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Der aktuelle Proptech-Guide legt dar, wie
Hausverwaltungen dank digitaler Losungen
ihre Effizienz steigern kdnnen.
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PROPTECH-GUIDE

Fitness-Programme fiir

die Immobilienwirtschaft

Start-ups in der Proptech-Branche tragen dazu bei, die Immobilienwirtschaft
fiir die Herausforderungen der digitalen Ara fit zu machen - und beschleunigen
nebenbei die bestehenden Prozesse. voN HANSJORG PREIMS

Das vorldufig letzte Whitepaper aus der Serie ,,Proptech-Guide
fiir die Immobilienbranche® bietet einen umfassenden Einblick
in die Welt der technologiebasierten Unternehmen, die Corpo-
rates im Immobilienbereich bei Vermittlung, Vermarktung und
Verwaltung unterstiitzen. Besagtes Whitepaper unterteilt die-
se Unternehmen in verschiedene Kategorien: digitale Visuali-
sierung, digitale Tools und Verwaltung, CRM & Maklersoftware,
Workflow-Optimierung, digitale Vermieterlosungen, Proper-
ty-Management-Systeme sowie Tools fiir Hausverwalter.

Was sind nun die herausragenden Lésungen in diesen Prop-
tech-Guides? ,Es gibt nicht unbedingt eine einzelne herausra-
gende Losung, es besteht vielmehr die Notwendigkeit inein-
andergreifender Losungen®, sagt Sabina Berloffa, CEO der BSC
Strategy Consulting GmbH und Strategic Lead bei Enteco, die
bei der Erstellung der Proptech-Guides federfiithrend ist. Und
weiter: ,Dies fiihrt zur Entstehung eines umfassenden Okosys-
tems, das sich um die Aspekte der Vermittlung, Vermarktung
und Verwaltung von Immobilien dreht. Dieser ganzheitliche
Ansatz ermdgliche es Unternehmen, effektiver in diesem sich
standig weiterentwickelnden Sektor zu agieren.

Die Start-ups in der Proptech-Branche zielen darauf ab, die
gesamte Branche auf neue ,digitalisierte’ Grundlagen zu stellen,
Weichen fiir die Zukunft zu stellen, effizientere Arbeitsweisen
zu etablieren und den Kunden in den Mittelpunkt ihrer Bemii-
hungen zu riicken. , Sie setzen auf innovative Technologien, um
flexibler und effektiver auf die sich wandelnden Marktbediirf-
nisse reagieren zu kénnen®, so Berloffa, ,und tragen somit dazu
bei, die Immobilienwirtschaft fiir die Herausforderungen der di-
gitalen Ara fit zu machen — und nebenbei werden die bestehen-
den Prozesse beschleunigt.

Schrittweise digitale Losungen unerlasslich

Die Digitalisierung betrifft viele Aspekte: im Bereich der Ver-
waltung von der Kommunikation mit den Bewohnern bis hin
zum Property-Management, Kostenmanagement, Instandhal-
tung und den erforderlichen Maflnahmen in Bezug auf Klima-
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neutralitit und den Ausstieg aus Gas und Ol. Berloffa gibt auch
»zu bedenken, dass qualifiziertes Personal knapp ist und in den

kommenden Jahren noch knapper werden wird. Daher ist es un-

erldsslich, diese Herausforderungen anzugehen und schrittwei-
se auf digitale Losungen hinzuarbeiten, um die Effizienz und

Effektivitdt von Hausverwaltungen zu steigern und den wach-

senden Anforderungen gerecht zu werden.”

Auch die Makler sehen sich im Hinblick auf den Mietenmarkt
neuen Herausforderungen gegeniiber, Stichwort Bestellerprin-
zip. ,,Sie miissen ihre diesbeziiglichen Dienstleistungen komplett
neu ausrichten, um erfolgreich zu bleiben. Dies bedeutet mitun-
ter eine vollstindige Umgestaltung des bisherigen Geschafts-
modells®, sagt die Expertin und legt den Maklern nahe, folgen-
de betriebswirtschaftliche Anpassungen in Betracht zu ziehen:

» Man konzentriert sich nur noch auf den Verkauf von Immobi-

lien oder die Vermittlung von Gewerbeimmobilien.

« Fiir den Mietenmarkt werden Dienstleistungspakete fiir Abge-

ber geschniirt — mit einer Staffelung an Leistungen.

« Makler arbeiten mit Vermietern zusammen, um den Suchkun-
denprozess zu automatisieren und Mafinahmen im Marketing,
der Prozessoptimierung und den Verkaufsaktivititen durch-
zufiihren.

Kosten- und Prozessoptimierung: Effizientere Prozesse, Imple-
mentierung von Maklersoftware und Biindelung der Ausgaben
im Personalbereich kénnen die Marge kalkulierbar machen.
Mehrwert schaffen: Makler konnen den Abgebern zusitzliche
Dienstleistungen anbieten, beispielsweise umfassende Bera-
tung und Dienstleistungspakete im Bereich der Vermittlung
und Vermarktung.

Sichtbarkeit am Markt: Makler sollten in sozialen Medien ak-
tiv sein und ansprechende Webseiten mit Mehrwert nutzen,
um sich nach auflen zu positionieren. Visualisierungswerk-
zeuge und Branding kdnnen dabei helfen, sich abzuheben.
Teilnahme an MLS-Systemen wie dem Marktplatz (siehe Sei-
te 12 und 13): Die Zusammenarbeit zwischen Maklern kann
durch verschiedene Kooperationsmodelle gestdrkt werden,



etwa durch Marktpldtze, die die wirtschaftliche Leistungsfd-
higkeit einzelner Makler steigern sollen.

Aus der ,Not" eine Tugend machen

Wobei die Immobilienmakler sich freilich im Vorfeld des Bestel-
lerprinzips schon Gedanken gemacht haben, wie sich das auf ihre
Branche und die Dienstleistungsqualitdt auswirkt, ja, wie sich
diese sogar noch verbessern liefe. Zumindest versuchen die Ma-
Kkler, den Umsatzriickgang, den sie durch das Bestellerprinzip er-
fahren, durch Einsparungsmafinahmen und Digitalisierungspro-
zesse zu kompensieren. ,Wobei wir hinsichtlich Digitalisierung
aber nicht iiber einen ,groflen Wurf‘ nachdenken, sondern versu-
chen, Arbeitsschritte zu digitalisieren, erklirt Philipp Sulek, Mit-
telsmann Philipp Sulek GmbH, Berufsgruppensprecher-Stellver-
treter der Immobilienmakler. Zum Beispiel die Digitalisierung
von Formularen, die von einem Proptech-Unternehmen (Prop-
up) angeboten werde. So kénne etwa das Mietanbot in der Form
digitalisiert werden, dass der Mieter selbst das Mietanbot ausfiil-
le, der Makler dies in alle ihm zur Verfiigung stehenden Plattfor-
men und Datenbanken einspiele und der Interessent dann ent-
sprechend der Wohnung, die er mieten mdchte, all seine Schritte
durchlaufe und automatisiert das Mietanbot erstelle.

,Uber Digitalisierungsmafinahmen und KI kénnen wir Unter-
stitzungsmafinahmen nutzen, zum Beispiel Textvorschldge iiber
ChatGPT, sodass zum Beispiel, wenn der Grundriss eingespielt
wird, ihn das System schon erkennt und beschreibt, wie die Woh-
nung konfiguriert ist‘, sagt Sulek. Bei den Pre-Sales-Unterstiit-
zungsmafinahmen lasse sich schon viel digitalisieren, aber auch
bei After Sales konne man einzelne Prozesse digitalisieren wie die
Dokumentation sowie digitale und elektronische Vorlagen und
Formulare. Und in weiterer Folge vielleicht, wie von einzelnen
Maklerunternehmen bereits realisiert, eine Abbildung des kom-
pletten Anmietungsprozesses in einer Plattform. Sulek: ,Wobei
sich die Expertise des Maklers nicht digitalisieren lisst.‘

Die Digitalisierungsentwicklung in der Immobilienwirtschaft
zeige jedenfalls, ,dass die Marktteilnehmer sehr bemiiht sind,

»-Im Spiel bleibt nur, wer sich
kontinuierlich weiterentwickelt.”

Sabina Berloffa, CEO der BSC Strategy Consulting GmbH
und Strategic Lead bei Enteco

wettbewerbsfihig zu bleiben®, so Sabina Berloffa. Im Spiel blei-
be aber nur, wer sich kontinuierlich weiterentwickle, wiahrend
solche, die keine Anstrengungen unternihmen, vom Markt ver-
schwinden wiirden. In Zeiten der Krise zeige sich, wer langfris-
tig erfolgreich sein werde. Berloffa erldutert: ,Dies sind Unter-
nehmen, die auf soliden wirtschaftlichen Grundlagen stehen, die
Digitalisierung nicht nur als Schlagwort betrachten und die Zeit
und Ressourcen in ihre strategische Entwicklung investieren.” P
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