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Digitalisierung ist Grundla-
ge und Mittel, um der Ver-
antwortung zur Schaffung
einer fur Wirtschaft, Gesell-
schaft und Umwelt nach-
haltig  funktionierenden
Bau- und Immobilienwirt-
schaft  nachzukommen.
Transparenz, Daten und
Wissen Uber Proplechs —
aus deren Sicht sowie aus
der Sicht der etablierten
Branchenunternehmen
— sind entscheidend, um
diesem Ziel naher zu kom-
men. Dazu tragt die Digi-
tal Leaders Studie als Er-
ganzung der Proplech
Germany Studie bei.

—Sarah Schlesinger

-mes Drickalizel

o-@ PropTech Consulting

PHILIPP J. LIEBOLD,
BRICKALIZE GMBH

Die Digitalisierung bie-
tet fur die Immobilien-
wirtschaft noch immen-
se, ungenutzte Potenzia-
le. Eine Vielzahl an Prop-
Tech-Unternehmen hat
dies erkannt und drangt
mit innovativen Losungs-
angeboten in den Markt.
Im Rahmen dieser Stu-
die wollen wir die Sicht-
weisen und Erfahrungen
der Digital Leader aus der
etablierten Branche hin-
sichtlich der PropTechs
erfassen und darlegen,
haben Sie als Zielgruppe
doch mafBgeblichen Ein-
fluss auf den Erfolg der
StartUps.

— Philipp Liebold
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Durch die Erweiterung
unseres Studien-Kanons
um die Befragung der Di-
gital Leaders in Real Estate
spiegeln wir die Sichtwei-
se des deutschen Prop-
Tech Marktes auf wichtige
Themen der Zusammen-
arbeit und der Kundenbe-
ziehung. Mit dem digita-
len Reifegrad, Kooperatio-
nen, ESG und VC betrach-
ten wir Themenfelder, die
fur die Weiterentwicklung
der Digitalisierung in der
deutschen  Immobilien-
wirtschaft und eine inten-
sivierte Zusammenarbeit
von PropTechs und Immo-
bilienunternenmen  von
hoher Relevanz sind.

— Verena Rock
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EXECUTIVE SUMMARY

Die Digital Leaders in Real Estate 2021
Studie ermoéglicht erstmals einen direk-
ten Vergleich der wahrgenommenen
Akzeptanz und Marktdurchdringung
digitaler PropTech-Ldésungen  durch
einerseits etablierte Unternehmen der
Immobilienwirtschaft und andererseits
PropTechs selbst. Die Erkenntnisse die-
ser Erhebung unter etablierten Immo-
bilienunternehmen (allesamt bezeich-
net als Digital Leaders in Real Estate)
komplementieren die der PropTech
Germany Studien 2020 und 2021, indem
die Herausforderungen in der Marktan-
bahnung und die Chancen zu Koope-
rationen den ermittelten Ansichten der
PropTechs zu diesen Themen gegen-
Ubergestellt werden.

CHARAKTERISTIKA DER DIGITAL
LEADERS IN REAL ESTATE

Die 86 teilnehmenden Immobilien-
unternehmen sind zu annahernd glei-
chen Teilen auf die GréRencluster kleine
Unternehmen, mittlere Unternehmen,
mittelgroBe und groBe Unternehmen
verteiltl. Insgesamt weisen die Teilneh-
menden eine hohe Expertise, gemessen
an Unternehmensalter (durchschnitt-
lich 43 Jahre), FUhrungs- und Fachposi-
tionen (40% erste FUhrungsebene) sowie
Berufserfahrung auf. Die Mehrheit der
Unternehmen ist im Asset- und/ oder In-
vestment Management und in der Pro-
jektentwicklung (jeweils Uber 50% der
Teilnehmer) oder im Property Manage-
ment (44,2%) tatig. Dabei fokussieren
sich die Teilnehmenden auf die Asset-
klassen Buro, Wohnen und Mixed-Use.

DIGITALISIERUNG IN DER
IMMOBILIENBRANCHE

Die Umfrage zeigt, dass die Corona-
Pandemie zu einem erhohten Digita-
lisierungsdruck innerhalb der Immo-
bilienbranche fuhrte. Ahnlich intensiv
spiegelten es die PropTechs in der Prop-
Tech Germany Studie 2021. In puncto
Kundenzentriertheit haben etablierte

! Siehe Kapitel 1 zur Definition der Cluster.

Immobilienunternehmen nach eigenen
Angaben bereits ein Digital Mindset ver-
innerlicht; weitere Elemente wie Fehler-
kultur sind hingegen ausbaufahig. Fur
rd. 98% der Teilnehmenden hat die Digi-
talisierung Prioritat in der Entwicklung
ihres Unternehmens, was sich auch an
einer zunehmenden eigenen Personal-
ausstattung in den Bereichen IT und di-
gitale Transformation manifestiert.

PROPTECH-
MARKTEINSCHATZUNG

96,5% der Digital Leaders sehen in den
nachsten drei Jahren ein mittleres bis
sehr hohes Wachstumspotenzial fur
PropTechs. Damit Ubertrifft diese exter-
ne sogar die eigene Einschatzung der
digitalen Branchen-Newcomer. Die Teil-
nehmenden setzen PropTech-Losungen
aktuellundzukunftigvoralleminden Le-
benszyklus- und Wertschoépfungsberei-
chen rund um das Betreiben (mehrheit-
lich Property und Asset Management)
ein. Auch hinsichtlich Technologien und
verstarkter Adaption von verschiedenen
PropTech-Losungen zeigen sich die Di-
gital Leaders offen. Diese gereifte Offen-
heit und Erkenntnis schlagt sich jedoch
noch nicht in tatsachlichen Handlungen
bzw. Vertragen nieder, wie die PropTech-
Budgets und die Anzahl tatsachlich ad-
aptierter Losungen zeigen.

HERAUSFORDERUNGEN FUR
PROPTECHS IM DEUTSCHEN I[M-
MOBILIENMARKT

Zusammenfassend lasst sich feststellen,
dass die Immobilienbranche erkannt
hat, dass die groRten Hurden fur erfolg-
reiche Markteintritte der PropTechs in
der Tradiertheit ihrer eigenen Branche
liegen. Im Vertrieb der PropTech-Losun-
gen an die Immobilienwirtschaft erlebt
die Branche bei PropTechs immer noch
ein Gap in Bezug auf die Vernetzung
und das Verstandnis der Spezifika der
Immobilienbranche und deren Prozes-
se. Wurde (dennoch) die Entscheidung



zur Implementierung getroffen, stehen
PropTechs und Digital Leaders gleicher-
mafBen vor der Herausforderung, dass
die Implementierungsprojekte oft keine
Business Priority bei den Immobilien-
unternehmen genieBen. PropTechs soll-
ten sich daher verstarkt fragen, welches
Problem sie eigentlich l6sen und welche
Budgettopfe es hierfur in Unternehmen
gibt.

KOOPERATIONEN ZWISCHEN
DIGITAL LEADERS UND PROP-
TECHS

Die Kooperationshaufigkeit und -inten-
sitat nimmt auch aus Sicht der Digital
Leaders zu. Hierbei kooperieren ten-
denziell groBe Unternehmen haufiger
mit PropTechs als mittlere und kleine
Unternehmen. Praferiert wird dabei die
Kooperationsform der strategischen
Partnerschaft. Als wesentliche Koopera-
tionstreiber nennen die Digital Leaders
den Zugang zu Expertenwissen und die
ErschlieBung neuer Markte.

ESG ALS AKZELERATOR FUR
DIE DIGITALE TRANSFORMA-
TION

FUr Uber 80% der Digital Leaders hat
das Thema ESGC erhohte bis sehr hohe
Prioritat. Rd. 69% aller Befragten neh-
men einen erhohten bis hohen Druck
zur Digitalisierung durch ESG wahr und
Uber die Halfte arbeitet bereits in einem
eigenen ESG-/PropTech-Projekt. Letzte-
res gilt aber vor allem fur die gréferen
Unternehmen; derartige Projekte sind
bei kleinen Unternehmen noch unterre-
prasentiert. Technologisch dominieren
fur die Umsetzung von ESG-Projekten
aus Sicht der Befragten Big Data, Al und
loT. Bis dato arbeiten Digital Leaders vor
allem an Projekten im Bereich E — Envi-
ronment, also dkologische Nachhaltig-
keit.

PROPTECHS AUS INVESTOREN-
PERSPEKTIVE

Die als Erganzung zur Digital Leaders
Studie befragten Venture Capital (VC)-
Investoren (n=15), die Beteiligungen im
Wertvon 1,3 Mrd. € verwalten, investieren
vor allem in PropTechs im DACH-Raum
und in frhen Phasen wie Seed und
Series A. Hinsichtlich der Immobilien-
lebenszyklusphase erachten VC-Geber
PropTechs im Bereich Betreiben sowie
Sanierung/ Refurbishment als interes-
sant. Die Technologie spielt dabei eine
untergeordnete Rolle. Als Investment-
kriterien sind fur die befragten VCs die
Personlichkeitsmerkmale der Grunder,
gefolgt von einem starken Geschafts-
modell von Bedeutung. Wesentliche
KPIs, auf die VCs bei PropTechs schauen,
sind Monthly Recurring Revenue und
Revenue Growth Rate. Als wichtigster
Erfolgsfaktor fur PropTech-Investments
wird aber immer wieder das Grunder-
team fokussiert. Venture Capital Aktivi-
taten gelten als Fruhindikator fur die
Markte der Zukunft — Immobilienunter-
nehmen sollten ihnen daher besondere
Aufmerksamkeit schenken. Sie finan-
zieren die ,Angreifer” auf etablierte Ge-
schaftsmodelle.



EXECUTIVE SUMMARY - ENGLISH VERSION

For the first time, the Digital Leaders in
Real Estate Study allows a direct com-
parison of the perception of acceptance
and market penetration of digital Prop-
Tech solutions by established corporates
in the real estate industry on the one
hand and PropTechs themselves on the
other hand. The findings of this survey of
established real estate companies (digi-
tal leaders in real estate) further comple-
ment those of the PropTech Cermany
Studies 2020 and 2021.

CHARACTERISTICS OF DIGITAL
LEADERS IN REAL ESTATE

The 86 participating real estate compa-
nies are almost equally distributed across
the size clusters of small companies, me-
dium-sized companies, mid-sized com-
panies and large companies. Overall, the
participants demonstrate a high level of
expertise, as measured by company age
(43 years on average), management and
specialized positions (40% first level of
management), and professional expe-
rience. The majority of companies is acti-
ve in asset and / or investment manage-
ment and project development (more
than 50% of participants in each case)
or property management (44.2%). With
regard to asset classes, office, residential
and mixed-use are prevalent.

DIGITIZATION IN THE REAL
ESTATE INDUSTRY

The Corona pandemic led to increased
digitization pressure within the real es-
tate industry. The PropTechs in the Prop-
Tech Germany Study 2021 reflected this
to a similar extent. According to the fin-
dings, established real estate companies
have already embraced a digital mind-
set in terms of customer centricity; other
elements, such as an error culture, can
be further developed. For around 98% of
the participants, digitization is a priority
in their company, which is also demon-
strated by their own increasing staffing
levels in the areas of IT and digitization.

EVALUATION OF THE PROPTECH
MARKET

96.5% of the digital leaders surveyed see
medium to very high growth potential
for the PropTech market over the next
three years. The external assessment
thus even exceeds that of the PropTech
companies themselves. The participants
use PropTech solutions currently and in
the future primarily in the life cycle pha-
ses and value creation areas around re-
lated to operating (mainly property and
asset management). Also, the digital
leaders are open regarding technolo-
gies and increased adaptation of various
PropTech solutions. However, this matu-
red openness and awareness is not yet
being reflected in actual actions or con-
tracts, as shown by the PropTech bud-
gets and the number of solutions actu-
ally adapted.

CHALLENGES PROPTECHS IN
THE GERMAN REAL ESTATE
MARKET

In summary, the traditional real estate
industry recognizes that its own indus-
try is the biggest hurdle in enabling
PropTechs to enter the market. In selling
of PropTech solutions to the real estate
industry, there is still a gap in terms of
networking and understanding of the
industry and its processes. If the decision
toimplement has been made (anyways),
PropTechs and digital leaders both face
the challenge that implementation pro-
jects often do not have business priority.

COOPERATION BETWEEN
DiGITAL LEADERS AND PROP-
TECHS

The frequency and intensity of co-
operation is also increasing from the
perspective of digital leaders. Large
companies tend to cooperate more fre-
quently with PropTechs than medium-si-
zed and small companies. The most pre-
ferred type of cooperation is a strategic



partnership. Digital leaders identify the
access to expert knowledge and tapping
into new markets as the main drivers of
cooperation.

ESG AS AN ACCELERATOR FOR
DIGITAL TRANSFORMATION

More than 80% of digital leaders consi-
der the topic of ESGC to have an increa-
sed to very high priority. 69% of all re-
spondents believe there is increased to
high pressure to digitize through ESG,
and more than one half are already wor-
king on their own ESG/ PropTech project.
However, the latter applies primarily to
larger companies; such projects are still
underrepresented among small compa-
nies. From a technological point of view,
Big Data, Al and loT dominate the imple-
mentation of ESG projects according to
the respondents. To date, digital leaders
have mainly been working on environ-
mental projects.

PROPTECHS FROM AN INVES-
TOR PERSPECTIVE

The venture capital (VC) investors sur-
veyed (n=15) to supplement the Digital
Leaders Study primarily invest in Prop-
Techs in the DACH region and in early
phases, such as Seed and Series A. With
respect to the real estate lifecycle phase,
VC investors consider PropTechs in the
areas of operation and redevelopment/
refurbishment to be interesting. Tech-
nology only plays a subordinate role. As
investment criteria, the personality traits
of the founders are important for the
VCs interviewed, followed by a strong
business model. Major KPIs which VCs
look at for PropTechs are monthly recur-
ring revenue (MRR) and revenue growth
rate. The most important success factor
for PropTech investments, however, is al-
ways the founding team.
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1 EINFUHRUNG

1.1 HINTERGRUND DER STUDIE

,Das Ganze ist mehr als die Summe
seiner Teile.” (Aristoteles).

Um die digitale Transformation in der
Immobilienwirtschaft ganzheitlich zu
verstehen, mussen sowohl die Sicht der
(oft branchenfremden) PropTechs als
auch der Blick der etablierten Immobi-
lienunternehmen aufgenommen, ana-
lysiert und gegenubergestellt werden.

Um dieses ,Ganze" fur die Immobilien-
wirtschaft greifbbar zu machen, ist die In-
tention der Digital Leaders in Real Estate
Studie, ein vollstandiges Bild des Status
Quo der Zusammenarbeit mit Prop-
Techs zu erfassen, indem die etablierten
Immobilienunternehmen in einer um-
fassenden Erhebung befragt werden.
Die Perspektive der PropTechs zur Digi-
talisierung der deutschen Immobilien-
wirtschaft wurde bereits 2020 und 2021
durch ihre qualitative und quantitative
Einschatzung analysiert (vgl. PropTech
Germany Studien 2020 und 2021).

Wurden in den genannten PropTlech-
Studien traditionelle Immobilienunter-
nehmen noch als ,Establishment” be-
zeichnet, haben sich die Autoren der
Studie diesmal bewusst dafur entschie-
den, den Begriff der ,Digital Leaders” zu
wahlen. Diese Positivierung des Begriffs
rechtfertigt sich durch den in den letz-
ten Monaten zu beobachtenden digita-
len Aufbruch in der Immobilienbranche,
indem sich eine stark wachsende An-
zahl an etablierten Unternehmen mit
der Digitalisierung aktiv beschaftigt und
einige Early Mover bereits zu echten di-
gitalen Vorbildern geworden sind. Die
Zusammenarbeit mit PropTechs scheint
deutlich intensiviert, wenngleich die
Branche sich diesem Fortschritt nur be-
dingt auf die eigenen Fahnen schreiben
kann. Der externe Druck zur Digitalisie-
rung hat — gerade in Zusammenhang
mit der ESG-Regulierung sowie der Co-
rona Pandemie — zugenommen.

“Wir kommen jetzt in ein anderes
Level, was durch ESG, aber auch
durch konjunkturelle Themen be-
schleunigt wird (...). Vor diesem Hin-
tergrund und den wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen sind smarte
Digitalisierungs- und Datenkonzep-
te Voraussetzung, um wesentliche
Unternehmensprozesse effizienter,
skalierbarer und sicherer aufzustel-
len.”

-Zitat aus Interview mit Florian Alexan-
der Mall, Digital- und Datenspezialist

Dennoch sind Herausforderungen in
der Zusammenarbeit fur Proplechs
(siehe PropTech Germany Studien 2020
und 2021) und Digital Leaders erkennbar
— sowohl beim Aufbau des Geschafts-
modells, beim Verkauf der PropTech-
Produkte und Dienstleistungen und
bei der Implementierung der digitalen
Losung im Prozess oder Gebaude - bis
hin zur Schaffung eines eigenen, neuen
digitalen Geschaftsmodells fur etab-
lierte Immobilienunternehmen. Diese
Herausforderungen werden in der vor-
liegenden Studie durch die Befragung
etablierter Immobilienunternehmen
untersucht, ebenso wie Kooperations-
modelle zwischen Digital Leaders und
PropTechs. Damit werden die wesent-
lichen Ergebnisse der Proplech-Stu-
dien an der Einschatzung der Digital
Leaders gespiegelt. Des Weiteren wirft
die Studie einen Blick auf die Einschat-
zungen der Teilnehmenden zur Schnitt-
stelle zwischen ESG? und Digitalisierung
sowie die Venture Capital (VC)-Aktivitat
in diesem dynamischen Markt.

1.2 METHODIK

Diese Studie basiert auf der deskriptiv-
statistischen Auswertung eines Online-
fragebogens, der von Mai bis August
2021 live geschaltet war. 300 Immobili-
enunternehmen wurden per E-Mail an-
geschrieben, wovon 86 teilgenommen
haben. Dies entspricht einer Rucklauf-
guote von rund 29%.

2 ESG steht fiir Environmental - Social - Governance und bezeichnet die entsprechend lautende EU-Regulierung.
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Neben der Uberwiegend deskriptiven
statistischen Auswertung der hypothe-
sengeleiteten, geschlossenen Fragen
mittels Excel und Python, wurde fur of-
fene Fragen und Antworten die qualita-
tive Inhaltsanalyse nach Kuckartz (2018)3
herangezogen.

Komplementiert wurden die Ergebnisse
durch zwei offene Interviews mit Bran-
chenexperten aus Digitalbereichen eta-
blierter Immobilienunternehmen, die
im Mai 2021 durchgefuhrt wurden. Die
beiden Experten nehmen im jeweiligen
Unternehmen die Positionen als Head
of Digital Development bzw. Head of
Digital Experiences ein. Den beiden Un-
ternehmensreprasentanten wurden er-
weiterte, offene Fragen mit Bezug zur
Onlineumfrage gestellt; ihre Antworten
wurden qualitativ erfasst. Im Zuge des-
sen wurden zu den beiden Interviews
Transkripte erstellt und flossen in die
vorliegende Studie mit ein.

Durch die inhaltliche Schwerpunktset-
zung der Umfrage auf digitale Charak-
teristika in den Unternehmen, die aktu-
elle Markteinschatzung zum Stand der
Digitalisierung, sowie Herausforderun-
gen und Kooperationen in der Zusam-
menarbeit mit PropTechs wird eine be-
wusste Abgrenzung zu bisherigen Bran-
chenstudien vorgenommen, die sich
mit der Selbstwahrnehmung etablierter
Immobilienunternehmen vor allem hin-
sichtlich ihrer Digitalisierungsreife be-
schaftigt haben (vgl. EY/ZIA Studien, De-
loitte, etc.).

Die Digital Leaders selbst werden im
Folgenden in der Gesamtheit der Stu-
dienteilnehmenden und differenziert
nach spezifischen Clustern betrachtet.

Nach einem einleitenden Uberblick
Uber die pragenden Merkmale der Teil-
nehmenden wird der aktuelle Stand der
digitalen Transformation in der Eigen-
wahrnehmung der Digital Leaders be-
leuchtet. In Kapitel 3 folgt eine Marktein-

Y Vgl. Kuckartz (2018).

schatzung des PropTech Marktes durch
die Immobilienbranche, indem dessen
Wachstumspotenzial und die aktuelle
Adaption von PropTech Ldsungen im
deutschen Immobilienmarkt diskutiert
werden. Kapitel 4 und 5 beschaftigen
sich, kongruent zur PropTech Germa-
ny Studie, mit den Herausforderungen
in der Zusammenarbeit mit PropTechs
und Kooperationen zwischen ihnen und
Digital Leaders sowie deren Potenzial.
Als Spezialthemen werden in Kapitel 6
und 7 ESG und Venture Capital Inves-
toren — beide als Akzeleratoren fur die
digitale Transformation und PropTechs
— betrachtet.

1.3 DIGITAL LEADER-DEFINITION,
UBERBLICK UND ~-CLUSTER

DIGITAL LEADER-DEFINITION

Digital Leaders sind alle etablierten
Bau- und Immobilienunternehmen, die
sich mit der Digitalisierung ihrer inter-
nen Prozesse und ihrer externen Stake-
holderbeziehung  auseinandersetzen.
Dabei bezieht sich diese Studie nicht
auf die in betriebswirtschaftlichen Quel-
len vorherrschende Definition des Digi-
tal Leaders* , sondern betrachtet unter
diesem Begriff Unternehmen auf dem
Weg der digitalen Transformation® in
verschiedenen Stadien des Digitalisie-
rungsfortschritts und Reifegrades in der
deutschen Immobilienwirtschaft.

DiGITAL LEADER-UBERBLICK

Um einen Uberblick Uber die Charakte-
ristika der Digital Leaders zu erhalten,
wurden die 86 Teilnehmer hinsichtlich
einiger wesentlicher Kriterien analysiert.

Das durchschnittliche Unternehmens-
alter der Unternehmen in denen die
befragten Teilnehmer tatig sind betragt
rund 43 Jahre. Der Median liegt bei 30,5
Jahren, die Standardabweichung bei
ca. 41, wodurch die hohe Streuung der
Werte erkennbar ist. Die Bandbreite

& Digital Leadership, auch haufig definiert als Leadership 4.0, umfasst ,Aufgaben und Werkzeuge der FUhrung in
Zeiten derDigitalisierungallgemeinundinPhasenderTransformationindie Digitalisierungim Speziellen.” Ausgangspunkt
ist die Erkenntnis, dass digital fUhrende Unternehmen je nach digitalem Reifegrad (Digital Readiness), hdhere Umsatze,
Ertrage und Unternehmenswerte erzielen. Vgl. U.a. Westermann et al (2014); Moskaliuk (2017).

® Digitale Transformation bezeichnet die ,exponentielle und dauerhafte Veranderung von Gesellschaft und Unternehmen

auf Basis von Technologien®; Lindner (2018), S. 15.
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reicht von einem Teilnehmer mit Grun-
dung des Unternehmens in 2021 bis zu
den altesten neun Unternehmen, die
vor 121 Jahren gegrundet wurden. Allein
14 von 86 Unternehmen bestehen seit
Uber 100 Jahren.

Die Verteilung der Teilnehmenden auf
die in Abb. 2 gebildeten Altersklassen ist
relativ gleichmafig.

Erkennlbar ist, dass ca. die Halfte der Teil-
nehmer — reduziert auf die Betrachtung
des Kriteriums Unternehmensalter — be-

(interpretiert ab 25+ Jahre) in der Immo-
bilienwirtschaft aufweist.

Zur Betrachtung der Anzahl der Mitar-
beiter in den teilnehmenden Unterneh-
men wurden GréRenklassen entspre-
chend Abb. 3 gebildet.

Hierbei ist die einfache Mehrheit der
Teilnehmer kleine Unternehmen unter
25 Mitarbeitern (rd. 19%). Ahnlich viele
Teilnehmer sind in den Klassen 251-500,
500-1.000 und Uber 5000 Mitarbeiter
vertreten.

reits eine hohe Stabilitat und etablierte
Geschaftsmodelle Uber mehrere Zyklen

UNTERNEHMENSALTER DER TEILNEHMENDEN

Jahre

100+
51-100
26-50
1-25 18
6-10
0-5
0] 5 10 15 20 Anzahl
Abb. 2: Unternehmensalter der Teilnehmenden
MITARBEITERZAHL DER TEILNEHMENDEN UNTERNEHMEN
19 %
20 %
19 % .
n 14 % 12 %
15 %
10% [ 2% o | —— 8% —
° 7%
5% [ | | | | | | | —
0]
1-25 26-50 51-100 101-250 251-500 501-1000 1001-5000 Uber 5.000

Abb. 3: Mitarbeiteranzahl der teilnehmenden Unternehmen
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Befragt nach den durch ihr Unterneh-
men abgedeckten Bereichen der Im-
mobilienwertschépfungskette, sind die
Mehrzahl der Unternehmen im Asset-
und oder Investment Management und
in der Projektentwicklung (jeweils Uber
50% der Teilnehmer) oder im Property
Management (44,2% der Teilnehmer)
tatig. Die Verteilung ist in Abb. 4 darge-

Nutzungsarten Logistik, Hotel, Industrie,
etc. sind als Tatigkeitsfelder der Teilneh-
menden der Studie unterreprasentiert.
Unter ,Sonstige” wurden u.a. Data Cen-
ter, Health Care, KiTas, Self Storage und
Infrastruktur genannt.

Auch hier bespielt ein GroBteil der Teil-
nehmer mehrere Nutzungsarten, im

Durchschnitt sechs verschiedene. Dies
weist auf eine hohe Bandbreite der Ge-
schaftsfelder der teilnehmenden Unter-
nehmen hin.

stellt, wobei sich keine wesentlichen Un-
terschiede zwischen den einzelnen Gro-
Benclustern der Unternehmen ergeben.

ABGEDECKTE WERTSCHOPFUNGSBEREICHE DER IMMOBILIENWIRTSCHAFT

Asset Management 55,8 %

Projektentwicklung 53,5 %

Investment Management 51,2 %
Property Management
Vermarktung
Baumanagement
Facility Management
Fund Management

Immobilienfinanzierung

Immobilienbewertung

Sonstige

(0] 10 % 20 %

Unter den sonstigen abgedeckten
Wertschopfungsbereichen wurden dar-
Uber hinaus Wirtschaftsprufung, Mieter-
strom, Beratung, Center Management
und Bauplanung genannt. Durch-
schnittlich werden rd. vier verschiedene
Wertschopfungsbereiche von den teil-
nehmenden Unternehmen (gleichzei-
tig) abgedeckt.

Ein ahnlich diversifiziertes Bild zeigt sich
bei der Einordnung des Tatigkeitsfeldes
der Unternehmen nach Nutzungsarten.

88,4% der Teilnehmer (n=86) sind im Be-
reich BuUro, 81,4% im Bereich Wohnen,
und 709% im Mixed-Use-Bereich ta-
tig. Betrachtet man die Verteilung der
Mehrfachantworten, so nimmt der Ein-
zelhandel (Shopping Center, Einzelhan-
del food und non-food kumuliert) mit
insgesamt 29,4% den hochsten Anteil al-
ler Antworten (n=530) ein. Die anderen

30% 40 % 50 %
Abb. 4. Abgedeckte Wertschépfungsbereiche der Immobilienwirtschaft, gemessen an Anzahl der TN

Des Weiteren wurden die Unterneh-
men nach der Immobilien-Lebens-
zyklusphase kategorisiert, in der sie sich
mit ihren Assets beschaftigen. Abgese-
hen von der unterreprasentierten Fi-
nanzierungsphase ergibt sich hier (bei
Mehrfachnennungen) eine weitgehen-
de Gleichverteilung der Tatigen in ver-
schiedenen Lebenszyklusphasen. Mit
70,9% der Teilnehmenden wird die Sa-
nierungs-/Modernisierungsphase rela-
tivam starksten genannt. Durchschnitt-
lich sind die Teilnehmer in rund funf
unterschiedlichen Lebenszyklusphasen
(gleichzeitig) tatig.

“Lebenszyklusphasen, die sind nicht
primar Alltag in meinem taglichen
GCeschaft, ich unterscheide eher, in
welchen Prozessbereichen Prop-
Techs eine Rolle spielt.”

-Zitat aus Interview mit Florian Alexander
Mall, Digital- und Datenspezialist

60 %
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100 %

80 %

60 %

40 %

20%

ABGEDECKTE LEBENSZYKLUSPHASEN

70,9 %
651 % 67,4 %
62,8 %

. 558 % [ 54,7 %
51,2 %
40,7 %
Projekt- Planen Finanzieren Bauen Betreiben Sanierung/ Vermarkten  Transaktion
entwicklung Modernisierung/
Refurbishment

Abb. 5: Abgedeckte Lebenszyklusphasen, jeweils in Prozent der Teilnehmenden, Mehrfach-

antworten waren maglich.

Im nachsten Schritt werden die Befrag- rungsklassen hinzu, haben insgesamt

ten beschrieben. 45% der Teilnehmer mehr als 16 Jahre
Immobilienerfahrung. Dies spricht fur 14

Ein Drittel der Antwortenden hat bereits die hohe Qualitat und Expertise der Teil-

16-25 Jahre einschlagige Berufserfah- nehmer und steigert aus Sicht der Auto-

rung. Nimmt man die hoheren Erfah- ren den Aussagegehalt der Studie.

BERUFSERFAHRUNG DER TEILNEHMENDEN IN JAHRESSPANNEN

>35 Jahre

26-35 Jahre 1-5 Jahre

[
6-15 Jahre

16-25 Jahre

Abb. 6: Berufserfahrung der Teilnehmenden in Jahresspannen



Hinsichtlich inrer Position im Unternehmen
waren freie Antworten der Teilnehmer
moglich. Die qualitativ-kumulierte Aus-
wertung dieser Positionsbezeichnungen
ergibt, dass Uber 40% der Antwortenden
eine Position auf der ersten FUhrungs-
ebene ihrer Unternehmen innehaben (bei
N=84). Diese Positionen teilen sich auf in:
GeschaftsfUhrer/ geschaftsfuhrender Ge-
sellschafter, CEO, Managing Partner, CDO,
CIO — mit der haufigsten Nennung des
GeschaftsfUhrers.

Betrachtet man die zweite FUhrungs-
ebene, so haben sieben Teilnehmer eine
Bereichsleitung Digitalisierung und wei-
tere 17 Teilnehmer Leitungsfunktionen
verschiedenster Bereicheinnerhalb der
Immobilienwertschopfungskette  (Invest-
ment und Asset Management, Nachhal-
tiges Bauen, Research, Valuation, etc.) inne.
Des Weiteren haben zehn Innovationsma-
nager an der Studie teilgenommen.

POSITION DER TEILNEHMENDEN
IM UNTERNEHMEN

Geschaftsfuhrer 18
versch. Fihrungspositionen 17
Innovationsmanager 10
Business Development 8
Fachexperten 8
Bereichsleitung Digitalisierung 7
CEO/MP 7
CDO 6
CIO 3

Tab. I: Position der Teilnehmenden im Unter-
nehmen

Unabhangig von der FUhrungsebene
verfugen 31% der Teilnehmer Uber Positi-
onen mit Digitalisierungs- und/oder Inno-
vationskompetenz.

DIGITAL LEADER-CLUSTER

Fur die folgenden Kapitel werden die Teil-
nehmer anhand der Unternehmensgro-
Be (gemessen an der Anzahl der Mitarbei-
ter) in vier Gruppen geclustert, um ggf.
clusterspezifische Aussagen mit Blick auf
Herausforderungen in der Digitalisierung
und zum Spannungsfeld Immobilienun-
ternehmen/ PropTech ableiten zu konnen.

Dieser Clusterung liegt die Hypothese
zugrunde, dass der Digitalisierungsfort-
schritt in etablierten Immobilienunter-
nehmen Uberwiegend von der Unterneh-
mensgrofe als Indikator fur dessen Reife-
grad abhangig ist.

Folgende Cluster, die aufgrund ge-
wunschter Granularitat bewusst nicht der
gangigen Staffelung der Mitarbeiterspan-
nen entsprechen, ergeben sich:

Anzahl der teilnehmenden Unternehmen
nach Unternehmenscluster

Kleine Unternehmen (KU) 24
1-50 Mitarbeiter

Mittlere Unternehmen (MU) 16
51-250 Mitarbeiter

MittelgroBe Unternehmen (MGU) 26
251-1000 Mitarbeiter

GroBunternenmen (GU) 20
1001+ Mitarbeiter

Tab. 2: Unternehmenscluster

Diese Cluster werden in den folgenden
Kapiteln fur Vergleiche ggf. unterschiedli-
cher Antwortmuster verwendet — die Mit-
arbeiterstaffelung wird dann nicht erneut
explizit erwahnt.

15



2 AKTUELLER STAND DER DIGITALISIERUNG
DER DEUTSCHEN IMMOBILIENBRANCHE

In diesem Kapitel wird der Status quo der Digitalisierung der deutschen Immobilien-
branche beleuchtet. Dies erfolgt durch die Betrachtung des Einflusses der Corona-
Pandemie, des Digital Mindset der Unternehmen sowie der faktischen Adaption der
Digitalisierung anhand personeller Ressourcen.

2.1 DER CORONA-EFFEKT

7%

942%

Total

mittlerer bis
hoher Druck

geringer Druck

- kein Druck

Abb. 7: Sehen Sie eine gesteigerten Druck zur Digitalisierung ausgeldst durch

die Corona-Pandemie?

Seit Marz 2020 ist die Corona-Pandemie
das omniprasente Thema, welches auch
auf die Immobilienwirtschaft sowie
deren Digitalisierung groBen Einfluss
hatte und hat. Gerade fur das Arbeiten
im Homeoffice ist beispielsweise eine IT-
Mindestausstattung erforderlich, Uber
die zum Beginn der Pandemie nicht
alle Marktteilnehmer verfugten. Um die
Auswirkungen der Pandemie auf die
Branche besser zu verstehen wurden
die Unternehmen gefragt, ob sie insge-
samt einen gesteigerten Druck zur Digi-
talisierung durch die Corona-Pandemie
wahrnehmen.

Mit 72,1% sieht die groBe Mehrheit der
Befragten einen erhdhten bis hohen
Druck. 26,7% der Teilnehmer betrachten
das Thema neutral und / oder verspuren
nur einen geringen Druck. Lediglich 1,2%
der Unternehmen sehen keinen gestei-
gerten Druck zur Digitalisierung durch
die pandemische Situation.

Im Wesentlichen gibt es hier auch keine
signifikanten Unterschiede in der Ein-
schatzung zwischen den Unterneh-
mensgrofRen. Lediglich bei den kleinen
Unternehmen ist auffallig, dass hier 4,2%
keinen Druck verspuUren, wahrend bei
groBeren Unternehmen keiner der Be-
fragten diese Antwortmaoglichkeit ge-
wahlt hat.

Zusammenfassend lasst sich also fest-
stellen, dass die Corona-Pandemie zu
einem erhdhten Digitalisierungsdruck
innerhalb der Immobilienbranche ge-
fuhrt hat. Ahnlich intensiv spiegelten es
die PropTechs in der PropTech Germany
Studie 2021.

2.2 DIGITAL MINDSET
Im Rahmen der Digitalisierung spielt

das Mindset eine grof3e Rolle.* Doch was
in der Immobilienwirtschaft darunter

® Als digitales Mindset kdnnen solche Persdnlichkeitsmerkmale bzw. Verhaltensdispositionen zusamnmengefasst werden,
die nicht direkt beobachtbar sind und das Denken, FUhlen und Handeln in sozialen und instrumentellen Handlungs-
kontexten der digitalen Transformation bedeutsam strukturieren und kanalisieren. Bredendiek, Knorr (2020).



verstanden genau wird, ist ggf. nicht
immer deckungsgleich. Daher wurden
die Teilnehmer anhand der in der For-
schung und Praxis meist ausgepragten
Charakteristika des Digital Mindsets be-
fragt, wie sie dies fur ihr Unternehmen
verstehen, um MalRBnahmen fur die eige-
ne Unternehmensentwicklung ableiten
zu konnen. Die Antwortmoglichkeiten
gingen dabei bei den einzelnen vorge-
gebenen Charakteristika von ,kein Be-
standteil® Uber ,mittelgroBer Bestand-
teil” bis ,wesentlicher Bestandteil*.

Mit 89,0% versteht die absolute Mehrheit
der Teilnehmer die Kundenzentriert-
heit als mittelgroRen bis wesentlichen
Bestandteil des Digital Mindsets, dicht
gefolgt von Offenheit und Agilitat mit
knapp 88%. Proaktivitat und unterneh-
merische Handlungsorientierung sowie
Kreativitat und Gestaltungsmotivation
spielen mit 86,8% bzw. 855% eine kaum
mindergrofBe Rolle beim Verstandnis
des Digital Mindsets.

Lediglich offener Umgang mit Scheitern
liegt als Charakteristikum unterhalb der
80,0%, findet aber mit 75,6% und damit
immer noch bei Uber 34 der Befragten
seine Berechtigung als Bestandteil des
Digital Mindsets.

Alle vorgegebenen Aspekte werden
somit von den Befragten als Bestand-
teils des Digital Mindsets in Ihrem Un-
ternehmen gesehen.

Differenziert man zwischen den GrofRen
der Unternehmen, so lasst sich feststel-
len, dass bis auf einige AusreilBer keine
stark unterschiedlichen Antworten ge-
geben wurden. Zu den Ausnahmen ge-
hort der Aspekt der Kundenzufrieden-
heit, welcher mit 95,0% Zustimmung bei
den groRen Unternehmen eine beson-
ders ausgepragte Rolle spielt. Bei 55,0%
wird Kundenzufriedenheit sogar als es-
senziell betrachtet. Hingegen spielen bei
mittelgroBen Unternehmen Proaktivitat
und unternehmerische Handlungsori-
entierung eine verhaltnismalig grofe
Rolle. Zwar liegt die Zusprechung dieses
Aspekts zum Digital Mindset bei Unter-
nehmen dieser GrofRe mit 88,5% nur un-
wesentlich Uber dem Wert aller Unter-
nehmen, allerdings sehen mit 38,5% be-
sonders viele Teilnehmer diesen Aspekt
als wesentlichen Bestandteil des Digital
Mindsets ihres Unternehmens.

Zusammenfassend ist erkennbar, dass
die Auspragungen des Digital Mindset
bereits Einzug gehalten haben in die
strategische Ausrichtung etablierter
Immobilienunternehmen - zumindest
gemaf ihrer eigenen Selbstwahrneh-
mung. Lediglich die Fehlerkultur (of-
fener Umgang mit Scheitern) scheint
noch ausbaufahig.

WIE VERSTEHEN SIE DAS DIGITALE MINDSET IHRES UNTERNEHMENS?

(Skala 1-5: 1=kein Bestandteil unseres Digital Mindset, 5=wesentlicher Bestandteil)

mittel bis wesentlich

Kundenzentriertheit
\

Offenheit und Agilitat

\
Proaktivitat und unternehmerische

Handlungsorientierung |

Kreativitat und Gestaltungsmotivation
\
Offener Umgang mit Scheitern

gering - kein
|

(0] 20 %

40 % 60 % 80 %

Abb. 8: Wie verstehen Sie das digitale Mindset |hres Unternehmens?
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2.3 ADAPTION DER DIGITAL-
ISIERUNG IM DEUTSCHEN
IMMOBILIENMARKT

Ein Digital Mindset allein schafft noch
keine Digitalisierung, weshalb sich der
folgende Abschnitt mit dem Stand der
Digitalisierung anhand messbarer Fak-
toren befasst. Hierbei geht es vor allem
um die personelle und kapazitive Aus-
stattung im Sinne von zeitlicher Prio-
risierung fur die Digitalisierung, aber
auch fur die IT, welche das Fundament
fur eine erfolgreiche Digitalisierung dar-
stellt.”

So haben insgesamt 88,1% der Unter-
nehmen einen IT-Beauftragten oder
eine IT-Abteilung; bei den mittelgro-
Ben und groRen Unternehmen sind es
sogar jeweils 100%. Und auch die kleinen
Unternehmen sind mit 81,8% gut auf-
gestellt, im Vergleich zu den mittleren
Unternehmen, bei denen lediglich 62,5%
Uber IT-Personal verfugen. Mit 82,1% set-
zen Uber % der Unternehmen auf eige-
ne Angestellte. Gerade einmal 17,9% be-
auftragen hingegen externe Dienstleis-
ter. Wenig verwunderlich ist, dass kleine
Unternehmen mit 31,8% am meisten
und grof3e Unternehmen am wenigsten
mit gerade einmal 5,0% auf externe Ex-
pertise setzen.

Nun hat sich in der PropTech Germa-
ny 2021 Studie gezeigt, dass zumindest
PropTechs - welchen man durchaus eine
gewisse Digitalisierungsaffinitat unter-
stellen kann - die IT-Abteilung weder als
einen entscheidenden Influencer noch
als einen relevanten Entscheider wahr-
nehmen. Insofern ist die Betrachtung
der Aufstellung der Unternehmen fur
explizite Digitalisierungsthemen beson-
ders spannend.

97,6% gaben an, dass die Digitalisierung
Prioritat in ihrem Unternehmen hat. In
dieser Einschatzung ist man sich Uber
alle UnternehmensgrofBen hinweg einig.
Explizit zu erwahnen ist auch, dass die
Digitalisierung bei keinem Unterneh-
men keine Prioritat hat. Lediglich 2,4%
sehen insgesamt eine geringe Prioritat.

WELCHE PRIORITAT HAT DIGITALISIERUNG
IN IHREM UNTERNEHMEN?

@

mittlerer bis
hohe Prioritat

geringe Prioritat

- keine Prioritat

Total

Abb. 9: Welche Prioritdt hat Digitalisierung
in lhrem Unternehmen?

Dies spiegelt sich auch in der Aufstel-
lung der Unternehmen fur die Digitali-
sierung wider. Insgesamt 87,2% der Un-
ternehmen verfugen Uber eine interne
Digitalisierungsabteilung. Bei den klei-
nen Unternehmen sind es nachvollzieh-
barer Weise mit 70,8% etwas weniger,
bei den groBen Unternehmen mit 95,0%
am meisten.

Bei der expliziten Benennung eines
Digitalisierungsbeauftragten sind die
Unternehmen jedoch etwas zuruckhal-
tender. So haben 62,8% von ihnen diese
Position besetzt. Wenig verwunderlich
ist auch hier, dass die kleinen Unterneh-
men das Schlusslicht bilden. 54,2% von
ihnen haben keinen Digitalisierungs-
beauftragten. An der Spitze sind jedoch
auch nicht die groBen Unternehmen.
Sie haben zu 650% einen Digitalisie-
rungsbeauftragten. Mit 84,6% sind die
mittelgroBen Unternehmen am hau-
figsten positioniert.

Die Unternehmen der Immobilienbran-
che erscheinen somit mehrheitlich fur
die Digitalisierung gut gerustet. Sie ver-
fugen Uber ein gesundes Mindset, eine
gute personelle Aufstellung, wobei die
Pandemie wie ein Katalysator auf die Di-
gitalisierung der Unternehmen gewirkt
hat.

7 Wahrend im 20. Jahrhundert die Informationstechnologie (IT) vor allem der Automatisierung und Optimierung diente,
Privathaushalt und Arbeitsplatz modernisiert, Computernetze geschaffen und Softwareprodukte wie Office-Program-
me und Enterprise-Resource-Planning-Systeme eingefUhrt wurden, stehen seit Anfang des 21. Jahrhunderts disruptive
Technologien und innovative Geschaftsmodelle sowie Autonomisierung, Flexibilisierung und Individualisierung in der

Digitalisierung im Vordergrund. Bendel (2021)
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3 MARKTEINSCHATZUNG DER DIGITAL LEADER
IN BEZUG AUF DEN PROPTECH MARKT

Dieses Kapitel behandelt die Einschatzung der Digital Leaders der etablierten Immobi-
lienwirtschaft hinsichtlich des PropTech-Marktes in Deutschland. Dies stellt eine Spie-
gelung des Kapitels 3 der PropTech Germany 2021 Studie dar, in welcher die PropTech-
Unternehmen die exakt gleichen Fragen beantwortet haben.

3.1 WACHSTUMSPOTENZIAL

AKTUELL: EINSCHATZUNG DER AUFTRAGS-
LAGE 2020 zu 2021

unverandert

. leicht
verringertes
Interesse,

leicht
vermehrtes

stark stark
vermehrtes
Interesse

Abb.10: Aktuell: Einschatzung der Auftrags-
lage 2020 zu 2021

Ob ihr Unternehmen ein gesteiger-
tes Interesse bei der Beauftragung von
PropTech-Unternenhmen im Jahre 2021
im Vergleich zum Jahre 2020 hat, bejah-
ten 60,5% der Studienteilnehmer. Ledig-
lich 2,3% konstatierten ein gesunkenes
Auftragsvolumen. 372% gaben an, das
Interesse sei unverandert.

IN ZUKUNFT: EINSCHATZUNG DER AUF-
TRAGSLAGE 2021 BIS 2023

unverandert

leicht leicht

vermehrtes

Interesse, nteresse

stark

Abb.11: In Zukunft: Einschdtzung der Auf-
tragslage 2021 bis 2023

vermehrtes
Interesse

Wichtiger als der Blick in die Vergan-
genheit ist aber der Blick in die Zukunft.
So wurden die Digital Leaders gefragt,
wie sie das Wachstumspotenzial der
PropTech-Unternenmen im deutschen
Markt in den nachsten drei Jahren ein-
schatzen.

96,5% von ihnen sehen ein mittleres
bis sehr hohes Wachstumspotenzial.
Damit Ubertreffen die Auftraggeber
sogar noch die eigene Einschatzung der
PropTech-Unternenhmen, von welchen
in der Befragung fur die PropTech GCer-
many 2021 Studie um den Jahreswech-
sel 2020/ 2021 91,4% positive Vorzeichen
fur die kommenden drei Jahre sahen.
Besonders optimistisch sind hierbei die
Befragten aus mittleren Unternehmen,
welche diese positiven Vorzeichen zu
100% sehen. Aber auch bei allen ande-
ren UnternehmensgroBen liegt die Zu-
stimmungsrate bei deutlich Uber 90%.

Besonders erfreulich ist, dass keiner der
Befragten den PropTechs nur sehr ge-
ringe Wachstumschancen attestiert. Die
Vorzeichen fur PropTech-Unternehmen
im deutschen Immobilienmarkt kénn-
ten somit besser kaum sein.
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3.2 EINSATZ UND ADAPTION VON
PROPTECH-LOSUNGEN IM
DEUTSCHEN IMMOBILIEMARKT

In welchen Immobilienlebenszyklus-
phasen und in welchen Assetklassen
wird das Angebot von PropTech-Ldsun-
gen bereits genutzt? In welchen Pha-
sen und Nutzungsarten gibt es bislang
wenig Losungen? Wie viel Budget fliel3t
in PropTech-Losungen? Im Rahmen der
Studie haben die Teilnehmer Aussagen
getroffen, fur welche Immobilien-Le-
benszyklusphasen sowie fur welche As-
setklassen PropTechs bereits beauftragt
werden. Mehrfachantworten waren da-
bei in beiden Fallen maglich.

ASSETKLASSEN

Die Teilnehmer der Studie wurden da-
nach gefragt, in welchen Assetklassen
sie tatig sind und bereits PropTech-Lo6-
sungen einsetzen. Die Digital Leaders
sind mit knapp 90% dominant in der As-
setklasse Buro tatig, gefolgt von Wohnen
mit Uber 80%. Mixed-Used-Immobilien
(70,9%) sowie Einzelhandel (Food und
Non-Food) sind mit je rund zwei Drittel
ebenfalls breit vertretene Assetklassen.
Nachfolgende Crafik zeigt deutlich, wie
weit entfernt von einem durchgangigen
Einsatz von Tech Ldsungen samtliche

Assetklassen sind bzw. wie viel Potential
fur PropTechs und die beauftragenden
Unternehmen noch vorhanden ist.

Der bereitsvorhandene Digitalisierungs-
fortschritt |asst sich dabei an den beiden
relevantesten Assetklassen BuUro und
Wohnen ablesen: hier ist die Nutzung
von PropTech-Lésungen im Verhaltnis
am hochsten ausgepragt. Im Vergleich
zu den Angaben der PropTechs in der
PropTech Germany Studie 2021, fur wel-
che Assetklassen ihre Losungen einsetz-
bar sind, gaben diese insgesamt einen
groBeren Schwerpunkt fur den Bereich
Wohnen an (76,2%), wahrend nur 67,6%
auf BUro fokussierten.

Buro: Assetklasse mit
-E'_i- dem hochsten Einsatz von

i PropTech-Lésungen der
e Digital Leader

Wohnen: Assetklasse mit dem hochs-
ten Angebot an PropTech-Lésungen

ASSETKLASSEN & PROPTECH-LOSUNGEN

Assetklassen der Digital Leader
100 %

88,4 %
81,4 %

Einsatz von PropTechs nach Assetklassen

80%

55,8 %

50,0 % 50,0 %

39,5%

70,9 % 70,9 %
o
66,3 % 651%
61,6 %
60% | B | B
40% | B
233%
0y
i | H | BN B )
20%
Buro Wohnen  Mixed Einzel- Einzel-
-Use handel hande
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Abb. 12: Assetklassen der Digital Leader & ihr Einsatz von PropTech Loésungen in diesen Assetklassen

372%

20,9 % 20,9 %

1,6 %

n,8 % 1,6 %

7,0 % Ds,s%

Logistik Hotel Shopping Industrie Parken Sonstige
Center
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Hingegen zeigt die Auswertung den
deutlichen Aufholbedarf fur die Asset-
klassen Mixed-Use, mit denen 70,9%
aller Befragten im Unternehmen zu
tun haben, jedoch lediglich 233% der
Digital Leader PropTech-Lésungen in
dieser Assetklasse einsetzen. Am An-
gebot der PropTechs kann es in diesem
Fall nicht liegen: hier gaben 2/3 aller be-
fragten PropTechs in der zurlckliegen-
den Studie an, dass ihre Losung fur die-
se Assetklasse angeboten werden bzw.
anwendbar seien. In den Einzelhan-
dels-Assetklassen zeigt sich in etwa das
gleiche Bild: wahrend ca. 2/3 aller Be-
fragten mit diesen Assetklassen befasst
sind, setzen lediglich 19,8% im Food-bzw.
18,6% im Non-Food-Bereich PropTech-
Losungen ein. Auch hier kann es nicht
am fehlenden Angebot der PropTechs
liegen: 48,6% aller PropTechs bedienen
auch diese Assetklassen. Die Betrach-
tung nach UnternehmensgroéBen bringt
in diesem Fall keine bedeutend abwei-
chenden Ergebnisse. Grundsatzlich er-
gibtsich schlussfolgernd ein erhebliches
Potential fur PropTech im deutschen
Immobilienmarkt, da die Losungen bei
weitem noch nicht in der Breite ausge-
rollt wurden.

LEBENSZYKLUS

Die befragten Digital Leader sollten die
Tatigkeitsbereiche ihrer Unternehmen
entlang des Lebenszyklus von Immobi-
lien angeben. In den Phasen Sanierung/
Modernisierung/ Refurbishment sind
dabei mit Abstand die meisten Unter-
nehmen tatig (70,9%). Ein Bereich, der
von PropTechs gemafl PropTech Ger-
many Studie 2021 im Gegensatz zu den
Phasen Planen, Projektentwicklung,
Vermarkten und Betreiben noch eher
zogerlich von nur 36,2% aller Tech Unter-
nehmen fokussiert wird.

In den Lebenszyklusphasen Betreiben
sind 67,4% und Projektentwicklung sind
65,1% der befragten Digital Leaders tatig.
Dies entspricht dem starksten und dritt-
starkst bedienten Bereich, auf den Prop-
Techs gemaf PropTech Germany Studie
2021 mit 69,2% den Bereich Betreiben
sowie mit 47,0% den Bereich Projektent-
wicklung fokussieren.

Die Studie stellt dazu ins Verhaltnis, in
welchen Lebenszyklusphasen die Be-
fragten PropTech-Losungen bereits ein-
setzen. AulRerdem sollten die Befragten
die groBten Potentiale fur den zukUnfti-
gen Einsatz von PropTech-Loésungen an-
geben und einschatzen.

PROPTECH IN LEBENSZYKLUSPHASEN

Tatigkeiten nach
100 % Lebenszyklusphasen

80 %

Lebenszyklusphasen
mit PropTech Einsatz

Potentialeinschatzung
je Lebenszyklusphase

709

60% 558

47,7

419 407

40% 337 360 249 349349
291
233
186
20% 14,0

Bauen Betreiben Finanzieren Planen

Projektent- Sanierung/ Transaktion Vermarkten
wicklung Modernisierung/
Refurbishment

Abb. 13: Einsatz und zukunftiges Potential von PropTech im Verhdltnis zu den Tdatigkeiten der

Digital Leaders in Lebenszyklusphasen
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Eine Lebenszyklusphase sticht dabei be-
sonders ins Auge: Betreiben. Wahrend
gut 2/3 in dieser Phase tatig sind, setzen
ebenfalls fast 2/3 der Befragten Prop-
Tech-Losungen in diesem Bereich ein,
was mit Abstand die beste Quote aller
Lebenszyklusbereiche darstellt. Die Kor-
relation zum breiten Angebot an bereits
vorhandenen Proplech-Losungen ge-
mafR PropTech Germany Studie 2021 sei
an dieser Stelle nochmals erwahnt.

Noch auffalliger ist das eingeschatzte
Potential von PropTech-Losungen in
der Lebenszyklusphase Betreiben. Weit
mehr Befragte als in dieser Phase tatig
sind, schatzen das Potential besonders
hoch ein. Insgesamt 83,7% der Befrag-
ten sehen im Bereich Betreiben Poten-
tial fur den Einsatz von PropTechs. Der
Druck auf diesen Bereich, insbesonde-
re durch aktuelle ESG-Regulatorik und
veranderte Anforderungen des Marktes,
scheint auch fur die nicht hier tatigen
Unternehmen den Fokus auf diese Le-
benszyklusphase zu lenken oder lasst
die Digital Leader zu einem so hohen
Prozentsatz im Einsatz von PropTechs
die Losungen fur die vorhandenen In-
effizienzen und Probleme sehen.

Um ein noch transparenteres Bild Uber
PropTech in der Bau- und Immobilien-
wirtschaft zu erhalten, sind nachfolgend
gegenuUbergestellt die TOP 5 Lebenszyk-
lusphasen (siehe Tabelle):

TOP 5: Einsatz von PropTechs

TOP 5: Potential fiir PropTechs

a. zum Einsatz von PropTechs durch
die Digital Leader

b. zum zukUnftig eingeschatzten
Potential von PropTech durch die
Digital Leader sowie

c. zuden von PropTechs aktuell be-
dienten Phasen.

Der Einsatz von PropTechs, das einge-
schatzte Potential von PropTechs durch
die Digital Leaders und die tatsachlich
von PropTechs mit ihren angebotenen
Losungen fokussierten Lebenszyklus-
phasen sind sich ahnlich. Wie oben be-
reits ausgefuhrt hat die Phase Betreiben
(als gleichzeitig naturgemal am langs-
ten andauernde Phase im Immobilien-
lebenszyklus) den hochsten Stellenwert.
Eine Aussage ist dabei auffallig: wah-
rend die PropTechs der Phase Vermark-
tung bis dato hohe Aufmerksamkeit
schenken - ein Bereich, in dem relativ
leicht mit Software-Optimierungen und
-Services von auf3en an die Immobilien-
unternehmen herangetragen werden
konnten - kommt diesem Bereich sei-
tens der Digital Leaders keine besonde-
re Prioritat zu.

Zu verzeichnen ist, dass mit Ausnahme
der Phase Projektentwicklung das Po-
tential fUr den Einsatz von PropTech-Lo-
sungen im Immobilienlebenszyklus in
allen Phasen hoher eingeschatzt wird
als der bisherige Einsatz widerspiegelt.

TOP 5: Lebenszyklusphasen die
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im Immobilienlebenszyklus im Immobilienlebenszyklus von PropTechs bedient werden*

1 Betreiben 651 % Betreiben 837 % Betreiben 69,2 %

2 Projektentwicklung 419 % Planen 535 % Vermarkten 51,4 %

3 Planen 36,1 % Bauen 477 % Projektentwicklung 47,0 %
4 Vermarkten 349 % Transaktionen 454 % Planen 432 %

5 Bauen 337 % Projektentwicklung 40,7 % Bauen 40,0 %

*(PropTech Germany Studie 2021)

Tab. 3: TOP 5 Lebenszyklusphasen flr den Einsatz, das Potential und das Angebot von PropTech-
Losungen



PROPTECH EINSATZ IM LEBENSZYKLUS (CLUSTERBETRACHTUNG)

GroBunternehmen MlttelgroBe

80%

Unternehmen

Mittlere Kleine
Unternehmen Unternehmen

70 %

60 %

Bauen Betreiben Finanzieren Planen

50 %
40 %
30%
20%
10%

o

Projekt Sanierung/  Transaktion Vermarkten

entwicklung Modernisierung/

Refurbishment

Abb. 14: PropTech-Einsatz im Lebenszyklus (Clusterbetrachtung)

Bei der Clusterbetrachtung nach unter-
schiedlichen UnternehmensgrofRen fallt
auf, dass die mittelgroRen Unterneh-
men mit 251-1.000 Mitarbeitern gerade
mal zu 50% PropTech-Losungen im Be-
reich Betreiben im Einsatz haben. Dies
liegt unter den anderen Clustergrup-
pen, die alle zwischen 70,0 und 75,0%
angegeben haben.

Im Bereich Sanieren/ Modernisierung/
Refurbishment liegen die Kleinunter-
nehmen deutlich zurlck. Hier haben
lediglich 12,5%, also weniger als die
Halfte aller anderen Clustergruppen)
PropTech-Losungen im Einsatz, was ein
Signal dafur sein kann, wie schwierig,
komplex oder teuer die digitalen Losun-
gen fur diese Lebenszyklusphase noch
sein maogen.

Das Potenzial fur den Einsatz von Prop-
Tech-Losungen im Immobilienlebenszy-
klus wird von allen Clustergruppen ana-
log in der Phase Betreiben am starksten
gesehen (zwischen 769% bei den mit-
telgroRen Unternehmen und 93,8% bei
den mittleren Unternehmen).

Sowohl in der Phase Bauen als auch Sa-
nieren/ Modernisieren/ Refurbishment
sehen groBe Unternehmen erheblich
hoheres Potential durch den Einsatz
von PropTechs als kleine Unternehmen.
Andersherum gilt fur die Phase Projekt-
entwicklung, dass die kleinen Unterneh-
men (wie auch die mittelgroBen Unter-
nehmen) das Potenzial fur PropTlechs
wesentlich hoher einschatzen als grolRe
(oder erst recht mittlere) Unternehmen.

POTENTIAL FUR PROPTECH IM IMMOBIELIENLEBENSZYKLUS (CLUSTERBETRACHTUNG)

GroBunternehmen

M|ttelgror3e
100 % Unternehmen

Mittlere Kleine
Unternehmen Unternehmen
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Bauen Betreiben Finanzieren Planen Projekt- Sanierung/  Transaktion Vermarkten
entW|ckIung Modernisierung/
Refurbishment

Abb. 15: Potential far PropTech im Immobielienlebenszyklus (Clusterbetrachtung)



WERTSCHOPFUNGSSTUFEN

Um noch konkreter herauszuarbeiten,
wie Digital Leaders auf die digitalen
Losungsanbieter schauen, wurde die
Frage nach dem sinnvoll eingeschatz-
ten Einsatz von PropTech-Ldsungen in
einzelnen Wertschopfungsstufen ge-
stellt. Dabei kann insbesondere die Le-
benszyklusphase Betreiben, die bei der
Potenzialeinschatzung einen besonders
hohen Stellenwert hat, nochmals dedi-
Zierter betrachtet werden.

Aus Sicht des Establishments sollten
PropTech-Losungen vor allem in folgen-
den Wertschopfungsstufen eingesetzt
werden:

Property Management (68,6%)
Asset Management (61,6%)
Facility Management (51,2%)
Baumanagement (51,2%)
Projektentwicklung (40,7%)

In den Wertschopfungsstufen Fund
Management sowie Immobilienfinan-
zierung wird dagegen von den Digital
Leaders (aktuell) der Einsatz von Prop-
Tech-Losungen als weniger relevant ge-
sehen.

Spannenderweise zeigen sich hier er-
hebliche Unterschiede nach Unterneh-
mensgrofRe. Beim Spitzenreiter Proper-
ty Management schatzen die befragten
mittelgroBen  Unternehmensvertreter
mit weit Uberdurchschnittlichen 93,8%
die Relevanz von PropTech-Losungen
am hochsten ein, wahrend alle anderen
Gruppen das Potential zwischen 57,7%
und 70,0% einschatzen.

Im Bereich Asset Management sehen
interessanterweise kleine Unternehmen
das hochste Potenzial fur PropTech Lo-
sungen; dies konnte ein Indikator sein
fur den Druck in dieser Prozessstufe, Ef-
fizienzen mit wenig Personal zu heben.

In den Wertschopfungsstufen Bauma-
nagement sowie |Immobilienbewer-
tung ist eine deutliche Verringerung
in der geschatzten Relevanz zwischen
grofRen hin zu kleinen Unternehmen zu
verzeichnen. Dies kann ein Hinweis da-
rauf sein, dass der Druck des Marktes
und der Kunden nach hoherer Effizienz
(beim Bauen) oder auch mehr Transpa-
renz (bei der Bewertung) bei den gro-
Ben Unternehmen bereits starker bzw.
bei den kleineren Unternehmen noch
nicht angekommen ist.

POTENTIAL FUR PROPTECH NACH WERTSCHOPFUNGSSTUFEN
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Abb. 16: Potential fur PropTech nach Wertschépfungsstufen



TECHNOLOGIE

Welche Technologien finden etablierte
Immobilienunternehmen aktuell be-
sonders spannend? Welche Technolo-
gien werden in Zukunft relevant sein?
Die Teilnehmer sollten dabei die Rele-
vanz unterschiedlicher Technologiear-
ten bewerten. Mehrfachantworten wa-
ren moglich.

Aktuell zeigen die Digital Leaders das
grofte Interesse an der Technologie-
Art Plattform. Dies gilt durchgangig fur
alle Unternehmenscluster. Gleichzeitig
korrespondiert dies mit dem Anspruch
der PropTechs aus der PropTech Germa-
ny Studie 2021, von denen gut 1/3 da-
nach streben, Plattformanbieter zu sein.
Plattformen fuhren Einzellésungen zu-
sammen und sorgen so fur mehr Kom-
fort, ggfs. auch mehr Schnelligkeit und
Einfachheit beim Nutzer. Hierbei treibt
viele das Versprechen von sogenannten
Netzwerkeffekten — die bislang meist
nicht gehoben werden konnten. Neben
diesem Wunsch der Digital Leaders
spiegelt sich ein weiteres, aktuell vieldis-
kutiertes Thema in den Angaben zur Re-
levanz aktuell spannender Technologien
wider: Big Data wird auf den zweiten
Rang der Wichtigkeit gesetzt. Dies zeigt
wie herausfordernd die Digitalisierung
und der Prozess der Datenzusammen-
fuhrung und -verfugbarmachung Uber
digitale Systeme ist.

Im Vergleich zu den Angaben der Prop-
Techs fallt auf, dass Digital Leaders und
Tech-Unternehmen die Technologien
Robotics und Drohnen noch als relativ
unwichtig einschatzen. Wahrend diese
bei den PropTechs allerdings im Bereich

Top 5 aktuell Top 5 zukunftig

von deutlich unter 1,0% lagen, halten
Vertreter etablierter Immobilienunter-
nehmen zu 12,8% Drohnen und 9,3% Ro-
botics aktuell fur spannend. Perspek-
tivisch steigert sich die eingeschatzte
Bedeutung fur Drohnen auf 14,0% und
Robotics auf 22,1%.

Zukunftig rangieren Plattformen, KUnst-
liche Intelligenz und Big Data auf dem
gleichen Erwartungslevel, wobei in der
Detailbetrachtung Plattformen an Nen-
nungen verlieren, wahrend Big Data
und Al, also die automatisierte Verarbei-
tung und Anwendung von Daten durch
Klnstliche Intelligenz, deutlich steigen.
Auch loT gewinnt perspektivisch weiter
an Relevanz. Fur den digitalen Zwilling
und Effizienzsteigerungen durch Buil-
ding Information Modelling (BIM) pro-
gnostizieren die Digital Leaders in ihrer
Einschatzung deutlichen Bedeutungs-
gewinn. Wahrend Hardware ein aktu-
ell noch relevantestes Thema zu sein
scheint, wird Augmented/Virtual Reality
zukunftig die Immobilienbranche be-
schaftigen.

Insgesamt wird Digitalisierung relevan-
ter und damit Technologie spannender.
Eine Zahl sticht dabei ins Auge: Sowohl|
bei der Frage nach der aktuellen Rele-
vanz wie der perspektivischen Wich-
tigkeit der Technologiearten konnten
die Antwortenden Mehrfachantworten
nutzen. Wahrend die 86 Teilnehmer fur
die Frage nach den aktuell fur sie span-
nenden Technologien insgesamt 267
Antworten auswahlten, sind dies bei der
perspektivischen Frage zur zukunftigen
Relevanz verschiedener Technologiear-
ten mit 354 Antworten erheblich mehr.

Platz 1 Plattform 72,1 % Plattform 68,6 % ¥

Platz 2 Big Data 45,4 % Artificial Intelligence 686 % 4
Platz 3 loT 40,7 % Big Data 686 % a

Platz 4 Artificial Intelligence 39,5 % 10T 54,7 % A

Platz 5 BIM 291 % BIM 465 % A

Tab. 4: Relevante Technologien aus Sicht der Digital Leader aktuell & zuklnftig
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ANBIERTERZAHL

Auf die Frage, mit wie vielen PropTech-
Losungsanbietern die befragten Unter-
nehmen bereits zusammenarbeiten,
zeigt sich ein verhaltenes Bild.

ANZAHL PROPTECHS IM EINSATZ
35%

302 %

30 %

0
259 1 244 %

221%

20 % [~ — —

B%H — -
12,8 %

0% - - — -
7,0 %

O/ |— - - - | -
5% 3,5 %

L | | | | | | | | | | | | | | | |
O-1 2-3 4-5 6-7 8-9 10+
Anzahl PropTechs

Abb. 18: Anzahl PropTechs im Einsatz

Mit 174% arbeiten die meisten Bau-
und Immobilienunternehmen erst mit
einem ProplTech zusammen. DarUber
hinaus arbeiten etwa 12,8% aller befrag-
ten Unternehmen mit gar keinem Prop-
Tech-Anbieter zusammen. Sofern der
Digitalisierungsreifegrad der Unterneh-
men an der Offenheit und dem Einsatz
von PropTech gemessen werden kann,
zeigt die Auswertung das Bild einer
bisher nur gering digitalisierten Bran-
che. Uber die Halfte aller Unternehmen
(54,7%) arbeiten mit keinem bis maxi-
mal drei Proplech-Unternehmen zu-
sammen.

Hierbei wird beim Blick ins Clustering
der Ruckstand kleiner Unternehmen
deutlich, von denen 2/3 mit nur null bis
drei genutzten PropTech-Lésungsanbie-
tern deutlich herausstechen.

Setzt man die geringe Anzahl an Koope-
rationsvertragsverhaltnissen zwischen
etablierten und PropTech-Unterneh-
men ins Verhaltnis zum stark einge-
schatzten Wachstumspotential und der
Bedeutung von PropTechs fur die Digi-
talisierung der Bau- und Immobilien-

wirtschaft wie in Kapitel 3.1 beschrieben,
so zeigt diese Studie, dass die gereifte
Offenheit und Erkenntnis in den Képfen
der etablierten Unternehmensvertreter
sich noch nicht in tatsachlichen Hand-
lungen bzw. Vertragen niederschlagen.
Dies wird durch die Erkenntnis verstarkt,
dass lediglich 10,5% aller Unternehmen
zwischen sechs und zehn PropTech-Lo-
sungen im Einsatz haben.

Immerhin sind mit 12,8% ebenfalls Un-
ternehmen vertreten, die bereits mehr
als zehn PropTech-Lésungen im Einsatz
angeben. Dies zeigt eine Kluft zwischen
digitalen Vorreiterunternehmen und der
Masse der Befragten, die sich noch nicht
oder sehr zaghaft mit diesem Thema
und dem tatsachlichen Einsatz digita-
ler Losungen in der Praxis beschaftigen.
Wie unterschiedlich der Digitalisie-
rungs-Reifegrad vorangeschritten ist,
zeigt auch der Blick auf das Clustering:
von den groBen Unternehmen arbeitet
die deutliche Mehrheit (20%) bereits mit
mehr als zehn PropTech-Anbietern zu-
sammen. Bei den kleinen Unternehmen
sind dies mit Abstand lediglich 4,2%.

Ob jedoch der Einsatz mehrerer, ggf.
kleinerer PropTech-Losungen fur Immo-
bilienunternehmen effizienter ist als die
Nutzung einer ggf. grof3en PropTech-Lo-
sung, kann an dieser Stelle nicht beant-
wortet werden.

Auf die Frage, warum noch nicht mit
PropTech-Unternehmen zusammenge-
arbeitet wird, geben 19,4% aller Unter-
nehmen an, dass dies an der fehlenden
eigenen Digitalisierungsstrategie liege.
9,7% geben an, dass sie keine Losung
am Markt gefunden haben bzw. dass
der Einsatz von PropTech-Ldsungen kei-
nen erkennbaren Nutzen bringt.

Noch ist die allgemeine Beauftragungs-
vielfalt etablierter Immobilienunterneh-
men hinsichtlich PropTechs auf einem
niedrigen Niveau. Dennoch zeigt sich
bereits eine deutliche Kluft zu einigen
vermeintlich digitalen Vorreiterunter-
nehmen, die bereits eine hohe Anzahl
an verschiedenen Proplech-Ldsungen
ausprobieren oder verwenden.
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BUDGET

Die positive Einschatzung der aktuellen
und zukunftigen Chancen von PropTech
durch die etablierten Unternehmen in
Kapitel 3.1 steht sowohl! der tatsachlich
eingesetzten Zahl an PropTech Losun-
gen gemal 314 als auch der aktuellen
Ausgaben-Situation der Digital Leaders
diametral gegenuber.

Knapp die Halfte, also insgesamt 47,7%
aller Unternehmen geben pro Jahr zwi-
schen O und maximal 5000 € fur den
Einsatz von PropTech Lésungen aus. In
dieser Gruppe zeigt sich erneut, dass
hier die kleinen Unternehmen mit ins-
gesamt 54,2% deutlich hervorstechen,
wahrend bspw. nur 7,7% der mittelgro-
Ben Unternehmen solch geringe Aus-

gaben verzeichnen. Am anderen
Ende des Spektrums entsteht ein
noch deutlicheres Bild: 15% der gro-
Ben und 11,5% der mittelgroBen Bau-
und Immobilienunternehmen geben
an, Uber eine Million Euro pro Jahr fur
PropTech-Anwendungen aufwenden,
wahrend kleine Unternehmen (ggf.
aufgrund ihrer GCroBe naturgemal)
hier nicht zu finden sind.

JAHRLICHE AUSGABEN FUR PROPTECH LOSUNGEN

0-500€

501-5.000 €

5.001 - 50.000 €

50.001-1Mio €

mehr als 1 Mio €

keine Angabe 9,3 %

29,1 %

279 %

(o} 5% 10 %

15 % 20 % 25% 30 %

Abb. 19: Jdhrliche Ausgaben fur PropTech Lésungen
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JAHRLICHE AUSGABEN FUR PROPTECH LOSUNGEN (CLUSTERBETRACHTUNG)

Grof3-
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Abb. 20: Jahrliche Ausgaben flr PropTech Lésungen (Clusterbetrachtung)

Die geringen Ausgaben bzw. das bis-
her niedrige Budget fur den Einsatz von
PropTech-Losungen konnen als Indiz fur
den geringen Digitalisierungs-Reifegra-
de der befragten etablierten Unterneh-
men gewertet werden.

Wahrend die Digitalisierungsstudie von
Ernst & Young und ZIA aus dem Som-
mer 2021 belegt, dass mehr als 50% aller
befragten Bau- und Immobilienunter-
nehmen zwischen 1% und 5% ihres Um-
satzes in die Digitalisierung investieren®,
zeigen die hier analysierten Angaben,
dass davon offenbar nur ein verschwin-
dend geringer Anteil in die Zusammen-
arbeit mit PropTech-Losungsanbietern
zu flieBen scheint. Sofern die o.g. 47,7%
der Unternehmen mit jahrlich O bis ma-
ximal 5000 € Ausgaben fur PropTech
Losungen in Beziehung gesetzt wlrden
mit den 48% der Unternehmen, die laut
aktueller EY/ZIA Studie sich selbst noch
in der Phase der digitalen Transforma-
tion verorten, ergabe sich eine span-
nende Hypothese. Wahrend offenbar
aktuell ein Grof3teil der Ausgaben noch
in den Aufbau und die Entwicklung der
internen System- und Digitalisierungs-

8 6. Digitalisierungsstudie EY/ZIA (2021)

Infrastrukturen, Datenverfugbarkeiten
oder in digitale Mindset-Entwicklung
der Mitarbeiter als fruhe Phase der Di-
gitalisierung gesteckt werden, scheinen
Ausgaben in (externe) PropTech Losun-
gen zur Digitalisierung von Prozessen in
Richtung Markt bzw. Kunden noch nicht
so stark im Fokus zu stehen?®

In jedem Fall korrespondiert die Er-
kenntnis der groBtenteils geringen
PropTech-Budgets seitens der etablier-
ten Unternehmen mit den geringen
Umsatzangaben der PropTlechs in der
PropTech Germany Studie 2021, in der
51,3% aller Unternehmen einen jahrli-
chen Umsatz zwischen O und maximal
100.000 € angeben.

Es bleibt abzuwarten, ob sich im nachs-
ten Jahr die positive Stimmungslage
und das erwartete Wachstumspotential
der etablierten Unternehmensvertreter
mit Blick auf PropTech in steigenden
Kooperationszahlen, steigenden Bud-
gets und Ausgaben und damit in einem
insgesamt steigenden Digitalisierungs-
Reifegrad der Digital Leaders messbar
ablesen lassen wird.

2 Natdrlich sind die Stichproben und Zeitpunkte der beiden Studien statistisch nicht vergleichbar.
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4 HERAUSFORDERUNGEN FUR PROPTECHS IM
DEUTSCHEN IMMOBILIENMARKT AUS SICHT DER

DIGITAL LEADER

Im Folgenden wurden die Digital Leader zu ihrer Einschatzung befragt, welche He-
rausforderungen PropTechs beim Eintritt in den Markt, beim Verkauf ihrer Produkte
und bei der Implementierung der gekauften Losungen durch die Immobilienbranche
haben. Hier wird eine weitestgehende Analogie des Fragenkatalogs zur PropTech Ger-

many Studie 2021 hergestellt.

4.1 HERAUSFORDERUNGEN DER
PROPTECHS BEIM MARKT-
EINTRITT

Die Digital Leaders wurden zunachst
nach Ihrer Einschatzung befragt, welche
Herausforderungen PropTechs beim Ein-
tritt in den Markt haben. Dabei sollten sie
eine Einschatzung der Relevanz in Bezug
auf die vorgegebenen Antwortmaoglich-
keiten geben (Skala von 1-5, kleine Hurde
- grof3e Hurde).

Insgesamt ist festzustellen, dass die Di-
gital Leaders in allen befragten Punkten
groBe Herausforderungen in Zusam-
menhang mit dem Markteintritt der
PropTechs sehen.

Mit deutlichem Abstand ist aus Sicht der
Digital Leaders der Zugang zu Daten
die grofBte Hurde fur PropTechs bei de-
ren Markteintritt. Nahezu alle befragten
Unternehmen (ca. 94%) sehen darin die
Kernherausforderung. Damit bestatigen
diejenigen, die den Zugriff zu Daten oder
der Datenerhebung bieten konnten, die
Sichtweise der PropTechs, die in der Prop-
Tech Germany Studie 2021 den Zugang
zu Daten selbst als groBte Herausforde-
rung beim Markteintritt sahen.®

872% der Befragten empfinden die
Entscheidungsstrukturen der Kunden
und die Heterogenitat der Immmobilien-
branche als mittelgroRe bis sehr grolRe

INWIEFERN SCHATZEN SIE DIE FOLGENDEN AUSSAGEN ALS HURDEN FUR PROPTECH-
UNTERNEHMEN BEIM MARKTEINTRITT IN DIE IMMOBILIENWIRTSCHAFT BZW. BEIM
AUFBAU DES GESCHAFTSMODELLS EIN?

mittlere bis groBe Hurde

Zugang zu Daten ‘

Heterogene Immobilienbranche |
Entscheidungs strukturen beim Kunden |
Kosten bei der Entwicklung des Produkts |
Verstandnis- bzw. Kormmunikationsprobleme :

Mangelndes Verstandnis der Geschaftsmodelle der Kunden

Umsetzungs- / Anwendungsprobleme
[

In sich geschlossene Irrzgwobilienbranche als MarktbarrierE

egrenzter Zugang zum Netzwerk)

Auswertung von Daten

Mangelndes Vertrauen

Wenig Druck zur Digitalisierung in der Immobilienbranche

Personalmangel / Qualifizierte Entwickler

Kulturelle Unterschiede
|

Wenig UnterstUtzung von der Politik
|

Finanzierung / Fordermittel

kleine Hurde

- keine Hurde
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Abb. 21: Inwiefern schatzen Sie die folgenden Aussagen als Hdrden fur PropTech-Unternehmen BEIM
MARKTEINTRITT in die Immobilienwirtschaft bzw. beim Aufbau des Geschdftsmodells ein?
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Hurde fur PropTechs beim Markteintritt.
Aus Sicht der Branche stellt auch die
Entwicklung des Produkts fur ca. 81,4%
eine grofRe Hurde in dieser Phase dar.
An gleicher Stelle der groRen Hurden
rangieren mit ca. 81% Verstandnis- bzw.
Kommunikationsprobleme.

Daneben bescheinigen die alt-einge-
sessene Player den PropTechs ein man-
gelndes Verstandnis der Geschaftsmo-
delle der Immobilienwirtschaft sowie
Umsetzungs- und Anwendungsprob-
leme. Diese Punkte werden von mehr
als 80% der Befragten als grof3e HUrden
wahrgenommen.

“Es ist immer auch die Frage, wie
viel Branchenwissen, wie viel Pro-
zesswissen, wie viel technologische
Reife und Vision so ein Start-up mit-
bringt.”

-Zitat aus Interview mit Florian Alexan-
der Mall, Digital- und Datenspezialist

Die Digital Leaders nehmen zudem
den begrenzten Zugang in die Immo-
bilienbranche in Form hoher Marktein-
trittsbarrieren mit 79,1% als gro3e Hurde
wahr.

GEGENUBERSTELLUNG PROP-
TECH STUDIE

Die Spiegelung zur PropTech Studie zeigt,
dass nachfolgende Punkte im Ranking
sowohl bei den Digital Leaders, als auch
bei den PropTechs als grof3e Hiirden beim
Markteintritt betrachtet werden:

« Entscheidungsstrukturen beim
Kunden (gréBte Hirde aus Sicht der
PropTechs

«  Wenig Druck zur Digitalisierung in der
Immobilienbranche

«  Kosten bei der Entwicklung des Produkts
« Zugang zu Daten

« Insich geschlossene Immobilien-
branche als Marktbarriere (begrenzt
Zugang zum Netzwerk)

« Heterogene Immobilienbranche

EXKURS:

RELEVANTE INFLUENCER UND
ENTSCHEIDER DER DIGITAL LEA-
DER AUS SICHT VON PROPTECHS
UND DIGITAL LEADERS

Die befragten Unternehmensvertreter
wurden um ihre Einschatzung gebeten,
welche Personengruppen bzw. Posi-
tionsinhaber in ihren Unternehmen be-
sonders relevant fur die Entscheidung
zur Zusammenarbeit mit Proplechs
sind. Ganz konkret wurde dabei sowohl
nach den Influencern, also den Beein-
flussern fur die Kaufentscheidung bzw.
Kooperation, sowie den tatsachlichen
Entscheidern gefragt. Zusatzlich wurde
nach der Selbsteinschatzung gefragt,
ob die richtigen Personengruppen mit
den Entscheidungen fur PropTech Lo-
sungen betraut sind oder falls nein, in-
wiefern die Bereitschaft bestehe, dies-
bezlglich Strukturen im Unternehmen
zZu andern.

“Bestenfalls sind alle Kolleglnnen
mit dem Potenzial von PropTech
Loésungen vertraut. Das setzt einen
Kulturwandel voraus, der sich
durch das gesamte Unternehmen
ziehen sollte. Vom Management
Uber die Fachbereiche bis hin zur
IT-Abteilung.”

-Zitat aus Interview mit David Nadge,
Head of Digital Experience bei Signa



RELEVANTE INFLUENCER DER
DIGITAL LEADERS

Digital Leaders halten den eigenen CEO
(241%) fur den wichtigsten Influencer.
Auf Platz 2 sehen die Befragten die ope-
rativ Verantwortlichen in den jeweiligen
Fachabteilungen (22,4%). Die PropTechs
haben aus eigenen Erfahrungen dieses
Ranking andersherum bewertet: wah-
rend 276% den operativ Verantwort-
lichen der Fachabteilungen fur den
starksten Beeinflusser halten, ist der
CEO mit 257% auf Platz 2, damit aber
insgesamt noch geringfugig wichti-
ger, als es die etablierten Unternehmen
selbst bewerten.

Der Innovations- bzw. Digitalisierungs-
verantwortliche (CIO bzw. CDO) wird mit
19,3% von den Digital Leaders als dritt-
wichtigster Einflussnehmer gewertet
und somit bedeutsamer eingestuft als
von den PropTechs, die diesen Positions-
trager in den Immobilienunternehmen
nur mit 13,3% fur relevant in puncto Ein-
flussnahme halten. Die budgetverant-
wortliche FuUhrungskraft der Fachab-
teilung ist gemaf der Sicht der Digital
Leaders auf Platz 4 mit 19,3%, wahrend
die PropTechs diese Positionstrager auf
Platz 3 sehen. Beide Gruppen sind sich
in der Gesamtschau aller Ergebnisse ei-
nig, dass die IT-Abteilung oder andere
Personengruppen untergeordnete Rol-
len spielen bei der Einflussnahme, wo-
bei die Digital Leaders die IT-Abteilung
mit 132% als relevanter einstufen, als
dies die PropTechs tun (8,4%).

Bei der Clusterbetrachtung nach unter-
schiedlichen UnternehmensgréBen in
Tab. 5 fallt auf, dass die groBen Unter-
nehmen das Ranking der Influencer
anders bewerten. Die operativ Tatigen
in den Fachabteilungen werden als die
relevantesten Influencer eingeschatzt
(26,7%). Der Digitalisierungs- bzw. Inno-
vationsverantwortliche (CIO/CDO) wird
mit 21,7% auf Platz 2 eingestuft. Der CEO
hat hier mit16,7% der Nennungen einen
geringeren Stellenwert. Das Gegenteil
|asst sich feststellen bei den kleinen Un-
ternehmen, bei denen der CEO domi-
nanter Einflussnehmer ist (33,3%), wah-
rend der budgetverantwortliche Leiter

Andere

IT-Abteilung Fachabteilung

(operativ
Verantwortliche)

CEO

Fachabteilung
(Budgetverantwortliche
FUhrungskraft)

Clo/cbo
Abb. 22: Influencer flr den Einsatz von PropTech
Lésungen aus Sicht der Digital Leader

Andere

IT-Abteilung

Fachabteilung
(operativ
Verantwortliche)

CEO

Fachabteilung
(budgetverantwortliche
Fuhrungskraft)

Clo/cbo
Abb. 23: Influencer far den Einsatz von Proplech
Lésungen aus Sicht der PropTechs

der Fachabteilung sowie die [T-Abtei-
lung mit Abstand auf Platz 2 mit je 18,5%
eingeschatzt werden.

Die nachfolgende Ubersicht bietet eine
Orientierung, welche Funktionstrager
bzw. Personengruppen je Unterneh-
mensgruppe aus Sicht der Digital Lea-
ders als wichtigste Influencer gewonnen
werden sollten, um die Entscheidungs-
trager zur Zusammenarbeit mit Prop-
Techs zu bewegen:
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Platz 1

Platz 2

Platz 3

WICHTIGSTE INFLUENCER FUR DEN EINSATZ VON PROPTECH LOSUNGEN
NACH UNTERNEHMENSGROSSE

Kleine Mittlere
Unternehmen Unternehmen
CEO CEO
Fachabteilung ClO/CDO
(budgetverantwortliche

FUhrungskraft)

IT-Abteilung

Fachabteilung Fachabteilung

(operativ (operativ
Verantwortliche) Verantwortliche)
ClO/CDO

Grof3-
Unternehmen

MittelgroBBe

Unternehmen

Fachabteilung
(operativ
Verantwortliche)

Fachabteilung
(operativ
Verantwortliche)

CEO ClO/CDO

Fachabteilung Fachabteilung

(operativ (operativ
Verantwortliche) Verantwortliche)
ClO/CDO

Tab. 5: Wichtigste Influencer flr den Einsatz von PropTech Lésungen nach UnternehmensgroBe

RELEVANTE ENTSCHEIDER DER
DIGITAL LEADERS

Sowichtigdie Impulsgeber und Einfluss-
nehmer sind, so relevant sind selbstver-
standlich auch die Personen und Perso-
nengruppen, die am Ende tatsachlich
die Entscheidung treffen, mit PropTechs
zusammenzuarbeiten. Ob in Form der
finalen Beschlussfreigabe, der Vertrags-
unterzeichnung oder weil es aus dem je-
weiligen Budgettopf kommt, wird in der
Befragung nicht konkretisiert. Dies gilt
fur die hier durchgefuhrte Befragung
der Digital Leaders, wie zuvor auch fur
die befragten PropTech-Unternehmen.

Die Digital Leaders selbst halten den ei-
genen CEO sowohl fur den wichtigsten
Influencer als auch den mafRBgeblichen
Entscheider (ca. 29,8%). Die budgetver-
antwortliche FUhrungskraft der Fach-
abteilung wird mit etwa 21% auf Platz 2
gerankt, dicht gefolgt vom Innovations-
bzw. Digitalisierungsverantwortlichen
(CIO/CDO) mit 20,5%. Im Vergleich zu
den Erfahrungswerten der befragten
PropTechs lasst sich feststellen, dass
die Platze 1 und 2 von beiden Gruppen
gleich eingeschatzt werden. Diskrepanz
zeigt sich allerdings bei der Einschat-
zung des CIO/CDO, den PropTechs in
diesem Kontext fur deutlich unwichti-
ger halten, wahrend die Digital Leader
selbst die operativ Verantwortlichen in
der Fachabteilung fur erheblich weniger
relevant halten als die PropTechs; sogar
noch erheblich weniger als die eigene
IT-Abteilung, die gemaf der PropTechs
eher wenig Einfluss hat.

Fachabteilung
(operativ
Verantwortliche)

Andere

IT-Abteilung

Fachabteilung
(Budgetverantwortliche
Fuhrungskraft)

CEO

Clo/cbo

Abb. 24: Entscheider flr den Einsatz von Proplech
Lésungen aus Sicht der Digital Leader

Andere

IT-Abteilung Fachabteilung

(operativ
Verantwortliche)

19,3%

CEO

Fachabteilung
(Budgetverantwortliche
Flhrungskraft)

13,7%

clo/cpo

Abb. 25: Entscheider fur den Einsatz von PropTech
Lésungen aus Sicht der PropTechs
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SEHEN SIE DIE RICHTIGEN PERSONENGRUPPEN DAMIT VERTRAUT,
ENTSCHEIDUNGEN ZU PROPTECH LOSUNGEN ZU TREFFEN?

Ja Nein
| |
GroRBunt h — 84.2%
roBunternehmen 15*,8%
MittelgroBe U h = 7eI%
ittelgroBe Unternehmen 231%
\
) 68,8 %
Mittlere Unternehmen —
31,3 %
Kleine Unterneh 9%
eine Unternehmen —
26,1 %
(0] 20 % 40 % 60 % 80 %

Abb. 26: Sehen Sie die richtigen Personengruppen damit vertraut, Entscheidungen zu PropTech

Lésungen zu treffen?

Daruber, ob die Einschatzungen der
PropTechs unzutreffend sind und die
Adressierung der ,falschen® Entscheider
ein Grund fur die ermittelten Hurden
beim erfolgreichen Aufbau und Skalie-
ren ihrer Geschaftsmodelle darstellen,
oder ob die Digital Leader — ggfs. ge-
pragt von hierarchischen Strukturen —
die eigene Entscheidungsfindung nicht
den tatsachlichen Umstanden entspre-
chend bewerten, kann mit dieser Aus-
wertung keine Aussage getroffen wer-
den.

Feststellen lasst sich allerdings, dass die
befragten Digital Leader zu 76,2% davon
Uberzeugt sind, dass die richtigen Perso-
nengruppen mit den Entscheidungen
zU PropTech-Losungen betraut sind.

Die Bewertung eigener Strukturen ist
bei groRen Unternehmen mit Uber
1.000 Mitarbeitern mit 84,2% sogar noch
starker ausgepragt. Lediglich die mitt-
leren Unternehmen mit 51 bis 250 Mit-
arbeitern sehen offenbar noch Nachhol-
bedarf. 31,3% sehen nicht die richtigen
Personen in der Entscheidungsposition,
um Uber den Einsatz von PropTech-Lo-
sungen zu entscheiden. Dies kann auf
ein infrastrukturelles Problem in dieser
UnternehmensgrofRe hinweisen, denn
von denjenigen, die in dieser Grup-
pe Schwierigkeiten sahen, gaben 60%
gleichzeitig an, dass sie bezuglich einer
Anderung der zustandigen Personen-
gruppen nur eine geringe Bereitschaft
im eigenen Unternehmen feststellen,
die bestehenden Strukturen zu andern.
Digital Leaders haben dies unter ande-
rem als Hindernis fur die Zusammen-
arbeit mit PropTechs identifiziert.

WICHTIGSTE ENTSCHEIDER FUR DEN EINSATZ VON PROPTECH LOSUNGEN
NACH UNTERNEHMENSGROSSE

100 %
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Kleine Mittlere MittelgroBBe GroB-
Unternehmen Unternehmen Unternehmen unternehmen
Platz 1 CEO CEO CEO ClO/CDO
Platz 2 IT-Abteilung Fachabteilung Fachabteilung Fachabteilung
(budgetverantwortliche (budgetverantwortliche (budgetverantwortliche
FUhrungskraft) FUhrungskraft) FUhrungskraft)
Platz 3 ClO/CDO ClO/CDO ClO/CDO ClO/CDO
IT-Abteilung

Tab. 6: Wichtigste Entscheider flr den Einsatz von PropTech Lésungen nach Unternehmensgrof3e



Bei der Clusterbetrachtung nach unter-
schiedlichen UnternehmensgréfiRen gibt
es hier mehr Einheitlichkeit bei der Aus-
wertung der Ergebnisse. Mit Ausnahme
der groBen Unternehmen halten alle
den CEO fur die wichtigste Person im
Unternehmen, um Uber die Zusammen-
arbeit mit PropTechs zu entscheiden. Bei
den grofRen Unternehmen sollten Prop-
Techs den Fokus auf den Innovations-
bzw. Digitalisierungsverantwortlichen
legen, da bei diesen Unternehmen der
CEO erst auf Rang 3 gesehen wird. Fur
alle anderen Clustergruppen gilt genau
der umgekehrte Fall: hier wird der CIO/
CDO durchweg auf Platz 3 gesehen.

Nach der Analyse der wichtigsten In-

fluencer und Entscheider lasst sich
feststellen, dass unterschiedliche
UnternehmensgroRen  offenbar mit

unterschiedlichen Strukturen in den
Unternehmen einhergehen. Eine man-
gelhafte Beurteilung der Unterneh-

mensstrukturen potenzieller Kunden
seitens der PropTechs kann somit ein
zusatzliches Hindernis fur die Zusam-
menarbeit zwischen ihnen und der Im-
mobilienbranche darstellen. Grundsatz-
lich kann ein Blick hinter die Kulissen
und auf die vorhandenen Strukturen die
Erfolgswahrscheinlichkeit einer Koope-
ration erhdhen.

4.2 HERAUSFORDERUNGEN
BEIM VERKAUF VON PROP-
TECH-LOSUNGEN AUS
SICHT DER DIGITAL LEADERS

Die Befragung der Digital Leaders nach
den groRten Herausforderungen der
PropTechs bei der Geschdftsanbahnung
bzw. beim Verkauf ihrer Losungen an
die Immobilienbranche zeigt folgende
Einschatzung der Digital Leaders in Be-
zug auf die Hurden.

INWIEFERN SCHATZEN SIE DIE FOLGENDEN AUSSAGEN ALS HURDEN BEI DER GESCHAFTS-
ANBAHNUNG DURCH PROPTECHS BZW. BEIM VERKAUF |IHRES PRODUKTES IN DIE
IMMOBILIENWIRTSCHAFT FUR PROPTECHS EIN?

mittlere bis groBe Hirde

|
.~ Mangelnde Kenntnis Gber die Vorteile,
die nach einer Implementierung entstehen ‘
Fehlendes Verstandnis der PropTechs von

Funktionsweisen, Prozessen und Wertschépfungsketten

|
Fehlendes Netzwerk
|

Schwieriger Zugang zum richtigen Ansprechpartner

Mangelndes Vertrauen der Immobilienwirtschaft

in PropTech-Losungen allgemein
|

Wenig Risikobereitschaft der Immobilienwirtschaft

\
Mangelndes technisches Verstandnis
der Immobilienwirtschaft
\
Fehlendes Vertrauen des Establishments in
ie angebotenen Lésungen
) \
Uberzogene / unrealistische Erwartungen
der Immobilienwirtschaft
\

Datenschutzbedenken der Immobilienwirtschaft

|
Mangelnder Bekanntheitsgrad des

Proplech-Unternehmens /-Lésung !

kleine Hurde
| |

|:| keine Hirde
|
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Abb. 27: Inwiefern schdtzen Sie die folgenden Aussagen als Hlrden bei der Geschdftsan-
bahnung durch PropTechs bzw. beim Verkauf Ihres Produktes in die Immobilienwirt-

schaft far PropTechs ein?

100 %
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Generell zeigt sich, dass die Immobilien-
wirtschaft auch hierin allen Punkten mit-
tel- bis sehr groRe Hurden wahrnimmt.

Relevante Hurden:

1. Mangelnde Kenntnis der Immobi-
lienwirtschaft Uber die Vorteile, die
bei der Implementierung entste-
hen (93,0%)

2. Fehlendes Verstandnis der Prop-
Techs von Funktionsweisen,
Prozessen und Wertschépfungs-
ketten (89,5%)

3. Fehlendes Netzwerk (87,2%)

4. Schwieriger Zugang zum richtigen
Ansprechpartner (83,7%)

“[Ein Dealbreaker] ist an vielen Stellen die
Selbstlberschatzung der jungen Unter-
nehmen. Die meist sehr ambitionierten
Pitches munden meistens in Uberzoge-
nen Erwartungen und fuhren dadurch
haufig zu Enttduschungen. Erwartungs-
management ist somit ein entscheiden-
der Faktor fur langfristig Zusammen-
arbeit.”

-Zitat aus Interview mit David Nadge,
Head of Digital Experience bei Signa

Diese vier grof3ten Hurden aus Sicht der
Immobilienwirtschaft bestatigen, dass
zwischen PropTechs und der traditionel-
len Immobilienbranche immer noch ein
Gap in Bezug auf die Vernetzung, das
Verstandnis der Branche und die vor-
handenen Prozesse besteht. Diese HUr-
den wurden auch in ahnlicher Art beim
Marktangang genannt.

“Oftmals verkauft sich die Software ja
nicht nur durch einen guten Verkaufer
oder das gute Produkt, sondern weil ein
Referenzkunde mit eingeladen wird. Der
dann auch erklart, wieso es funktioniert.
Denn am Ende haben wir ja alle was da-
von: Dass wir in den Kernprozessen bes-
ser werden und voneinander lernen.”
-Zitat aus Interview mit Florian Alexan-
der Mall, Digital- und Datenspezialist

Die Auswertung in Bezug auf die Gro-
Bencluster der Unternehmen ergibt,
dass die genannten Hurden von allen
Unternehmen als bedeutsam angese-
hen werden und es hier keine nennens-
werten Unterschiede zwischen den Gro-
Benklassen gibt.

Weniger groBBe Hurden aus Sicht der
Immobilienwirtschaft:

5. Mangelndes Vertrauen der Immo-
bilienwirtschaft in PropTech-
Lésungen allgemein (79,0%)

6. Wenig Risikobereitschaft der Im-
mobilienwirtschaft (79,0%)

7. Mangelndes technisches Ver-
standnis der Immobilienwirtschaft
(77,9%)

8. Fehlendes Vertrauen der Digital
Leader in die angebotenen
Lésungen (76,7%)

9. Uberzogene unrealistische Erwar-
tungen der Immobilienwirtschaft
(76,7%)

10. Datenschutzbedenken der Immo-
bilienwirtschaft (75,6%)

1. Mangelnder Bekanntheitsgrad der
PropTech-Lésungen (74,4%)

Bei der genaueren Analyse der Hurden
auf Platz funf bis elf, die zwischen 70 und
80% als groRe HUrden wahrgenommen
werden, zeigt sich auch hier wieder eine
Kluft zwischen PropTechs und den etab-
lierten Vertretern. Wahrend es den Prop-
Techs auf der einen Seite nicht gelingt,
ein Verstandnis fur Ihre Zielgruppe auf-
zubauen, bestatigen die Digital Leaders
mit ihren Antworten, dass gegenuber
den Losungen der PropTechs weiterhin
diverse Ressentiments bestehen.

Ein wesentlicher Punkt ist das mangeln-
de Vertrauen der Immobilienwirtschaft
in die PropTech-Lésungen, verbunden
mit einer geringen Risikobereitschaft in
diese zu investieren.



Die Branche sieht sich zudem selbst als
grof3e Hurde, da sie sich ein mangelndes
technisches Verstandnis bescheinigt
und Uberzogene und unrealistische Er-
wartungen in Bezug auf die PropTech-
Losungen bestatigt.

Diese Punkte sind eine weitere Bestati-
gung fur die Diskrepanz zwischen Prop-
Tech und tradierter Branche.

Daruber hinaus auf3ert die Immobilien-
branche Datenschutzbedenken in Be-
zug auf PropTech-Losungen.

Die Auswertung in Bezug auf die Gro-
Bencluster der Unternehmen ergibt,
dass auch diese Hurden von allen Unter-
nehmen als gleichermaf3en relevant be-
trachtet werden.

GEGENUBERSTELLUNG PROPTECH-
STUDIE

Die Spiegelung zur PropTech Studie
zeigt, dass nachfolgende Punkte im
Ranking sowohl bei den Digital Lea-
ders, als auch bei den PropTechs als
groBB3e Hurden betrachtet werden:

e Schwieriger Zugang zum richtigen
Ansprechpartner

e Fehlendes Vertrauen der Digital
Leaders in die angebotenen L6-
sungen

« Uberzogene / unrealistische Er-
wartungen der Immobilienwirt-
schaft

Die TOPI1-Hirde der PropTechs war
jedoch mit 74,1% die mangelnde Risiko-
bereitschaft der Digital Leaders (Eigen-
wahrnehmung der Digital Leaders:
79,0%).

Insgesamt zeigt sich, dass die PropTechs
die Lage in Bezug auf den Verkauf an
die Immobilienunternehmen optimisti-
scher sehen als die Digital Leaders; letz-
tere sehen in allen befragten Punkten
groBere Hurden, was sich an der Skalen-
einschatzung gemal Mittelwerten ab-
lesen lasst (siehe Anhang).

“[Vertrauensverluste durch ge-
scheiterte Proplech Projekte in
der Implementierung bestehen
schon.] Zum einen fuhrt das zu in-
tensiverer Abwagung von Pilotpro-
jekten, bzw. der Implementierung
entsprechenden Mechanismen,
um in einer Sandbox miteinander
zu arbeiten ohne Prozesse oder
Funktionen innerhalb eines GCe-
baudes zu gefahrden.”

-Zitat aus Interview mit David Nadge,
Head of Digital Experience bei Signa

Somit kann beobachtet werden, dass
die Wahrnehmung der PropTechs hin-
sichtlich der relevanten Hudrden beim
Verkauf ihrer Losungen an die Digital
Leaders, durch diese bestatigt wurden.
Und es zeigt sich, dass eine Brucke zwi-
schen PropTechs und Digital Leaders
gebaut werden muss, um die PropTech
Losungen erfolgreich innerhalb der tra-
dierten Branche zu platzieren.
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4.3 HERAUSFORDERUNGEN BEI
DER IMPLEMENTIERUNG
VON PROPTECH-LOSUNGEN
AUS SICHT DER DIGITAL LEADER

Relevante Hurden:

. Das Projekt hat keine Prioritat im
eigenen Unternehmen (84,9%)

. Mangelnde Zeit / Disziplin des
Projektteams im eigenen Unter-
nehmen (83,7%)

- Skills der eigenen Mitarbeiter
(79,1%)

. Ownership / kein Projektverant-
wortlicher beim eigenen Unter-
nehmen (74,4%)

- Aufdeckung Mangelhafter IT-Infra-
struktur nach Projektstart (70,9%)

. Abweichungen / Anderungen zur
Beauftragung nach Projektstart
(69,8%)

. Power / mangelndes C-Level-
Sponsorship in Bezug auf Durch-
setzung von Entscheidungen
(68,6%)

- Fehlendes Budget (62,8%)

+ Unerwartete Kosten (62,8%)

Die Implementierungsphase nach ei-
nem erfolgreichen Vertragsabschluss ei-
ner Anwendung nehmen die PropTechs
gemaf der PropTech Germany 2021 Stu-
die als vergleichsweise einfach und pro-
blemlos wahr. Doch wie sehen dies die
etablierten Unternehmen?

So zeigt sich, dass die Unternehmen alle
Antwortmaoglichkeiten als deutlich gro-
Bere Barriere wahrnehmen als die Prop-
Techs. Beispielweise sahen letztere die
fehlende Prioritat beim Auftraggeber
mehrheitlich mit nur 55,1% als relevante
Hurde an, wahrend die Digital Leader
alle HUrden mit jeweils deutlich mehr
als 60% einstufen.

Angefuhrt wird die Liste auch hier von
der mangelnden Prioritat der Projek-
te beim etablierten Unternehmen, die
fur 84,9% der Befragten eine relevante
HUrde darstellt. Insofern bestatig sich
die Sichtweise der PropTechs. Vielmehr
geben die Digital Leader mit Ihren Ant-
worten sogar zu, dass Projekte mit Prop-
Techs weniger Prioritat haben, als diese
es selbst wahrnehmen.

“Wesentliche Hurde,] das ist der
Faktor Zeit. Der Faktor Zeit, sich
mit etwas Neuem zu beschaftigen.
Die Zeit ist meines Erachtens ent-
scheidend, noch vor dem in Frage-
bogen haufiger genannten Faktor
Mindset"

-Zitat aus Interview mit Florian Alexan-
der Mall, Digital- und Datenspezialist

Auf Rang zwei folgt die mangelnde Zeit
und die fehlende Disziplin der Projekt-
teams auf Seiten der etablierten Unter-
nehmen. 837% der Digital Leaders se-
hen dies als relevante Hurde. Auch die
PropTechs ordnen dies weit vorne auf
dem dritten Platz ein.

Insofern lasst sich bereits an dieser
Stelle zusammenfassen, dass (Digita-
lisierungs-)Projekte mit PropTech-Un-
ternehmen fur die etablierte Branche
offenbar keine grof3e Rolle spielen.

Als dritte relevante HUrde bestatigen
79,1% der Digital Leader (fehlende) Skills
der eigenen Mitarbeiter als Hurde bei
der Implementierung von PropTech-
Losungen.
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“Die Early Adopters sind oft die groRen Assetmanager: Die haben eine hinreichen-
de Grofe, Spezialisten wie mich einzukaufen — und nur wir kdnnen die Fachberei-
che passgenau unterstltzen, pushen und vor allem entlasten. Diese drei Haupt-
faktoren sehe ich: UnterstUtzen, pushen und [entlasten im Sinne von] einen Prozess
aufmachen, ein bisschen Druck darauf geben, zu motivieren und ganz klar den
Kolleginnen und Kollegen eine BrUckenfunktion zu geben zu dem, was die Start-
Ups einbringen und dem, was die hauseigenen Teams an Starken und Schwachen
mitbringen. Was die PropTechs ebenso benotigen ist

1. FUhrung
2. Unterstutzung

..hierfUr braucht es BrUckenbauer zwischen Konzern und Startup.”
-Zitat aus Interview mit Florian Alexander Mall, Digital- und Datenspezialist

Als niedrigste relevante Hurden, aber
immer noch mit jeweils 62,8% werden
fehlendes Budget und unerwartete Kos-
ten angesehen. Letzteres sahen auch
die PropTechs auf den hintersten Ran-
gen, allerdings mit nur 16,2%.

Ein grolRer Unterschied in der Gewich-
tung der Hurden ist das mangelnde
C-Level-Sponsorship in Bezug auf die
Durchsetzung von Entscheidungen.
Dieses sehen die Proplechs zu 48,7%
als relevante und damit als zweitgrof3-
te Hurde in der Phase der Implemen-
tierung. Bei den Digital Leadern spielt
dieser Aspekt in der Relation betrachtet
eine deutlich geringere Rolle und landet
auf Platz 7. Dennoch erachten 68,6% ihn
als relevante Hurde. Dies mag auch da-
mit zusammenhangen, dass sich die be-
fragten Personen selbst in der Position
des Entscheiders sehen, was an dieser
Stelle zu starken subjektiven Einflussen
fUhren kann.

Insofern lasst sich eine weitestgehende
Einigkeit zwischen PropTlechs und Digi-
tal Leaders hinsichtlich der Gewichtung
der einzelnen Hurden untereinander er-

kennen. Sie werden von den Digital Lea-
ders nur insgesamt als erheblich grolRer
angesehen. Wo dieser betrachtliche
Unterschied herruhrt, lasst sich anhand
der Daten dieser Studie nicht schlussig
herleiten. Es liegt jedoch die Vermutung
nahe, dass zum einen gerade der gro-
Be Teil an jungen PropTechs, welcher
an der PropTech Germany 2021 Studie
teilgenommen hat, noch nicht allzu oft
Uber ein Pilotprojekt hinaus und bis zu
Implementierung des eigenen Produk-
tes beim Kunden gekommen ist und
insofern hier schlicht noch keine Hur-
den erlebt hat. Zum anderen verfugen
die Digital Leaders Uber langjahrige Er-
fahrung mit der Implementierung von
Software-Losungen aus dem On-Pre-
mise-Zeitalter - so konnten diese mit in
die Beurteilung der Hurden bei der Im-
plementierung von PropTech-Losungen
eingeflossen sein.

Letztendlich zeigt sich auch hier die
grofRe Diskrepanz zwischen alter und
neuer Welt.
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5 KOOPERATIONEN ZWISCHEN DIGITAL
LEADERS UND PROPTECHS

Von den befragten Unternehmen sind
mit rund 58% mehr als die Halfte eine
Kooperation mit Proplechs eingegan-
gen. Dies ist dem Ergebnis der Umfrage
aus der PropTech Germany Studie 2021
sehr ahnlich, wo ca. 51% der PropTechs
angaben, Kooperationen mit etablierten
Immobilienunternehmen zu pflegen,
die Uber die reine Kunden- Lieferanten-
beziehung hinausgehen.

KOOPERATIONEN ZWISCHEN [IMMOBILIEN-
WIRTSCHAFT UND PROPTECHS

Nein

Abb. 28: Kooperationen zwischen Immobilien-
wirtschaft und PropTechs

Der Blick in die GroBRBenklassen zeigt,
dass groBe Unternehmen (75%) und
mittelgroBe Unternehmen (53%) in
starkerem Maf3e kooperieren als kleine
(50%) und mittlere (44%) Unternehmen.

5.1. TREIBER FUR KOOPERATIONEN
ZWISCHEN DIGITAL LEADERS
UND PROPTECHS

Die Treiber fur Kooperationen sind fur alle
Unternehmen unterschiedlich. Die Im-
mobilienwirtschaft nennt folgende Punk-
te als groRte Treiber fUr Partnerschaften
mit PropTechs:

GrofBte Treiber:
1. Zugang zu Expertenwissen (48,8%)

2. ErschlieBung neuer Markte (41,9%)

3. Erwartete Umsatzsteigerungen
(38,4%)

4. Besseres Markt- bzw. Branchen
Know-How durch die Partner-
schaft (31,4%)

Bei genauerer Betrachtung zeigt sich,
dass der Zugang zu Expertenwissen
und ein besseres Markt- bzw. Branchen
Know-How, sowie erwartete Umsatz-
steigerungen fur mittelgroRe und kleine
Unternehmen deutlich wichtiger sind
als fur GroRunternehmen und mittlere.

Treiber
Zugang zu Daten (30,2%)

Bessere Marktwahrnehmung
(27,9%)

Zugang zu heuen Kundengruppen
(26,7%)

ErschlieBung neuer Absatzkanale
(23,3%)

Zugang zu neuen potentiellen
Kunden (26,7%)

Der Zugang zu Daten und das Erschlie-
Ben neuer Absatzmarkte stellt vor allem
far kleine und mittlere Unternehmen
einen groBen Treiber dar; fur GroBunter-
nehmen sind diese Treiber weitaus we-
niger bedeutend.
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BITTE NENNEN SIE DIE TREIBER FUR DIE O.G. AKTUELLEN KOOPERATIONEN
ZWISCHEN IHNEN UND DEM PROPTECH

Grof3-
unternehmen

a. ErschlieBung neuer Markte 132 %

b. Zugang zu neuen Kundengruppen 79%

c. Zugang zu Personal /

) 7.9 %
Entwicklungsressourcen / Talenten .

|
n,8%
L |
79% 54%

65%

d. Zugang zu Expertenwissen

e. Zugang zu neuen potentiellen Kunden

f. ErschlieBung neuer Absatzkanale BREEEZ

g. Zugang zu Daten

h. Bessere Marktwahrnehmung
des Unternehmens

i. Besseres Markt- bzw. Branchen-
KnowHow durch die Partnerschaft

10,5 %
132%
1,8 %

L |
79 %

j. Erwartete Umsatzsteigerungen

k. Steigerung des Marktanteils

L[ |
98 %

L[ |
]
[ |

I
120%

76 %
L |

I N R
8,7 %

65% o

Mittlere
Unternehmen
[}

MittelgroBe
Unternehmen

Kleine
Unternehmen

[ARZ)

61%

174 %

82

10,9 %

122%

(0] 10 %
Abb. 29: Treiber flir Kooperationen

5.2 ARTEN DER KOOPERATION
ZWISCHEN DIGITAL LEADERS
UND PROPTECHS IN DER PRAXIS

Strategische Partnerschaften stellen die
haufigste Art der Kooperation zwischen
Immobilienwirtschaft und PropTechs
dar, gefolgt von Beteiligungen an Prop-
Techs <50%. Besonders mittelgrofRe bis
grofBe Unternehmen (insgesamt 43%)
steigen als Shareholder bei PropTechs
ein. Auf Platz drei und vier rangieren

a. Beteiligung an PropTech
Unternehmen < 50%

b. Beteiligung an PropTech
Unternehmen > 50%

c. (gemeinsames) Joint-Venture

d. Entwicklungspartnerschaft
e. Technologiepartnerschaft
f. Strategische Partnerschaft

g. Vertriebspartnerschaft

Sonstige

20 %

30 % 40 % 50 % 60 %

Technologie- und Entwicklungspartner-
schaften. Eine weitere wichtige Art der
Kooperation stellen Vertriebspartner-
schaften dar. Diese sind fur knapp 30%

der Unternehmen von Bedeutung. 40% 40
der groBen und kleinen Unternehmen
haben Vertriebspartnerschaften. Joint
Ventures und Beteiligungen mit einer
Mehrheitsbeteiligung von Uber 50% sind
fUr nur nahezu 7% der befragten Unter-
nehmen von Interesse.
ART DER KOOPERATION
GroB- - MittelgroBBe Mittlere Kleine
unternehmen Unternehmen Unternehmen Unternehmen
16,7 %
I
83 % 79% 57 %
I R
83% 53% 86%
I R
125 % 15,8 %
]
125% 10,5%
79% 57%
0 10 % 20 % 30% 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90% 100 %

Abb. 30: Art der Kooperation



Entwicklung neuer Geschaftsmodelle

Entwicklung neuer Produkte

Steigerung der eigenen Reputation

Schnellere Umsetzung von IT Projekten

potenziale in der hauseigenen IT

5.3 GRUNDE DER KOOPERATION

Die wichtigsten Grunde fur Kooperatio-
nen mit PropTechs sind die Entwicklung
neuer Produkte und neuer Geschafts-
modelle.

Weitere wichtige Punkte stellen die The-
men Know-How Transfer, eine schnelle-
re Adaption der internen Digitalisierung
und die Steigerung der internen Repu-
tation dar.

Aus diesen Punkten konnte sich der ex-
terne Druck, dem die Branche zuneh-
mend im Hinblick auf Digitalisierung
ausgesetzt ist, ableiten.

Es folgen die schnellere Umsetzung von
IT-Projekten, der Zugang zu einem brei-
teren Netzwerk und interne Kostensen-
kungspotentiale.

Die Punkte Kostensenkungspotentiale
in der hauseigenen IT und das Ausschal-
ten von Wettbewerbern sind weniger
ausschlaggebende Crunde, wenn es
um Kooperationen geht.

WAS SIND GRUNDE / KONNTEN GRUNDE SEIN FUR EINE KOOPERATION?
(Skala: 1= unwichtig, 5 = wichtig)

Knowhow-Transfer

Schnellere Adaption der
internen Digitalisierung

Breiteres Netzwerk

Interne Kostensenkungs-
potenziale allgemein

Kostensenkungs-

Ausschaltung von
anderen Wettbewerbern
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Abb. 31: Griinde flr Kooperationen
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Aufbau eines gemeinsamen

Abdeckung eines groBen Teils
der Wertschépfungskette

Vertriebskooperationen

5.4 BEREICHE FUR PARTNER
SCHAFTEN ZWISCHEN
IMMOBILIENWIRTSCHAFT
UND PROPTECHS

Die Analyse, in welchen Bereichen die
Immobilienwirtschaft Partnerschaften
mit PropTechs als gewinnbringend an-
sieht, zeigt, dass der Aufbau eines ge-
meinsamen Okosystems, Co-Creation
und das Abdecken eines grofRen Teils
der Wertschopfungskette, sehr wich-
tige Aspekte darstellen. Die Betrach-
tung nach GroBRenklassen zeigt kaum

Unterschiede. Somit scheint sich auch
in diesem Punkt das grof3e Thema des
Digitalisierungsdrucks der eigenen
Wertschopfungskette und Schnittstel-
len zum eigenen Stakeholdersystem
wiederzufinden.

An vierter Stelle steht das Thema Daten-
austausch. Vertriebskooperationen sind
nur fur ca. 36% der befragten Unterneh-
men ein Bereich fur gemeinsame Part-
nerschaften.

IN WELCHEN BEREICHEN SEHEN SIE KOOPERATIONEN MIT PROPTECHS
ALS ZIELFUHREND AN?
(1=nicht zeilfUhrend - 5=ho&chst zielfuUhrend)

Co-creation

Okosystems

Datenaustausch

3,56

3,51

(0} 1

2 3 4

Abb. 32: In welchen Bereichen sehen Sie Kooperationen mit PropTechs als zielfihrend an?
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Unterschiedliche Unternehmenskultur

Lésungen werden noch komplexer

Intransparenz hinsichtlich Entwicklung

5.5 PROBLEME BElI KOOPERA-
TIONEN ZWISCHEN
IMMOBILIENWIRTSCHAFT
UND PROPTECHS

WELCHE PROBLEME TRETEN IHRER MEINUNG NACH BEI KOOPERATIONEN MIT PROPTECHS AUF?
(1=keine Probleme - 5=sehr grof3e Probleme)

Vorteile nicht quantifizierbar

Ergebnis der Zusammenarbeit
nicht quantifizierbar

Rechtliche Unsicherheit in
Bezug auf gemeinsames IP

Programmierung

Unklare Verantwortlichkeiten
Fehlendes Vertrauen
Gegenseitige Abhangigkeit

Intransparenz hinsichtlich
Entscheidungen

Zu starker Wissenstransfer
in Richtung Wettbewerb

3,42

0,0 0,5 1,0

15 2,0 2,5 3,0 3,5

Abb. 33: In welchen Bereichen sehen Sie Kooperationen mit PropTechs als zielfihrend an?

Die Auswertung zeigt, dass die befrag-
ten Unternehmen in allen Bereichen re-
levante Probleme sehen.

Das grofte Problem bei Kooperatio-
nen zwischen PropTechs und Immobi-
lienwirtschaft stellt die unterschiedliche
Unternehmenskultur zwischen StartUp
und Digital Leaders dar.

Weitere wichtige Punkte sind, dass die
Vorteile und das Ergebnis der Zusam-
menarbeit nicht quantifizierbar sind
und die Lésungen dadurch fur die Bran-
che noch komplexer werden.

Bei dem Thema rechtliche Unsicher-
heit in Bezug auf IP gehen die Meinun-
gen auseinander, eine knappe Mehrheit
sient hierin noch Probleme. Analoges
zeigt sich in dem Punkt Intransparenz

hinsichtlich Entwicklung und Program-
mierung.

Gegenseitige Abhangigkeit und Intrans-
parenz, bzw. Intransparenz in Entschei-
dungen werden nicht als problematisch
betrachtet.

Der Wissenstransfer in Richtung Wett-
bewerb wird auch von mehr als 2/3 der
Unternehmen als unproblematisch an-
gesehen.

Zusammenfassend werden zwischen
eingesessener Branche und den ,jun-
gen” PropTechs vor allem kulturelle Pro-
bleme am haufigsten genannt.




6 ESG ALS AKZELERATOR FUR DIE DIGITALE
TRANSFORMATION

PRIORITAT VON ESG BEI DEN DIGITAL LEADERS

6.1 SNAPSHOT DIGITALISIERUNG
UND ESG: Aktueller Sachstand -
Adaption, Verbreitung, Projekte

ESGC — mehr als das Kurzel fur Environ-
mental, Social & Governance. Die damit
gemeinte Veranderung in regulatorischer
Hinsicht, jedoch auch in puncto Nutzer-
und Marktnachfrage sowie Erwartung
aufgrund des kulturellen, gesellschaft-
lichen (Denk)Wandels stellt sicher die
grofte Herausforderung an die Bau- und
Immobilienwirtschaft der letzten Jahr-
zehnte dar. ESC ist eine Krise, eine ge-
sunde Krise. ESG bringt Druck und treibt
Innovation, Erneuerung und nachhalti-
geres Handeln. Digitalisierung spielt beim
Streben nach mehr Nachhaltigkeit eine
zentrale Rolle. Viele Anforderungen werden
voraussichtlich nur mithilfe von Technolo-
gie gelost werden konnen. Deshallb wurden
die etablierten Unternehmen der Bau- und
Immobilienwirtschaft in dieser Studie nach
ihren Einschatzungen zu ESG und Digitali-
sierung befragt.

PRIORITAT

Um das Spannungsfeld zwischen ESG
und Digitalisierung zu erfassen, wurde
zunachst nach der Prioritat von ESG im
Unternehmen gefragt.

Die absolute Mehrheit, mit 80,2% der Di-
gital Leader, bewertet das Thema ESGC mit
erhdhter bis hoher Prioritat. 16,3% der eta-
blierten Unternehmensvertreter sehen
das Thema ESG als neutral. Lediglich 3,5%
aller Befragten bewerten ESG in ihren Un-
ternehmen mit geringer Prioritat.

geringe
Prioritat erhohte bis
hohe Prioritat

neutral

Abb. 34: Prioritat von ESG bei den Digital Leaders

Bei der Clusterbetrachtung zeigt sich,
dass die kleinen und groRen Unterneh-
men ESC annahernd gleich mit 79,2%
bzw. 80,0% mit erhéhter bis hoher Prio-
ritat bewerten, also entsprechend des
Mittelwertes aller Unternehmen. Die Un-
ternehmensvertreter mittelgroRer Unter-
nehmen hingegen schatzen das The-
ma nochmals wichtiger ein. Hier sind es
88,5% aller Befragten, die eine ernohte bis
hohe Prioritat sehen. Im Gegensatz dazu
stehen die Antworten der Befragten aus
mittleren Unternehmen. Diese Cluster-
gruppe bewertet die Prioritat als am ge-
ringsten von allen Gruppen. Hier sehen
deutlich weniger, namlich nur 68,8% aller
Befragten eine bemerkenswerte Prioritat
fUr ESG. In dieser Gruppe sind auBerdem
die hochsten Angaben (25,0%) bei neutra-
ler sowie nur geringer Prioritat (6,3%) von
allen Clustergruppen. Dies konnte auf
eine noch starker ausgepragte strukturel-
le Resistenz dieser Unternehmensgruppe
gegen die Einflusse von ESG hinweisen.

EINSCHATZUNG DER DIGITAL LEADERS, WELCHE PRIORITATEN ESG IM UNTERNEHMEN HAT

(CLUSTERBETRACHTUNG)
i;hhoehlgeriglristét neutral - geringe Prioritat

\ |
GrofBunternehmen
\ |
MittelgroBe Unternehmen
\ |
Mittlere Unternehmen

Kleine Unternehmen
[ |

(0] 20 %

40 % 60 % 80 % 100 %

Abb. 35: Prioritat von ESG bei den Digital Leaders (Clusterbetrachtung)
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DRUCK

Neben der grundlegenden Prioritat
stellt sich die Frage danach, inwiefern
ESG erhohten Druck zur Digitalisierung
auslost. In der Gesamtheit sehen 69,0%
aller Befragten einen erhohten bis ho-
hen Druck zur Digitalisierung durch
ESC. 274% der etablierten Unterneh-
mensvertreter sehen das Thema ESG
als neutral an im Hinblick auf Digitalisie-
rung. Lediglich 3,6% aller Befragten se-
hen in ESG keinen oder nur einen gerin-
gen Druck fur die Digitalisierung.

DRUCK ZUR DIGITALISIERUNG DURCH ESG
BEI DEN DIGITAL LEADERS

kein bis nur

SERErE [PlE erhoéhter bis

hoher Druck
neutral

Abb. 36: Druck zur Digitalisierung durch
ESG bei den Digital Leaders

Die Clusterbetrachtung der unterschied-
lichen UnternehmensgroBen bringt
dabei keine grundsatzlich andere Kon-
stellation, letztlich jedoch eine andere
Gewichtung. Die Analyse zeigt, dass mit
zunehmender UnternehmensgroRe der
Druck durch ESG hoher eingeschatzt
wird, mit Abstand am starksten in den
grofRen Unternehmen ab 1.000 Mitarbei-
tern, in denen 85% diesen Druck deut-
lich wahrnehmen.

PROJEKTE

Inwiefern haben die etablierten Unter-
nehmen das Thema ESGC schon adap-
tiert? Dies wurde hinsichtlich zweier
Aspekte untersucht. Zum einen wurden
die Digital Leaders danach befragt, ob
es bereits ein ESG/ PropTech Projekt im
Unternehmen gibt. Zum anderen soll-
ten sie beantworten, welche Technolo-
gien sie im Kontext von ESG und Prop-
Tech fUr besonders relevant halten.

Insgesamt hat bereits Uber die Halfte al-
ler Unternehmen ein ESG/PropTech-Pro-
Jekt, konkret 56,0%. Dieses grundsatz-
lich positive Signal der Digital Leaders
in Richtung PropTech wird allerdings bei
der Clusterbetrachtung relativiert. Bei
den kleinen Unternehmen sind es 63,6%,
bei den mittleren Unternehmen sogar
68,8%, die noch kein ESG/ PropTech-Pro-
jekt vorzuweisen haben. Bei den mit-
telgroBen bzw. groBen Unternehmen
dreht sich dieses Bild; 69,2% bzw. 80,0%
haben bereits ein Projekt.

EINSCHATZUNG DER DIGITAL LEADERS, WELCHE PRIORITATEN ESG IM UNTERNEHMEN HAT
(CLUSTERBETRACHTUNG)

erhohter bis
hoher Druck
\ |

GroBunternehmen

MittelgroBe Unternehmen
| |

Mittlere Unternehmen

Kleine Unternehmen
\ \

kein bis nur
neutral - geringer Druck
| |

(0] 20 %

40 % 60 % 80 % 100 %

Abb. 37: Druck zur Digitalisierung durch ESG bei den Digital Leaders (Clusterbetrachtung)
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GIBT ES BEI IHNEN BEREITS EIN ESG/ PROPTECH PROJEKT?

Ja Nein
|
(o)
GroBunternehmen — 80,0 %
20,0 %
0,
MittelgroBe Unternehmen — 692 %
30,8%
: 313%
Mittlere Unternehmen — 5%
68,8 %
(o)
Kleine Unternehmen [— 36,4 %
63,6 %
|
(] 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

Abb. 38: Gibt es bei Ihnen bereits ein ESG/ PropTech Projekt?

Hier zeigt sich die grof3te Differenz in
puncto ESG und ProplTech zwischen
den Clustern der etablierten Unterneh-
men. In keinem anderen Punkt zeigt
sich eine solch auffallige Diskrepanz
zwischen Unternehmen bis maximal
250 Mitarbeitern und den mittelgrofRen
bis groRen Unternehmen. Hier scheinen
die Unternehmen mit mehr als 250 bis
Uber 1.000 Mitarbeiter einen Vorsprung
in puncto ESG und PropTech zu haben.

TECHNOLOGIE

Neben der Adaption in Projekten soll-
ten die Digital Leaders die Relevanz ver-
schiedener Technologiearten im Kon-
text von ESG und PropTech bewerten.
Dabei kristallisieren sich einige als rele-
vanter heraus als andere.

Top 5 der relevantesten Technologien
im Kontext von ESG:
- Big Data (21%)

. Al (18,3%)

. 10T (18,3%)

. BIM (14,5%)

- Plattform (13,0%)

Samtliche andere Technologien wurden
bzgl. Ihrer Relevanz fur ESG nur verein-
zelt genannt.

An dieser Stelle lasst sich kein direkter
Vergleich zur Befragung der PropTechs
im Rahmen der PropTech Germany Stu-
die 2021 ziehen. Da ESGC aber wie oben
festgestellt aktuell einen wesentlichen
Treiber der Digitalisierung darstellt und
eine insgesamt hohe Prioritat in den
Unternehmen hat, kann es fur Prop-
Tech-Unternehmen sinnvoll sein, auf
diese Nachfrage zu reagieren.

RELEVANTE TECHNOLOGIEN IM ZUGE VON ESG AUS SICHT DER DIGIAL LEADERS

Drones 1,1 %
Robotics 1,5% AR/VR 0,8 %

Andere 19 %
Blockchain 4,2 %

Hardware 5,3 %,

Plattform
13,0 %

BIM 14,5 %

Big Data 21,0 %

Al18,3 %

10T 183 %
Abb. 39: Relevante Technologien im Zuge von ESG aus Sicht der Digital Leaders
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6.2 ESG IM IMMOBILIENLEBENS-
ZYKLUS

In welchen Lebenszyklusphasen oder
noch spezifischer, in welchen Wert-
schopfungsstufen sehen etablierte Bau-
und Immobilienunternehmen einen
Nutzen beim Einsatz von Proplech-Lo-
sungen hinsichtlich ESG? Bei diesen
Fragestellungen konnten die Digital
Leaders Mehrfachantworten geben.

Insgesamt ergibt die Auswertung je
einen auffalligen AusreiBer nach oben
und nach unten.

Beim Thema Betreiben sehen die Be-
fragten mit deutlichem Abstand den
hochsten Nutzen von Proplech bezo-
gen auf ESGC im Immobilien-Lebenszy-
klus. Damit sehen mehr Befragte hier
einen Nutzen als in dieser Phase aktiv
tatig sind (siehe Kapitel 2).

Beim Thema Finanzieren gibt es mit
17,4% eine relativ geringe Zustimmung
der befragten Digital Leaders dazu, dass
hier der Einsatz von Proplech Losun-
gen hilfreich sein kénne. Dies mag zum
einen daran liegen, dass aus dieser Le-
benszyklusphase die wenigsten Digital
Leaders vertreten sind (siehe Kapitel 2).
Zum anderen daran, dass hier einer der
Grenzbereiche zum Finanzsektor bzw.
zu FinTech gesehen wird.

Betrachtet man das Ranking, zeigt sich,
dass Projektentwicklung sowie das da-
zugehorige Planen und Bauen bzw. Sa-
nieren/ Modernisieren/ Refurbishment
relativ gleichlautend von Uber der Halfte
aller Befragten als relevante Bereiche fur
PropTechs im Immobilienlebenszyklus
benannt werden, um hier in puncto ESG
einen Nutzen zu stiften. Damit spiegelt
die Befragung vermutlich die aktuellen
Diskurse zum Umgang mit Neubau und
Bestand, insbesondere hinsichtlich des
Themas CO2-Neutraltitat wider.

NUTZEN VON PROPTECH BZGL. ESG IM IMMOBILIENLEBENSZYKLUS
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83,7 %
Sl 58,1%
55,8 % 55,8 %
31,4 % 3,4 %
- S— S— E— — _— 174 %
Betreiben Projekt- Bauen Planen Sanierung/ Transaktion/  Vermarkten Finanzieren
entwicklung Modernisierung/  Investment

Refurbishment

Abb. 40: Nutzen von PropTech bzgl. ESG im Immobilienlebenszyklus



NUTZEN VON PROPTECH BZGL. ESG IN WERTSCHOPFUNGSSTUFEN

72,1 %

66,3 %
62,8 %
58,1 %

50,0 %

Property Asset Projekt- Facility Bau- Investment
Manage- Manage entwicklung Manage- manage- Manage-

ment -ment ment ment

32,6 %

|| 279 %

26,7 %
19,8 %
23%
Fund Vermarkt- Immobilien Immobilien- Sonstige
Manage- ung bewertung  finanz-
ment ierung

Abb. 41: Nutzen von PropTech bzgl. ESG in Wertschépfungsstufen, gemessen an Anzahl der TN

Die Auswertung der gleichen Frage,
diesmal nach Wertschopfungsstufen,
zeigt hier ein differenzierteres Bild. Im
Bereich Property Management sieht
eine deutliche Mehrheit von 72,1% der
Befragten einen Nutzen von PropTech
hinsichtlich ESC. Dies liegt deutlich Uber
dem Prozentsatz der Unternehmen,
die diesen Wertschopfungsbereich ab-
decken (zum Vergleich siehe Kapitel 2,
44 2%). Daraus lasst sich die Bedeutung
des Property Managements als poten-
tiell wertstiftend bzw. der Druck auf die-
sem Bereich fur das Thema ESG beson-
ders deutlich ablesen.

Annahernd gleich werthaltig schatzen
die Befragten die Wertschopfungsstu-
fen Asset Management (66,3%), Pro-
jektentwicklung (62,8%) sowie Facility
Management (58,1%) ein. Damit kommt
PropTech im Dreiklang des Betreibens

von Asset-, Property- & Facility Manage-
ment als entscheidende Werttreiber"
mit Abstand der hochste Nutzen in
puncto ESG zu.

An dieser Stelle sei noch das Bauma-
nagement genannt, dass ebenfalls die
Halfte aller Befragten als einen Bereich
einstufen, in dem PropTech einen Nut-
zen in puncto ESG stiften kann.

In der Gesamtschau zeigt sich, dass die
Digital Leaders PropTech im Immobi-
lienlebenszyklus insgesamt einen ho-
hen Nutzen in Hinblick auf ESG attestie-
ren.

uw Gundling/ Rock/ Schlesinger: Digitalisierung im Asset-, Property- und Facility Management — Grundlage fur ein nach-
haltiges und intelligentes Betreiben und Managen von Immobilien. - In Kukovec: Auf dem Weg zu einer nachhaltigen,
effizienten und profitablen Wertschépfung von Gebauden Grundlagen - neue Technologien, Innovationen und Digita-

lisierung - Best Practices, 2021.
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E: Environment

G: Governance

6.3 ESG UND PROPTECH-
LOSUNGEN

“Die meisten Potenziale bestehen im-
mer da, wo es noch keine standardi-
sierten Prozesse gibt, wo man quasi mit
einer neuen Losung erstmals Uberhaupt
einen Standard mit etablieren kann,
WO man was nach vorne bringen muss
— und da sehe ich ganz klar das Thema
ESC und die Datenintegration®

-Zitat aus Interview mit Florian Alexan-
der Mall, Digital- und Datenspezialist

Um noch tiefer in die Details zu zoomen,
sind die etablierten Unternehmens-
vertreter befragt worden, in welchen
Feldern von Environment, Social und
Governance sie Vorteile durch den Ein-
satz von PropTech Loésungen sehen. Da-
bei ergibt sich eine bemerkenswerte,
den offentlichen Diskussionen weitge-
hend entsprechende Bewertung der Di-
gital Leaders. Im Bereich Environment
sehen 93% Vorteile durch den Einsatz
von PropTech-Losungen. Ob dies auf
eigenen Erfahrungen und Erkenntnis-
sen, gutem Marketing der PropTechs
oder Vertrauen in die offentliche Be-
richterstattung beruht, ist unklar. Sehr
erfreulich durfte dieses Ergebnis fur die
E-orientierten PropTechs sein, die damit
das bisher nur geahnte Momentum fur
Skalierung und Wachstum ihrer Ce-
schaftsmodelle durch ESG bestatigt se-
hen durften.

E WIE ENVIRONMENTAL

Wie sieht dieses Momentum und damit
der Nutzen von PropTech hinsichtlich
des E in ESG aus? Gefragt wurde nach
verschiedenen Bereichen, zu denen die
Digital Leaders den Nutzen von Prop-
Tech bewerten sollten. Deutlich mehr-
heitlich wird PropTechs attestiert oder
von ihnen erwartet, dass sie in den Be-
reichen ,Metering/ Energiemanage-
ment* (83,7%), Ressourcenverbrauch
(80,2%) sowie CO2-Neutralitat (77,9%)
Nutzen fur die etablierten Bau- und Im-
mobilienunternehmen liefern.

In den aufgelisteten Bereichen rund um
Sanierung (Strangsanierung, Infrastruk-
tursanierung) sowie Dammung sehen
die etablierten Unternehmensvertreter
aktuell erheblich geringeren Mehrwert
durch den Einsatz von PropTech. Mit
Blick auf die vielen PropTech-Unterneh-
men an der Schnittstelle zu ConTech,
die den Bau-, Baumaterialien oder Bau-
weisen-Bereich bedienen und innovati-
ve Lésungen hierfur anbieten, zeigt die
Auswertung, dass diese Bereiche entwe-
der noch nicht ins Bewusstsein der ant-
wortenden Unternehmen gelangt sind
oder aktuell von nicht so hoher Bedeu-
tung sind wie die o.g. TOP 3. Da ein Gros
der Teilnehmenden jedoch vorwiegend
die Betriebsphase der Immobilie be-
spielt (siehe Kapitel 1), ist dies nicht allzu
Uberraschend.

VORTEIL DURCH EINSATZ VON PROPTECH-L ®SUNGEN FUR ESG

S: Social

93,0 %

(0} 20 %

40 %

60 % 80 %

Abb. 42: Vorteil durch Einsatz von Proplech-Lésungen fur ESG

100 %
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PROPTECH NUTZEN FUR E WIE ENVIRONMENTAL

Metering /
Energiemanagement

Ressourcenverbrauch

CO2-Neutralitat

Infrastruktursanierung

Dammung

Strangsanierung

80,2 %

17,9 %

83,7 %

10% 20% 30%

Abb. 43: PropTech Nutzen fdr E wie Environmental

S WIE SOCIAL

Soziale Nachhaltigkeit ist bei weitem
noch nicht so stark reguliert wie die 6ko-
logische Nachhaltigkeit. Trotzdem st
auch diesbezlglich Druck vorhanden,
weil zumindest der nutzer- und inves-
torenseitige Markt dieses Thema nach-
fragt (und sei es in Form von erwarteter
Offenlegung der unternehmenseigenen
Werte und Aktivitaten). Bezuglich des S
in ESG sehen die befragten Bau- und
Immobilienunternehmen in folgenden

40% 50% 60% 70% 80%

Bereichen einen Nutzen durch Prop-
Techs: Im Bereich der Mieterkommuni-
kation sehen 79,0% einen Mehrwert. Im-
merhin die Halfte aller Befragten sieht
einen Nutzen beim Thema Lieferketten-
management. 453% sehen in puncto
Gesundheit einen Nutzen durch Prop-
Techs. FUr grundsatzlichere Themen wie
Produktverantwortung, Chancengleich-
heit oder auch Menschenrechte werden
PropTechs (bislang) geringe Mehrwerte
zugerechnet.

PROPTECH NUTZEN FUR S WIE SOCIAL

Mieterkommmunikation

Lieferkettenmanagement

Gesundheit

Produktverantwortung

Chancengleichheit

Menschenrechte

791 %

90%

100%

50

10% 20% 30%

Abb. 44: PropTech Nutzen flr S wie Social
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G WIE GOVERNANCE

Verantwortungsvolle  Unternehmens-
fuhrung sollte nicht nur Tugend, son-
dern Selbstverstandlichkeit sein. Hier
gibt es Handlungsbedarf, sodass die
GCesetzgebungsinitiativen  rund  um
die 17 Nachhaltigkeitsziele der UN, aus
denen auch die europaische ESG-Ce-
setzgebung resultiert, das G fokussiert.
FUr diesen Bereich sieht der geringste
Anteil der befragten Bau- und Immo-
bilienexperten einen Nutzen von Prop-
Tech (11,6%). Befragt nach konkreten Be-
reichen lasst sich aber hier jeweils eine
deutlich héhere Zustimmung verzeich-
nen: Mit Abstand am hoéchsten bewer-
ten die Digital Leaders den Nutzen von
PropTechs bezogen aufdie interne Kom-
munikation im eigenen Unternehmen
(76,7%). Auch in puncto Compliance ha-
ben 46,5% der Befragten Vertrauen in
den Nutzen von PropTechs. Den Berei-
chen Unternehmensethik, Steuern oder

Vergutung wird ProplTechs hingegen
nur von einem wesentlich geringeren
Anteil der Digital Leaders ein Nutzen in
puncto Lésungen fur verantwortungs-
volle Unternehmensfuhrung attestiert.
Diese Themen sind klassischerweise
auch nicht Kerngeschaft von PropTechs.

Zusammenfassend lasst sich konstatie-
ren, dass ESG und Digitalisierung sowie
en detail ESG und Proplech eng ver-
knUpft sind. ESG ist ein Treiber der Digi-
talisierung. Je tiefer hinter die Kulissen
und in die Details geschaut wird, bzw.
je konkreter die Digital Leaders nach
dem Nutzen von ProplTech Losungen
hinsichtlich E, S und G befragt werden,
umso hoéher sind die Zustimmungs-
werte. Es ist erkennbar, wie stark ESG
als Marktmomentum fur Digitalisierung
und Innovation, letztlich insbesonde-
re auch fur Nachhaltigkeit, identifiziert
wird.

Kommunikation
im Unternehmen

Compliance

Unternehmensethik

Steuern

Vergutung

PROPTECH NUTZEN FUR G WIE GOVERNANCE

76,7 %
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Abb. 45: PropTech Nutzen flr G wie Governance
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7 DER PROPTECH MARKT AUS

INVESTORENSICHT

Investoren sind - vor allem als Beschleu-
niger und Wachstumsinitiatoren - weite-
re wichtige Akteure im PropTech Okosys-
tem. Aus diesem Grund wurden Venture
Capital-Geber (VC) aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz zu ihrer Ein-
schatzung hinsichtlich Investmentkrite-
rien und Erfolgsfaktoren fur PropTechs
befragt. Ihre Erkenntnisse liefern eine
weitere stakeholderseitige Perspektive
auf das Spannungsfeld PropTech und
Immobilienbranche. VCs begleiten die
PropTechs teilweise von Beginn an in
vielen Phasen des Wachstums und ha-
ben eigene Mafstabe, die sie in Bezug
auf Erfolgsfaktoren und Investmentkri-
terien anlegen. Die 15 befragten Unter-
nehmen setzen sich aus Venture Capital
Gebern, Business Angels, Seed Investo-
ren, Investment Fonds und sonstigen
Kapitalgebern zusammen.

Die befragten Unternehmen sind an 570
Unternehmen mit einem Gesamtinvest-
mentvolumen i.Hv 1,3 Mrd. Euro betei-
ligt. Hiervon entfallen ca. 954 Mio. Euro
auf den Sektor PropTech / ConTech.”2

7.1 INVESTMENTS IN PROP-
TECHS

Geographisch fokussieren sich die Be-
teiligungen, die von deutschen VCs auf-
genommen werden, mit Uber 87% auf
den deutschen Markt, gefolgt von UK
(2,6%), Osterreich (25%) und Schweiz
(2,3%) sowie den verbleibenden europai-
schen Markten (5,2%).

Die Investitionsvolumina zeigen, dass
auch der GCrofBteil des Kapitals nach
Deutschland (81,5%) flieRt. Die Schweiz
liegt beim Investitionsvolumen mit
34,3% an zweiter Stelle und somit deut-
lich vor Osterreich (12,8%), UK (5,3%) und
dem Rest von Europa (4,2%).

FinTech

Das grof3te Potenzial fur kUnftige Invest-
ments in PropTechs sehen die Investo-
ren derzeit in Deutschland und in der
Schweiz. Dies verwundert aufgrund der
Zusammensetzung der Antwortenden
nicht, da die befragten VC-Fonds Uber-
wiegend deutschen Ursprungs sind.

Der Investmentfokus der Befragten liegt
klar eindeutig im Bereich PropTech und
ConTech. Insgesamt geben Uber 70%
der VCs an in diese beiden Segmente zu
investieren®™. Unter “Andere” wurden z.B.
Life Science, MedTech und GreenTech
genannt.

FOKUS DER INVESTMENTS

Andere

LegalTech

16,1 %

ConTech

Abb. 46: Fokus der Investments

Durchschnittlich sind die Kapitalgeber
in ca. sieben PropTechs investiert. Dabei
konzentrieren sich die Wagniskapitalge-
ber auf frihe Phasen des Finanzierungs-
zyklus: Bevorzugt sind Investments in
Seed (31%) und Series A (24%). Invest-
ments in spateren Finanzierungsrun-
den ab Series C sind weniger relevant fur
die befragte Zielgruppe.'

12 zwischen 2014 und 2019 lag das reine Investitionsvolumen in PropTechs im D-A-CH Raum bei ca. 340 Mio. Euro. Das
gesamte Investitionsvolumen in StartUps hingegen summierte sich im 1. Halbjahr 2021 auf rund 7,58 Mrd. Euro. Hierbei
liegen die meisten Investitionen im Sektor FinTech/ InsurTech (2,0 Milliarden) gefolgt von Software / Analytics (1,8
Milliarden). Das Investmentvolumen in PropTechs betrug in diesem Zeitraum 136 Millionen Euro. Verglichen mit dem
Investitionsvolumen des gesamten StartUp-Marktes in Deutschland zeigt sich, dass noch Entwicklungspotenzial fur
Investments in PropTechs gegeben ist, vor allem wenn das Gesamtinvestment des FinTech-Marktes betrachtet wird.

13 Zur Definition der Finanzierungsphasen siehe z.B. https://www.top5S0startups.de/know-how/show-me-the-money;;
https://startupedia.net/de/blog/finanzierung-der-serien-a-b-c-wie-es-funktioniert/.

% Mehrheitlich wurden aber auch VC-Geber befragt, die auf die bau- und immobilienbezogenen Sektoren spezialisiert

sind.

PropTech
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Series A

Series B

Series C

Series D

PRAFERIERTE INVESTMENTPHASEN

Pre-Money
Pre-Seed
Seed
Series A
Series B
Series C
Series D

Later Stage

31%

(o} 5% 10 %

Abb. 47: Praferierte Investmentphasen

Die Investoren wurden weiterhin in Be-
zug auf die durchschnittliche Ticketgro-
Be der Investments in den verschiede-
nen Phasen befragt. Es zeigt sich, dass
in den frihen Finanzierungsrunden
(Seed, Series A) das durchschnittliche
Investment aktuell bei Investitionssum-
men kleiner 50.000 Euro bis max. 5 Mio.
Euro liegt.

15 %

20 % 25% 30 % 35%

In den spateren Runden (Series B — La-
ter Stage) steigt das durchschnittliche
Investment auf maximal 5 Mio. Euro. In
den spateren Investmentphasen zeigt
sich deutlich, dass die Investoren mehr-
heitlich einen vergleichsweise hohen
Betrag investieren, der bei durchschnitt-
lich 5 Mio. Euro liegt

TICKET SIZES / INVESTMENTPHASEN

Seed

Later Stage

—_—
—

- B €M bis €M
I S I I E——
I ——

[ ] <€50K

[ €50K bis €150K
B €150K bis €500K

B €500K bis €M

[ ] €5M bis €10M
I €10M bis €20M
[ ] €20M bis €50M

Il Hoher als €50M

0 5% 10 % 15 % 20 %

Abb. 48: Ticket Sizes / Investmentphasen

25% 30 % 35% 40 % 45 %
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Sanierung/ Modernisierung/

Die Frage, welche Immobilienlebens-
zyklusphasen bei einem Investment in
PropTechs im Fokus stehen, zeigt grolRes
Interesse in den Bereichen Betreiben,
Sanierung / Modernisierung / Refurbish-
ment und Bauen. Dies deckt sich weit-
gehend mit den Antworten der Digital
Leaders und der PropTechs.

Die Basistechnologie der PropTech-
Losungen stellt fur die Investoren ein
untergeordnetes Investmentkriterium
dar. Hier ist es nur fur 33% wichtig, in be-
stimmte Technologien zu investieren.
Von Interesse sind Kunstliche Intelli-
genz, loT, Software-Plattformen und Ro-
botik sowie die Anbindung an Standard-
systeme wie bspw. SAP.

7.2 ERFOLGSFAKTOREN FUR
PROPTECHS AUS INVESTO-
RENPERSPEKTIVE

Ein Ziel der Befragung war, zu ermitteln
welche Faktoren fur Investoren zugrun-
de gelegt werden, um erfolgreiche In-
vestments zu identifizieren.

7.2.1 INVESTMENTKRITERIEN AUS
INVESTORENPERSPEKTIVE

Am wichtigsten fur die befragten Inves-
toren sind die Persdnlichkeitsmerkmale
der Grunder, gefolgt von einem star-
ken Geschaftsmodell. Weitere wichtige
Kriterien sind das Marktpotential, inno-
vative Technologie, ein adressierbarer
Markt, das Potential fur einen Exit sowie
die Produkt- und Technologieeigen-
schaften.

LEBENSZYKLUSPHASEN MIT BESONDEREM INTERESSE AN PROPTECH

Betreiben

Refurbishment

Bauen

Planen

Vermarkten

Transaktion

Finanzieren

20,7 %

(¢} 5%

10 %

15 % 20 %
Abb. 49: Lebenszyklusphasen mit besonderem Interesse an PropTech

25%
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INVESTMENTKRITERIEN - ERFOLGSFAKTOREN FUR PROPTECHS AUS SICHT EINES
VENTURE CAPITAL-GEBERS

Personlichkeitsmerkmale der Grinder 4,87

ein starkes Geschaftsmodell 4,73
Marktpotential

adressierbarer Markt / Marktpotential
Innovative Technologie

Produkt- und Technologie-Eigenschaften
Potential fur Exit

Wettbewerbsvorteile

eine klare Mission und Strategie
Partnerschaften

Finanzkompatibilitat

Rolle des VC als Leadinvestor

Rolle des VC als Coinvestor

Firmensitz Deutschland

(o} 1 2 3 4 5
Abb. 50: Investmentkriterien - Erfolgsfaktoren fur PropTechs aus Sicht eines Venture Capital-Gebers

7.2.2 INVESTITIONSRELEVANTE
ZIELE DER PROPTECHS

Die selbst gesetzten Produkt- und
Marktziele in Bezug auf Umsatzerlo-
se und Marktanteile haben die grofite
Relevanz fur die Investition durch die
Venture Kapitalisten. Das Ziel eine hohe
Kundenorientierung und Kundenzu-

friedenheit zu erreichen liegen an zwei-
ter Stelle. Danach folgen Erfolgsziele in
Form von Gewinn und Kapitalrentabili-
tat. Soziale und 6kologische Ziele sind
weniger relevant.

Insgesamt war es fur alle Investoren
wichtig, dass die Proplechs eine klare
Unternehmensstrategie verfolgen.

WELCHE ZIELE DER PROPTECHS SIND RELEVANT ZUR INVESTITION IHRERSEITS?
(auch mehrere moglich) Skala 1-5 (I=irrelevant, 5=relevant)

Erfolgsziele (Gewinn, Kapitalrentabilitat)

Finanzielle Ziele (Zahlungsfahigkeit, Kreditwurdigkeit)
Produkt- und Marktziele (Umsatzerlose, Marktanteile)
Kundenorientierung / Kundenzufriedenheit
Okologische Ziele (Umweltschutz)

Soziale Ziele (Arbeitsplatze, Mitarbeiterzufriedenheit)

Verantwortungsvolle Unternehmensfihrung (Governance)

4,60

447

Abb. 51: Welche Ziele der PropTechs sind relevant zur Investition lhrerseits?
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Teammitglieder mit komplementaren

Motivation und Leidenschaft zeigen

Mitarbeiter begeistern und mitreissen konnen

bereits Erfahrungen mit erfolgreichen

aus der Immobilienbranche kommen

7.2.3 ANFORDERUNGEN AN DAS
GRUNDUNGSTEAM AUS
INVESTORENPERSPEKTIVE

Bei der Betrachtung der Anforderun-
gen an das Grundungsteam aus VC-
Sicht wird deutlich, dass, die Soft Skills
der Grunder ein wesentliches Kriterium
sind, ob die Investoren diesen ihr Kapital
anvertrauen maochten.

Die wichtigste Anforderung an das
Grundungsteam ist, dass alle Teammit-
glieder komplementare Fahigkeiten
mitbringen (100%), hierin waren sich alle
Befragten einig.

Zweitwichtigstes Kriterium sind Moti-
vation und Leidenschaft (93,3%) fur die
Sache.

Es folgen die Eigenschaften Belastbar-
keit und Ausdauer (86,7%) und Begeis-
terungsfahigkeit (80,0%). Management-
kompetenzen sind nur fur 66,7% der
Befragten wichtig. Dass die Grunder aus
der Immobilienbranche stammen (26,7%),
ist weniger relevant und wird haufig als
positiv interpretiert um neue Wege zu
gehen. Allerdings fuhrt dies zu der zuvor
beobachteten mangelnden Kenntnis
bestehender Prozesse der etablierten
Unternehmen.

ANFORDERUNGEN AN EIN GUTES GRUNDUNGSTEAM AUS VC PERSPEKTIVE

Fahigkeiten haben

belastbar sein / Ausdauer haben

Managementkompetenzen haben

anpassungsfahig/flexibel sein

Unternehmen haben

Sich gut verkaufen kdnnen

Erfahrung in der Zusammmenarbeit
mit VCs haben

(¢} 10 % 20 %

30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 %

Abb. 52: Anforderungen an ein gutes Grindungsteam aus VC Perspektive




7.2.4 ERFOLGSFAKTOREN RUND
UM DAS BUSINESS MODEL
DER PROPTECHS

Aus Sicht der Investoren ist der wich-
tigste Erfolgsfaktor rund um das Busi-
ness Model der PropTechs das richtige
Team. Danach sehen die Investoren die
Value Proposition des Unternehmens
bzw. des Produkts als weiteren wichti-
gen Faktor an, um erfolgreich zu sein. An
dritter Stelle stehen potentielle Kunden,
die das Produkt abnehmen, gefolgt von
einem verfugbaren Markt.

Mehr als 90% der Investoren betreuen
die PropTechs wahrend ihrer Beteiligung
aktiv. Die Zusammenarbeit stellt sich als
sehr eng und kontinuierlich heraus, da
sich mehr als 2/3 der Unternehmen alle
1-2 Monate Zeit nehmen, um in den in-
tensiven Austausch mit den PropTechs
zu gehen. 1/3 hat einen quartalweisen
Rhythmus in Bezug auf implementiert.

Alle befragten Unternehmen sind sich ei-
nig, dass die PropTechs erfolgreicher wer-
den konnen, wenn die Investoren mit in-
nen gemeinsam an der Strategie arbeiten.

WAS IST AUS IHRER SICHT WICHTIG FUR EIN ERFOLGREICHES BUSINESS MODEL?

Revenue Model
(Potentielle) Kunden
Competition

Target Market

Value Proposition

Team

4,67

Abb. 53: Was ist aus lhrer Sicht wichtig fir ein erfolgreiches Business Model?

7.2.5 BETREUUNG UND UNTER-
STUTZUNG DER INVESTOREN
WAHREND DES INVESTMENTS

Um festzustellen, wie aktiv sich die In-
vestoren im Rahmen ihrer Beteiligung
an PropTechs einbringen um diese zu
unterstUtzen, wurden diese auch zu
ihrer Zusammenarbeit mit ihren Betei-
ligungen befragt.

Die UnterstUtzungs- und Kontrollfunktion
durch die Investoren ist breit gefachert.

Die Punkte Uberwachung und Kontrolle
des Portfoliounternehmens mittels quan-
titativem Reporting fur KPIs, sowie Wahr-
nehmung von Beirats- und Aufsichtsrats-
funktionen stellen die beiden haufigsten
Formen mit jeweils ca. 15% dar.
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ZUSAMMENARBEIT ZWISCHEN INVESTOREN UND PROPTECHS

B Uberwachung und Kontrolle 8 Mentoring / Coaching in
des Portfoliounternehmens Bezug auf Organisations-
mittels quantitativem Reporting struktur
far KPIs

. Vertriebsunterstitzung
Wahrnehmung von Beirats-

und Aufsichtsratsfunktionen Mentoring / Coaching in

Bezug auf Personalsuche
und Rekrutierung

B Mentoring / Coaching in
Bezug auf Strategie

@l Mentoring / Coaching in

Mentoring / Coaching in Bezug Bezug auf Okosystempartner

10,2 % auf Geschaftsmodellentwicklung

[ Mentoring / Coaching in Bezug
auf Unternehmensplanung

4 %

Abb. 54: Zusammenarbeit zwischen Investoren und PropTechs



Later Stage

Das Mentoring in Bezug auf die Strate-
gie folgt mit 13,0%, danach Mentoring
und Coaching in Bezug auf Geschafts-
modellentwicklung (11,4%) und in Bezug
auf Unternehmensplanung (10,2%). Ver-
triebsunterstUtzung stellt mit ca. 9% im-
mer noch einen wichtigen Part dar.

Insgesamt sind aber Mentoring/Coa-
ching-Angebote die intensivste Form
der Unterstutzung (54,4%), wenn auch
zu unterschiedlichen Themen.

7.2.6 KPIS AUS INVESTORENBRILLE

Im vorigen Punkt zeigte sich, dass neben
umfangreichen Mentoring/ Coaching-
leistungen die Uberwachung und Kon-
trolle des Portfoliounternehmens mit-
tels quantitativern Reporting fur KPls
eine der wichtigsten Formen der Betei-
ligungscontrollings darstellt. Investoren
betrachten die KPIs

«  Monthly Recurring Revenue
(MRR)®

+ Revenue growth rate'®

als wichtigste KPIs um im Rahmen des
Monitorings. Darauf folgen der Custo-
mer Lifetime Value (CLV)” und die Re-
tention Rate® auf Platz drei und vier.

Als wichtig werden auch noch der ge-
plante Umsatz und die Punkte Conversi-

IN WELCHER FINANZIERUNGSPHASE NIMMT DIE WICHTIGKEIT DER FINANZIELLEN KPIS FUR EIN

on Rate”, Auftragseingang, Burn Rate®
und Churn Rate? betrachtet.

Die Wichtigkeit der KPIS fur die Investo-
ren steigt mit zunehmendem Reifegrad
des Unternehmens.

7.3 TREIBER FUR KOOPERATIONEN
ZWISCHEN PROPTECHS UND
IMMOBILIENWIRTSCHAFT AUS
INVESTORENSICHT

Im Kapitel Kooperationen zwischen
PropTechs und Immobilienwirtschaft
zeigte sich, dass Kooperationen zwi-
schen PropTechs und Immobilienwirt-
schaft einen sehr wichtigen Stellenwert
einnehmen. Daher wurde auch die Ein-
schatzung der Investoren zu diesem
Thema abgefragt. Diese sehen die Trei-
ber fUr Kooperationen vor allem aus der
Vertriebssicht. Folgende Punkte sind
aus ihrer Sicht die grof3ten Treiber:

+ Zugang zu neuen Kundengruppen
« Zugang zu potenziellen Kunden

- Entwicklung neuer Geschafts-
modelle

Als weitere wichtige Treiber folgen er-
wartete Umsatzsteigerungen und die
Entwicklung neuer Produkte. Die Er-
schlieBung neuer Markte und der Zu-
gang zu Daten liegen an vierter Stelle.

INVESTMENT MIT DEN REIFEGRADEN DES UNTERNEHMENS ZU?

Pre-Money
Pre-Seed
Seed
Series A
Series B
Series C
Series D

0 1 2
Abb. 55: In welcher Finanzierungsphase nimmt d

mit den Reifegraden des Unternehmens zu?

3 4 5
ie Wichtigkeit der finanziellen KPIs fur ein Investment

E Monthly Recurring Revenue (MRR) ist der durchschnittliche, wiederkehrende Umsatz pro Kunde (multipliziert mit der
Anzahl der Kunden. Folglich der Umsatz, mit dem regelmafig fest zu rechnen ist.

16 Die Revenue growth rate misst das Umsatzwachstum eines Unternehmens Uber einen definierten Zeitraum.

17 customer Lifetime Value (CLV) Der Customer Lifetime Value beschreibt den Deckungsbeitrag, den ein Kunde Uber den
gesamten Lebenszyklus hinweg generiert. Der CLV setzt sich zusammmen aus dem aktuellen Kundenwert zuzuglich des
zukunftigen Kundenwerts vgl. Jain, Dipak; Singh, Siddhartha S., Customer Lifetime Value Research (2002)

18 Unter der Retention Rate wird im vertrieblichen Kontext die Kundenbindungsrate verstanden. Die Retention Rate ist
eine Kennziffer mit der, der prozentuale Anteil der Kunden berechnet wird, die Uber einen festgelegten Zeitraum weiter-

hin Kunden sind.

19 Die Conversion Rate beschreibt das Verhéltnis von Leads zu Neukunden.
29 Mit der Burn Rate wird die Geschwindigkeit ausgedruckt, in der die finanziellen Mittel aufgebraucht werden.
2 Mit der Customer Churn Rate wird die Abwanderungsquote der Kunden gemessen.
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8 SYNOPSE PROPTECH-STUDIE <> DIGITAL
LEADERS STUDIE

METHODIK

CHARAKTERISTI-
KA DEUTSCHER
PROPTECH-
MARKT/DIGITAL
LEADER IN REAL
ESTATE

STIMMUNGSINDI-
KATOR MARKT-
U. GESCHAFTS-
ENTWICKLUNG

STIMMUNGSINDI~
KATOR CORONA

HURDEN IM
AUFBAU DES
GESCHAFTSMO-
DELLS

HURDEN IM VER-
KAUF DES PROP-
TECH PRODUKT

HURDEN IN DER
IMPLEMENTIE-
RUNG

PROPTECH GERMANY

STUDIE 2021

quantitativ-deskriptiv

Die Cluster manifestieren sich auch
anhand der Merkmale Grundungs-
und Launchjahr sowie Entwicklungs-
stadium des Produktes. Weitere quan-
titative Merkmale wie Umsatz und
Anzahl der Mitarbeiter deuten in eine
ahnliche deutliche Differenzierbarkeit
dieser Cluster

Deutlich positive Markteinschatzung
mit mehrheitlicher Tendenz zu deut-
lich mehr Neugeschaft aktuell und in
Zukunft.

Der Einfluss auf das Geschaft ist he-
terogen, jedoch verzeichnen 42% der
PropTechs eine Zunahme des Ge-
schafts im Coronajahr 2020. 67% er-
warten zukuUnftig eine Geschaftsbele-
bung durch Corona. quantitativ

Entscheidungsstrukturen des Estab-
lishments

Mangelnde Risikobereitschaft des
Establishments

Keine Business Priority

DIGITAL LEADERS STUDIE
2021

quantitativ-deskriptiv

Die Unternehmenscluster definieren
sich anhand der UnternehmensgroRe,
gemessen an der Anzahl der Mitarbei-
ter. Weitere erhobene Merkmale wa-
ren zur Clusterung ungeeignet. Nur an
wenigen Stellen fuhrt die Clusterung
zu deutlichen Unterschieden im Ant-
wortverhalten.

Deutlich positive Markteinschatzung
mit mehrheitlicher Tendenz zu deut-
lich mehr Neugeschaft aktuell und in
Zukunft.

Die Corona-Pandemie fUhrte zu einem
erhohten Digitalisierungsdruck inner-
halb der Immobilienbranche, der von
72% der Befragten konstatiert wurde.
Dies geht einher mit einer spurbaren
Verinnerlichung eines Digital Mindset
anhand relevanter Kriterien wie Kun-
denzentriertheit, Agilitat und Offen-
heit.

Zugang zu Daten

Mangelnde Kenntnis Uber die Vorteile,
die bei der Implementierung entste-
hen

Keine Business Priority



PROPTECH GERMANY

STUDIE 2021

KOOPERATIONEN IM PROPTECH MARKT

- ZWISCHEN
PROPTECHS

-~ ZWISCHEN

PROPTECHS
UND ESTAB-
LISHMENT

SCHLUSSELPO-
SITIONEN UND
INFLUENCER

Steigende Kooperationsintensitat wird
empirisch bestatigt, ebenso die Staffe-
lung der Cluster. Im Vordergrund ste-
hen technische, prozessorientierte und
vertriebliche Kooperationen zwischen
PropTechs. Die Formen der Koopera-
tion zeigen, zunehmend ein groBerer
Teil der Wertschopfungskette abge-
deckt werden soll.

Bei mehr als 70% horizontaler Koope-
rationsbereitschaft unter PropTechs,
sind die vertikalen Kooperationen mit
dem Establishment etwas schwacher,
aber mit 51% immer noch mehrheitlich
vorhanden. Rund jedes zweite Prop-
Tech hat eine Kooperation mit dem
Establishment. Treiber sind hier vor
allem der Zugang zu neuen Kunden
u. Kundengruppen. Fur Conquerer
Uberwiegt hier als Treiber der Zugang
zu neuen Markten. Die wesentliche Art
der Kooperation ist die strategische
Partnerschaft.

Wesentliche Influencer sind die opera-
tiv verantwortliche Fachabteilung, der
CEO und die budgetverantwortliche
FUhrungskraft der Fachabteilung. Bei
den Entscheidern wird mehrheitlich
der CEO an erster Stelle genannt, ge-
folgt von der budgetverantwortlichen
FUhrungskraft und der operativen
Fachabteilung. Die Rolle des CIO/CDO
wird hier nur in geringem Maf3 als In-
fluencer oder Entscheider gesehen,
am ehesten noch von Conquerers.
Die Cluster nennen die fur sie wesent-
lichen Entscheider in unterschiedli-
cher Reihenfolge. Die Dominanz des
CEO bei Influencern und Entscheidern
kdnnte ein Hinweis darauf sein, dass
Digitalisierung in den Unternehmen
nach wie vor auf strategischer Ebene
getroffen werden bzw. Grundsatzent-
scheidungen zu sein scheinen.

DIGITAL LEADERS STUDIE
2021

nicht erfragt

58% aller befragten Unternehmen
unterhalten Kooperationen mit Prop-
Techs. GU (zu 75%) kooperieren im star-
keren Maf3e als kleinere Unternehmen.
Treiber sind hier vor allem Zugang zu
Expertenwissen und die ErschlieBung
neuer Markte. Die wesentliche Art
der Kooperation ist die strategische
Partnerschaft - vor allem fur GU. Dlgi-
tal Leaders kooperieren vor allem aus
dem Grund der Entwicklung neuer
Geschaftsmodelle und Produkte mit
PropTechs, dann praferiert als Co-Crea-
tion Modell.

Wesentlicher Influencer ist der eigene
CEO sowie die operativ verantwort-
liche Fachabteilung, gefolgt vom CIO/
CDO. Bei den Entscheidern wird mehr-
heitlich ebenfalls der CEO an erster
Stelle genannt, gefolgt von der bud-
getverantwortlichen FUhrungskraft
und dem CIO/CDO. Die Digital Leaders
sind zu 76,2% davon Uberzeugt, dass
die richtigen Personengruppen mit
den Entscheidungen zu PropTech-Lo6-
sungen betraut sind.



9 FAzIT

Die Ergebnisse dieser empirischen Di-
gital Leaders in Real Estate Studie stel-
len hinsichtlich ihrer thematischen Tiefe
und ihres abgedeckten Spektrums ein
Novum in der Studienlandschaft dar,
die sich mit der Digitalisierung der Im-
mobilienwirtschaft beschaftigt. In den
vorangegangenen Kapiteln wurden die
wesentlichen Aussagen ausgewertet,
analysiert und in den direkt vergleichba-
ren Charakteristika den Ergebnissen der
PropTech Germany 2021 Studie gegen-
Ubergestellt.

Beivielen Erkenntnissen gab es Uberein-
stimmende Aussagen zwischen Digital
Leaders und PropTechs, bei anderen er-
moglicht die vorliegende Studie ein dif-
ferenziertes Bild auf den Gesamtmarkt
der Digitalisierung der Immobilienbran-
che — anhand der Einschatzungen der
beiden wesentlichen Marktakteure.

Digital Leaders in Real Estate sind sehr
unterschiedlich aufgestellt und lassen
sich hinsichtlich ihres Digitalisierungs-
fortschritts nur bedingt durch Merkma-
le wie Unternehmensgrofe, Mitarbeiter-
anzahl und Tatigkeitsfeld differenzieren.

Mehrheitlich erleben alle Studienteil-
nehmer aber einen gesteigerten Druck
zur Digitalisierung durch die Corona-
Pandemie und geben dem Thema eine
sehr hohe Business Priority — ahnlich
spiegelten es die Proplechs. Dass sich
die Digital Leaders sich auf dem Weg
der Digitalen Transformation befinden,
zeigt die Verinnerlichung nahezu aller
wesentlichen Parameter eines Digital
Mindset im Unternehmen. Hierzu zahlt
vor allem ein hohes Bewusstsein fur Kun-
denzentriertheit, Offenheit und Agilitat,
Produktivitat und unternehmerische
Handlungsorientierung sowie Kreativi-
tat und Gestaltungsmotivation. Ebenso
sind sie inzwischen mehrheitlich mit Di-
gitalisierungsbeauftragten, eigenen Ab-
teilungen oder externen Digitaldienst-
leistern personell besser aufgestellt.
Die Mehrzahl der Digital Leaders zeigt
gesteigertes Interesse an einer Beauf-

tragung von PropTechs in 2021 und eine
deutliche Mehrheit attestiert ProplTechs
ein hohes Wachstumspotenzial in den
nachsten drei Jahren. Der Markt wird
sich somit weiter verandern und trans-
formieren. Die Ergebnisse haben auch
gezeigt, dass an vielen Stellen noch kei-
ne durchgangige Integration der digita-
len Losungen in die Wertschopfung Ein-
zug gehalten hat und die Skalierung des
Gesamtportfolios jetzt auf Pilotprojekte
folgen muss.

,Die Studie unterstreicht eindrucksvoll, wie
unaufhaltsam der Wandel innerhalb der
Immobilienbranche voranschreitet, und
auch Corona andert nichts am grundsatz-
lichen Trend. Etablierten Unternehmen
mussen schleunigst diesem Wandel fol-
gen und damit mit PropTechs kooperieren
sowie sich selbst in technologiezentrierte
Unternehmen transformieren. Ansonsten
werden sie in 5 oder 10 Jahren mit hoher
Wahrscheinlichkeit inre Marktfahigkeit ein-
gebuBt haben”

-Dr. Florian Stadlbauer, Executive Director,
Head of Technology and Innovation,
Commerzreal

Der Einsatz von PropTech Losungen ist
somit bei den Digital Leaders noch aus-
baufahig. Hier steht fur viele hinsichtlich
ihres Potenzials vor allem die Betriebs-
phase der Immobilien im Vordergrund.
Mit Ausnahme der Phase Projektent-
wicklung wird das Potential fur den Ein-
satz von PropTech Lésungen im Immo-
bilienlebenszyklus in allen Phasen hoher
eingeschatzt als der bisherige Einsatz
widerspiegelt. In der Wertschopfungs-
kette sind korrespondierend das Proper-
ty und Asset Management im Fokus fur
den Einsatz von PropTech Losungen.

Die gereifte Offenheit und Erkenntnis
in den Kopfen der etablierten Unter-
nehmensvertreter schlagt sich noch zu
wenig in tatsachlichen Engagements
bzw. Kooperationen mit PropTechs nie-
der. Zudem korrespondiert die Erkennt-
nis der groBtenteils geringen Prop-



Tech-Budgets seitens der etablierten
Unternehmen mit den geringen Um-
satzangaben der PropTechs in der Prop-
Tech Germany Studie 2021.

Wenige digitale Vorreiter (meist Grof3-
unternehmen) heben sich von der Mas-
sedurch den Einsatz einer hohen Anzahl
an verschiedenen PropTech Ldésungen.
Die Ergebnisse in puncto Herausfor-
derungen in der Marktanbahnung, im
Verkauf/ Einkauf und Implementierung
zeigen deutlich, dass zwischen Prop-
Techs und der traditionellen Immobi-
lienbranche immer noch ein Gap in
Bezug auf die Vernetzung und das Ver-
standnis der Branche und deren Prozes-
se gibt. Die Markteintrittsbarrieren sind
weiterhin hoch und werden fur beiden
Seiten im Zugang zu Daten und den
Entscheidungsstrukturen der Immobi-
lienwirtschaft sichtbar. Ebenso attestie-
ren sich die Digital Leaders selbst man-
gelnde Kenntnis Uber die Vorteile, die
bei der Implementierung von PropTech
Losungen entstehen und einen (von
PropTechs ebenso hauptsachlich adres-
sierten) schwierigen Zugang zum richti-
gen Ansprechpartner, um die Loésung zu
platzieren.

Insgesamt zeigt sich, dass die PropTechs
den Verkauf ihrer Produkte optimisti-
scher sehen als die Digital Leaders. Der
direkte Vergleich zeigt eindrucksvoll,
dass die Wahrnehmung der PropTechs
in Bezug auf die groBen Hurden beim
Verkauf ihrer Losungen an die Digital
Leaders durch diese bestatigt wurden.
Es wird deutlich, dass eine Brucke zwi-
schen PropTechs und Digital Leaders
gebaut werden muss, um die PropTech
Losungen erfolgreich innerhalb der
Branche zu platzieren.

Somit ist auch die Kooperationsintensi-
tat ausbaufahig, da aktuell erst bei ca.
50% der Teilnehmer beider Studien Ko-
operationen mit der jeweils anderen
Seite bestehen. Dies sind meist strate-
gische Partnerschaften, motiviert durch
verbesserten Zugang zu Expertenwis-
sen und die ErschlieBung neuer Markte.

JWir werden mit Sicherheit noch weitere
Innovationen sehen. Prozesse sind einfach
zu wenig digitalisiert und wenig innova-
tiv- es gibt noch viel zu tun. DarUber hin-
aus ist zu erwarten, dass sich der Markt in
den nachsten Jahren konsolidieren wird
und komplementare Losungen, die aktu-
ell in getrennten im Channels unterwegs
sind, sich zusammenschlielBen werden -
der deutsche Markt bietet fur spezifische
Losungen leider nicht ausreichend Ska-
lierungspotenzial. Ich gehe daher nicht
davon aus, dass wir ein rein auf den deut-
schen Markt fokussiertes Unicorn sehen
werden. Das geht nur durch Internationa-
lisierung.”

-Zitat aus Interview mit David Nadge,
Head of Digital Experience bei Signae

Es bleibt abzuwarten, ob sich im nachs-
ten Jahr die positive Stimmungslage
und das erwartete Wachstumspotential
der etablierten Unternehmensvertreter
mit Blick auf PropTech in steigenden
Kooperationszahlen, steigenden Bud-
gets und Ausgaben, Konsolidierung und
Skalierung bei PropTechs und damit in
einem insgesamt steigenden Digitali-
sierungs-Reifegrad der Digital Leaders
messbar ablesen lassen wird. Das prio-
ritare Thema ESG scheint dabei als Be-
schleuniger zu wirken; ebenso das ver-
mehrte Interesse von VC-Investoren an
PropTechs, auch in Deutschland.

Die PropTech Germany Studie 2022
wird dazu erste Indikationen liefern. Zu-
kUnftig wird damit auch ein direkter
zeitlicher Vergleich der sich ggf. veran-
dernden Sichtweisen und tatsachlichen
Umsetzung moglich.
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ANHANG

HURDEN BEIM MARKTEINTRITT
(RANKING NACH MITTELWERT)

Mittlere Kleine
Unternehmen Unternehmen

GrofB3- MittelgroBBe
Unternehmen Unternehmen

Zugang zu Daten
———5

Entscheidungsstrukturen beim Kunden
. | [ |

Heterogene Immobilienbranche

Mangelndes Verstandnis der
Geschaftsmodelle der Kunden

Verstandnis- bzw.
Kommunikationsprobleme

Auswertung von Daten

In sich geschlossene Immobilienbranche als
Marktbarriere (begrenzter Zugang zum Netzwerk)

Kosten bei der Entwicklung des Produkts
Umsetzungs- / Anwendungsprobleme

Wenig Druck zur Digitalisierung
in der Immobilienbranche

Personalmangel / Qualifizierte Entwickler
Mangelndes Vertrauen

Kulturelle Unterschiede

Wenig UnterstUtzung von der Politik

Finanzierung / Férdermittel

0 1 2 3 4



HURDEN BEIM VERKAUF
(RANKING NACH MITTELWERT)

Mittlere Kleine
Unternehmen Unternehmen

GrofB3- MittelgroBe
Unternehmen Unternehmen

Mangelnde Kenntnis Uber die Vorteile,
die nach einer Implementierung entstehen

Schwieriger Zugang zum
richtigen Ansprechpartner

Fehlendes Verstandnis der PropTechs
von Funktionsweisen, Prozessen und
Wertschopfungsketten

Fehlendes Netzwerk

Datenschutzbedenken
der Immobilienwirtschaft

Wenig Risikobereitschaft
der Immobilienwirtschaft

Mangelnder Bekanntheitsgrad des
PropTech-Unternehmens / -Lésung

Mangelndes technisches Verstandnis
der Immobilienwirtschaft

Fehlendes Vertrauen des Establishments
in die angebotenen Losungen

Uberzogene / unrealistische Erwartungen
der Immobilienwirtschaft

Mangelndes Vertrauen der Immobilienwirtschaft
in PropTech-Losungen allgemein




HURDEN BEI DER IMPLEMENTIERUNG
(RANKING NACH MITTELWERT)

Grof3- MittelgroBBe
Unternehmen Unternehmen

Mittlere Kleine .
Unternehmen Unternehmen Alle

Mangelnde Zeit /
Disziplin der Projektteams

| | |
Priority — Projekt war
keine Business Prio

([
Skills der eigenen Mitarbeiter
! | |

Ownership / kein
Projektverantwortlicher

! | |
Aufdeckung mangelhafter
IT-Infrastruktur nach Projektstart

———

Power / mangelndes C-Level
Sponsorship in Bezug auf
Durchsetzungvon Entscheidungen

Abweichungen / Anderungen zur
Beauftragung nach Projektstart

Unerwartete Kosten

Fehlendes /
nicht gentigend Budget

o 1 2 3 4 5
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