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	 ALGORITHMUS UND EMPATHIE
Die Immobilienvermarktung erlebt eine Transfor-

mation. Zwei scheinbar gegensätzliche Kräfte treiben 
diesen Paradigmenwechsel voran: Auf der einen Seite 
steht die unaufhaltsame digitale Revolution, die durch 
die rasante Entwicklung der künstlichen Intelligenz 
(KI) zusätzlich befeuert wird. Auf der anderen Seite 
zeigt sich eine deutliche Rückbesinnung auf grundle-
gende menschliche Werte wie Vertrauen, Nähe und 
Nahbarkeit. Algorithmen verdrängen die klassische 
Maklerin, den klassischen Makler nicht.

NICHT VERMITTLER, SONDERN LOTSE
Während grosse, standardisierte Online-Plattfor-

men zunehmend an Alleinstellungsmerkmalen ver- 
lieren, rücken die persönliche Beratung und die unter-
nehmenseigene digitale Infrastruktur wieder in das 
Zentrum. In einem unübersichtlichen Marktumfeld 
geht es mehr denn je darum, Orientierung zu schaffen. 
Diese Orientierung erwächst aus der Fähigkeit, Ver-
trauen aufzubauen und die komplexen emotionalen 
sowie wirtschaftlichen Facetten eines Immobilien-
verkaufs oder -kaufs fundiert zu begleiten. Erfolgrei-
che Maklerinnen und Makler sind heute längst nicht 
mehr nur Vermittler, sondern strategische Lotsen und 
Qualitätsgaranten.

HYBRIDER ANSATZ
Der Schlüssel zum Erfolg in der Immobilienver-

marktung liegt in einem hybriden Ansatz, der digitale 
Effizienz und persönliche Aktivität konsequent mitei-
nander verzahnt. Die Digitalisierung der Vermarktung 
bedeutet dabei keineswegs eine stärkere Abhängigkeit 
von externen Online-Immobilienportalen. Im Gegen-
teil: Die unternehmenseigene Website wandelt sich 
vom reinen digitalen Schaufenster zu einem intelligen-
ten Berater und Flagship-Store. Moderne Webauftrit-
te nutzen zunehmend semantische Suchen mittels KI.

HOHEIT BEHALTEN
Suchmasken weichen KI-gestützten Dialogen, bei 

denen Interessenten kontextbasierte Kriterien einge-
ben können, während das System im Hintergrund ein 
präzises Nutzerprofil in Echtzeit erstellt und proak-
tiv passende Objekte vorschlägt. Diese Entwicklung 
erlaubt es Qualitätsmaklerinnen und -maklern, die 
Hoheit über die Kundendaten und die gesamte Custo-
mer Journey zu behalten. Grosse Plattformen stagnie-
ren in ihrer Bedeutung, weil sie oft zu austauschbaren 
Datensilos verkümmern. Wo Portale genutzt werden, 
geschieht dies zielgerichtet, rein wirkungsorientiert 
und unbedingt partnerschaftlich – wie das bewährte 
Prinzip der exklusiven Erstplatzierung bei etablier-
ten Branchenpartnern zeigt. Die höchste Gewichtung 
im Marketing-Mix erfährt ohnehin nach wie vor  
die Mund-zu-Mund-Propaganda, weil Immobilienge-
schäfte fundamentale Beziehungsgeschäfte bleiben.

KUNDENNÄHE STÄRKEN
Künstliche Intelligenz wird heute primär dort ein-

gesetzt, wo sie die Kundenbeziehung stärken kann. 
Entweder direkt durch die Erhöhung der Beratungs-
qualität dank neuen Datenzugängen oder indirekt, 
indem sie administrative Aufgaben übernimmt und 
den Maklerinnen und Maklern wertvolle Zeit für 
das persönliche Gespräch freischaufelt. Praktische 
Anwendungen wie die automatisierte, SEO-optimier-
te Content-Erstellung, zielgruppenspezifische Expo-
sés sowie KI-gestütztes Home Staging bei virtuellen 
Rundgängen gehören mittlerweile zum Standard. Auch 
in der Verarbeitung grosser Datenmengen für präzise 
Marktanalysen in Echtzeit entfaltet die Technologie 
eine Hebelwirkung. 

PEOPLE BUSINESS
Die KI liefert die Daten – die Menschen liefern das 

Vertrauen. Die eigentliche Transaktion bleibt ein Peo-
ple Business. Kein Algorithmus kann das Bauchgefühl 
beim Betreten eines Hauses nachempfinden, ein ech-
tes Lebensgefühl in Räumen erzeugen oder komplexe 
familiäre Konflikte wie Erbstreitigkeiten moderie-
ren. Das vertiefte Gespräch am Küchentisch und die 
gemeinsame Besichtigung vor Ort sind und bleiben im 
Idealfall die Momente, in denen fundamentale Lebens-
entscheidungen zusammen mit einer ausgewiesenen 
Maklerin oder einem ausgewiesenen Makler besiegelt 
werden. �

IMMOBILIENWIRTSCHAFT
KI IN DER IMMOBILIENVERMARKTUNG

KI LIEFERT DATEN –
MENSCHEN SCHAFFEN 
VERTRAUEN 

Die Digitalisierung macht die moderne 
Immobilienvermarktung effizient. 
Orientierung im komplexen Markt schafft 
aber nur die menschliche Beratungs­
kompetenz von ausgewiesenen Maklerinnen 
und Maklern. 
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Der hybride Ansatz 
als Erfolgsfaktor in 
der Immobilien
vermarktung: Digita-
le Effizienz muss mit 
persönlicher Bera-
tungsqualität verbun-
den werden.
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PRODUCTION

Trauen Sie keiner Bodenheizung 
über 35 Jahren!

KÖNNEN BODENHEIZUNGEN ALTERN?
Von 1970 bis in die Neunzigerjahre ver-
wendete man simple Plastikrohre für Bo-
denheizungen. Diese Rohre altern. Das 
führt zu Versprödungen und Verschlam-
mungen – oder sogar zu Leckagen. In 
jedem Fall aber nimmt die Heizleistung 
immer mehr ab. Das Problem ist seit lan-
gem bekannt, und während vieler Jahre 
war ein Komplettersatz der Bodenhei-
zung der einzige Weg.

OHNE BAUSTELLE SANIEREN
Seit 1999 saniert die Naef GROUP in der 
ganzen Schweiz Bodenheizungen mit 
dem HAT-System, einer Innovation des 
Schweizer Ingenieurs Werner Näf. Eine 
Sanierung mit dem HAT-System ist rund 
zehnmal schneller als ein Totalersatz – 
und die Bewohner können während der 
gesamten Sanierungsphase in ihren vier 
Wänden wohnen bleiben.

SANIERUNG NÖTIG UND MACHBAR?
Sind die Rohre bereits zu stark versprö-
det, lassen sie sich auch mit dem HAT-
System nicht mehr retten. Eine Analyse 
der Bodenheizung lässt aber eine ver-
lässliche Aussage über die Machbarkeit 
und Notwendigkeit einer Sanierung zu. 
Dabei werden sämtliche Komponenten 
der Bodenheizung miteinbezogen, und 
die Ergebnisse anhand von normierten 
SWKI-Richtlinien ausgewertet.

SO WIRD SANIERT
Als Erstes werden die Rohre mit Druckluft 
getrocknet. Dann erfolgt die Innenreini-
gung durch einen schonenden und che-
miefreien Feinschliff. Schlammrückstän-
de und Verkrustungen werden entfernt. 
Nun werden die Rohre von innen mit ei-
nem eigens entwickelten Material nahtlos 
beschichtet. Dadurch entsteht ein neues 

Rohr im Rohr. Funktionalität und Haltbar-
keit einer Bodenheizung verlängern sich 
für die nächste Generation.

WIE STEHT ES UM DIE GARANTIE?
Wir bieten eine 20-jährige Garantie mit 
dem Original HAT-System, weil es das 
einzige Rohrinnensanierungsverfahren 
ist, das Kunststoff-Bodenheizungen ge-
mäss DIN-Norm 4726 sauerstoffdicht 
macht und so die Alterung stoppt. Dar-
über hinaus werden auch gleich alle an-
deren wesentlichen Komponenten der 
Bodenheizung gewartet oder ersetzt.  

Beschweren sich Bewohner über kalte Böden, trotz Bodenheizung? Verwalten oder besit-
zen Sie Liegenschaften mit Bodenheizungen, die seit über 35 Jahren in Betrieb sind? Dann 
wird Sie dieser Artikel interessieren.

Die Zustandsanalyse wird von einem 
Spezialisten der Naef GROUP bei Ihnen 
vor Ort für CHF 280.– statt CHF 380.– 
(Jubiläumspreis | inkl. MwSt.) durchge-
führt. Die Analyse umfasst eine aktuelle 
Zustandserfassung und Wasseranalyse 
nach geltenden Richtlinien und eine Be-
ratung über weitere Schritte. 

Naef GROUP
Wolleraustrasse 15N | 8807 Freienbach 
info@naef-group.com | 044 786 79 00
www.bodenheizung.ch

JETZT ZUSTANDSANALYSE BUCHEN

Scannen für unverbindliches Beratungsgespräch.

Warten Sie nicht zu lange und vermeiden Sie solche Baustellen!

AUF KEINEN FALL SPÜLEN!
Seit vielen Jahren  werden von diversen 
Anbietern auch Spülungen und Reini-
gungsverfahren angeboten. Es ist wichtig 
zu wissen, dass damit das eigentliche 
Problem – die Versprödung des Rohr-
materials – nicht behoben wird. Mit dem 
HAT-System wird eine Bodenheizung hin-
gegen tatsächlich saniert und in einen 
neuwertigen Zustand versetzt. 
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