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> DER MARKT DREHT
Werin den letzten Jahren
der von Gliicksrittern befeuer-
ten Illusion nachhing, Immobi-
lien wiirden sich von allein ver-
kaufen, wird spitestens jetzt
eines Besseren belehrt. Der
Markt dreht sich. Aus einem
Verkaufermarkt wird mehr
und mehr ein Kdufermarkt.
Fir qualifizierte Maklerinnen
und Makler heisst das, dass ih-
re ausgewiesenen Zuginge zu
interessanten Objekten und zu
Kaufinteressenten zum Wett-
bewerbsvorteil werden. Auch
die richtige Preiseinschétzung
und verbriefte Verkaufsexper-
tise sind relevanter denn je —
einfache Rechnungen aus der
Vergangenheit sind tiberholt.
Nur wer qualifiziert ist, ver-
fuigt tiber die Kompetenzen und
Erfahrungen, um Marktdaten
richtig zu interpretieren und
daraus eine individuelle, ziel-
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fithrende Vermarktungsstrate-
gie zu entwickeln.

EXPERTISE SCHAFFT
ZUFRIEDENHEIT

Konkret heisst das, dass die
Effizienz weiter in den Fokus
riickt. Effizienz in den Prozes-
sen, Effizienz in der Datennut-
zung. Die Leistungsfahigkeit
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STANDARDISIERUNG
SCHAFFT RAUM FUR
INDIVIDUALISIERUNG.
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und die Effizienz legen die Ba-
sis fiir eine massgeschneider-
te Beratungsexpertise. Und
damit fiir die hohe Kunden-
zufriedenheit.

Die Welt von heute veran-
dert sich rasend schnell. Das
Gewinnerkonzept von ges-
tern kann das zu Tode geritte-
ne Pferd von morgen sein. Auf-
merksambkeit heisst darum das
Gebot der Stunde. Aufmerk-
samkeit, um frithzeitig neu
entstehende Marktbediirfnisse
zu erkennen und zielfithrend
darauf zu reagieren. Und da-
mit dauerhaft zukunftsfahig zu
bleiben. Daher ist es unerlass-
lich, immer wieder neue An-
sitze, Kandle und Methoden
zu testen.

MIT UNTERSTUTZUNG
VON KIi

Kiinstliche Intelligenz ist
einer der Hebel, der die Effi-
zienz in der Immobilienver-
marktung steigern kann - und
damit auch die Kundenzufrie-
denheit. Durch die Nutzung

Aus dem Verkaufermarkt wird je langer
je mehr ein Kaufermarkt. Damit ruckt
die ausgewiesene Expertise wieder in
den Fokus. Kunstliche Intelligenz (Kl)
kann dabei nutzliche Dienste leisten.
TEXT—RUEDI TANNER & DIETER MADER*

Der personliche
Austausch und die

Beratungsexpertise
von Maklerinnen
und Maklern geben
Sicherheit. Und
fithren zu einer
hohen Kunden-
zufriedenheit.

BILD: ZVG

von KI kénnen Maklerinnen
und Makler automatisierte
Prozesse implementieren und
Routineaufgaben automatisch
ausfiihren. KI-Systeme kon-
nen etwa Daten sammeln und
analysieren, um Immobilien
zu bewerten und Marktanaly-
sen durchzufiihren. Aber auch
die Kundeninteraktion verbes-
sern, indem beispielsweise in-
telligente Chatbots Anfragen
jederzeit und in Sekunden-
schnelle beantworten oder An-
gebote und Kommunikations-
mittel exakt segmentiert an die
richtigen Interessenten distri-
buieren. Dadurch spart man
nicht nur Zeit und Ressourcen,
sondern kann auch schneller
und effektiver arbeiten. Denn
damit ergeben sich schnelle-
re Reaktionszeiten bei allen
Anfragen und zu jeder Uhr-
zeit. Zudem unterstiitzen die
immer leistungsfahigeren KI-
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Gesprachsvorbereitung kann
Systeme qualifizierte Berufs- ihre personlichen Dienstleis-
leute dabei, ihre Entscheidun- | tungen verstirken. Alles in al-
gen umfassender einzubetten. | lem schafft Standardisierung

Raum fiir die Individualisie- mit wem sie ihr Immobilien- :rFl-‘\LlﬁlE:EIR
AUTOMATISIERT rung. Und damit fiir die Empa- | objekt verkaufen, resp. wel- Der Autor ist Prisi.
ANSPRECHEN, thie. Dadurch bietet sich eine ches Objekt sie kaufen wollen. dent der Schweize-
PERSONLICH BERATEN zusatzliche Moglichkeit, opti- Mit dem Verstéandnis fiir die rischen Makler-

KI-unterstiitzte Systeme male Losungen zu entwickeln. | entsprechenden Bertihrungs- kammer SMK und

sollen - und konnen - eine per- | Darum bleibt der direkte Kon- punkte bis zum Entscheid kon- %ﬁ??;gﬁgff;mo_
sonliche Beratung aber nicht takt mit der Kundschaft der nen Akquise- und Vermark- bilien AG in Bern.
ersetzen. Heute nicht, mor- zentrale Erfolgsfaktor im Mak- | tungsmassnahmen online und
gen nicht. Sowohl Verkaufer- lerberuf. offline optimal miteinander *DIETER
schaft als auch Kauferschaft kombiniert werden. Denn die MADER
nutzen die Informationskani- | CUSTOMER JOURNEY professionelle Immobilienma- Der Autor ist Vize-
le, die einen Mehrwert bieten. | VERSTEHEN kelei, die sich nicht dem Zeit- gzﬁﬁ‘;gg:;hen
Den grossten Mehrwert bie- Wichtig ist, die Customer geist, sondern der unbedingten Maklerkammer
ten qualifizierte Maklerinnen Journey zu kennen und zu Zufriedenheit der Kundinnen SMK und Geschifts-
und Makler. Der Austausch verstehen, also den Weg, den und Kunden verpflichtet fihlt, ?if’;rlverkaﬁfler&
mit ihnen bietet die héchs- Verkauf- und Kaufinteressen- | griindet auf Kompetenz, nicht P;?mer?gné hl,llen
te Sicherheit. Aber die digitale | ten gehen, um zu entscheiden, auf Glucksrittertum.m Wallisellen.
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