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Digitalisierung: Was der Immobiliensektor von anderen Branchen lernen kann

Die Digitalisierung hat viele Branchen revolutioniert. Im Vergleich zeigt sich im Immobiliensektor ein gewisser Nachhol-
bedarf. Dabei bie_z_ten sich viele Moglichkeiten, die Effizienz zu steigern, Kosten zu senken und das Kundenerlebnis zu
verbessern. Ein Uberblick iiber die besten Praktiken und Technologien:




[ ap k Ein bedeutendes Digitalisierungsszenario im
L 2nAl] | Immobiliensektor ist die Nutzung von Daten-
2“% ~/ analyse und Kiinstlicher Intelligenz (KI) zur

"~ Verbesserung von Kundenbeziehungen und
Entscheidungsprozessen. Der EINZELHANDEL hat gezeigt,
wie durch den Einsatz von Big Data und Kl das Kundenver-
halten analysiert und personalisierte Einkaufserlebnisse
geschaffen werden kénnen. Ahnlich kdnnten Immobilienun-
ternehmen durch die Analyse grofRer Datenmengen Markt-
trends vorhersagen, Immobilienbewertungen optimieren
und individuelle Angebote fiir Kdufer und Mieter erstellen.
Die Implementierung von Kl-basierten Chatbots kdnnte zu-
dem den Kundenservice verbessern, indem sie rund um die
Uhr fur Anfragen zur Verfligung stehen und haufig gestellte
Fragen beantworten.
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i IW:"‘\ Ein weiteres Beispiel sind Virtual-Reality-

( (e) ; Touren (VR) und Augmented Reality (AR), die

\ / im Immobilienbereich zunehmend an Bedeu-
“.__~ tunggewinnen. Sie ermdglichen potenziellen

Kaufern, Immobilien virtuell zu besichtigen,

was den Entscheidungsprozess beschleunigt und die
Kundenzufriedenheit erhdht. Dies hat sich insbesondere in
der TOURISMUS- UND UNTERHALTUNGSBRANCHE als
erfolgreich erwiesen, wo immersive Erlebnisse die Kunden-
bindung starken und neue Zielgruppen erschlielen.
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,;Oo ”\“'s,,‘\ DarUber hinaus spielen CRM-Systeme eine
[ (o3 | entscheidende Rolle bei der Digitalisierung.
\ @é’ Sie helfen Immobilienunternehmen, Kunden-

. o

-~ daten zu organisieren, Interaktionen zu verfol-

gen und personalisierte Marketingstrategien zu
entwickeln. Ein gutes CRM-System kann den gesamten
Verkaufsprozess optimieren und die Kundenbindung star-
ken. DIE KONSUMGUTER-BRANCHE setzt CRM-Systeme
bereits seit Jahren erfolgreich ein, um Kundenerfahrun-
gen zu verbessern. Besonders im Zusammenspiel mit
der Datenanalyse und -Verwertung ergeben sich neue
und angepasste Geschaftsangebote.
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/ \, Ein weiteres spannendes Feld ist das Internet
I

|
\

) der Dinge (loT). Smart-Home-Technologien

. { und vernetzte Geréte bieten enorme Vorteile
" fir die Immobilienverwaltung. Sie ermdglichen

eine Echtzeitiiberwachung von Immobilien, ver-
bessern die Energieeffizienz und erhéhen die Sicherheit.
Die FERTIGUNGSINDUSTRIE hat mit loT-Technologien
bereits groRe Fortschritte gemacht, indem sie Produkti-
onsprozesse optimiert und Betriebskosten gesenkt hat.
Besonders im Hinblick auf die Anforderungen der ESG
lassen sich hier schnell Optimierungen finden, die Nach-
haltigkeitsziele erfiillen.
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\ SchlieBlich zeigt die Digitalisierung im
j FINANZWESEN, wie wichtig digitale Signatu-
" ren und papierlose Biiros sind. Diese Technolo-
gien vereinfachen nicht nur die Dokumentenver-
waltung, sondern beschleunigen auch Transaktionen und
erhohen die Kundenzufriedenheit. Die Integration solcher
Technologien in den Immobiliensektor kann den Verkaufs-
prozess erheblich vereinfachen und die Effizienz steigern,
u.a. auch in Form der vorhandenen Arbeitszeit und -kraft.
Mit einem ahnlichen Personalaufwand lassen sich so
Arbeitsergebnisse schnell steigern und die Herausforde-
rungen des Arbeitsmarkts abfedern. Gleichzeitig erhtht ein
papierloses Biro die Zufriedenheit, indem Mitarbeitern mo-
biles Arbeiten und Workation angeboten werden kénnen.

s »‘ Es gibt auch Beispiele fir erfolgreiche

( — ) digitale Transformation INNERHALB DES

‘%-.,\ — _;" IMMOBILIENSEKTORS SELBST. Plattfor-
~——~" men wie Zillow und Redfin in den USA haben

den Immobilienmarkt revolutioniert, indem sie

umfangreiche Datenbanken mit benutzerfreundlichen

Schnittstellen kombiniert haben. Diese Plattformen bieten

Kaufern und Verkaufern wertvolle Einblicke und erleich-

tern den gesamten Transaktionsprozess.

~~ ™\ Auch neue Kooperationsformen werden
f@z bereits umgesetzt, zum Bespiel in der AUTO-
/ MOBILINDUSTRIE. Eigene Benchmarks

. werden nicht mehr nur in internen Gremien

prasentiert und diskutiert, sondern selektiv in

Partnerschaften und Netzwerken mit Marktbegleitern
anonymisiert ausgetauscht. Eng ist hier besonders auch
die Zusammenarbeit mit Universitaten. Ahnliche Bestre-
bungen kénnen auch im Immobiliensektor, z.B. in der
Bewirtschaftung von Einkaufszentren, im Refurbishment,
Bau oder in der Energieeffizienz von Gebduden eingesetzt
werden. Wettbewerber werden dabei nicht nur als Kon-
kurrenz gesehen, sondern auch als wichtige Begleiter im
Markt, mit denen gemeinsam gelernt und strategische
Partnerschaften eingegangen werden. Die Griindung von
Joint Ventures und Netzwerken oder die gemeinsame
Unterstiitzung von Start-Ups sind keine Seltenheit.

Diese und weitere Ansatze kénnen dazu beitragen, die
Branche zukunftssicher zu machen und erhebliche
Wettbewerbsvorteile zu erzielen. Voraussetzung ist eine
strategische Planung und die Bereitschaft, bestehende
Prozesse zu liberdenken und anzupassen.
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