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Digitalisierung in der
Immobilienwirtschaft

Property Technologie oder, kurz gesagt, ,Prop-
Tech” steht fir moderne technologische Entwick-
lungen und ist ein mittlerweile fast uniberschau-
barer Bereich mit rasantem Wachstum. Mit der
Corona-Pandemie gab es in der Immobilien-
branche einen grofien Digitalisierungsschub, der
weiter voranschreitet. Das Ziel von PropTechs ist,
bestehende ineffiziente, langwierige Prozesse zu
digitalisieren und zu beschleunigen und damit
deren Effizienz zu steigern.

Der Fachverband der Immobilien- und Vermo-
genstreuhdnder hat es sich zum Ziel gesetzt, die
PropTech-Szene in den Fokus unserer Mitgliederin-
formation zu ricken und im Detail unter die Lupe
zu nehmen. In erster Linie wollen wir lhnen einen
Uberblick iber jene Dienstleister anbieten, die
den Immobilienmakler in seiner Tatigkeit unterstit-
zen und hilfreiche Tools fir ihn zur Hand haben.
Wir setzen uns dafiir ein, dass unsere Betriebe
aus der Immobilienwirtschaft zukunftsfit werden.
Wie kann ein Immobilienunternehmen die neuen
Technologien fir sich nutzen?

Wir wollen Ihnen zeigen, wo mégliche Chancen
for Ihr Unternehmen liegen.

Im ersten Teil unseres Reports steht das Besteller-
prinzip im Mittelpunkt. In weiteren Fortsetzungen
dieser Serie werden wir uns mit weiteren Aspek-
ten der Vermarktung und Verwertung genauso
auseinandersetzen, wie mit den digitalen Heraus-
forderungen fir Immobilienverwalter und Bautra-
ger. Am Ende des Tages soll die Immobilienwirt-
schaft und ihre Kunden davon profitieren.

Wien, im Oktober 2022
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Auf einen Blick

PropTechs sind Unternehmen, die technologiebasierte Lésungen im gesamten Immobilienlebenszyklus
bereitstellen. lhr eigener Lebenszyklus Ghnelt dem von Startups aus anderen Branchen. Ab einer ge-
wissen Markireife zdhlen sie zu den etablierten Unternehmen.

Aus aktuellem Grund haben wir uns den Vermitt-

lungs- und Vermarktungsbereich genauver angese-
hen und hier im speziellen die Trends am Mieten-
markt.

Was versteht man unter PropTech?

Zundchst ist es einmal férderlich zu erklaren, wor-
um es Uberhaupt bei dem Begriff ,PropTech” geht.

Er steht in dieser Kurzform fir Property Techno-
logy. Darunter versteht man digitale Technologien
und Dienstleistungen, die im Zuge der digitalen
Transformation fir und in der Immobilienbranche
entstehen. Dieser technologische Trend hat in sei-
ner Anfangsphase bereits ab 2011 begonnen.

Unmittelbar damit verbunden, sind sogenannte

PropTech Life Cycle®

,PropTechs”. Das sind jene Firmen (zumeist Start-
ups), die technologiebasierte Lésungsansatze fur
Aufgaben- und Problemstellungen in der Immobi-
lien- und Bauwirtschaft entwickeln. Es entstehen
dadurch neue Produkte oder Dienstleistungen, die
z.B. Geschaftsprozesse und Ablaufe optimieren
und kosteneffizienter gestalten. Mitunter entstehen
auch komplett neue Geschaftsmodelle.

Das Portfolio des PropTech-Marktes umfasst dabei
den gesamten Lebenszyklus, von der Beschaffung
und Finanzierung, Uber die bau- und planungs-
technische Realisierung, dem Asset-Management
von Immobilienprojekten bis hin zur Verwaltung,
Vermittlung und Vermarktung. PropTechs agieren
folglich auf einem Unternehmer- (B2B) oder einem
Endverbraucher-Markt (B2C).

5. Maturity
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Trends und Marktentwicklung

In der ersten Ausgabe dieser Berichtserie (Whitepaper) zum Thema PropTechs, geht es um das
deutsche Bestellerprinzip, die PropTech-Szene, die sich darauf basierend entwickelt hat und még-
liche Implikationen fir die Einfihrung in Osterreich. AuBerdem berichten wir iiber PropTechs in

Osterreich, die sich diesbeziiglich positionieren.

Trends auf dem Mietenmarkt

Zusammengefasst kann man erkennen, dass

sich — bedingt durch das Bestellerprinzip - die
deutschen Makler weitgehend aus dem Mieten-
markt zurickgezogen haben und ihren Fokus nun
konkret auf den Kaufermarkt legen. Das gilt ganz
besonders fir die klassischen Makler.

Viele Vermieter und Hausverwaltungen nehmen
den Vermietungsprozess nun selbst in die Hand.
Unterstitzung erhalten die — hauptséchlich ge-
werblichen — Vermieter mit mehreren Wohnungen
im Portfolio, durch sogenannte PropTechs. Diese
helfen den Vermietungs- und Vermarktungspro-
zess zu digitalisieren, Online-Buchungen etc.

zu ermdglichen und bieten dafir entsprechende
individuelle Portal-Ldsungen, die fir die komplett
autonome Abwicklung sorgen.

Immobilienvermittlung neu gedacht

Die anfanglich groBBe Zahl an digitalen und
hybriden Makler-Startups hat sich minimiert und
konzentriert sich zwischenzeitlich auch auf den lu-
krativeren Kaufermarkt. Neu am Markt sind einige
Matchmaking-Plattformen, die Vermieterlnnen und
Mieterlnnen im privaten Bereich zusammenfihren.
Eine neuartige Art von Plattform vermittelt Makler
an Eigentimerlnnen, wobei Makler diverse Anfor-
derungen erfillen missen. Eine weitere nunmehr
beliebte Form der digitalen Transaktion wird Gber

Makler-Plattformldsungen im Bieterverfahren abge-

wickelt. Dazu werden wir weiterfihrend in einer
der nachsten Ausgaben gesondert berichten.

Lukrative Vermietung

In punkto Vermietung zeigt sich eine Ausnahme,
die fir PropTechs interessant ist, namlich die Kurz-
zeitvermietung. Das ist bedingt dadurch, dass

die Flexibilitat, in Bezug auf zeitlich begrenztes
Wohnen, immer mehr an Bedeutung gewinnt.

Hier geht es um zweckmafBiges Wohnen fir einen
kurzen Zeitraum, beispielsweise fir Expats, Fort-
bildung und Pflegeaufenthalte. Die Kurzzeitvermie-
tung ist fir PropTech-Portale im DACH-Raum eine
relativ neue Disziplin mit interessanten Margen.

Die vorliegenden Informationen wurden

von enteco #digitalrealestatemarketing und

BSC Strategy Consulting unter der der Leitung von
Mag. Sabina Berloffa zusammengestellt.
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Bestellerprinzip und PropTechs

Im Regierungsprogramm festgehalten, bis dato terminlich noch nicht fixiert - ist das dro-
hende Aus fir Maklerprovisionen im Mietenmarkt ohne Bestellgrundlage. Kommen nun die
PropTechs und nehmen den Makler zusétzlich in die Mangel? Wir schielen nach Deutsch-
land, wo das Bestellerprinzip schon 2015 eingefihrt wurde.

Das Bestellerprinzip in Osterreich
nach deutschem Vorbild

Das osterreichische Regierungsprogramm 2020
bis 2024 enthalt im Kapitel ,Wohnen” das Vorha-
ben ,Maklerprovision nach dem Bestellerprinzip”.
Es gilt der Grundsatz, dass demnach die Kosten
des Maklers bei der Vermittlung von Mietwohnun-
gen von demjenigen GUbernommen werden, der
den Auftrag gegeben hat.

Mit dem Bestellerprinzip darf ab Anfang/Mitte
2023 daher fir eine inserierte Mietwohnung
keine Maklerprovision mehr von den Mieterlnnen
verlangt werden. Wenn der Makler allerdings von
dem Mieter/der Mieterin selbst beauftragt wurde,
dann kann auch in Zukunft eine Maklerprovision
vereinbart werden. Das Gesetz soll mit einer
Ubergangsfrist eingefihrt werden.

Was sagt das Bestellerprinzip aus?

Das Bestellerprinzip fir den Mietenmarkt gilt in
Deutschland bereits seit 2015 und bedeutet im
Wesentlichen — dem Namen getreu — auch hier:
Wer bestellt, muss zahlen. Wer einen Immobilien-
makler mit der Vermittlung der Immobilie beauf-
tragt, das sind in der Regel Vermieter oder Haus-
verwaltungen, muss bei erfolgreicher Leistung in
der Regel den Makler mit 100% der Provision
entlohnen.

Das Bestellerprinzip in Deutschland wird oft

als das ,harte” Bestellerprinzip bezeichnet. Im
Gegensatz zu dem seit Ende 2020 bestehen-
den neuem Gesetz zur Maklerprovision, das die
Verteilung der ,Makler-Courtage” beim Verkauf
bestimmter Asset-Klassen regelt. Falschlicherwei-
se wird das neue Gesetz auch oft auch als Be-
stellerprinzip bezeichnet. Das Gesetz sieht neue
Regelungen fir die Verteilung der Maklerprovision
von Einfamilienhdusern, Einfamilienhduser mit
Einliegerwohnung und Eigentumswohnungen vor.
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Wird ein Makler aufgrund zweier Maklervertrage
sowohl fir den Kdaufer/die Kauferin wie auch fir
den Verkaufer/die Verkauferin tatig, dann kann
dieser von beiden Parteien zu gleichen Teilen
Provision verlangen (50/50).

Tenor

Gegner des Bestellerprinzips erklaren, dass das
Bestellerprinzip keine positiven Effekte brachte.
Der Markt fir Mietwohnungen sei undurchsichtiger
geworden, weil es weniger qualifizierte Angebote
gebe. Die Mieten seien auBerdem weiter gestiegen
und das Wohnungsangebot wurde nicht erhoht.
Befirworter setzen dem entgegen, dass das Ziel
nicht die Wohnraumbeschaffung war, sondern die
Entlastung der Mieter, was geglickt sei.

Bestellerprinzip und PropTech-Schwemme

In Deutschland tauchte mit der EinfGhrung des
Bestellerprinzipes 2015 folgendes Phanomen
auf: Jede Menge Unternehmen, mit zumeist soff-
ware-technischen Background und durchaus auch
branchenfremde, haben dieses ,neu zu entwi-
ckelnde” Marktsegment fir sich entdeckt. Dabei
kamen viele auf den Markt, ohne dessen Struktur
zu kennen oder mit den rechtlichen Bedingungen
vertraut zu sein.

Gleich reihenweise haben in den ersten Monaten
des Bestellerprinzips in Deutschland Immobilien-
portale aufgemacht, die den Kundenlnnen ihre
Dienstleistung deutlich billiger anboten, als dies in
der Branche lange Ublich war.

Von Vermietungen iber Verkdufe bis zum Invest-
ment und Portfolio-Management - in fast allen
Segmenten tummelten sich zahlreiche neue On-
line-Wettbewerber, die den etablierten Akteuren
auf dem Markt Konkurrenz machen wollen.



Ziel: Angriff auf die Maklerzunft

12 Monate nach Einfihrung des Bestellerprinzips
wurden an die 100 neue Startups gegrindet, 24
Monate nach der Einfihrung des Bestellerprinzips
waren es in Deutschland dann nur noch um die
20 neue Unternehmen, die alle ein Ziel verfolg-
ten: Maklerleistungen durch digitale Lésungen zu
ersetzen oder zumindest zu ergénzen.

Davon ist allerdings kaum jemand briggeblie-
ben. Vendomo war so eine der Plattformen, die
nach Einfihrung des Bestellerprinzips zum Angriff
auf die Maklerzunft ansetzte. Weitere dutzende
vergleichbare Neugrindungen habe es seit Mitte
2015 gegeben, sagen Beobachter, und fast alle
sind sie wieder verschwunden. Wer noch Gbrig
ist, habe oftmals den Mund zu voll genommen
und musste inzwischen sein Geschaftskonzept der
Wirklichkeit anpassen.

Geschaftsmodell ging nicht auf

Nikolai Roth, CEO von Maklaro, www.maklaro.de,
(siehe Steckbriefe) und Vorstand der gpti Deutsch-
land (German PropTech Initative) erlautert den Pro-
zess so: ,Keines der damals gegrindeten PropTech
Startups ist beim urspringlichen Geschaftsmodell
geblieben. Alle Startups, die sich gehalten haben,
haben ihr Modelle gedndert.”

Die ,Bereinigung” fand relativ bald statt. Die
meisten sind mit der Idee gestartet, alles automati-
sieren zu wollen und vom Eigentimerln wie auch
vom Mieterln maximal eine Netto-Kaltmiete zu
verlangen oder einen Festpreis zu fixieren, oftmals
circa 499 Euro. Mit diesem Produktversprechen
sind viele gestartet. Das Geschaftsmodell ist nicht
aufgegangen. Viele stellten auch fest, dass der
Mietenmarkt nicht so interessant war, der Verkaufs-
markt aber umso mehr. Warum? , Weil am Ende
der Aufwand ahnlich grof3 war”, so Nikolai Roth.



http://www.maklaro.de

Die wichtigsten PropTech-Dauerbrenner
im Maklerbereich

Mc Makler, www.mcmakler.de (siehe Steckbriefe)
ist ziemlich schnell vom Mietenmarkt abgezogen
und hat den Fokus auf den Verkaufsmarkt gelegt.
Homeday, www.homeday.de (siehe Steckbriefe)
hat sich in der Zwischenzeit auch komplett auf
den Verkaufsmarkt konzentriert. www.maklaro.de
(siehe Steckbriefe) konzentriert sich auf den
Verkaufsmarkt im Heimmarkt Norddeutschland
und die digitale Eigentimer-Akquise mit einer
eigenen Linie zur Maklerunterstitzung. Moovin,
www.moovin.de (siehe Steckbriefe) ist das ein-
zige Unternehmen, das bis jetzt am Mietenmarkt
geblieben ist und sich jedoch zunehmend auf die
Bestandshalter konzentriert.

Wie hat sich der Markt nun verédndert?

Es gibt und wird auch in Zukunft weiterhin Neu-
vermietungen geben, die friher vom Makler
erledigt wurden. Heute bilden diese Vermietungen
hauptsachlich die Bestandshalter ab und stellen
mitunter dafir eigenes Personal ein. Generell ma-
chen sie diese Vermietungen gut und effizient, in-
dem sie in den gesamten Prozess investiert haben
und diesen perfektioniert haben.

Die kleinen Kapitalanlegerlnnen mit wenigen
Wohneinheiten erledigen die Vermietungen nun
selbst. ,Fast alle PropTech-Unternehmen haben
sich umorientiert oder haben den Markt verlassen,
wenn sie sich rein auf den Mietenmarkt konzent-
riert hatten,” so Nikolai Roth.

Bei der Recherche ist ein neuer Player in Deutsch-
land aufgefallen: Wohnsinn, www.wohnsinn.com
(siehe Steckbriefe), der eine Art Match-Making fur
Wohnungsvermieterlnnen und Mietsuchende an-
bietet inklusive digitalem Mietvertrag, Schufa-Aus-
kunft und digitalem Einkommensnachweis.

Gibt es Erfahrungen mit der 50:50 Variante?

Ende 2020 gab es die Neuerung in Deutschland,
dass die Provision zwischen Abgeberln und Ké&u-
ferln im Verhaltnis 50:50 geteilt werden muss. In
manchen Bundeslandern (Hamburg, Brandenburg,
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Bremen, Hessen, Berlin) waren dies die Eigen-
timerlnnen nicht gewohnt, weil sie bis dato gar
keine Provision als Abgeberln zahlen mussten.
Die neue Regelung bedeutet in Deutschland, dass,
wenn nur der Verkaufer/die Verkauferin Auftrag-
geberln ist, die Provision zu 100% zu tragen ist.
Wenn der Makler eine Doppeltatigkeit ausfihrt,
dann darf in Hinkunft eine Provision zu gleichen
Teilen von beiden Parteien verlangt werden. Das
heif}t, wenn sich der Makler mit dem Eigentu-
mer/ der Eigentimerin auf eine Provision von 3%
einigt, dann darf dieser der K&ufer/die Kauferin
ebenfalls nicht mehr berechnen.

Am Anfang fand zundchst ein enormes Wachstum
von privaten Anzeigen auf den Plattformen statt,
in Hamburg +70% und in Berlin +30% (Quelle
Pricehubble). Mit der Zeit haben die Abgeberln-
nen festgestellt, dass der Verkauf anstrengend ist,
und Erfahrung bendtigt und haben letztendlich
doch oftmals einen Makler beauftragt, der ihnen



http://www.mcmakler.de
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Anrufe, Termine, Verhandlungen abnahm.

“Jene Makler, deren USP daraus bestand, kosten-
frei fir den Eigentimer zu sein, haben seit 2020
enorme Probleme,” so Nikolai Roth. Diese haben
groBe Teile ihrer Auftrage an renommierte Makler-
unternehmen verloren, gegen die sie als Online-
Makler imagemaBig am Abstellgleis standen. In
der Zwischenzeit wurde viel in Marketing inves-
tiert, man befindet sich nun auf einem stetigen
Wachstumskurs.

Auch wenn eine Neuregelung der Maklerpro-
vision im Verkaufsmarkt in Osterreich nicht zur
Debatte steht, so ist es dennoch interessant zu
erkennen, dass man ohne Image-Arbeit, ohne
Transparenz der eigenen Makler-Arbeit und ohne
strukturierte Markt- und Lead-Bearbeitung relativ
schnell am Abstellgleis stehen kann.

In Deutschland gibt es ca. 750.000 Verkéaufe pro
Jahr. Die Halfte wird von Maklernlnnen erzielt,
die andere Halfte lauft off-market bzw. privat.



Interview mit Jakob Schulz

Jakob Schulz ist Generalbevollméchtigter der Matuschka Group in Frankfurt,
Advisor gpti (German PropTech Initiative) und Investment Advisor bei BitStone
Capital. Er kennt als PropTech-Insider die deutsche PropTech-Szene sehr gut.

Sabina Berloffa: Die Osterreicher werden vermut-
lich im nachsten Jahr das Bestellerprinzip einfih-
ren. Gibt es nach der Einfihrung in Deutschland
aus deiner Sicht, ,Learnings”, die man mitneh-
men kénnte?

Jakob Schulz: Ich muss dazu vorab sagen, dass
ich kein Makler im klassischen Sinne bin. Im
Gegensatz zum Verkaufsmarkt, wo der Makler ua
eine Vermittlungs,- Verhandlungs- und Modera-
tionsrolle inne hat, war es im Mietenmarkt eher
so, dass der Eigentimer bzw. die Hausverwaltung
auch in der Lage gewesen ware, ohne Makler zu
vermieten, der Makler wurde quasi als ,Komfort-
faktor” wahrgenommen.

Die Learnings, die ich eher ziehen wirde, waren
an anderer Stelle und zwar in Bezug auf die Qua-
litat der Makler. Hier ist in Deutschland nach wie
vor nichts geschehen. Das hat sich jetzt natirlich
im Mietenmarkt ein bisschen reguliert, denn wenn
der Eigentimer plotzlich fir Leistungen bezahlen
muss, die er vorher quasi umsonst bekommen hat,
fihrt das natiirlich dazu, dass er sich den Ge-
schaftspartner genauer ansieht.

SB: In Deutschland habe ich Hérensagen gehért,
dass der Makler der ,teverste Schliisseldienst”
sei. Kommt das davon, dass man in Deutschland
keinerlei Befahigungsnachweis fir das Gewerbe
benéstigte

JS: Ja, richtig - in Deutschland ist es nach wie vor
so, dass ich als Makler fir den Einstieg in den
Markt Gberhaupt keinen Nachweis fir irgendwas
braucht. Ich muss nur nachweisen, dass ich keine
Schulden habe und irgendwie meine Finanzen im
Griff habe, aber ich brauche keine Ausbildung,
keinen Befahigungstest. Und das fihrte letztend-
lich dazu, dass der Markt — auch im Kaufbereich
— von Maklern Gberschwemmt wird und es enorm
viele ,Glicksritter” gibt.

SB: Das stellt sich in Osterreich ja schon mal ganz
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anders dar. Der Makler hat auch bei der Miete
umfassende Informations- und Beratungsaufgaben
zu tragen, Uber die Immobilie selbst und bietet
Begleitung und Hilfestellung bis zum Mietvertrag
und unterstitzt dariiber hinaus z.B. bei der Um-
meldung von Strom, Wasser, Gas efc.

JS: Und das ware — glaube ich — in Deutsch-
land Uber kurz oder lang eher das Potenzial, als
jetzt Uber Provisionsregelungen zu versuchen, den
Markt zu verandern.

SB: Was hat sich nach der Einfihrung des Bestel-
lerprinzips in der PropTech-Szene getan@

JS: 2015 war das Jahr der meisten Grindun-
gen. Und das war hauptséchlich getrieben durch
dieses Bestellerprinzip. Viele dachten, obwohl
branchenfremd, aber aus eigener Erfahrung den
Mietprozess kennend, sie hatten eine Chance am

Markt.

Und es war natirlich auch so, dass plétzlich auch
auf der Eigentimerseite ein Kostenfaktor ent-
standen ist. Der Eigentimer/die Eigentimerin hat
dariber nachgedacht, ob man mit einem digitalen
Modell eine Vermietung um pauschal 200 Euro
anbieten kénne, wohingegen man dem Makler 3
Kaltmieten zahlen sollte. Ob das jetzt alles nach-
haltige Geschaftsmodelle waren, sei mal dahin-
gestellt.

SB: Da sind dann eben ganz neuve Unternehmen

aus dem Boden geschossen. Ist dir eines erinner-
liche

JS: Ja, im Mietenmarkt wirde ich ,immomio”
nennen. Sie sind heute vom privaten Vermieter
sehr weit entfernt und konzentrieren sich eher auf
professionelle Vermieter.

SB: In Osterreich féllt mir dazu , trovato.at” ein.
Das kénnte vergleichbar sein.

JS: Immomio fahrt ein starkes Mieter-Qualifizie-
rungs-Modell und versucht den Prozess sehr stark



zu standardisieren und zu digitalisieren. Ich den-
ke, sie konzentrieren sich mittlerweile auf groBe
Volumina, wo viele Wohnungen vermietet werden.

Auch das PropTech moovin ist spannend. Es bietet
Vermietungen, aber mit einem Full Service-Paket.
Sie arbeiten heute auch fir professionelle Anbie-
ter wie z.B. Versicherungen. Man sieht bei beiden
deutlich, dass sie in der Zwischenzeit aus dem
B2C-Markt herausgewachsen sind.

SB: Tut sich Gberhaupt etwas im privaten Vermie-
termarkt2

JS: Es gibt gerade wieder so eine Welle an neuen
Anbietern, die eben in diesen Mietenmarkt wol-
len. Und da ist es interessanterweise so, dass sich
die PropTechs auf das Thema ,mobliertes Woh-
nen” konzentrieren, weil sie hier natirlich deutlich
hohere Durchlaufzahlen haben.

SB: Stichwort Kurzzeitwohnen?

JS: Ja, denn eine akquirierte Wohnung bedeutet,
dass du 3 Vermietungen im Jahr hast. Wahrend-
dessen, wenn du eine klassische Dreizimmer Woh-
nung in Frankfurt akquirierst, hast du nur vielleicht
eine Vermietung in 3 Jahren.

SB: Welches PropTech gibt es denn, dass sich auf
den klassischen Wohnungsvermietungsmarkt ge-
stirzt hat und grof3 geworden ist2

JS: Ich wiisste keines in Deutschland, das im klas-
sischen Wohnungsvermietungsmarkt, also wirk-
lich normale Wohnungsmiete, leere Wohnungen,
irgendeinen Impact hatte. Es gibt viele Maklerun-
ternehmen, die im Verkauf eine relativ gute Basis
aufgebaut haben. Aber ich kenne keinen digitalen
Makler fir Wohnungsmiete, der im Privatmarkt
grof3 geworden ist.

SB: Und wer hat dann das grof3e los gezogen,
hat das iGberhaupt wer?

JS: Die privaten Vermieter vermieten alleine,

Foto: Betti Klee

iber Plattformen. Und hier sieht man, dass z.B.
Platfformen in Deutschland auch ganz schon die
Daumenschrauben angedreht haben, was die
Preise betrifft. Es ist mittlerweile so, dass eine
Wohnungsanzeige fir Vermietung ganz schnell
mal fir einen Monat auch mehrere hundert Euro
kosten kann. Je nach Markt und, wenn man das
mal hoch rechnet auf eine Provision, dann nimmt
das auch ganz schén viel Geld weg. Denn Eigen-
timer machen dann genau das folgende: Sie
inserieren die Wohnung auf einer Plattform. Der
Makler hatte vielleicht noch versucht, irgendwie
ohne Plattform Mieter zu finden. Aber das kdnnen
Eigentimer und Verwalter natirlich nicht so leicht.

SB: Danke fir das Gespréch!



Im Uhrzeigersinn von links: Christigfi®
Ochs, Alexander Eisl, Karl Weinmaye
Valentina Gasser, Stephan Gasser

[Fotocredit: (c) FINcredible]

FINcredible GmbH

Das Unternehmen beschreibt sich: , Wir helfen
lhnen, schneller die besten Mieter und Kdufer fir
lhre Immobilien zu finden.” Mit dem FINcredible
Kontocheck wird in Sekundenschnelle und auf Ba-
sis des Gehaltskontos die Bonitdt und Identitat von
Mietern und Kaufern geprift - vollautomatisch
und ohne Aufwand. Der KontoCheck ist verifiziert,
100% digital, mit 100% Datenschutz und tagesak-
tuell und spart dem Anwender durch die vollauto-
matische Ausfilhrung viel Zeit und Mihe.

Viele Unternehmen in der Immobilienbranche set-
zen bereits auf die Losungen des Unternehmens.
Den KontoCheck kann man gleich auf der Website
des Unternehmens bestellen, ist aber auch via API
in die eigene Website oder Software integrierbar.
FINcredible ist der erste Kontoinformationsdienst
in Osterreich, und nach EU-PSD2/ZaDiG-2018
unter der Finanzmarktaufsicht (FMA) zugelassen.

Website: www.fincredible.io
Dr. Stephan Gasser (Co-Founder, Geschaftsfihrer)
Management: Christian Ochs, PhD (Co-Founder, Geschaftsfiihrer)
Michael Pavlik (Geschaftsfihrer)
Griindungsjahr: 2017
Lebensphase
4 (Growth St
Zyklus*: (Growth Stage]
Marktausrichtung:  B2B


http://www.fincredible.io

Technologie: FinTech / Data Analytics

Anwendung: Bonitétsprifung

Zielgruppe:

F INCREDIBLE

Part of KSV1870

Alle Makler und Hausverwaltungen

Makler und Hausverwaltungen kénnen den KontoCheck fir Mieter oder Kéufer

Beschreibung der
Anwendung beim
Beispielkunden:

ganz leicht Gber die verwendete Maklersoftware oder die Website von FINcre-
dible bestellen — das Ergebnis kommt sofort nach Abschluss digital als Zertifikat.
Alternativ kann der KontoCheck auch direkt in die Webseite z.B. des Maklers
integriert werden. Miet- und Kaufinteressenten kdnnen den KontoCheck dann dort

sofort erledigen, das Ergebnis landet sofort beim Makler.

Installed Base: keine Angabe

Kosten /Preismodell:

Keywords:

Was macht ihr, wie erklart ihr
eure Kernkompetenz?

Die Tagline von FINcredible lautet #BonitatNur-
Besser und genau das machen wir auch. Wir
helfen unseren Kunden in der Immobilienbranche,
indem wir Ilhnen mit unserem KontoCheck erstens
alle mihsamen Prozesse im Zusammenhang mit
Bonitdt und Identitét abnehmen, und zweitens
eine volldigitale Lésung anbieten, die es unseren
Kunden erlaubt, die Vermarktung effizienter und
schneller zu erledigen, mehr Zeit fir das Kernge-
schaft zu finden und Interessentlnnen in noch bes-
serer Qualitat zu betreven. Und so ganz nebenbei
machen wir das sowohl fir die Vermarktung von
Kauf- als auch von Mietimmobilien.

Inwieweit unterstitzt ihr die Inmobilien-
branche genau? Kénnt ihr ein Beispiel
dazu geben?

Als Makler kann ich mit nur ein paar Mausklicks
den KontoCheck z.B. eines potentiellen Mieters
anfordern. Der Mieter/die Mieterin kann den Kon-
toCheck sofort auf seinem Handy mit einem ein-
maligen sicheren Login bei seiner Bank durchfih-

KontoCheck Pauschalpakete oder Pay-per-Use; KontoCheck Abfragen ab EUR
11,90 (Business Kunden) bzw. ab EUR 8,90 (Institutional)

Auskunft, Bonitdt, Identitat, Bestellerprinzip

ren und schon ist alles erledigt. Wir informieren
den Makler ber das Ergebnis und der Vertrag
kann unterzeichnet werden — das alles geht auch
gleich direkt bei der Besichtigung. Wir kdnnen
auch direkt in die Websiten von Maklern integriert
werden, so dass Interessenten bei der Kontaktauf-
nahme mit einem Makler gleich auch ihr Konto-
Check Ergebnis mitschicken lassen kdnnen.

Welche konkreten Vorteile ergeben sich
durch die Anwendung eures Produktes /
eurer Dienstleistung?

Wir liefern Bonitat im digitalen Komplettpaket

fir den besten Service in der Immobilienvermark-
tung: Vertrauenswirdige Bonitatsinfos per Maus-
klick, mit Zertifikat zum Leistungsnachweis und
automatisch DSGVO-konformer Abwicklung inkl.
Datenldschung. Keine Zettelwirtschaft, kein Nach-
telefonieren und kein Risiko mit wenig vertrauvens-
wirdigen Einkommensnachweisen. Damit konnte
sich FINcredible auch als Gewinner des APTI-
Award 2021 in der Kategorie Invest&Finance
der Austrian PropTech Initiative gegen namhafte
Konkurrenz durchsetzen.



Wie seht ihr eure Zukunft bzw. welche Zukunfts-
visionen habt ihr?

Derzeit ist FINcredible mit seinen Bonitats- und
Identitatsldsungen in Deutschland und Osterreich
in den Branchen Real Estate, eCommerce und
Finance aktiv. Wir expandieren gerade auch in
die Schweiz um den DACH-Raum zu komplettie-
ren und planen unsere Services in der gesamten
europdischen Union und in einer noch deutlich
ausweitbaren Anzahl von Branchen anzubieten.

Welche Trends seht ihr in der Inmobilienbranche
generell und bei deren Dienstleistern - im speziel-
len auch im Makler-Business?

Die Digitalisierung und die damit verbundenen
Potentiale zur effizienteren Vermarktung und Kos-
teneinsparung zu nutzen, ist sicherlich das Thema
der Stunde und wir spiren das bei FINcredible
auch selbst sehr deutlich durch die gesteigerten
Anfragen von Kundenseite. Gab es bisher natir-
lich schon genigend Grinde, um durch die Vor-
teile digitaler und automatischer Tools effizienter
zu vermarkten, so gibt es aktuell — natirlich auch
getrieben durch neue Regulatorik — Stichwort Be-
stellerprinzip fir Mietimmobilien bzw. auch die
neuen Vorgaben der &sterreichischen National-
bank im Bereich Immo-Kredite — eine ganze neue
Dynamik bei der Umsetzung notwendiger Digitali-
sierungsschritte, insbesondere im Makler-Business,
aber natirlich auch quer durch alle Bereiche der
Immobilienbranche.

Einschatzung:

Das Unternehmen ist ein Spin-Off von Wirt-
schaftswissenschaftlern der WU Wien und
hat mit dem KSV1870, der auch die Mehr-
heitsrechte inne hat, einen potenten Partner.
Mit diesem schreitet die Internationalisierung
des FinTechs zigig voran. DSGVO-konform
kénnen in Echtzeit Informationen zur Bonitat
von Mietern und Kaufern abgerufen werden.
Das spart vor allem im Miet-Prozess sehr viel
Zeit und ist nicht nur in Punkto Besteller-Prinzip
ein hilfreiches Tool.
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Spotlight

Michael Reikersdorfer (Geschaftsfihrer), Kristof W cianiin (Geschattstihrer), Fotocredit: Propup

PROPUP GmbH

Das Unternehmen beschreibt sich: PROPUP ermdglicht das papierlose Arbeiten bei Immobilientransak-
tionen. So kénnen Immobilienmaklerbiros und Hausverwaltungen ihren Kunden ein digitales Kunden-
erlebnis bieten und dabei selbst viel Zeit durch das digitale Formularwesen sparen.

Website: www.propup.at

Management: Michael Reikersdorfer, Kristof Konstantin
Branche: PropTech, Immobilentransaktionen
Griindungsjahr: 2021

Lebensphase Zyklus*:  Start-Up

Marktausrichtung: B2B

Presse: WWW.DI'ODUD.OI’/DI'ESS

Unternehmensvideo: www.youtube.com/watch?v=fOPbrBYYZmA
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https://www.propup.at/press
https://www.youtube.com/watch?v=f0PbrBYYZmA
http://www.propup.at

Technologie: Plattform
Anwendung:
Zielgruppe:

Vorzeigekunde: RE/MAX Austria

Dokumenten-Management, Workflow-Management

Immobilenbiros, Hausverwaltungen

1) Consulting, Research & Bedirrfnisanalysen (Umfragen, Experten-Interviews, ...)
2) Konzeption Wunschfunktionen (Prototyping & Testing)
3) Umsetzung & Product-Roll out

Beschreibung der
Anwendung beim
Vorzeigekunden:

e Obijekt,- und Kundenverwaltung

®  Prelisting Package (Objektdatenbeschaffung)

® Interessentenmanagement (digitaler Besichtigungsschein)
* Digitales Mietanbot

e Digitales Angebotsverfahren
e Digitales Ubergabeprotokoll inkl. Fotodokumentation
e Digitale Zeichnung alles Dokumente

Alleinvermittlungsauftrag, digitales Kaufanbot, Kundenportal

® hitps:
Bald verfigbar:

www.remax.at/de/n/re-max-ausiria-propup-eine-partnerschaft-zur-
digitalisierung-derimmobilienbranche-17503

® hiips:

www.remax.at/de/n/re-max-propup-im-interview-

gemeinsam-digital-2024-1,7900

Installed Base: 300 Real Estate Agents

ab EUR 50,- / Monat = Das Pricing setzt sich aus einer Officegebihr, den einzel-

Kosten/Preismodell:

nen Paketen und gegebenenfalls der Anzahl der benétigten Pre-Listing Packages

zusammen. Dieses kann monatlich oder jghrlich abgerechnet werden.

Was macht ihr, wie erklart ihr
eure Kernkompetenz?

Unsere Mission ist es, unsere Partner und Kunden
bei der digitalen Transformation mit unserer Soft-
ware und Beratung in einer Form zu begleiten,
die das maximale Potenzial dieses Wandels fir
Hausverwaltungen und Immobilienmakler erkennt
und ausschopft.

Inwieweit unterstitzt ihr die Immobilienbranche?
Kénnt ihr ein Beispiel dazu geben?

Die PROPUP-Formulare konnen mit bestehenden
CRM-Systemen wie z.B.: EDI-Real verbunden wer-
den. Durch das digitale Vorausfillen der Formu-
lare, welche miteinander verbunden sind, fallen
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mihsame Mehrfacheingaben weg. Die Formu-
lare kénnen direkt vor Ort auf allen Endgeraten
(Tablet, Laptop, Handy) unterzeichnet werden

und sofort automatisiert an alle Akteure versen-
det werden. So fallen zeitaufwendige Nachbe-
arbeitungen weg. Die digitalen Funktionen bieten
eine erhebliche Zeitersparnis und tragen durch
Standardisierung der Prozessschritte einen wesent-
lichen Beitrag zur Qualitatssicherung bei.

Welche konkreten Vorteile ergeben sich durch die
Anwendung eures Produktes/eurer Dienstleistung?

e Schnellere Abwicklung von Prozessschritten

* Digitales und professionelles Kundenerlebnis
for Endkunden


https://www.remax.at/de/n/re-max-austria--propup--eine-partnerschaft-zur-digitalisierung-der-immobilienbranche-17503
https://www.remax.at/de/n/re-max-austria--propup--eine-partnerschaft-zur-digitalisierung-der-immobilienbranche-17503
https://www.remax.at/de/n/re-max--propup-im-interview--gemeinsam-digital-2024-17900
https://www.remax.at/de/n/re-max--propup-im-interview--gemeinsam-digital-2024-17900

Wie seht ihr eure Zukunft bzw. welche Zukunfts-
visionen habt ihr?

Das Ziel ist es, alle relevanten Akteure einer Im-
mobilientransaktion auf einer Plattform zu verbin-
den. Ein wesentlicher nachster Milestone ist die
Einbindung von Endkunden (Kaufer, Verkaufer,
Mieter, Vermieter) auf der Plattform durch das
kommende Kundenportal.

Welche Trends seht ihr in der Immobilienbranche
generell und bei deren Dienstleistern — im speziel-
len auch im Makler-Business?

In jedem Fall wird die Steigerung der Effizienz
durch technische Unterstitzung eine Rentabilitats-
steigerung hervorrufen. Konkret wird es relevant
sein, diverse Softwareldsungen vermehrt im Alltag
einzusetzen und diese bestmdglich miteinander zu
verbinden, sowohl aus technischer Sicht als auch
hinsichtlich der Interaktion der handelnden Per-
sonen. Stichwort: Zusammenarbeit im Team und
eine sich daraus ergebende Zeitersparnis. Essen-
ziell ist es aber, dass man als Hausverwalter oder
Immobilienvermittler auch digitaleren Zielgruppen
einen professionellen Service bietet. Ein digitales
Kundenerlebnis anbieten zu kénnen, ist in vielen
anderen Bereichen bereits Standard.

PropTech-Wiki:

Prototyping: Darunter versteht man eine Methode in der Softwareentwicklung,
bei der eine noch nicht zu 100% ausformulierte L&sung getestet wird, um frih-
zeitiges Feedback beziglich der Eignung dieses Lésungsansatzes zu ermdg-
lichen. Probleme und Anderungswiinsche werden so rechizeitig erkannt.

Use Case: Anwendungsfall

PROP

Einschétzung:

Das Unternehmen ist erst 2021 gestartet, hat
aber - aufgrund seiner Nghe zum Re/Max-
Netzwerk — schnell relevante Informationen
und interessante Connections gesammelt, um
gute Use Cases (Anwendungsfdlle) zu generie-
ren. Mit einer guten Férderung im letzten Jahr
und einer erfolgreichen Finanzierungsrunde in

2022 hat das Unternehmen viel Aufwind.

Propup ist, technisch gesehen, eine Integra-
tionsplattform mit dem Ziel, alle Akteure einer
Immobilientransaktion digital zusammenbrin-
gen. Ziel ist es, zur fihrenden Plattform fur
Transaktionsabwicklungen von Immobilien fur
Maklerlnnen, Verkauferlnnen und Kauferlnnen
werden. Im ersten Schritt der Entwicklung
stand die Digitalisierung von Makleraufgaben
im Fokus, z.B. die Digitalisierung des Formu-
larwesens wie z.B. das digitale Ubergabepro-
tokoll.

Das Potenzial von PROPUP ist insofern interes-
sant, da auf der Basis von Formularen durch
geschickte Verzahnung von Akteuren, derzeit
vorherrschende fehlende Funktionalitdten in
CRMs, ersetzt werden.

[Fotocredit: (c) PROPUP]

15



Marc Petzoldt (Geschéftsfihrer), Dennis Filip Jost (Lead Developer) , Fotocredit: Joyce Real Estate Systems GmbH

Joyce Real Estate

Systems GmbH

Das Unternehmen beschreibt sich: ,Wir digitali-
sieren den gesamten Vertriebsprozess und ermég-
lichen die strukturierte Bearbeitung géngiger Auf-
gaben”. Das Unternehmen baut Kundenportale fir
die Immobilienvermittlung Gber welche die gesam-
te Abwicklung des Vertriebsprozesses erfolgen
kann: vom Exposé und Grundriss bis zur Visuali-
sierung, von der Umgebungsinformation bis zur

Website:

Www.joyce.re
Manaaement: Marc Petzoldt
g ) (Griinder, Geschaftsfihrer)
Branche: Vermietung und Verkauf von

Wohnungen, PropTech

Terminabstimmung bis zur Selbstauskunft, von der
Bonitdtsauskunft bis zum Abruf des Mietvertrages,
bis zum Eintrag in ein CRM und dem Termin zur
Wohnungsiibergabe etc. Auch die Aufgaben rund
um das Thema Méangelmanagement und Gewéhr-
leistung werden abgebildet, sowie die Abwick-
lung individueller Kundenbelange. Der Company
Slogan: Real Estate aus diesem Jahrhundert

Griindungsjahr: 2019
. 3-4 (Start-up bis
Lebenszyklus: Growth Stage)

Marktausrichtung:  B2B

Unternehmensvideo: www.youtube.com/watch2v=db5Vu UROpo

REAL PropTech 2021: www.youtube.com/watch2v=b3anLY2X5cA

YouTube Kanal: hitps: www.youtube.com/channel/UCQ4Gy8ih Wan1weMUu4nFTw



https://www.youtube.com/watch?v=db5Vu_UR0po
https://www.youtube.com/watch?v=b3anLY2X5cA
https://www.youtube.com/channel/UCQ4Gy8ih_Wan1weMUu4nFTw

Technologie: Portal-Lésung

Anwendung:
Zielgruppe:

Vorzeigekunde:

Beschreibung der
Anwendung beim
Vorzeigekunden:

Installed Base:

Kosten:

Keywords:

Was macht ihr, wie erklért ihr eure Kernkompe-
tenz?

Unsere Kernkompetenz liegt in der Digitalisierung
und Vereinfachung von analogen Prozessen. Mit
unserer webbasierten Softwarelésung (Portal) brin-
gen wir Makler, Bautrager oder Hausverwaltun-
gen mit ihren Kunden und Dienstleistern an einer
zentralen Stelle, dem Portal, zusammen.

Der Endkunde darf sich hierbei gerne an ein mit
Amazon vergleichbares Kauf- bzw. Mieterlebnis
erinnert fGhlen. Wir bieten Individual-Lésungen
nach den Erfordernissen unserer Auftraggeber,
allerdings mit unserem fachlichen Knowhow.

Inwieweit unterstitzt ihr die Immobilienbranche?
Kénnt ihr ein Beispiel dazu geben?

Unsere Lésung wird fir jedes Unternehmen indi-
viduell aufgesetzt, wodurch die Besonderheiten
unserer Kunden, der jeweiligen Objekte oder
auch deren Zielkunden individuell angepasst wer-
den kdnnen. Durch unseren integrativen Ansatz
verknipfen wir uns mit bestehenden Lésungen und
anderen Onlineservices und schaffen so ein digi-

Prozess- und Workflow Management, Lead Generation

Makler, Vermieter, Bautrager, Projektentwickler,
Hausverwalter ab 50 Vermietungen im Jahr

SIGNA & BUWOG (Deutschland)

SIGNA: Vermietung und Verkauf von Wohnungen,
BUWOG: Gewdhrleistungsmanagement

4 System online, 1 go-live, 1 Vorbereitung

Einfihrung ab 8.500 Euro, ab 500 € p.m. Ifd. Betrieb
zzgl. 5,00 € p.m. pro Ifd. Prozess

Digitaler Vertrieb/Verkauf, Digitale Vermietung,
Digitales Mangelmanagement, Gewdhrleistungsmanagement

tales Okosystem. Dadurch ergeben sich schnell
Prozess- & Effizienzverbesserungen, da durch die
folgende Automatisierung von Aufgaben manuelle
Tatigkeiten entfallen.

Welche konkreten Vorteile ergeben sich
durch die Anwendung eures Produktes?

Wir wollen starker in die Customer Journey inves-
tieren. Insbesondere die Anmietung einer Woh-
nung soll fir die Interessenten so einfach sein, wie
das Buchen eines Airbnb-Appartments. Ebenso
suchen wir nach Méglichkeiten, Schnittstellen

zu standardisieren. In naher Zukunft wollen wir
unsere Ldsung in einer Standardversion auch fir
kleinere Unternehmen anbieten und den onboar-
ding-Prozess massiv verkirzen.

Welche Trends seht ihr in der Inmobilienbranche
generell und bei deren Dienstleistern - im speziel-
len auch im Makler-Business?

Wir glauben, dass der Trend der digitalen Ge-
schaftsabwicklung auch vor der Immobilienbran-
che nicht halt macht. In wenigen Jahren werden
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Wohnungsinteressierte Wohnungen nicht mehr
analog anmieten wollen und eine digitalen Kom-
munikation sowie die Bearbeitung ihrer Anliegen
rund um die Uhr erwarten.

Die Auftraggeber der Maklern hingegen erwarten
sich einen raschen und kostenginstigen Vertrieb.
Die Mischung aus Kostendruck auf der einen Seite
und Leistungsdruck auf der anderen, lasst sich,

so zeigen es andere Branchen auch, am ehesten
durch Automatisierung und Standardisierung
|6sen. Grof3e Maklerorganisationen machen das
bereits heute schon vor und das Schéne — es gibt
for alles bereits Losungen.

PropTech-Wiki:

CRM: Customer Relationship Management ist ein strategischer Ansatz zur
Planung, Steuerung und Durchfihrung interaktiver Prozesse mit Kunden und
Systempartnern. Das Instrument dazu ist eine CRM-Software als Steverungs-
instrument.

Customer Journey: Dieser Marketing-Begriff hieB friher ,Kundenlebenszyklus”.
Der Begriff beschreibt den Zyklus (die Reise) des Kunden von der Kontakiauf-
nahme bis zum Kauf (Conversion). Im Laufe der Reise ergeben sich verschiede-
ne Touchpoints mit dem Unternehmen, die — perfekt gemanged — zur Festigung
der Kundenbindung beitragen.

Schnittstelle (engl.: interface): Als Schnitistelle wird die Verbindungsstelle
zwischen zwei miteinander in Beziehung stehenden informationsverarbeitenden
Systemen bezeichnet. Uber sie findet der Austausch von Daten oder Stever-
informationen statt. Programmierschnittstellen werden im Englischen Application
Programming Interface, kurz APls genannt.

CIO: Chief Information Officer

White-Label-Ldsungen: Als White-label werden Produkte und Dienstleistungen
verkauft, deren Hersteller nicht namentlich in Erscheinung tritt, sondern anderen
erlaubt, die L&sungen unter ihrem Namen zu vermarkfen.

I ElJOYCE

AlleWohnungen

Einschatzung:

Der Grinder hat lange in einem deutsch-
sterreichischen Immobilienkonzern
(Bautrager, Projektentwickler, gewerbliche
Vermieter) als ClIO gearbeitet und kennt
die Immobilienbranche sehr gut. Das
Unternehmen hat mit dem Vorzeigekunden
SIGNA vier Projekte mit einem Gesamtvo-
lumen von 1.300 Einheiten abgewickelt.

Technischer Vorteil: Die Anbindung ande-
rer Kommunikations-Tools (whatsapp etc.)
sowie an online-Systeme ist méglich, kein
Produkt von der Stange, Individual-Lésun-
gen, White-Label-Losungen.

Derzeit eher fir gréBBere Kunden ab ca.
50 Mietobjekte / Verkaufsobjekte pro
Jahr, an Lésungen fir kleinere Unterneh-
men (Einzelmakler, etc.) wird gearbeitet.
Das Unternehmen konkurriert nicht mit
Maklern, sondern unterstitzt sie. Eine
technisch wirklich ausgereifte Anwen-
dung. Wir werden das Unternehmen
beobachten und beizeiten ein Update
liefern.

4 2l
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Steckbriefe

™ Maklaro

Die effizienteste Art Immobilien zu verkaufen

www.maklaro.de | CEO Nikolai Roth

Digitaler bzw. hybrider Makler der ersten Stunde,
wesentliche Teile des Prozesses sind digital. Mak-
laro hat allerdings die Makelei zurickgefahren

und konzentriert sich nun auf Dienstleistungen fir
Makler nach dem White-label-Prinzip.

McMakler

www.mcmakler.de | CEO Felix Jahn

Das Startup wollte urspringlich eine Plattform ent-
werfen, auf der Mieter und Vermieter per Algo-
rithmus zueinanderfinden konnten. Mieter sollten
sich bei einem Videorundgang einen ersten
Eindruck von der Wohnung verschaffen und sich
bei Interesse mit wenigen Klicks online bewerben
kdnnen. Vermieter sollten Gber die Plattform ihre
Besichtigungstermine organisieren kdnnen und
alle nétigen Unterlagen erhalten. Den klassischen
Wohnungsmakler hielten die Grinder fir Gber-
flussig.

Das Unternehmen hat sich relativ schnell aus

dem Mietenmarkt zurickgezogen und ist nun ein
digitaler bzw. hybrider Makler mit 400 festan-
gestellte Makler in Deutschland, Osterreich und
Frankreich. McMakler setzt auf lokale Expertise
mit digitalen Elementen. Die grof3e Digitalisierung
lauft stattdessen im Hintergrund: Die Akquise
neuver Wohnungen Gbernimmt das Online-Marke-
ting von McMakler. Das spart dem Makler-Team
wertvolle Zeit, die es in die Beratung der Kunden
investieren kann. ,Weil die internen Prozesse
zum Teil digitalisiert sind und effizienter ablaufen,
kénnen wir unsere Dienstleistung deutlich billiger
anbieten als klassische Mitbewerber”.

' HOMEDAY

Mein Immobilienmakler

www.homeday.de

Digitaler bzw hybride Makler deutschlandweit
und wurde vor Einfihrung des Bestellerprinzips
gegrindet. Hat sich nun komplett aus dem aus
dem Mietenmarkt zurickgezogen. Das Kélner
Unternehmen Homeday hat die Vertrauensfrage
inzwischen sogar zum Geschaftsmodell gemacht.
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https://www.maklaro.de/
https://www.mcmakler.de/
https://www.homeday.de/de/
https://www.mcmakler.de/
https://www.homeday.de/de/
https://www.maklaro.de/
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Statt selbst Wohnungen zu verkaufen, bewertet
das Team nun Makler, die bereits auf dem Markt
sind. Das Unternehmen bewertet Immobilien,
vermarktet sie und stellt einen lokalen Makler zur
Verfigung.

VI@VIN

www.moovin.de

Digitaler bzw. hybrider Makler der sich rein auf
die Vermietung konzentriert. moovin bietet ein
webbasiertes Produkt, welches den gesamten
Prozess der Vermarktung und Vermietung digital
abbildet und wurde vor Einfihrung des Besteller-
Prinzips gegrindet.

In 17 Stadten deutschlandweit werden Abgeber
auch vor Ort bei der Erstellung von Exposés mit
360-Grad-Rundgang oder der Durchfihrung von
Besichtigungen mit Mietinteressenten betreut. Aus
dem Produktbaukasten bucht der Kunde nur die
Leistungen rund um Energieausweis, Vermarktung
und Vermietung, die er wirklich benétigt.

Kunden sind private Immobilieneigentimer, Haus-
verwaltungen, Immobilienfonds und Immobilien-
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makler selbst. Produkte/Warenkorb wie digitales
Mieter-Management, individuelles Zusammenstel-
len der Leistungen.

Wohnsinn

www.wohnsinn.com

Digitaler Makler, der sich als Portal versteht und
hauptsachlich Leistungen fir den Vermieter an-
bietet. Es gibt Abo-Modelle ab 49 Euro fir Ver-
mieter mit einigen Zusatz-Features. Weiters findet
ein Matchmaking zwischen Vermieterlnnen und
Mieterlnnen statt und Mieterlnnen missen sich
regelrecht bewerben mit Selbstauskunft, Video
efc. — noch vor der Besichtigung.


https://www.moovin.de/
https://www.wohnsinn.com/
https://www.moovin.de/
https://www.wohnsinn.com/

123makler

www. 123makler.de

123makler ist eine ,Maklersuchmaschine”, die
nur im deutschen Raum tatig ist. Makler dirfen
sich registrieren und bezahlten bei erfolgreicher
Vermittlung 20% der Provision. Der Auftraggeber
liefert Informationen Uber die Immobilie und for-
dert Angebote von Maklern an. Die Auftraggeber
nitzen das Portal kostenlos. Das Matchmaking
erledigt die Plattform. Dem Makler prasentiert sich
das Portal als zusatzlicher Vertriebskanal im Inter-
net, es eignet sich sowohl fir die Vermietung als
auch fir den Verkauf.

R Immomio

www.vermieter.immomio.com

Nach der Fusion von Immomio mit einem Anbieter
von Mieter-Apps, begleitet das Unternehmen Mie-
terlnnen und Vermieterlnnen nicht nur wahrend
des Vermietungsprozesses, sondern auch Uber

die gesamte Mietvertrags-Laufzeit hinweg. Die
Applikationen, die z.B. bei groBen Wohnungs-
gesellschaften im Einsatz sind, stellen fir Mieter
die zentrale Kommunikations-Schnittstelle mit der
Verwaltung dar und ermdglichen so eine Effi-
zienzsteigerung im Property Management. Auch

L unerwiinschte” Verhaltensweisen von Mietern,
wie Anrufe bei der Verwaltung, gehéren — laut
Anbieter - der Vergangenheit an. Durch die Ver-
mietungs-Ldsungen von Immomio, bestehend aus
Qualifizierung, Kommunikation und Vertragsab-
schluss, ergibt sich eine digitale Customer Journey
fir Mieter, so das Unternehmen.

Immomio

www.mieter.immomio.com

Immomio ist ein Portal fir die Wohnungssuche
und Bewerbung und richtet sich an Mieterlnnen.
Bei Immomio fir Mieterlnnen muss nicht aktiv
nach Wohnungen gesucht werden, sondern man
erhalt — nach Eingabe eines Suchprofiles — pas-
sende Vorschlage direkt vom Vermieterinnen.

trovato

www.trovato.immo

Trovato beschreibt sich als digitale Vermittlungs-
plattform von Mietwohnungen fir Eigentimer,
Bautrager, Projektentwickler und Makler. Das
Ssterreichische Unternehmen wurde 2021 ge-
grindet, mit dem Ziel, Abgebern und Mietinteres-
senten eine neue Art der digitalen Wohnungsver-
mietung zu bieten. Trovato bietet einen digitalen
Vermittlungsprozess. Besichtigungen kénnen

auch ohne Terminvereinbarung mit einem Makler
staftfinden. Die Online-Immobiliensuche, die Ein-
reichung des Mietanbots und die online- Vertrags-
unterzeichnung kénnen auch vom Smartphone aus
erledigt werden. Die Selbstbesichtigung erfolgt
mittels Airkey-Code.

IMMO
CHECK&UT

www.immocheckout.com

ImmoCheckout ist eine Immobiliensoftware, die
den Vermarktungsprozess digital abbildet, in der
Vermietung wie auch im Verkauf. Die Zielgruppen
sind Projektentwickler, Vermieter und Makler. Es
gibt verschiedene Anwendungen, von der Daten-
pflege bis zum Lead-Management und hilfreichen
widgets. ImmoCheckout bietet Schnittstellen zu
allen gangigen Immobilienportalen, bietet einen
Lead-Qualfizierungsprozesse und einfache Marke-
tingautomation.

KURZZEIT
ANEN

ol

www.kurzzeitwohnen.com

Kurzzeitwohnen versteht sich selbst als innova-
tive Plattform fir flexibles Kurzzeitmieten. Uber
kurzzeitwohnen.com werden voll ausgestattete
und moblierte Wohnungen, Hauser und Apart-
ments vermittelt. [hre Kernzielgruppe sind Busi-
ness-Kunden und Firmen.
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EXPO REAL 2022

Networking and Innovation

Die EXPO REAL ist seit 1998 der jahrliche Treff-
punkt namhafter Akteure der internationalen
Immobilienbranche in Minchen. Dieses Jahr fand
die Messe vom 4. bis 6. Oktober statt. Als gréfite
Fachmesse fir Immobilien und Investitionen in
Europa thematisiert die EXPO REAL den gesamten
Lebenszyklus von Immobilien.

Auch in diesem Jahr wurde das Konferenzpro-
gramm vielfaltig, mit Top-Speakern gestaltet. Die
Auswirkungen der momentanen Marktentwicklun-
gen und Ereignisse machten sich in den Vortragen
bemerkbar. Themen wie effizienteres Energiema-
nagement, Klimawandel und die voranschreitende
Digitalisierung der Immobilienbranche waren in
den Vortragen und Diskussionen vertreten.

Das Konferenzprogramm setzte sich aus vielfalti-
gen Informationen zu Mérkten, Innovationen und
Ausblicken in die Zukunft zusammen.

Der Bereich Innovation und Digitalisierung war
unter anderem durch diverse Startup Unterneh-
men vertreten. Die Tech Talk Stage und Tech Alley
boten technologiegetriebenen Unternehmen eine
Bihne, um sich und ihre Produkte vorzustellen.
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Durch die Tech Alley

Neue Technologien und der Wandel hin zu immer
mehr Digitalisierung bietet viel Innovationspoten-
zial. In diesem Jahr waren Gber 100 Startups und
PropTechs aus den Bereichen Bauen und Planen,
Betreiben und Bewirtschaften, Immobilienbewer-
tung und Marktforschung, Investition und Finanzie-
rung, und Vermarktung vertreten.

Die Tech Alley, traditionell in Halle A gelegen,

ist auch der spezielle Ausstellungsbereich fir
Startups, direkt angrenzend an das ,Real Estate
Innovation Forum”. Die ausgestellten Start Ups
kommen aus den Bereichen PropTech, ConTech
und FinTech. Die von uns in diesem Whitepaper
im Spotlight vorgestellten Unternehmen, Joyce und
FINCredible, waren Austeller sowie Vortragende
in der Tech Alley bzw. auf der Tech Talk-Stage.

Interessante Austeller aus Osterreich im Bereich
“Softwarelésungen fir die Bauwirtschaft und Im-
mobilienprojekte” waren die PropTechs PlanRadar
und Propster. Aus dem Bereich ,Mieter, Commu-
nity und Gebaudemanagement-Plattform” stellte
IDwell aus, diesmal mit einem bereits grofierem
Stand. Das PropTech Unternehmen Payuca war




for den Bereich ,skalierbares Parkplatz-Manage-
ment” am Start und fir Kl-basiertes Portfolio-,
Asset- oder Property Management hatte sich Wolf,
Theis Rechtsanwalte GmbH & Co KG einen Stand

gemietet.

Im Bereich Immobilienbewertung gab es viele
Player, u.a. ImmoUNITED, Pricehubble Deutsch-
land und blue auditor Osterreich. Das Thema
JInvestment” wurde u.a. vom &sterreichischen
Startup dagobertinvest GmbH reprasentiert und in
diversen Tech Talks thematisiert.

Beim Thema Vermarktung ist die PropTech-Szene
dinn besiedelt. Das 2018 gegrindete &sterreichi-
sche Startup ImmoCheckout GmbH (siehe auch
Steckbriefe), mit den Geschaftsfihrern Stefan
Schiessl und Benjamin Speckbacher, hat war hier
am Start und beschrieb im Tech Talk ihre E-Com-
merce-Lésung fir Immobilien.

PropTech
Award 2022

Ende September vergab die &sterreichische

PropTech-Initiative apti Preise in verschiedenen Ka-

tegorien. Unter anderen erhielt in der Kategorie
,Buy, Sell & Rent”, das im Steckbrief vorgestellte
PropTech Startup Wohnsinn einen Preis. In der
Kategorie ,Invest & Finance” punktete Brickwise,
www.brickwise.at, das Immobilieninvestments fiir
den Kleininvestor anbietet.
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http://www.wohnsinn.com
http://www.brickwise.at

