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VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT UND IMMOBILIENBRANCHE –  
PARALLELE HERAUSFORDERUNGEN IN DER DIGITALISIERUNG

Sowohl die Immobilienwirtschaft als auch 
die Versicherungsbranche in Deutschland 
zählen noch nicht zu den Vorzeigebran-
chen in der Digitalisierung. Dabei bieten sie 
viele, sogar gemeinsame Anknüpfungs-
punkte für digital darstellbare Prozesse. 
Mangelnde finanzielle Mittel dürften dabei 
in beiden Wirtschaftszweigen kein Hinder-
nis sein. Wie der Digital-Atlas des Instituts 
der Deutschen Wirtschaft (IW) aufzeigt, 
richtet sich der Digitalisierungsgrad eines 
Wirtschaftszweiges nicht nach seiner Brut-
towertschöpfung. 

So belegt die vergleichsweise kleine IT- und 
Kommunikationsbranche den ersten Platz 
im IW-Ranking. Die Versicherungswirt-
schaft belegt Platz sechs, drei Plätze da
hinter folgen die gemeinsam betrachteten 
Unternehmen der Immobilien- und Bau-
wirtschaft (siehe Abbildung 1). Wäre der 

Digitalisierungsstand proportional zur  
Bruttowertschöpfung, müsste die Immobi-
lienbranche laut Statistischem Bundesamt 
mit elf Prozent Anteil daran eine führende 
Stellung einnehmen.

Eine Frage der Denkweise

Digitalisierung ist vermutlich eher eine Fra-
ge der Denkweise und der Bereitschaft zur 
digitalen Transformation von Produkten 
und Geschäftsprozessen. Je dateninten
siver eine Branche arbeitet, desto besser 
eignet sie sich für digitale Prozesse. Das IW 
hält darüber hinaus fest, dass die Bran-
chengrenzen durch den Übergang von der 
produkt- zur datenbasierten Wirtschaft 
immer stärker verschwimmen. Spezifische 
Branchenkenntnisse sind in der Breite 
nicht mehr zwingend vonnöten, um als di-
gitaler Dienstleister in einem bestimmten 
Wirtschaftszweig Fuß zu fassen. 

In dieser Hinsicht ist vielmehr die je nach 
Branche anzutreffende Kooperations
bereitschaft mit digitalen Dienstleistern – 
bis hin zu Beteiligungen an diesen Unter-
nehmen – ein aussagekräftiger Gradmesser 
für die digitale Durchdringung. Diese 
Dienstleister können neu etablierte Unter-
nehmen aus der Start-up-Szene sein. 
Ebenso kommen aber auch digitale Mittel-
ständler mit jahrzehntelanger Marktprä-
senz beziehungsweise -erfahrung – und 
nicht zwingend große Tech-Konzerne – für 
diese Funktion infrage.

Proptechs und Insurtechs  
als Digitalisierungstreiber

Die Begriffe Proptech (von property = Im-
mobilie) und Insurtech (von insurance = 
Versicherung) bezeichnen den Branchenbe-
zug eines Unternehmens, das digitale Lö-

sungen für eine höhere Prozesseffizienz 
anbietet. Zu dieser Gruppe können kürzlich 
gegründete Start-ups ebenso zählen wie 
Unternehmen, die schon seit der ersten Di-
gitalisierungswelle in den neunziger Jahren 
existieren. Zwar ist die Zahl der Proptechs 
in Deutschland laut der Erhebung des Por-
tals proptech.de mit rund 300 Unterneh-
men aktuell etwa dreimal so hoch wie die 
der Insurtechs, deren Anzahl die Unterneh-
mensberatung Oliver Wyman 2018 mit 
rund 100 bezifferte. Doch seit Ende 2015 
entwickelt sich nach Angaben von Com
direct das Insurtech-Geschäft mit einem 
Neugründungsplus von 70 Prozent bis 
Ende 2017 dynamischer (Proptechs: plus 
22 Prozent im selben Zeitraum). 2019 sank 
zudem zum ersten Mal seit Erhebungs
beginn die Zahl der Proptechs.

Sowohl für die Versicherungs- als auch die 
Immobilienbranche gilt, dass das Geschäft 
mit Privatkunden für digitale Dienstleister 
im Fokus steht. Dies kommt auch dem Be-
dürfnis der Unternehmen entgegen: So 
zählten die in der Lünendonk-Studie von 
2018 befragten Versicherer die Geschäfts-
bereiche Schadenmanagement (78 Pro-
zent) und Vertrieb (72 Prozent), die sich 
größtenteils auf Privatkunden beziehen, zu 
den Segmenten mit dem größten Digitali-
sierungspotenzial (siehe Abbildung 2). Die 
ebenfalls von Privatpersonen dominierte 
Mieterverwaltung war mit 74 Prozent der 
Antworten laut EY-Studie von 2018 auch 
unter den Immobilien-Asset-Managern die 
Nummer eins unter den digital aufzustel-
lenden Geschäftsbereichen. Unter den 
knapp 300 deutschen Proptechs bauen 
zwei Drittel ihr Geschäftsmodell auf dem 
verbesserten Kontakt zwischen Immobili-
enunternehmen und Privatkunden auf. 

Parallelen im Privatkundengeschäft

Versicherungsnehmer und Immobilienmie-
ter weisen im Hinblick auf die Kundenkom-
munikation zahlreiche Gemeinsamkeiten 
auf, die sich für digitale Prozesse anbieten. 
Ein Beispiel ist das Schadenmanagement. 
Schon heute können Kunden Schäden an 
ihrem Versicherungsobjekt wie beispiels-
weise ihrer Wohnung fotografisch fest
halten, die zutreffende Schadenkategorie 
auswählen und ihrem Vermieter bezie-

Interdisziplinarität wird in der Immobilienwirtschaft bislang wenig praktiziert. Zu selten 
schaut man auch mal auf andere Branchen, nicht zuletzt bei der Digitalisierung. Dabei 
sind beispielsweise die Anforderungen an digitale Systeme in der Versicherungs- und in 
der Immobilienbranche häufig deckungsgleich. Ein gemeinsamer Startpunkt kann nach 
Einschätzung der Autoren das Schadenmanagement sein. Daran können zahlreiche 
andere branchenspezifische Lösungen andocken. Das Ziel bestehe letztlich darin, ein 
branchenübergreifendes, digitales Ökosystem für alle gemeinsamen Geschäftsprozesse 
zu etablieren. � Red.
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hungsweise Versicherer digital übermitteln. 
Immerhin 30 Prozent der 2017 im Digitali-
sierungsbarometer der Real Estate Digitali-
zation Initiative (REDI) befragten Property 
Manager bieten eine digitalisierte Scha-
denabwicklung an. 

Da es sich um wiederkehrende Massenpro-
zesse handelt, kann in einem zweiten Schritt 
die automatisierte Bearbeitung erfolgen. 
Hierbei kommt Künstliche Intelligenz (KI) 
zum Einsatz. Ihre Grundlage ist die Klassifi-
zierung der möglichen Schadenfälle – vom 
Fensterbruch über den Heizungsausfall bis 
hin zum Wasserschaden. KI-Lösungen er-

kennen und kategorisieren den auftreten-
den Schaden, zugleich prüfen sie die Voll-
ständigkeit der vom Kunden eingereichten 
Belege zum Schadenfall. Dies setzt voraus, 
dass die Belege als ein bestimmter Doku-
mententyp erkannt werden, wie beispiels-
weise eine Rechnung über eine Reparatur-
leistung eines Abflusses, erkannt werden. 

Schadenregulierung via gemeinsamer 
Plattform

Die Praxiserfahrung zeigt, dass bereits 
20 Prozent aller Schadenfälle vollauto

matisiert durch KI-Lösungen ohne jegliche 
manuelle Nachbearbeitung abgewickelt 
werden können. Die zuständigen Sachbear-
beiter im Versicherungsunternehmen kön-
nen nach erfolgter Prüfung einsehen, in 
welcher Höhe eine Schadenregulierung an-
fällt. In Immobilienunternehmen gibt es 
Plattformlösungen, die nach Eingang der 
Schadenmeldung den entsprechenden 
Handwerkerauftrag auslösen. Versicherun-
gen könnten die Schadenregulierung über 
dieselbe Plattform wie ihre immobilien-
wirtschaftlichen Kunden realisieren. 

Plattformen entfalten ihr ganzes Potenzial 
gemäß dem vorhandenen Datenbestand. 
Big Data wird dann zu Smart Data, wenn 
die verfügbaren Daten, zum Beispiel aus 
Versicherungsfällen oder Dienstleisterrech-
nungen, geordnet und mit genügend lan-
ger Historie vorliegen. Die Datenmenge ist 
nicht zuletzt ein Schlüssel für die Wirk-
samkeit der KI, die durch Trainingsdaten 
„lernt“ und sich fortentwickelt. Der Zugriff 
auf den Datenbestand ist daher unabding-
bare Voraussetzung für effiziente Koopera-
tionen zwischen Branchenakteuren und 
digitalen Dienstleistern.
 

Datenschätze unternehmensintern 
heben

Den enormen Schatz an Daten zu nutzen 
wird zur entscheidenden Wettbewerbsfra-
ge. Marktakteure aus der Versicherungs- 
und Immobilienbranche können neuen 
Dienstleistern Einblicke in ihre Daten ge-
währen. Alternativ können sie mit digitalen 
Mittelständlern kooperieren, die nach jahr-
zehntelanger Geschäftspraxis bereits einen 
eigenen umfangreichen Datenbestand auf-
gebaut haben und sich aufgrund dieses 
Daten- und Erfahrungsschatzes als Partner 
für die effizientere Gestaltung unterneh-
mensinterner Prozesse anbieten.

Ein branchenübergreifendes Beispiel hier-
für ist auch das Rechnungsmanagement. 
Rechnungen zählen zu den skalierbaren 
Dokumententypen, da ihr Aufbau struktu-
rell ähnlich ist. Es gibt darüber hinaus Par-
allelen unter den Branchen bei den Geneh-
migungsinstanzen bis zur Freizeichnung 
einer Rechnung. Versicherungen arbeiten 
größtenteils mit Schadenrechnungen, Im-
mobilienunternehmen beziehen Dienstleis-
terrechnungen auf Basis vorher verabrede-
ter Leistungsverzeichnisse. 

KI bietet enormes Potenzial

Gerade der Abgleich zwischen Leistungs-
beschreibung und Rechnungsstellung 

46 Prozent
Marketing

56 Prozent
Zahlungsverkehr

57 Prozent
IT-Prozesse

67 Prozent
Bestands-
verwaltung

72 Prozent
Vertrieb

78 Prozent
Schadens-

management

8 Prozent
HR/Personal

19 Prozent
Callcenter

22 Prozent
Finanzwesen

30 Prozent
Kapital- und

Anlagemanagement

33 Prozent
Gesamtunter-

nehmenssteuerung

* Werte sind Summe aus 1 = „sehr große Potenziale“ und 2 = „große Potenziale“, n = 104. 

Quelle: Lünedonk-Studie 2018 „Versicherungen in der Zeitfalle“

Abbildung 2: Digitalisierungspotenzial einzelner Geschäftsbereiche  
in Versicherungsunternehmen (in Prozent) *
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Abbildung 1: Digital-Index nach Branchen*

* Index nominiert von 0 (= keine Digitalisierung) bis 100 (vollständige Digitalisierung). 

Quelle: Eigene Darstellung von IW Consult
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folgt festen Kategorien. Der Prozess erfüllt 
alle Anforderungen für eine KI-gestützte 
Digitalisierung. KI-Technologie kann hier-
bei nicht nur die Dokumente einlesen, 
kategorisieren und kontierungsfähig vor-
bereiten, sondern auch preisliche Hand-
lungsempfehlungen geben. Die Ange
messenheit von Dienstleisterrechnungen 
und ihre Deckungsgleichheit mit den zu-
grunde liegenden Angeboten kann dann 
beispielsweise über Preisdatenbanken 
nachgewiesen werden. Dadurch ist ein 
Abgleich zwischen Rechnung und den 
aktuellen Material- oder Ersatzteildaten, 
Stundenverrechnungssätzen sowie Part-
nervereinbarungen möglich. 

Im Falle von Gebäudeversicherungen er
geben sich unmittelbare Schnittmengen 
zwischen Versicherungs- und Immobilien-
wirtschaft. Unter den im REDI-Digitalisie-
rungsbarometer befragten Immobilienun-
ternehmen verfügen knapp 30 Prozent 
über einen vollautomatisierten Rech-
nungsworkflow – ein vergleichsweise 
niedriger Wert angesichts der sofortigen 
Implementierbarkeit entsprechender Lö-
sungen, die stets auch an den individuel-
len ERP-Systemen der Kunden andocken 
können.

Ziel: Datenplattformen  
als Ökosysteme

Ein durchgängig digitaler Rechnungs-
workflow ist ein ideales Beispiel einer Pro-
zessoptimierung, die sich aus effektiver 
Datennutzung ergibt. Die aktuell ver
fügbaren Daten bieten gleichwohl noch 
weitere Optionen für deutliche Effizienz
gewinne. Das bereits jetzt zumindest tech-
nisch mögliche Ziel für beide Branchen ist 
eine Plattformlösung, die mehrere Prozes-
se im Sinne eines digitalen Ökosystems 
miteinander verzahnt. Seitens der Anbieter 
gilt es hierbei, Schnittstellen sicherzustel-
len und mit ihrer jeweiligen Lösung einen 
Mehrwert für die Plattform zu generieren. 
Die digitalen Lösungen würden dann ähn-
lich andocken wie Apps an den Betriebs-
systemen eines Smartphones. Unterneh-
mensseitig könnten dann beispielsweise 
neben den eingespeisten Rechnungsdaten 
auch Transaktions- oder Mietverwaltungs-
daten in die Plattform eingebracht werden. 

Tatsächlich haben bereits über 70 Prozent 
der von REDI befragten Immobilienunter-
nehmen schon einmal einen digitalen Da-
tenraum für Transaktionen benutzt. Doch 
nicht nur für Transaktionen bieten sich Da-
tenräume an. Auch die laufende Verwal-
tung der Objekte kann in einem sogenann-
ten Lifecycle-Datenraum erfolgen, der für 

Versicherungs- und Immobilienunterneh-
men gleichermaßen sinnvoll ist. Der Rech-
nungsworkflow mit breiter Datenbasis im 
Sinne der beschriebenen Preisdatenbank 
kann hierfür ein gut geeigneter Ausgangs-
punkt sein. 

Generell gilt für die Digitalisierung: Wer 
Daten effizient zu erschließen weiß, besitzt 
den entscheidenden Wettbewerbsvorteil. 
Daher ist es nicht verwunderlich, dass 
über 80 Prozent der befragten Versicherer 
im „World Insurtech Report“ von 2018 
Amazon oder vergleichbare Tech-Konzerne 
mit umfangreichem Datenvolumen als 
größte Herausforderung für ihr Geschäfts-
modell ansehen. Einzelne Akteure alleine 
werden den Technologiesprung kaum rea-
lisieren können. Das Orchestrieren eines 
Ökosystems wird daher zur Kernkompe-
tenz. Digitale, kooperative Plattformen 
sind folglich für die europäische Versiche-
rungs- und Immobilienbranche immer 
mehr auch eine Frage der Wettbewerbs
fähigkeit. 

Sinnhaftigkeit branchenübergreifender 
Digitalisierung

Das Beispiel der beiden Wirtschaftszweige, 
die zusammen laut den beiden Branchen-
verbänden ZIA und GDV rund 17 Prozent 
der Bruttowertschöpfung in Deutschland 
ausmachen, zeigt gemeinsame Ansatz-
punkte für digitale Prozesse auf. Die 
finanziell gute Ausstattung der beiden 
Wirtschaftszweige bei größtenteils wenig 
eigener Digitalisierungsexpertise legt stra-
tegische Kooperationen mit Dienstleistern 
der Digitalwirtschaft nahe. Auch wenn 
digitale Dienstleister ihre Lösungen für 
effizientes Datenmanagement rasch auf 
andere Branchen übertragen können, sind 
doch tiefgreifende Kenntnisse der bran-
chenspezifischen Prozesse eine Voraus
setzung für erfolgreiche und langfristige 
Kooperationen. 

Digitalisierung beinhaltet in erster Linie 
eine Vereinfachung der Prozesse. Intern 
resultieren daraus Kosten- und Zeitreduk-
tionen, extern eine Serviceoptimierung. Der 
verbesserte Service umfasst eine Auf
wertung des Kundenerlebnisses bis hin zur 
individuell zugeschnittenen Kundenbera-
tung. Digitalunternehmen, die Schwer-
punkte im Geschäftsmodell setzen und 
zugleich skalierbare Prozesse zwischen den 
Branchen identifizieren, besitzen als Ko-
operationspartner einen deutlichen Wett-
bewerbsvorteil. Dieser interdisziplinäre An-
satz könnte die gegenwärtig wachsende 
Digitalisierungsschere zwischen Unterneh-
men und Branchen schließen.
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