
110 KOLUMNE DIGITALISAAT

 Am Thema „Digitalisierung“ kommt kein Unternehmen 
in der Immobilienbranche mehr vorbei. Die Marketing­
abteilungen überschlagen sich dabei, die neuesten Trends 

zu kommentieren und sich für eigene Erfolge zu feiern. Selbst­
darstellung sorgt für eine gefährliche Eigendynamik, in der eine 
eigentlich notwendige, ehrliche Bestandsaufnahme der eigenen 
Defizite keinen Platz mehr haben kann. Denn bei näherer 
Betrachtung wird schnell klar: Die digitale Infrastruktur der 
meisten Unternehmen hängt den technischen Möglichkeiten 
und in vielen Fällen auch der eigenen Öffentlichkeitsarbeit um 
viele Jahre hinterher. Doch um das zu erkennen, muss man 
über die Leuchtturmprojekte hinweg tief in die operativen 
Prozesse schauen. Dann wird schnell klar, dass sich die Branche 
trotz kategorischen Personalmangels eine Menge „analogen 
Luxus“ erlaubt. 
Dass viele Unternehmen auch noch im Jahr 2021 keine funk­
tionierende Ablage von Bestandsdaten haben und Doku­
menten-Management-Systeme nach wie vor als Speerspitze 
der Digitalisierung betrachtet werden, zeigt den Rückstand der 
Branche deutlich. Häufig müssen Informationen im Betrieb 
wieder und wieder beschafft werden. Das kostet nicht nur 
Zeit, sondern sorgt auch für Unzufriedenheit bei den Mitar­
beitenden. Zahllose Stunden pro Woche mit der Aufbereitung 
von Informationen in Excel zu verschwenden, steht für viele 
Unternehmen nach wie vor auf der Tagesordnung. Zugegeben, 
Veränderungen in den genannten Bereichen sind weniger 
prestigeträchtig, weil damit keine trendigen Buzzwords bedient 

Digitale Transformation: Bitte weniger  
Buzzword-Bingo und DIY-Experimente

werden können. Dennoch tragen sie das wohl größte Effizienz­
potenzial in sich. Doch welche Möglichkeiten haben Unterneh­
men eigentlich, um sich digitaler aufzustellen?

„Do it yourself“ erfordert  
IT- und Prozesskompetenz

Unternehmen starten oft eigene Anläufe, um die Digitalisie­
rung voranzutreiben. In vielen Fällen macht leider der Kittel 
den Arzt. Bitte nicht falsch verstehen: Immobilien-Know-how 
ist immens wichtig für die digitale Transformation der Branche. 
Ebenso wichtig sind aber IT- und Prozesskompetenz. Wer das 
technisch Mögliche für das eigene Unternehmen ausschöpfen 
möchte, der muss Informatikern das Zepter in die Hand geben, 
die Erfahrung mit digitaler Transformation haben und Trends 
angemessen bewerten können. Viel zu oft ist zu beobachten, 
dass bestehenden Mitarbeitenden die Rolle des Digitalisierers 
„übergestülpt“ wird. Andere Branchen haben längst verstan­
den, dass digitale Transformation eine interdisziplinäre Heraus­
forderung ist. Wer echte Veränderung in Eigenregie möchte, 
der muss nicht nur viel Geld in die Hand nehmen, sondern 
auch Menschen aus den notwendigen Fachbereichen hinzuzie­
hen und ihnen das Mandat für Veränderung geben. Doch es 
gibt auch Alternativen.
Outsourcing hat ein schlechtes Image, nicht zuletzt, weil 
damit immer Lohn- und Qualitätsdumping assoziiert werden. 

Jonas Enderlein ist Vorstand und CTO der Solutiance AG. Als IT-System-Ingenieur verantwortet er die Bereiche Produktentwicklung und  
Technologie. Das Unternehmen bietet Smartsourcing in den Bereichen Dachmanagement und Betreiberpflichten-Controlling an. Kunden können von 
Solutiance erbrachte Leistungen jederzeit über Software einsehen und erhalten einen qualifizierten Überblick über ihren Bestand.

„Die ganze Branche redet über Digitalisierung. Ernstzunehmende  
Ansätze und Lösungen sind nach wie vor die Ausnahme. Andere  
Branchen haben gezeigt, wie es geht – aber auch, was passiert, wenn 
man den Anschluss verliert. Prestige-Projekte müssen Selbst- 
erkenntnis und aufrichtigem Veränderungswillen weichen.“
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Hier stößt man auf ein klassisches „Henne-Ei-Problem“ der 
Branche. Kunden wollen wenigen Dienstleistern möglichst 
viel Verantwortung geben. Das führt dazu, dass Leistun­
gen übernommen werden, auf die Anbieter eigentlich nicht 
spezialisiert sind. Im Ergebnis ist die Qualität mangelhaft und 
die angesprochenen Vorurteile bestätigen sich. Dabei liegt im 
Outsourcing ein enormes Potenzial. Dienstleister können sich 
auf bestimmte Teile des Betriebs spezialisieren, durch digitale 
Transformation Effizienzpotenziale heben und Mehrwerte 
für ihre Kunden schaffen. Unternehmen treiben so nur durch 
Beauftragung die eigene Digitalisierung voran, ganz ohne 
Front-up-Investment und damit verbundenes Risiko. Damit 
sich dieser Ansatz durchsetzen kann, ist ein anderes Mindset 
auf Kundenseite erforderlich. Digitale Transformation wird zu 
einem Ökosystem an Leistungen spezialisierter Serviceanbieter 
führen, die aufgrund eigener Investitionen in die Optimierung 
ihrer Prozesse deutlich bessere Ergebnisse erzielen können. 
Kunden sollten deshalb bei der Vergabe größerer Aufträge auf 
die Zusammenarbeit spezialisierter Anbieter setzen.

Smartsourcing als Antwort:  
spezialisierte Serviceanbieter einbinden

Der erste Lockdown hat viele Unternehmen in der Immobi­
lienbranche über Nacht handlungsunfähig gemacht. Es fehlte 
an Homeoffice-Regelungen und technischem Equipment für 
Mitarbeitende. Erst einige Wochen später hatte sich die Situati­
on schrittweise normalisiert. Ein zuvor vernachlässigter Aspekt 
hat plötzlich einen hohen Tribut gefordert. Klar ist: Eine gute 
digitale Infrastruktur macht Unternehmen robuster für Kri­
sensituationen. Die jüngste Krise hat aber auch Veränderungen 
angestoßen, die sich erst nach und nach entfalten werden. 
Wird der Flächenbedarf von Unternehmen dauerhaft sinken? 
Werden Gewerbeflächen zunehmend umgenutzt? Welchen 
Einfluss hat das auf die Immobilienpreise, Mieten und Margen? 
Vieles spricht dafür, dass analoge Frustarbeiten in operativen 
Prozessen zukünftig nicht länger finanzierbar sein werden. 
Nicht zuletzt wird auch die Personalgewinnung für solche 
Aufgaben immer schwieriger werden. Die Branche sollte den 
Begriff „Digitalisierung“ aus der Marketing-Träumer-Ecke ins 
operative Tagesgeschäft holen, um Effizienzpotenziale zu heben 
und attraktiv für die junge Generation zu bleiben. Sie sollte sich 
selbst ambitionierte Ziele setzen und diese entweder in eigenen, 
interdisziplinären Teams (mit hohem IT-Anteil) oder gemein­
sam mit starken externen Partnern angehen. Schließlich gibt es 
viel zu gewinnen! «
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