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Leerstand kann
Zukunft haben

eer stehende Gebiu-
L de sind kein Randthema

mehr. Neue Arbeitswel-
ten, Onlinehandel und ver-
dnderte Freizeitgewohnhei-
ten verdndern unsere Stadte.
Moderne Biiros in guten In-
nenstadtlagen bleiben ge-
fragt. Doch dltere, tiberhol-
te Gebdude an schwicheren
Standorten verlieren Nutzer.
Auch viele Warenhiuser su-
chen eine neue Rolle. Dass
der Neubau der Diisseldor-
fer Oper im ehemaligen Kauf-
hof am Wehrhahn gestoppt
wurde, zeigt exemplarisch:
Eine gute Idee reicht nicht.
Sie muss baulich, wirtschaft-
lich und gesellschaftlich trag-
fahig sein.

Genau darin liegt die Her-
ausforderung. Umwandlung
ist keine schnelle Schénheits-
reparatur, sondern beginnt
mit umfassender Priifung:
Was kann der Bestand? Was
braucht der Markt? Was erlau-
ben Tragwerk und Haustech-
nik? Welche Kosten und Ter-
mine sind realistisch?

Erfolgreich wird Trans-
formation nur, wenn kreati-
ve Architektur, solide Ingeni-
eurplanung, professionelles
Kosten- und Terminmanage-
ment sowie fundierte Markt-
kenntnis zusammenwirken.
Dann entstehen belastba-
re Konzepte fiir Wohnen, Ar-
beiten, Bildung, Gesundheit,
Kultur - und fiir lebendige ge-
mischte Quartiere, die , Ko-
nigsdisziplin“ der modernen
Stadtentwicklung.

Dafiir braucht es Mut von
Eigentiimern, Investoren, Po-
litik und Verwaltung: Mut zur
ehrlichen Analyse, zu tragfa-
higen Kompromissen und zu
klaren Entscheidungen. So
koénnen wir aus leer stehen-
den Gebduden wieder Orte
machen, die gebraucht wer-
den und die unsere Stidte be-
reichern. So kann aus Leer-
stand Zukunft werden.

Max Schultheis
Der Autor ist Inhaber der
MXS Real Estate Consulting.

KI krempelt den Immobilienmarkt um

Sie ist in nahezu allen Wirtschaftszweigen angekommen und schon jetzt nicht mehr wegzudenken. Der grof3te Treiber ist
und bleibt kraftige Zeitersparnis fur gestresste Angestellte und erfolgshungrige Entscheider. Doch wo sind die Grenzen?

(rps/hens) Jahrzehntelang
gewachsene und verkruste-
te Strukturen brechen auch in
der Immobilienbranche auf.
Priifen von Vertrédgen, Erstellen
von Grundrissen oder Abtele-
fonieren von Kunden funktio-
nieren immer mehr {iber Au-
tomatisierung. Wohin geht die
Reise fiir Vermieter und Mieter
nun aber wirklich? Uberwiegt
wie so oft die Skepsis gegen-
tiber Neuem oder gewinnt die
Aussicht auf Zukunft? Vorbei
mit ,Haben wir immer so ge-
macht“?

Wer heute eine Wohnung in
Koln, Diisseldorf, dem Ruhrge-
biet, Sauerland oder Miinster-
land sucht, merkt schnell: Das
Geschift mit Wohnungen und
Héusern lduft auch 2026 noch
sehr konservativ. Formulare
werden per E-Mail verschickt,
Nachfragen telefonisch geklart,
Dokumente hiandisch gepriift,
Mietvertrage aus Vorlagen zu-
sammengesetzt. Und am Ende
stapelt sich der Papierkram ge-
fithlt meterhoch. Unabhéngig
davon, an welcher Seite der
Entscheidungskette man sitzt.

Wiéhrend in anderen Wirt-
schaftsbereichen KI-Assisten-
ten Kundenanfragen vorstruk-
turieren, Vertrage analysieren
oder interne Workflows be-
schleunigen, wird im Immobi-
liengeschift iiberwiegend mit
Systemen gearbeitet, die an die
frithen 2000er-Jahre erinnern.
Und das hat primir struktu-
relle Griinde. In einer Digita-
lisierungsstudie des Zentra-
len Immobilien Ausschusses
(ZIA) und des Beratungshau-
ses EY gaben 79 Prozent der
befragten Angestellten in pri-
vaten und 6ffentlichen Immo-
bilienunternehmen an, dass es
an geschultem Personal fehlt.

Selbst wenn digitale Zwil-
linge, automatisierte Vertrags-
prozesse, KI-gestiitzte Doku-
mentenpriifung oder Smart
Contracts technisch moglich
sind, miissen Unternehmen
sie organisatorisch integrie-
ren, Mitarbeiter qualifizieren
und Vertrauen in neue Abldu-
fe schaffen. Die Liicke zwi-
schen technischer Moglichkeit
und praktischer Umsetzung ist
grof3. ,Da tiberwiegt das Ver-
trauen ans Bestehende und
die Skepsis gegeniiber Inno-
vation. Sowohl in kleineren
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Immer mehr Immobilienunternehmen nutzen KI-Programme fiir organisatorische Aufgaben.

als auch in groBeren Organisa-
tionen“, kommentiert Florian
Bauer, CEO der Kolner Bauer
Immobilien Unternehmens-
gruppe, die selber KI im ope-
rativen Geschéft nutzt. Die Zu-
kunft zu verschlafen, kann sich
niemand leisten. Je ldnger hart-
néckiges Recruiting ausbleibe,
um KI-fahiges Personal zu fin-
den, desto grofer werde der
langfristige Schaden zulasten
aller Parteien.

Ein grofler Teil immobilien-
wirtschaftlicher Arbeit besteht
aus Routinen: Daten aufneh-
men, Unterlagen sichten, Fris-
ten priifen, Standardkommu-
nikation vorbereiten, Termine
koordinieren, Interessenten
qualifizieren, Vertragsentwiir-
fe erstellen. ,All diese Aufgaben
verschwinden durch KI nicht
automatisch. Aber sie konnen
schneller vorbereitet, besser
strukturiert und in vielen Fal-
len teilautomatisiert werden.
Entscheidend bleibt die Kon-
trolle“, sagt Bauer. Gerade bei
Mietvertrdgen, Finanzierungs-
unterlagen oder Eigentiimer-
kommunikation diirfe eine KI
nicht unbesehen entscheiden.
,Sie kann aber Vorarbeit leis-
ten, Auffélligkeiten markieren
und Vorschldge erstellen.“

Fiir Mieter konnte das mit-
telfristig echte Vorteile brin-

Next Concept Immobilien
Die neuen Spielregeln am Immobilienmarkt
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gen. Wer schon einmal wo-
chenlang auf Rickmeldung
zu einer Wohnung, einer Ne-
benkostenabrechnung oder
einer Vertragsanderung gewar-
tet hat, weil3, wie stark Verwal-
tungsengpésse den Alltag be-
einflussen.

Wenn KI-Systeme Anfra-
gen vorsortieren, Dokumen-
te schneller priifen oder Stan-
dardprozesse beschleunigen,
kann sich auch die Service-
qualitdt verbessern. Nicht jede
Frage muss dann sofort von ei-
nem Sachbearbeiter beantwor-
tet werden. Gleichzeitig bleibt
mehr Zeit fiir Félle, in denen
menschliche  Entscheidung
und Erfahrung wirklich notig
sind.

Auch Firmen im Bereich Ka-
pitalanlage, Vermietung und
Finanzierung spiiren echte
Fortschritte: ,Wir fokussieren
uns im Unternehmen direkt
auf die Dinge, die uns opera-
tiv weiterbringen: etwa das
Nachtelefonieren von Interes-
senten fiir eine Wohnung als
Kapitalanlage, Mietvertrage
gestalten, Dokumente {iber-
priifen, Workflows beschleuni-
gen, mit Kunden kommunizie-
ren. In all diesen Feldern sehen
wir erste Erfolge. Und das ska-
liert dermaflen, dass man den
Prozessen mit ein paar Ein-

griffen fast schon vollstdndig
vertrauen kann“, erklart Bau-
er. Gleichwohl betont der Ver-
band der Immobilienverwalter
Deutschland (VDIV): ,KI wird
dabeiimmer nur ein ergdnzen-
des Element im Immobilien-
management sein, wenn auch
mitzunehmender Bedeutung.*

Gleichzeitig stellt sich die
Frage, was der KI-Einsatz fiir
Beschiftigte bedeutet. In vie-
len Unternehmen 16st kiinstli-
che Intelligenz zundchst Sorge
aus: Was passiert mit meinem
Job?Werden weniger neue Mit-
arbeiter gebraucht? Wenn ein-
zelne Titigkeiten automati-
siert werden konnen, priifen
Unternehmen kiinftig genau-
er, ob jede Neueinstellung in
der bisherigen Form notig ist.
Das muss nicht zwangsldufig
bedeuten, dass Arbeitsplét-
ze unmittelbar verschwinden.
Es bedeutet aber nach Ansicht
von Experten, dass sich Stel-
lenprofile verdndern. Gesucht
werden kiinftig nicht nur klas-
sische Immobilienkaufleute,
Verwalter oder Vertriebskraf-
te, sondern Menschen, die
Prozesse verstehen, digitale
Werkzeuge bedienen und Er-
gebnisse kritisch priifen kon-
nen. KI-Kompetenz wird damit
nicht nur ein Thema fiir IT-Ab-
teilungen, sondern fiir den ge-
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samten Betrieb. Die Risiken
bleiben gleichzeitig real. Da-
tenschutz, Vertraulichkeit und
rechtliche Verlasslichkeit sind
in der Immobilienwirtschaft
besonders sensibel. Mietver-
trige enthalten personliche
Daten. Finanzierungsunterla-
gen geben Einblick in Vermo-
gensverhéltnisse. Eigentiimer-
und Mieterdaten diirfen nicht
unkontrolliertin beliebige Sys-
teme eingegeben werden.

Unternehmen brauchen
deshalb klare Regeln: Welche
Daten diirfen verwendet wer-
den? Welche Tools sind frei-
gegeben? Wer priift KI-Er-
gebnisse? Wo ist menschliche
Freigabe zwingend erforder-
lich? Ohne solche Leitplan-
ken kann aus Effizienzgewinn
schnell ein Compliance-Pro-
blem werden.

Deshalb, daist sich die Bran-
che einig, wird KI den Immo-
biliensektor nicht tiber Nacht
revolutionieren. Sie wird auch
nicht den persénlichen Kon-
takt ersetzen, der bei Wohn-
raum, Eigentum und Investiti-
onen weiterhin zentral bleibt.
Aber sie kann die Prozesse im
Hintergrund deutlich verdn-
dern. Vieles, was heute lang-
sam, fehleranféllig und per-
sonalintensiv ist, ldsst sich
zumindest teilweise automa-

Der Immobilienmarkt hat neue Spielregeln.
Viele Eigentlimer verkaufen jedoch noch nach
den alten. Wer heute einen Kaufer tiberzeugen
will, muss verstehen, dass er es mit einer ande-
ren Generation von Entscheidern zu tun hat.
Menschen, die nicht mehr kaufen, weil sie es
grundsatzlich kénnen - sondern nur noch, wenn
Finanzierung, Zustand und Zukunftsperspektive
zusammenpassen.

Vor fiinf Jahren war die Lage das entscheidende
Kriterium. Danach kamen GroRe und Grundriss.
Energieeffizienz war ein Bonus, keine Bedin-
gung. Finanzierungen liefen zu deutlich giinsti-
geren Konditionen, viele Kaufentscheidungen
wurden schneller getroffen und der Markt
verzieh Fehler. Kaufer passten sich haufig an das
Angebot an. Heute gelten andere Spielregeln.

Der Kdufer von 2026 rechnet anders. Er hat
nicht nur einen Wunschpreis im Kopf - sondern
eine monatliche Belastungsgrenze. Und die

ist heute deutlich enger als noch vor wenigen
Jahren. Viele Kaufinteressenten scheitern nicht
am Interesse, sondern an den Finanzierungsvor-
gaben der Banken. ,Viele Kaufentscheidungen
scheitern heute nicht am Interesse, sondern an
den Rahmenbedingungen. Das verdandert die
Anforderungen an die Vermarktung grund-
legend”, sagt Niklas Reith, Geschaftsflihrer von
Next Concept Immobilien.

Das Zweite, was Kaufer heute priifen, ist der Zu-
stand. Nicht optisch. Strukturell. Eine Immobilie
mit Energieklasse E oder schlechter [6st heute
eine konkrete Folgefrage aus: Was kostet mich
das in finf Jahren? Wer diese Frage nicht be-

antworten kann - oder will - verliert den Kaufer
haufig bereits wahrend der Besichtigung, ohne
es zu merken.

Das dritte Kriterium wird oft unterschatzt:
Planungssicherheit. Homeoffice-Tauglichkeit,
Breitbandversorgung, ruhige Wohnlagen oder
kurze Wege im Alltag - was friiher als Komfort
galt, ist fur viele Kaufer inzwischen Voraus-
setzung geworden. Eine Immobilie, die diese
Fragen nicht beantwortet, erzeugt Zweifel. Und
Zweifel verhindern Kaufentscheidungen. Heu-
tige Kaufer sind informierter, vorsichtiger und
rechnerischer als noch vor wenigen Jahren. Das
ist keine Schwache des Marktes, es ist die neue
Realitat. ,Was sich verandert hat, ist nicht der
Wille zu kaufen. Es ist die Hiirde, die zwischen
Interesse und Zusage liegt. Und die ist in den

letzten Jahren deutlich hdher geworden”, sagt
Alexander Spirer, ebenfalls Geschaftsfiihrer von
Next Concept Immobilien. Diese Realitdt ver-
langt, dass eine Immobilie fiir die passende Kau-
fergruppe positioniert wird. Die entscheidende
Frage lautet heute nicht mehr: Was ist meine
Immobilie wert? Sondern: Fur wen ist meine
Immobilie die richtige Antwort und wie mache
ich das sichtbar? Wer heute verkauft, konkur-
riert nicht nur mit anderen Immobilien, sondern
um die Aufmerksamkeit und das Vertrauen
eines deutlich anspruchsvolleren Kaufers. Wer
versteht, fiir wen seine Immobilie die richtige
Antwort ist, verkauft. Wer es ignoriert, wartet.

Kontakt: Telefon (0211) 5412 99 83
www.nextconcept-immo.com

tisieren. ,,Wer sich nicht inno-
viert, wird unter einem grolen
Wettbewerbsnachteil leiden®,
meint Bauer. Der entschei-
dende Punkt ist also nicht, ob
KI irgendwann Mietvertrage
schreiben kann. Der entschei-
dende Punkt ist, ob Unterneh-
men lernen, solche Entwiirfe
verantwortungsvoll zu nutzen.
Schnellere Riickmeldungen,
besser vorbereitete Unterla-
gen, transparentere Prozes-
se und weniger Medienbrii-
che sind keine Zukunftsmusik
mehr. Sie sind in vielen Bran-
chen bereits Standard. ,Die
Immobilienwirtschaft muss
entscheiden, ob sie diesen
Standard mitgestaltet oder ihm
hinterherlduft“, sagt Bauer.
Auch Kai Warnecke, Pri-
sident von Haus & Grund
Deutschland, betont: ,Wir
wollen die Dynamik dieser
Entwicklung nicht nur beob-
achten, wir wollen sie nutzen
und sie nachhaltig mitgestal-
ten.“ Seit Februar ist bei Haus
& Grund ein neuer KI-Bera-
ter im Einsatz, abrufbar {iber
www.haus-und-grund.com:
Er unterstiitzt Vermieter unter
anderem bei Fragen zu Miet-
recht, Betriebskosten, Moder-
nisierung oder Wohnungsei-
gentumsrecht. Informationen
kénnen genau dann abgerufen
werden, wenn sie im konkreten
Vermietungsprozess benotigt
werden. ,Ziel ist es, komplexe
Sachverhalte verstdndlich ein-
zuordnen, Entscheidungspro-
zesse zu erleichtern und Ver-
mieter im Alltag spiirbar zu
entlasten®, sagt Warnecke.
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