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PROPTECHS UND WOHNUNGSWIRTSCHAFT

Viel hellse Luft -
manchmal Mehrwert

-

- —

Viele PropTech-Unternehmen wer-
den gegriindet. Aber nur wenige
verstehen die Sprache und die Pro-
zesswelt der Wohnungswirtschaft.
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PropTechs ricken in den letzten beiden
Jahren stark in den Fokus des Immobilien-
marktes. Allein die Kooperation mit

einem solchen Start-up gilt haufig schon

als Teil einer Digitalisierungsstrategie.

Doch eine Untersuchung von Deloitte ergab:
Nur zehn Prozent sind High Potentials.
Was also steckt hinter dem Hype?

eit Anfang 2016 sind in Deutschland die Start-ups im
Real-Estate-Tech-Okosystem von 67 auf 169 PropTechs
angewachsen. Diese Wortschopfung aus Property und
Technology steht fiir Firmen mit neuen Geschéftsideen
im Immobilienbereich, oft auf digitaler Basis. Die zuneh-
menden Firmengriindungen bedeuten einen Anstieg um Faktor
2,5. Und die Griinderkurve wird immer noch steiler. Eine interne
Untersuchung aus dem zweiten Quartal 2017 von Deloitte be-
statigt in einer Momentaufnahme eine hohe Entwicklungs- und
Transformationsgeschwindigkeit der neugegriindeten Unterneh-
men. Das Nettowachstum schitzt das Beratungshaus auf etwa
25 PropTechs pro Quartal. So griindeten sich 40 PropTechs im
ersten Quartal 2017, zwolf verschwanden wieder vom Markt und
zwei fusionierten. In der Start-up-Stadt Berlin sind die Griinder
besonders aktiv: Dort entsteht ein Drittel der neugegriindeten
Unternehmen in Deutschland, gefolgt von etwa 15 Prozent in
Miinchen und elf Prozent in Hamburg.
Hinter den PropTechs stehen ganz unterschiedliche Typen
von Griindern: Studenten, Profigriinder und Unternehmens-
ausgriindungen. Meist setzt sich ein Griinderteam aus unter-
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schiedlich spezialisierten Berufsgruppen zusammen. Zum Teil
stammen sogar die Ideen selbst aus anderen Branchen und wer-
den auf die Immobilienwelt iibertragen. Ist das der Fall, wird eine
Idee haufig zunachst losgelost von der Zielgruppe entwickelt. Es
kommt vor, dass erst im Nachgang der Nutzen fiir die einzelnen
Akteure der Immobilienwirtschaft hinterfragt wird. Bei einem
solchen Vorgehen ist Vorsicht geboten. Denn man stellt immer
wieder fest, dass trotz der groflen Anzahl an Neugriindungen
leider nur wenige die Sprache und die Prozesswelt der Wohnungs-
wirtschaft verstehen.

GOOGLE, AMAZON UND FACEBOOK sind dabei die Vorbilder auch
fiir Start-ups hierzulande. Denn immer mehr auslidndische im-
mobilienorientierte Start-ups interessieren sich fiir den deutschen
Markt. Die Immobilienbranche ihrerseits reagiert darauf und
lasst einen PropTech-Award nach dem anderen aus dem Boden
sprie8en. Allein fiinf Preisverleihungen gab es im ersten Halbjahr
2017. Auf der Expo Real in Miinchen kommt ein weiterer hinzu.
Jiingst hat auch die degewo AG aus Berlin einen Preis ins Leben
gerufen. Elevator Pitches fehlen auf keinem der relevanten »

SUMMARY » Nur ein PropTech mit ausreichender Nachhaltigkeit kann langfristig am Markt standhalten. » In der Deloitte-Untersuchung
wurden deshalb Produkt-USP. Reifegrad, Sicherheit, Geschaftsmaodell, Finanzierung, Pilotprojekte sowie vorhandene Partnerschaften betrachtet. » Mehrere
Referenzkunden bei einem guten Produkt zeugen von guten Chancen am Markt - solange die Finanzierung reicht. » Es besteht jedoch immer das
Risiko, dass sich einzelne Wohnungsunternehmen diese Produktidee selbst aneignen.
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,Man ist finanziert,
doch der Wachstums-
druck steigt immens.
Je Idnger man den
Einstieg eines Inves-
tors hinauszogern
kann, desto besser.”

René Wallat,
Nooxl Systems GmbH

Immobilienevents. Der Bund und die Stidte unterstiitzen die
Ansiedlung von Start-ups. Dies alles sind Anzeichen dafiir, wie
stark der PropTech-Markt aktuell in Bewegung ist.

ERSTE ERFOLGE Doch die Bewegung fiihrte bei kapitalmarktge-
fithrten und grofleren Wohnungsunternehmen auch bereits zu
ersten erfolgreichen Projekten zwischen PropTechs und Woh-
nungsunternehmen. Vonovia steht etwa mit ihrer Eigentiimer-
App der easysquare GmbH beispielhaft fiir diese Entwicklung.
Ein weiterer Vorreiter ist die BUWOG-Group mit ihrer Mieter-
App der Deutschen Immobilien IT & Marketing GmbH. Der
COO der BUWOG, Herwig Teufelsdorfer, erldutert: ,Wir sind
mit einer Mieter- App gestartet, weil wir die Kunden stérker einbe-
ziehen wollen. Das betriftt sowohl die Bereitstellung von Services
als auch den Informationsaustausch.” Erste Vorteile der Mieter-
App, wie kiirzere Prozessdurchlaufzeiten, effektivere Kunden-
kommunikation und Effizienzsteigerung, sind bereits messbar. So
kénnen etwa Handwerkerleistungen jetzt direkt vom Mieter auf
der App bewertet werden. ,,Den Weg der Digitalisierung méchten
wir konsequent weitergehen’, denkt Thorsten Gleitz, BUWOG-
Geschiftsfiihrer, bereits an die nidchsten Schritte. Denn wenn die
Auswahl eines PropTechs etwa sechs Monate Zeit benétigt, so
braucht die Projektumsetzung noch einmal so lange.

Auch Degewo-AG-Vorstand Christoph Beck bestitigt: ,,Die
Digitalisierung durchzieht heute bereits die privaten Alltags-
prozesse der Mieter. Die Wohnungswirtschaft wird sich deshalb
neben den internen Kernprozessen auch den Alltagsthemen der
Mieterinnen und Mieter im Quartier widmen miissen.

FAST SYMBIOTISCH Und so scheint es, als ob PropTechs und Woh-
nungswirtschaft auf eine Art einander brauchen wiirden. Denn
die Wohnungsunternehmen sahen bis vor nicht allzu langer Zeit
gar nicht die Notwendigkeit, sich fiir ihre Problemlésungen in-

novative Abteilungen aufzubauen. Sie verlieflen - und verlassen
- sich dabei technologisch grofitenteils auf ihre IT-Dienstleister.
Es gab im letzten Jahrzehnt dabei ja auch substantielle wohnungs-
wirtschaftlich orientierte Innovationen. Dazu zahlen etwa die
Handwerkerkopplung, die digitale Gebdudedatenerfassung, das
papierlose Biiro sowie die Vermietungsportale. Trotzdem bleiben
fiir die aktuellen Marktnotwendigkeiten der Unternehmen rela-
tiv spiirbare Innovations-Gaps. Und gerade diese motivieren die
heutigen PropTechs, sich kreativ fiir die Immobilienwirtschaft
einzusetzen. Smarte digitale Ideen, Wachstum und technologisch
basierte Skalierung sind dabei ihre Ziele und Treiber zugleich.
Denn nur damit sichern sie sich Investitionskapital, Projekte
und Beteiligungen. Erfolgreiche PropTechs zeichnen sich durch
die richtige Mischung aus Technologie- und Forschungseinrich-
tungen aus. Sie mischen Branchenquereinsteiger mit Talenten
vor Ort. Sie finden Kapital und Finanzierungslosungen sowie
administrativen und staatlichen Support.

UNTERNEHMENSPERSPEKTIVE? Die genannten vielfdltigen Awards
ehren denn auch die bereits Erfolgreichen mit scheinbar stabilem
Geschiftserfolg, hoher Innovationskraft, ausgepragtem Unter-
nehmergeist und leistungsstarken Teams. Das soll ihnen Glaub-
wiirdigkeit und Prestige verleihen, um eine weitere Verzahnung
mit der Immobilienwirtschaft zu sichern. Doch wie steht es wirk-
lich um Produkt- und Unternehmensperspektive der PropTechs
auf dem deutschen Markt? In einer internen Untersuchung hat
Deloitte die Start-ups einer Ersteinschéatzung fiir die Wohnungs-
wirtschaft unterzogen. In dieser Momentaufnahme eines sehr
agilen Markts wurden 132 von 155 PropTechs betrachtet, die
in den letzten fiinf Jahren gegriindet wurden. PropTechs ohne
erkennbaren Bezug zur Wohnungs- und Immobilienwirtschaft
wurden nicht beriicksichtigt. Untersucht wurden Produkt-USP,
Reifegrad, Sicherheit, Geschéftsmodell, Finanzierung, Pilotpro-
jekte sowie vorhandene Partnerschaften.

Die Untersuchung lieferte hochst interessante Ergebnisse.
So liegt etwa das durchschnittliche Unternehmensalter der be-
trachteten PropTechs bei zwei Jahren. Sehr unterschiedlich ist
die Mitarbeiterzahl: Sie variiert vom alleinigen Griinderteam bis
zur GrofSe eines mittelstdndischen Unternehmens mit iiber 100
Mitarbeitern. Bereits ein Drittel der PropTechs lésst sich nach-
weislich von Investoren unterstiitzen. Das {ibernehmen iiberwie-
gend Business Angels. Eine zunehmende Rolle spielen in diesem
Prozess auch Venture Capital Funds. Bereits ein Fiinftel finanziert
sich iiber Crowdfunding. Diese Tendenz ist steigend. ,Doch je
frither Investoren einsteigen, desto mehr Einfluss kénnen Prop-
Techs im eigenen Unternehmen verlieren®, meint René Wallat,
selbst Neugriinder von Nooxl Systems GmbH. ,,Es ist ein zwei-
schneidiges Schwert®, so der Hersteller einer neuen cloudbasier-
ten Portfoliomanagementldsung, ,einerseits ist man finanziert,
andererseits steigt damit der Wachstumsdruck immens. Je linger
man den Einstieg hinauszégern kann, desto besser ist die Ver-
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handlungsposition zur Umsetzung der eigenen Vorstellungen.*
PropTechs - so viel wird klar — stecken also in einer veritablen
Zwickmiihle. In welchem Maf3e sie bereit sind, andere an der Un-
ternehmensentwicklung zu beteiligen, ist Resultat von komplexen
Uberlegungen. Denn mit Fremdkapital bestiinde die Chance auf
rasantes Wachstum. Ohne Investorenbeteiligung kénnten sie sich
aus eigener Kraft auch rentabel und mit nachhaltiger Kunden-
beziehung entwickeln - das aber wohl langsamer.

Letztendlich gilt fiir jedes PropTech: Nur mit ausreichender
Finanzierung kann es langfristig am Markt existieren. Dafiir sind
der Mehrwert des Produkts und sein Alleinstellungsmerkmal
(USP) entscheidend. In der durchgefiihrten Untersuchung wur-
den die Einzelbewertungen gewichtet in einer Matrix abgebildet.
Diese Matrix liegt bei Deloitte vor. Eines der Ergebnisse darin:
Produkt-USP, die Marktprisenz und die Finanzierung sind das
A und O fiir eine positive Unternehmensperspektive. Natiirlich
helfen Start-up-Booster, wie etwa die blackprint Booster GmbH,
Partnerschaften mit Branchenfiithrern und der Einstieg namhafter
Investoren einem Newcomer. Aber eine Garantie fiir das Gelin-
gen einer Unternehmung gibt auch das nicht. Denn eine etwaige
mittelfristige Ubernahme des PropTech-Unternehmens oder des
Produkts stellt fiir jedes kooperierende Wohnungsunternehmen
ein nicht zu unterschitzendes Risiko dar.

INNOVATION? Auch der innovative Charakter einer Produktidee
allein reicht fiir einen zu prognostizierenden Geschiftserfolg
nicht aus. Denn ob die Wohnungswirtschaft tatsichlich bereit
ist, dafiir ihren Geldbeutel zu 6ffnen, wird bei den Unterneh-
mensneugriindungen interessanterweise wenig hinterfragt. Ein
pragmatischer, aber auch ambitionierter Businessplan kann dabei
helfen. So klare Planungen haben die PropTechs aber oft nicht.
Hinzu kommt hiufig das Risiko, dass durch vergleichbare Pro-
duktideen auf dem Markt ein harter Wettbewerb das Uberleben
des PropTechs gefihrdet. Die Konkurrenz schlft nicht! Gute

,PropTechs werden
eher als evolutionadr
denn als disruptiv
empfunden. Dennoch
bieten sie viele Chan-
cen fir die Moderni-
sierung der Prozesse.”

€00 Claudia Hoyer,
TAG Immobilien AG
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Zeichen dagegen sind, wenn es ein Start-up geschafft hat, durch
aktives Marketing und Netzwerken am Markt prasent zu sein.
Wenigstens ein Pilotprojekt sollte am Laufen sein. Idealerweise
kann das PropTech sogar schon mehrere Referenzkunden auf-
weisen. Dann hat es mit dem entsprechend innovativen Produkt
auch gute Chancen am Markt - solange die Finanzierung reicht.

Weitere nicht zu unterschitzende Erfolgsfaktoren der Prop-
Techs sind Griinderpersonlichkeiten, die in der AufSenwirkung
Kunden und Investoren iiberzeugen. In der Untersuchung wur-
den von den Wohnungsunternehmen als Erfolgsfaktoren fiir er-
folgreich umgesetzte Projekte mit PropTechs folgende Punkte ge-
nannt: Asthetik des technologischen Produkts, Durchschlagskraft
des Projektverantwortlichen, multidisziplindres Projektteam,
Kreativitat bei den Mitarbeitern und pragmatische Umsetzung.
Unbedingt muss das Projekt intern kommunikativ begleitet wer-
den, sodass es von allen Mitarbeitern akzeptiert wird.

ABDECKUNG RELEVANTER THEMEN: 70 PROZENT Mehr als die Halfte
der untersuchten PropTechs bedient die bekannten Unterneh-
mensprozesse wie Vermietung und Verkauf, Immobilienma-
nagement (Objektbewirtschaftung und Kundenmanagement),
Immobilienbewertung und Baumanagement. Die andere Halfte
beschiftigt sich mit innovativen Themen wie 3D/ Virtual/ Aug-
mented Reality, digitalen Datenrdumen, Crowdfunding, Smart
Building sowie dem Internet of Things. Insgesamt decken sie 70
Prozent der wohnungswirtschaftlichen Themen ab. Besonders
im Themenfeld Vermietung und Verkauf zeigt sich ein harter
Wettbewerb der Plattformen.

Dabei spielt es keine Rolle, ob primir Vermieter oder Mieter
angesprochen, temporire Vermietung oder ganze Verkaufstrans-
aktionen angeboten werden. Der Reifegrad der Produkte ist sehr
unterschiedlich: Er reicht von einer ersten Idee bis zum ausge-
reiften Vertriebsprodukt. Es existieren auf der PropTech-Land-
karte selbstverstindlich noch viele weifle Flecken. Doch eines
iiberrascht in diesem Zusammenhang: Assistenzsysteme fiir ein
selbstbestimmtes Leben im Alter (AAL: Ambient Assisted Li-
ving) haben sich - mit Ausnahme des Hausnotrufs - bislang nicht
durchgesetzt. Allen Annahmen nach wird dieser Themenkom-
plex zukiinftig aber starker in den Fokus riicken.

Technisch gesehen basieren die meisten untersuchten Pro-
dukte auf Web-Plattformen, die einfach zuginglich sind. Das
Thema Sicherheit — 1SO-zertifizierte, TUV-gepriifte oder in
Deutschland gehostete Datenzentren — ist den PropTechs bekannt
und erfédhrt zunehmend Prioritdt. Eine heikle Stelle in allen Pro-
jekten ist der Datenaustausch mit den bestehenden IT-Systemen.
Seitens der PropTechs wird dieser zwar angeboten. Es héingt je-
doch letztlich immer von der Bereitschaft des IT-Dienstleisters
des Wohnungsunternehmens ab, ob Zugang etwa zu den Enter-
prise-Ressource-Planning-Systemen gewéhrt wird. Aktuell gibt
es in Deutschland keinen Marktstandard, der automatisch einen
Zugang zum ERP-System ermoglicht. »
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,80 Prozent der
mieterorientierten
wohnungswirtschaft-
lichen Prozesse
konnen durch Digi-
talisierung automa-
tisiert werden.”

Stefan Zanetti,
Allthings GmbH

Aus der Projektperspektive heraus zeigt das Ergebnis der Deloitte-
Untersuchung, dass etwa 60 Prozent der analysierten PropTechs
nur ein geringes Anwendungspotenzial fiir die Wohnungswirt-
schaft besitzen. Das betrifft insbesondere PropTechs, die in den
Bereichen Crowdfunding, Immobilienbewertung und teilweise
auch im Vermietungs- und Verkaufsmarkt aktiv sind.

ALLEINSTELLUNGSMERKMALE SELTEN Als High Potentials dage-
gen wurden etwa zehn Prozent der PropTechs eingestuft. Bei
diesen Unternehmen ist ein klares Alleinstellungsmerkmal fiir
die Wohnungswirtschaft erkennbar. Die Produktidee ist in den
betreffenden Einzelprodukten bereits weit ausgereift. Teilweise
sind mehrere Pilotprojekte oder die fertigen Produkte bereits
erfolgreich am Markt. Diese aussichtsreichen PropTechs folgen
etwa dem aktuellen Trend Smart Building, dem Internet of Things
oder dem Immobilienmanagement. Thr Fokus liegt auf digitalen

Themenfelder der Start-ups

Prozess- und Kommunikationsverbesserungen. Auch die zentrale
und intelligente Steuerung von gebdudetechnischen Anlagen ist
ein Spielfeld von aussichtsreichen Jungunternehmungen. Ent-
scheidend fiir PropTechs sind schnell nachweisbare Kostensen-
kungen und auch die Befdhigung zur ErschlieSung neuer Ge-
schaftsfelder iiber Big Data, wie etwa bei der interfaceMA GmbH.
Ein gemeinsames evolutiondres Anliegen von PropTechs und
Wohnungsunternehmen ist die Prozessvereinfachung und -effi-
zienz im Wohnungsunternehmen. Ein sehr wichtiges Kriterium
fiir eine positive Einstufung der PropTechs ist dabei die Frage, wie
es gelingt, ein aktuelles Hauptanliegen, ndmlich die Kommunika-
tion mit den Mietern, zu vereinfachen. Denn damit steigt sowohl
die Kunden- als auch die Mitarbeiterzufriedenheit. Auch das The-
ma Bauen ist mittlerweile bei vielen Wohnungsunternehmen pra-
sent. Es findet durch digitales Bauprozessmanagement, wie etwa
von der Sablono GmbH angeboten, Unterstiitzung. Ein weiteres
bezeichnendes Ergebnis der Untersuchung ist auch, dass es sogar
den PropTechs selbst meist schwerfillt, den eigenen Mehrwert zu
benennen oder gar zu quantifizieren.

Die verbleibenden etwa 30 Prozent PropTechs in der ,,middle
class“ bieten durchaus interessante Ansatze. Jedoch erschwert zu-
meist das fehlende Alleinstellungsmerkmal und ein herausfor-
dernder Wettbewerb ihr Ankommen im Markt.

DISRUPTIV ODER EVOLUTIONAR? Die Diskussion, ob PropTechs
evolutiondr oder disruptiv unterwegs sind, ist in der Branche in
aller Munde. Dabei fillt auf, dass die PropTechs selbst eher der
Auffassung sind, die ewig analoge Wohnungswirtschaft digitali-
sieren zu miissen. Die Wohnungswirtschaft hingegen sieht es in
dieser Untersuchung eher so, als ob sie sich bereits ausreichend
mit IT-Strategie und Transformation beschaftigen wiirde. Sie will
die PropTechs nur bei Bedarf und evolutionir einsetzen. Dies
alles zusammengenommen, ergibt sich eine nicht unwichtige

Mehr als die Halfte der untersuchten PropTechs bedient die bekannten Unternehmensprozesse
wie Vermietung und Verkauf, Immobilienmanagement, Immobilienbewertung und Baumanage-
ment. Die andere Halfte beschaftigt sich mit innovativen Themen wie 3D/ Virtual/ Augmented
Reality, digitalen Datenrdumen, Crowdfunding und Smart Building / Internet of Things.
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grundsitzliche Fragestellung: Sollte die Immobilienwirtschaft
dem Innovationshype aufgeschlossen oder eher kritisch gegen-
iiberstehen? ,,PropTechs werden in der Wohnungswirtschaft aus
der Eigentiimerperspektive eher als evolutionér denn als disruptiv
empfunden und als Chance fiir die Digitalisierung und Moderni-
sierung der Unternehmensprozesse betrachtet, antwortet darauf
Claudia Hoyer. ,,Bestehende Systeme werden unterstiitzt oder
erweitert, vorhandene Prozesse erleichtert, neue Moglichkeiten
der Kundenorientierung geschaffen’, ist die COO der TAG Im-
mobilien AG tiberzeugt.

RISIKEN Natiirlich bergen Geschiftspartnerschaften mit jungen,
eher unbekannten Unternehmen gewisse Risiken. Moglicherwei-
se hilt das PropTech finanziell nicht durch, es wird aufgekauft
oder gehtin die Insolvenz. Ein grofies Kooperationsrisiko konnte
sein, wenn etwa die Datenschutzbestimmungen kreativ ausgelegt
werden. Deswegen ist es unabdingbar, das Vorhalten von sicheren
Servern fiir Kundendaten, die Sicherheit und das Eigentum der
Daten vor Geschéftsabschluss zu klaren. Und vor einem weiteren
Risiko ist niemand gefeit: dem Risiko, auf eine falsche, weil fliich-
tige Technologie zu setzen, die morgen schon wieder veraltet ist.

Trotz der verbreiteten Wahrnehmung, in der Wohnungswirt-
schaft seien eher evolutiondre Bewegungen zu beobachten, gibt
es bereits erste Disruptionseffekte. Diese finden etwa in angren-
zenden Real-Estate-Bereichen statt. Wahrnehmbar betriftt das
etwa die Logistikbranche. Hier bilden digitalisierte Gebaudedaten
die Grundlage fiir vollautomatisierte und neue Logistikprozesse.

Disruptionspotenzial haben auch in der Startphase befind-
liche Onlinehandel-Plattformen. Die 21st Real Estate GmbH etwa
will den vollstandigen Immobilientransaktionsprozess — vom An-
gebot bis zum Notar — abbilden. Das kénnte somit den gesamten
Due-Diligence-Prozess plattformgetrieben obsolet machen.

Auch einige wohnungswirtschaftlich orientierte PropTechs
wirken sich eher disruptiv auf die Dienstleister der Immobilien-
wirtschaft aus. Diverse PropTechs bieten etwa Vermieter-Mieter-
Plattformen an, die die typischen Maklerleistungen abbilden.
Dazu gehoren auch PropTechs wie moovin Immobilien GmbH,
die sich zusétzlich noch als Vermarktungsmaschine fiir Immo-
bilien und damit als giinstige Alternative zum Makler sieht. Ein
anderes Beispiel mit Disruptionspotenzial ist die automatisierte
Gebiudesteuerung durch die MeteoViva GmbH. Durch Metering
und Abrechnung konnten zugleich Leistungen der Messdienst-
leister disruptiert werden.

FALSCHE WEGE Geschaftsfithrer und Vorstdnde informieren sich
derzeit iiber Digitalisierungsstrategien unter Einbindung von
PropTechs. Doch die Fithrungskrifte arbeiten dabei leider oft
vereinzelt an operativen Teil-Losungswegen. Weit verbreitet ist
auch noch eine andere Erscheinung: Die digitalen Fihigkeiten
der Mitarbeiter sind oft v6llig unerkannt. Denn es gibt in jedem
Unternehmen dynamisch-aufgeschlossene Mitarbeiter. Natiirlich
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Prozent der insgesamt 132
untersuchten PropTechs sind

High Potentials. Allein bei diesen
Unternehmen sind eine ausge-
reifte Produktidee und ein klares
Alleinstellungsmerkmal fiir die
Wohnungswirtschaft erkennbar.
]

findet man aber auch solche mit vollstindig ablehnender Haltung.
Gleichzeitig ist der digitale Wandel nicht aufzuhalten. Und der
Kampfim Change Management von der Fehler- zur Losungskul-
tur mit akzeptiertem Scheitern ist in vollem Gange.

Doch scheinbar unaufhaltsam riickt ebenso Industrie 4.0 auch
in der Wohnungswirtschaft niaher. IT-Strategien halten zuneh-
mend Einzug in die Wohnungsunternehmen. Trotzdem scheint
es, dass viele Unternehmen bei der Einbindung von PropTech-
Losungen derzeit abwarten. Vielleicht sind sie auch mit dieser
Entscheidung iiberfordert. Das ist unverstandlich, hat doch die
Wohnungswirtschaft in der Vergangenheit gezeigt, dass sie mit
Handwerkerkopplung und anderen Systemen bereits viele inno-
vative Losungen verbinden und integrieren konnte.

Dennoch wirkt sie nach auflen wenig innovativ. Insofern ist
es ein Novum, wenn erste Wohnungsunternehmen nun Inno-
vations- und Digitalisierungsmanager einstellen wollen. Inte-
ressanterweise agieren hier Wohnungsunternehmen anders als
andere Industrien. In anderen Branchen ist zu beobachten, wie
Digitalisierungsmanager zuerst auf Geschaftsfithrerebene bestellt
werden. Dort werden auch Innovations- und Digitalisierungsstra-
tegien ganzheitlich entwickelt. Wohnungsunternehmen hingegen
fithren ihre Innovationsthemen mitunter lediglich als Projekte auf
der mittleren Fithrungsebene und im IT-Bereich durch. Doch die
Vergangenheit hat in vielen Projekten gezeigt, dass der IT-Bereich
zukiinftig beim Thema Digitalisierung eher die reinen Support-
funktionen tibernehmen sollte. Die Projektleitung sollte definitiv
bei den Kreativen aus den operativen und fachlichen Einheiten
sowie bei den Kaufleuten liegen.

FALSCHE SICHTWEISE Viele Wohnungsunternehmen haben bis
vor Kurzem noch eine andere Sichtweise gehabt. Bislang sahen
sie vielmehr allein ihre oft langjahrigen IT-Dienstleister fiir die
Themen Digitalisierung und Innovation zustindig. Es war »
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quasi die an sie ausgelagerte Pflicht, mégliche Innovationsanfor-
derungen des Marktes zu erfiillen. Mit dieser Organisationsform
geht ein weiteres Risiko fiir die PropTechs einher: Einzelne Woh-
nungsunternehmen kénnten sich lediglich die Inspirationen von
ihnen holen. Danach kénnten sie diese mit ihrem angestammten
ERP-Dienstleister besprechen und sich die Produktidee dann von
diesem umsetzen lassen. Obwohl das zumeist teurer ist, reicht
in der Abwigung vielfach das Argument, die Vernetzung der
Prozesse wire besser. Allerdings steigt damit automatisch die
Abhingigkeit vom IT-Dienstleister noch weiter.

WAS TUN? Wie kann man nun mit dieser Gemengelage umgehen?
Dazu zwei Grundannahmen: Wohnungsunternehmen denken in
Strukturen und Prozessen. PropTechs denken in Technologien
und wie sie die einzelnen Beteiligten und Prozesse vernetzen kon-
nen. Die Schnittmenge sind die Prozesse. Die von den PropTechs
bedrohte Prozesswelt konzentrierte sich in den letzten Jahren in
der Wohnungswirtschaft auf den Ausbau der IT-Landschaft in
Verbindung mit der Erstellung von Organisationshandbiichern
sowie der Visualisierung und Zementierung etablierter Prozess-
welten. Der Griinder Stefan Zanetti von der Allthings GmbH
vertritt die Meinung, ,,dass 80 Prozent der mieterorientierten
wohnungswirtschaftlichen Prozesse durch Digitalisierung auto-
matisiert werden kénnen®. PropTechs erméglichen innovative
Unternehmensformate mit einer flexiblen webbasierten Platt-
form, in der Kunden, Gebaude, Mitarbeiter und Dienstleister
integriert werden. Die bisherige Welt der Medienbriiche zwischen
ERP-System und internen sowie externen Kommunikationssyste-
men kommt durch die moderne automatisierte, standardisier-
te und digitalisierte plattformgesteuerte Prozessvernetzung ins
Wanken. Die Transformation vom ERP-gefiihrten zum ERP- und
Kommunikationsplattform-gefithrten Unternehmen fiir eine bes-
sere Kundenorientierung hat begonnen.

Bei der Digitalisierung der Kundenorientierung wird vor
allem der neuen App-Welt und dem , Look and Feel noch zu
wenig Beachtung geschenkt. Im Privaten gelangt man mit we-
nigen Klicks ans individuelle Ziel. In der Wohnungswirtschaft
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DIGITALISIERUNGSTYPEN

Bei den Wohnungsunternehmen gibt es verschiedene Lager
mit unterschiedlichen Strategien:

#FIRST MOVER” beginnen mit der Digitalisierung und
setzen erste von PropTechs entwickelte Innovationen um.
Sie sind proaktiv. Das First-Mover-Lager kalkuliert Risiken,
Fehlschlage und Scheitern mit ein. First Mover sind vor allem
die groReren und kapitalmarktgetriebenen Unternehmen.

#RISIKOSCHEUE” setzen auf bewshrte Technologie. Sie
steigen langsam in die Digitalisierung ein. Sie sind eher re-
aktiv. Die Risikoscheuen warten mit der Umsetzung, bis sich
neue PropTech-Technologien bewdhrt haben. Sie veranschla-
gen fur die Umsetzung ihrer Digitalisierungsstrategie eine
langere Wegstrecke.

Jedes Unternehmen muss fiir sich die richtige Variante
finden, den Konigsweg gibt es nicht.
Laissez-faire”, laufen lassen, ist keine Losung.

steht derzeit noch die Internetseite im Vordergrund, auf der man
sich durchklicken darf. Apps fungieren scheinbar bisher nur fiir
wenige Unternehmen als Startpunkt, um kundenorientiert, pro-
zessual und digital ins neue Zeitalter einzutreten.

STEIGENDE ERWARTUNGEN Die Erwartungshaltung nach perma-
nenter Verfiigbarkeit aktueller Informationen und die Anzahl
spezieller Apps steigt. Die organisatorische Komplexitit erfordert
den Fokus auf Qualitit. Der Anspruch an wertschopfende Tatig-
keiten wird immer hoher. Neue, noch experimentell eingebun-
dene Messenger-Dienste und Chatbots, die die Kommunikation
mit dem Mieter ibernehmen, sind schon erlebbare Zukunftsmu-
sik. Treiber sind auch in diesen Féllen die Aspekte Kundenorien-
tierung und Effizienz. Einsparungen sind sekundar.

Im Prozess der Digitalisierung ist nicht die einzelne Inno-
vation entscheidend. Es geht vielmehr um die Kombination
der Technologien. Erst daraus resultieren neue strategische
Geschiftsmodelle. Es transformieren sich derzeit auch die Fiih-
rungs- und Unternehmenskulturen. Welchen Anteil genau die
PropTechs daran haben werden, wird erst die Zukunft zeigen.
Fakt ist, dass die Wohnungswirtschaft nicht an Innovationen
und Digitalisierung vorbeikommt. Der lange und evolutionére
Transformationsprozess von analog zu digital hat begonnen. Der
Kunde erwartet es, denn die Technologie - ist nicht zuletzt auch
dank der PropTechs — vorhanden. «

Bernhard Schreiber MRICS und Anke Giertler, Berlin, www.deloitte.com




