner
gestalten zu konnen fing ich oft mit folgender Einstiegsfrage an, welche nicht immer gleich
formuliert wurde aber im Kontext das gleiche bedeutet:

«Konntest du mir kurz in zwei bis drei Sdtzen deinen Hintergrund erldutern?» (I1: 10).

Somit konnte ich bereits zu Anfang eine lockere Situation generieren und das Interview ange-
nehm fiir beide Parteien gestalten. Durch die Erlduterungen des Hintergrundes konnte ich se-
hen, dass die Gespréchspartner bereits ein wenig in Kontakt mit der Virtual Reality gekommen
sind oder zumindest davon gehdrt haben. Dies erleichterte mir den Einstieg in mein For-
schungsthema, da jeder Gesprachspartner sofort informativ auf meine Fragen eingehen konnte.

«Habe ich gehort, ja, immer wieder. Auch von Agenturen in Ziirich, Genf, Basel, die
das schon anwenden, wo sehr, ja interessant ist, ja.» (14: 5).

Bei den restlichen Gespriachspartnern waren die Antworten in etwa gleich. Vom ersten Kontakt
durch das Gaming, ersten Kontakt im Zusammenhang mit Immobilien bis hin zum ersten Kon-
takt durch selber erleben war alles vorhanden (12: 7 & 15: 11).

Hiermit ist klar ersichtlich, dass meine Gespréachspartner bereits von Virtual Reality Kenntnis
hatten und dies kein absolut neues Thema darstellt. Nachdem wir iiber den Hintergrund, Virtual
Reality und die Silver Surfer Generation gesprochen haben, kamen dann die ersten informati-
ven Aussagen, seitens der Gesprachspartnern. Grundsétzlich waren alle Gespriachspartner von
der Virtual Reality sehr begeistert, aber wie im weiteren Verlauf vernommen werden kann,
eben nicht zu 100%. Dies wurde deutlich indem die Gesprichspartner bei einem Punkt durch-
gehend einer Meinung waren.

«Fiir den ersten Eindruck finde ich es gut, bin aber immer noch der Meinung davon,
dass man es personlich vor Ort anschauen sollte. (I1: 31).



Weiter kamen Antworten wie, dass die Virtual Reality als erster Eindruck ausreiche, dass die
Virtual Reality als erste Phase gentige, der virtuelle Rundgang sehr positiv und zukunftstauglich
sei aber trotzdem solle noch eine Kombination mit einem Videocall stattfinden bis hin zu einer
Aussage, betreffend alte Schule, welche besagt, dass fiir einen definitiven Entscheid das Objekt
vor Ort betrachtet werden muss (I12: 22, 13: 111, 14: 17 und 15: 44).

Anhand dieser Aussage sowie den weiteren oben erwdhnten Aussagen, ist mir wihrend der
Forschungsarbeit klar geworden, dass die Gesprachspartner gegeniiber Virtual Reality sehr auf-
geschlossen und begeistert sind jedoch die gemeinsame Ubereinstimmung nur bis zum ersten
Eindruck reicht (ISM26: 34).

Durch die weiteren Gespriache wurde ab und zu bekanntgegeben, dass wenn die Virtual Reality
geniligend ausgereift wire betreffend Visualisierung, Auflosung, Aufbau, Ausfithrung, Voll-
standigkeit etc., dieser erste Eindruck sich auch zu einem ausreichenden Eindruck entwickeln
konnte. Dies wiirde bedeuten, dass kein weiterer physischer Kontakt fiir einen finalen Ab-
schlussentscheid notwendig wire und der vermittelte Eindruck durch die Virtual Reality aus-
reichend ist. Zusitzlich zu diesen Faktoren wurde erwihnt, dass sich die Virtual Reality zurzeit
in einer Ubergangsphase befindet und sobald diese abgeschlossen sei, sich die Virtual Reality,
wie das World Wide Web, nicht mehr wegzudenken wiére.

«Aber ich glaube da sind wir mitten im Wandel, mit der ganzen Home-Office Ge-
schichte, mit der ganzen Dezentralisierung. Es geht auch in Richtung Kryptowéahrung
usw. Dass das ein groBBes Thema ist global, und dass sich VR absolut in Zukunft wird
etablieren.» (I5: 23).

Weiter wurden sehr interessante Ergénzungen zur Virtual Reality angesprochen wie die Kom-
bination mit einem nachtriglichen Video Call:

«Aber ich finde, wenn nicht gerade jemand vor Ort ist, dass einfach noch verbunden
wird mit einem Videocall, mit einem personlichen Videocall. Dass man diese Leute
nach diesem virtuellen Rundgang auch noch personlich beraten kann, beziiglich Finan-
zierung, beziiglich Ubernahme, beziiglich Inventariibernahme oder nicht, oder beziig-
lich-» (14: 17).

«Ja. Dann ist das Paket top, ja.» (14: 19).

Zusitzlich wurden auch Ergénzungen erwihnt wie die Kombination mit einer Drohne oder mit
musikalischen Ergénzungen (I1: 96 — 100). Durch solche Kombinationen gingen die restlichen
Unsicherheiten der Gespréchspartner gegeniiber der Virtual Reality praktisch komplett zuriick.
Ab diesem Zeitpunkt ergab sich ein klares Bild, betreffend der Minimierung der Unsicherheiten
im Virtual Reality Bereich. Die Hauptséchliche Einstellung ist sehr positiv mit ein paar wenigen
Zweifeln. Die Zweifel sind jedoch nicht generell aufgrund der Virtual Reality entstanden, son-
dern lediglich, weil die Virtual Reality in unserer Gesellschaft noch nicht zum Alltag gehort.

«Ich finde so aus dem stehgreif ein kritischer Punkt ist natiirlich bei einem Menschen,
dass der Mensch aus dem Grundprinzip skeptisch ist, vorallem auch in Verbindung mit
fremden Menschen, mit einem Unternehmen das er nicht kennt, da ist einfach bereits
eine Grundskepsis da.» (I1: 105).



Die einzige Unsicherheit, welche von der Virtual Reality nicht entfernt werden kann, ist die
Geborgenheit / Sympathie, die von einem physisch anwesenden Menschen vermittelt werden
kann (I5: 27).

«Das ist eine sehr gute Frage. Und zwar sehe ich die Schwierigkeit in der ganzen Ge-
schichte darin, dass man die Emotionen wie man sie vor Ort hat, nicht zu 100% durch
die Virtual Reality erreichen wird.» (I5: 19).

Diese Tatsache wurde mehrmals in den Interviews von den anderen Gespréachspartnern in einer
gewissen Art und Weise geteilt (I1: 105).

Die positiven Aspekte der Virtual Reality wurden auch im Zusammenhang mit den Silver Sur-
fern ausgesprochen. Vorallem bei der Silver Surfer Generation sehen die Gesprachspartner ei-
nen sehr grossen potentiellen Nutzen von Virtual Reality.

«Und es wiirden viel mehr Verkdufe stattfinden, wenn man diese Generation nicht un-
terschitzen wiirde.» (I1: 27).

Durch diese ganzen Beispiele wurde klar ersichtlich, dass die Bereitschaft gegeniiber der Vir-
tual Reality stark vorhanden ist. Die Unsicherheiten konnen mit der weiteren Entwicklung oder
Kombinationen der Virtual Reality, bis zu dem einen Punkt betreffend der Vermittlung mensch-
licher Emotionen, praktisch komplett entfernt werden.

Aufgrund dieser sehr informativen und qualitativen Daten, welche sich aus den Experteninter-
views ergaben, kam ich ohne Umschweife erfolgreich an meine vorausgesetzten Informationen.

Die Antwort auf meine Forschungsfrage kann ich somit mit folgendem Kodierparadigma pra-
sentieren:

Kontext

Ursachen Phd@nomen ‘ Konsequenz

» Virtual Reality ausreichend fir den #
ersten Eindruck

L)

Strategie

Abbildung 2: Eigene Darstellung Kodierparadigma



4.1 Hauptphinomen

Das Hauptphdanomen meiner Forschungsfrage entstand aus zwei unerwarteten kleineren Phé-
nomenen. Das Hauptphdnomen, Virtual Reality ausreichend fiir den ersten Eindruck, entstand
aus der Kombination der zwei kleineren Phdnomene «Virtual Reality Losung» und «Investiti-
onsunsicherheiten».

Die Investitionsunsicherheiten lassen sich mit der Virtual Reality Losung weitfligig nehmen,
woraus sich das Hauptphédnomen bildet. Das Hauptphdnomen entstand erst ab dem vierten Ex-
perteninterview im Kodierparadigma (Anhang Kodierparadigma Verlauf 1 bis 5). Der erste
Eindruck der Virtual Reality bildet die Basis auf welcher der Endkonsument entscheiden wird,
ob weitere Handlungen seitens Endkonsument, getétigt werden. Dieser Entscheid bestimmt den
Erfolg der Virtual Reality und ist aus diesem Grund von fundamentaler Wichtigkeit.

«Ein virtueller Rundgang ist die optimalste Moglichkeit zum sich vorab ein Urteil zu
machen, vorallem um mal einen Eindruck zu erhalten.» (I1: 34).

4.2 Ursachen
Die Ursachen, Investitionsunsicherheit sowie Personen wollen Investieren, waren eine Zusam-
menfassung aus den mehreren Ursachen in meinen jeweiligen Kodierparadigmen. Darunter ist
zu verstehen, dass die kleineren Ursachen wie technologischer Wandel, Informationen fiir An-
leger, Unsicherheiten, Investoren gewinnen etc. alle auf zwei gemeinsame Nenner hinauslau-
fen, Investitionsunsicherheiten und Personen wollen investieren. Die Ursachen wurden durch
unsere aktuelle COVID-19 Situation noch mehr angetrieben:

«Ganz kurz zu der heutigen Zeit, vor allem seit letztem Jahr im Mirz, haben wir die
Pandemie-Situation, die das Ganze noch mehr angekurbelt hat mit der Dezentralisie-
rung, dass die Leute gar nicht mehr vor Ort sein miissen, auch mit dem Home-Office
usw.» (I5: 9).

4.3 Kontext
Der Kontext, nicht vor Ort sein konnen, war ein klares, deutliches und oft erwahntes Kriterium.
Anbei eine klare Aussage, welche aufzeigt, dass dies seitens der Kundschaft sehr begriisst wor-
den wiére, betreffend dem nicht vor Ort sein konnen:

«Eben, jetzt auch zum Beispiel habe ich eine Geschéftsliegenschaft in Bremgarten ver-
kauft fiir sieben Millionen. Und die Leute sind von allen Kantonen gekommen, wirklich
von weiter weg. Und die héitten das jetzt noch begriisst, eben mit so einem virtuellen
Rundgang. (I1: 21)

Weiter wurde auch erwidhnt, dass die COVID-19 Pandemie auch dazu beitrage, dass die per-
sonlichen Kontakte weiterhin ein wenig aussen vor bleiben und die Virtual Reality von Vorteil
wire (I4: 11). Bei der dlteren Generation sei dies bereits vorgekommen, dass diese aufgrund
der aktuellen Pandemie eine Besichtigung aufgrund des physischen Kontaktes direkt abgesagt
haben (14: 25).

4.4 Strategie
Die Strategie um das Phinomen positiv erweitern zu konnen war, die Kombination Virtual Re-
ality und Video Call. Durch diese Kombination kann verhindert werden, dass Virtual Reality
nicht nur fiir den ersten Eindruck ausreicht, sondern auch fiir eine finale Entscheidung. Die
Griinde fiir einen Video Call waren sehr verschieden, von Berithmten Personen welche nicht
erkannt werden mochten und Diskretion schétzen tiber éltere Personen welche aufgrund der



Pandemie oder sonstigen Gesundheitlichen Aspekten das Haus nicht mehr verlassen bis hin zu
dem Faktor das der Mensch pragmatisch sei und immer den effizientesten Weg nehme (14: 27
und 12: 57).

«Und da merke ich einfach, wenn sie daheim das anschauen konnten und die konnten
die Zusage so machen, noch eben mit einem direkten, personlichen Videocall, dann
wire das alles sehr viel einfacher. (I14: 27)

4.5 Konsequenzen
Die Konsequenz, finale Entscheidung, ergab sich folglich aus der oben erwihnten Strategie.
Durch diese Strategie wird erreicht, dass das Phinomen durch die Konsequenz positiv erweitert
wird. Dabei wird die Virtual Reality nicht nur beim ersten Eindruck erfolgreich wahrgenom-
men, sondern wird auch fiir eine finale Entscheidung akzeptiert.

«Diese Punkte, die man auch noch wissen muss, wie es aussicht wegen-. Wenn noch
Mieter im Haus sind, eben ganz viele Punkte. Eben darum ist der personliche Videocall
noch wichtig, ja. (14: 17)

Nach diesem Zitat kam meinerseits eine nachtragliche Feststellung, betreffend dieser Kombi-
nation mit dem Video Call, dass der Kunde abgeholt wird und die restlichen Fragen somit ge-
klart werden konnten. Darauf folgte folgendes Zitat:

«Ja. Dann ist das Paket top, ja. (I4: 19)

5. Konklusion

Mit dieser Forschungsarbeit wollte ich den Mehrwert, welcher durch die Virtual Reality Tech-
nologie in Zukunft bei Investitionsentscheidungen in der Immobilienbranche bei begehbaren
Ré&umen fiir die Silver Surfer er6ffnen, herausfinden. Die heutige Zeit, in der wir leben, ist eine
dusserst rasch wandelnde Zeit (Finews 2019). Das bedeutet, wenn eine Unternehmung sich dem
technologischen Wandel nicht beugt und mithilt, sehr schnell vom aktuellen Marktumfeld ver-
drangt wird (Wiwo 2014). Der Mehrwert durch eine Eingliederung der Virtual Reality ist ein-
deutig vorhanden. Viele Endkonsumenten wiren bei einem Kauf, Verkauf oder Investition in
eine Liegenschaft {iber eine Virtual Reality Losung sehr begeistert. Mein Phinomen spricht
nicht nur die jiingere Generation, éltere Generation oder explizit die Silver Surfern an. Jede
Generation fand ihre eigenen Vorteile gegentiber einer Virtual Reality Losung.

Meine Forschungsfrage konnte somit eindeutig beantwortet werden. Die Virtual Reality wiirde
einen zukiinftigen Mehrwert generieren, nicht nur bei den Silvern Surfern, sondern generell.
Die Virtual Reality konnte die Investitionsunsicherheiten weitgehen vom Endkonsumenten
nehmen und somit die Forschungsliicke erfolgreich schliessen. Die Ergebnisse meiner For-
schungsarbeit konnten die Unsicherheiten bei Investitionsentscheidungen deutlich verringern.
Die Forschungsnische wurde dadurch aufgezeigt und entsprechend mit einer Losung konfron-
tiert. Durch die Virtual Reality ist es moglich, die Unsicherheiten einer Investition der Endkon-
sumenten mehrheitlich zu nehmen. Ich erwéhne explizit «mehrheitlich», da ich personlich im
Bereich der Emotionsvermittlung, welcher bei einem personlichen und physischen Treffen vor
Ort entstehen wiirde, fiir die Zukunft noch grosses Potential sehe. Die Unsicherheiten kdnnen
durch eine ordentliche Aufgleisung der Virtual Reality deutlich verringert werden. Dies bedeu-
tet, dass durch die Visualisierung eines Objektes und der Bereitstellung durch die Virtual Rea-
lity, dem Endkonsumenten eine derart echte Immersion vermittelt wird, wobei die mehrheitli-
chen Unsicherheiten minimiert werden. Der Nutzen und Mehrwert ist somit auch hier deutlich
ersichtlich. Denn wie bereits oben erwédhnt, wird die Virtual Reality nicht lediglich von einer
spezifischen Generation bevorzugt, sondern es gibt von jeder Generation positive

10



Riickmeldungen. Was fiir mich noch sehr interessant wire, wenn ich diese Forschungsarbeit in
5 Jahren erneut durchfiihren wiirde. Da einerseits die Firma, welche ich mit meinem Bruder
gegriindet habe, weitere sowie erneute Ergebnisse einer Forschungsarbeit von grossem Nutzen
wire und zweitens, betreffend dem Aspekt der Emotionsvermittlung durch die Virtual Reality.
Dieser Punkt ist noch eine sehr schwierige Stelle und konnte mit dieser Forschungsarbeit noch
nicht geklart werden. Dies aufgrund, da es noch nicht moglich ist ein Gefiihl oder eine Emotion
derart zu vermitteln, als ob es von einem Menschen stammen wiirde. Weiter wiirde mich stark
interessieren, wie die Menschen auf eine Emotion reagieren wiirden, welche durch ein vorpro-
grammiertes System menschendhnlich vermittelt werden kann.

Ein Defizit meiner Forschungsarbeit ist, dass ich keine expliziten Experten im Bereich Virtual
Reality interviewen konnte. Ich habe meine theoretische Sattigung erfolgreich erreicht, jedoch
hétten Daten seitens einer Virtual Reality Unternehmung, welche auf solche Projekte speziali-
siert ist, noch detailliertere und informativere Daten liefern konnen. Somit hétten meine Ergeb-
nisse noch verstindlicher und gestiitzter priasentiert werden kdnnen und wiren folglich repré-
sentativer.

Anhand meiner gesammelten Erfahrungen durch diese Forschungsarbeit, kann ich deutlich wie-
dergeben, dass die richtige Vorbereitung durch intensives recherchieren sowie vorinformieren
besteht. Da dies eine zeitlich hoch aufwindige Arbeit darstellt, wobei der Wechsel eines Wich-
tigkeitsgrades der vorhandenen Informationen schnell vorkommen kann, ist geniigend Zeit ein-
zuplanen, ein Muss-Kriterium. Es folgen wertvolle Interviews, welche genauso wertvoll und
préazise ausgewertet werden miissen, um ein qualitatives und représentatives Ergebnis présen-
tieren zu konnen. Der Zeitplan muss zwingend bestehen, denn um das Versténdnis zu erlangen
sowie niederzuschreiben, bendtigt es Zeit.

Die Forschungsarbeit war eine lehrreiche Herausforderung, wobei ich mein Wissen erweitern
konnte. Es gab fiir mich einige interessante Vorgénge bei dieser Arbeit. Angefangen bei den
Interviews, woraus schlussendlich nach dem codieren ein Kodierparadigma entsteht. Den Ver-
lauf mitverfolgen zu kénnen, wie sich ein Kodierparadigma anhand neuer Informationen wieder
verdndert, ist sehr spannend. Weiter fand ich das Niederschreiben im Paper sehr anspruchsvoll
sowie lehrreich. Die Verkniipfungen und Auswertungen, welche wéhrend der ganzen Arbeit
stattgefunden haben, nach einer gewissen Zeit Niederschrieben zu kdnnen um meine For-
schungsfrage zu beantworten, war die absolute Kronung der Arbeit.
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