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Editorial

Liebe Leser*innen

Aus verschiedenen Beziehungen von Organismen und Lebewesen entstandene Okosysteme
bildeten schon immer einen unentbehrlichen Teil in der Natur. In der Regel profitieren alle
Beteiligten darin voneinander oder sind ohne gar nicht lebensfahig. Seit einigen Jahren hat sich
der Begriff Okosystem auch in der Wirtschaft etabliert. Gemass dem Vorbild der Natur geht es
hier darum, dass Unternehmen, welche daran partizipieren, Nutzen schaffen. Dieser Nutzen
fokussiert in der Regel auf ein bestimmtes Kundensegment und wird mit einer Value
Proposition festgehalten. Naturlich erwarten die involvierten Unternehmen selbst auch einen
Nutzen, welcher sich ohne die anderen Beteiligten nicht ergeben wirde.

Mit der zunehmenden Digitalisierung kann einerseits die Kollaboration in einem Okosystem
zunehmend digital erfolgen und andererseits kdnnen den Kunden auch digitale Produkte und
Services angeboten werden. Man spricht in diesem Zusammenhang von digitalen Ge-
schaftsmodellen, welche oft Uber eine digitale Plattform orchestriert werden. Diese Ent-
wicklung ist in verschiedenen Branchen unterschiedlich fortgeschritten. Vorreiter sind Bran-
chen, in welchen die Wertschopfungskette zu grossen Teilen digitalisiert werden kann.
Bekannte Beispiele dazu sind Banken und Versicherungen.

Die Immobilienbranche hat diese Entwicklung und das sich daraus ergebende Potenzial lange
verschlafen. Die Grlinde daflr liegen auf der Hand — in den letzten zwei Jahrzehnten sind die
Immobilienwerte auch ohne digitale Unterstiitzung aufgrund der Marktnachfrage stetig
gestiegen, und so war die Bereitschaft fir Innovationen mehrheitlich gering. Erst durch den mit
dem Klimawandel entstandenen Druck auf die Immobilienwirtschaft entstand eine neue
Dynamik. Um Immobilien mit zielgerichteten Massnahmen fit zu machen fur die Zukunft, sind
verldssliche Daten unumganglich. In einem ersten Schritt kann beispielsweise mit
Verbrauchsdaten der aktuelle CO,-Ausstoss berechnet werden, um im zweiten Schritt ebenfalls
datenbasiert geeignete Massnahmen zu definieren und schliesslich das Energiesparpotenzial
zu berechnen. Hier stellt sich nicht mehr die Frage nach dem «nice-to-have», sondern
Digitalisierung und Nachhaltigkeit sind siamesische Zwillinge — jeder ist auf den anderen
angewiesen. Im Sog dieser Entwicklung wachst auch die Erkenntnis einerseits Uber die
Bedeutung von qualitativ hochwertigen Daten und anderseits auch tber die Chancen, die sich
daraus Uber die Nachhaltigkeit hinaus ergeben.
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Wie in jeder Frihphase von neuen Entwicklungen gibt es auch im Bereich der Plattform- und
Okosystem-Geschaftsmodelle einen Wildwuchs an Definitionen, Produkten und Services. Jedes
Unternehmen, das sich diesen Themen annehmen mochte, ist damit konfrontiert und wird
dadurch auch verunsichert. Es braucht darum Ordnung und Strukturen, damit der Markt in
einen anderen Reifegrad wachsen kann.

Swisscom als etablierter und erfahrener Player im Bereich digitaler Geschaftsmodelle und
pom+ als Experte in der Immobilienwirtschaft wollen mit dieser Studie einen Beitrag leisten,
damit die Immobilienwirtschaft fir die Zukunft bestens geristet ist.

Wir winschen Ihnen eine spannende Lekture.

Lukas Bigler, Head of Sales & Services, Swisscom
Dr. Peter Staub, Verwaltungsratsprasident, pom+
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Management Summary

Die Anzahl von digitalen Plattformen und Okosystemen erfreute sich in den letzten Jahren
grossen Wachstums und die entsprechenden Anbieter sind mittlerweile in einer Vielzahl von
Branchen allgegenwartig — auch in der Immobilienwirtschaft. Plattformorientierte Ge-
schaftsmodelle verandern auch in der Immobilienwelt ganze Wertschopfungsketten und
damit auch die Zusammenarbeit zwischen Unternehmen. Das Management von Immobilien
wird durch eine Vielzahl von Akteuren im ganzen Lebenszyklus beeinflusst. In deren Interaktion
entsteht eine grosse Menge an Wissen, Informationen und schlussendlich Daten, welche in
unterschiedlichsten Applikationen gehalten werden. Die jederzeitige Verfligbarkeit von Daten
und deren Nutzung mitimmer leistungsfahigeren mobilen Geraten in sogenannten Plattform-
Okosystemen werden aber zukiinftig das eigentliche Riickgrat aller Prozesse im
Immobilienmanagement bilden. Zusatzlich ebnen Plattform-Okosysteme aufgrund ihrer
durchgangigen Datenbereitstellung den Weg zur Erreichung der ambitionierten
Nachhaltigkeitsziele.

Die im Immobilienmarkt vorhandenen Plattformen und Okosysteme sind sehr vielfaltig und
unterscheiden sich in ihren Konfigurationen. Deshalb ist eine vertiefte Analyse der
zugrunde liegenden Geschaftsmodelle von besonderer Bedeutung und bedingt eine Einord-
nung der damit verbundenen Gestaltungsdimensionen und derer Charakteristika. Dazu eignen
sich Taxonomien als zweckmassig gestaltete Artefakte, welche die Analyse und Klassifizierung
auf der Grundlage ihrer Geschaftsmodelle ermoglichen. Die darin enthaltenen Dimensionen
und Merkmale helfen, verschiedene Plattformen zu unterscheiden, Muster zu verstehen und
Design-Entscheidungen im Zusammenhang mit dem plattformorientierten Geschaftsmodell
zu klaren. Insgesamt konnten so 24 verschiedene Plattform- und Okosystemldsungen entlang
des ganzen Lebenszyklus strukturiert und umfassend analysiert werden. Daraus ergibt sich ein
sehr spannendes Bild Uber den aktuellen Reifegrad von plattformorientierten
Geschaftsmodellen in der Immobilienwirtschaft.

In dieser Entwicklung ist die Immobilienvermarktung mit den verschiedenen Immobilien-
portalen schon weit fortgeschritten. Aber auch im Bereich Property- und Facility-Management
gibt es mittlerweile einige spannende Anbieter vor allem im Bereich Planung und
Modernisierung von Liegenschaften. Eine hohe Dynamik zeigt sich auch im Nutzer- und
Mietersegment. Hier buhlen neben Mieterplattformen vor allem Anbieter von Plattformen und
Okosystemen aus der Banken— und Versicherungswelt mit Hypothekenberatung und
-l6sungen sowie Kreditgeber-Cockpits um die Gunst der Kunden. Im Planungs- und Baubereich
haben sich neben lange etablierten Ausschreibungsplattformen noch relativ wenige
Plattformen und Okosysteme etabliert. Sehr viel tut sich im Bereich der Ubergeordneten
Raumplanung insbesondere im Bereich Analyse des Potenzials von Parzellen.
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Aus den Mustern der analysierten Unternehmen l3sst sich ableiten, dass ein exzellentes
Management der unterschiedlichen Partnerschaften (insb. Softwarepartner, Komplemen-
taranbieter und Datenlieferanten) eine der wichtigsten Voraussetzungen ist fur den Erfolg
einer Plattform resp. eines Okosystems. Besonders spannend sind aber auch die Entwick-
lungspfade; so zeigt sich, dass traditionelle Anbieter typischerweise mit dem Aufbau einer
Plattform flr Datenaustausch beginnen und sich dabei auf eine effiziente und digitale
Gestaltung der internen Prozesse fokussieren, um sich anschliessend auf zusatzliche Produkte
und Services zu konzentrieren. Auch die Rollen der Orchestratoren verandern sich mit der Zeit;
Zu Beginn steht meist vorwiegend das eigene Leistungsangebot im Zentrum und erst spater
wird der eigene Anteil am Produkt- und Serviceangebot aufgrund der Integration von neuen
Partnern laufend reduziert, wobei der Aufgabenfokus dann starker auf der Koordination der
externen Anbieter liegt. Eine weitere grosse Herausforderung ist die Integration von
Komplementarangeboten, welche durch eine grosse Fragmentierung und viele Silos erschwert
wird. Das verdeutlicht einmal mehr, dass einheitliche Datenstandards sowie Offenheit fiir
Kollaborationen und flr die Integration von externen Angeboten noch notwendiger werden als
je zuvor.
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1 Einleitung

1.1 Ausgangslage

Unsere Welt wird immer digitaler. In samtlichen Branchen und in allen Lebensbereichen.
Unternehmen und Organisationen haben keine Alternativen — sie missen auf den digitalen
Zug aufspringen, um erfolgreich zu bleiben und nachhaltig Wertschopfung zu erzielen. Auch
die Immobilienwirtschaft ist in hohem Masse von den Konsequenzen der Digitalisierung
betroffen. Immobilien spielen in der Schweiz eine wichtige Rolle: Der Bestand umfasst ca. 2,5
Mio. Gebaude in unterschiedlichen Kategorien. Ihr Erstellungswert inkl. Tiefbau liegt bei rund
CHF 3'500 Mia. (pom+, 2020). Als Querschnittsbranche umfasst die Immobilienwirtschaft
zahlreiche Akteure, die den Bau, Betrieb und Unterhalt der Gebdude sicherstellen. Neben den
Eigentimer*innen, Nutzer*innen und Mieter*innen von Immobilien gehoren insbesondere
Finanzierer*innen, Portfoliomanager*innen, Makler*innen, Bewirtschafter*innen, Facility-
Manager*innen, Betreiber*innen, &ffentliche Verwaltungen, Projektentwickler*innen,
Projektmanager*innen, Unternehmer*innen, Handwerker*innen, und Lieferant*innen dazu.
Um die Erstellung und Bewirtschaftung des Gebaudeparks Schweiz kimmern sich nahezu
600'000 Vollzeitaquivalente, d.h., jede*r sechste Arbeitnehmer*in arbeitet unmittelbar entlang
der Wertschopfungskette von Immobilien.

Der Gebdudesektor ist aber nicht nur aus volkswirtschaftlicher Sicht bedeutend. Er hat auch
eine zentrale Bedeutung aus der Sicht des Klimawandels, denn ungefahr ein Viertel der
Schweizer Treibhausgasemissionen resultiert aus Immobilien. Somit sind Immobilien auch
einer der grossten Hebel bei der Bekampfung schwerwiegender klimabedingter Folgen fur die
Cesellschaft. So fordert die vom Bundesrat erlassene langfristige Klimastrategie der Schweiz
bis 2050 eine substanzielle und zeitnahe Reduktion der Schweizer Treibhausgasemissionen.
Durch die zunehmende Regulierung und die politisch verordneten Vorschriften im Bereich
Dekarbonisierung und Energiewende sind Immobilienbesitzer*innen vermehrt auf spezifische
Informationen und Daten ihrer Liegenschaften angewiesen, denn nur mit entsprechenden
Daten lassen sich Mehrjahresvergleiche standardisiert und strukturiert einschatzen,
vergleichen und Uberprifen. Somit werden Daten also zum kritischen Erfolgsfaktor einer
Umweltbilanz. Dadurch steigt gleichzeitig der Bedarf nach Technologien, welche die Erfassung
und Verarbeitung von Immobiliennachhaltigkeitsdaten unterstitzen. Insbesondere die Top-3-
Technologien der aktuellen Digitalisierungsstudie von pom+ (2022) «Sensoren und Aktoren»,
«BIM» und «Data Science» sind dabei von entscheidender Bedeutung.

Die Immobilienbranche ist trotz diesen Herausforderungen entlang des Lebenszyklus von
Immobilien bisher immer noch sehr traditionell ausgerichtet und zégerlich im Hinblick auf das
Aufgreifen der digitalen Moglichkeiten. Eine Ausnahme bilden die seit liber 20 Jahren im Markt
etablierten Immobilienportale. Die jederzeitige Verfligbarkeit von Daten und deren Nutzung
mit immer leistungsfahigeren mobilen Gerdten in sogenannten Plattform-Okosystemen
werden aber zuklinftig das eigentliche Riickgrat aller Prozesse im Immobilienmanagement
bilden. In anderen Branchen nutzen Plattform-Unternehmen die mit Technologien
verbundenen Errungenschaften und fordern Interaktionen zwischen verschiedenen
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Nutzergruppen. Dadurch  kénnen sich umfassende ©konomische und soziale
Gesellschaftsbereiche verandern — vom Gesundheitswesen bis zur Energieversorgung. Auf-
grund dieser technologischen Entwicklungen im Plattformbereich hat sich auch die Zusam-
menarbeit zwischen Unternehmen verandert. So fiihren neu entstehende Kundenerwar-
tungen sowie komplexe, Ubergreifende Nutzerversprechen dazu, dass sich unterschiedliche
Unternehmen entlang einer gesamten Wertschopfungskette zusammenschliessen. Damit
interagieren mehrere eigenstandige Organisationen in einem Gesamtsystem und erfillen
kollaborativ ein konkretes Nutzenversprechen. Auch in der Immobilienbranche haben sich
erste Unternehmen unterschiedlicher Art, sowohl Etablierte wie auch PropTechs, zusam-
mengeschlossen. Plattformen und Okosysteme sind hier oft in aller Munde. Diese neuen
Geschaftsmodelle erzeugen denn auch vielfach enorme Innovationskraft und erobern und
verandern dadurch traditionelle Branchen.

Im Moment herrscht in der Immobilienwirtschaft aber noch ein fir frihe Entwicklungen
typischer Wildwuchs, was die Existenz und das Verstandnis digitaler Plattformen und Oko-
systeme angeht. Viele traditionelle Kooperationen resp. traditionelle Beschaffungs- und Lie-
ferketten werden nun plétzlich als Okosysteme bezeichnet und Softwareunternehmen, welche
uber eine direkte Kundenschnittstelle verfligen, bezeichnen sich als Innovationsplattformen.
Die vorliegende Studie hat den Anspruch, sowohl fur Okosysteme als auch fur digitale
Plattformen klare Kriterien und Anforderungen zu definieren und die wichtigsten aktuellen
Entwicklungen in der Immobilienwirtschaft diesbezliglich zu beurteilen. Sie soll periodisch
erganzt und aktualisiert werden und so fiir die ganze Immobilienbranche transparente
Grundlagen und Entscheidungskriterien schaffen, um das machtige Potenzial von Plattformen
und Okosystemen zum Vorteil ihrer Kunden zu nutzen!

1.2 Zielsetzung

Der zunehmende Regulierungsdruck, u.a. im Bereich Nachhaltigkeit, sowie die wachsende
Nachfrage nach verlasslichen Daten im ganzen Lebenszyklus verlangen nach einer ganz-
heitlichen Sicht auf die Immobilien und deren Akteure. Darum werden Plattformen und
Okosysteme im ganzen Lebenszyklus analysiert. Die Studie richtet sich hauptsachlich an
samtliche Unternehmen der Immobilienbranche entlang des gesamten Lebenszyklus, aber
auch an Hersteller von Produkten oder Services fiir die Akteure der Immobilienwirtschaft.

Zu Beginn werden basierend auf Digitalisierung und ESG mit Blick auf Datenmanagement
konkrete «Pain Points» von unterschiedlichen Marktakteuren aller Unternehmensgrossen lber
den gesamten Immobilienlebenszyklus identifiziert und evaluiert. Darauffolgend werden klare
Begriffsabgrenzungen erarbeitet, insbesondere hinsichtlich einer Unterscheidung zwischen
den Begriffen Plattform und Okosystem. Im Anschluss wird eine Ubersicht von einigen fur
verschiedene Lebenszyklusphasen charakteristischen Player im Plattform- und Okosystem-
Bereich erarbeitet. Diese werden basierend auf einer Taxonomie nach verschiedenen Design-
Dimensionen eingeordnet, charakteristische Merkmale erhoben und Muster abgeleitet.
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2 Setting the Scene

2.1 Rollenbasierte Pain Points entlang des Immobilienlebenszyklus

Das Management von Immobilien wird durch eine Vielzahl von Akteuren im ganzen Lebenszyklus
(vgl. Anhang 9.2) beeinflusst. In deren Interaktion entsteht eine grosse Menge an Wissen,
Informationen und schlussendlich Daten, welche in unterschiedlichsten Applikationen
gehalten werden.

Schon im Planungs- und Bauprozess entstehen die ersten Daten. Sie werden mit einer Vielzahl
von Applikationen wie mit den typischen CAD- resp. BIM-Applikationen, mit Software fir das
Kostenmanagement, Ingenieurapplikationen oder vielen weiteren Applikationen bearbeitet. So
ist diese Phase oft noch gepragt von hoher Datenredundanz und Inkonsistenz. Die Folge davon
sind immer noch viele ineffiziente Arbeitsablaufe, welche auf fehlende oder ungeniligende
Informationen zurlickgefuihrt werden konnen.

In der anschliessenden Nutzungsphase von Bauwerken zeigt sich in der Immobilienwirtschaft
leider kein besseres Bild. Im Idealfall werden relevante Daten aus dem Bauprozess an die
zukinftigen EigentUmer*innen, Betreiber*innen, Bewirtschafter*innen und Nutzer*innen
weitergegeben. Denn spatestens bei einem Umbau oder einer Umnutzung des Objektes muss
auf Informationen und Daten aus dem Bauprozess zuriickgegriffen werden kdnnen. Sind diese
nicht einfach greifbar, ist ein grosser Aufwand ndtig, um sie zu beschaffen oder neu
aufzubereiten.

Auch alle anderen Beteiligten an der Nutzungsphase setzen dann auch wieder die fur ihre
Prozesse geeignetsten Softwaretools ein und erzeugen dort weitere wichtige Daten. Aufgrund
dieser fragmentierten Struktur sowohl auf der Rollen- als auch auf der Applikationsebene
wachst in der Regel ein Dschungel von Daten heran, wobei die gleichen Gebaude oder
Portfolios mit unterschiedlichen Bezeichnungen nach unterschiedlichen Standards be-
schrieben werden. So besteht ein Informationsproblem sowohl vertikal in den Hierarchiestufen
einer Institution als auch horizontal tber die verschiedenen Aufgabengebiete.

Aber nicht nurtechnische Herausforderungen erschweren ein konsistentes digitales Abbild von
Immobilien. Oft werden wegen mangelnder Dokumentationsdisziplin die gleichen Fehler
gemacht wie bei der Realisierung des Bauwerks; d.h. Daten werden nicht aktualisiert und den
relevanten Rollen nicht zur Verflgung gestellt. Die Folge dieser grossen Redundanz und
Inkonsistenz ist schlussendlich die Unsicherheit beziglich der Glaubhaftigkeit der Daten.
Fehlende Datenstandards resp. deren Ignoranz erschweren zudem ein Benchmarking.

Die Immobilienwirtschaft konnte in den letzten Jahren mit diesen Problemen grundsatzlich
trotzdem gut leben. Steigende Immobilienwerte liessen Fragen nach einem professionellen
Datenmanagement vielerorts in den Hintergrund riicken. Diese Wohlflhlsituation hat sich in
den letzten Jahren einerseits durch den Klimawandel und andererseits durch das Potenzial der
Digitalisierung massiv verandert. Der regulatorische Druck zur Reduktion von COz-Emissionen
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erfordert, Immobilien immer nachhaltiger zu managen, und verlangt nach neuen
Denkansatzen, Strategien und Modellen. Entscheidungen missen rascher getroffen werden
konnen, Planungen und Umsetzungen missen fundierter sein, und es muss rationeller
gearbeitet werden. Das durchgangige Management von Daten und der Informationsaustausch
bildenin allen Lebensphasen eines Bauwerks die wesentlichen Grundlagen zur Erflillung dieser
Aufgaben. In allen Prozessen muss der gegenseitige Austausch von Wissen Uiber Zustande oder
sich verandernde Gegebenheiten von der Projektierung und Realisierung bis in die Nutzung
und die Ruckbauphase gewahrleistet sein.

Digitale Technologien sind in der nachhaltigen Entwicklung sicherlich die wichtigsten Treiber,
haben aber auch sonst enormes Potenzial. Beispielsweise konnen mit Data Science und Virtual-
Reality-Technologien Zukunftspotenziale von Immobilien schneller erkannt und besser genutzt
werden. Mit Sensorik und Aktorik kann die Nutzung von Immobilien optimiert werden oder mit
ortsspezifischen Datenanalysen kénnen Nutzer*innen durch Gebaude geleitet und kénnen
Services standortabhangige Informationen zur Verfligung gestellt werden. Aber auch der
Einsatz digitaler Technologien setzt voraus, dass konsistente, verlassliche Daten vorhanden
sind.

Die wesentlichen Bemihungen mussen heute also darin bestehen, die Informationen, die in
heutigen Insellésungen vorhanden sind, auch anderen Beteiligten oder Systemen zuganglich
zu machen und Kollaborationen zu férdern. Dazu erforderlich sind einerseits Schnittstellen
(API), oder die Nutzung von gemeinsamen Daten verschiedener Applikationen erfolgt durch
integrierte datenbasierte Plattformen. Neben dem gemeinsamen Datenbestand kann jede
Applikation seine spezifischen, nur fiir den Eigengebrauch bestimmten Daten selbst verwalten.
Die Beschreibung des Inhalts und der Anforderungen sowohl an gemeinsame als auch an die
lokalen Datenbasen und an die erforderlichen Hilfsmittel fur die programmunterstitzte
Automatisierung von Prozesseinheiten richten sich nach dem Bedurfnis der am Lebenszyklus
der Immobilien beteiligten Rollen.

2.2 Unterschiede zwischen traditionellen und plattformorientierten
Geschaftsmodellen

Auch wennsich in letzter Zeit Ernlichterung hinsichtlich technologieorientierten Indizes (bspw.
NASDAQ) breit machte, illustriert die folgende Grafik Uber die letzten 5 Jahre recht eindeutig,
dass die Aktienkurs-Performance von Plattform-Unternehmen (Plattform-Index) traditionelle
Unternehmen in Indizes (bspw. Dow Jones, DAX und SMI) Uber den gesamten Zeitraum
betrachtet immer noch deutlich Gbertroffen hat (vgl. Abbildung 1). Es stellt sich daher die Frage,
worin sich die Plattform-Unternehmen (bspw. Google, Apple, Microsoft) von traditionellen
Unternehmen unterscheiden und weshalb diese die Liste der wachstumsstarksten globalen
Marken dominieren.
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Abbildung 1: Performance des Plattform-Index gegentiber konventionellen Indizes (DEIX, 2022)

Plattformen dominieren zunehmend eine Vielzahl von Branchen, weil plattformorientierte
Geschaftsmodelle die Art und Weise, wie Wertschopfung und Wertlibertragung erzeugt
werden, diametral anders angehen als traditionelle Geschaftsmodelle. Wahrend in tradi-
tionellen Unternehmen die Wertschopfung basierend auf Produkten und Dienstleistungen
erfolgt, steht bei einer Plattform das Orchestrieren und Zusammenbringen von Menschen
und/oder Organisationen im Zentrum (Parker et al., 2016). Der Managementfokus in Plattform-
Unternehmen liegt daher auch eher auf der Ermdglichung externer Interaktion, wahrend
traditionelle Geschaftsmodelle eher auf interne Optimierung setzen (Parker et al,, 2016).

Traditionelle Unternehmen agieren also anhand einer linearen Wertschopfungskette. Zu Be-
ginn wird ein Produkt geplant, dann wird es hergestellt und zuletzt erfolgt die Aus-lieferung an
den Kunden am Ende der Wertschopfungskette. Die Kosten fallen also tendenziell zu Beginn
an und die Ertrage werden am Schluss der Wertschopfungskette beim Kunden erzielt. Hinge-
gen wird die Wertschopfungskette bei Plattform-Unternehmen durch Férderung von Interak-
tionen zwischen verschiedenen Seiten von Teilnehmenden definiert (Parker et al, 2016).
Folglich besteht die Mdglichkeit, sowohl von Produkt- und Serviceanbietern wie auch von Nach-
fragenden Ertrage flir das Vernetzten und Orchestrieren zu verlangen. Zudem mussen Unter-
nehmen mit traditionellem Geschaftsmodell die Ressourcen flr den Wertschopfungsprozess
meist selbst zur Verflgung stellen, wahrend Plattform-Unternehmen oft nur einen geringen
Teil an Ressourcen zur Verfligung stellen missen, da zahlreiche Ressourcen auch von der
Community eingebracht werden (Parker et al.,, 2016). Der Fokus liegt also tendenziell weniger
stark auf der Eigenproduktion von Produkten und/oder Services, sondern vielmals auf der
Incentivierung und Steuerung der involvierten Gruppen von Teilnehmenden.
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3 Typen von digitalen Plattformen und Okosystemen

Die Begriffe Plattform und Okosystem sind allgegenwartig. Da diese Konzepte aus verschie-
denen Forschungsrichtungen analysiert werden, gibt es zahlreiche verschiedene Definitionen,
was zu einer gewissen konzeptionellen Unklarheit fihrt. Deshalb werden im Folgenden klare
Begriffsdefinitionen der beiden Konzepte und unterschiedliche Typen davon prasentiert.

3.1 Plattform-Typen

Grundsatzlich versteht man unter einer digitalen Plattform ein Software-basiertes System, das
Interaktionen zwischen verschiedenen Nutzergruppen fordert (de Reuver et al., 2018; Gawer,
2014). Digitale Plattformen verfligen Uber eine modulare technologische Architektur mit
einem technologischen Kern und einer Peripherie (Gawer, 2014). In der Literatur wird dabei
zwischen transaktionsfokussierten und innovationsfokussierten Plattformen unterschieden
(Cusumano et al., 2020).

3.1.1 Transaktionsplattform

Bei einer Transaktionsplattform finden die Interaktionen zwischen den Nutzergruppen
Uberwiegend in Form von Austausch oder Transaktionen statt. Es handelt sich also um digitale
Vermittlungsstellen, Marktplatze oder Foren, die es verschiedenen Teilnehmergruppen
ermoglichen, Informationen oder Waren auszutauschen (Parker et al.,, 2016; Cusumano, 2020).
Die Wertgenerierung erfolgt hauptsachlich, indem Transaktionen ermoglicht werden, welche
ohne die Plattform nur erschwert oder gar nicht stattfinden wirden. Das Konzept der
Netzwerkeffekte ist hier von zentraler Bedeutung. So steigt der Nutzen einer Trans-
aktionsplattform fiir die eine Teilnehmergruppe in der Regel mit steigender Anzahl Teilneh-
menden in einer anderen Gruppe (Armstrong, 2006). Abschopfungsstrategien stellen bei-
spielsweise die Erhebung von Transaktionsgebihren oder die Aufschaltung von entgeltlicher
Werbung dar. Beispiele fur transaktionsbasierte Plattformen sind Amazon.com, Airbnb, Uber
oder Google Search.

3.1.2 Innovationsplattform

Bei Innovationsplattformen finden die Interaktionen zwischen den Teilnehmergruppen
uberwiegend in Form von Kollaboration statt. Die Plattform liefert dabei die technologische
Grundlage, auf der Komplementaranbieter gemeinsam komplementare Produkte (z.B. Apps)
und Dienstleistungen (z.B. Implementierungshilfe) erstellen und/oder integrieren konnen
(Cusumano et al,, 2019). Komplementaranbieter kdnnen dadurch den Funktionsumfang der
Plattform ausweiten und damit den Wert der Plattform fir Kunden erhéhen (Cusumano et al.,
2019). Analog zu traditionellen Unternehmen erfolgt die Umsatzgenerierung in der Regel
durch den Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen (oder Lizenzen dafir). Klassische
Beispiele fur Innovationsplattformen sind Google Android, Apple iOS, Amazon Web Services,
Sony PlayStation oder Microsoft Teams.
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3.1.3  Hybride Plattform

Hybride Plattformen kombinieren Elemente von transaktionsbasierten und innovations-
basierten Plattformen innerhalb desselben Unternehmens. Mehrere der wertvollsten Un-
ternehmen sind Plattformen mit einer hybriden Strategie. So verfugt z.B. Amazon einerseits
Uber einen Marktplatz (Férderung von Austausch), andererseits stellt der Technologiekonzern
aber auch eine Entwicklungsumgebung flr die Erstellung von Webanwendungen zur
Verfligung (Forderung von Kollaboration). Facebook konzentriert sich auf Social Media, also den
Austausch von Informationen zwischen Endnutzer*innen (Forderung von Austausch), liefert
mit ihren Anwendungsprogrammierschnittstellen (APIs) aber auch Zugang zu Millionen von
Anwendungen (Forderung von Kollaboration).

3.2 Okosystem-Typen

Der Begriff des Okosystems stammt urspriinglich aus der Biologie und befasst sich mit einer
biotischen Gemeinschaft und deren physischem Umfeld an einem bestimmten Ort (Tansley,
1935). Das Konzept wurde spater von Wirtschaftswissenschaftlern Gbernommen, welche
versuchten, Interdependenzen zwischen verschiedenen Marktakteuren und vorhandene
Wertstrome zu beschreiben (Moore, 1993). Als Okosystem bezeichnet hier eine organisationale
Form, in welcher i) ein gemeinsames Nutzenversprechen erbracht wird durch ii) eine Gruppe
von interdependenten Teilnehmenden, die gemeinsam komplementare Produkte und/oder
Services erstellen unter iii) Orchestrierung, z.B. durch ein zentrales Unternehmen, welches den
Austausch zwischen den Teilnehmenden koordiniert (Autio und Thomas, 2021; Jacobides,
2022; Jacobides, Cennamo und Gawer, 2018; Moore, 1993). Ein Okosystem kann, aber muss
nicht zwingend, um eine Plattform herum organisiert sein. In der Literatur haben sich deshalb
mit dem Business-Okosystem und dem Plattform-Okosystem zwei dominante Konzepte
etabliert.

3.2.1 Business-Okosystem

Im Business-Okosystem wird die Orchestrierung nicht tiber eine zentrale Plattform gesteuert.
Grundsatzlich bestehen hier zwei unterschiedliche Auspragungen: Ubergreifendes
Nutzenversprechen vs. spezifisches Nutzenversprechen. Bei der ersten Variante versucht ein
Orchestrator durch Einbindung von verschiedenen Teilnehmenden eine breite Produkt- und
Servicepalette in gewissen Kundensegmenten zu erbringen, die allein nicht gesamtheitlich
abgedeckt werden konnte. Ein Beispiel hierfir ist das Okosystem «Home» der Helvetia
Versicherung, welches das Ziel verfolgt, komplementare Angebote entlang der gesamten
«Customer Journey» anzubieten. Neben Versicherungen von Helvetia wurden demnach
weitere Angebote von Partnern eingebunden wie bspw. Hypotheken von MoneyPark. Als
zweite Variante hat ein Orchestrator die Moglichkeit, auf ein spezifisches Nutzenbedirfnis zu
fokussieren (teilweise auch als Innovations-Okosystem bezeichnet; z.B. Autio und Thomas
2021). Ein Beispiel dafiir ist Tailored Fits. Tailored Fits wurde 2019 in die SCOTT Sports AG
integriert und bietet eine massgeschneiderte und 3D-gedruckte Schuhsole fiir Sportschuhe an.
Die Produktion dieses Produktes erfordert eine Vielzahl an komplexen Zwischenschritten, die
das Tailored Fits nicht oder zumindest nur mit erheblich grosseren Kosten selbst abdecken
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kénnte (Lingens, 2018). In beiden Varianten mussen die Okosystem-Teilnehmenden
verhandeln, wie die Ertrage zwischen den Teilnehmern aufgeteilt werden.

3.2.2 Plattform-Okosystem

In einem Plattform-Okosystem wird die Orchestrierung der Akteure Gber eine digitale Plattform
sichergestellt. Digitale Plattformen sind besonders dafiir geeignet, weil diese Interaktionen
zwischen den Teilnehmenden fordern und vereinfachen sowie aufgrund ihrer modularen
technologischen Architektur die Integration von Produkten und Services von einer Vielzahl von
Akteuren ermoglichen (Tiwana et al, 2010; Autio und Thomas, 2021). Digitale Plattformen
sorgen also  insbesondere  dafiir, dass gewisse Teilnehmende (sogenannte
Komplementaranbieter) in der Lage sind, komplementére Erweiterungen der Plattforman-
gebote zu kreieren (Gawer und Cusumano, 2008). In einem Plattform-Okosystem kann nor-
malerweise diejenige Organisation, welche die Plattform zur Verfligung stellt, die ent-
scheidenden Governance-Strukturen festlegen, und hat dadurch eine dominante Position, was
auch zu Kritik fiihren kann (z.B. bei Missbrauch). Zudem besteht in einem Plattform-Okosystem
ein grundlegendes Spannungsverhdltnis zwischen dem Bedarf an Flexibilitat fur die
Teilnehmenden und dem Bedarf an Standardisierung der Angebote, dem eine zielflihrende
Governance Rechnungtragen muss. Wahrend Flexibilitat Vielfalt der Angebote erzeugen kann,
sorgt Integritat dafur, dass die Teilnehmenden des Okosystems so auszurichtet sind, dass die
Koh&renz der Ergebnisse des Okosystems erhalten bleibt (Wareham et al,, 2014). Im Plattform-
Okosystem missen die Komplementaranbieter (blicherweise einen Teil der Ertrage, die sie
uber die Plattform generieren, an den Plattformbesitzer abtreten.

4  Wissenschaftliche Beitrage

4.1 Governance von Plattform-Okosystemen

Nicola Staub und Prof. Dr. Robert Winter, Institut ftir Wirtschaftsinformatik,
Universitdt St. Gallen (IWI-HSG)

Digitale Plattformen gewinnen an Bedeutung in zahlreichen Branchen

Plattform-Okosysteme werden aktuell zur neuen Innovationslogik zahlreicher Industrien.
Beispiele in dieser Richtung fortgeschrittener Branchen sind Mobiltelefonie (Apple iOS, Google
Android), Videospiele (PlayStation, Xbox) oder Unternehmenssoftware (SAP, Salesforce). Im
Zentrum eines Plattform-Okosystems steht eine digitale Plattform als Software-basiertes
System, welches Interaktionen zwischen unterschiedlichen Gruppen von Teilnehmenden
fordert (Gawer, 2014), wobei die Funktionalitaten der Plattform von verschiedenen
Komplementaranbieter «nahtlos» ergdnzt werden (Tilson et al.,, 2010). Plattform-Okosysteme
ermoglichen dadurch die Adressierung komplexer Kundenbedirfnisse durch multilaterale
Zusammenarbeit zwischen unterschiedlichen Teilnehmenden (Autio und Thomas, 2021;
Jacobides et al., 2018). Ein Orchestrator richtet dabei die Teilnehmenden auf ein klares
Nutzenversprechen aus — dies ist bei Plattform-Okosystemen im Normalfall der
Plattformeigentimer.
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Spannungsfelder im Okosystem erfordern laufendes Monitoring des Orchestrators

In einem Plattform-Okosystem kénnen laufend Spannungen aufgrund von unterschiedlichen
Interessen der auftreten (z.B. Eaton et al,, 2015; Ghazawneh und Henfridsson, 2013; Karhu et
al, 2018). Das hat sich bspw. in Googles Android-Okosystem gezeigt. Google setzte
grundsatzlich eine offene Architektur, um moglichst viele externe App-Entwickler anzuziehen,
war durch diese Offenheit aber auch allfallig fur Konkurrenten. Amazon versuchte
schlussendlich die gesamte Plattform von Google zu klonen (Karhu et al., 2018). Google hat
danach Gegenmassnahmen ergriffen und bspw. die Open-Source-Lizenz angepasst, um Kopien
zu erschweren. Dieses Beispiel verdeutlicht, dass ein Orchestrator (in dem Falle Google) eine
Vielzahl von Design- und Steuerungsentscheidungen treffen muss und relevante
Veranderungen im Okosystem (z.B. neue Anforderungen einer Gruppe von Teilnehmenden,
regulatorische Veranderungen) neue Governance- bzw. Design-Entscheidungen erfordern
kénnen.

Autonomie an Teilnehmergruppen vs. Kontrolle des Orchestrators als zentrales
Spannungsfeld

Wahrend die Kunden des Plattform-Okosystems typischerweise nur indirekt «gesteuert»
werden kdnnen, kann der Orchestrator auf die Komplementare, d.h. die Anbieter von erwei-
ternden Funktionalitaten der Plattform, durch Ausgestaltung der Governance sehr viel direkter
Einfluss nehmen. Eine Kernbotschaft, die sich bei vielen solchen Spannungsfeldern in
Plattform-Okosystemen zeigt, ist, dass es fir den Orchestrator im Kern jeweils darum geht, wie
viel Autonomie den Komplementdren gewahrt werden kann und wie viel Kontrolle selbst
behalten werden muss. Die Ausgestaltung der Einflussnahme ist dabei von essenzieller
Bedeutung und kann aufgrund des Okosystemcharakters weder mit klassischen hierarchischen
Strukturen (klare Vorgaben und Sanktionen) noch mit Marktstrukturen (sehr indirekte
Steuerung Uber Preise und Konditionen) verglichen werden. Es handelt sich um ein neues und
wichtiges Designproblem.

Governance-Mechanismen als Ansatz zum Abgleich divergierender Interessen der
Teilnehmenden

Fir das Design von Plattform-Governance gibt es verschiedene Ansatze. In der Literatur werden
zahlreiche Mechanismen diskutiert, welche durch den Orchestrator zu beachten sind (Staub et
al, 2022):

— Ressourcen: bezieht sich auf Programmierressourcen (z.B. Software Development Kits, Tools,
Dokumentationen), die vom Orchestrator an die Komplementdre zur Verfliigung gestellt
werden, um diese bei der Entwicklung von Produkten und Services auf der Plattform zu
unterstiitzen (Eaton et al,, 2015; Ghazawneh und Henfridsson, 2013).

— Zutrittsrechte: bezieht sich auf den Grad an Offenheit, insbesondere im Vornhinein fest-
gelegte Kriterien dariiber, wer Zugang zur Plattform haben soll (Tiwana, 2014).

— Entscheidungsrechte: bezieht sich auf die Verteilung von Autoritat und Verantwortlichkeiten
zwischen dem Orchestrator und den Teilnehmergruppen (insbes. den Komplementaren)
(Tiwana, 2014).

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

15



pom+

— Preissetzung und Umsatzbeteiligung: bezieht sich auf verschiedene Preismodelle, Preis-
symmetrien und darauf, wie die Uber die Plattform generierten Ertrage zwischen dem
Orchestrator und den Komplementaren aufgeteilt werden (Oh et al., 2015; Tiwana, 2014).

— Relationale Kontrolle: bezieht sich auf den Grad, zu welchem der Orchestrator sich zur
Beeinflussung der Teilnehmergruppen auf Normen und Werte verldsst (z.B. durch
Communities) (Goldbach und Benlian, 2015; Ouchi, 1979).

Governance-Mechanismen kdnnen je nach Kontext unterschiedliche Auspragungen
annehmen

Die genannten Mechanismen kdnnen je nach Plattform unterschiedlich ausgepragt sein. Beim
Preissetzungs-Mechanismus lasst sich bspw. beobachten, dass Apple rund 30% der Erlése der
Komplementare verlangt. Andererseits verlangt Salesforce, ein fihrender Anbieter von
Unternehmenssoftware, unterschiedliche Abgaben von verschiedenen Komplemen-
targruppen: Firmen, die direkt auf der Entwicklerplattform von Salesforce produzieren, missen
15% abgeben, wahrend andere Entwickler, die schon bestehende Produkte haben und diese mit
Salesforce-Angeboten integrieren, 30% abgeben missen. Ahnlich wie hier beim «Revenue
Sharing» unterschiedliche Ziele und Kontexte zu unterschiedlichen — offenbar gut
funktionierenden — Losungen fihren, gibt es oft auch fir andere Governance-Mechanismen
keine allgemeinglltige Losung, sondern die Optionen mussen je nach Zielen und Kontext
bewertet werden (z.B. B2B vs. B2C, Industrie, Maturitdtsphase der Plattform).

Governance-Mechanismen kdnnen sowohl Autonomie als auch Kontrolle erh6hen

Bei genauerer Betrachtung der Mechanismen zeigt sich dariber hinaus, dass diese sowohl fiir
eine Erhohung der Autonomie der beteiligten Akteure als auch fir eine Erhdhung der Kontrolle
durch den Orchestrator angewendet werden konnen. Uberlegungen, welche sich auch auf
andere Mechanismen Ubertragen lassen, zeigen sich bspw. bei den folgenden drei
Mechanismen:

— Ressourcen kdnnen als Incentivierung flr neue Komplementére aufgefasst werden (mehr
Autonomie), erhdhen aber gleichzeitig auch die Koordination, wie komplementare Leistun-
gen entwickelt werden (mehr Kontrolle).

— Uber Zutrittsrechte kann die Offenheit der Plattform erhoht werden, so dass mehr Teil-
nehmende auf die Plattform kommen (mehr Autonomie); gleichzeitig kann liber standar-
disierte Interfaces aber auch geregelt werden, wie das Onboarding funktioniert (mehr
Kontrolle).

— Die relationale Kontrolle schafft durch Bildung von Communities zusatzliche Anreize zur
Teilnahme auf der Plattform (mehr Autonomie), gilt aber gleichzeitig als Methode zur For-
derung von Selbstkontrolle der Akteure (mehr Kontrolle).
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Schlussfolgerung: Geeignete Governance-Mechanismen miissen kontextgerecht und
dynamisch angepasst werden

Die hier préasentierte Ubersicht der relevantesten Governance-Mechanismen dient
Orchestratoren als Uberblick Gber die wichtigsten Stellschrauben fir die Steuerung ihrer
Plattform-Okosysteme. Unsere Analysen machen deutlich, dass die grundsatzlich verfugbaren
Mechanismen in einem ersten Schritt den aktuellen Entwicklungszielen und dem spezifischen
Kontext (z.B. B2B vs. B2C, Industrie, Maturitdtsphase) angepasst werden missen — es gibt
unseres Erachtens keine Standard-Governance oder Standard-Governance-Reifestufen, die
immer passen. Deshalb sollten einmal kontextualisierte Mechanismen auch laufend
gemonitort und bei Bedarf an aktuelle Entwicklungen angepasst werden. In Bezug auf solche
Anpassungen sind verschiedene Varianten denkbar:

— Zeitspezifische Anpassung von Mechanismen aufgrund der Maturitat der digitalen Plattform
oder spezifischer Events. Plattformen setzen oft in verschiedenen Maturitdtsphasen
unterschiedliche Strategien ein, bspw. im Anfangsstadium eher offener und spater starker
kontrollierend. Zusatzlich kdnnen Veranderungen im Umfeld rasche Reaktionen erfordern
(z.B. unangemessenes Verhalten eines Teilnehmenden, regulatorische Veranderungen).

— Bereichsspezifische Anpassung von Mechanismen fiir verschiedene Funktions- oder Un-
ternehmensbereiche der Plattform. Ein Orchestrator kann durchaus die Produktion kom-
plementdrer Produkte und Services in gewissen Bereichen (wo das Potenzial gross ist) starker
fordern als in anderen Bereichen.

— Teilnehmerspezifische Anpassung von Mechanismen flr verschiedene Teilnehmergruppen.
Wenn Komplementare unterschiedliche Ziele oder aus Sicht des Orchestrators un-
terschiedliche Wichtigkeit haben, kdnnen bspw. unterschiedliche Ertragsbeteiligung, un-
terschiedliche Zugangsrechte oder unterschiedliche Ressourcen flr verschiedene Kom-
plementargruppen sinnvoll sein.

Insgesamt |3sst sich Uber dynamische Anpassung dieser Mechanismen eine gute Balance
zwischen Autonomie und Kontrolle erzielen, was wir als essenziell fiir das nachhaltige Design
und die nachhaltige Entwicklung von Plattform-Okosystemen erachten.
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4.2 Denkfehler beim Aufbau von Okosystemen in der Praxis
Dr. Bernhard Lingens, Institute of Marketing and Analytics (IMA), Universitdt Luzern

Die Denkfehler beim Aufbau von Okosystemen in der Praxis — oder: wieso wir eine*n
Klempner*in holen, wenn das Licht nicht brennt

Kennen Sie das auch? Plotzlich ist die Wohnung dunkel, kein Licht brennt. Der Fernseher lauft
nicht, die Stereoanlage ist tot. Nicht einmal der Kihlschrank funktioniert. Offensichtliche
Diagnose: totaler Stromausfall. lhre Ubliche Reaktion: Sie rufen den*die Klempner*in an.
Schliesslich hilft nichts besser gegen Stromausfalle, als mit dem 74er-Maulschlissel an der
Abwasserleitung zu arbeiten.

Absurd? Naturlich. Aber genau dies findet im Geschaftsleben regelmassig statt, wenn es um
das Thema Okosysteme geht. Okosysteme sind sozusagen der 74er-Maulschliissel des Wirt-
schaftslebens, die angebliche Losung fir alle Probleme. Ein Grund daflr ist sicher, dass wir
meistens gar nicht wissen, was ein Okosystem Uberhaupt ist.

Wovon sprechen wir eigentlich, wenn wir von Okosystemen reden?

Es gibt viele Méglichkeiten, Okosysteme zu definieren und zu beschreiben. In der Praxis kdnnen
wir jedoch grob zwei relevante Typen unterscheiden: Transaktionsplattformen und In-
novations-Okosysteme. Erstere sind digitale Marktplatze wie Uber, Amazon oder Facebook.
Angebot und Nachfrage werden Uber eine Plattform zusammengebracht. Grundlogik ist ein
Netzwerkeffekt und damit eine rasche Skalierung das Ziel: Je mehr Akteure ihre Leistungen
feilbieten, desto hoher der Nutzen fiir die Kunden, was mehr Kunden und wiederum mehr
Akteure auf die Plattform zieht. Innovations-Okosysteme zielen im Gegenteil dazu auf die
Schaffung einer Innovation flir die Kundschaft, die eine Firma alleine nicht realisieren konnte.

...Und wieso sprechen wir iiberhaupt von Okosystemen?

Damit sind Plattform und vor allem auch Innovations-Okosysteme eine Fortschreibung des
klassischen Innovationsmanagements: In der alten Innovationswelt hat man eine Leistung fir
die Kundschaft definiert, die diese gerne hatte und auch bezahlen wiirde. Aber wenn es zu den
eigenen (Kern-)Kompetenzen nicht passte, dann hat man es nicht gemacht, weil man es nicht
konnte. In der neuen Welt der Okosysteme hingegen macht man es schon — und was man
selbst nicht kann, bringen Partner ein. Damit 6ffnen sich neue Innovationspotenziale und somit
auch Wachstums- und Differenzierungschancen. So weit die Vision. Kommen wir nun zur
Realitat in der Praxis.

Was machen viele Unternehmen beim Aufbau von Okosystemen und wieso ist das

ein Problem?

Die typische Denkweise in der Praxis wurde einmal mehr in einem Workshop mit einem
renommierten Akteur aus dem Tourismussektor offensichtlich, den ich kurz vor dem Verfassen
dieses Artikels durchgefiihrt habe. Der Kunde ist selbst ein «Digital Disruptor» und eines der
flhrenden Portale fiir Hotelbuchungen. In einem Geschaftsbereich erstellt die Firma Software,
die sie an Softwarefirmen verkauft, die diese wiederum, integriert in andere Losungen, an
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Hotels liefern. Kernlberlegung des Head of Ecosystems war, wie man die aktuellen
Partnerschaften «in ein Okosystem integrieren kann» um die eigene Position in der Branche zu
starken. Damit wirden die Softwarefirmen nicht mehrals Zwischenhandler fungieren, sondern
als Partner auf gleicher Ebene. Seine Kernfrage hierfur: «Wie kann man Anreize schaffen, um
diese Partner ins Okosystem zu holen?»

In diesem Beispiel sehen wir drei typische Denkfehler beim Aufbau von Okosystemen:

1 Denkenvom Partner zur Kundschaft
2 Denkenin aktuellen Strukturen
3 Die Existenz eines «Head of Ecosystems».

Wieso ist dies ein Problem?
Sehen wir uns die drei Denkfehler einmal genauer an.

Zu 1 - Denken vom Partner zur Kundschaft: Jedes Okosystem besteht aus einer Value Propo-
sition an die Kundschaft, die mit Partnern realisiert wird. Jedoch ist genau dies die Reihenfolge:
Von der Kundschaft tiber die Value Proposition fiir den Kunden und dann zu den Partnern. Denn
Okosysteme haben eine Kernherausforderung: Die Koordination der Partner verursacht
Koordinationsaufwand. Vor allem jedoch wollen die Partner einen Teil der Ertrage aus der Value
Proposition fir sich, als Gegenleistung fiir ihren Beitrag. Dies gilt fur Plattform-Okosysteme,
noch mehr jedoch fur Innovations-Okosysteme. Diese Extrakosten missen durch eine Value
Proposition kompensiert werden, die der Kundschaft einen hoheren Nutzen bringt und damit
auf dieser Basis auch fir die involvierten Firmen hdhere Einnahmen generiert als ein
Standardprodukt. Die Wahrscheinlichkeit, dass die Kombination der Leistungen mehrerer
Firmen genau das ist, woflr die Kundschaft bereit ist mehr zu zahlen, dirfte gering sein. Oder
anders formuliert: Wenn wir einen Workshop machen mit den Business-Development-
Verantwortlichen einer Bank, einer Versicherung und einer Softwarefirma und gemeinsam
Uberlegen, was eine mogliche gemeinsame Value Proposition ware, dann wird das Ergebnis
sein: Eine Hypothek der Bank, kombiniert mit einer Versicherung der Versicherung und einer
Software der Softwarefirma. Aber will die Kundschaft dies? Und zahlt sie wirklich mehr Geld
flr diese Rekombination? Und ist das am Markt wirklich besser als das Existierende?

Zu 2 — Denken in aktuellen Strukturen: Zurlck zu unserem Hotelportal aus dem Beispiel oben.
Wieso sollte man die Softwarefirmen zu Partnern machen? Wieso sollten sie akzeptieren, nicht
mehr die alleinige Kundenschnittstelle zu sein? Vor allem aber: Wieso sind sie Uberhaupt
relevant? Diese Partner sind Zwischenhandler in der aktuellen Lieferkette und nétig, weil die
Software unserer Beispielfirma nicht direkt an die Hotels gegeben werden kann, sondern der
Integration in die Software der Zwischenhandler bedarf. Wenn wir jedoch konsequent vom
Kunden kommen, dessen bisher unadressierte Bedlrfnisse angehen und fir diese Bedurfnisse
neue Losungen gestalten, werden wir fur diese neuen Losungen auch neue Partner brauchen.
Und damit stellt sich die Frage nach den Anreizen furr die neuen Partner auch nicht: Wir geben
ihnen einen Teil der Ertrage aus der Value Proposition. Und wenn dieser Beitrag hoher ist als
ihre Kosten, werden sie vermutlich dabei sein. Wieso jedoch sollten wir Anreize flr Partner
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schaffen, die wir gar nicht bendtigen? Und wieso sollten wir an aktuelle Partnerschaften und
Strukturen denken, wenn wir doch eigentlich jenseits dieser Strukturen neue Themen treiben
wollen?

Zu 3 - Die Existenz eines «Head of Ecosystems»: Bei vielen Firmen startet eine «Okosystem-
Initiative» mit der Einstellung eines Head of Ecosystems. Dabei wird vergessen, dass ein
Okosystem-Ansatz ein Werkzeug ist, um eine innovative Value Proposition zu realisieren, die
man allein nicht schaffen kann. Er ist jedoch nur ein Werkzeug dafiir. Wenn Firmen mit dem
Koordinationsaufwand und der Abhadngigkeit von den Partnern nicht umgehen kénnen oder
die Zahlungsbereitschaft der Kunden nicht ausreicht, um diese Aufwande zu finanzieren, ist
gegebenenfalls ein klassischer M&A-Ansatz besser. Und wenn wir die Innovation sogar selbst
schaffen kdnnen, wieso sollten wir dann Uberhaupt an Partnerschaften denken?

Wie sollten wir also beim Aufbau von Okosystemen starten?

Vonseiten der Kunden. Auf dieser Basis eine Value Proposition definieren, die einen héheren
Kundennutzen generiert als das Bestehende. Dann analysieren, ob wir diese nicht auch allein
schaffen kénnten und ob es wirklich einen Okosystem-Ansatz braucht, und wenn ja, welchen
(Transaktion vs. Innovation, oder beides gleichzeitig?). Und ob wir die damit verbundenen
Herausforderungen l6sen konnen. Beantworten wir all dies mit einem «Ja», dann kdnnen wir
uber die Herbeiziehung eine*r Okosystem-Expert*in nachdenken. Und sonst machen wir
klassische Inhouse-Innovation, M&A oder bilaterale Partnerschaften. Das Ziel ist das Ziel, nicht
der Einsatz eines Werkzeugs!

Doch dies ist meist einfacher gesagt als getan. In vielen Firmen fangt das Problem bereits friher
an. An erster Stelle ist oft nach wie vor kein Verstandnis Uber die verschiedenen Typen von
Okosystemen sowie ihren Grenzen und Potenzialen vorhanden. Hier bedarf es der
methodischen und konzeptionellen Ausbildung. Das echte Problem liegt jedoch meist auf
(Organisations-)psychologischer Ebene. Wenn die Buchungsplattform aus obigem Beispiel die
Softwarefirmen Uberspringt und Leistungen direkt an die Hotels anbietet, wird dies den Key
Account Managern besagter Zwischenhandler schlaflose Nachte bereiten. Missen Kun-
denberater®innen einer Bank plotzlich Non-Banking-Losungen verkaufen, werden viele von
ihnen ob dieser Anderung ihrer Identitat auf die Barrikaden gehen. Und stossen wir mit einem
Okosystem in neue Produktfelder vor, andert das, zumindest teilweise, den Geschaftszweck des
Unternehmens — viel Spass dabei, dies dem Topmanagement, dem Verwaltungsrat und den
Investoren zu erklaren!

Aus diesen Griinden sind Okosystem-Initiativen sehr schnell Treiber von organisatorischem
Change. Und dieser ist langwierig, kostet viel Geld und Energie und ist daher ohne starkes
Topmanagement-Commitment nicht umsetzbar. Daher: Wenn wir wirklich die Potenziale
eines Okosystems nutzen wollen, muss unser Topmanagement erst einmal verstehen, was dies
flr die Firma, ihre Organisation, ihre Kultur und ihre Identitat bedeutet. Und diesen Wandel
langfristig unterstitzen!
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Ist dies nicht gegeben, wird auch die Initiative scheitern. In diesem Fall also lieber erst gar nicht
starten. Alternativ gibt es jedoch noch eine andere Losung: eine Okosystem-Initiative starten,
die bewusst moglichst keine oder nur geringe Anderungen der bestehenden Situation
herbeifiihrt. Damit kann man starten, lernen, der Organisation zeigen, dass man so arbeiten
kann —und auf dieser Basis dann im nachsten Schritt die grosseren Themen angehen. Wer den
Mount Everest besteigen will, sollte vorher auch erst einmal am Santis tiben. Doch noch einmal:
Das Ziel ist das Ziel, nicht der Einsatz eines Werkzeugs. Wenn das Licht nicht brennt, holt man
schliesslich auch eine*n Elektriker*in und nicht ein*e Klempner*in. Oder ist das in lhrem
Haushalt anders?

Dieser Beitrag ist eine praxisnahe Aufarbeitung -einiger wissenschaftlicher Artikel
des Autors:

Lingens, B., Miehé, L, & Gassmann, O. (2020). "The ecosystem blueprint: How firms shape the
design of an ecosystem according to the surrounding conditions. Long Range Planning."

Lingens, B., Boger, M. & Gassmann, O. (2021). "Even a Small Conductor Can Lead a Large
Orchestra: How Startups Orchestrate Ecosystems.", California Management Review.

Lingens, B. & Huber, F. (2021). "Heading the orchestra of innovation: how firms align partners
in Ecosystems. Innovation: Management and Organization."

Lingens, B., Huber, F. & Gassmann, O. (2021). "Loner or team player: How firms allocate
orchestrator tasks amongst ecosystem actors.", European Management Journal.
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5  Klassifizierung von Plattformen und Okosystemen

Die Anzahlvon digitalen Plattformen und Okosystemen erfreute sich in den letzten Jahren tiber
grosses Wachstum und die entsprechenden Anbieter sind mittlerweile in einer Vielzahl von
Branchen allgegenwartig. So haben auch in der Immobilienwirtschaft Etablierte wie auch Start-
ups den Wandel erkannt und versuchen Marktanteile zu gewinnen. Allerdings unterscheiden
sich die im Markt vorhandenen Plattformen und Okosysteme in ihren Konfigurationen.
Insbesondere aus Geschaftsmodellsicht besteht Bedarf zur Einordnung von unterschiedlichen
Plattform- und Okosystemtypen respektive den damit verbundenen Gestaltungsdimensionen
und derer Charakteristika. Zu dieser Einordnung eignen sich Taxonomien als zweckmassig
gestaltete Artefakte, die sowohl fur die Forschung als auch fiir die Praxis wichtig sind, da die
Klassifizierung von Objekten Forscher*innen und Praktiker*innen hilft, komplexe Domanen zu
verstehen und zu analysieren (Nickerson et al,, 2013).

So erarbeiteten Staub, Haki, Aier & Winter (2021) eine Taxonomie fir digitale Plattformen aus
der Perspektive von Geschaftsmodellen. Die Analyse und Klassifizierung erfolgt auf der
Grundlage ihrer Geschaftsmodelle und liefert Dimensionen und Merkmale, welche helfen,
verschiedene Plattformen zu unterscheiden, Muster zu verstehen und Design-Entscheidungen
im Zusammenhang mit dem Plattform-Geschaftsmodell zu klaren. Flr die Entwicklung der
Taxonomie aus Geschaftsmodelllogik wurde der etablierte Geschaftsmodell-Navigator
(Gassmann et al, 2015) mit vier relevanten Kategorien (Wertversprechen, Zielkunden,
Erldsmodell und Wertschépfungskette) verwendet. Im Einklang mit dem Zweck der Taxonomie,
welcher in der Einbettung von Gestaltungsdimensionen von Plattform-Geschaftsmodellen in
eine koharente Organisationsstruktur besteht, ermoglicht dieser Ansatz, relevante Aspekte
eines Geschaftsmodells in einer begrenzten, aber eindeutigen Anzahl von Dimensionen mit
zugehorigen Merkmalen zu erfassen. Im Rahmen dieser Studie wurde diese Taxonomie von
Staubetal. (2021) angepasst und erweitert, sodass sie sich fiir die Ubergreifende Klassifizierung
nicht nur von Plattformen, sondern auch von Okosystemen (sowohl plattformorientierten wie
auch nicht plattformorientierten) eignet.

Im Folgenden wird dazu zuerst der Business Model Navigator und die damit verbundenen vier
relevanten Kategorien umschrieben und darauffolgend werden die Ubergreifend definierten
Design-Dimensionen charakterisiert. Im Allgemeinen kann festgehalten werden, dass sich bei
einzelnen Design-Dimensionen teilweise mehrere Auspragungsmerkmale als relevant
herausstellen kdnnen. In solchen Féllen folgen wir der gleichen Logik wie Staub et al. (2021)
und verwenden jene, welche im entsprechenden Fall als am relevantesten (resp. dominierend)
charakterisiert werden konnen. Nach der Vorstellung der Design-Dimensionen, wird die
Uberarbeitete Taxonomie prasentiert. Neben den detaillierten Design-Dimensionen wurden
auch Stammdaten zu jeder Plattform bzw. zu jedem Okosystem gesammelt.
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5.1 Taxonomie

5.1.1 Business Model Navigator

Der von Gassmann et al. (2015) an der Universitat St.Gallen entwickelte Business Model
Navigator zielt darauf ab, die wichtigsten Faktoren fir den Erfolg von Geschaftsmodellen
besser zu verstehen und die Innovation von Geschaftsmodellen durch einen strukturierten
Ansatz zu fordern. Wahrend sich die Literatur zur Geschaftsmodellentwicklung noch nicht
daruber einigist, welche Komponenten ein Geschaftsmodell genau ausmachen, verwendet der
Business Model Navigator eine Konzeptualisierung, die aus vier zentralen Dimensionen
besteht: What (Werteversprechen), Who (Zielkunde), How (Wertschopfungskette) und Value
(Ertragsmechanik). Anhand der Reduktion auf die erwdhnten vier Kategorien ist das Konzept
einfach zu handhaben, aber gleichzeitig prazis genug, um ein klares Bild der
Geschaftsmodellarchitektur vermitteln zu kdnnen. Insbesondere durch die Beantwortung der
flr die vier damit verbundenen Fragen wird das Geschaftsmodell eines Unternehmens greifbar
und eine gemeinsame Basis fiir sein Uberdenken erreicht. Ein zentraler Vorteil des Business
Model Navigators besteht darin, dass ein ganzheitliches Bild des Unternehmens ermdéglicht
wird, indem sowohl Faktoren innerhalb wie auch ausserhalb des Unternehmens integriert
werden.

5.1.2 Design-Dimensionen

Basierend auf der vorhandenen Literatur zur Identifikation von wichtigen Design-Dimensionen
und Charakteristika von digitalen Plattformen haben Staub et al. (2021) die wichtigsten
Cestaltungsdimensionen und deren Charakteristika definiert und empirisch geprift. Damit die
Taxonomie verwendet werden kann, wurden subjektive und objektive Endbedingungen,
welche erfillt sein missen, geprift. Wie bereits erwahnt, wurde die Taxonomie folglich
erweitert, sodass sich die fir dieses Projekt entwickelte Taxonomie auch fir die tbergreifende
Klassifizierung von Plattformen und Okosystemen (sowohl plattformorientierte wie auch nicht
plattformorientierte) eignet. Die relevanten Design-Dimensionen fiir Geschaftsmodelle von
Plattformen und Okosysteme wurden entlang der vier Kategorien des Business Model
Navigators strukturiert.
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Kategorie

Design-Dimension

Beschreibung

Wertversprechen

Kernnutzen
fur Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Bezieht sich auf die fiir Kunden erbrachte Wertgenerierung.

Bezieht sich auf den Hauptnutzen fir Kunden; folgende Charakteristika
stehen zur Auswahl:

— Reduktion Suchkosten (Matchmaking)

— Erhalt komplementarer Produkte und/oder Services

— Partizipation in Community

Bezieht sich darauf, ob Produkte oder Dienstleistungen ausgetauscht
bzw. generiert werden.

Bezieht sich darauf, ob der Austausch digital (z.B. Online-Nachhilfe)
oder offline (z.B. Hausverkauf vor Ort) stattfindet.

Zielkunde

Teilnehmende

Bezieht sich auf Entscheidungen beziiglich der Kundensegmente,
Kundenbeziehungen und Vertriebskanalen.

Bezieht sich auf die Teilnehmergruppen, welche in erster Linie bedient
bzw. verbunden werden.

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Preissetzung

Preisdiskriminierung

Bezieht sich auf die wichtigsten Einnahmequellen, Kostenfaktoren
und finanziellen Risiken.

Bezieht sich darauf, was die Haupteinnahmequelle darstellt.

Bezieht sich auf die Art der Preisermittiung (z.B. durch Eingreifen
eines zentralen Akteurs oder Uber einen freien Markt).

Bezieht sich darauf, ob die Preise flir verschiedene Teilnehmergruppen
angepasst werden.

Wertschépfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator am
Produkt-/ Serviccumfang

Interaktionsmodell

Bezieht sich auf die Schllsselressourcen, welche hinter dem
Wertversprechen stehen, auf benotigte Kernkompetenzen sowie
Schlisselpartnerschaften und deren Beitrag.

Bezieht sich darauf, ob — und falls ja, wie — der Austausch zwischen
den Teilnehmergruppen liber eine Plattform koordiniert wird (z.B. rein
fir Datenaustausch, technische Plattform fur Erstellung Applikationen
etc.).

Bezieht sich auf den Hierarchietyp, wie die Plattform/das Okosystem
koordiniert wird (z.B. ein dominanter Orchestrator, Mischform mit
mehreren Orchestratoren, freier Markt ohne klaren Orchestrator).

Bezieht sich auf die Organisationsform, welche die Plattform/das
Okosystem koordiniert (z.B. Start-up oder Corporate Orchestrator).

Bezieht sich auf den Anteil der angebotenen Produkte und Services des
Orchestrators am Gesamtangebot von Produkten und Services;
Beteiligungen werden als eigenes Angebot betrachtet.

Bezieht sich darauf, ob die Wertschopfung kollaborativ (z.B. gemein-
same Erstellung von Produkten durch Partner) oder kompetitiv
(z.B. Kunde wahlt aus mehreren Partnern aus) erbracht wird.
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Zugang Bezieht sich auf die Offenheit gegentiber neuen Teilnehmenden
(z.B. komplett zuganglich, mit Einschrankungen beim Onboarding,
komplett geschlossen).

Direkte Netzwerkeffekte Bezieht sich darauf, ob der Wert flir eine Teilnehmergruppe steigt,
wenn die eigene Teilnehmergruppe grésser wird (bzw. aktiver
mitmacht).

Indirekte Netzwerkeffekte Bezieht sich darauf, ob der Wert fiir eine Teilnehmergruppe steigt,
wenn eine andere Teilnehmergruppe grosser wird (bzw. aktiver
mitmacht).

Skaleneffekte Bezieht sich auf die Fahigkeit, Skaleneffekte zu erzielen (z.B. ob das
bestehende Angebot problemlos auf neue Kundengruppen ubertragen
werden kann).

Tabelle 1: Beschreibung der relevanten Design-Dimensionen (angelehnt an Staub et al.,, 2021)
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5.1.3  Anbieterklassifizierung
Kategorie Design-Dimension Charakteristika
Wertversprechen Kernnutzen flr Kunden Reduktion Suchkosten  Erhalt komplementarer Partizipation in
(Matchmaking) Produkte und/oder Community
Services
Interaktionsinhalt Produkte Services Produkte und Services
Interaktionstyp Digital Offline Digital und Offline
Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Consumer (B2C, C2Q)
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome Kommissionen Sub- Werbung Verkauf von Keine
scriptions Produkten/
Services
Preissetzung Orchestrator Marktpreis
Preisdiskriminierung Funktionalitat Standort Quantitat Keine
Wertschépfungskette  Koordinationsmodus Plattform fur Plattform fur Plattform Keine (zentrale
Verbindung Entwicklung und fir Daten- Plattform n.v.)
Angebot und oder Integrationvon  austausch
Nachfrage Produkten und
Services (via API/SDK)
Koordinationstyp Hierarchie Mischform Markt
(dominanter (gemeinsame
Orchestrator) Orchestration)
Koordinationsorgan Corporate Start-up Verschiedene
Anteil Orchestrator am Hoch Mittel Cering Kein Anteil
Produkt-/Serviceumfang (>2/3) (1/3 bis 2/3) (<1/3)
Interaktionsmodell Kollaborativ Kompetitiv
Zugang Offen Beschrankt Geschlossen
Direkte Netzwerkeffekte Stark Mittel Schwach
(Status-quo-Analyse)
Indirekte Netzwerk- Stark Mittel Schwach
effekte (Status-quo-
Analyse)
Skaleneffekte Stark Mittel Schwach

(Status-quo-Analyse)

Tabelle 2: Taxonomie zur Einordnung von Plattformen und Okosystemen (angelehnt an Staub et al., 2021)
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6 Beurteilung von Plattformen und Okosystemen in der
Immobilienwirtschaft

Die folgende Ubersicht zeigt einige furr verschiedene Lebenszyklusphasen charakteristische
Player im Plattform- und Okosystem-Bereich. Neben den fiir die Studie ausgewdhlten
Losungsanbieter gibt es im Markt noch eine Vielzahl weiterer Unternehmen in diesem Bereich.
Diese konnen schrittweise in die Studie aufgenommen werden, um einen um-fassenden
Marktuberblick zu erhalten.

6.1 Market Overview

Fokus des Anbieters
im Lebenszyklus von Immobilien

Anbieter
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Banken und Versicherungen
Credit Suisse, MoneyPark und PriceHubble X X
(strategische Partnerschaft)
ImmoWorld (Helvetia) X X
Liiva (Raiffeisen und die Mobiliar) X X X X
key4 (UBS) X X X X X
myky (Berner Kantonalbank [BEKB], X X X
Energie Wasser
Bern [ewb] und Gebaudeversicherung
Bern [GVB])
Okosystem Wohnen (die Mobiliar) X X X X
Okosystem Wohnen (Raiffeisen) X X
Valuu (PostFinance) X
Technologieanbieter und PropTechs
Allthings X X
Aareon Smart World X
BuildingMinds X

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)



pom+

EntriworX (dormakaba)

easol

Garaio REM

Houzy

luucy X
MapsPeople

metr

Run this place
(Union Investment Real Estate Digital)

Realcube

SMG Swiss Marketplace Group
Thing-it

Immobilieninvestoren

Credit Suisse Asset Management
Swiss Life Asset Managers

Tabelle 3: Ubersicht der analysierten Plattformen und Okosysteme
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6.2 Deep Dives

6.2.1

Banken und Versicherungen

ImmoWorld (Helvetia): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Plattform Lancierung in zwei Teilschritten:
1.ImmoWorld auf Website (Apr/22)
2.ImmoWorld als Portal mit Login (Aug/22)

Projektteam mit 57 FTE

Value Proposition

Schlisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Ubergeordnete Value Proposition:

ImmoWorld biete neue Ankniipfungspunkte fiir die ganzheitliche Beratung der Kunden rund um das
Eigenheim: Mit dem hybriden Dienstleistungsangebot (online via Plattform sowie offline via regionaler
Ansprechpartner) erhalten Kunden einen bequemen Zugang zu Services rund um das eigene Zuhause
(Ansparen/Suchen, Finanzieren/Kaufen, Absichern, Wohnen/Unterhalten und Verkaufen).

Ubergeordnete USPs:

— Ganzheitliche Beratung: Ein Ansprechspartner fiir Ansparen, Suche, Kauf, Finanzierung, Absicherung,
Unterhalt und Verkauf einer Immobilie.

— Physisch und digital: Schweizweites Filialnetz mit lokalen Ansprechpartnern, kombiniert mit einer
innovativen Immobilienplattform.

— Einfach & unkompliziert: Helevetia konzentriert sich auf das Wesentliche und bietet den Kunden maximale

Convenience fiir ein persénliches Immobilienprojekt.

Ganzheitliche Themenbetrachtung von Finanzierung und Amortisation, Versicherung und Vorsorge.

Suchen und Ansparen:
— Suchen des Wunschobjekts mit grésstmoglicher Immobilienauswahl der Schweiz
— Berechnung des Kaufbudgets und Hilfe beim Ansparen dank geeigneter Sparprodukte

Kaufen und Finanzieren:
— Rundum-Beratung und Begleitung iber den gesamten Kaufprozess in Kooperation mit MoneyPark
— Auswahlaus liber 150 Finanzierungspartner fiir die bestmaégliche Hypothekarlésung

Absichern und Wohnen:
— Immobilienbewertung, Zustandsanalyse und Investitionsplanung fiir Eigenheim
— Optimale Vorbereitung auf samtliche Lebenssituationen dank den Versicherungslésungen von Helvetia

Verkaufen:

— Sichere und effiziente Verkaufsabwicklung dank ImmoWorld Datenbank mit tausenden gepriifter
Kaufinteressenten

— Unterstiitzung und Begleitung Giber den gesamtem Verkaufsprozess

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Helvetia
Aktuell ca. 7-10 Partner: z.B. MoneyPark, Finovo, Pricehubble, Faberling, DeinAdieu, Ylex, Kagtu, Immoledo
— Die Rollen der einzelnen Partner sind unterschiedlich und mehrschichtig

— Esbestehen z.B. Partner als Vermittler (Lead Generation), als Service-Bereitsteller entlang der Customer
Journey im Okosystem HOME, als Enabler usw.

— Strategischer Fit des Partners (Case by Case Betrachtung, Mehrwert fiir das Okosystem, Win-Win-Situation)

— Due Diligence

— Vertragsverhandlung

— Technische Journey Anbindungen oder Datenschnittstellen
— B2B-Portale und -Prozesse

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Ja
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Kunden

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

>10000

Eigentlimer

Ansparende, Kaufer, Verkaufer, Wohnende
Eigentlimer

Ansparende, Kaufer, Verkdufer, Wohnende

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Mitbewerber

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Liiva, Swiss Marketplace Group, Banken, Versicherungen

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Kunden mit Domizil Schweiz und Immobilien in der Schweiz.

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

Jahr 2016: Strategische Absicht zum Aufbau eines Okosystems HOME

Jahr 2016: Erwerb Mehrheit an MoneyPark als Anker im Okosystem HOME
Jahr2017: Zusammenarbeit/Beteiligungen PriceHubble

Jahr2018: Zusammenarbeit/Beteiligung Immoledo

Jahr2019: Helvetia Kunden erhalten unabhéngige Hypo-Beratung von MoneyPark
Jahr 2020: Helvetia Hypotheken werden von finovo bewirtschaftet

Jahr 2021: Helvetia Kunden kdnnen ihre Immobile via MoneyPark verkaufen

Jahr 2022: Lancierung der ImmoWorld Plattform

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung

abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-

ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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ImmoWorld (Helvetia): Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden Erhalt komplementarer
Produkte und/oder

Services

Interaktionsinhalt Produkte und Services

Interaktionstyp Digital und Offline

Zusammenschluss (anhand Partnerschaften, Beteiligungen und Mehrheits-
aktionariat von Helvetia) von wichtigen Marktplayer (bspw. Moneypark
oder PriceHubble) und somit werden Uiber gesamte die CustomerJourney
Produkte und Services angeboten. Helvetia bietet Angebote verschiedener
Anbieter aus einer Hand an Kunden tiber ImmoWorld an. Folglich liegt der
Fokus aufeinem ubergreifenden Angebot von Produkten und Dienstleis-
tungen. Aber es werden auch Suchkosten reduziert (Versicherungen,
Hypotheken, etc.).

Produkte und Services als Grundlage fiir Interaktion.

Produkte und Services sind online (viaImmoWorld Plattform) wie auch
offline (via den einzelnen physischen Beratern von Helvetia und den
Partnerunternehmen) verfiigbar. Es gibt einige Services, bei denen Kunden
meistens eine physische Beratung wiinschen und erwarten, z.B. Erst-
finanzierung, Vorsorge-Beratung, Rechts-Beratung, etc.

Zielkunde Teilnehmende Consumer (B2C,C2C)

Wahrend auch einige B2B-Opportunitdten bestehen, besteht der zentrale
Teilnehmermarktim B2C-Markt.

Ertragsmechanik Hauptertragsstrome ~ Kommissionen

Preissetzung Orchestrator

Preisdiskriminierung Keine

Die Hauptertragsstrome werden anhand von Leadeinnahmen (Provisionen)
erzielt, aber auch der Verkauf der Helvetia-Produkten und -Services spielt
eine sehr wichtige Rolle.

Fir die eigenen Produkte und Services legt Helvetia die Preise fest.
Preise fiir die Partner Produkte und Services legt der Partner fest.

Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.

Plattform fiir Entwick-
lung und/oder Integra-
tionvon Produkten und
Services (via API/SDK)

Wertschopfungskette Koordinationsmodus

Koordinationstyp Mischform (gemein-

same Orchestration)

Koordinationsorgan Corporate

Anteil Orchestratoran  Mittel (1/3 bis 2/3)

Produkt-/Services-

umfang

Interaktionsmodell Kollaborativ
Zugang Beschrankt
Direkte Netzwerk- Schwach

effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk- Stark
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte Mittel
(Status-quo-Analyse)

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Innerhalb vom Okosystem HOME von Helvetia bietet die im August 2022
eingefiihrte Immobilienplattform Immoworld eine Plattform fiir die Ent-
wicklung und/oder Integration von neuen Produkten und Services rund
um die eigene Immobilie. Vor der Einfiihrung von ImmoWorld lag der Fokus
eheraufeiner Datenaustauschrolle.

Neben Helvetia libernimmt beispielsweise auch Moneypark gewisse
Orchestrationsaufgaben.

Verschiedene Beteiligte (ibernehmen Koordinationsaufgaben.
Hauptorchestrator ist aber Helvetia als Corporate.

Helvetia iibernimmt zwar einen grossen Anteil am Serviceumfang, aber
mehr als die Halfte der Services werden von anderen eigenstandigen
Unternehmen erbracht.

Gemeinsames Werteversprechen wird kollaborativ erzielt.

Der Zugang zum Okosystem HOME der Helvetia steht grundsatzlich allen
Firmen offen. Wichtig fiir eine Teilnahme eines neuen Partners ist dessen
Kundennutzen wie auch der strategische Fit mit den anderen Partnernim
Okosystem. Bislang wird diese Priifung von Helvetia vorgenommen.

Grundsatzlich eher schwache direkte Netzwerkeffekte, denn eine steigende
Nutzeranzahl fiihrt nicht automatisch dazu, dass der Nutzen fiir andere
same-side Nutzer steigt. Beispielsweise wird es smile grundsatzlich eher
egal sein,ob Moneypark miteingebunden wird.

Die indirekten Netzwerkeffekte werden als stark klassifiziert, da eine
steigende Nutzeranzahl dazu fiihrt, dass weitere Service-Anbieter
dazukommen. Dies wiederum erhdht die Attraktivitét des Okosystems
HOME was zu weiteren Nutzern fiihrt.

Die aktuellen Skaleneffekte werden als mittelstark klassifiziert. Das Poten-
zialist aber gross, da Helvetia rund 300000 Immobilienbesitzer*innen

im eigenen Kundenbestand hat und daher in Zukunft hohe Skaleneffekte
generieren kann, ohne aufeine teure Neukundenakquise angewiesen zu
sein.
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keya (UBS): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Hypothekenplattform-Lancierungin zwei Teilschritten:
1. key4 by UBS fiir Renditeliegenschaften 2017 (IPRE, friiher firmiert unter UBS Atrium) und
2. key4 by UBS fiir selbstgenutztes Wohneigentum Juni 2020 (SORE)

54 Mitarbeitende (davon 15 Kundenberater*innen) in Business Sektor Digital Platforms & Marketplaces

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Unlocking potential for a better life.

key4 bringt potentielle Kreditnehmende auf der Suche nach einer Hypothek und institutionelle Investoren
aufder Suche nach Investitionsmdglichkeiten in Hypotheken auf einer Plattform zusammen. UBS Gbernimmt
dabei die Verwaltung der Hypothek tiber die gesamte Laufzeit.

Kreditnehmende:

— Schnellund einfach das beste Angebot fiir eine Hypothek aus verschiedenen Anbietern erhalten

— Absolute Preistransparenz

— Maoglichkeit ein Mix & Match verschiedener Investoren fiir verschiedene Tranchen der Hypothek
zusammenzustellen

Investoren:

— Investoren kommen schnell und einfach an Investitionsmoglichkeiten fiir Hypotheken

— Es muss keine Verkaufs- oder Bewirtschaftungseinheit fir Hypotheken aufgebaut werden
— Risikostandards der UBS werden bei der Kreditpriifung angewendet

Value Proposition in der Zukunft:

In Zukunft soll das oben skizzierte Modell durch strategische Partnerschaften ergdnzt und ausgebaut werden.

Ziel ist es, die besten Serviceanbieter von bankfremden Dienstleistungen entlang der «<Home & Living» Value
Chain zu identifizieren und zu integrieren. Dadurch soll ein holistisches Produktangebot fiir den Kunden
geschaffen werden.

— Hypothekenberatung und -I6sungen fiir SORE/IPRE (inkl. Finanzierungszertifikate)
— Bankdienstleistungen flir Privatkunden und Firmenkunden

— Versicherungsdienstleistungen tiber den strategischen Partner Baloise (SORE)

— Verkauf und Kaufvon Immobilien tiber Partnerschaft mit Brixel (SORE)

— Energie-Check fiir Renditeliegenschaften tiber Partnerschaft mit pom+ (IPRE)

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

— UBS
— Baloise

>30

Partner als Vermittler (Lead Generation)

— Partner mitkomplementaren Dienstleistungen entlang dem Home & Living Okosystem
— Partner rund um Sustainability-Themen (z.B. Energieeffizienz, Leerstandsmanagement)
— Partnerals Investoren (Kreditgeber)

— Partnerals Enabler (als White Label Services eingebunden, z.B. Wiiest & Partner)

— Strategischer Fit des Partners (Case by Case Betrachtung, Mehrwert fiir das Okosystem)
— Due Diligence

— Vertragsverhandlung

— Technische Journey-Anbindungen oder Datenschnittstellen

— B2B-Portale und -Prozesse (z.B. Investor Portal, Training Sessions)

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Tab 2 Unternehmensinfos

Kunden

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

>10000
Eigentlimer

New Home Buyers
Weitere

Verkaufer

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Mitbewerber

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

— MoneyPark, Helvetia, Credit Suisse, Price Hubble
— LIIVA (Mobiliar, Raiffeisen, NewHome, Bestag)

— SMG

— Valuu, Postfinance

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Kunden mit Domizil Schweiz und Immobilien in der Schweiz

n/a

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

05/21 Nachhaltige Hypothek «Green Mortgage» (UBS Atrium; IPRE)

07/21 Strategische Partnerschaft zwischen Baloise und UBS

03/22 UBS Atrium und key4 by UBS bilden eine Plattform (key4.ch)

07/22 Energy-Check Journey mit pom+

09/22 UBS und Baloise erweitern inr Okosystem um eine Partnerschaft mit Brixel

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
mentabgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Digital Real Estate Platforms & E

Ja
Ja

Ja

Nein
Ja

Ja

Ja

cosystems (DREPE)
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Kategorie

Design-Dimension

keya (UBS): Angewandte Taxonomie

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Reduktion Suchkosten
(Matchmaking)

Produkte und Services

Digital und Offline

Aktueller Fokus liegt auf klassischer Reduktion von Suchkosten. Zusatzlich
und (aktuell) weniger stark ausgepragt ist key4 auch als Anbieter und
Integrator von innovativen Produkte und Services tatig. Dies wird
insbesondere tiber die Vernetzung der Partner und anhand einer nahtlosen
Datenschnittstelle, wo samtliche Daten rund um das Thema Haus
miteinander liber den ganzen Lebenszyklus verbunden werden, angestrebt.

Sowohl Produkte (Energie-Check via pom+) wie auch Services im Visier,
z.B.liber Houzy (noch nicht lanciert) resp. Brixel fiir Immobilientransak-
tionen (Lancierung Ende August 2022).

Neben digitalen Touchpoints auch physische Touchpoints méglich (falls
erwiinscht/notwendig). Fokus der eigentlichen Interaktion sind jedoch
digitale Prozesse fiir Angebote, Onboarding und Verwaltung der Hypo-
theken werden stark digital abgewickelt, allerdings steht auch immer
ein personliches Beraterteam zur Verfligung.

Zielkunde

Teilnehmende

Consumer (B2C, C2C)

key4 by UBS (SORE) = B2C und in der Vermittlung B2B.
key4 by UBS (IPRE) = B2C (natirliche und juristische Personen).

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Preissetzung

Preisdiskriminierung

Verkaufvon
Produkten/Services

Marktpreis

Keine

Hauptertrag wird aktuell anhand durch den Verkaufvon Services erzielt.
Hier besteht (noch) eine Abhéngigkeit vom Anteil abgeschlossener UBS-
Hypotheken, ansonsten auch Kommissionen méglich.

Preissetzung flir Enduser ist abhdngig von der Anbietervielfalt und ent-
sprechend liegt der Fokus auf einer marktorientierten Preissetzung.
Preissetzung ist jedoch auch abhéngig von Partner, die sich am Okosystem
beteiligen. Teilweise treten Enabler selbst nicht als Partner auf, sondern
sind Uiber White-Label-Services eingebunden. Anderweitige Partner treten
mit ihrem eigenen Offering auf.

Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.

Im Fall von Kommissionen sind diese abhédngig von entsprechenden
Vertragsverhandlungen (d.h. Partner als Vermittler kénnten individuelle
Verglitungsmodelle aufweisen).

Wertschopfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattformfir Ver-
bindung Angebot
und Nachfrage

Mischform (gemein-
same Orchestration)

Start-up
Hoch (>2/3)

Kompetitiv

Beschrankt

Schwach

Mittel

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Prioritdr verbindet die Plattform von key4 Angebot und Nachfrage im
Hypthekarmarkt. key4 bietet aber auch Plattform an, auf welcher sich
Dritte/Komplementare mit weiteren Services anbinden kénnen (via API).

Gemeinsame Orchestration bspw. anhand strategischer Okosystem-
Partnerschaften (bspw. mit Baloise). Daher Mischform.

UBS als Corporate Start-Up Orchestrator.

UBS neben Orchestratorrolle auch als wichtigster Anbieter on Board.
Allerdings gibt es mehrere Anbieter. Aktuell liegt der Hauptanteil bei UBS,
da die Hypothekenvergabe das zentrale Servicing darstellt. Im Laufe der Zeit
soll diese dann noch einen Teil der Wertschdpfung darstellen und andere
Services kommen ins Rampenlicht.

Forderungvon Wettbewerb via Anbietervielfalt.

Relativ weitgehend offen, Anbieter von Hypotheken kénnen sich bei UBS
melden und API-Zugang einfordern. Fiir Customer vollstandig gedffnet.
Allerdings werden Komplementare selektioniert (z.B. pom+ mit Nach-
haltiggkeitsservices).

Aktuell grundsatzlich schwache bis mittelstarke direkte Netzwerkeffekte,
eine steigende Nutzeranzahl fiihrt nicht automatisch dazu, dass sich
weitere Nutzer registrieren.

Starke von indirekten Netzwerkeffekten insgesamt mittel. Potenziell
grosser in Zukunft, da grossere Anzahl Nutzer die Plattform auch attrak-
tiver fiir Anbieter macht und umgekehrt.

Aktuell mittelstarke Skaleneffekte aufgrund des geringen Marktdurch-
dringungsgrades. Potenziell starkere Skaleneffekte, wenn Plattform
kritische Grosse erreicht. Auch werden Skalierungseffekte in Zukunft Giber
UBS Classic (d.h. Bestandskunden von UBS) erzielt.
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Liiva (Raiffeisen und die Mobiliar: Grundlegende Informationen

Stammdaten Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Griindungsjahr 2021
Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter 30

von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Liivaist eine digitale Plattform, die in allen Anliegen und Bedlrfnissen rund ums Wohneigentum beisteht.
Liiva wurde in Partnerschaft mit der Mobiliar und Raiffeisen gegriindet, ging im August 2021 live und wird
seither weiterentwickelt. Das grosses Ziel ist, dass Menschen zur optimalen Wohnsituation begleitet werden
kdnnen. Liiva glaubt, dass privates Wohneigentum —obwohl ein zentraler Faktor im Leben aller - noch viel zu
kompliziert ist. Das Leben privater Wohneigentiimer*innen zu vereinfachen und mit Rat und Tat zur Seite zu
stehen, dafiir wurde Liiva initiiert. Immer transparent, immer fair und immer im besten Sinne der Wohneigen-
timer*innen.

Meta-Suche CH, Suchdossier, Modernisierungassistent, Handwerkervermittlung, Maklervermittlung,
Liiva Premium Membership (Concierge, Baugesuche, Rechtsberatung)

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Liiva AG, Raiffeisen CH, Mobiliar
9

IAZI (Datenlieferant fiir Standortdaten, Bewertungen, Geocoding), Metasys (Datenlieferant fiir Inserate),
Documedia (Datenlieferant fiir Baugesuche), A2C/E-Valo (Berechnungen Gebaudezustand/Modernisierun-
gen), Buildigo (Handwerkervermittlung), Bestag AG (Maklervermittlung), XpertCenter (Bauexpertise),
Protekta (Rechtschutz), Arcplace (Scanning).

Definition Leistungsumfang und technische Schnittstelle, Implementation

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Nein

Nein

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher) n/a
Haupt-Kundensegmente n/a
Falls weitere, welche? n/a
Weitere Kundensegmente n/a
Falls weitere, welche? n/a
Daten

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.) n/a

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Wichtigste Mitbewerber Houzy, Moneypark, key4

Geografischer Fokus

Primdrer geografischer Fokus Ganze Schweiz

Sekundarer geografischer Fokus n/a

Andere

Wichtigste Meilensteine seit Griindung Meta-Suche CH, Suchdossier, Modernisierungassistent, Liiva Premium Membership (Concierge, Baugesuche,
Rechtsberatung)

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche Ja
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung Ja
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement ~ Nein
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement Nein
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage- Ja
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug, Ja
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf Ja
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Liiva (Raiffeisen und die Mobiliar): Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden Reduktion Suchkosten  Die Plattform von Liiva soll dazu dienen, Bedirfnisse rund um das Thema
(Matchmaking) Wohnen im Eigenheim abzudecken. Der Fokus liegt auf Reduktion von
Suchkosten (Verbesserung Transparenz) hinsichtlich Immobiliensuche,
Immobilienfinanzierung, Immobilienverwaltung (Unterhalt/Modernisie-
rung) und allgemeine Versicherungsdienstleistungen fiir Privatkunden.
Interaktionsinhalt Produkte Produkte als Hauptgrundlage fiir Interaktion.
Interaktionstyp Offline Verbesserung der Transparenz erfolgt digital anhand von Daten. Interaktion
findet mehrheitlich pyhsisch statt (bspw. Ubernahme Haus/Wohnung).
Allerdings gibt es auch digitale Touchpoints (bspw. Abschluss von
Hypothekten oder Versicherungen).
Zielkunde Teilnehmende Consumer (B2C,C2C)  Klarer B2C Case.
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome  Verkaufvon Hauptertrag wird anhand von Verkaufvon Produkten/Services erzielt.
Produkten/Services Neu auch geringer Anteil an Kommissionen (in Zusammenarbeit mit
StartUp Bestag) —dabei bezahlt der Endkunde gleiche Gebiihr wie normal,
aber der Makler muss Kommission an Orchestrator abtreten.
Preissetzung Orchestrator Preissetzung fiir Enduser abhdngig von Orchestratoren.
Preisdiskriminierung Keine Orchestratoren setzen per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.
Wertschopfungskette Koordinationsmodus  Plattform fiir Ver- Es handelt sich um eine strategische Zusammenarbeit mit einer Plattform
bindung Angebot fiir Datenaustausch, der Fokus liegt jedoch auf dem Verbinden von Angebot
und Nachfrage und Nachfrage.

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Mischform (gemein-
same Orchestration)

Start-up
Mittel (1/3 bis 2/3)

Kompetitiv

Beschrankt

Schwach

Mittel

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Neben Liiva ibernehmen auch Raiffeisen und Mobiliar gewisse tiber-
greifende Orchestrationsaufgaben.

Liiva als Start-Up und Hauptkoordinationsorgan.

Kooperation mit externen Partnern (bspw. Bestag AG fiir Inmobilien-
verkauf). Ansonsten wird bisher ein grosser Anteil der Leistungen tiber die
Orchestratorengruppe erbracht.

Gemeinsames Werteversprechen wird zwar auch kollaborativ erzielt
(Mobiliar und Raiffeisen), Hauptauspragung des Interaktionsmodell ist
jedoch kompetitiv (bspw. Kundenwahl beziiglich Immobilienvermittler).

Der Zugang ist stark beschrankt und liiva definiert, mit wem zusammenge-
arbeitet wird. Es gibt allerdings fast keine Komplementare, welche auf der
Plattform innovieren. Seit kurzem (Mitte August 22) wird mit dem Start-Up
Bestag zusammengearbeitet.

Direkte Netzwerkeffekte sind schwach ausgepragt. Eine steigende Anzahl
der Endnutzer fiihrt bspw. nicht unbedingt automatisch dazu, dass sich
weitere Endnutzer dem Okosystem anschliessen. Auf der Anbieterseite sind
solche Effekte aktuell nicht moglich, da die Plattform als geschlossen
betrachtet wird.

Die indirekten Netzwerkeffekte kénnen insgesamt als mittel klassifiziert
werden. Eine steigende Nutzerzahl fiihrt zwar dazu, dass sich mehr
Anbieter fiir die Plattform interessieren, allerdings ist diese aktuell eher
geschlossen und folglich ist es nicht moglich, sich ohne weiteres dem
Okosystem (resp. der Plattform innerhalb des Okosystems) anzuschliessen.
Es gibt aber bereits Kooperationen im nicht Banken-und Versicherungs-
geschaft (bspw. via Bestag AG) und es bestehen weitere Services in der Liiva
Premium Membership.

Das Skalierungspotenzial wird insgesamt als mittelstark charakterisiert
(u.a.aufgrund des Marktdurchdringungsgrades und der grossen Konkur-
renz).
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myky (BEKB, ewb und GVB): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Launch von myky im Dezember 2021. Erste Use-Cases ab Q1-2022.

In der aktuellen Aufbauphase: 7 FTE

Value Proposition

Schlusselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Gkosystem

Hauseigentiimer:

myky ist fiir Schweizer Wohneigentiimer der persénliche Schliissel zum regionalen Netzwerk aus Expertise,
Unternehmen und Funktionen. Als intelligenter Assistent unterstiitzt myky so ihre Kunden aufihrem Weg zu
einem nachhaltigeren Eigenheim. Dabei wird dem Datenschutz héchste Prioritat gewahrt: myHouse, myData
myK(ely

Partner:

— Steigerung Kundenbindung und Markenbekanntheit dank Prasenz an Schnittstelle

— Erhohung Prozesseffizienz dank aktuell gehaltenen und aggregierten Daten

— Steigerung Ertrige dank zielgerichteten Pull-Sales

— Wichtiger und effektiver Beitrag zur Erreichung der Klimaziele (ESG)

— Aufbau Partner- und Okosystemfahigkeit

Vernetzbares, individuelles Hausdossier.
Intelligenter Assistent funktionierend auf Basis von Data Intelligence.
Nutzenstiftende, auf Nachhaltigkeit ausgereichete Use-Cases wie Sanierungsplaner, diverse Rechner.

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Berner Kantonalbank, Gebaudeversicherung Bern, EnergieWasser Bern

Erstim Aufbau, Stand heute > 10

— Partner wie bspw. Hausinfo als Vermittler (Lead Generation)
— Content Partner

— Investoren

— Data-Partner, Experten und Handwerker als Enabler

— Fitgemadss Anforderungen aus Customer Journey Analyse

— Strategic fit, insbesondere share of value-proposition inkl. culture-fit
— Vertragsverhandlung

— Technische Journey-Anbindungen oder Datenschnittstellen

— Wertstrom-Prozesse

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Nein

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Eigentlimer
Spez. private Hauseigentiimer*innen mit selbstbewohntem Hauseigentum.
Weitere

Provider im Sinne der two-sided Market Platform werden auch als Kunden erachtet.

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Gemass Marktanforderungen Use-Case/Partner/Kunden

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Liiva

Houzy
Immoworld
Property Captain

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschschweiz

Ganze Schweiz

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— Launch Dezember 21
— Aufbau Kernteam bis Oktober 22
— Launch Use-Cases Marz, Juni, September 22

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Ja

Ja

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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myky (BEKB, ewb und GVB): Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fir Kunden  Erhalt komplementdrer Dank einem digitalen Assistenten und kundenfokussierten Use-Cases rund
Produkte und/oder um ein datengetriebenes Hausdossier kénnen den Kunden konkrete
Services Vorschlage fiir ein nachhaltigeres (6kologisch, 6konomisch, sozial) Eigen-
heim geboten werden. Das Management des privaten Eigenheims soll
professionalisiert werden und dadurch den zeitlichen, finanziellen und
mentalen Aufwand reduzieren.
Interaktionsinhalt Produkte und Services  Heute MVP: Sanierung und Solarrechner.
In naher Zukunft vernetzbares, individuelles Hausdossier.
Intelligenter Assistent funktionierend auf Basis von Data Intelligence.
Nutzenstiftende auf Nachhaltigkeit ausgereichete Use-Cases wie
Sanierungsplaner, diverse Rechner.
Interaktionstyp Digital und Offline Es bestehen zahlreiche digitale Touchpoints. Physisch erforderliche
Ausflihrungen erfolgen durch Leistungserbringer direkt. myky als digitale
Plattform erbringt selber keine physischen Leistungen.

Zielkunde Teilnehmende Consumer (B2C, C2C) Der zentrale Teilnehmermarkt fokussiert auf den B2C-Bereich, denn der
primare Fokus liegt bei privaten Hauseigenttimer*innen mit selbstbe-
wohntem Wohneigentum in der Schweiz. MVP mit Fokus Deutschschweiz.
Firdie Leistungserbringung sind auch B2B-Modellaspekte zwingend
notwendig (via B2B2C).

Ertragsmechanik Hauptertragsstrome ~ Kommissionen Hauptertragsquelle sollen die Partnerbeitréage werden (Listing, Prasenz,
Themensetting etc.). Sekundar transaktionsbasierte Ertrage durch Leads &
Sales.

Preissetzung Orchestrator Orchestratorengruppe definiert Preissetzung.
Preisdiskriminierung Keine Orchestratoren setzen per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.

Wertschépfungskette Koordinationsmodus  Plattform fiir Ver- Durch die Verbindung von Angebot und Nachfrage entsteht Usage und

bindung Angebot damit Daten-Aktualisierung, welche einen nutzendstiftenden Austausch
und Nachfrage zwischen Kunden und Partnern erméglicht. Datenaustausch findet nur bei

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Mischform (gemein-
same Orchestration)

Verschiedene

Mittel (1/3 bis 2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Schwach

Stark

Schwach

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Freigabe der Kunden statt.

Kein eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator vorhanden,
aber drei Unternehmen, welche aggregiert die Orchestration tibernehmen.

Die Unternehmen iibernehmen die Orchestration gemeinsam. Alle drei
sind dem Corporate Bereich anzugliedern. myky wird als Start-Up mit
Corporates im Background gefiihrt.

Da die Zugangsmaglichkeiten stark limitiert sind, kann der Anteil der
Orchestratorengruppe am Produkt-/Serviceumfang aktuell als eher hoch
beschrieben werden. Der zukiinftige Umfang wird aufgrund der hetero-
genen Leistungserbringung starker durch Partner als durch Orchestratoren
geleistet.

Generiertes Werteversprechen erfolgt kollaborativ.

Die Plattform wurde geschlossen designed. myky wird in naher Zukunft
nach einem regionalen Prinzip eine offene Plattform werden. Der geschlos-
sene Status ist einem effizienten Start dienend gewesen. Die Ausrichtung
wird mittel- bis langfristig offen sein.

Eine steigende Nutzeranzahl fiihrt nicht automatisch dazu, dass sich
weitere Nutzer registrieren, daher werden die direkten Netzwerkeffekte
als eher schwach klassifizert.

Die indirekten Netzwerkeffekte werden als stark klassifiziert, da eine
steigende Nutzeranzahl dazu fiihrt, dass weitere Service-Anbieter
dazukommen. Dies wiederum erhoht die Attraktivitat von myky.

Aktuell eher schwache Skaleneffekte aufgrund des geringen Marktdurch-
dringungsgrades.
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Okosystem Wohnen (die Mobiliar): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Launch von myky im Dezember 2021. Erste Use-Cases ab Q1-2022.

In der aktuellen Aufbauphase: 7 FTE

Value Proposition

Schlusselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Gkosystem

Hauseigentiimer:

myky ist fiir Schweizer Wohneigentiimer der persénliche Schliissel zum regionalen Netzwerk aus Expertise,
Unternehmen und Funktionen. Als intelligenter Assistent unterstiitzt myky so ihre Kunden aufihrem Weg zu
einem nachhaltigeren Eigenheim. Dabei wird dem Datenschutz héchste Prioritat gewahrt: myHouse, myData
myK(ely

Partner:

— Steigerung Kundenbindung und Markenbekanntheit dank Prasenz an Schnittstelle

— Erhohung Prozesseffizienz dank aktuell gehaltenen und aggregierten Daten

— Steigerung Ertrige dank zielgerichteten Pull-Sales

— Wichtiger und effektiver Beitrag zur Erreichung der Klimaziele (ESG)

— Aufbau Partner- und Okosystemfahigkeit

Vernetzbares, individuelles Hausdossier.
Intelligenter Assistent funktionierend auf Basis von Data Intelligence.
Nutzenstiftende, auf Nachhaltigkeit ausgereichete Use-Cases wie Sanierungsplaner, diverse Rechner.

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Berner Kantonalbank, Gebaudeversicherung Bern, EnergieWasser Bern

Erstim Aufbau, Stand heute > 10

— Partner wie bspw. Hausinfo als Vermittler (Lead Generation)
— Content Partner

— Investoren

— Data-Partner, Experten und Handwerker als Enabler

— Fitgemadss Anforderungen aus Customer Journey Analyse

— Strategic fit, insbesondere share of value-proposition inkl. culture-fit
— Vertragsverhandlung

— Technische Journey-Anbindungen oder Datenschnittstellen

— Wertstrom-Prozesse

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Nein

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Eigentlimer
Spez. private Hauseigentiimer*innen mit selbstbewohntem Hauseigentum.
Weitere

Provider im Sinne der two-sided Market Platform werden auch als Kunden erachtet.

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Gemass Marktanforderungen Use-Case/Partner/Kunden

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Liiva

Houzy
Immoworld
Property Captain

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschschweiz

Ganze Schweiz

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— Launch Dezember 21
— Aufbau Kernteam bis Oktober 22
— Launch Use-Cases Marz, Juni, September 22

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Ja

Ja

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Okosystem Wohnen (die Mobiliar): Angewandte Taxonomie

Kategorie

Design-Dimension

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Erhalt komplementarer
Produkte und/oder
Services

Produkte und Services

Digital und Offline

Das Okosystem «Wohnen» der Mobiliar fokussiert auf Mieter und
Eigentlimer. Es beinhaltet relevante Digitalisierungstreiber der Immobili-
enindustrie Schweiz. Neben bspw. Liiva (strategische Zusammenarbeit mit
Raiffeisen), welche einen Teil der Strategie der Mobiliar darstellt, konnte
2021 bspw. auch Flatfox akquiriert werden, wodurch die Mobiliar die
Weiterentwicklung des eigenene Okosystems weiter vorantreiben konnte.
Insgesamt kann festgehalten werden, dass sich die verschiedenen Ange-
bote ergdnzen und der Kernnutzen fiir Kunden im Erhalt eines ibergreifen-
den Produkte- und Servicesangebot besteht, welche sich wechselseitig
erganzen. Dennoch spielt auch die Matchmaking Funktionalitat eine
wichtige Rolle im Gesamtékosystem. Auch werden zusatzlich Community
Aspekte (bspw. via Zusammenarbeit mit Garaio REM oder in Flatfox)
teilweise abgedeckt.

Fokus auf Produkte als Hauptgrundlage fiir Interaktion, aber auch Services
moglich anhand von Beratungsdienstleistungen.

Neben digitalen Touchpoints auch physische Touchpoints méglich
(falls erwiinscht/notwendig).

Zielkunde

Teilnehmende

Consumer (B2C, C2C)

Klarer Fokus auf das B2C Geschaft.

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Preissetzung

Preisdiskriminierung

Verkaufvon
Produkten/Services

Orchestrator

Funktionalitat

Hauptertrag wird aktuell anhand von Verkaufvon Produkten und Services
erzielt. Jedoch bieten auch insbesondere die transaktionsorientierten
Bereiche (wie bspw. via Flatfox) im Okosystem Raum fur weitere Ertrags-
strome.

Die Unternehmen, welche im Okosystem agieren, legen den Preis fest.

Da diese jedoch eng mit dem Orchestrator vernetzt sind (bspw. Flatfox als
Tochterunternehmen) liegt eine grosser Preissetzungsspielraum beim
Orchestrator.

Innerhalb des Gesamtdkosystems gibt es verschiedene Pricing-Strategien.
So bestehen beispielsweise auf Flatfox unterschiedliche Pricing-Modelle
nach Kundengruppe (bspw. unterschiedliche Funktionalitaten nach
Abonnement fiir Bewirtschafter oder Zusatzservices gegen Aufpreis bei
Privaten).

Wertschépfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattformfur Ver-
bindung Angebot
und Nachfrage

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Hoch (>2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Schwach

Mittel

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Prioritar wird im Okosystem Wohnen der Mobiliar Angebot und Nachfrage
miteinander verbunden (bspw. werden Handwerker bei Flatfox direkt mit
Endkunden verkniipft). Zudem werden aber auch Daten ausgetauscht und
damit verschiedene Kundenerlebnisse prozessual und technisch miteinan-
der verkniipft.

Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Mobiliar als Corporate Orchestrator.

Mobiliar ist neben der Orchestratorrolle auch als wichtiger Anbieter
on Board. Daneben halt die Mobiliar an vielen im Okosystem beteiligten
Playern Anteile via Beteiligungen (Garaio REM, Flatfox, etc.).

Das Interaktionsmodell kann als kollaborativ charakterisiert werden.

Relativ weitgehend beschrankt. Mobiliar wahlt strategische Partner sehr
selektivaus. Komplementére Anbieter kdnnen nicht ohne weiteres dem
Okosystem beitreten. Mégliche Kollaborationen werden aber gepriift.

Grundsatzlich eher schwache direkte Netzwerkeffekte, eine steigende
Nutzeranzahl filhrt nicht automatisch dazu, dass sich weitere Nutzer

registrieren. Es gibt allerdings gewisse Community-Aspekte (bspw. auf
liiva), welche sich ab einer gewissen Grosse bemerkbar machen sollten.

Starke von indirekten Netzwerkeffekten insgesamt mittel. Potenziell noch
grosser in Zukunft, da grossere Anzahl Nutzer die Plattform auch attrak-
tiver fiir Anbieter macht und umgekehrt. Allerdings sind die Zugangsmaog-
lichkeiten limitiert.

Aktuell mittelstarke Skaleneffekte aufgrund des guten bestehenden
Kundenstamms des Okosystems.
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Okosystem Wohnen (Raiffeisen): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Grlindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Raiffeisen: 1899
Liiva: 2020

Raiffeisen: ca. 10000
Liiva: schatzungsweise ca. 30

Value Proposition

Schlusselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Der Wettbewerb im Hypothekargeschaft hat sich stark intensiviert. Die digitale Transformation veréndert das
Geschaftsmodell und verlangt neue Losungen und Dienstleistungen. Mit der Gruppenstrategie «Raiffeisen
2025» definiert Raiffeisen die strategische Ausrichtung fuir die Jahre 2021 bis 2025. Durch den Ausbau der
Geschaftsfelder «Privates Wohneigentum», «Firmenkunden» sowie «Vorsorgen und Anlegen» will sich
Raiffeisen von einer Produkt- zur Losungsanbieterin entwickeln.

Dabei verfolgt Raiffeisen das strategische Ziel, bei Kunden die Nummer eins zu werden, und investiert in ein
hybrides Geschaftsmodell mit ganzheitlichen, zukunftsfahigen Beratungsdienstleistungen und -hilfsmitteln
sowie mehrwertstiftenden digitalen (Self-)Services.

Im Thema Wohnen will Raiffeisen Kunden mit mehrwertstiftenden Angeboten entlang der Customer Journey
«Wohneigentum» begleiten und dabei Bank- und banknahe Themen optimal miteinander verbinden.

— Ganzheitliche Wohneigentumsberatung
— Raiffeisen Modernisierungsplaner

— Wohneigentumsplattform Liiva

— Immobilienvermarktung RaiffeisenCasa
— Content-Hub RaiffeisenCasa.ch

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Strategisch: Raiffeisen
Operativ: Liiva, RaiffeisenCasa

Zusammenarbeit mit ausgewahlten Technologiepartnern (< 5)

Raiffeisen Immo AG: erbringt Dienstleistungen der Immobilienvermarktung
Liiva AG: erbringt Betrieb & Weiterentwicklung der Liiva-Plattform

a2-c: Technologiepartner fur Raiffeisen Modernisierungsplaner

Verein eVALO: betreibt Rechenkern fiir energetische Belange im Raiffeisen Modernisierungsplaner

Geschlossenes Okosystem mit Evaluation & Zugang neuer Partner bei Bedarf

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)

vorhanden?

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Eigentiimer

Mieter

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Keine Standards im Einsatz

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Liiva

Houzy
Immoworld
Property Captain

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschschweiz

Ganze Schweiz

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— Launch Dezember 21
— Aufbau Kernteam bis Oktober 22
— Launch Use-Cases Marz, Juni, September 22

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Ja

Ja

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Okosystem Wohnen (Raiffeisen): Angewandte Taxonomie

Kategorie

Design-Dimension

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden Reduktion Suchkosten

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

(Matchmaking)

Produkte und Services

Digital und Offline

Der Fokus liegt auf den Themen Suchen & Kaufen, Wohnen & Modernisie-

ren sowie Verkaufen oder Weitergeben. Dabei steht stets die optimale

Verbindung von Bank- und banknahen Themen im Vordergrund.

— Themen Suchen & Kaufen sowie Verkaufen od. Weitergeben > Reduktion
Suchkosten (Matchmaking)

— Thema Wohnen & Modernisieren > Erhalt komplementarer Produkte
und/oder Services

Das Okosystem von Raiffeisen soll also Bediirfnisse rund um das Thema

Wohnen abdecken. Ausserdem werden auch Services an die Bankbera-

ter*innen integriert. Der Schwerpunkt liegt auf Reduktion von Suchkosten

(Verbesserung Transparenz und Matchmaking). Daneben werden aber auch

vermehrt komplementare Produkte/Services ins Angebot integriert.

Produkte (Hypotheken, Okorechner, etc.) bilden den Fokus, aber auch
Services (insbesondere Beratungen) werden angeboten. Bankprodukte
(Hypothek, Sparplan etc.) werden erganzt durch banknahe Services wie
z.B.den Modernisierungsplaner. Ein Schwerpunkt liegt insbesondere auf
der ganzheitlichen Wohneigentumsberatung.

Insgesamt wird die Mehrheit der Produkte digital abgewickelt—aberauch
physische Beratungsdienstleistungen werden angeboten. Raiffeisen ver-
folgt ein hybrides Geschaftsmodell: Verbindung von digitalen (Self-) Ser-
vices mit den Vorziigen der personlichen Beratung vor Ort—schweizweit.

Zielkunde

Teilnehmende

Consumer (B2C, C2C)

Klarer B2C Case.

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Preissetzung

Preisdiskriminierung

Verkaufvon
Produkten/Services

Orchestrator

Keine

Hauptertrag wird anhand von Verkaufvon Produkten/Services erzielt. Die
Bestrebungen im Kontext Wohnen zielen darauf ab, die Kundenbindung zu
erhohen und Raiffeisen als flihrende Anbieterin im Hypothekargeschaft zu
behaupten.

Die Preissetzung fiir Enduser ist abhangig von den Orchestratoren. Jedoch
betreibt Raiffeisen ein dezentrales Geschaftsmodell, d.h. die einzelnen
>200 Raiffeisenbanken definieren ihre Dienstleistungspreise und Zinssatze
lberwiegend selbstandig. Raiffeisen Schweiz gibt Empfehlungen ab.

Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest (auch
kein kanalspezifisches Pricing).

Wertschépfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell
Zugang
Direkte Netzwerk-

effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattform fiir
Datenaustausch

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Hoch (>2/3)

Kollaborativ

Geschlossen

Schwach

Schwach

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Im Hauptfokus steht der Austausch von Daten, wobei teilweise auch Pro-
dukte und Services integriert werden. Uber das hybride Geschéftsmodell ist
Raiffeisen bestrebt, Kunden ein optimales Erlebnis zu bieten, in dem auch
relevante Daten zwischen den Kandlen ausgetauscht werden.

Raiffeisen Gbernimmt Orchestrationsaufgaben. Raiffeisen ist bestrebt,
die Orchestrations-Rolle zu ibernehmen und die Kundenschnittstelle zu
bedienen.

Corporates als Hauptkoordinationsorgan.

Raiffeisen erbringt selbst den Grossteil am Produkt-/Serviceumfang.

Gemeinsames Werteversprechen wird kollaborativ erzielt.

Der Zugang ist stark beschrankt und Raiffeisen legt strategisch fest,
welche Unternehmungen ins Okosystem eintreten dirfen.

Direkte Netzwerkeffekte sind schwach ausgepragt. Eine steigende Anzahl
der Endnutzer fiihrt bspw. nicht unbedingt automatisch dazu, dass sich
weitere Endnutzer dem Okosystem anschliessen. Dasselbe gilt auch fiir die
Anbieterseite.

Die indirekten Netzwerkeffekte konnen insgesamt als schwach klassifiziert
werden. Eine steigende Nutzerzahl fiihrt dazu, dass sich mehr Anbieter fiir
die Plattform interessieren und umgekehrt. Allerdings ist es fiir Anbieter
nicht ganz einfach, dem Okosystem (resp. der Plattform innerhalb des
Okosystems) beizutreten. Insbesondere der starke Fokus auf bestehende
Kunden filhrt auch zu schwach ausgepragten indirekten Netzwerkeffekten.

Das Skalierungspotenzial wird insgesamt als mittel charakterisiert (u.a.
aufgrund des Marktdurchdringungsgrades und der grossen Konkurrenz und
starker innerer Fokus auf bestehende Kundschaft). Aufgrund des grossen
Kundenstamms und des schweizweiten physischen Geschiftsstellennetzes
sind die Grundlagen fiir eine effiziente Skalierung durchaus gegeben.
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Valuu (PostFinance): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

2018 (Projektinitiierung als Business Unit von Postfinance, direkte Organisationsintegration)

80 (davon 20 externe Mitarbeitende)

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Hypothekarnehmer

— E2Edigitale Begleitung zum Abschluss einer Hypothek
— Unabhangiger Vergleich

— Sofortige Finanzierungsbestatigung

— Sofort Abschluss

Kreditgeber

— Geringere Kundenakquisitionskosten

— Zugang zu «white spots»

— Digitaler Vertriebskanal

— Hohe Visibilitat

Vermittler

— Kundenfreundliche und writschaftliche Finanzierung von Liegenschaften auf Basis der Value Proposition
fiir die Hypothekarnehmer

Endkunde & Vermittler
— Digitale Antragsstrecke, Matching Engine, Sofortabschluss

Kreditgeber
— Kreditgeber-Cockpit zur Bereitstellung der Angebots- und Risikoparameter

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Valuu als Corporate Start-Up

>100

— Kreditgeber mit direktem Vertrag (insgesamt > 30 Partner)
— Kreditvermittler (insgesamt > 80 Partner)
— Weitere Partner (wie bspw. Immobilienbewerter IAZI, WP, etc.)

Standardisierter Onboarding Prozess

— Kontaktaufnahme

— Unterzeichnung kleiner Vereinbarung und Schulung firr Kreditgeber und Kreditvermittler
— Finales Plattform-Onboarding

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Nein

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

>10000
Weitere

Hypothekarsuchende und Vermittler

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

— Banken als Hauptmitbewerber (bspw. key4)

— Moneypark

— brokermarket.ch

— Viele kleinere Anbieter wie bspw. hypotheke.ch, etc.

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Kunden mit Domizil Schweiz und Immobilien in der Schweiz

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— 2018: Projektinitiierung valuu

— 2021:Einstiegins B2B-Geschaft

— 2022 (Q2): Kooperation von valuu mit MoneyPark
— 2022 (Q2): Kooperation von valuu mit Comparis

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Ja

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Valuu (PostFinance): Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden Reduktion Suchkosten  Die digitale Vermittlungsplattform von Postfinance valuu bringt Hypo-
(Matchmaking) thekaranbieter und Hypothekarsuchende im Privatkundenbereich zu-
sammen (Transaktionsplattform). Der Fokus des Kernnutzens fiir Kunden
liegt auf der Reduktion von Suchkosten und dem Sofort-Abschluss.
Interaktionsinhalt Produkte und Services  Produkte sowie Services als Grundlage fiir Interaktion. Urspriinglich mit
Fokus auf Produkte gestartet, basierend auf den Learnings aus den letzten
Jahren, aber mittlerweile sowohl Produkte wie auch Services im Fokus.
Interaktionstyp Digital und Offline Fokus liegt sowohl auf physischen wie auch auf digitalen Touchpoints.
So kdnnen Beratungsdienstleistungen (physisch) nachgefragt werden.
Auch hier war der Fokus zu Beginn stérker auf dem digitalen Interaktions-
typ, mittlerweile sind aber beide gleich bedeutend.
Zielkunde Teilnehmende Consumer (B2C, C20C) Der zentrale End-Teilnehmermarkt fokussiert auf den B2C-Bereich (private

Hypothekarkunden). Allerdings gibt es anbieterseitig eine grosse kom-
merzielle Teilnehmerschaft (Banken, Versicherungen, etc.) als Anbieter von
Hypotheken. Insgesamt kann das E-Commerce-Modell als B2B2C beschrie-
benwerden.

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Preissetzung

Preisdiskriminierung

Kommissionen

Orchestrator

Keine

Hauptertrag wird anhand von Komissionen erzielt (Postfinance darf
rechtlich/politisch gewollt keine Hypotheken anbieten). Sowohl fiir die
Kredivermittler wie auch die Endkunden fallt keine Provision an —diese
wird vom Kreditgeber Gibernommen.

Orchestrator definiert Preissetzung im Rahmen der marktiblichen
Konditionen.

Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.

Wertschopfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattform fiir Ver-
bindung Angebot
und Nachfrage

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up

Mittel (1/3 bis 2/3)

Kompetitiv

Beschrankt

Schwach

Stark

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Der Hauptfokus der Plattform besteht darin, Angebot und Nachfrage
anhand der Plattform zu verbinden und die Informationsasymmetrie im
Hypothekargeschéft zu reduzieren.

Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Die organisatorische Eingliederung erfolgt vollumfanglich via Postfinance.
Somit valuu als Business Unit von Postfinance und als Corporate Start-up
Orchestrator.

Postfinance darf regulatorisch/gesetzlich nicht am Kreditgeschaft
partizipieren und tibernimmt damit die Orchestratorrolle. Servicedienst-
leistungen werden neben Partnern aber auch von Postfinance angeboten.

Generiertes Werteversprechen erfolgt kompetitiv.

Aufgrund der sehr hohen Anzahl Hypothekaranbieter werden die Zugangs-
moglichkeiten als sehr gut beurteilt. Nichtsdestotrotz ist die Plattform
nichtvollstdndig geéffnet und es muss ein (simpler) Selektionsprozess
durchlaufen werden. In diesem muss nur nachgewiesen werden, dass die
Mindestzulassungskriterien (regulatorisch bedingt) erfiillt werden, danach
erfolgt Plattformzugang.

Aus Sicht der Endnutzer spielt die Anzahl User auf der gleichen Nachfrage-
seite keine entscheidende Rolle. Dasselbe gilt fiir die Anbieterseite. Es
besteht allerdings anbieterseitig die Gefahr von negativen same-side-Effek-
ten, welche vom Orchestrator auf Plattformebene ausbalanciert werden
muss.

Die indirekten Netzwerkeffekte konnen als stark klassifiziert werden. So
flihrt eine steigende Endnutzeranzahl zu einem grosserem Interesse bei
weiteren Hypothekaranbieter. Umgekehrt fiihrt eine steigende Anzahl
externer Anbieter zu einem wachsendenen Interesse bei Endnutzern.

Aktuell mittlere Skaleneffekte aufgrund des Marktdurchdringungsgrades.
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6.2.2

Technologieanbieter und PropTechs

Allthings: Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschétzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

2013, seit 2015 in der Immobilienwirtschaft

40 (plus 20 extern)

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Gkosystem

Allthings—Alles an einem Ort

Digitaler Betrieb von Gebduden, leicht gemacht: Allthings vernetzt eine Vielzahl von digitalen Losungen zu
einer nahtlosen Plattform fiir den digitalen Immobilienbetrieb. Kunden und Partner von Allthings erreichen
dadurch hohere Effizienz, bessere Nutzerzufriedenheit, Transparenz und konsolidieren Daten zur Nachhaltig-
keit. Die offene und modulare Orchestrierungs-Plattform von Allthings verbindet dabei die Einzelldsungen
verschiedener Anbieter durchgangig und zentral an einem Ort. Wie in einem App-Store fiir Gebdude sucht der
Kunde aus dem industrieweit grossten digitalen Okosystem von Partnern die passende Kombination von
Losungen aus—ob fiir einzelne Gebaude oder ganze Portfolios.

Dafiir stellt Allthings die passenden Dienstleistungs-Bausteine, Integrationsleistungen, Schnittstellen, APIs
und SDKs zur Verfligung und ermoglicht Kunden so den Zugang zu allen wesentlichen Daten im Immobilien-
betrieb.

Configurator: Finden und vergleichen Sie verschiedene digitale Losungen fiir Ihre Gebaude.

Compass: Planen Sie lhre Gebaude mit Experten im Bereich digitaler Losungen.

LCP (Low Code Platform): Optimieren Sie Ihre Geschaftsprozesse dank digitaler Losungen.

Cockpit, Mieterapp, Omnichannel Module: Erreichen Sie alle Mieter mit personalisierten Benachrichtigungen,
jederzeitund unmittelbar.

Insights: Erhalten Sie Zugang zu allen Aufgaben rund um den Betrieb Ihrer Gebdude an einem Ort.

Device Console: Steuern Sie alle Gerate und Zugriffsberechtigungen fiir hr gesamtes Gebaudeportfolio.

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Allthings ist als Orchestrierungsplattform positioniert.

>100 aus den Bereichen: Management & Verwaltung, Mobilitat und Parken, Gebaudetechnik und Energie.
Gemeinsam genutzte Ressourcen und Dienste, Kommunikation und Community, Logistik und Komfort.

Allthings unterscheidet:

— Digital Solution Partners (DSPs —bringen eine vertikale Lésung ein)

— Platform Operating Partners (POPs —nutzen die Plattorm unter eigenem Namen)
— Sevice und Consulting Partner (nutzen die Tools von Allthings)

Onboarding-Prozess von neuen Uber die Low Code Platform
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Sind Application Programming Ja

Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs) Ja

vorhanden?

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher) 101-500
Haupt-Kundensegmente Eigentlmer

Falls weitere, welche?
Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Gemeint sind grosse Eigentlimer wie Asset Manager oder auch Dienstleister

Mieter

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Datenstandards von Kunden/ERP Player

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Inder Art, wie Allthings das macht, macht das niemand genau gleich am Markt. Teilaufgaben werden aber
natiirlich von anderen angeboten, auf der Front-End-Seite bspw. casavi in Deutschland; im Orchstration-
Bereich sind natiirlich auch generische Anbieter wie Mulesoft.

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

DACH

Europa

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

Markteintritt Real Estate 2015 mit Fokus auf Mieterplattform
Weiterentwicklung zur Orchestierungsplattform seit 2020/21

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Ja, lber Partner

Ja, iiber Partner

Ja, lber Partner

Ja

Ja, tiber Partner

Ja

Ja, Uber Partner

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Allthings: Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden  Erhalt komplementdrer Wahrend urspriinglich die Community und die damit verbundene
Produkte und/oder Mieterplattform den Kernnutzen (Partizipation in Community) darstellte,
Services steht heute klar der Erhalt komplementarer Produkte und/oder Services im
Zentrum des Offerings.

Interaktionsinhalt Produkte und Services  Produkte und Services als Grundlage fiir Interaktion.

Interaktionstyp Digital und Offline Mehrheitlich finden die finalen Interaktionen offline statt (bspw. WeWash
oder MOVU). Teilweise kann der Interaktionstyp aber auch als digital
charakterisiert werden (bspw. via digitale Kommunikationskanale innerhalb
der Community).

Zielkunde Teilnehmende Consumer (B2C, C2C) Das E-Commerce-Modell kann insgesamt als B2B2C umschrieben werden.
Somitinteragiert Allthings auch im B2B Bereich, der Enduserist jedoch der
Consumer.

Ertragsmechanik Hauptertragsstrome ~ Subscription Allthings verlangt Subscription- und Transaktionsfees.

Preissetzung Orchestrator Preissetzung von Hauptertragsstrom abhangig von Orchestrator.
Preissetzung fiir Enduser mehrheitlich abhangig von Markt.

Preisdiskriminierung Keine Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest
(allerdings gibt es seit COVID auch eine essential Version).

Wertschépfungskette Koordinationsmodus Plattformfiir Verbin-  Allthings bietet nicht nur einen Onlinemarktplatz, auch eine breite Anzahl

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

dung Angebot und
Nachfrage

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up
Mittel (1/3 bis 2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Stark

Stark

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

von Leistungen wird von Dritten auf der Plattform abgewickelt.
Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Erfahrenes Grown-Up Proptech, Allthings als Start-Up Orchestrator

Allthings bietet neben der Plattform auch relevante Services im Okosystem
an und weist daher einen mittelhohen Anteil am Serviceumfang aus,
der sich jedoch mit zunehmender Anzahl Komplementaren reduziert.

Generiertes Werteversprechen erfolgt vor allem kollaborativ (aber auch
gewisse kompetitive Interaktionsmodelle sind vorhanden, bspw. Hand-
werkerselektion).

Allthings versteht sich als Protagonist einer offenen Immobilienwelt. Die
Auswahl der zu orchestrierenden Partner findet durch die Immobilien-
eigentiimer statt. Die Plattform befindet sich auf dem Weg zu einer radikal
offenen Plattform - aktuell wird sie noch als beschrankt offen charakteri-
siert, da ein Plattformzutritt noch via Kontaktaufnahme (Partner werden)
erfolgt.

Aus Endusersicht: Grundsatzlich relativ stark ausgepragte direkte Netz-
werkeffekte, da eine steigende Nutzeranzahl dazu fiihrt, dass sich weitere
Nutzer registrieren/die Plattform nutzen (analog zu Social Media Phano-
men).

Relativ starke indirekte Netzwereffekte. Hohere Anzahl User fiihrt grund-
satzlich zu hoherer Anzahl Anbieter und umgekehrt.

Aktuell mittlere Skaleneffekte aufgrund des ziemlich starken Marktdurch-
dringungsgrades und da es sich bei Allthings um eine Plattform mit beinahe
kritischer Grésse (fiir DACH-Verhaltnisse) handelt. Skalierung ist allerdings
herausfordernd.
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BuildingMinds: Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Grlindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

2018 Handelsregistereintragung
2019 Bekanntgabe der Firma

100

Value Proposition

Schlisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Gkosystem

BuildingMinds' digitale ESG-Plattform mit dem Plus bietet Immobilieneigentiimern und -managern
holistisches Immobilien- und Portfoliomanagement. Durch eine einzigartige Kombination von digitalen
Gebaudezwillingen mit einem einheitlichen Datenmodell fiir Immobilien kann die SaaS-Cloud-Plattform eine
Vielzahl an Use Cases abbilden: von automatisierten Reportings tiber Retrofit-Massnahmen bis hin zu
Flachennutzungs- oder Performanceanalysen. Der API-first-Ansatz sorgt fiir eine nahtlose Interoperabilitat
aller Partner und Datenquellen.

Unter den Nutzern der BuildingMinds-Plattform befinden sich institutionelle Investoren wie die Zurich
Insurance Group oder die alstria office REIT genauso wie Corporate Real Estate Manager wie BASF. Insgesamt
werden mit der BuildingMinds-Plattform weltweit bereits tausende Immobilien mit mehreren Millionen
Quadratmeter Fliche verwaltet.

BuildingMinds hat seinen Hauptsitzim Herzen von Berlin, ist von hier aus in den DACH- sowie BENELUX-Regio-
nen sowie in UK und den Nordics aktiv und erschliesst sukzessive weitere Mérkte. Das Team von Building-
Minds besteht aus rund 100 Digitalisierungs-, ESG- und Branchenexpert*innen aus tiber 30 Ldndern und wird
seit 2019 vom alleinigen Investor Schindler unterstiitzt.

— SaaS Losung, fiir Institutional und Corporate Real Estate Management

— Sustainability Management von ESG-Reporting liber CO2-Risikoanalysen bis hin zu Retrofitplanung

— Portfolioperformance-Management mit zusdtzlichen Lésungen fiir Arbeitsflichenoptimierung, Building
Experience und Portfolio Performance.

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

— Orchestrator: BuildingMinds
— Schindler (Investor)
— Microsoft (Technologie-Partner)

>15

— Partnerals Vermittler (Lead Generation) )
— Partner mitkomplementdren Dienstleistungen entlang der Okosystem
— Partner rund um Sustainability Themen

— Strategischer Fit des Partners (Case by Case Betrachtung, Mehrwert fiir das Okosystem)
— Due Diligence

— Vertragsverhandlung

— Technische Journey Anbindungen oder Datenschnittstellen

Ressourcen fiir Partner

Sind Application Programming Ja
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs) Nein
vorhanden?

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher) 1-20
Haupt-Kundensegmente Eigentlimer

Falls weitere, welche?

Asset Manager, Portfolio Manager, Property Manager

Weitere Kundensegmente Mieter
Falls weitere, welche?

Daten

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.) IBPDI

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Wichtigste Mitbewerber — Measurabl

— DeepKi
Geografischer Fokus

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

DACH, UK, Benelux und Nordics

Europe, USA

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— 2019 Strategische Partnerschaft mit Microsoft
— 2019 Erste Co-Innovationskunden

— 2019 MvP

— 2020 Launch verkaufsfertiges Produkt

— 2020 Mitbegriindung IBPDI

— 2021 Launch weiterer Nachhaltigkeitsmodule

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungs-
management abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Life-Cycle-Phase Planung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Life-Cycle-Phase Erstellung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Life-Cycle-Phase Nutzung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Life-Cycle-Phase Riickbau
abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Ja

Nein

Nein

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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BuildingMinds: Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden  Erhalt komplementdrer Anhand der Immobiliendatenplattform von BuildingMinds sollen
Produkte und/oder datengetriebene Entscheidungen in den Bereichen Nachhaltigkeit und
Services Portfoliomanagement branchenweit erméglicht werden. Der Fokus des
Kernnutzens fiir Kunden liegt auf dem Erhalt komplementarer Produkte
und/oder Services.
Interaktionsinhalt Produkte Produkte als Grundlage fiir Interaktion.
Interaktionstyp Digital Aktuell liegt Fokus relativ klar auf digitalen Touchpoints.
Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Der zentrale Teilnehmermarkt fokussiert auf B2B Bereich (institutionelle
Immobilieninvestoren/CREM).
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome  Verkaufvon Produkten/ Hauptertragwird anhand von Verkaufvon Services erzielt (in Zukunft auch
Services Fokus auf Subscriptions moglich).
Preissetzung Orchestrator Orchestrator definiert Preissetzung.
Preisdiskriminierung Quantitat Orchestrator setzt Preisdiskriminierung nach Gebaudeportfoliogrésse und
Anzahl der Module fest.
Wertschopfungskette Koordinationsmodus  Plattform fiir Entwick-  Bei BuidingMinds gibt es eine klassische digitale Plattform, auf welcher

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

lung und/oder Integra-
tion von Produkten und
Services (via API/SDK)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up

Hoch (> 2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Schwach

Mittel

Schwach

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Komplementare innovieren kénnen.

Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Buildingminds als Tochterunternehmen von Schindler als Start-up
Orchestrator.

Buildingminds neben Orchestratorrolle auch klar wichtigster Anbieter.

Generiertes Werteversprechen erfolgt kollaborativ.

Komplementére kénnen sich bei BuildingMinds melden, worauf Building-
Minds priift, ob sie die Produkte/Services auf der Plattform anbieten
wollen. Allerdings ist die Zahl von relevanten Drittanbieter derzeit nocht
relativ gering.

Aus Sicht der Nutzer kdnnen anhand von direkten Netzwerkeffekten das
Datenvolumen und die Datenqualitat gesteigert werden (same-side).
Anbieterseitig wird aufgrund von zusatzlichen Komplementaren das
Gesamtprodukt verbessert. Allerdings kdnnte sich dadurch auch die Anzahl
Konkurrenten steigern, was durch den Orchestrator ausbalanciert werden
muss. Insgesamt, aufgrund der aktuell stark beschrankten Zugangsmaog-
lichkeiten, kann die Auspragung aber aktuell noch als schwach klassifiziert
werden.

Die indirekten Netzwerkeffekte konnten als stark beurteilt werden.
Einerseits flihrt eine steigende Nutzeranzahl zu einem grosserem Interesse
beiexternen Anbieter, andererseits filhrt eine steigende Anzahl externer
Anbieter zu einem wachsendenen Interesse bei Endnutzer (sofern Vielfalt
ausbalanciert wird). Allerdings halt sich die Anzahl von Komplementaren
noch stark in Grenzen, weshalb die Ausprdgung auf mittel gesetzt wurde.

Aktuell eher schwache Skaleneffekte aufgrund des geringen Marktdurch-
dringungsgrades.
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EntriWorX (dormakaba): Grundlegende Informationen

Stammdaten Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Griindungsjahr 1862 (dormakaba)
Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter 16000 FTE (dormakaba)

von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Value Proposition

Schlisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Dormakaba erméglicht es Kunden weltweit ...

...einen sicheren Personenflusses in ihren Gebauden anzubieten (Seamless Flow).
..Planung, Verwaltung und Instandhaltung des Zutritts zu integrieren (Integrated Access).
..die architektonische Vision eines Gebaudes zu liefern (Access reimagined).

...nachhaltig Wert tiber den Lebenszyklus eines Gebaudes hinweg anzubieten (Sustainability).

EntriworkX Eco System und BIM Daten

Mobile Access mit dem Smartphone
FirKleinunternehmen: evolo smart

Fiir KMU: evolo manager

Fir KMU mit Programmierschnittstellen (API): exivo
Fir Liegenschaften: resivo

Fiir Grossunternehmen: exos

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

In Abhéngikeit des Systems und der eingesetzten Produkte von dormakaba. Custromer Journey Provider

(oft ein Drittanbieter) istin der Regel im Lead.
>50

Customer Journey Partner

Technologie Partner (z. B. Legic)

Master Data

Priifung der Value Proposition, der Use Cases und des Busines Case.

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Ja

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

1001-10000
Eigentlimer
Alle Branchen und Industrien

Mieter

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Assa Abloy, Salto, Glutz, Sensorberg, etc.

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Europa, APAC, Amerikas
Global

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— 2015: Vorstellung der webbasierten Zutrittslésung Kaba exivo

— 2018: Kooperation von SAP und dormakaba, gemeinsame Produktlésung fiir die Steuerung von
Mitarbeiter-Zutrittsberechtigungen

— 2021: Entwicklung von Innovativem EntriWorX Ecosystem von dormakaba: Smarte Tuirtechnik vernetzt

— 2022: Dormakaba und Schiico beschliessen strategische Partnerschaft

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
mentabgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Ja

Ja

Nein

Ja

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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EntriWorX (dormakaba): Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden Reduktion Suchkosten — Mit EntriworX Ecosystem will dormakaba Planungs- und Betriebsprozesse
(Matchmaking) produktiver gestalten und die Kommunikation der Beteiligten verbessern.
Entsprechend liegt der Fokus auf der Reduktion von Suchkosten/Effizienz-
steigerungen.
Interaktionsinhalt Produkte und Services  Produkte und Services als Hauptgrundlage fur Interaktion.
Interaktionstyp Offline Neben diversen digitalen Touchpoints wird die Endleistung physisch
erbracht (bspw. Gebdudezugangsmanagement).
Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) EntriWorX spricht vor allem Architekten, Planer und FM Betreiber an und
verfligt daher Uber einen B2B-Ansatz.
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome  Verkaufvon Produkten/ Hauptertragwird anhand von Verkaufvon Produkten und Services erzielt.
Services
Preissetzung Orchestrator Orchestrator definiert die Preissetzung. Aber auch der Marktpreis ist fur
die Preissetzung von Relevanz.
Preisdiskriminierung Keine Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.
Wertschépfungskette Koordinationsmodus  Plattformfir EntriworX Ecosystem interagiert auch mit Architekten Plattformen
Datenaustausch (anreichern und riickspieln mit erganzenden Planungsdaten). Bei EntriworX

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestratoran
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Hoch (>2/3)

Kollaborativ

Geschlossen

Schwach

Schwach

Schwach

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Ecosystem von dormakaba gibt es aber keine Plattform, auf welcher
Komplementére innovieren. Es wird auch aufgrund strategischer
Zusammenarbeiten (bpsw. mit Schiico) kollaboriert. Wie bereits erwahnt
besteht aber eine Plattform zu Datenaustauschzwecken.

Eindeutigindentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Dormakaba als Corporate Orchestrator.

Dormakaba ist neben der Orchestratorrolle auch klar wichtigster Anbieter.
Neben dormakaba ist aktuell nur Schiico als Anbieter in das Okosystem
eingebunden. Daher handelt es sich eher um ein Business Ecosystem.

Generiertes Werteversprechen erfolgt kollaborativ.

Zurzeit kein klares Plattformkonzept ersichtlich. Es handelt sich eher um
eine strategische Zusammenarbeit mit einem technologisch abgewickelten
Prozess (und Produkt). Komplementare/relevante Drittanbieter gibt es noch
keine.

Eher schwache Auspragung der direkten Netzwerkeffekte —bspw.ist es
dem Endkunden tendenziell eher egal, wenn die Anzahl User (same-side)
zunimmt.

Aufgrund der limitierten Zugangsmaglichkeiten werden die indirekten
Netzwerkeffekte als schwach eingestuft.

Aktuell eher schwache Skaleneffekte aufgrund des geringen Marktdurch-
dringungsgrades.

59



pom+

Garaio REM: Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

2019 (mit REM seit ca. 2005 im Markt, vor Griindung GARAIO REM AG noch unter GARAIO AG)

60 (unter Berlicksichtigung von Teilzeitangestellten und freien Mitarbeitenden)

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Seit tiber 15 Jahren pragen die Produkte der GARAIO REM AG die Digitalisierung in der Schweizer Immobilien-
branche. Heute werden mit den Loésungen des PropTech Unternehmens mehr als 1.3 Million Mietobjekte
verwaltet. Die GARAIO REM AG begleitet tagtaglich Firmen auf dem Weg zu effizienten Prozessen —durch-
gangig entlang der Wertschépfung vom Immobilien-Eigentiimer tiber die Bewirtschaftung bis zum Mieter.
GARAIO REM verbindet die Schweizer Immobilienbranche.

GARAIO REM ist die modernste Bewirtschaftungssoftware in der Schweiz, geschaffen fiir den von der
Digitalisierung gepragten Geschaftsalltag und optimiert fiir Benutzer, welche sich in einer digitalisierten Welt
zuHause fiihlen.

Das Produkt deckt samtliche Prozesse der professionellen Immobilienverwaltung ab und ist mehr als eine
Software—es ist das wichtigste Arbeitsinstrument fiir die Immobilienbewirtschaftung.

Die erhohte Effizienz sowie die durchgangigen, digitalen Prozesse entlang der Wertschopfung erhéhen die
Wettbewerbsfahigkeit der Kunden nachhaltig. Wer sich fiir GARAIO REM entscheidet, kauft nicht nurein
wirkungsvolles Werkzeug, sondern investiertin die digitale Zukunft seiner Unternehmung.

Mit unserem Angebot verfolgt GARAIO REM eine konsequente Plattformstrategie und bietet inren Kunden
entlang der Wertschopfung vom Eigentiimer tber die Bewirtschaftung bis zum Mieter durchgingige
Prozesse ohne Medienbruch.

GARAIO REM —Bewirtschaftungssoftware fiir Verwaltungen 1000 Objekte

GARAIO REM Light —Bewirtschaftungssoftware fiir Verwaltungen <1000 Objekte

GARAIO REM DAP - Digitales Abnahmeprotokoll, moblie Losung fiir Abnahmen

GARAIO REM OnSite —mobile Anwendungen fiir die Arbeit auf der Liegenschaft

GARAIO REM Eigentiimerportal — Portal firr Interaktion mit Eigentiimern

GARAIO REM ist zudem zentraler Baustein fiir die Integration weiterer Services entlang der Wertschépfung
unserer Kunden, zum Beispiel Mieterportale, Mieteranliegen, Umzugsmeldungen, Immo-Marktplatze,
Kreditorenworkflows usw.

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

GARAIO REM als Orchestrator sollte das Endziel sein —insbesondere bei der nachsten Startegie (2026+).

ca.15

Partner mit komplementaren Dienstleistungen (Plattform Services) entlang der Wertschépfung.

— Wichtigist einerseits der strategische und kulturelle Fit des Partners aber andererseits auch der klare
Mehrwert fiir Kunden.

— Priorisierung Partner, welche bereits gemeinsame Kunden von ihrem Service (iberzeugen konnten
gegenliber Partnern, welche sich von einer Zusammenarbeit mit uns hauptsachlich eine Befeuerung ihrer
Pipeline versprechen.

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Nein, jedoch werden ausschliesslich Open-Source-Komponenten verwendet und die API-Dokumentation ist
auf GitHub zuganglich.

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

101-500
Weitere
Neben den Eigentiimern sind inbesondere Immobilienverwaltungen Hauptkunden.

Eigentlimer

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Daten Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Datenstandards (bspw. IBPDI etc.) Nein
Mitbewerber
Wichtigste Mitbewerber — Abacus mit Abaimmo
— W&W Immo Informatik mit Immotop/Immotop2/Rimo R5
— Quorum (insbesondere Markt Romandie)
— SAP mit RE/FX
Geografischer Fokus

Primérer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Kunden mit Domizil Schweiz und Immobilien in der Schweiz (ganze Schweiz).

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— 2001 bis 2005 Entwicklung der REM Software im Auftrag der IG REM

— 2010 Ubernahme des kompletten REM-Geschéfts von IBM

— 2015 Markt-Launch von GARAIO REM

— 2018 Gewinner Digital Real Estate Award, Kategorie Bewirtschaftung sowie Nomination Digital Top Ten
von pom+

— 2019 Griindung GARAIO REM AG und voller Fokus auf Immoblienbranche

— 2019 Beteiligung der Mobilar, gemeinsame Lancierung Mieterportal aroov

— 2021 Eintritt Markt Romandie mit dediziertem Team

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Ja

Nein

Ja

Ja

Nein

Ja

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Garaio REM: Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden  Erhalt komplementdrer GARAIO REM bietet die technologische Grundlage, mit welcher den Kunden
Produkte und/oder liber die gesamte Wertschépfungskette (vom Eigentiimer tber die
Services Bewirtschaftung bis zu Mietenden) durchgangige Prozesse ohne Medien-
briiche erméglicht werden. Dabei werden Partner-Systeme standardisiert
und effizient in die eigene Kernapplikation integriert. Der Kernnutzen
flirden Kunden liegt damit relativ klar auf dem Erhalt komplementarer
Produkte und/oder Services.

Interaktionsinhalt Produkte Standardprodukt mit vielen Customize- und Integrationsmoglichkeiten als
Hauptgrundlage fiir Interaktion.

Interaktionstyp Digital Verbesserung der Transparenz erfolgt digital anhand von Daten. Erhéhung
der Effizienz aufgrund vermehrt duchgehender digitaler E2E-Prozesse
entlang der Wertschépfung innerhalb der Immobilienbranche. Die finale
Interaktion bspw. via Mieter findet trotzdem phsysisch statt.

Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Fokus B2B
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome  Verkaufvon Produkten/ Fokus der Hauptertragsstrome liegt auf Verkauf von Produkten/Services.
Services
Preissetzung Orchestrator Preissetzung unterliegt dennoch dem Orchestrator.
Preisdiskriminierung Quantitat GARAIO REM nutzt unterschiedliche Pricing-Modelle. So kénnen bspw.

Verwaltungen mit weniger als 1000 Objekten eine GARAIO REM Light
Version mit reduziertem Funktionsumfang verwenden. Die Anzahl
verwalteter Objekte ist im Endeffekt das entscheidendende Merkmal fiir
den Preis.

Wertschopfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattform fur Entwick-
lung und/oder Integra-
tion von Produkten und
Services (via API/SDK)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Mittel (1/3 bis 2/3)

Kollaborativ

Beschrénkt

Mittel

Stark

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Es werden mehrheitlich verschiedene Datenquellen rund um das zentrale
Kernangebot integriert und ausgetauscht. Allerdings nimmt die GARAIO
REM als Technologieanbieter mittlerweile vor allem die Rolle als Anbieter
einer Plattform fiir Entwickung und/oder Integration von Produkten und
Services (via API/SDK) ein.

GARAIO REM Uibernimmt Orchestrationsaufgaben (insbesondere verstarkt
ab nichster Startegie (2026+).

Corporate als Hauptkoordinationsorgan.

Der Anteil der externen Innovatoren ist noch relativ gering und daher
erbringt GARAIO REM den grossten Teil der Leistungserbringung (Tendenz
eigener Anteil sinkend). Dennoch sind beispielsweise Allthings oder Flatfox
bereits on Board.

Gemeinsames Werteversprechen wird kollaborativ erzielt (auch kompeti-
tive Aspekte via Marktpléatze vorhanden).

Zentrale Innovationsplattform vorhanden, auf welcher sich Komplemen-
tare anbinden kdnnen, muss jedoch in Absprache mit GARAIO REM sowie
in Absprache mit Endkundschaft erfolgen.

Es gibt auch Community-Aspekte auf der Plattform, auch wenn diese nicht
im Zentrum stehen, sind sie fiir die direkten Netzwerkeffekte relevant.

Starke indirekte Netzwereffekte. Hohere Anzahl User fiihrt grundsatzlich zu
héherer Attraktivitat fiir Anbieter und umgekehrt.

Mittelstarke Skaleneffekte aufgrund des Marktdurchdringungsgrades.
Weiterhin grosses Potenzials in der Zukunft.
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metr:Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Oktober 2016: F&E Entwicklung erster B2B-Produkte mit Gebdudeeigentiimern aus der Wohnungswirtschaft
30FTE

Value Proposition

Schlusselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Digitalisierung der technischen Gebdudeausstattung tiber eine multifunktionale Infrastruktur zur Energie
und Kosteneinsparung auf Grundlage software-basierter Produkte und Services. Metr vernetzt die einzelnen
digitalen Losungen miteinander, metr kiimmert sich auch um die Schnittstellen, und reduziert damit die
Komplexitt fir den Kunden. Die Kunden kdnnen nicht nur aus einem Okosystem genau die Produkte und
Losungen auswahlen, die sie fiir ihren Gebdudebestand und ihre Anforderungen benétigen, sie bekommen
damit auch die erforderliche holistische Losung, um ihre sehr heterogenen Gebdude gesamtheitlich zu
digitalisieren. So kénnen sie Synergieeffekte realisieren und ihre gebaudewirtschaftlichen Prozesse effizienter
und nachhaltiger gestalten. Durch die Kombination unterschiedlicher Lésungen auf einer Plattform, die alle
auf mehr Energie- und Prozesseffizienz abzielen, erhoht metr den Wirkungsgrad der sehr heterogenen
technischen Systeme, die in den Gebduden verbaut ist.

Neue Leistung Heizungsoptimierung —softwarebasierte Steigerung der Energieeffizienz von Warmeer-
zeugungsanlagen —gekoppelt mit einer Einspargarantie. Dienstleistung «Heizungsservice» flir die Wartung,
Priifung, Uberwachung, Entstérung und Reparatur fur Firmenkunden in Zusammenarbeit mit dem strategi-
schen Partner ELMATIC. Neue Leistung Messstellenbetrieb zur Digitalisierung fir digitale Datenbereitstellung
aller Median (Strom, Gas, Warme, Wasser).

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B.Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Keine

11 Drittanbieter, 20+ OEM Hersteller, 5 Vertriebspartner

Vermittler, Produktpartner, Drittanbieter, Versicherer, Service Dienstleister, Enabler, OEM Hersteller

Partner Evaluation, Markt & Produkt Fit, Gemeinsame Business Case Kalkulation, Partnervertrage,
Prozessintegragtion, Implementierung und Roll-out

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

21-50

Eigentimer

Weitere

Stadtwerke, Warmekontraktoren, Facility Manager, Verwalter

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

KUGU, GreenFusion, egain, Lemonbeat

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschland

DACH

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

Ende 2016: Griindung

2018: Forschung & Entwicklungsvertrag degewo AG

2019: Investition GBG Gruppe, Kundenvertrag Submetering

2020: Markteinfiihrung Trinkwassertiberwachung

2021: Markteinfiihrung Heizungstiberwachung und Metering
2022: Markteinfiihrung Heizungsservice und Heizungsoptimierung

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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metr: Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fur Kunden  Erhalt komplementérer Metr bietet eine Plattform mit einem ganzheitlichen Ansatz zur digitalen
Produkte und/oder Bewirtschaftung von Mehrfamilienhdusern und Gewerbeeinheiten mit
Services Fokus auf die technische Gebdudeausstattung. Entsprechend liegt der
Kernnutzen hauptsachlich auf der Biindelung komplementarer Produkte
und/oder Services tiber eine Infrastruktur zur Generierung von Energie und
Kosteneinsparungen welche dem Kunden garantiert werden kdnnnen.
Interaktionsinhalt Produkte und Services  Die Grundlage des Interaktionsinhaltes bilden software-basierte Produkte,
welche um tech-enabled Services wie z.B. den Heizungsservice oder
Einsparungsgarantie erganzt werden.
Interaktionstyp Digital Hauptsachlich kann der Interaktionstyp als digital umschrieben werden.

Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Die Kundenzielgruppe von metr liegt im B2B-Bereich: Gebaudeeigentimer,
Asset Manager, Verwalter, Stadtwerke, Warme Kontraktoren und Facility
Manager.

Ertragsmechanik Hauptertragsstrome Subscriptions Die Ertragsstrome werden hauptsachlich anhand von Subscriptions
generiert (SaaS, Eaas, Services mit langjahrigen Vertragslaufzeiten,
fiinfJahre+).

Preissetzung Orchestrator Wihrend metr die Preissetzungsstrategie festlegt, miissen dennoch
die Anliegen der externen Innovatoren/Partner berlcksichtigt werden
(strategisches Partnermanagement). Metr setzt mit den Partnern/
Partnerprodukten ein gemeinsames Geschaftsmodell auf und tibernimmt
die Orchestration zum Kunden.

Preisdiskriminierung Keine Bei metr ist keine offensichtliche Preisdiskriminierung erkennbar.

Wertschopfungskette Koordinationsmodus  Plattform fiir Entwick-  Metrstellt eine Plattform zur Verfligung, auf welcher weitere Produkte und

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

lung und/oder Integra-
tion von Produkten und
Services (via API/SDK)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up
Mittel (1/3 bis 2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Schwach

Stark

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Services durch metr integriert werden knnen.

Hierarchischer Koordinationstyp, da metr den dominanten Orchestrator
darstellt.

Das Koordinationsorgan besteht aus dem Start-up metr.

Dervon metr erbrachte Anteil am Gesamtleistungsumfang kann als
substanziell eingeschatzt werden, dennoch wird auch ein relevanter Teil
der tibergreifenden Leistung von externen Innovatoren (Komplementaren)
erbracht wird. Zudem iibernimmt metr die Uibergreifende Integration
verschiedener Produktangebote und verkniipft diese entsprechend, sodass
der Nutzen fiir die Endkunden optimiert werden kann.

Die Leistungserbringung wird vor allem gemeinsam erbracht und
entsprechend kann das Interaktionsmodell als kollaborativ umschrieben
werden.

Die Zugangsméglichkeiten sind beschrankt. Die Anzahl von Komplemen-
taren liegt zwischen 5 und 10 und wird damit als mittelhoch eingeschatzt
(vgl. Anteil Orchestrator an Produkt/Serviceumfang). Metr bestimmt mit
den Kunden, mit welchen externen Anbietern gemeinsam die Leistungser-
bringung erstellt wird. Teilweise bringen Kunden bereits Komplentare mit.

Direkte Netzwerkeffekte sind schwach ausgepragt. Eine steigende Anzahl
der Endnutzer fiihrt bspw. nicht unbedingt automatisch dazu, dass sich
weitere Endnutzer dem plattform-basierten Okosystem anschliessen.
Dasselbe gilt auch fiir die Anbieterseite.

Die indirekten Netzwerkeffekte kénnen als stark beurteilt werden,
zusdtzliche Partner steigern die Plattformattraktivitat fir Endkunden
eindeutig und umgekehrt gilt dasselbe auch.

Eine zusatzliche Integration (von Partnerlosungen) ist mit relativ viel
Aufwand verbunden.Jedoch kann das Endprodukt kundenseitig gut skaliert
werden. Insgesamt werden die Skaleneffekte daher als mittel eingestuft.
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Run this place (Union Investment Real Estate Digital): Grundlegende Informationen

Stammdaten Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Grlndungsjahr 2020
Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter 15

von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

— Angebot und Positionierung von smarten digitalen Losungen fiir moderne (Biiro-)iImmobilien sowie
Entwicklung eines attraktiven, zukunftsfahigen Arbeitsumfeldes.

— Vernetzung tibergreifender Zielgruppen (Service Provider + Offentlichkeit, Assetmanagement und
Dienstleister (FM, PM), Mieter und Mitarbeitende/Office Manager) basierend auf einem plattform-
basierten Okosystem.

Aktuell basierend auf drei Grundpfeiler:

— Koordination hybrider Arbeitsplatze

— ZurVerfugungstellen von Mobilitatsldsungen im Bereich E-Charging sowie Parking

— Angebotvon effizienten, digitalen Kommunikationsmaéglichkeiten (bspw. Neuigkeiten sowie generelle
News hinsichtlich eines Quartiers/Areals)

— Dienstleistungen rund um das Thema Intelligent Parking

— Dienstleistungen rund um das Thema E-Charging

— Dienstleistungen rund um das Thema Workplace Features
— Dienstleistungen rund um das Thema Community Features

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Union Invest Digital Real Estate GmbH

3 (exkl. Union Invest)

— Partner (Wirelane) rund um das Thema Ladeinfrastruktur/Mobilitat

— Partner (Bosch) rund um das Thema loT, Kameratechnologie, Kennzeichenerkennung
— Partner (Stripe) rund um das Thema digitaler Zahlungsverkehr

Aktuell

— Hauptfokus: Selektive Partnerauswahl zur Weiterentwicklung und Optimierung der bestehenden Lésung.
— Nach Kontaktaufnahme durch Dritte (bspw. PropTechs oder Etablierte) werden entsprechende Produkte/

Services gepriift und bei Match in Lésung integriert.
Zukiinftig (angedacht auf 2023)

— Radikale Offnungder bestehenden Plattform gegentber Dritten (Komplementaren) fur Entwicklung von

Software und Produkten (unter Beriicksichtigung der damit verbundenen Gefahren. Aktives Partner-
management als Teil der Plattformstrategie).

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Nein

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

1001-10000

Weitere

Fokus liegt auf Gebaudernutzer und Mieter
Eigentlimer

Asset Manager, Property Manager

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Keine

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

— Innovationsplattform Vonovia
— Aareon Smart World

— Easol

— RealCube

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschland

DACH-Raum

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— Jahr2020 (Marz): Griindung der Union Invest Digital Real Estate GmbH

— Jahr2021: Product Launch Januar 2021 mit Parking, strategische Partnerschaft zwischen Union Invest
Digital Real Estate, Union Invest (Stammgesellschaft von Union Invest Digital Real Estate), Wirelane, Bosch
und Stripe

— Jahr2022:Intensivierung der Partnerschaften und Vorbereitung der Plattformstrategie (v.a. hinsichtlich
Plattformoffenheitsgrad)

— Jahr 2023 (vorgesehen): Radikale Offnung der Plattform (einerseits hinsichtlich externer Innovatoren aber
auch hinsichtlich Immobilieninvestoren)

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Run this place (Union Investment Real Estate Digital Angewandte Taxonomie

Kategorie

Design-Dimension

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Erhalt komplementarer
Produkte und/oder
Services

Produkte

Digital

Union Invest Digital Real Estate bietet smarte digitale Lésungen fiir
moderne Immobilien und ein attraktives, zukunftfahiges Arbeitsumfeld
und baut dazu ein digitales (plattform-basiertes) Okosystem fiir Bestands-
gebaude (Fokus Bironutzung) auf. Daher kann der Kernnutzen fiir Kunden
hauptsdchlich als tibergreifender Erhalt von komplementéren Produkten
und/oder Services klassifiziert werden. Daneben werden aber auch
Community-Aspekte, bspw. Erleichterung der Endnutzerkommunikation
fiir Asset Manager, sowie Matchmaking-Aspekte, via bspw. hochflexibles
und einheitliches Parkplatzmanagement (inkl. E-Charging) fiir unterschied-
liche Mieter in derselben Liegenschaft, abgedeckt.

Die Grundlage fiir Interaktionen bilden mehrheitlich Produkte. Das Produkt
Run this place ist das Hauptprodukt, dem unterschiedliche Services
(Parking- E-Charging, Workspace, Community) zugeordnet werden. Das
Service-Portfolio wird auf diese Weise stetig erweitert und weiterent-
wickelt.

Der Interaktionstyp ist vor allem digital (bspw. Community Management
oder digitale Zahlungsabwicklungen). Allerdings bestehen auch diverse
offline Interaktionen in den Bereichen Parking, Workplace Features und
Community Features.

Zielkunde

Teilnehmende

Business (B2B)

Sowohl B2B- als auch B2C-Kunden konnen als Zielgruppe festgelegt
werden.

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome

Subscriptions

Die Hauptertragsstréme werden aufgrund von Subscriptions im Bereich
B2B erzielt. Im Bereich Parking und E-Charging werden dariiber hinaus
Umsatze gegeniiber B2C-Kunden erzielt. In diesen Fallen nehmen die
B2C-Kunden Leistungen fiir eine kurzfristige Nutzung in Anspruch und
zahlenfiirdie in Anspruch genommene Leistung einen Betrag.

Preissetzung Orchestrator Die Preissetzungsmacht liegt beim Orchestrator. Im Bereich E-Charging
besteht eine gewisse Abhdngigkeit gegentiber den Energiepreisen.
Preisdiskriminierung Keine Spezifische Preisdiskriminierung findet aktuell keine statt.
Wertschopfungskette Koordinationsmodus  Plattform fiir Entwick-  Die Union Invest Digital Real Estate bietet eine Plattform fiir Entwicklung

Koordinationstyp
Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

lung und/oder Integra-
tion von Produkten und
Services (via API/SDK)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up

Mittel (1/3 bis 2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Mittel

Stark

Mittel

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

und/oder Integration von Produkten und Services (via API/SDK).

Die Koordination erfolgt hierarchisch anhand einem dominanten
Orchestrator.

Union Invest Digital Real Estate als Start Up und Tochterunternehmen der
Union Invest.

Aktuell liegt der Anteil des Orchestrators am Produkt-/Serviceumfang noch
relativ hoch und kann als mittelstark umschrieben werden. Der Anteil sollte
sich jedoch insbesondere aufgrund der definierten strategischen Mass-
nahmen (weitere Offnung gegeniiber externen Akteuren) im Laufe der Zeit
(Fokus 2023+) deutlich reduzieren.

Die Wertschépfungsgenerierung erfolgt kollaborativ.

Aktuell werden die Zugangsmaglichkeiten als beschrankt charakterisiert.
Die strategischen Schritte hinsichtlich einer laufenden und schrittweisen
Offnung (insbesondere in 2023) sind aber klar definiert es ist eine ansatz-
weise radikal offene Plattformstrategie angedacht.

Die direkte Netzwerkeffekte konnen als mittelstark charakterisiert werden,
da insbesondere Community-Aspekte vorhanden sind. Jedoch liegt der
Hauptfokus nicht auf dem Community Management (siehe Kernnutzen),
daher erfolgt die Klassifizierung als mittelstark.

Die indirekten Netzwerkeffekte sind stark. Ein zusatzlicher externer Akteur
(Komplementér) steigert die Plattformattraktivitat fir die User, umgekehrt
macht eine hohere Nutzerzahl die Plattform attraktiver aus Sicht der
externen Innovatoren. Beides gilt jedoch nur, solange die entsprechenden
Wachstumszahlen aus Plattformanbietersicht ausbalanciert werden
(bspw. kein zu schnelles Wachstum auf der einer Plattformseite).

Aktuell werden die Skaleneffekte noch als mittelstark eingestuft (Status quo
Analyse). In Zukunft, sobald die Plattform fiir externe Innovatoren stark
geoffnet wird und die damit verbundenen technischen Herausforderungen
gemanaged werden, kann von starken Skaleneffekten ausgegangen werden.
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Realcube: Grundlegende Informationen

Stammdaten Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Griindungsjahr 2017
Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter 34

von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Value Proposition

Schlisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

Die Realcube-Plattform bietet industrielibergreifende und branchenspezifische Elemente sowie strategische
und operative Funktionalitdten .Durch offene Schnittstellen konsolidiert Realcube bisher heterogene Daten
in einer zentralen Datenbank. Die Auswertung der Daten durch modernste Business Intelligence erfolgt in
Echtzeit.

Durch Zubuchung spezifischer Daten und Anwendungen im App Store verbessern sich die strategischen und
operativen Fahigkeiten von Unternehmen sofort.

Multi Industry Core, Real Estate Layer, Strategic Capabilities, Operative Capabilities

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Eigentiimer und Betreiber (Asset Manager)

ca.20

Softwareanbeiter fiir Property Management Software (Rent Role, OPEX etc.), Data Store Angebote (Sozio-
6konomische Daten etc.), technische Anwendungen (FM, ESG), Vermietung und Vermarktung, Mieterportale,

ERP Systeme/Finanzbuchhaltung
Beschreibung im Partner-Playbook (Zielsetzung und Nutzen, Vorgehen: Technik, Vertrieb, Marketing/PR)

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Ja

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Eigentlimer

Betreiber, Asset Manager

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Mitbewerber

DIN 276, IFC, DIN SPEC ESG

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

Aareon, Building Minds

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

DACH

EU

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Andere Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Meilensteine seit Griindung  Pre Seed, Product to Market Fit, Product Scalability und Team-Aufbau Post Seed.

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche Ja
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung Ja
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement  Ja
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement Nein
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-  Nein
mentabgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug, Ja
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Realcube: Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Erhalt komplementarer
Produkte und/oder
Services

Produkte

Digital

Die Realcube bietet ihren Kunden «Business Intelligence Any Time» auf
Basis ihrer Standard SaaS Technologie mit API Service Architektur und
bereits angeschlossener PropTech und Legacy Anwendungen seiner
Kunden (ERP, Property Management etc.). Mit seiner wachsenden Anzahl
angebundener Technologien bietet Realcube ihren Kunden exponentiellen
Produktnutzen sowie Partnerunternehmen Zugang zu ihren Bestandskun-
den und wachsenden Kundenpipeline. Anhand der modular aufgebauten
Innovationsplattform von Realcube werden Apps aus der Immobilienwirt-
schaft (Fokus PropTech) integriert und entsprechend liegt der Fokus des
Kernnutzens fiir Kunden folglich auf dem Erhalt komplementarer Produkte
und/oder Services (via plattformbasiertes Okosystem). Zudem bestehen
auch gewisse Marktplatzaktivitdten, welche aber nicht den Kernnutzen von
Realcube darstellen.

Produkte als Grundlage fiir Interaktion. Auch Prozess-Know-How als Grund-
lage kundenspezifischer Digitalsierungs-Strategien und Umsetzungs-Road-
maps.

Aktuell liegt der Fokus relativ klar auf digitalen Touchpoints. Realcube denkt
Top Down (Lieferergebnisse) und handelt Bottom Up (Digitalisierung der
Bewirtschaftungsprozesse, automatisierte Datenlieferung).

Zielkunde Teilnehmende

Business (B2B)

Der zentrale Teilnehmermarkt fokussiert auf den B2B-Bereich (KMUs/
institutionelle Immobilieninvestoren/CREM).

Ertragsmechanik Hauptertragsstrome

Preissetzung
Preisdiskriminierung

Subscriptions

Orchestrator
Funktionalitat

Hauptertrag wird anhand von Verkaufvon Subscriptions erzielt. Aktuell
wird rund % via Subscriptions und % via Partneranwendungen erzielt, wobei
letzere weiter ausgebaut werden.

Orchestrator definiert die Preissetzung.

Orchestrator setzt spezifische Preisdiskriminierung fest. Einerseits werden
unterschiedliche Versionen (Pro und Plus) angeboten. Wahrend Pro aus
RealCube Core und Apps besteht, werden bei Plus zusatzlich Vertragsma-
nagement und Gebaudetechnik angeboten. Ausserdem variiert das Pricing
nach Kundengrésse (resp. Anzahl Objekte) und Zahlungszeitraum
(monatlich vs. jahrlich). Insgesamt basiert das Preiangebot auf zwei Saulen:
Volumen-Basierte Subscriptions (Mieteinheiten) und technische Capabili-
ties (freigeschaltete Funktionalitdten und Partneranwendungen).

Wertschopfungskette Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestratoran
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattform fiir Entwick-
lung und/oder Integra-
tion von Produkten und
Services (via API/SDK)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Start-up
Gering (<1/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Mittel

Stark

Schwach

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

Bei RealCube wird eine Plattform angeboten, auf welcher Komplementare
innovieren kdnnen. Realcube stellt mit Service-Architektur und SDK die
Basis zur Verfligung um PropTechs die Produktentwicklung «gegen eine
Okosystem» zu erméglichen.

Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

Realcube als Start-up Orchestrator.

Realcube ist neben der Orchestratorrolle und als Plattformanbieter kein
besonders relevanter Anbieter (Stammdatenmanagement). Der Fokus liegt
dabei auf Plattformangebot, Stammdaten und strategische Capabiliites
wie Scorecard, Bl (Reports, Dashboards, Zeitreihenauswertungen) und
Data-Room-Funktionen.

Generiertes Werteversprechen erfolgt mehrheitlich kollaborativ. Teilweise
bestehen auch kompetitive Interaktionsmodellaspekte (bspw. Marktplat-
ze). Realcube versucht zusammen zu bringen, was zusammen gehort
(Akteure und ihre Daten) und I6st damit organisatorische und technische
Silos auf.

Komplementére kénnen sich bei RealCube melden, um ihre Produkte/
Services auf der Plattform anbieten zu konnen. Die Zahl von relevanten
Drittanbieter liegt derzeit bei rund 20.

Aus Sicht der Nutzer kénnen anhand von direkten Netzwerkeffekten das
Datenvolumen und die Datenqualitat gesteigert werden (same-side).
Anbieterseitig wird aufgrund von zusatzlichen Komplementaren das
Gesamtprodukt verbessert. Allerdings konnte sich dadurch auch die Anzahl
Konkurrenten steigern, was durch den Orchestrator ausbalanciert werden
muss.

Die indirekten Netzwerkeffekte kénnen als stark beurteilt werden.
Einerseits flihrt eine steigende Nutzeranzahl zu einem grésserem Interesse
beiexternen Anbieter, andererseits fiihrt eine steigende Anzahl externer
Anbieter zu einem wachsendenen Interesse bei Endnutzer (sofern Vielfalt
ausbalanciert wird).

Aktuell eher schwache Skaleneffekte aufgrund des geringen Marktdurchdrin-
gungsgrades. RealCube geht davon aus, dass sich der Trend zu plattformba-
sierten Okosystemen spiirbar beschleunigt, aufgrund der EU-Taxonomie
sowie des ESG-Trends.
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SMG Swiss Marketplace Group: Grundlegende Informationen

Stammdaten Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Grlndungsjahr 2020
Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter 15

von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

Value Proposition

Schliisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

— Angebot und Positionierung von smarten digitalen Losungen fiir moderne (Biiro-)iImmobilien sowie
Entwicklung eines attraktiven, zukunftsfahigen Arbeitsumfeldes.

— Vernetzung tibergreifender Zielgruppen (Service Provider + Offentlichkeit, Assetmanagement und
Dienstleister (FM, PM), Mieter und Mitarbeitende/Office Manager) basierend auf einem plattform-
basierten Okosystem.

Aktuell basierend auf drei Grundpfeiler:

— Koordination hybrider Arbeitsplatze

— ZurVerfugungstellen von Mobilitatsldsungen im Bereich E-Charging sowie Parking

— Angebotvon effizienten, digitalen Kommunikationsmaéglichkeiten (bspw. Neuigkeiten sowie generelle
News hinsichtlich eines Quartiers/Areals)

— Dienstleistungen rund um das Thema Intelligent Parking

— Dienstleistungen rund um das Thema E-Charging

— Dienstleistungen rund um das Thema Workplace Features
— Dienstleistungen rund um das Thema Community Features

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Union Invest Digital Real Estate GmbH

3 (exkl. Union Invest)

— Partner (Wirelane) rund um das Thema Ladeinfrastruktur/Mobilitat

— Partner (Bosch) rund um das Thema loT, Kameratechnologie, Kennzeichenerkennung
— Partner (Stripe) rund um das Thema digitaler Zahlungsverkehr

Aktuell

— Hauptfokus: Selektive Partnerauswahl zur Weiterentwicklung und Optimierung der bestehenden Lésung.
— Nach Kontaktaufnahme durch Dritte (bspw. PropTechs oder Etablierte) werden entsprechende Produkte/

Services gepriift und bei Match in Lésung integriert.
Zukiinftig (angedacht auf 2023)

— Radikale Offnungder bestehenden Plattform gegentber Dritten (Komplementaren) fur Entwicklung von

Software und Produkten (unter Beriicksichtigung der damit verbundenen Gefahren. Aktives Partner-
management als Teil der Plattformstrategie).

Ressourcen fiir Partner

Sind Application Programming Ja

Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs) Nein
vorhanden?

Kunden

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher) 1001-10000
Haupt-Kundensegmente Weitere

Falls weitere, welche?
Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Fokus liegt auf Gebaudernutzer und Mieter
Eigentlimer

Asset Manager, Property Manager

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Keine

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

72



pom+

Mitbewerber Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter
Wichtigste Mitbewerber — Innovationsplattform Vonovia

— Aareon Smart World

— Easol

— RealCube
Geografischer Fokus

Primarer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Deutschland

DACH-Raum

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— Jahr 2020 (Mérz): Griindung der Union Invest Digital Real Estate GmbH

— Jahr 2021: Product Launch Januar 2021 mit Parking, strategische Partnerschaft zwischen Union Invest
Digital Real Estate, Union Invest (Stammgesellschaft von Union Invest Digital Real Estate), Wirelane, Bosch
und Stripe

— Jahr2022: Intensivierung der Partnerschaften und Vorbereitung der Plattformstrategie (v.a. hinsichtlich
Plattformoffenheitsgrad)

— Jahr 2023 (vorgesehen): Radikale Offnung der Plattform (einerseits hinsichtlich externer Innovatoren aber
auch hinsichtlich Immobilieninvestoren)

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
mentabgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein
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SMG Swiss Marketplace Group: Angewandte Taxonomie

Kategorie

Design-Dimension

Charakteristika

Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)

Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden

Interaktionsinhalt

Interaktionstyp

Reduktion Suchkosten
(Matchmaking)

Produkte und Services

Digital und Offline

Die Swiss Marketplace Group (Zusammenschluss der Marketplaces von
Ringier und TX Group) stellt die mit Abstand grésste Transaktionsplattform
der Schweiz. Insbesondere im Immobilienbereich agieren relevante Player
(bspw. Homegate oder ImmoScout24) unter dem Dach der SMG. Der Fokus
des Kernnutzens fiir Kunden liegt ganz klar auf der Reduktion von Such-
kosten (Matchmaking). Teilweise sind auch externe Drittanbieter auf
Plattformen aktiv und erbringen die Leistung von komplementaren
Produkten/Services—jedoch ist diese Charakteristika deutlich weniger
stark ausgepragt).

Sowohl Produkte wie auch Services als Grundlage fiir Interaktion.

Die letztliche Interaktion findet mehrheitlich offline, teilweise aber auch
online statt.

Zielkunde

Teilnehmende

Consumer (B2C, C2C)

Der zentrale Teilnehmermarkt fokussiert auf B2C-Bereich (aber auch
gewisse B2B-Uberschneidungen sind vorhanden).

Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome
Preissetzung

Preisdiskriminierung

Subscriptions
Orchestrator

Funktionalitat

Hauptertrag wird anhand von Subscriptions erzielt.
Orchestrator (SMG) definiert Preissetzung.

Orchestrator setzt Preisdiskriminierung nach Funktionalitdten fest
(bspw. unterschiedliche Angebote von Abonnements).

Wertschopfungskette

Koordinationsmodus

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Plattform fiir Ver-
bindung Angebot
und Nachfrage

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Hoch (> 2/3)

Kompetitiv

Beschrankt

Mittel

Stark

Stark
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Prioritér verbinden die Marktpldtze der SMG Angebot und Nachfrage in
unterschiedlichen Fachbereichen (Immobilien, Automobil, weitere).

Eindeutig indentifizierbarer und dominanter Orchestrator.

SMG (mitvier Grossaktionaren: Ringier, TX Group, Mobiliar und General
Atlantic) als Corporate Orchestrator.

SMG neben Orchestratorrolle auch einziger Anbieter der unterschiedlichen
Marktplatzen.

Generiertes Werteversprechen erfolgt vor allem kompetitiv (allenfalls
auf Gruppenstufe auch kollaborative Aspekte aufgrund unterschiedlicher
Marktplatztypen vorhanden).

Drittanbieter sind grundsatzlich von der iibergreifenden Plattform
ausgeschlossen.

Grundsatzlich mittelstarke direkte Netzwerkeffekte, eine steigende
Nutzeranzahl fihrt nicht automatisch dazu, dass sich weitere Nutzer
registrieren.

Starke von indirekten Netzwerkeffekten insgesamt stark. Eine gréssere
Anzahl Nutzer macht die Plattform auch potenziell attraktiver fiir weitere
Anbieter und umgekehrt. Allerdings sollte nochmals darauf hingewiesen
werden, dass externe Anbieter (Komplementare) sich nicht ohne weiteres
auf Plattform anbinden kdnnen.

Die Skaleneffekte konnen als sehr stark beschrieben werden aufgrund des
sehr hohen Marktdurchdringungsgrades.
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6.2.3 Immobilieninvestoren

Credit Suisse Asset Management (Global Real Esate): Grundlegende Informationen

Stammdaten

Einschatzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Griindungsjahr

Anzahl Mitarbeitende (FTE, Anbieter
von Plattform/Ecosystem)

Zweck & Ziel

ca.2020

ca. 40 (inkl. extern)

Value Proposition

Schluisselangebote (z.B. Module oder
Funktionalitaten)

Akteure auf Plattform / Okosystem

— Samtliche Daten aus einer Hand (Datenhoheit, Unterstiitzung bei Datenanalyse und Entscheidungs-
findung)

— Verbesserte Prozesseffizienz aufgrund Abwicklung vollstandiger Wertschépfungskette auf einer Plattform

— Verbesserung Datenverfligbarkeit und Transparenz

— Flexible Erweiterbarkeit der Plattform (relativ standardisierte Integration von Komplementaren via API)

Ubergreifendes Angebot ohne Medienunterbriiche entlang des Immobilienlebenszyklus (via Property
Management, Property Accounting, Asset Management, Produkt Management, Portfolio Management,
Finance, ESG)

Orchestrator(en) (Lead-Unternehmen)

Anzahl Partner (z.B. Drittanbieter,
PropTech, Datenlieferant)

Rolle von jedem Partner (bzw. jeder
Partner-Gruppe)

Onboarding-Prozess von neuen
Partnern (z.B. Regelung Zugang)

Ressourcen fiir Partner

Credit Suisse Asset Management AG (Global Real Estate)

5-10 (zukiinftig Ausweitung auf ca. 100 geplant, v.a. Datenlieferanten bspw. Bewirtschafter)

— Softwarte Partner
— Datenlieferanten (bspw. Bewirtschafter, Fund Controller, etc.)
— PropTechs

Strategische Evaluation der méglichen Zusammenarbeit

Definierter Onboarding Prozess fiir Datenlieferanten:

— Strategische Evaluation

— User On-Boarding

— FurBewirtschafter und Controller:
Schnittstellen Dokumentation (Welche Daten miissen in welchen Formaten geliefert werden) &
Interne Keys (Masterdata Matching)
(= Auchindividuelle Betreuung moglich)

Sind Application Programming
Interfaces (APIs) vorhanden?

Sind Software Development Kits (SDKs)
vorhanden?

Kunden

Ja

Nein

Anzahl Kunden (Leistungsbezieher)
Haupt-Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Weitere Kundensegmente

Falls weitere, welche?

Daten

Institutionelle Kunden

Datenstandards (bspw. IBPDI etc.)

Verschiedene (RICS, gif, REIDA standards, systembedingte Standards, etc.)

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Mitbewerber

Einschitzung durch Plattform- / Okosystemanbieter

Wichtigste Mitbewerber

Geografischer Fokus

— Swiss Life Asset Managers
— Programm von UBS Asset Management und Wiiest Partner (Fokus Schweiz)
— Weitere Asset Manager (bspw. Axa Investment Managers, etc.)

Primdrer geografischer Fokus

Sekundarer geografischer Fokus

Andere

Global

Wichtigste Meilensteine seit Griindung

— 2020: Projektinitiierung

— 2022:Orchestration und Integration Layer (inkl. vieler Produkte) & Mieterplattform
— 2022: Go-Live von Dokumentenmanagement System (Kollaboration mit PropTech)
— 2023: Go-Live von zwei Produkten (je ein CH und ein DE Produkt, geplant)

Lebenszyklus

Wird die Phase Immobiliensuche
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienfinanzierung
abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Vertragsmanagement
(Kaufvertrag/Mietvertrag) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Baumanagement
(exkl. Sanierung) abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Versicherungsmanage-
ment abgedeckt (ja/nein)?

Wird die Phase Wohnen (inkl. Einzug,
Wohnen und Sanierung) abgedeckt
(ja/nein)?

Wird die Phase Immobilienverkauf
(inkl. Matching) abgedeckt (ja/nein)?

Nein

Ja

Ja

Ja

Ja

Nein

Nein

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)
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Credit Suisse Asset Management (Global Real : Angewandte Taxonomie

Kategorie Design-Dimension Charakteristika Konsolidierte Version (pom+/Anbieter)
Wertversprechen Kernnutzen fiir Kunden  Erhalt komplementérer Das Ziel des Programms Digital Horizon und des damit verbundenen
Produkte und/oder digitalen Transformationsprozesses besteht darin, die bestehende
Services Architektur zu ersetzen und dabei Prozesse digitaler zu gestalten sowie die
Datenhoheit entlang den Immobilienlebenszyklen zu starken und damit die
generelle Abhangigkeit gegentiber Drittanbietern zu reduzieren. Auch
werden Proptechs und weitere Anbieter bei Bedarf mitangebunden,
wodurch auch ein starker Einbezug von externen Innovatoren besteht.
Insgesamt liegt der Kernnutzen daher auf dem Erhalt komplementarer
Produkte und/oder Services.
Interaktionsinhalt Produkte und Services  Produkte und Services als Hauptgrundlage fiir Interaktion.
Interaktionstyp Digital und Offline Verbesserung Transparenz erfolgt digital anhand von Datenaustausch.
Interaktionstyp insgesamt kann sowohl als digital (bspw. Mieterkommuni-
kation) wie auch offline (bspw. Mietobjektiibergabe) beschrieben werden.
Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Fokus B2B
Ertragsmechanik Hauptertragsstrome Keine Das Programm Digital Horizon richtet sich vor allem nach innen und hat
aktuell nicht zum Zweck, Hauptertragsstrome zu generieren, sondern
unterliegt dem Innovationsgedanke und soll Prozesse digital und effizienter
gestalten und tibergreifend den Verkaufvon Produkten und Dienstleistun-
gen fordern. Zukuinftig aber schrittweise Offnung der Plattform méglich,
wodurch sich folglich auch andere Ertragsquellen anbieten konnten.
Preissetzung Orchestrator Preissetzung unterliegt dem Orchestrator.
Preisdiskriminierung Keine Orchestrator setzt per se keine spezifische Preisdiskriminierung fest.
Wertschépfungskette Koordinationsmodus  Plattformfiir Daten- Daten werden mehrheitlich aus verschiedenen Datenquellen integriert und
austausch ausgetauscht.

Koordinationstyp

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator an
Produkt-/Services-
umfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte
(Status-quo-Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Hierarchie (dominanter
Orchestrator)

Corporate

Hoch (>2/3)

Kollaborativ

Beschrankt

Schwach

Schwach

Mittel
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Credit Suisse Asset Management (Global Real Estate) iibernimmt
Orchestrationsaufgaben.

Corporate als Hauptkoordinationsorgan.

Credit Suisse Asset Management (Global Real Estate) ist fiir einen hohen
Anteil der Leistungserbringung verantwortlich, allerdings sind auch andere
Player (Etablierte sowie PropTechs) mit an Board.

Gemeinsames Werteversprechen wird kollaborativ erzielt.

Keine zentrale Innovationsplattform vorhanden, auf welcher Komplemen-
tare freiinnovieren konnten, aber es sind gewisse externe Innovatoren
eingebettet. Insgesamt kann das System als stark beschrankt klassifiziert
werden.

Aktuell sind die direkten Netzwerkeffekte eher schwach. Zwar profitieren
same-side User wie Mieter*innen teilweise von Kommunikationsverbesse-
rungen via spezifische Tools (bspw. Allthings) —insgesamt kdnnen diese
direkten Netzwerkeffekte aber als relativschwach beschrieben werden.

Die indirekten Netzwerkeffekte kdnnen insgesamt als schwach klassifiziert
werden. Eine steigende Nutzerzahl fihrt zwar dazu, dass sich mehr
Anbieter fiir die Plattform interessieren, allerdings ist diese aktuell
geschlossen und folglich ist es nicht moglich, sich ohne weiteres dem
Okosystem (resp. der Plattform innerhalb des Okosystems) anzuschliessen.

Aktuell mittelstarke Skaleneffekte aufgrund des Marktdurchdringungs-
grades und der grossen bestehenden Kundschaft.
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7  Findings zu Plattformen und Okosystemen in der
Immobilienwirtschaft

Aus der Analyse von 24 Anbieter von Plattformen und Okosystemen konnen interessante
Ergebnisse abgeleitet werden beziiglich der Gestaltung von deren Geschaftsmodellen. Im
Folgenden werden die Schltsselangebote der analysierten Unternehmen dargestellt. Danach
werden die Ubergreifenden Resultate fir die Geschaftsmodelleigenschaften entlang der
relevanten Design-Dimensionen diskutiert. Am Ende des Kapitels folgt diesbeziiglich zudem
eine pragnante Ubersicht darlber, wie die analysierten Anbieter in den einzelnen Dimensionen
ausgepragt sind.

7.1 Schlusselangebote

Betrachtet man die Lebenszyklusphasen in der Immobilienwirtschaft, welche von Plattformen
und Okosystemen bedient werden, zeigt sich schnell, dass die Vermarktung von Immobilien
aufgrund zahlreicher Online-Marktplatze ein wichtiges Gebiet ist. Der Fokus liegt dabei auf
Verkauf und Kauf, Suchen des Wunschobjekts, einer sicheren und effizienten Ver-
kaufsabwicklung, der Meta-Suche, dem Suchdossier oder der Maklervermittlung.

Betrachtet man die in dieser Studie behandelten Plattformen und Okosysteme genauer, zeigt
sich ein ebenfalls starker Fokus in den angebotenen Leistungen: im Bereich Property- und
Facility-Management sowie insbesondere in den Leistungen rund um Nachhaltigkeit. Typische
Use Cases sind hier die umfassende digitale Prozessunterstiitzung zur Planung und
Realisierung der Modernisierung von Liegenschaften inkl. Energiecheck und die Vermittlung
der am besten geeigneten Handwerker*innen. Auch Funktionen zur optimierten
Bewirtschaftung mit automatisiertem Kreditorenworkflow und digitalem Abnahmeprotokoll
gewinnen zunehmend an Bedeutung. Eher technisch orientierte Funktionalitdten auf den
Plattformen finden Facility-Manager*innen basierend auf den digitalen Hilfestellungen zum
Betrieb ihrer Gebaude und zur Optimierung ihrer Anlagen mit Services wie Wartung, Prifung,
Uberwachung, Entstérung und Reparatur. Die Basis dazu bilden Messstellen fur die digitale
Datenbereitstellung aller Medien (namentlich Strom, Gas, Warme und Wasser) sowie
geeignete mobile Gerate zur Steuerung von Zugriffsberechtigungen.

Zahlreiche Anbieter von Plattformen und Okosystemen stammen aus der Banken— und Ver-
sicherungsbranche. So buhlen verschiedenste Anbieter mit Bankdienstleistungen fir Privat-
kunden und Firmenkunden um Kundschaft. Zum Beispiel mit Hypothekenberatung und -
I6sungen, Finanzierungszertifikaten, Kreditgeber-Cockpits zur Bereitstellung der Angebots-
und Risikoparameter, zur Berechnung des Kaufbudgets und mit Hilfe beim Ansparen dank
geeigneter Sparprodukte oder Versicherungs- und Vorsorge. Aber auch Rechtsberatungen im
Umfeld mit Immobilienerwerb oder Verkauf gehdren dazu. Spannende Angebote wie
Immobilienbewertung, Zustandsanalyse und Investitionsplanung fiir Eigenheime bereichern
in diesem Zusammenhang ebenfalls den Markt.
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In den letzten Jahren entstanden auch viele Plattformen und Okosysteme rund um die
Nutzungsphase von Immobilien (insb. mit Fokus auf Mieter*innen). Schon langer sind im Markt
sogenannte B2C-Mieterapps in Betrieb, welche die Kommunikation, die Community und die
Prozesse zwischen Anliegen von Mieter*innen, Eigentimer*innen und Betreiber*innen
optimieren. Mittlerweile gibt es aber auch Ansatze im B2B-Bereich, welche PropTechs zu einer
Gesamtlosung bilindeln. So werden beispielsweise Angebote wie Arbeitsplatzlosungen,
Umzugsmanagement, intelligente Parksysteme elektronische Ladestationen flr Autos oder
Hausmeisterdienste integriert. Einige Anbieter haben auch erkannt, dass fur private
Immobilienbesitzende vernetzbares, individuelles, aktuelles Hausdossier, allenfalls sogar
basiert auf BIM-Daten, eine grosse Entlastung von lastigen administrativen Aufgaben
bedeutet.

Im ganzen Planungs- und Baubereich (Baumanagement) haben sich noch wenige Plattformen
und Okosysteme etabliert. Verschiedenste Losungen sind am Entstehen, wie beispielsweise
solche mit dem Fokus auf die Immobilienentwickler. Diese vereinfachen den
Entwicklungsprozess durch integrierten Zugriff auf offentliche Karten und Plane und durch
Visualisierung potenzieller Gebaudevolumen in der digital gebauten Umgebung und er-
moglichen das Potenzial einer Parzelle schnell zu erkennen. Auch fir die Digitalisierung des
muhsamen Baubewilligungsprozesses sind erste Losungen erkennbar.

Real Estate

Life Cycle Vermarktung

Property, Facility & Sustainability Management
Finanzierung & Versicherung

Nutzung (Wohnen, Produktion, etc.)
Investitions-, Portfolio & Assetmanagement
Raumplanung

Baumanagement

Herstellung Waren & Giiter

| [~]o [n]ofw]s]m

Abbildung 2: Ausbreitung von Plattformen und Okosystemen entlang des Immobilienlebenszyklus
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7.2 Geschaftsmodelleigenschaften

7.2.1  Wertversprechen

Kernnutzen fiir Kunden

Bei der Mehrheit der untersuchten Unternehmen kann insgesamt festgehalten werden, dass
der dominierende Kernnutzen fur Kunden sich auf den Erhalt komplementarer Produkte
und/oder Services fokussiert. Auch besteht ein relevanter Anteil von Anbieter, bei welchen die
Reduktion der Suchkosten im Zentrum steht. Die Fokussierung des Kern-nutzens kann sich im
Laufe der Zeit aufgrund strategischer Massnahmen auch andern, oft wird dies auch bewusst
so von Plattform- respektive Okosystemanbietern gesteuert. Dies lasst sich beispielsweise an
key4 von UBS (wie auch weiteren Banken oder Versicherungen) erkennen. Wahrend aktuell vor
allem noch der Fokus auf der Reduktion der Suchkosten liegt, kann festgestellt werden, dass
key4 aktuell gerade externe Partner (bspw. Brixet, pom+ etc.) in ihr Angebot integriert und sich
somit mit steigender Anzahl externen Innovatoren der Kernnutzen in Richtung Erhalt
komplementarer Produkte und/oder Services verschieben wird. Ein dhnliches Beispiel aus einer
abweichenden Ausgangslage stellt Allthings dar. Urspriinglich als eine der wenigen auf
Community-Aspekten designten Plattformen gestartet, hat sich das erfahrene PropTech
schrittweise zu einem Okosystem-Orchestrator entwickelt, und entsprechend liegt der Fokus
beziiglich Nutzen fir die Kunden heute auch relativ klar auf dem Erhalt komplementarer
Produkte und Services. Es gibt aber auch Player wie die Transaktionsplattform Valuu, welche
sich im Laufe der Zeit (noch) nicht in Richtung Integration von externen
Komplementaranbietern entwickeln, sondern ihr bestehendes Geschaftsmodell weiter
scharfen und fokussieren.

Interaktionsinhalt und Interaktionstyp

Bezliglich Interaktionsinhalt stellen fast samtliche Anbieter aus der Analyse entweder aus-
schliesslich Produkte oder sowohl Produkte wie auch Services ins Zentrum. Nur ein geringer
Anteil setzt ausschliesslich auf Services. Interessanterweise hat beispielsweise Valuu die eigene
Plattform mit einem klaren Fokus auf Produkte lanciert, im Laufe der Zeit aber die strategische
Positionierung angepasst und Services ins Leistungsangebot integriert, da sich herausgestellt
hat, dass Hypothekarsuchende sehr schnell personliche Beratungsdienstleistungen anfordern
und nutzen. Spezialisierte Beratungsdienstleistungen wie in diesem Fall kénnen den
Endkunden helfen, fihren als anderer Typ von Komplementaren (neben externen Innovatoren)
aber auch zu neuen Herausforderungen in der Incentivierung von externen Anbietern. Nicht
selten setzen Plattformanbieter daher fir die Implementierung auf externe
Beratungsunternehmen.

Aufgrund des hohen Anteils von sowohl Produkten wie auch Services beim Interaktionsinhalt
ergibt sich bei vielen Anbietern eine gemischte Multi-Channel-Strategie (Interaktionstyp
sowohl digital wie auch offline). In einigen Fallen findet die finale Interaktion offline statt
(bspw. Hausverkauf vor Ort), was als branchenspezifisches Phanomen eingestuft werden kann.
Immobilien erbringen auch im digitalen Zeitalter einen grossen Teil der Wertschdpfung
weiterhin physisch (bspw. Wohnen, Erbringen von Services etc.). Digitale Losungen kdnnen den
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Anteil jedoch reduzieren, womit sich auch die steigende Anzahl PropTechs und digitale
Losungen im Immobiliensektor begriinden lassen.

7.2.2  Zielkunde (Teilnehmende)

Insgesamt lasst sich die Teilnehmerschaft der analysierten Unternehmen ungefahr gleich-
massig in B2B und B2C unterteilen. Jedoch fallt auf, dass insbesondere beim B2C-Modell, wo
die Beziehung zwischen Unternehmen und Endkundschaft im Zentrum steht, zwar die
Endkundschaft anvisiert wird, dabei jedoch weitere Partner an Bord geholt werden und die
Kundschaft dann anhand eines Ubergreifenden Nutzenversprechens angegangen wird. So
bietet bspw. die Helvetia Versicherung Immobilienbewertungen von PriceHubble sowie eigene
Versicherungsprodukte und Services und weitere Angebote rund um das Thema Wohnen (insb.
Ansparen/Suchen, Finanzieren/Kaufen, Absichern, Wohnen/Unterhalten und Verkaufen) aus
einer Hand an. Im digitalen Immobilien-B2B-Bereich agieren aktuell vor allem Softwareanbieter
wie bspw. Garaio REM. Softwareanbieter verfligen insofern lber eine gute Ausgangslage, da
die Nahe zu Informationstechnologien und Informationssystemen vorhanden ist.
Beispielsweise ermdglicht Garaio REM ihren Nutzern bereits effiziente Prozesse entlang der
Wertschopfung fir Immobilieneigentimer bis zu Immobilienbewirtschafter und erweitert
dieses Angebot nun auch mit komplementaren Angeboten. Im B2B-Bereich der Schweiz gibt es
aktuell auch zwei weitere interessante Grossprojekte. Sowohl Swiss Life Asset Managers (Real
Estate) wie auch Credit Suisse Asset Management (Global Real Estate) arbeiten an zwei
Programmen, welche auf dem Plattformansatz basieren und dabei innovative Produkte sowie
Services integrieren. Dabei geht es vor allem darum, dass entlang der gesamten Customer
Journey Effizienzgewinne erzielt, innovative Produkte angeboten und die Gewahrleistung der
Datenhoheit sicher-gestellt werden.

7.2.3  Ertragsmechanik

Hauptertragsstrome (Hauptertragsstréme, Preissetzung, Preisdiskriminierung)

Das Werteversprechen und die Zielkundschaft haben auch einen direkten Einfluss auf die
Hauptertragsstrome und die damit verbundenen Pricing-Strategien von Plattform- und
Okosystem-Anbieter. So generieren viele Softwareanbieter (bspw. Realcube, metr, Aareon,
Garaio REM, aber auch Allthings) ihre Ertrage mehrheitlich eher mit Subscription-Modellen,
wahrend B2C orientierte Anbieter grundsatzlich eher im Verkauf von Produkten und Services
tatig sind. Allerdings werden die Komplementarleistungen unterschiedlich gehandhabt. So
gibt es Ansatze, welche die Leistungen externer Innovatoren in Subscription-Modelle mit
unterschiedlichen Funktionalitaten einbetten, aber auch Ansatze, welche die integrierten
Leistungen als Produkte verkaufen (bspw. pom+ Nachhaltigkeitscheck im key-4-Okosystem).
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Bei transaktionsorientierten Cases (bspw. GVB, Houzy, Valuu) stehen vor allem Kommissionen
als Hauptertragsquelle im Fokus. Dies ist bei Valuu besonders der Fall, da die Post-Finance
regulatorisch gewollt selbst gar keine Hypotheken anbieten darf. Neben Subscription-
Modellen, Verkauf von Produkten und/oder Services und Kommissionen bildet auch Werbung
eine mogliche Einnahmequelle. Diese scheint bei den analysierten Unternehmen jedoch
eindeutig eine untergeordnete Rolle zu spielen. Eine interessante Strategie verfolgt Houzy, das
sich vor allem durch die Vermittlung von Dienstleistungen Dritter, aber auch durch
Werbepartnerschaften mit nationalen und regionalen Partnern finanziert.

Die Preissetzungsentscheidung liegt fiir die grosse Mehrheit beim Orchestrator, wobei in den
meisten Fallen keine Preisdiskriminierung vorgenommen wird. Dabei konnen Preise nach
verschiedenen Preisdiskriminierungsmethoden angesetzt werden. So bestehen verschiedene
Varianten zur Preisdiskriminierung nach Nutzungsintensitat (Quantitdt, bspw. Anzahl
Nutzer*innen bei Garaio REM), Nutzungsvarianten (bspw. verschiedene Lizenztypen bei SMG
Swiss Marketplace Group oder Realcube), Zeithorizont (bspw. monatlich vs. jahrlich bei
Realcube) oder Kundentypen (bspw. institutionelle und private Nutzer*innen vs. Hochschulen
und Gemeinden bei luucy). Wenn Preisdiskriminierung vorgenommen wird, bezieht sich diese
bei den analysierten Anbietern meistens auf Funktionalitat. Insgesamt kann aber festgehalten
werden, dass fur die meisten Anbieter noch Optimierungsbedarf hinsichtlich einer exakt auf
die Zielkundschaft massgeschneiderter Preissetzung besteht, was aber auch mit der laufenden
Anbieterentwicklung und den damit einhergehenden Herausforderungen begriindet werden
kann. So nutzt bisher nur rund ein Drittel die Moglichkeiten unterschiedlicher
Preisgestaltungen anhand von Preisdiskriminierungsmethoden.

7.2.4 Wertschopfungskette

Koordinationsmodus

Basierend auf der Koordination des Austausches zwischen Teilnehmergruppen—z.B. Uiber eine
Plattform — lassen sich maturitatsbezogene Muster erkennen. So beginnen die Anbieter
typischerweise mit einer Plattform fur Datenaustausch und konzentrieren sich darauf, die
intern notwendigen Prozesse zur Befriedigung eines kundenseitigen Bedurfnisses effizient
abzuwickeln. Beispielsweise werden Daten miteinander verknipft und ausgetauscht und
damit verschiedene Kundenerlebnisse prozessual und technisch miteinander verknupft. In der
Folge wird der Kernnutzen fur Kunden gescharft und Konkurrenz auf der eigenen Plattform
wird akzeptiert (bspw. MoneyPark und Credit Suisse). Abhdngig vom definierten Kernnutzen
wird nun eine Plattform zur Verbindung von Angebot und Nachfrage oder eine Plattform fir
die Entwicklung und/oder Integration von Produkten und Services zur Verfligung gestellt. Im
Banken- und Versicherungsbereich liegt der Fokus in der Regel auf dem Verbinden von Angebot
und Nachfrage. In der Folge kann (bspw. key4), muss aber nicht (bspw. Valuu), auch eine
Plattform zur Integration von Produkten und Services zur Verfligung gestellt werden und der
Kernnutzen entsprechend auf ein Ubergreifendes Werteversprechen gelegt werden. Zur
Erreichung eines gemeinsamen Werteversprechens auf einer Plattform werden auch
entsprechende Datenintegrationsprozesse bendtigt. Wahrend fast alle befragten
Unternehmen APIs zur Datenintegration nutzen, stellen nur wenige ganze SDKs (Software
Development Kits) zur Verfligung (bspw. Allthings oder Helvetia). Insgesamt teilen sich die drei
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Arten von Koordinations-modus ber eine Plattform (Plattform fiir Datenaustausch, Plattform
flr Verbindung von Angebot und Nachfrage sowie Plattform flr Produkt- respektive
Serviceintegration) den Gesamtanteil der analysierten Anbieter relativ gleichmassig auf.

Koordinationstyp und Koordinationsorgan

Der Austausch auf einer Plattform respektive in einem Okosystem muss koordiniert werden.
Neben einem dominanten Orchestrator kann die Koordination auch via Mischform mit
mehreren Orchestratoren oder sogar in einem freien Markt ohne eindeutig zuweisbarem
Orchestrator erfolgen (letzterem Modell kommt z.B. Wikipedia relativ nahe, da der Zugang
offen gestaltet ist, Individuen frei Beitrdge verandern konnen und diese vorwiegend durch die
Community geprift werden). Flr die grosse Mehrheit der analysierten Unternehmen besteht
eine eindeutig identifizierbarer Orchestrator. Es gibt auch eine geringe Anzahl von Anbietern,
bei welchen eine gemeinsame Orchestration erfolgt, so libernehmen beispielsweise bei Liiva
auch Raiffeisen und die Mobiliar gewisse Orchestrationsaufgaben. Bei Helvetia ibernimmt
auch MoneyPark Orchestrationstatigkeiten. Keine eindeutig identifizierbare Orchestration
besteht auch bei myky, das gemeinsam von GVB, BEKB und ewb orchestriert wird. Uber die
gesamte Analyse gleichen sich die Typen von Koordinationsorganen (Start-up vs. Corporate)
aus. Aus Corporate-Sicht stellt sich jeweils die Frage, wie Plattform-Okosystemmodelle lanciert
werden sollen. Relativ klar ist, dass diese losgeldst von den Kernorganisationen sein sollen. Das
kann aber via Aufbau einer eigenen Geschaftseinheit (bspw. Valuu als Corporate-Start-up, die
Mobiliar, Helvetia oder auch UBS) geschehen, oder auch anhand eines komplett
ausserorganisatorischen Modells und der Grindung eines eigenen Start-ups wie
beispielsweise BuildingMinds (Schindler), Liiva (Raiffeisen und die Mobiliar) oder myky (GVB,
BEKB und ewb).

Anteil Orchestrator am Produkt-/Serviceumfang und Zugang

Der Anteil des Orchestrators am Gesamtangebot von Produkten und Services hangt stark von
den bestehenden Zugangsmodalitaten ab. Im Falle einer geschlossenen Plattform muss die
Gesamtleistung vom Orchestrator selbst erbracht werden. Je starker der Offenheitsgrad einer
Plattform, desto kleiner wird normalerweise mit der Zeit auch der Anteil des Orchestrators am
Gesamtleistungsumfang, da viele weitere externe Anbieter (bspw. Komplementare) ihre
Angebote anbieten. Und je grosser der Anteil von externen Innovatoren am
Gesamtleistungsumfang ist, desto anspruchsvoller wird Ublicherweise der Orchestra-
tionsaufwand. Fir die Mehrheit (v.a. Banken und Versicherungen) der analysierten Unter-
nehmen liegt der Anteil des Orchestrators am Gesamtleistungsaufwand noch im hohen Be-
reich, sprich Uber zwei Drittel des Leistungsumfangs. Fir einen relevanten Anteil von rund
einem Drittel der analysierten Unternehmen (v.a. Technologieanbieter) liegt der Anteil am
Gesamtleistungsaufwand im mittleren Bereich, also zwischen einem und zwei Dritteln. Es gibt
aberauch Anbieter, bei welchen der Anteil am Leistungsumfang gering ist, weil sie es geschafft
haben eine Vielzahl von Teilnehmenden auf die Plattform zu bringen. Dazu gehdéren bspw.
Valuu und Houzy, beides Anbieter, welche stark im transaktionsorientierten Plattformgeschaft
vertreten sind. Fast samtliche Anbieter planen den eigenen Anteil am Gesamtleistungsangebot
mittel- bis Iangerfristig zu reduzieren.
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Fur die analysierten Unternehmen variiert die Anzahl Partner von 1 bis 100. Dabei gibt es aber
auch verschiedene Partnerrollen. Die Partner der analysierten Plattformen und Okosystemen
haben in der Regel die Funktion als Kundenvermittler (resp. zur Leadgenerierung), Anbieter von
komplementaren Dienstleistungen, Daten- und Inhaltslieferanten oder als Investoren und
Kreditgeber. Wahrend fur eine transaktionsorientierte Plattform das Partner-Onboarding einen
eher standardisierten Prozess darstellt, stellt das Onboarding von externen Komplementaren
bei innovationsorientierten Plattformen eine grosse Herausforderung dar. Die erschwerte
Datenintegration kann sicherlich auch zu einem grossen Teil auf die Fragmentierung und die
damit einhergehenden herkdmmlichen unternehmerischen Silos zuriickgefiihrt werden.
Daneben wdchst die Anzahlvon PropTech Jahr fir Jahr und hat sich bspw. in der Schweiz in den
letzten drei Jahren verdoppelt. Das macht auch Ubergreifende Prozesse schwierig und macht
klar, dass einheitliche Datenstandards und Open-Real-Estate noch notwendiger werden als
zuvor.

Netzwerk- und Skaleneffekte

Die Anbieter wurden auf direkte und indirekte Netzwerkeffekte untersucht. Netzwerkeffekte
konnen je nach Maturitat unterschiedlich ausgepragt sein, fir diese Studie wurde der Status
quo betrachtet. Entsprechend gibt es auch in der Immobilienbranche Beispiele, welche
versuchen, via direkte Netzwerkeffekte Mehrwert zu erschaffen. Beispielsweise Allthings ist
stark von Community-Aspekten gepragt, aber auch Garaio REM bietet Losungen fir
Mieter*innen in diesem Bereich an. Insgesamt sind die direkten Netzwerkeffekte der
analysierten Unternehmen meistens schwach. Eine einfache Losung zur Beschleunigung dieser
Effekte gibt es nicht, und eine solche erfordert Kreativitat, besonders weil direkte
Netzwerkeffekte  in  Plattformlésungen  vielfach  einer  der  entscheidenden
Wachstumsbeschleuniger darstellen. Insgesamt konnen die direkten Netzwerkeffekte bei den
analysierten Unternehmen also als eher schwach klassifiziert werden.

Im Vergleich zu den direkten Netzwerkeffekten sind die indirekten Netzwerkeffekten ins-
gesamt starker ausgepragt. Die Klassifizierung kann fir die Mehrheit der analysierten
Unternehmen aktuell als stark eingestuft werden, aber auch hier sollten reifegradbezogene
Uberlegungen gemacht werden. Insbesondere wenn die Anzahl von externen Innovatoren
gering ist, fuhrt dies dazu, dass ein weiterer den Gesamtnutzen mit grosserer Wahrschein-
lichkeit stark steigern kann. Wenn aber beispielsweise bereits 100 externe Partner integriert
sind, wird der marginale Grenznutzen eines weiteren Partners mit grosserer Wahrschein-
lichkeit nicht mehr stark sein (ausser in Ausnahmefallen).

In Bezug auf die Skaleneffekte stellt insbesondere die Integration von Daten und Partnern eine
grosse Herausforderung dar, weshalb auch die Skaleneffekte fur die analysierten Unternehmen
meist begrenzt sind und eher gering ausfallen. Bei Banken und Versicherungen (bspw.
Raiffeisen, die Mobiliar etc.) besteht ein Vorteil darin, dass sie ihre Plattformldsungen bereits
an der ublicherweise grossen Kundschaft testen kdnnen und folglich bereits gute
Skalierungsmoglichkeiten bestehen.
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7.2.5 Aggregierte Ubersicht der Taxonomie-Klassifizierung
Kategorie Design-Dimension Charakteristika
Wertversprechen  Kernnutzen fir Reduktion Suchkosten Erhalt komplementarer Partizipation in
Kunden (Matchmaking) (38%) Produkte und/oder Community (0%)
Services (62%)
Interaktionsinhalt Produkte Services Produkte und Services
(42%) (4%) (54%)
Interaktionstyp Digital Offline Digital und Offline (46%)
(42%) (12%)
Zielkunde Teilnehmende Business (B2B) Consumer (B2C, C2Q)
(50%) (50%)
Ertragsmechanik  Hauptertragsstrome Kommissionen  Subscriptions Werbung Verkauf von Keine
(16%) (38%) (0%) Produkten/ Services (8%)
(38%)
Preissetzung Orchestrator (92%) Marktpreis (8%)
Preisdiskriminierung Funktionalitat Standort Quantitat Keine
(29%) (0) (8%) (63%)
Wertschop- Koordinationsmodus Plattform fir Plattform fir Entwicklung  Plattform fir ~ Keine (zentrale
fungskette Verbindung und/oder Integration von Daten- Plattform n.v.)
Angebot und Produkten und Services austausch (0%)
Nachfrage (29%) (via API/SDK) (38%) (33%)
Koordinationstyp Hierarchie (dominanter Mischform (gemeinsame Markt

Koordinationsorgan

Anteil Orchestrator
am Produkt-/
Serviceumfang

Interaktionsmodell

Zugang

Direkte Netzwerk-
effekte (Status-quo-
Analyse)

Indirekte Netzwerk-
effekte (Status-quo-
Analyse)

Skaleneffekte
(Status-quo-Analyse)

Orchestrator) (83%)

Corporate

(38%)

Hoch (> 2/3)
(50%)

Offen (0%)

Stark
(4%)

Stark
(50%)

Stark
(4%)

Start-up
(58%)

Mittel (1/3 bis 2/3)
(37%)

Kollaborativ
(79%)

Mittel
(29%)

Mittel
(21%)

Mittel
(75%)

Tabelle 4: Aggregierte Ubersicht der Taxonomie-Klassifizierung (Auswertung)
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Orchestration) (17%)

Beschrankt (83%)

(0%)

Verschiedene
(4%)

Kein Anteil
(0%)

Gering (< 1/3)
(13%)

Kompetitiv
(21%)
Geschlossen (17%)
Schwach

(67%)

Schwach
(29%)

Schwach
(21%)
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8 Zusammenfassende Ergebnisse

Auch in der Immobilienwirtschaft verandern plattformorientierte Geschaftsmodelle ganze
Wertschopfungsketten und somit auch die Zusammenarbeit zwischen zahlreichen Unter-
nehmen. Sie haben vor allem auch das Potenzial, die vielen Schnittstellen im Lebenszyklus und
den damit verbundenen immensen Aufwand flir das Datenmanagement zu reduzieren. Aber
auch aus Nachhaltigkeitssicht haben Plattformen und Okosysteme eine zentrale Bedeutung,
denn ohne eine verldssliche Datenbasis kénnen ambitionierte Klimaziele nicht gesteuert und
schlussendlich nicht erreicht werden. Im Idealbild wiirde eine digitale Plattform und deren
Akteure den Lebensweg einer Immobilie von den ersten Planungsschritten Uber Bau und
Nutzung bis zum Abbruch resp. zur Wiederverwendung begleiten. Von dieser Vision, vielleicht
auch Illusion, ist die Branche noch weit weg. Allerdings existieren im Markt doch schon einige
erfolgversprechende Ansatze, welche zumindest einzelne Lebenszyklusphasen gut abdecken.

Dazu zahlt insbesondere die Immobilienvermarktung, welche schon seit langerer Zeit von einer
Vielzahl von entsprechenden Online-Marktplatzen bedient wird. Man wagt fast schon zu
sagen, dass die Immobilienwirtschaft durch zahlreiche Anbieter wie Homegate oder
ImmoScout24 sogar eine fiihrende Rolle gegeniiber anderen Branchen eingenommen hat.
Daneben existieren mittlerweile auch im Bereich Property- und Facility-Management ent-
sprechende Anbieter. Auch in den Bereichen Finanzierung und Versicherung sowie in der
Nutzungsphase sind Plattformen und Okosysteme mittlerweile recht gut vertreten. Verbes-
serungspotenzial besteht in den Bereichen Planung und Baumanagement, wo erst wenige
Anbieter aktiv sind.

Basierend auf den Lebenszyklusphasen sind denn auch die Schlisselangebote definiert. Im
Vermarktungsumfeld liegt der Fokus auf der (Meta-)Suche des Wunschobjekts, der Makler-
vermittlung sowie einer effizienten Abwicklung von Kauf bzw. Verkauf. Im Bereich Property-
und Facility-Management stehen zahlreiche Services zur Planung und Modernisierung von
Liegenschaften zur Verfigung, bspw. Energiechecks oder die Vermittlung von geeigneten
Handwerker*innen. Um die Gunst der Kundschaft kampfen auch Anbieter von Plattformen und
Okosystemen aus der Banken— und Versicherungswelt. Sie bieten Hypothekenberatung und -
I6sungen, Kreditgeber-Cockpits zur Bereitstellung der Angebots- und Risikoparameter oder
Produkte zum Sparen und Vorsorgen. In der Nutzungsphase bestehen bereits seit fast zehn
Jahren B2C-Mieterapps, welche die Kommunikation zwischen Mieter*innen, Eigentiimer*innen
und Betreiber*innen vereinfachen. Ahnliche Ansatze sind auch im B2B-Bereich erkennbar,
wobei beispielsweise Services flr das Arbeitsplatzmanagement angeboten werden. Im
Planungs- und Baubereich haben sich wie erwahnt noch relativ wenige Plattformen und
Okosysteme etabliert. Neben den auch schon lange etablierten Ausschreibungsplattformen
stehen vereinfachte Entwicklungsprozesse durch integrierten Zugriff auf offentliche Karten
und Plane sowie durch Visualisierung potenzieller Gebdudevolumen in der digital gebauten
Umgebung im Fokus, welche es ermdglichen, das Entwicklungspotenzial einer Parzelle schnell
zu erkennen.
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Die Entwicklung und Vermarktung plattformorientierter Geschaftsmodelle und den darin
enthaltenen Schlisselangeboten erfordert eine strukturierte Vorgehensweise mit den be-
teiligten Partnern. Die analysierten Unternehmen kollaborieren mit einer Vielzahl verschie-
dener Partner. Das sind einerseits Softwarepartner, welche die Verantwortung fur die gesamte
Software, das Hosting, die Wartung und alle sicherheitsrelevanten Aspekte (bernehmen.
Andererseits sind auch Partner mit Komplementarangeboten eine wichtige Partnergruppe, da
sie ermoglichen die Kernleistungen der Plattform bzw. des Okosystems durch Integration von
weiteren Angeboten zu erweitern. Eine weitere Partnergruppe besteht aus Datenlieferanten.
Das sind bei den betrachteten Unternehmen beispielsweise Immobilienbewirtschafter,
Risikomanager oder Fund Controller, welche ausschliesslich via Datenintegration ins
Gesamtangebot eingebettet werden.

Wahrend bis vor Kurzem einige Okosysteme ohne zentrale Plattform ausgekommen sind
(bspw. das Helvetia-Home-Okosystem vor der Lancierung ihres zentralen ImmoWorld-Portals),
ist heute in allen analysierten Okosystemen in der Immobilienwirtschaft eine zentrale
Plattform vorhanden. Die Rollen der eingesetzten Plattformen ist jedoch sehr unterschiedlich,
was sich dadurch zeigt, dass drei Charakteristika aus der Taxonomie gleich oft vorkommen:
Plattform zur i) Verbindung von Angebot und Nachfrage, ii) Entwicklung und/oder Integration
von Produkten und Services via Programmierschnittstellen oder iii) Abwicklung effizienten
Datenaustauschs. Basierend auf den Studienauswertungen kann gesagt werden, dass
traditionelle Anbieter typischerweise mit dem Aufbau einer Plattform fir Datenaustausch
beginnen und sich dabei auf eine effiziente und digitale Gestaltung der internen Prozesse
fokussieren. So werden beispielsweise Daten miteinander verkniipft und ausgetauscht und
damit verschiedene Kundenerlebnisse prozessual und technisch miteinander verknupft. In der
Folge wird der Kernnutzen fiir Kunden gescharft, und Konkurrenz auf der eigenen Plattform in
Form der Teilnahme von neuen Partnern wird akzeptiert. Abhangig vom anvisierten
Kernnutzen kann nun auf die Verbindung von Angebot und Nachfrage oder auf die Integration
von zusatzlichen Produkten und Services gesetzt werden. So liegt beispielsweise im Banken-
und Versicherungsbereich der Fokus anfanglich oft auf dem Verbinden von Angebot und
Nachfrage, da das Geschaft traditionell transaktionsorientiert ist. Spater verschiebt sich der
Koordinationsmodus aber in Richtung Integration von Produkten und Services, und damit auch
in  Richtung eines Plattform-basierten  Okosystems, wobei ein Ubergreifendes
Werteversprechen uber verschiedene Angebotssegmente angestrebt wird.

Im Laufe der Zeit verschieben sich Ublicherweise auch die Aufgaben eines Orchestrators.
Aufgrund der Studienergebnisse lasst sich festhalten, dass zu Beginn meist vorwiegend das
eigene Leistungsangebot im Zentrum steht. Spater wird der eigene Anteil am Produkt- und
Serviceangebot aufgrund der Integration von neuen Partnern laufend reduziert, wobei der
Aufgabenfokus dann starker auf der Koordination der externen Anbieter liegt. Das Partner-
management hat sich als zentrale Herausforderung flr die Mehrheit der analysierten Un-
ternehmen herausgestellt.

Eine weitere Herausforderung ist die Integration von Komplementarangeboten. Hier ist be-
sonders zu beachten, dass im Markt eine grosse Fragmentierung und viele Silos vorhanden
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sind. Nicht zuletzt wird dieser Zustand sogar noch verstarkt aufgrund der Jahr flr Jahr stark
wachsenden Anzahlvon PropTechs mit einer Verdoppelung in den letzten dreiJahren. Die Folge
davon ist auch eine miihsame, wenn nicht sogar verunmaglichte Koordination tbergreifender
Prozesse. Das verdeutlicht einmal mehr, dass einheitliche Datenstandards sowie Offenheit fur

Kollaborationen und Integration von externen Angeboten noch notwendiger werden als je
zuvor.

Digital Real Estate Platforms & Ecosystems (DREPE)

88



pom+

9 Anhang

9.1 Glossar

Application Programming
Interface (API)

Henne-Ei-Problem

Governance

Interoperabilitat

Lock-in-Effekt

Multihoming

Programmierschnittstelle,  standardisierte  Routinen,
Protokolle und Tools zum Erbringen von Softwareldsungen,
welche es Dritten vereinfacht, ihren Code in die bestehende
Infrastruktur einer Plattform einzubetten
(Parker et al,, 2016).

Das Henne-Ei-Problem ist eine der grossten Herausforde-
rungen, die es zu Uberwinden gilt, wenn ein Plattform-
Unternehmen aufgebaut werden soll, und es beschaftigt
sich mit der Frage, welche der beiden Seiten bevorzugt wer-
den soll, wenn beide Seiten gleichermassen relevant sind
(Parker et al., 2016).

Governance beschreibt die Rahmenbedingungen, welche
festlegen, welche Teilnehmende sich an welchem Oko-
system beteiligen, wie die Aufteilung des erschaffenen
Mehrwertes erfolgt und wie potenzielle Konflikte bereinigt
werden (Parker und Van Alstyne, 2014). Eine «Good
Covernance» stellt die Erschaffung von Mehrwert fur die
Kundschaft ins Zentrum und verhindert Machtmissbrauch
und eine Ubertriebene monetare Entschadigung der Platt-
formbetreiber.

Mit zunehmender Marktreife kann es fir Plattform-
anbieter, die bisher Kompatibilitat vermieden haben, at-
traktiv sein, technische Anderungen vorzunehmen, die In-
teroperabilitat, also plattformuiibergreifende Transaktionen
zwischen ihren jeweiligen Nutzern, ermdglichen (Katz und
Shapiro, 1985).

Wechselkosten konnen dazu fihren, dass Kunden nicht
beliebig von einer Plattform auf eine andere wechseln
konnen, da ein solcher Wechsel mit Kosten verbunden ist.

Phanomen, wenn User*innen auf mehreren Plattformen
partizipieren, obwohl diese dhnliche Interaktionen ermog-
lichen. In der Regel versuchen Plattform-Unternehmen dies
zu unterbinden, da die Nutzung unterschiedlicher Plattfor-
men deren Macht reduziert (Parker et al., 2016).
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Netzwerkeffekte

Feedbackschlaufe
(am Beispiel Uber)

Auswirkungen der Anzahl Nutzer*innen auf den generier-
ten Mehrwert flr einzelnen Nutzer*innen. Netz-
werkeffekte kdnnen positiv wie auch negativ sein und so-
wohl auf der Angebotsseite wie auch auf der Nachfra-
geseite bestehen (Parker et al, 2016). Man unterscheidet
zwischen einseitigen und zweiseitigen Netzwerkeffekten.
Einseitige Netzwerkeffekte bestehen in einem zweiseitigen
Markt, welche von Nutzer*innen auf der einen Seite ausge-
|6st werden und dabei dieselbe Seite auch die damit ver-
bundenen Auswirkungen splrt (Parker et al.,, 2016). Zwei-
seitige Netzwerkeffekte bestehen in einem zweiseitigen
Markt, welche von Nutzer*innen auf der einen Seite ausge-
|6st werden und dabei die zweite Seite beeinflussen. Dabei
kann zwischen vier Arten unterschieden werden: positive
einseitige Netzwerk-effekte, negative einseitige Netz-
werkeffekte, positive zweiseitige Netzwerkeffekte und ne-
gative zweiseitige Netzwerkeffekte (Parker et al,, 2016).

Eine steigende Anzahl Fahrer*innen auf der Plattform fuhrt
dazu, dass eine grossere geografische Flache einer Stadt ab-
gedeckt werden kann und dabei einige dynamische Pro-
zesse initiiert werden (Parker et al., 2016). Die Fahrer*innen
erzahlen ihren Bekannten von der Plattform und einige da-
von werden selbst zu Fahrer*innen. Damit reduzieren sich
einerseits die Leerlaufzeiten der Fahrer*innen und anderer-
seits reduzieren sich auch die Wartezeiten fir Passa-
gier*innen. Das hohere Angebot fuhrt zwar zu tieferen An-
gebotspreisen, jedoch konnen Anbieter trotzdem genau so
viel Geld verdienen, da die Leerlaufzeiten geringer sind und
sie somit mehr Passagiere befordern konnen. Die sinken-
den Preise wiederum fiihren zur steigenden nutzerseitigen
Nachfrage, was wiederum die geografische Prasenz erhoht
(Parker et al,, 2016).
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9.2 Prozesse im Lebenszyklus von Immobilien

Finanzierung & Versicherung (Prozesse Finanz- und Versicherungswirtschaft)

Rechts- und weitere Beratungsleistungen

Raumplanung und -entwicklung, Rechtspflege etc. (Prozesse Offentliche Verwaltung)
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Bereitstellung (Entwicklung,
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