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VERMARKTUNG DER ZUKUNFT

DEM MENSCHEN
ANPASSEN -
UMGEKEHRT

> DYNAMISIERUNG DER
LEBENSENTWURFE

Modernes Wohnen ist die Antwort des
Raums aufdie Bediirfnisse unserer Zeit. Da
unsere Lebensentwiirfe dynamischer wer-
den, muss sich der Raum anpassen. Dabei
konnen wir aktuell die Verschmelzung von
Funktionalitét, Asthetik und Nachhaltig-
keit beobachten. Gefragt ist eine intelli-
gente Architektur, die ein Wohnen - und
gerade auch Leben - in Optionen méglich
macht. Flexibilitit ist die neue Wahrung
auf dem Immobilienmarkt.

WENIGER IST MEHR

Ein modernes Heim ist ein denkendes
System. Smart Living nennt sich das und
ist keine Aneinanderreihung von techno-
iden Gadgets, sondern ein ganzheitliches
System, das den Energieverbrauch, die
Sicherheit und den Komfort automatisiert
steuert. Dariiber hinausistdas Wohnender
Zukunft auf ressourcenschonende Materi-
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alien und eine autarke Energieversorgung
durch Photovoltaik, Warmepumpen und
hocheffiziente Ddmmsysteme ausgerich-
tet. Optisch dominiert der Minimalismus.
«Wenigeristmehr» reduziertdenvisuellen
Stress. Modernes Wohnen bedeutet, dass
sich die Immobilie dem Menschen anpasst
- und nicht umgekehrt.

EINFLUSS AUF DIE IMMOBILIEN-
VERMARKTUNG

Diese Entwicklungen haben ihren Ein-
fluss auf die Immobilienvermarktung. Wer
heute Immobilien vermarktet, verkauft
langst nicht mehr nur Stein auf Stein und
Quadratmeter, sondern vermittelt kom-
plexe, vernetzte Lebenskonzepte. Wohn-
konzepte miissen sich an unterschiedliche
Lebensphasen anpassen konnen - vom
Single-Appartement bis zur familienge-
rechten Einheit. Die Vermarktung solcher
Objekte erforderteintiefes Verstandnis flir
modulare Architektur und die Fahigkeit,
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Simulation und Gutachten fiir Blendung, Beschattung, Tageslicht E]

Das Wohnen der Zukunft verlangt
vermehrt nach Immobilien, die sich
wandelnden Lebenskonzepten
anpassen. Fur ausgewiesene Makle-
rinnen und Makler bedeutet das,

dass sie zusammen mit der Immobilie
auch eine Vision einer kunftigen
Lebensgestaltung vermarkten mussen.
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Das Adaptions-
potenzial wird
immer wichtiger:
Eine Immobilie
soll sich an ver-
schiedene Lebens-
konzepte und
Lebensphasen

anpassen konnen.

potenziellen Kduferinnen und Kiufern die
langfristige Wandelbarkeit ihrer Investi-
tion aufzuzeigen. Lage, Lage, Lage bleibt
das vorangig entscheidende Verkaufs-
argument, doch das Adaptionspotenzial an
verschiedene Lebenskonzeptionen in ver-
schiedenen Lebensphasen gewinnt zuneh-
mend an Bedeutung.

VISION DES MODERNEN LEBENS

Modernes Wohnen spiegelt sich in der
Vermarktung auch in der Art und Weise
wider, wie Immobilien prasentiert wer-
den miissen. Dank der Digitalsierung las-
sen sich bereits viele Informationen und
Eindriicke noch vor dem ersten Spaten-
stich oder der ersten Besichtigung ver-
mitteln. Fir Maklerinnen und Makler
bedeutet das eine Zeitersparnis und eine
hohere Qualitiat der Anfragen, weil Interes-
senten schon vor dem Termin vor Ort eine
fundierte Vorstellung vom Objekt entwi-
ckeln kénnen. Dazu gehort beispielswei-
se auch das professionelle Home Staging,
das aufzeigt, wie moderne Mobel und Far-
ben einen Raum transformieren konnen.
Statistiken zeigen, dass gestagte Immobi-
lien nicht nur schneller, sondern auch zu
hoheren Preisen verkauft werden. Makle-
rinnen und Makler verkaufen eine Vision
des modernen Lebens, noch bevor der erste
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Besichtigungstermin stattfindet. Diese
Vision und das damit zusammenhéangende
Storytelling hilft Interessenten dabei, das
Objekt in ihre personliche Lebensplanung
zu integrieren.

FAKTOR MENSCH BLEIBT IN DER
VERMARKTUNG ENTSCHEIDEND

Gerade im Hinblick auf das Wohnen
der Zukunft und die damit verbundenen
steigenden Anforderungen an die Ver-
marktung wird die Frage gestellt, ob KI
die menschliche Maklerin, den mensch-
lichen Makler ersetzen wird. Es ist unbe-
stritten, dass Algorithmen administrative
Aufgaben in Sekundenbruchteilen erledi-
gen — etwa bei der Marktpreisanalyse oder
der Dokumentenpriifung. Doch gerade in
einer hochtechnologisierten Welt bleibt
der Faktor Mensch entscheidend. Empa-
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thie, Verhandlungsexpertise und personli-
ches Vertrauen sind Qualitéten, die keine
Maschine replizieren kann.

VON DER REINEN VERMITTLUNG
ZUR QUALITATSBERATUNG

Doch die Aufgabe der Maklerin und des
Maklers wandelt sich von der rein vermit-
telndenPersonzueinerstrategischberaten-
den, die Daten interpretiertund Kundinnen
und Kunden durch den emotionalen Pro-
zess des Immobilienkaufs fithrt. Dennauch
in Zukunft wollen sich Menschen beim
Wohnen geborgen fiihlen. Wéhrend die
digitale Transformation die Werkzeuge der
Vermarktung erweitert, bleibt das Ziel das-
selbe: Einen Raum zu finden, der perfekt zu
den Menschen passt, die darin leben.

Der Immobilienkauf bleibt - trotz aller
digitaler Hilfsmittel - ein emotionaler Pro-
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zess. Moderne Kauferinnen und Kaufer der
Generationen Y und Z treten mit einem
geschéarften Anforderungsprofil an ihre
Maklerinnenund Makler heran. Sie suchen
nach einer Symbiose aus Asthetik und
radikaler Funktionalitdt. Und nach einer
Immobilie, die sichwandeln kann. Immobi-
lien, die sich verschiedenen Lebensphasen
und Lebenskonzeptionen anpassen, lassen
sich dann auch psychologisch wesentlich
leichter vermarkten, weil sie einer moder-
nen Klientel mit modernen Bediirfnissen
ein Gefiihl von «Zuhause» und «Ankom-
men» vermitteln. [
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