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 DER ANGEBOT- 
NACHFRAGE-GAP

Angebot und Nachfrage auf 
dem Immobilienmarkt – ob 
im Bereich Kauf/Verkauf oder 
Miete – klaffen schon länger 
weit auseinander. Und das An-
gebot an neuen Lokalitäten 
sinkt weiter, weil im Verhält-
nis zum Bevölkerungswachs-
tum ganz einfach zu wenig ge-
baut wird. Die Nachfrage aber, 
obgleich die Lebenshaltungs-
kosten zunehmen, verharrt 
mindestens auf hohem Niveau 
oder steigt in Hotspots weiter. 
Entsprechend bewegen sich 
die Preise seitwärts oder stei-
gen weiter. Mittel- oder gar 
langfristige Prognosen zu den 
Marktentwicklungen zu wa-
gen, ist aktuell wie Fischen im 
Trüben. Ausgewiesene Makler 

vertrauen in dieser Situation 
auf ihre Marktstärke dank qua-
lifizierter Beratung. Sie sind 
Kompetenz- und Wissensträ-
ger und verfügen über vertiefte 
Ausbildungen, über Erfahrun-
gen und über exakte Markt-
kenntnisse. So bieten sie den 
Kunden Substanz und Mehr-
werte. Sie sind innovativ und 
effizient.

BEDEUTUNG DER  
EFFIZIENZ

Gerade die Bedeutung von 
Effizienz wird im heutigen 
Umfeld von Konkurrenz- und 
Margendruck für Makler wei-
ter zunehmen. Die Digitalisie-
rung hat die Immobilienver-
marktung deutlich schneller 
gemacht und die Marktgebie-
te vergrössert. Und nun kann 

der Einsatz von künstlicher In-
telligenz (KI) die Kompetitivi-
tät weiter dynamisieren. KI ist 
in der Lage, zu lernen, zu ver-
stehen, zu planen und sich 
selbst zu korrigieren. Mit KI 
stehen wir – in allen Branchen 
– am Anfang einer technologi-
schen Entwicklung, die uns ei-
ne völlig neue Welt erschliesst. 
Gerade auch als Immobilien-
maklerinnen und -makler tre-
ten wir gemeinsam und gleich-
zeitig mit unseren Kundinnen 
und Kunden ein in diese Welt. 
So erkennen wir in Realtime, 
wie wir mit KI den Kundenzu-
gang zu unseren Dienstleistun-
gen vereinfachen und welche 

Kundenansprüche wir über KI 
noch effizienter abholen.

KI IN DER IMMOBILIEN-
VERMARKTUNG

Wie aber können qualifi-
zierte Makler KI in ihre Ar-
beit integrieren und damit ihre 
Einzigartigkeit – ihre «Uni-
queness» – keinesfalls ver-
lieren, sondern im Gegenteil: 
ausbauen? Wie können Mak-
ler das Potenzial von KI auslo-
ten? Überall, wo KI auf riesige 
Datenmengen zurückgreifen 
kann, kann sie diese in kürzes-
ter Zeit verarbeiten. Chat-GPT 
– um ein Beispiel zu nennen, 
das in aller Munde ist – tut dies 

IMMOBILIENBERUF
IMMOBILIENVERMARKTUNG

AB JETZT AUCH  
MIT KÜNSTLICHER 
INTELLIGENZ

Jetzt ist sie da, die künstliche Intel
ligenz. Gestern noch ScienceFiction, 
heute Realität. Auch in der Immobilien
vermarktung. TEXT— RUEDI TANNER*

Qualifizierte Makler bleiben die besten 
Immobilienvermarkter. Doch der selbst-
bewusste und kontrollierte Einsatz von 
künstlicher Intelligenz kann die Bera-
tungsqualität unterstützen. BILD: ZVG
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mit dem Zugriff auf digitalen 
Content, woraus der Chatbot 
Texte produziert.

KI-Anwendungen lassen 
sich mit nahezu allen Appli-
kationen verzahnen. Vor al-
lem durch die Verknüpfung 
mit weiteren Emerging Tech-
nologies wie dem Internet of 
Things (IoT) oder der Anbin-
dung an digitale Dienstleis-
tungstools können Mehrwerte 
geschaffen und Effizienzstei-
gerungen erzielt werden. So 
kann KI beispielsweise in der 
Planung der Gebäudestra-
tegie eine bedeutsame Rol-
le einnehmen, indem die Ge-
bäudenutzung gesteuert wird. 
Effizienz wird auch gewonnen 
durch die Automatisierung 
von Routineaufgaben und die 
Einbettung von Entscheidung 

über eine Vielzahl von Daten 
und Fakten. Über KI kann die 
Relevanz von Immobilienan-
geboten zielgruppengenau er-
höht und die Kunden können 
noch exakter angesprochen 
werden. KI kann selbststän-
dig massgeschneiderte Immo-
bilienangebote erstellen, die 
präzise auf den Präferenzen 
der Kundinnen und Kunden 
basieren und gezielt und in-
dividuell ausgespielt werden. 
Und über Profiling-Techni-
ken können potenziellen Erst-
kunden relevante Objekte auf 
der Grundlage von ausgiebi-
gen Datenanalysen angeboten 
werden. Die Transaktionsge-
schwindigkeit wird weiter er-
höht und der Such- und Sor-
tieraufwand verringert.

Die schiere Datenmen-
ge, auf die KI zugreift, macht 
darüber hinaus Marktanaly-
sen und -prognosen möglich 
und erhöht damit die Fähig-
keit, Entwicklungen frühzeitig 
zu antizipieren. In Kombina-
tion von Makler-Fachwissen 
und datenbasierten Erkennt-
nissen können künftige Miet- 
und Verkaufspreise noch exak-
ter vorhergesagt, Markttrends 
frühzeitiger erkannt und auch 
interessante Investitionsmög-
lichkeiten aufgezeigt wer-
den. KI unterstützt beim Fin-
den des richtigen Timings und 
bei der Einschätzung der Ri-
siken und kann so eine ge-
wisse Bedeutung für den Ge-
schäftserfolg haben. Natürlich 
werden vermehrt text- und 
sprachbasierte Chatbots in der 
Kundenbetreuung zum Ein-
satz kommen. Denn KI-Chat-
bots können – gerade auch als 
selbstlernende Technologie – 
schnell die allermeisten Kun-
denanfragen bearbeiten. Aber 
auch Immobilieninserate las-
sen sich mittels KI erstellen. 

DIE EINSCHÄTZUNG  
VON CHAT-GPT

Doch was antwortet eigent-
lich Chat-GPT selber auf  die 

Frage, wie künstliche Intelli-
genz Makler in der täglichen 
Arbeit am besten unterstützen 
kann? «Es ist unwahrschein-
lich, dass KI den menschlichen 
Immobilienmakler komplett 
ablösen wird. Die Kombinati-
on von KI und menschlicher 
Expertise kann jedoch zu einer 
effizienteren und effektive-
ren Arbeitsweise führen.» Da-
bei sieht der Chatbot vor  allem 

in diesen Bereichen Unterstüt-
zungsmöglichkeiten durch KI 
vor: Datenanalyse, Kunden-
betreuung, Automatisierung 
von Routineaufgaben, Perso-
nalisierung, Marketing und 
Lead-Generierung. Ver sehen 

mit dem Hinweis: «Es ist wich-
tig zu beachten, dass trotz der 
Vorteile von KI, menschliche 
Immobilienmakler weiter-
hin eine wichtige Rolle spielen 
werden, insbesondere in Bezug 
auf persönliche Interaktionen, 
Verhandlungen und die Navi-
gation durch komplexe rechtli-
che und regulatorische Frage-
stellungen.»

Die Person und die Perso-
nalisierung sind ein erfolgs-
entscheidender Faktor in der 
Immobilienvermarktung. Da-
her bleiben die qualifizierte 
Maklerin und der qualifizier-
te Makler die besten Immobi-
lienvermarkter. Doch der Be-
ratungsqualität wird es nicht 
schaden, wenn selbstbewusst 
und kontrolliert KI eingesetzt 
wird und so schon früh Erfah-
rungen gesammelt werden mit 
einer Technologie, die gekom-
men ist, um zu bleiben – und 
die uns alle durch unser künfti-
ges Leben begleiten wird.  

*RUEDI  
TANNER

Der Autor ist Präsi-
dent der Schweize-
rischen Makler-
kammer SMK und 
Mitinhaber der 
Wirz Tanner Immo-
bilien AG in Bern.

WIR MÜSSEN 
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NOLOGIE, DIE 
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