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Angesichts multipler Zukunftsherausforde-
rungen, die die Planungs-, Bau- & Immobi-
lienwirtschaft zu bewältigen hat, sind Prop-
Techs als „Forschungs- & Entwicklungs-
einheiten“ der Branche sowie Entwickler 
notwendiger digitaler Lösungen und inno-
vativer Geschäftsmodelle wichtiger denn je. 
Indikatoren wie Stimmungslage, Reifegrad, 
Marktstatus und Erfolgsfaktoren geben in 
dieser 4. Studienrunde Auskunft über die 
Perspektive des PropTech Sektors als Trei-
ber der digitalen Transformation und des 
nachhaltigen Wandels, insbesondere auch 
in puncto ESG. 
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die in unserer Branche notwendige wirt-
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ale Transformation, die PropTechs als inno-
vative, wendige und bisweilen zwingend 
disruptive Marktteilnehmer in enger Ko-
operation mit der etablierten Immobilien-
branche lösen können. Wichtige Anregun-
gen und durchaus gemeinsame Perspekti-
ven liefern wir in dieser Studie.
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MANAGEMENT SUMMARY

Die PropTech Germany Studie 2023 be-
fasst sich im 4. Jahr mit dem PropTech 
Sektor. Sie beinhaltet in diesem Jahr erst-
mals auch die 2021 im Studienkanon sepa-
rat veröffentlichte Auswertung der Digital 
Leaders in Real Estate Umfrage. Die Studie 
basiert auf der deskriptiv-statistischen Aus-
wertung zweier Onlinefragebögen, die von 
184 PropTech Unternehmen bzw. 36 Vertre-
tern etablierter Bau- & Immobilienunter-
nehmen ausgefüllt wurde und deren Er-
gebnisse in den direkten Vergleich gesetzt 
werden können.

Positive Stimmung: 2022 wirtschaftlich 
erfolgreich
Das durchschnittliche Gründungsjahr der 
teilnehmenden PropTechs ist 2018. Mit 
durchschnittlich 2,5 Jahre von Gründung 
bis Produktlaunch ist die Dauer der Prop-
Tech-Produktentwicklung immer noch 
sehr lang.  
 
Die Auftragslage 2022 bleibt stabil posi-
tiv: 75% der PropTechs haben etwas bis 
merklich mehr Neugeschäft als im Vor-
jahr verzeichnet. Der Erfolg liegt in einem 
vermehrten Interesse der Digital Leaders 
- trotz oder gerade wegen des  Krisenjah-
res - begründet: 38,9% gaben für 2022 ein 
leicht bis stark vermehrtes Interesse ihres 
Unternehmens an der Beauftragung von 
PropTechs an. 

Zukunftsprognosen optimistisch 
Die Zukunftsprognose ist leicht gedämpft 
im Verhältnis zu den Vorjahren, aber grund-
legend positiv. 90,2% aller PropTechs se-
hen etwas bis merklich mehr Neugeschäft 
2023 bis 2025 auf sie zukommen. Dies be-
stätigen die Digital Leaders: 100% sehen 
ein mittleres bis sehr hohes Wachstums-
potential des Sektors in den kommenden 
drei Jahren, allerdings scheint die eigene 
Beauftragungsbereitschaft in 2023 zu sta-
gnieren. 13,3% weniger Branchenunter-
nehmen attestieren sich ein leicht bis stark 
vermehrtes Interesse an der Beauftragung 
von PropTechs als in 2021.

PropTech Umsatz: Sektor zeigt Wachstum 
Der PropTech Umsatz ist gestiegen. Es 
zeigt sich eine Umsatz-Erhöhung in der 
Entwicklungsanalyse 2021, 2022 bis 2023: 
32,1% = Anteil PropTechs mit Umsatz zw. 
500k und 2 Mio. €,  allerdings scheint die 
Marktlage doch eine Analyse-Auffälligkeit 
zu bewirken: 0% der Teilnehmer geben 
Umsatz über 2 Mio. an, während dies 2021 
bzw. 2022 noch 11,9%( bzw. 13,2% waren) 
 
Ausgaben für PropTech Lösungen deut-
lich gestiegen 
Die etablierten Branchenunternehmen ge-
ben deutlich mehr für PropTech Lösungen 
aus, woraus sich eine höhere Einsatz- und 
Investitionsbereitschaft ablesen lässt: 50% 
der Digital Leaders investieren >50k € in 
PropTech Lösungen p.a., während dies 2021 
nur 15% waren. Der Anteil derjenigen, die 
nur 0 bis 5k € investieren, ist fast hälftig von 
48% auf 25% gefallen. 
 
 
Datendigitalisierung & ESG sind Haupt-
Einsatzfelder 
Die wichtigsten PropTech Einsatzgebiete 
sind Daten & ESG. Ein Großteil der Digi-
tal Leaders ist (noch) mit grundlegenden 
Hausaufgaben der digitalen Transforma-
tion sowie der Bewältigung drängender 
Nachhaltigkeitsanforderungen auf Unter-
nehmens- wie auch Immobilienebene be-
schäftigt. 
 
62,1% der Digital Leaders arbeiten mit Prop-
Techs an ihrer digitalen Daten-Verfügbar-
keit bzw. -Verfügbarmachung --> während 
die fehlende Daten-Verfügbarkeit 2021 
noch als größte Hürde gewertet wurde.

55,2% im Bereich der ESG-Transformation 
der Gebäude --> nachdem sich 2021 noch 
69% der Digital Leaders deutlichen Druck 
zur Digitalisierung durch ESG attestierten, 
zeigt sich hier der manifestierte Umset-
zungsdruck. 
Im laufenden Immobilienmanagement ist 



der Einsatz von PropTech Lösungen ins-
gesamt am stärksten: Mind. 1/4 aller Digital 
Leaders setzen PropTechs jeweils in den 
Bereichen Property Management, Vermie-
tung, Mieterkommunikation, Portfolio-/As-
setmanagement ein. 
 
ESG bleibt zukünftig Haupttreiber und 
Motivationsgrundlage für den Einsatz von 
PropTechs durch die Digital Leaders. 
Die digitale Transformation scheint voran-
zuschreiten: Das Interesse an Grundlagen-
Digitalisierungs-Tools nimmt perspekti-
visch ab. Der Bedarf an Management-Tools 
für den laufenden Betrieb bleibt hoch. 
 
In den folgenden Bereichen steigt das In-
teresse der Digital Leaders an PropTech-Lö-
sungen perspektivisch im Verhältnis am 
stärksten: 
1. Vertragsmanagement (+11,2%) 
2. Facility Management (+7,8%) 
3. Lageanalyse (+1,4%)

PropTechs im Immobilienlebenszyklus: 
Breit verfügbar, aber mit deutlichem Po-
tential 
PropTech-Lösungen decken sehr breit alle 
Wertschöpfungsstufen im Immobilienle-
benszyklus und alle Nutzungsklassen ab.  
48% aller PropTechs liefern im Hauptfokus 
Lösungen für den Betrieb der Immobilie. 
53% legen ihren Hauptfokus auf die Nut-
zungsklasse Wohnen. >90% aller PropTech 
Lösungen sind im Bereich Wohnen ein-
setzbar. 
 
Mit zunehmendem Reifegrad des Prop-
Tech Sektors steigt die Fokussierung: Prop-
Techs sind in durchschnittlich in 4,3 Wert-
schöpfungsstufen tätig, während dies 2022 
noch 6,1 waren. Gleichzeitig sind die Lösun-
gen für durchschnittlich 6,8 Nutzungsklas-
sen (zuvor 5) einsetzbar. 
 
Property Management, Projektentwick-
lung, Asset Management, Sanieren, Mete-
ring & Energiemanagement sowie Betrei-
bungskonzepte & Zusatzservices gehören 
zu den Top abgedeckten Bereichen der 
PropTechs und gleichzeitig zu den Wert-
schöpfungsstufen mit der größtem Poten-
tialeinschätzung durch Branchenunter-
nehmen. 
Baumanagement & -Steuerung, Bau-
weisen & Baumaterialien, Gebäudeauto-

mation und BIM liefern PropTechs Skalie-
rungschancen, da hier die Digital Leaders 
Potentiale sehen, die PropTechs diese Be-
reiche bisher jedoch untergeordnet adres-
sieren. 
Insbesondere der Wohnungswirtschaft 
liefern PropTechs ungenutztes Lösungs-
potential. 
 
 
Digitalisierungs-Reifegrad der Digital Lea-
ders gestiegen 
Die Schere zwischen Late Movers und 
Early Adopters geht breiter auseinander.  
Wer 2021 von den Branchenunternehmen 
schon auf einem erhöhten PropTech Nut-
zungsniveau war, hat es in der Zwischen-
zeit durchschnittlich auf ein konsequentes 
PropTech Nutzungslevel von über 10 Prop-
Tech-Lösungen gebracht. Doch immer 
noch gehört eine Mehrheit von 56% zu den 
jetzt erst mit der Digitalisierung startenden 
Unternehmen mit 0-1 bzw. 2-3 PropTech-
Lösungen im Einsatz. 
 
Top-Influencer für die PropTech Auswahl 
sind die operativ Verantwortlichen (39%) 
bzw. die Fachabteilung inkl. Führungskraft 
insgesamt (53%). Noch deutlicher fällt die 
Wahl als Top-Entscheider für den Prop-
Tech-Einsatz auf den CEO (56%), der damit 
in seiner Relevanz im Verhältnis zu 2021 
deutlich zugenommen hat. Digitalisierung 
ist also großteils strategische Führungsauf-
gabe. 
 
Nur 64% haben einen Digitalisierungsbe-
auftragten. Angesichts der hohen Priorität 
von Digitalisierung 89% der Digital Leaders 
zeigt sich so eine noch stärkere Kluft. Ins-
gesamt zeigt sich ein noch unreifes Ge-
samtverständnis von Digitalisierung und 
ein bisher insgesamt frühes Entwicklungs-
stadium des Digitalisierungs-Setups bei 
den Branchenunternehmen. 56% der Digi-
tal Leaders attestieren ihren Unternehmen 
aber eine hohe bis sehr hohe Verände-
rungsbereitschaft, um künftig besser Prop-
Tech Lösungen zu implementieren.
 
PropTech als Innovationstreiber der Bau- 
& Immobilienwirtschaft 
75,0% aller Digital Leaders attestieren 
PropTechs einen hohen bis sehr hohen 
Stellenwert als Innovationstreiber für die 
Branche. Die Digital Leaders wünschen 



sich von PropTechs mehr Lösungen zur 
Nachhaltigkeits-Anforderungserfüllung, 
Effizienzsteigerung auf Immobilien- sowie 
Unternehmensebene, bzgl. Datennutzung 
und formulieren Anforderungen an die 
PropTech Produkte, die einfach, sicher, qua-
litativ, schneller aber nicht teurer, anwen-
derfreundlich – und aus Sicht der Entschei-
der – am liebsten aus einer Hand kommen 
sollen. 
 
Veränderungstreiber 
Sowohl PropTechs wie Digital Leaders se-
hen Nachhaltigkeitsregulatorik als Top-
Veränderungstreiber, wobei die Digital 
Leaders diesem Punkt mehr als doppelt 
so viel (39% vs. 18%) Relevanz zuschreiben. 
Die PropTechs bewerten den (teils daraus 
entstehenden) Digitalisierungsdruck (42%) 
als den mit Abstand wichtigsten Verände-
rungstreiber für ihre Geschäfte, während 
aus Sicht von 31% der Digital Leaders die 
Zinsentwicklung als Top 2 am deutlichsten 
ihr Business beeinflusst. 
 
Erfolgsfaktoren 
Auch bezogen auf Erfolgsfaktoren von 
PropTechs wurden sowohl diese selbst, als 
auch die Digital Leaders befragt. Ergebnis 
der Analyse: PropTechs brauchen nach ei-
genen Angaben ein starkes Vertriebsteam, 
Zugang zu den richtigen Ansprechpart-
nern, ein starkes Netzwerk in die Branche, 
die Steigerung ihres Bekanntheitsgrades 
und den Zugang zu Daten. Digital Leaders 
attestieren, dass PropTechs neben dem ih-
rer Einschätzung nach wichtigsten Faktor 
Zugang zum richtigen Ansprechpartner, 
klare Positionierung der Produkteigen-
schaften sowie Wettbewerbsvorteile durch 
gute Go-To-Market-Modelle schaffen müs-
sen. 
 
Als Wachstumstreiber zählt auch Wagnis-
kapital. Eine leicht verringerte Quote von 
41% der PropTechs hatte im Vergleich zum 
Vorjahr eine erfolgreiche Finanzierungs-
runde in 2022. Davon sammelten 67% le-
diglich unter 1 Million Euro ein, was bei den 
Grown ups definitiv keine Wachstumsfi-
nanzierungsrunden gewesen sein können. 
Immerhin: im Krisenjahr 2022 ist die Dau-
er des Fundraising-Prozesses leicht auf 4,8 
Monate gesunken. 

PropTechs attestieren Wagniskapitalge-
bern gestiegene Quoten von schwach bis 
stark gesunkener Investitionsbereitschaft. 
Die Erfolgsfaktoren für eine Finanzierungs-
runde werden dabei nochmals wichtiger: 
das Marktpotential der eigenen Lösung 
sowie ein starkes Geschäftsmodell gel-
ten nach wie vor als A und O. Gleichwertig 
im Anschluss folgen die Persönlichkeits-
merkmale der Gründer (Digital Real Estate 
gleich People Business?), Motivation, Be-
geisterungsfähigkeit und Leidenschaft so-
wie eine klare Mission und Strategie.  
 
Expansion 
Die Expansionsaktivität im PropTech Sektor 
hat stark zugenommen. Waren es zuletzt 
1,7, sind PropTechs jetzt durchschnittlich in 
4 Ländern aktiv. Die Expansionspläne sind 
gegenüber dem Vorjahr jedoch deutlich 
gedämpfter. Wesentlicher Zielmarkt deut-
scher PropTechs ist die DACH-Region, ge-
folgt von Frankreich und Großbritannien 
und USA. 
 
Trotz der angespannten gesamtwirtschaft-
lichen Lage und auch der Notwendigkeit 
der Digital Leaders, Drucksituationen im 
Kerngeschäft zu lösen, scheinen PropTechs 
in ihren kurzfristigen Wachstumsperspek-
tiven zwar gebremst, aber immer noch auf 
einem positiven Entwicklungspfad.  
 
Breite PropTech-Abdeckung von 
ESG-Themen 
59% der PropTechs, sehen ein leicht bis 
stark gestiegenes Auftragsvolumen durch 
den im Markt vorhandenen Nachhaltig-
keitsdruck. 
 
100% der Digital Leaders sehen die Haupt-
nutzen von PropTechs beim Faktor E wie 
Environmental, während PropTechs zu 56% 
ihren Hauptfokus auf dem E, zu 24% auf 
dem S und zu 11% auf dem G sehen. 9% al-
ler PropTechs sehen keinen Beitrag ihrer 
Lösung zu ESG. 
ESG ist massiver Veränderungstreiber 
für den PropTech Sektor. Als die drei we-
sentlichsten ESG-bedingten Faktoren be-
nennen PropTechs als ihr Business beein-
flussend gesetzliche Regulatorik (37%), 
veränderte Kundenanforderungen (29%) 



und die Marktstimmung (19%). Digital Lea-
ders sehen als exogenen Veränderungs-
druck auf ihr eigenes Business zu 54% 
ebenfalls die gesetzliche Regulatorik als 
dominant, gefolgt von Nachhaltigkeitsan-
forderungen für Investoren (31%).  
 
Der ESG-Druck wirkt positiv für den Prop-
Tech-Sektor durch mehr Umsatz (19%), 
neue Kooperationen (11%) sowie neue Ziel-
gruppen (8%). ESG bringt allerdings auch 
Handlungsbedarf zur Anpassung der eige-
nen Unternehmensausrichtung durch ver-
änderte Kundenansprache (15%, angepass-
ter Sales-Strategien (14%), neue Produkte 
(11%) sowie Produktanpassungen (9%). 
 
Die Top E-Themen aus Sicht der 
PropTechs: 

1.  CO2-Neutralität 
2.  Ressourcenschonung 
3.  Energieverbrauchsmanagement 
4.  Carbon Footprint 
     (Unternehmensebene) 
 
Die Top E-PropTech Lösungen aus Sicht 
der Digital Leaders:

1.  Energieverbrauchsmanagement 
2.  CO2-Neutralität Immobilien 
3.  Metering & Sensorik 
4.  Carbon Footprint 
     (Unternehmensebene) 
 

Für das hochrelevante Spannungsfeld ESG 
gibt es eine hohe Lösungsbreite, die alle 
Teilaspekte von Environmental, Social und 
Governance umfasst. Nachhaltigkeit ist po-

sitiver Veränderungstreiber, sorgt bereits 
für zusätzliche Erfolge bei den PropTechs 
und eröffnet neue Chancen.

Die Zukunft des PropTech Sektors 
Die PropTech Germany Studienreihe zeigt 
deutlich die Entwicklungen im PropTech 
Sektor auf, der trotz schwieriger Marktlage 
ein mehrheitlich wirtschaftlich erfolgrei-
ches Jahr 2022 verzeichnet, auf positive Ver-
änderungstreiber insbesondere ESG trifft 
und sich selbst Wachstumsprognosen in 
den kommenden drei Jahren attestiert. Die 
nur leicht im Digitalisierungsreifegrad wei-
terentwickelten Branchenunternehmen 
bestätigen die positive Zukunftsprognose 
für den PropTech-Sektor und belegen an-
hand von Stimmungsangaben, Wünschen 
und messbaren Handlungsfeldern den 
weiter steigenden Bedarf von den als Inno-
vationstreibern der Bau- & Immobilienwirt-
schaft wahrgenommenen PropTechs.
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EINFÜHRUNG

1.1 Hintergrund der Studie

Nach den sehr erfolgreichen PropTech Jahren 2021 und 2022 steht die Dynamik des PropTech 
Marktes 2023 nicht nur in der DACH-Region branchenweit unter Beobachtung.   Aufgrund 
der herausfordernden gesamtwirtschaftlichen Entwicklung und der erfahrungsbasierten Zy-
kleneinschätzung vieler etablierter Immobilienunternehmen wird dem Marktsegment Prop-
Tech eine Konsolidierungswelle bis hin zu einer schwindenden Durchsetzbarkeit digitaler Ge-
schäftsmodelle vorausgesagt.1   Hingegen ist nicht nur aufgrund der ESG-Welle, sondern auch 
aufgrund der erkennbaren Ineffizienz und Unwirtschaftlichkeit vieler traditioneller, überwie-
gend analoger Geschäftsmodelle der deutlich zunehmende Transformationsdruck in der Im-
mobilienbranche nicht mehr zu negieren.   In diesem Kontext zeigt sich, dass Immobilienun-
ternehmen gerade jetzt Wettbewerbsvorteile durch ihre digitale Transformation und den Ein-
satz digitaler Lösungen generieren: Einige Vorreiterunternehmen haben bereits seit 2015/16 ei-
ne Digitalstrategie entwickelt, setzen PropTech Lösungen in ihrem Immobiliengeschäft ein, 
haben belastbare Kooperationen mit PropTechs aufgebaut oder verfügen sogar bereits über 
eigene digitale Ökosysteme mit funktionierenden Schnittstellen aller Stakeholder. 
Im Studienkanon der PropTech Germany Studie und der Digital Leaders in Real Estate Studie 
kann das Herausgeberteam in 2023 zum ersten Mal einen direkten Vergleich mit den Ergeb-
nissen der diesjährigen Digital Leaders in Real Estate Befragung präsentieren.  In diesem Zu-
sammenhang setzt die aktuelle Studie thematische Schwerpunkte in den Bereichen Markt-
einschätzung, ESG und Skalierung des PropTech Business.  Nach einer deskriptiven Einord-
nung der beiden Teilnehmergruppen PropTechs und etablierte Immobilienunternehmen (Di-
gital Leaders, gliedert sich die Ausarbeitung in folgende Kernabschnitte: 
 
• PropTechs im Immobilienlebenszyklus  
• Markteinschätzung
• Wachstumsperspektiven (Veränderungstreiber, Erfolgsfaktoren, Wagniskapital und 
  Skalierung)  
• ESG 

1.2 Methodik
Die PropTech Germany 2023 Studie beinhaltet in diesem Jahr erstmals auch die Auswertung 
der neuen Digital Leaders in Real Estate Umfrage. Die Studie basiert auf der deskriptiv-statis-
tischen Auswertung zweier Onlinefragebögen, deren Ergebnisse in den direkten Vergleich ge-
setzt werden können. Der PropTech-Fragebogen wurde anlässlich des Teilnahmeaufrufs zu 
den REAL PropTech Pitches an 749 PropTech-Unternehmen aus dem In- und Ausland per Pri-
orität versandt. Insgesamt nahmen von Dezember 2022 bis Februar 2023 184 PropTechs an 
der Befragung teil, was einer Rücklaufquote (basierend auf dem Mailversand) von 24,6% ent-
spricht. Der Digital Leaders Fragebogen wurde im Januar 2023 initiativ an 348 etablierte Im-
mobilienunternehmen aus der DACH-Region per Priorität versandt. Hier nahmen insgesamt 
36 Immobilienunternehmen teil, was (basierend auf dem Mailversand) einer Rücklaufquote 
von 10,3% % entspricht. Ebenso wurde in den sozialen Medien um die Teilnahme an der Um-
frage geworben.  Die geschlossenen Fragen des Fragebogens wurden aus den vorigen Prop-
Tech Germany 2022 und Digital Leaders 2021 Studien zum Zweck der Vergleichbarkeit zum Teil 
wieder aufgenommen, abgeleitet und zum Teil verdichtet. Themenbezogen werden in der fol-
genden Auswertung die Antworten der PropTechs direkt an den Aussagen der etablierten Im-
mobilienunternehmen gespiegelt.2 Vergleiche der PropTech- und Digital Leaders Studien wer-
den im Kapitel 6 Synopse zusammengeführt. 

1 Vgl. u.a. Merkle (2023a): Die Investitionen in PropTechs sind 2022 weltweit gesunken, IZ 10/2023; Merkle (2023b): Aufwärtstrend des Prop-
Techs Sektors ist vorerst gestoppt, IZ 7.2.23; Haufe.Immobilien (2023): L’Immo Podcast mit Juan Ocampo: PropTechs – Konsolidierung wird 
ein großes Thema, 3.4.23; Ernst & Young (2023): Trendbarometer Immobilien-Investmentmarkt 2023, S. 29.
2 Schwerpunkt der PropTech Germany 2022 Studie war u.a. auch das Thema ESG, jedoch weniger fokussiert als in der diesjährigen Studie.
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1.3 PropTech-Definition, -Überblick und -Cluster

PropTech-Definition  

Technologiebasierte Lösungsansätze bzw. innovative Geschäftsmodelle für neue und 

bestehende Herausforderungen innerhalb der als integrativ zu betrachtenden Bau- 
und Immobilienwirtschaft bzw. mit Bezug zu den Immobilienlebenszyklusphasen 
lassen sich unter dem Begriff Property Technology, kurz PropTech, zusammenfassen. 
Die in diesem Bereich tätigen Start- und Grown-Ups, auch PropTech-Unternehmen 
(kurz: PropTechs) genannt, initiieren, entwickeln und implementieren neue Produk-
te und Dienstleistungen, die bestehende Prozesse oder Geschäftsmodelle optimie-
ren oder diese disruptieren.3

PropTech-Überblick 

Von den 184 teilnehmenden Tech-Unternehmen ordnen sich selbst 69,6% als PropTechs ein 
(Vorjahr: 72,1%). Im Vergleich zu 2022 ist der Anteil von ConTech von 10,9% auf 12,5% gestie-
gen; ebenso haben Energy- und GreenTech Unternehmen ihren Anteil leicht ausgebaut (ins-
gesamt 9,6%). 

Teilnehmende Unternehmen nach Tech-Sektoren 

Abb. 1: Einordnung der teilnehmenden Unternehmen nach Tech-Sektoren 
 
Bei der Betrachtung der Gründungsjahre der teilnehmenden PropTechs ergibt sich wie in den 
Vorjahren eine Verschiebung in Richtung der jüngeren Gründungsjahre, wobei das durch-
schnittliche Gründungsjahr 2018 ist und die meisten teilnehmenden Unternehmen (26,6%) in 
2021 gegründet wurden. 

 3 Vgl. blackprint PropTech Report 2022. 
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Dennoch ist die Mehrheit der PropTechs mit ihren digitalen Lösungen bereits im Entwick-
lungsstadium des laufenden Betriebs (72,8%) – hier gibt es kaum Veränderung gegenüber den 
Vorjahren. Trotz jungen Unternehmensalters schreiten PropTechs also nicht erst in den letzten 
Monaten in ihrer Entwicklung zur Marktreife schnell voran.

Abb. 2: Übersicht Entwicklungsstadium der PropTech Produkte im Vergleich 2022-2023 

Zwischen Gründungsjahr und Launch des Produktes liegen durchschnittlich 2,5 Jahre. Damit 
ist die Dauer der PropTech-Produktentwicklung unverändert hoch. 
  
Die wesentliche Zielgruppe ist auch in 2023 der B2B Bereich, den 69,0% der PropTechs bedie-
nen. Dieser Anteil ist jedoch gesunken zugunsten von B2B2C Lösungen (25,0%) und B2C Pro-
dukten (6%). Hier ist es denkbar, dass es gerade im Bereich der Green- und EnergyTech (gestie-
gene Teilnehmerzahl aus diesen Segmenten) aktuell viele Digitallösungen gibt (insbesondere 
für die Wohnungswirtschaft), die den direkten Durchsatz zum Mieter erfordern.

Abb. 3: Übersicht der Zielgruppen, die PropTechs adressieren
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Die Mitarbeiterzahlen der PropTechs bewegen sich im Vergleich zu 2022 in ähnlichen Span-
nen. Der Anteil kleinerer Unternehmen stieg von 24,0% auf 33,2%, was wiederum auf das über-
wiegend junge Unternehmensalter der Teilnehmenden zurückgeführt werden könnte oder 
darauf, dass mit zunehmendem Digitalisierungsgrad der Branche zunehmend technologisch 
anspruchsvollere, dafür weniger personalintensive Lösungen entwickelt werden. Jedoch ha-
ben prozentual auch mehr Unternehmen mit 16 bis 25 Mitarbeitenden teilgenommen. 

Abb. 4: Übersicht Entwicklung der Mitarbeiteranzahl von PropTechs im Vorjahresvergleich 
2022 zu 2023 (Vollzeitäquivalenz)  

PropTech-Cluster 

Die 184 Teilnehmenden wurden für weitere Auswertungen und zur Gegenüberstellung mit 
den Teilnehmenden des Vorjahres in drei klar abgrenzbare Cluster eingeteilt:4  
Deutsche PropTech Start Ups, die sich in der Etablierungsphase ihrer Geschäftsentwicklung 
befinden (Gründungsjahr 2022 und jünger oder 2021 bzw. 2020 gegründet, Produktstatus Ent-
wicklung, MVP oder Launch ab 2022) (Early Stager) 
Deutsche PropTechs, die bereits im Markt etabliert sind (Grown Ups) 
PropTech Unternehmen mit Hauptsitz im Ausland (Conquerer), 
die den Markteintritt nach Deutschland planen oder bereits vollzogen haben.

Tab. 1: Clusterung der PropTechs im Jahresvergleich 

4 Zur Zuordnung und Vergleichbarkeit wurde die Clusterung nach den kennzeichnenden Merkmalen Gründungsjahr, Produktentwicklungssta-
dium (Projektstatus) und Launchjahr des ersten Produktes vorgenommen. Diese Merkmale ermöglichen aufgrund ihrer Relevanz für den Erfolg 
des Geschäftsmodells sowie der Häufigkeit und Präzision der Nennungen eine bessere Abgrenzung gegenüber Kriterien wie Umsatzspannen, 
Mitarbeiteranzahl oder Finanzierungen. Außerdem zeigte sich bereits in der vorherigen Studie, dass diese Cluster spezifische Bedürfnisse, Ein-
schätzungen, Pain Points und Erfolgsfaktoren haben, die es bei der Geschäftsentwicklung im PropTech Markt zu berücksichtigen gilt. 

Grown Ups
Gründungsjahr 2019 oder älter
Gründungsjahr 2020 oder 2021 + Projektstatus
laufender Betrieb  oder Launch vor 2022

Gründungsjahr 2022 oder jünger
Gründungsjahr 2020 oder 2021 + Projektstatus
Entwicklung MVP oder Launch vor 2022

101

58

25

Early Stager

Conquerer PropTech mit Hauptsitz im Ausland

Anzahl PropTechsKriterienPropTech Cluster
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Die folgende Tabelle zeigt die Clusterung im Vergleich zu den beiden Vorjahren, wobei sich 
dieses Jahr im Vergleich zu 2022 ein um ca. 5 Prozentpunkte höherer Anteil Grown Ups ergibt. 
Der Anteil der Early Stager stieg um 10 Prozentpunkte, sank jedoch im Cluster Conquerer um 
ca. deutliche 16 Prozentpunkte. Möglich ist, dass viele ausländische PropTechs den Marktein-
tritt nach Deutschland bereits vor der gesamtwirtschaftlichen Krise 2022/23 vollzogen hatten 
oder dass sie nun in ihrer Expansion aufgrund unklarer Perspektiven zurückhaltender agieren. 

Tab. 2: Clusterung der PropTechs im Jahresvergleich   

Bei den Umsätzen haben die PropTechs einen deutlichen Schritt nach vorn gemacht. Die hö-
heren Umsatzsegmente sind gegenüber den Vorjahren überrepräsentiert, so dass 32,1% der 
diesjährigen Teilnehmenden und damit die Mehrheit bis 2 Mio. € Umsatz erzielen konnte. In 
diesem Jahr erreicht jedoch keines der PropTechs Umsätze im Cluster über 2 Mio. € (hier 11,9% 
und 13,2% in 2021 und 2022).

Abb. 5: Entwicklung der PropTech Umsätze 2021 bis 2023  

Differenziert nach den o.g. PropTech Clustern zeigt sich in diesem Jahr erneut, dass die höchs-
ten Umsätze bis 2 Mio. € überwiegend (zu über 70%) von PropTechs mit Produkten erzielt wer-
den, die sich bereits im laufenden Betrieb befinden. Erstaunlich ist, dass in diesem Segment 
bis 2 Mio. € Umsatz auch über 10% PropTech Produkte liegen, die sich erst im Stadium eines 
MVP (Minimum Viable Product) befinden. Erwartungsgemäß dominieren in der niedrigsten 
Umsatzkategorie PropTechs mit Produkten im Entwicklungsstadium oder MVP. 

Grown Ups 54,9%49,8%57,8%

Conquerer

202320222021PropTech Cluster

Early Stager 31,5%21,0%19,5%

13,6%29,3%22,7%
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Abb. 6: Umsätze nach Entwicklungsstadium der PropTech Produkte 

Die insgesamt gestiegenen Umsatzergebnisse spiegeln sich auch in den diesjährigen Ausga-
ben der Digital Leaders für PropTech-Lösungen wider.5 Hier ist ebenfalls eine deutliche Steige-
rung gegenüber 2022 erkennbar – letztes Jahr dominierte mit über 47% noch die Gruppe der 
Digital Leaders, die nur bis zu 5.000 € pro Jahr für PropTech Lösungen ausgeben. Die Budgets 
wurden scheinbar also erhöht und auch ausgegeben. Immerhin 38,9% der diesjährigen Teil-
nehmenden investieren jährlich zwischen 50.000 und 1 Mio. € für PropTech Lösungen. Dies wa-
ren im vergangenen Jahr nur 7%. 

Abb. 7: Ausgaben der Digital Leader Unternehmen für PropTech Lösungen in Euro pro Jahr

Die Plattformtechnologie stellt für PropTechs weiterhin die klar dominierende Technologie dar, 
die bei ihren digitalen Lösungen im Einsatz ist. Mit ähnlichen Anteilen folgen auf Platz 2 und 3 
AI (Artificial Intelligence), Big Data (eigentlich die Basis für AI) und IoT (Internet of Things). Am 
wenigsten werden Drohnen und Robotics als Basistechnologien der PropTech Produkte ge-
nannt. 

5 Vgl. auch ZIA/ Ernst&Young (2022): Siebte Digitalisierungsstudie, S. 5. 
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Abb. 8: Basistechnologien der PropTech Produkte, nach eigenen Angaben der PropTechs 

In der Kategorie „Andere“ Technologien, die immerhin mit 15,8% vertreten ist, wurden (statt der 
vorgegebenen Auswahl) Blockchain oder Nanotechnologie genannt. 
  
Betrachtet man im Vergleich zu den Basistechnologien der PropTechs jene Technologien, die 
für die Digital Leaders in Real Estate relevant sind, ist die Plattformtechnologie nicht unter 
den Top 3. Hier sind mit deutlichem Abstand AI, IoT und Big Data am relevantesten. Möglich 
ist, dass der starke Fokus auf der Umsetzung von ESG in Neubau und Gebäudebestand dazu 
führt, dass Digital Leaders vor allem diese, für digitale ESG-Tools einsetzbaren, Technologien 
im Fokus haben. Die Plattformtechnologie, die überwiegend für digitale Marktplätze genutzt 
wird, spielt in diesem Kontext ggf. eine untergeordnete Rolle.

Abb. 9: Übersicht der nach Einschätzung der Digital Leaders relevantesten Technologien 
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1.4 Digital Leaders in Real Estate - Definition, Überblick und Cluster

Im Rahmen der PropTech Germany Studienreihe ermöglichte die eigenständige Digital Lea-
ders in Real Estate Studie 2021 erstmals einen direkten Vergleich zwischen der wahrgenom-
menen Akzeptanz und Marktdurchdringung von PropTechs durch einerseits die innovativen 
Lösungsanbieter selbst und andererseits etablierte Branchenunternehmen (allesamt als Digi-
tal Leaders in Real Estate bezeichnet). In dieser vorliegenden PropTech Studie wird die Sicht-
weise der Digital Leaders erstmals integriert bzw. der der PropTechs vergleichend gegenüber-
gestellt.

Da der Transformationsfortschritt der Digital Leaders sowie ihre Bereitschaft und Fähigkeiten 
zur Kooperation mit PropTechs entscheidende Indikatoren für nachhaltige Zukunftsfähigkeit 
in der Planungs-, Bau- & Immobilienwirtschaft darstellen und diese einen direkten Bezug zur 
Entwicklung des PropTech Sektors haben, sind im Vorfeld dieser Studie erstmals beide Pers-
pektiven zur gleichen Zeit per Online-Fragebogen erfasst und in dieser Analyse thematisch 
passend gegenübergestellt (siehe auch bereits Kapitel 1.3).

Clusterung der teilnehmenden Digital Leader Unternehmen

Die Unternehmen der insgesamt 36 Teilnehmer der Digital Leaders Umfrage haben ein 
Durchschnittsalter von 54,1 Jahren. Während rund 39 % maximal vor 10 Jahren gegründet 
wurden, bestehen je 19,4% seit 11 bis 25 bzw. 26 bis 50 Jahren. Insgesamt 22,2% der Unterneh-
men sind über 50 Jahre im Markt. 
 
Da die Digital Leaders Studie aus 2021 belegt, dass sich hinsichtlich Digitalisierungsfortschritt 
nur bedingt Differenzierungen durch Merkmale wie Unternehmensgröße, Mitarbeiteranzahl 
und Tätigkeitsfeld bei den Digital Leaders zeigen, wird in der Analyse auf Clusterungen ver-
zichet.  
 
Insgesamt 72,2% aller teilnehmenden Digital Leader haben Führungspositionen in ihren Un-
ternehmen inne. 11,1% stammen aus dem Bereich Innovationsmanagement. Alle weiteren 
sind Fachexperten, im Business Development bzw. anderen Unternehmensbereichen (je 
5,6%) tätig. 
 
Bei den Digital Leaders handelt es sich um ausschließlich berufserfahrene Teilnehmer. 1/3 
bringt 6 bis 15 Jahre Berufserfahrung mit, 38,9% sogar 16 bis 25 Jahre, insgesamt 27,7% haben 
mehr als 26 Jahre Berufserfahrung. 
 
Hinsichtlich des Erfahrungsschatzes und Kenntnissen der Digital Leaders erfasst die Studie 
die Kompetenzfelder der Teilnehmenden in den verschiedenen Lebenszyklusphasen. Dabei 
zeigt sich eine breite Abdeckung mit klar herausstechenden Kompetenzen in den Phasen 
Asset Management, Property Management, Projektentwicklung sowie Portfoliomanage-
ment und Transaktionen. Durchschnittlich decken die teilnehmenden Immobilienunter-
nehmen 3,6 Lebenzyklusphasen ab.

Digital Leader-Definition   

Digital Leaders sind alle etablierten Planungs-, Bau- und Immobilienunternehmen, die 
sich mit der Digitalisierung ihrer internen Prozesse, sowie mit eigenen digitalen Ge-
schäftsmodellen und ihrer externen Stakeholderbeziehung auseinandersetzen. Da-
bei bezieht sich diese Studie nicht auf die in betriebswirtschaftlichen Quellen vorherr-
schende Definition des Digital Leaders6, sondern betrachtet unter diesem Begriff Un-
ternehmen auf dem Weg der digitalen Transformation7 in verschiedenen Stadien des 
Digitalisierungsfortschritts und Reifegrades. 

6 Digital Leadership, auch häufig definiert als Leadership 4.0, umfasst „Aufgaben und Werkzeuge der Führung in Zeiten der Digitalisierung 
allgemein und in Phasen der Transformation in die Digitalisierung im Speziellen.“ Ausgangspunkt ist die Erkenntnis, dass digital führende Unter-
nehmen je nach digitalem Reifegrad (Digital Readiness), höhere Umsätze, Erträge und Unternehmenswerte erzielen. Vgl. U.a. Westermann et 
al (2014); Moskaliuk (2017). 7 Digitale Transformation bezeichnet die „exponentielle und dauerhafte Veränderung von Gesellschaft und Unterneh-
men auf Basis von Technologien“; Lindner (2018), S. 15. 



9

Abb. 10: Abgedeckte Lebenszyklusphasen der Digital Leaders, jeweils in Prozent der Teilneh-
menden (Mehrfachantworten waren möglich)

Die teilnehmenden Digital Leaders sind überwiegend Führungskräfte mit ausgesprochen lan-
ger Berufserfahrung aus sowohl sehr jungen wie sehr lang am Markt agierenden Unterneh-
men unterschiedlichster Größe und decken mit geringen Ausnahmen mit ihren Kenntnissen 
und Fähigkeiten den gesamten Immobilien-Lebenszyklus ab. Trotz deutlich geringerer Teil-
nehmerzahl liegt den vergleichenden Analysen also eine vielfältig-diverse Einschätzungskom-
petenz der Digital Leaders zugrunde.

Von Beginn an lag ein großer Fokus der Studienreihe auf der Analyse der Abdeckungsbreite 
von PropTech im Immobilienlebenszyklus bzw. in den Wertschöpfungsstufen der Immobilien-
wirtschaft. Ebenso wurde versucht, anhand der zeitlichen Entwicklungen Erkenntnisse und 
Thesen abzuleiten. Die Perspektive der Digital Leaders auf den PropTech- Sektor, insbesondere 
auf die tatsächlichen und erwarteten Einsatzbereiche, ergänzt die Analyseaussagekraft. 

2.1 Einsatzbereiche von PropTech aus Sicht der Digital Leaders 

Aktuelle PropTech-Einsatzbereiche 

Die Digital Leaders sollten alle Unternehmens- bzw. Tätigkeitsbereichen angeben, in denen 
PropTechs von ihnen eingesetzt werden. 
Deutlich heraus stechen dabei zwei Themenfelder, die auf mehr als der Hälfte aller Digital 
Leaders zutreffen: 
 
Top 1:  Digitalisieren von Daten aus Dokumenten (62,1%) 
Top 2:  ESG-Transformation der Gebäude (55,2%) 

2.  PROPTECHS IM IMMOBILIENZYKLUS
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Digitalisieren von Daten aus Dokumenten: 
Während die fehlende Daten-Verfügbarkeit als hauptsächliche Hürde für PropTechs in der 
Vorstudie 2021 seitens der Digital Leaders eingeschätzt wurde, haben die Unternehmen of-
fenbar selbst die Relevanz dieser Grundlagenarbeit hin zur Transformation erkannt. Knapp 
2/3 aller Digital Leaders arbeiten mit PropTechs an ihrer digitalen Daten-Verfügbarkeit bzw. 
-Verfügbarmachung.

ESG-Transformation der Gebäude: 
69% aller etablierten Branchenunternehmen attestierten sich in 2021 einen erhöhten bis ho-
hen Druck zur Digitalisierung durch ESG. Bemerkenswert, dass sich dieser Druck für über 
55% bereits so stark manifestiert hat, dass er anhand konkreter PropTech-Projekte zur Trans-
formation (auch) auf Immobilien-Ebene sichtbar wird.

Bei der Betrachtung der weiteren Top-Einsatzbereiche von PropTechs wird deutlich, dass 
sich wie bei Top 1 auch Top 3 mit hoher Priorität um grundlegende Digitalisierungs-Haus-
aufgaben in Form von CRM/ Kontaktmanagement (44,8%) dreht. Die nachfolgenden Punk-
te 4 bis 7, die alle deutlich über ¼ aller Befragten betreffen, zeigen, dass sich der Einsatz von 
PropTech-Lösungen aktuell besonders auf den laufenden Immobilienbetrieb bezieht (Pro-
perty Management, Vermietung, Mieterkommunikation, Portfolio-/Assetmanagement).

Bereiche, in denen Digital Leader Unternehmen PropTech Lösungen einsetzen

Abb. 11: Bereiche in denen PropTech Lösungen zum Einsatz kommen 
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Als weitere Einsatzbereiche von PropTechs (im Bezug zu den 20,7% “Sonstige” Antworten 
in Abb. 11) geben die Digital Leaders konkret an:
 
• BIM-Tools/ BIM 
• Alles, was für Kunden von Immobilien- & Facility Management-Unternehmen bzw. für un-
  ternehmensinterne Kunden von Corporate Real Estate Management Organisationsein-
  heiten einen Mehrwert bringt und für die eigene Organisation profitabel ist 
• Investment Management, Transaktionen 
• Smart Building 
• Digitales Aufzugsmanagement 
• Gebäudeerfassung 
• Fertigungstechnik 
• Augmented Reality 
• Gebäude-Simulation 
• Energiekonzept-Simulation  
• Beschaffungsmanagement 
• Interface Management 

Zukünftige PropTech-Einsatzbereiche der Digital Leaders 
 
Die Analyse der Bereiche, in denen Digital Leader Unternehmen den zukünftigen Einsatz 
von PropTechs planen, dient der Trend- & Relevanzerkennung von Interessens- wie auch Pro-
blemfeldern. In folgenden Bereich steigt das Interesse der Digital Leaders an PropTech Lö-
sungen perspektivisch im Verhältnis am stärksten:

1. Vertragsmanagement (+11,2 Prozentpunkte) 
2. Facilitymanagement (+7,8 Prozentpunkte) 
3. Lageanalysen (+1,4 Prozentpunkte)

Die Top-Erkenntnisse:  

Top 1:  Der ESG-Druck und damit der Bedarf der Digital Leaders am Einsatz von PropTechs  
 zur nachhaltigen Transformation von Gebäuden bleibt auch in Zukunft 
 ungebrochen hoch.

Top 2: Die grundlegenden Transformations-Hausaufgaben scheinen voranzukommen. 
 Das Interesse an Dokumenten- bzw. Daten-Digitalisierungs- oder auch CRM/
 Kontaktmanagement-Tools nimmt perspektivisch deutlich ab.

Die Digital Readiness8 scheint folglich bei den Digital Leaders Form anzunehmen. Das Inter-
esse an Grundlagen-Digitalisierungs-Tools nimmt perspektivisch ab, während der Bedarf an 
Management-Tools für den laufenden Betrieb hoch bleibt. Deutlich dominantes Thema aus 
Sicht der Digital Leaders bleibt ESG als Grund für zukünftigen PropTech-Einsatz.

ESG bleibt zukünftig Haupttreiber und Motivationsgrundlage für den Einsatz von  
PropTechs durch die Digital Leaders.

Die wichtigsten PropTech Einsatzgebiete sind Daten & ESG. Ein Großteil der Digital 
Leaders ist (noch) mit grundlegenden Hausaufgaben der digitalen Transformation 
sowie der Bewältigung drängender Nachhaltigkeitsanforderungen auf Unterneh-
mens- wie auch Immobilienebene beschäftigt.

8 Dies meint ein grundlegendes internes Setup zur Digitalisierung. 
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2.2 PropTechs nach Wertschöpfungsstufen

An der Vorjahresstudie orientiert, sollten die PropTechs ihren Produktfokus einordnen, um 
Transparenz über ihre Abdeckungsbreite der Immobilienwertschöpfungsstufen zu erhalten. 
Die Antwortcluster orientierten sich analog Vorjahr an dedizierten Wertschöpfungsstufen 
und Dienstleistungsbereichen innerhalb und außerhalb konkreter Immobilienlebenszyklus-
phasen. 
 
Um ein möglichst detailliert scharfes Bild zu erhalten, werden vier Ebenen dieser Wertschöp-
fungsanalyse betrachtet:
 
 a) Die Top-Priorität der abgedeckten Wertschöpfungsbereiche durch die PropTechs 
 b) Die gesamte Abdeckung der PropTechs 
 c) Die Abdeckung analog der Vorjahre gebündelt in drei Cluster 
  a) Planen, Bauen, Projekt- bzw. Bestandsentwicklung 
  b) Betrieb der Immobilie 
  c) Portfolio, Investment und Transaktion 
 d) Gegenüberstellung zwischen den Fokusbereichen der PropTechs und den 
      Potentialbereichen nach Einschätzung der Digital Leaders.  
 

a) Top Wertschöpfungsbereiche für PropTechs 
 
Erstmals wählten alle befragten PropTechs zunächst aus, für welche Wertschöpfungsstufe 
ihre Lösung am relevantesten sei. 

Tab. 3.: Ranking der Wertschöpfungsbereiche, die für PropTechs am relevantesten sind 

1

3

5

13

7

15

9

17

11

19

2

4

6

14

8

16

10

18

12

Property Management

Asset Management

Sanieren

Baumanagement & -Steuerung

Planen

Immobilien-Finanzierung

Portfoliomanagement (beinhaltet Fund-Management und Investment-Management)

Bauweisen & Baumaterialien

Betreibungskonzepte & Zusatz-Services

Sonstiges

Projektentwicklung

Facility Management

Vermarkten & Vermitteln

Gebäudeautomation

Metering & Energiemanagement

Transaktionen

Immobilienbewertung

Abriss & Entsorgung

BIM

Wertschöpfungsstufe bzw. TeilbereichTOP Fokus der PropTechs
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PropTech-Lösungen decken sehr breit alle Wertschöpfungsstufen und Teilbereiche und da-
mit den gesamten Immobilienlebenszyklus ab. Der Fokus von rund 50% aller PropTechs liegt 
hauptsächlich auf Property Management, Projektentwicklung, Asset- oder Facility Manage-
ment, Sanieren sowie Vermarkten & Vermitteln.

b) Gesamte PropTech-Abdeckung in Wertschöpfungsstufen 
 
Um einen zeitlichen Eantwicklungsvergleich vornehmen zu können, wurde analog dem Vor-
jahr erneut anhand von Mehrfachauswahl erhoben, welche Wertschöpfungsstufen insge-
samt ein PropTech fokussiert. Daraus abgeleitet werden konnte sowohl ein Ranking wie auch 
ein Durchschnittsscore der Anzahl der abgedeckten Wertschöpfungsstufen.  
Spannend zu sehen ist, dass die Fokussierung der PropTechs mit steigendem Reifegrad des 
Sektors offenbar insgesamt zuzunehmen scheint.

 

Abb. 12: Wertschöpfungsbereiche, die PropTech Lösungen insgesamt abdecken (Mehrfach-
nennungen berücksichtigt)

Im Durchschnitt bearbeitet ein PropTech 4,3 Wertschöpfungsstufen, während dies 
im Vorjahr noch durchschnittlich 6,1 waren. 
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Bei der Betrachtung der insgesamten PropTech-Verteilung zeichnet sich das klare Bild, dass 
alle Wertschöpfungsstufen abgedeckt sind. Property Management, Projektentwicklung, As-
set Management und Facility Management sind von jeweils mind. 1/3 aller PropTechs adres-
siert und damit am breitesten bedient. In den Bereichen Transaktionen, Bauweisen & Bau-
materialien sowie Abriss & Entsorgung sind die wenigsten PropTech-Lösungen zu identifi-
zieren.

c) PropTech nach Clusterbereichen 
 
Um ein dediziertes Bild zu erhalten, werden die einzelnen Wertschöpfungsstufen in drei 
Clusterbereiche sortiert. 

Abb. 13: Wertschöpfungsstufen nach PropTech Clusterung 
 
Wie in der Vorjahresstudie zeigt sich, dass die meisten PropTech-Lösungen, fast die Hälfte, 
den Clusterbereich „Betrieb der Immobilie“ fokussieren (48,1%). Dieser Teil ist im Verhältnis 
noch stärker adressiert als zuvor. 
Die anderen beiden Bereiche haben sich im Ranking angeglichen. Während der Hauptfo-
kus von PropTechs auf „Planen, Bauen, Projekt- & Bestandsentwicklung“ auf gut ¼ abge-
nommen hat, hat die Fokussetzung der PropTechs auf „Portfolio, Investment und Transakti-
on“, zu dem der Wertschöpfungsbereich „Vermarktung & Vermietung“ dominant zählt, auf 
ebenfalls ¼ zugelegt. 

d) Gegenüberstellung: Einschätzung der PropTechs und Digital Leaders 
 
Während die PropTechs die von ihnen abgedeckten Wertschöpfungsstufen auswählen soll-
ten, konnten die Digital Leaders die Wertschöpfungsstufen benennen, in denen sie das größ-
te Potential für PropTechs sehen. 
 
Dabei ergibt sich ein spannendes Bild:
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Abb. 14: Top Wertschöpfungsstufen aus Sicht der PropTechs und der Digital Leaders 
 
Zwischen der aktuellen Fokussetzung der PropTechs und der aktuellen Potentialeinschät-
zung für PropTech-Lösungen in den einzelnen Wertschöpfungsstufen durch die Digital Lea-
ders gibt es Gemeinsamkeiten, vor allem aber deutliche Unterschiede. 

   In der Top 10 Betrachtung sind sich beide Gruppen in sechs Teilbereichen einig:  
   Property Management, Projektentwicklung, Asset Management, Sanieren, Me-
   tering & Energiemanagement sowie Betreibungskonzepte & Zusatzservices; alle-
   dings in deutlich anderer Prioritäten-Reihenfolge. 

   Die weiteren, von den PropTechs z.T. auf den obersten Plätzen adressierten Wert-
   schöpfungsstufen spielen in der Potenzialbetrachtung der Digital Leaders keine  
   Rolle; konkret sind alle aufgeführten Stufen (Facility Management, Vermarkten &  
   Vermitteln, Planen sowie Portfoliomanagement) im Ranking der Digital Leaders  
   nur im unteren Drittel bzw. sogar nur im unteren Viertel bewertet. 

   Die weiteren, von den Digital Leaders Top-gerankten Potenzialbereiche (Bauma-
   nagement & -Steuerung, Bauweisen & Baumaterialien, Gebäudeautomation und  
   BIM) sind von den PropTechs grundsätzlich zwar adressiert, aber nicht im Fokus. 

Skalierungspotential für PropTechs: 

Die Wertschöpfungsstufen Baumanagement & -Steuerung, Bauweisen & Bauma-
terialien, Gebäudeautomation und BIM sind die Bereiche, die von PropTech-Lösun-
gen deutlich geringer fokussiert werden als die Digital Leaders darin Potential sehen. 
Hier scheint Neuangebots- und Skalierungspotential für PropTechs zu liegen. 

In den Wertschöpfungsstufen Property Management, Projektentwicklung, Asset Ma-
nagement, Sanieren, Metering & Energiemanagement sowie Betreibungskonzepte 
& Zusatzservices trifft ein breites PropTech-Angebot auf eine hohe Potentialangabe 
und damit zukünftig weiter steigende Nachfragevermutung bei den Digital Leaders. 

TOP Wertschöpfungsstufen aus 
Sicht der PropTechs

TOP Wertschöpfungsstufen mit 
Potenzial für PropTech aus Sicht 
der Digital Leaders

Property Management Metering & Energiemanagemnt

Asset Management Bauweisen & Baumaterialien

Facility Management Gebäudeautomation

Sanieren Sanieren

Vermarkten & Vermitteln Betreibungskonzepte & Zusatzservices

Planen Projektentwicklung

Metering & Energiemanagement Property Management

Portfolio-, Fund-, Investmentmanagement Asset Management

Betreibungskonzepte & Zusatzservices BIM

Projektentwicklung Baumanagement & -Steuerung
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2.3 PropTechs nach Immobiliennutzungsarten 

Konsequent folgt der Detailanalyse nach Wertschöpfungsstufen die Betrachtung der Abde-
ckungsbreite von PropTechs nach Immobiliennutzungsarten.9 

 
Ähnlich vorheriger Betrachtung erfolgt auch hier die Analyse auf mehreren Ebenen:  

 a) Betrachtung der Fokus-Top-Nutzungsarten von PropTechs 
 b) Betrachtung der Gesamtabdeckung von Nutzungsarten durch PropTechs 
 c) Gegenüberstellung: Einschätzung der PropTechs und der Digital Leaders 

a) Betrachtung der Fokus-Nutzungsarten von PropTechs

Abb: 15: Relevanteste Immobiliennutzungsarten für PropTechs 
 
Erstmals sollten die Studienteilnehmenden in diesem Jahr neben der Angabe, in welchen 
Immobilien-Nutzungsarten ihre Lösung insgesamt einsetzbar sei, den Fokus benennen, al-
so die relevanteste Immobiliennutzungsart. Mit deutlichem Abstand wird die Nutzungsart 
„Wohnen“ von den meisten (52,7%) PropTechs als wichtigste Immobilienart für ihr Business 
herausgestellt. An zweiter Stelle folgen 17,4% der PropTechs, deren Lösungen nutzungsarten-
unabhängig bzw. -übergreifend funktioniert und daher in allen Immobilien breit angewen-
det werden kann. Wenig überraschend folgt auf Rang 3 als wichtigste Nutzungsart „Büro“.

b) Betrachtung der Gesamtabdeckung von Nutzungsarten durch PropTechs 
 
Analog dem Vorjahr wurde anhand von Mehrfachauswahl abgefragt, welche Immobilienar-
ten insgesamt von einem PropTech bedient werden. Daraus abgeleitet werden konnte so-
wohl ein Ranking als auch ein Durchschnittsscore.  
Spannend: Anders, als bei der Wertschöpfungsstufen-Abdeckung, bei der sich eine Fokus-
sierung bzw. Konsolidierung im Vergleich zum Vorjahr zeigt, ist in Bezug auf Nutzungsarten 
eine Ausweitung des PropTech Angebots abzulesen.
 

9 Bewusst wird in der Studie von Nutzungs- und nicht Assetklassen gesprochen, um das Bewusstsein für Immobilien 
als (von Menschen) genutzte und Funktion liefernde Hülle zu schärfen bzw. die mit der Assetklassen-Bezeichnung 
einhergehende Wahrnehmung als vorwiegendes Transaktions- und Anlagegut aufzubrechen. 
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Abb. 16: Immobiliennutzungsarten, in denen PropTechs aktiv sind (Mehrfachnennungen be-
rücksichtigt) – Vergleich 2022 - 2023 
 
 
Die Analyse der PropTech-Verteilung auf die verschiedenen Nutzungsarten zeigt noch deut-
licher als in Bezug auf Wertschöpfungsstufen, dass es für alle Immobilienarten ein breites 
Angebot an PropTech Lösungen gibt. Am Ranking hat sich dabei nichts verändert, wohin-
gegen festzustellen ist, dass die Ausprägungen und damit Lösungs-Verfügbarkeiten für alle 
Nutzungsarten gestiegen ist. Hier kann eine stabil positive Entwicklung des PropTech-Sekt-
ors abgelesen werden.

c) Gegenüberstellung: Einschätzung der PropTechs und der Digital Leaders 

Abb. 17: Immobiliennutzungsarten in denen Digital Leaders PropTechs im Einsatz haben 
 

Im Durchschnitt bearbeitet ein PropTech 6,8 Immobiliennutzungsarten, während 
dies im Vorjahr noch durchschnittlich 5 waren. 
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Gegenübergestellt zeigen die Umfrageergebnisse der Digital Leaders, dass die überpropor-
tional adressierte Nutzungsklasse Wohnen bei den Digital Leaders deutlich weniger Einsatz-
bereich für PropTechs darstellt als es im Bereich Büro (69,0%) der Fall ist. 
 
Für Unternehmen der Wohnungswirtschaft zeigt sich ein großes Potential für die eigene Di-
gitalisierung durch den Einsatz von PropTech Lösungen und gleichzeitig das größte Poten-
tial, sich so Vorsprung im Marktumfeld und Antworten auf die aktuellen Herausforderungen 
zu verschaffen. 

3.1 Stimmungslage im PropTech Sektor

In diesem Kapitel wird erneut die Eigenwahrnehmung des Geschäftspotenzials der Prop-
Techs betrachtet und mit den Einschätzungen aus dem Vorjahr verglichen. Ermittelt wur-
de ein Stimmungsindikator, der darüber Auskunft gibt, wie PropTechs die Auftragslage 2022 
im Ist (abgelaufenes Geschäftsjahr) und die künftige Auftragslage der folgenden drei Jahre 
2023-2025 einschätzen.  
Neu hinzu kommt ein neuer Stimmungsindikator bezogen auf das Thema ESG. 

Einschätzung der Auftragslage 2022

Abb. 18: Einschätzung der Auftragslage 2022 

Die aktuelle Markteinschätzung der PropTechs hat sich für das abgelaufene Jahr gegenüber 
der Vorjahresstudie nur im geringen Ausmaß verändert. Weiterhin – trotz des multiplen Kri-
senjahres - empfinden PropTechs die Auftragslage aktuell als sehr positiv. Insgesamt attes-
tieren sich 74,5% etwas bis merklich mehr Neugeschäft. Die Mehrheit (33,2%) geben die posi-
tivste Auswahl merklich mehr Neugeschäft für ihr Unternehmen an. 
 
 
Als Pendant zur Stimmungslage der PropTechs bezogen auf das abgelaufene Wirtschafts-
jahr dient die Einschätzung der Digital Leaders zu ihrer realen Beauftragung von PropTechs 
in 2022.

3. STIMMUNGSLAGE UND MARKTEINSCHÄTZUNG

PropTech-Lösungen decken sehr breit alle Wertschöpfungsstufen im Immobilienle-
benszyklus und alle Nutzungsklassen ab.  
48% aller PropTechs liefern im Hauptfokus Lösungen für den Betrieb der Immobilie. 
53% legen ihren Hauptfokus auf die Nutzungsklasse Wohnen.  
>90% aller PropTech Lösungen sind im Bereich Wohnen einsetzbar.

Merklich weniger Neugeschäfte

Weniger Neugeschäfte

Etwas weniger Neugeschäfte

Ausgeglichen

Etwas mehr Neugeschäfte

2021 Mehr Neugeschäfte

Merklich mehr Neugeschäfte

2022 2023
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Stimmungslage der Digital Leaders zur Beauftragung von PropTechs in 2022 

Abb. 19: Digital Leaders Interesse zur Beauftragung von PropTech-Unternehmen in 2022 im 
Vergleich zum Vorjahr 
 
Tatsächlich attestieren sich 11,1% aller befragten Digital Leaders ein leicht bis stark verringer-
tes Interesse an der Beauftragung von PropTechs beim Vergleich mit Bereitschaft im Vorjahr. 
Allerdings spricht die Gegenposition eine klar positive Sprache und erklärt die gute Wirt-
schafts- und Stimmungslage der PropTechs bezogen auf 2022. Knapp ¼ hat im eigenen Un-
ternehmen ein leicht vermehrtes Interesse wahrgenommen, 16,7% sehen sogar ein zurück-
liegendes Jahr mit stark vermehrtem Interesse an PropTechs. Die Hälfte (50,0%) aller Teilneh-
menden hatte in 2022 unverändert Interesse an der Beauftragung von PropTechs
.

Einschätzung der Auftragslagen-Entwicklung in den nächsten drei Jahren

Abb. 20: Einschätzung der Auftragslage in den Folgejahren (2023-2025)

Die positive Stimmungslage der PropTechs im abgelaufenen Jahr ist trotz Krisen sta-
bil. 74,5% haben Wachstum in 2022 verzeichnet. Grund dafür liefert ein erstmals er-
mittelter Stimmungsindikator, der aufzeigt, dass 38,9% aller Digital Leaders in 2022 
ein deutlich gesteigertes Interesse an der Zusammenarbeit mit PropTechs zeigten.

Merklich weniger Neugeschäfte

Weniger Neugeschäfte

Etwas weniger Neugeschäfte

Ausgeglichen

Etwas mehr Neugeschäfte

2021

Mehr Neugeschäfte

Merklich mehr Neugeschäfte

2022



20

Grundsätzlich zeigt das Stimmungsbarometer auch beim Blick in die Zukunft größtenteils 
Optimismus auf Seiten der PropTechs. Im Verhältnis zu den Vorjahren ist auch dieser Indi-
kator weitestgehend stabil und wie in den Vorjahren auch dieses Jahr im Vergleich zur Auf-
tragslagen-Bewertung im IST je rund einen Punkt höher. Insgesamt 90,2% aller PropTechs 
sehen etwas bis merklich mehr Neugeschäfts in den nächsten drei Jahren auf sie zukom-
men. Jedoch ist dieser Zukunftsindikator im Vorjahresvergleich leicht gesunken, so dass der 
Optimismus zumindest an dieser Stelle durch die aktuelle Marktlage leicht beeinflusst zu 
sein scheint. 

Als Pendant zur Einschätzung der PropTechs-Stimmungslage zeigt die Analyse der Digital 
Leaders Umfrage, dass diese zu 100% Wachstumspotential für PropTech im deutschen Markt 
in den nächsten drei Jahren sehen. Die Hälfte sieht dieses Potenzial auf mittlerem Niveau, 
41,7% sehen ein hohes Potential, 8,3% sogar ein sehr hohes Wachstumspotential für den Sek-
tor. 

Einschätzung der Digital Leader zum Wachstumspotential von PropTechs

Abb. 21: Potentialeinschätzung der Digital Leaders zum PropTech Wachstum in 2023-2025 

Einschätzung zur Veränderung Auftragsvolumen durch ESG-Druck 
 
Sowohl in der vorangegangenen Digital Leaders Studie, als auch in der PropTech Germany 
Studie 2022, ist das Thema ESG als Veränderungstreiber für den PropTech Sektor deutlich 
herausgearbeitet worden. Daher wird mit dieser Studienrunde ein neuer Stimmungsindika-
tor zur Einschätzung der Veränderungen auf das Auftragsvolumen der PropTechs durch den 
im Markt vorhandenen Nachhaltigkeitsdruck eingeführt.

Stimmungslage stabil & positiv: 
Die Stimmungslage bei PropTechs ist stabil und positiv, sowohl in der Rückschau auf 
das abgelaufene Jahr, wie erneut noch positiver mit Blick auf die kommenden drei 
Jahre. Dazu passt die Einschätzung des zukünftigen Potential von PropTechs durch 
die Digital Leaders, die ihnen zu 100% ein mittleres bis sehr hohes Wachstum im 
deutschen Immobilienmarkt prognostizieren.

sehr schwach

gering

mittel

hoch

sehr hoch
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Abb. 22: Einschätzung Veränderung des Auftragsvolumen durch Nachhaltigkeitsdruck

Die befragten PropTechs gaben im neuen Stimmungsindikator Einschätzungen zu Verän-
derungen ihres Auftragsvolumen durch den Nachhaltigkeitsdruck an. Während 40,8% und 
damit eine Mehrheit keine Veränderungen durch Nachhaltigkeitsdruck sieht, sind es 0%, die 
negative Auswirkungen auf ihre wirtschaftliche Auftragssituation sehen.  
 

 

3.2 Einschätzungen zum Wachstumspotential für PropTechs durch die 
      Digital Leaders 

In der Vorstudie 2021 attestierte eine Mehrzahl der Digital Leaders ein gesteigertes Interesse 
zur Beauftragung von PropTechs. Eine deutliche Mehrheit attestierte den PropTechs damals 
mitten in der Corona-Pandemie ein hohes Wachstumspotential in den nächsten drei Jah-
ren. Diese Einschätzungen seitens der Digital Leaders sind wertvolle Indikatoren zur Progno-
se der weiteren Sektor-Entwicklungen. 

Einschätzung der Digital Leaders zur Beauftragung von PropTechs in 2023

Abb. 23: Interesse an der Beauftragung von PropTech-Unternehmen durch die Digital Lea-
ders 2023 
 
Ergänzend zur Stimmungsabfrage bei den Digital Leaders zur Beauftragungslage von Prop-
Techs im Vergleich zum Vorjahr sowie zur Marktpotentialeinschätzung in den nächsten 3 
Jahren sollten sie explizit für ihr Unternehmen die Beauftragungsbereitschaft für das aktuel-

59,3%, also die Mehrheit der PropTechs, sehen ein leicht bis stark gestiegenes Auf-
tragsvolumen durch den Druck zu mehr ESG.

stark gesunken

schwach gesunken

gleichgeblieben

leicht gestiegen

stark gestiegen
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le Jahr einschätzen. Die Einschätzung der Digital Leaders im Befragungszeitraum Januar bis 
Februar 2023 zeigt ein ähnliches Ergebnis zur Vorstudie, in dem ebenfalls ein leicht vermehr-
tes Interesse an der Beauftragung von PropTechs im Vergleich zum Vorjahr festzustellen war. 
Relativ stabil zeigen auch dieses Mal unter 3% aller Befragten negative Beauftragungswillig-
keit durch leicht verringertes Interesse. Erneut gibt niemand ein stark verringertes Interes-
se an. 
Unterschiede zeigen sich allerdings in der differenzierteren Betrachtung. Exakt die Hälfte 
aller Digital Leaders attestiert ihren Unternehmen eine stagnierende Bereitschaft hinsicht-
lich der Beauftragung von PropTechs, während dies 2021 nur 37,3% waren. Deutlich gestie-
gen um 12,7% ist also der Anteil der Branchenunternehmen, die keine Veränderung und da-
mit keine zugenommene Bereitschaft zur PropTech Beauftragung bei sich sehen. Statt einer 
Mehrheit von 60,5% zeigen nur 47,2% ein vermehrtes Beauftragungsinteresse an PropTech-
Unternehmen für das Jahr 2023. 

 
 
3.3 PropTechs im Einsatz 

Die Status quo Betrachtung bzgl. tatsächlicher Kooperationen mit PropTechs durch die Digi-
tal Leaders gibt Aufschluss über den Reifegrad der digitalen Transformation einerseits sowie 
der PropTech-Lösungen andererseits. 
 
Erneut beantworteten in diesjähriger Umfrage die Digital Leaders die Frage danach, wie vie-
le PropTechs in ihren Unternehmen real im Einsatz sind. 
 
 
Anzahl PropTechs im Einsatz – Vergleich 2021 - 2023 

Abb. 24: Durchschnittliche Anzahl von PropTechs im Einsatz bei den Digital Leaders

Verstärkte Stagnation: 
Während der Stimmungsindikator zur PropTech-Beauftragung durchschnittlich wie 
in 2021 ein leicht vermehrtes Interesse ausweist, zeigt sich im Detail eine deutliche Ver-
schiebung des Interesses hin zu stagnierender Beauftragungsbereitschaft. 
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Die vergleichende Analyse zwischen 2021 und 2023 zeigt eine Verschiebung hin zu einer re-
al erhöhten Einsatzquote von PropTechs bei den Digital Leaders-Unternehmen. Nach wie 
vor ist der Anteil der Unternehmen mit 0 bis 1 PropTech Lösung im Einsatz hoch (27,8%), je-
doch im Verhältnis knapp um den Anteil gesunken, den die Antworten mit 2 bis 3 Lösungen 
im Einsatz gestiegen sind (ebenfalls 27,8%). Während dies für sich betrachtet noch keinen 
Trend anzeigt, fällt das Bild deutlicher bei den Unternehmen aus, die 4 und mehr PropTechs 
im Einsatz haben. Hier zeigt sich eine enorme Verschiebung, fast Verdoppelung, bei den Un-
ternehmen hin zu mehr als 10 PropTechs im Einsatz (25,0%). Konkret ist der Anteil derjenigen, 
um den die Angabe +10 PropTechs im Einsatz gestiegen ist fast genauso hoch wie die An-
teile, um die die Antworten bei 4-5, 6-7 und 8-9 Lösungen gesunken sind. Es darf also davon 
ausgegangen werden, dass die 2021 bereits stark digitalisierten Unternehmen mit erhöhter 
PropTech Einsatzquote im Zeitraum seit 2021 deutlich zugelegt haben, während sich bei den 
digitalen Beginnern nur sehr wenig bzw. langsam entwickelt hat. 
 

3.4 Digitaler Reifegrad der Digital Leader Unternehmen

Wie weit die digitale Transformation der Planungs-, Bau- und Immobilienwirtschaft gedie-
hen ist, zeigt sich anhand verschiedenster Indikatoren. Ein entscheidender Indikator und 
gleichzeitig Veränderungstreiber für die Branche bzw. für den PropTech-Sektor ist der digi-
tale Reifegraf bzw. Fortschritt der digitalen Transformation auf Seiten der etablierten Bran-
chenunternehmen. Genau diese „Digital Readiness“ wird im Folgenden analysiert.
 

 
 
 

Abb. 25: Digital Leaders mit einem Digitalisierungsbeauftragten

Immer noch gehört eine deutliche Mehrheit von 55,6% der Branchenunternehmen 
zu den jetzt erst mit der Digitalisierung startenden Unternehmen mit 0-1 bzw. 2-3 
PropTech Lösungen im Einsatz. Die Schere zwischen Beginnern (Late Movers) und di-
gitalen Vorreiterunternehmen (Early Adaptors) auf Seiten der etablierten Branchen-
unternehmen ist gemessen am Indikator des realen PropTech-Einsatzes deutlich 
breiter geworden. 
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Nur 63,9% aller Branchenunternehmen haben einen Digitalisierungsbeauftragten, haben 
dieses Handlungsfeld also bereits offiziell und strukturell im Unternehmen verortet. Im Um-
kehrschluss zeigt allerdings die Gegenquote von deutlich über 1/3 an Unternehmen ohne Di-
gitalisierungsverantwortlichen eine weitere Kluft bzw. ein noch insgesamt niedriges Niveau 
des digitalen Reifegrads der Branche – obwohl die erhöhte bis hohe Priorität von Digitalisie-
rung bei den Befragten nochmals auf 88,8% gestiegen ist.

Abb. 26: Priorität von Digitalisierung im Unternehmen 

 

Digitalisierungs-Setup der Digital Leaders 
 
Von den Digital Leaders mit der Angabe mindestens eines Digitalisierungsverantwortli-
chen geben 88,9% an, dass dies intern abgebildet wird; 11,1% haben ihr Digitalisierungs-Set-
up über ein externes Dienstleistungsverhältnis oder eine Kooperation abgebildet. 
 
Auf die Frage nach der Bezeichnung für die Digitalisierungsabteilung bzw. -Einheit benen-
nen die Digital Leaders folgende, hier nach Ähnlichkeit der Nennung geclusterte „Namen“: 
 
 •  Digitalization 
 • Digital Transformation Office 
 •  Digital Customer Solutions/ Digital Solutions/ Digitale Kundenlösungen 
 •  Unternehmensentwicklung/ Corporate Development (Digitalisierungoffensive) 
 • Innovation & IT/ IT Innovation Digitalisierung/ IT Systeme 
 • Keine einzelne Abteilung, sondern „Task Force“ 
 • Es gibt mehrere: IT, Gruppen in Fachbereichen, Business Development, eigenes  
   Tochterunternehmen, etc. 
 • kein Name/ keine Bezeichnung
 

Die Priorität von Digitalisierung bei den Digital Leaders ist nochmals gestiegen auf 
knapp 90%.
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An der Bandbreite der Bezeichnungen lässt sich ablesen, dass sich Begrifflichkeiten und da-
mit Funktionen und Zuständigkeiten wie IT, Digitalisierung, Innovation, Corporate oder auch 
Business Development bis hin zu Customer Solutions stark vermischen. Insbesondere die 
mehrfach zu erkennende Vermischung von IT/ Systemen mit der Digitalisierung/ Transfor-
mation oder auch mit Innovation (dem Vorantreiben neuer Geschäftsmodelle oder neuer 
Produkte weg vom Kerngeschäft) zeigt, wie unreif das Gesamtverständnis von Digitalisie-
rung ist und lässt als Indikator vermuten, dass das Digitalisierungs-Setup der Digital Leaders 
noch in einem insgesamt frühen Entwicklungsstadium steht. 

Relevante Influencer und Entscheider der Digital Leader 

Zur Einschätzung des Digitalisierungs-Setups und Reifegrads gehört auch die Analyse der 
relevanten Influencer und Entscheider. 
Die befragten Unternehmensvertreter wurden, wie in der Vorstudie um ihre Einschätzung 
gebeten, welche Personengruppen in ihren Unternehmen besonders relevant für die Ent-
scheidung zur Zusammenarbeit mit PropTechs sind. Konkret wurde dabei sowohl nach den 
Influencern, also den Beeinflussern für die Kaufentscheidung bzw. Kooperation, sowie den 
tatsächlichen Entscheidern gefragt. Zusätzlich wurde nach der Selbsteinschätzung gefragt, 
ob die richtigen Personengruppen mit den Entscheidungen für PropTech-Lösungen betraut 
sind oder, falls nein, inwiefern die Bereitschaft bestehe, diesbezüglich Strukturen im Unter-
nehmen zu ändern. 
 

Abb. 27: Wichtigste Influencer für den Ankauf von PropTech-Lösungen

Herausstechend fällt auf, dass die operativ Verantwortlichen in der Fachabteilung die wich-
tigsten Influencer sind, was offensichtlich daran liegt, dass sie mit den Lösungen arbeiten 
müssen bzw. im Vorfeld diejenigen sind, die Sinnhaftigkeit und Anforderungen am besten 
prüfen und bewerten können. Ihre Bedeutung ist nach Einschätzung der Digital Leaders bei 
38,9% - und damit deutlich gestiegen im Vergleich zu 2021 (22,4%).  
Spannend dagegen zu sehen ist, dass im Verhältnis zu 2021 sowohl ist die Relevanz der bud-
getverantwortlichen Führungskraft in der Fachabteilung (zuvor 18%, jetzt 13,9%) wie insbe-
sondere auch des CEOs, der zuvor mit 24,1% als bedeutendster Influencer identifiziert wurde, 
deutlich, fast hälftig reduziert (aktuell 13,9%) eingeschätzt wird. 
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Auch die Bedeutung der IT-Abteilung hat sich von 13,2% auf 5,6% verringert. Prozentual fast 
identisch relevant, allerdings durch die Verschiebungen mittlerweile auf dem 2. Platz der 
Top-Influencer, sind die CIOs bzw. CDOs, also die Innovations- & Digitalisierungsverantwort-
lichen, deren Bedeutung damit offensichtlich in puncto wahrgenommener Relevanz in den 
Digital Leaders-Unternehmen gestiegen ist.

Abb. 28: Wichtigste Entscheider für den Ankauf von PropTech-Lösungen 

Während die Bedeutung des CEOs als Influencer abgenommen hat, ist seine Relevanz als 
Entscheider von 29,8% in 2021 auf 55,6% in der aktuellen Befragung um fast das Doppelte ge-
stiegen. Die Bedeutung aller anderen Personengruppen hat im Vergleich zur Vorstudie ab-
genommen - besonders auffällig in Bezug auf die Innovations- & Digitalisierungsverantwort-
lichen (CIO/CDO, zuvor 20,5% jetzt nur noch 8,3%) sowie die IT-Abteilung (zuvor 16,1% jetzt nur 
noch 5,6%).  

 91,7% der Digital Leaders sehen richtigen Personengruppen damit vertraut, 
 Entscheidungen über PropTech-Lösungen zu treffen. 
 

Strukturelle Veränderungsbereitschaft der Digital Leaders 
 
Zur Beurteilung des digitalen Setups und Reifegrads der Digital Leaders gehört auch die 
Analyse der Bereitschaft, bestehende Strukturen zu ändern, um perspektivisch (nach dem 
zuvor beleuchteten Auswahl- & Kaufprozess) die Implementierung von PropTech-Lösungen 
zu erleichtern.

PropTech-Entscheidungen sind nach Einschätzung der Digital Leaders mehrheitlich 
„Chefsache“ des strategischen Unternehmenslenkers (CEO), während die wichtigs-
ten Impulse von den operativ verantwortlichen Fachkräften kommen.



27

Abb. 29: Bereitschaft der Digital Leaders, bestehende Strukturen zu ändern, um eine Imple-
mentierung von PropTech-Lösungen zu erleichtern 
 
Positiv für das Vorantreiben der Branchendigitalisierung darf bewertet werden, dass eine 
hohe strukturelle Transformationsbereitschaft auf Seiten der Digital Leaders vorhanden ist. 
Eine Mehrheit von 55,5% der Befragten sieht eine hohe bis sehr hohe Veränderungsbereit-
schaft und gibt damit gleichzeitig Auskunft über ein auf ihrer Seite erkanntes Problem- und 
Handlungsfeld in puncto digitaler Zukunftsfähigkeit. 

3.5 Kooperationen mit PropTechs 

Die Beauftragungen von PropTechs sorgen für Effizienz- oder auch Renditesteigerungen, 
unterstützen die ESG-Konformität und zahlen auf oben aufgeführte weitere Notwendigkei-
ten ein. Zum digitalen Setup und dessen Reifegrad-Bewertung gehört allerdings auch die 
Quotenbetrachtung, wie viele Unternehmen bereits über reine Kunden-Lieferantenbezie-
hungen hinaus Kooperationen mit PropTechs pflegen.10 
 
 

10 Zur detaillierten Übersicht zu Kooperationsarten, Gründen und Treibern für Kooperationen zwischen Digital Leaders 
und PropTechs vergleiche auch Digital Leaders in Real Estate Studie 2021, S.39ff. 
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Abb. 30: PropTech Kooperationsquote der Digital Leaders über den reinen Ankauf/Erwerb hi-
naus 
 
 
Die Entwicklungsanalyse zeigt eine Zunahme an PropTech Kooperationen. Über 69,4% der 
Digital Leaders - und damit eine deutlich gestiegene Quote im Vorstudienvergleich – pflegt 
bereits Kooperationsbeziehungen mit PropTechs.  
 
Der Großteil dieser Kooperationen (36,0%) entspricht Minderheitsbeteiligungen unter 50% 
durch Digital Leaders an PropTech Unternehmen, gefolgt von Entwicklungspartnerschaften. 

Kooperationsvorteile von PropTech Kooperationen 
 
Während in der Studie 2021 explizit die Kooperationsgründe bewertet wurden, gaben die Di-
gital Leaders in der aktuellen Befragung an, welche Synergien und Vorteile Ihr Unterneh-
men bereits durch Kooperationen erzielen konnte: 
 
 • In puncto Sales: Neue Aufträge/ erhöhte Geschwindigkeit in der Vermarktung/ 
   Prolongationen von Verträgen 
 • Richtung Kunde/ Nutzer: Höherer Mehrwert für Kunden/ Mieterzufriedenheit/ 
   Bessere Kundenzentrierung/ best of breed für unsere Kunden/ Lösungsentwick-
   lung für und Beratung von Mandanten 
 • Bzgl. Markt- / Markenpositionierung: Moderneres Image für unsere Mitarbeiter/ 
   Moderneres Image für unsere Kunden/ Vorreiterrolle 
 • Effizienz: Kosteneinsparungen/ Reduktion Betriebskosten, Energie Einsparung/  
   Steigerung Energieeffizienz 
 • Daten: Datentransparenz/ Data Driven Entscheidungsfindungen/ Datengrundlage  
   für Entscheidungen/ Transparenz, Datensicherheit und -konsistenz 
 • Hebung Effizienzpotentiale 
 • DMS-Umsetzung 
 • NAV-Steigerung 
 • Outsourcing und interne Konzentration auf Kernexpertise/-kompetenzen
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Die relevantesten Vorteile von PropTech Kooperationen werden gesehen in puncto neuer/ zu-
sätzlicher Sales-Erfolge, Kundenzentrierung- & -Zufriedenheitssteigerung, positiver Image-
steigerung & Markenpositionierung, Kosten- & Energieeffizienzen, Datenverfügbarkeit und 
-anwendbarkeit sowie Fokussierung auf Kernkompetenzen durch Outsourcing. 

Abb. 31: Phasen von PropTech Kooperationen mit den meisten Hürden 
 
Die Hälfte aller Digital Leaders bewertet die Phase der Implementierung von PropTech Lö-
sungen als die mit den meisten Hürden im Kooperationsprozess, was auf Schwierigkeiten 
der System-Kompatibilitäten, problematisches Setup bzw. fehlende Projektmanagement-
Kompetenzen für das Handling von Digitalprojekten oder auch Kommunikationsherausfor-
derungen zwischen etabliertem Tanker auf der einen und Startup-Mentalität auf der ande-
ren Seite hindeuten kann. Der Reifegrad der Digital Leaders (und ggfs. der PropTech-Lösun-
gen) ist offenbar noch ausbaufähig. 
Für den zweiten Bereich der Produktfindung, den immerhin 22,2% aller Befragten als die 
Phase mit den meisten Hürden identifizieren, steigen im Markt die Transparenzschaffungs- 
und Matchmaking-Angebote, so dass perspektivisch die Hürden in dieser Phase deutlich ge-
ringer bewertet werden dürften. 

Die Stimmungslage im PropTech Sektor ist grundsätzlich positiv. 2022 war wirt-
schaftlich erfolgreich. Der Blick in die Zukunft noch positiver. Die Quote der Zusam-
menarbeit zwischen Digital Leaders und PropTechs, auch auf Kooperationsbasis, ist 
gestiegen. Das Setup der Branchenunternehmen ist immer noch auf niedrigem Ni-
veau, aber es zeigt sich eine deutliche Kluft zwischen mittlerweile weit entwickelten 
und noch am Anfang der Digitalisierung stehenden Unternehmen. Das Bewusstsein 
über Hürden wie auch Vorteile scheint breit und dediziert vorhanden zu sein.
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In der Digital Leaders in Real Estate 2021 Studie und der PropTech Germany 2022 Studie 
wurden Erfolgsfaktoren und KPIs als wesentliche Elemente der Wachstumsperspektiven der 
PropTechs eingeführt.  
Im Rahmen der Wachstumsperspektiven liegt 2023 der Fokus dieser Studie auf Wachstum 
durch Innovation, auf den Veränderungstreibern für den PropTech Sektor und auf der Ein-
ordnung der Erfolgsfaktoren im Vergleich zum Vorjahr und zur Digital Leaders Befragung. 
Weiterhin wird der Status Quo rund um Wagniskapital und Skalierung sowie Expansion er-
hoben. Dies ist vor allem im aktuellen Krisenjahr von Interesse, da für die PropTechs 2021/22 
quasi Boomjahre waren, in denen sie großvolumige Finanzierungsrunden abschließen und 
expansionsstark auftreten konnten.11 

4.1 PropTechs als Innovationstreiber 

 
Warum das restliche Viertel dies nicht so bewertet, konnte trotz Nachfrage zur Begrün-
dungsangabe nicht ermittelt werden. 
 
Bei dem hohen Stellenwert und damit Vertrauen in PropTechs stellt sich die Frage, welche 
Innovationen sich die Digital Leaders konkret von PropTechs als Innovationstreiber für die 
Immobilienbranche bzw. ihr Unternehmen wünschen. 

Wünsche zu mehr Nachhaltigkeit:
 • ESG-Lösungen 
 • Dekarbonisierung 
 • Circular Economy 
 • Neue Materialien 
 • Grüne Baulogistik 
 • Zirkularität und Net Zero als “one stop shop” 
 • Plattform-/Prozess-Lösungen für Nachhaltigkeitsanalysen/-zertifizierungen

Wünsche zu mehr Effizienz: 
 • Alles rund um Gebäudeeffizienz und -komfort 
 • Interne Company-Effizienz (Dokument-/ Workflow Management, OCR/ 
   Text Automation) 
 • Lösungen zur Prozessunterstützung für Projektsteuerungen 
 • Kommunikationsplattform für first level support 

Wünsche bzgl. Daten: 
 • Verknüpfungen zwischen Daten besser visualisieren 
 • Advanced Analytics für Investmententscheidungen.  
 • Datenschnittstellen und Zugänge zu den etablierten Systemanbietern 
 • Sehr einfach zu implementierende Energiedatentransparenz für Nutzer, 
   Eigentümer und Betreiber für jedes Gebäude.

Wünsche an PropTech Produkte: 
 • Mehr an die „customer journey“ denken als an das Herauspicken von profitablen  
   Teillösungen. 
 • Produkte, die den vorherigen Prozess in kürzerer Zeit bei gleichbleibenden Kosten 
   und Qualitäten erzielen können. 
 • Leicht integrierbare Produkte/Leistungen, ohne Ausfallgefahr/ Datenschutz-
   probleme/ Qualitätseinbußen 
 • Entscheider wünschen sich One-Stop-Shop-Lösungen.

4.  WACHSTUMSPERSPEKTIVEN 

75,0% aller Digital Leaders attestieren PropTechs einen hohen bis sehr hohen Stel-
lenwert als Innovationstreiber für die Branche. 

11 Vgl. TH Aschaffenburg et al (2022): PropTech Germany 2022 Studie. 
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4.2 Veränderungstreiber für den PropTech-Sektor 

Der PropTech Sektor selbst ist Treiber der Transformation, Digitalisierung und Innovation in 
der Planungs-, Bau- und Immobilienwirtschaft. Mit neuen digitalen Lösungen und innova-
tiven Geschäftsmodellen werden Strukturen aufgebrochen, neue Wege möglich und auch 
das Thema ESG & Nachhaltigkeit vorangetrieben. 
 

Abb. 32: Relevante Veränderungstreiber für PropTech Business 

Sowohl die PropTechs wie auch die Digital Leaders wurden befragt, welcher Veränderungs-
treiber ihrer Einschätzung nach für ihr Geschäft aktuell am relevantesten sei. 
Interessanterweise ergibt sich in der vergleichenden Analyse ein völlig unterschiedliches Bild. 

Die Anforderungen von Digital Leaders an PropTech-Innovationen umfassen an ers-
ter Stelle Wünsche nach Lösungen zu mehr Nachhaltigkeit & ESG, zu mehr Effizi-
enz auf Immobilien- oder Unternehmensebene bzw. zur Zusammenführung und An-
wendung von Daten. Die Digital Leaders sind allerdings auch klar in ihren Vorstellun-
gen bzgl. der PropTech Produkte, die einfach, sicher, qualitativ, schneller aber nicht 
teurer, anwenderfreundlich – und aus Sicht der Entscheider – am liebsten aus einer 
Hand kommen sollen.
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Bei den PropTechs gibt es einen ganz klaren, herausstechenden Veränderungstreiber und 
einen etwas nachgelagerten: 
 
Die Top 2 Veränderungstreiber aus PropTech Sicht: 
 • Digitalisierungsdruck (41,8%) 
 • Nachhaltigkeitsregulatorik (17,9%) 
 
Die Digital Leaders sehen ebenfalls zwei Veränderungstreiber als die aktuell für ihr Business 
relevantesten: 
 
Die Top 2 Veränderungstreiber aus Sicht der Digital Leaders: 
 • Nachhaltigkeitsregulatorik (38,9%) 
 • Zinsentwicklung (30,6%) 

Die Energiekrise und den technologischen Fortschritt stehen beide etwa prozentual gleich-
rangig auf den Plätzen 3 und 4, während anderen Treibern untergeordnete Bedeutung bei-
gemessen wird. 
 
Während gut 2/3 der Digital Leaders den exogenen Druck aufgrund von Nachhaltigkeitsre-
gulatorik und Zinsentwicklung auf ihr Business feststellen, spüren die PropTechs zwar eben-
falls die Regulatorik, nehmen aber den weitergegebenen Nachfragedruck der Digital Lea-
ders offenbar deutlich als Digitalisierungsdruck der Branchenunternehmen – und damit 
deutlich als Chance für sich wahr. 

4.3 Erfolgsfaktoren 

Als wesentliche Erfolgsfaktoren für PropTech-Unternehmen, gemessen an ihren Mittelwer-
ten, bestimmten die PropTechs selbst das gute Vertriebsteam zur Durchdringung der Ent-
scheidungsstrukturen beim Kunden und (ähnlich vertriebsseitig positioniert) den Zugang 
zum richtigen Ansprechpartner sowie das Netzwerk in der Immobilienbranche. Die Mittel-
werte der höchst platzierten Erfolgsfaktoren liegen nah am Maximalwert von 5,0. Beide top-
platzierten Erfolgsfaktoren werden, umgewandelt in Zielvereinbarung, klare Aufgaben des 
Vertriebs oder Business Developments. 

Tab. 4: Erfolgsfaktoren für das Unternehmenswachstum der PropTechs, sortiert nach Rang-
folge der PropTechs, Skala von 1 bis 5, unwichtig bis sehr wichtig

1 4,52 4,14 (3)

2 4,5 4,47 (1)

3 4,41 4,11 (5)

4 4,38 3,72 (9)

5 4,22 4,08 (6)

6 4,17 4,36 (2)

7 4,15 4,14 (4)

8 4,15 3,94 (7)

9 3,91 3,75 (8)

10 3,69 3,47 (10)

Gutes Vertriebsteam zur Durchdringung der Entscheidungsstrukturen beim Kunden

Netzwerk in der Immobilienbranche

Zugang zu Daten

Wettbewerbsvorteile durch gutes Go-To-Market Modell schaffen

Das PropTech-Projekt hat Business Priority im Immobilienunternehmen

Zugang zum richtigen Ansprechpartner

Bekanntheitsgrad des Unternehmens steigern

Klare Positionierung der Produkt-Technologieeigenschaften

Adressierbarer Markt / Marktpotenzial

Risikobewusstsein der Kunden überwinden

ErfolgsfaktorRang Prop-
Techs

Digital 
Leaders
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Im Vergleich des Rankings mit dem der Digital Leaders ist bei letzteren der Zugang zum 
richtigen Ansprechpartner der wichtigste Erfolgsfaktor, gefolgt von der klaren Positionie-
rung der Produkt-Technologieeigenschaften und dem o.g. guten Vertriebsteam. Somit rückt 
mit der Positionierung der Produkt- Technologieeigenschaften ein von den PropTechs nur 
auf Rang 6 gelisteter Erfolgsfaktor für die etablierten Immobilienunternehmen stärker in 
den Fokus.  
Dies könnte auf die viel zitierte mangelnde Verständlichkeit und Differenzierbarkeit der 
PropTech-Lösungen für den Kunden Immobilienunternehmen hinweisen. 
 
Der Erfolgsfaktor “Bekanntheitsgrad des Unternehmens steigern” weist die höchste Diffe-
renz in der Wahrnehmung zwischen PropTechs und Digital Leaders auf. Von den PropTechs 
auf Rang 4 bewertet, wird dieser Faktor von den Digital Leaders auf dem vorletzten Rang 
eingeordnet. Vermutlich entscheidet für den Kunden Immobilienwirtschaft bei der Ent-
scheidung für digitale Lösungen vor allem die Kompatibilität mit der bestehenden IT-Land-
schaft im Sinne einer nahtlosen Integration und weniger der Name bzw. die Bekanntheit 
des PropTechs.12

Im Sinne eines prozentualen Rankings wurden alternativ die Erfolgsfaktoren für den Skalen-
bereich 3 bis 5 (relevante bis höchst relevante Faktoren) prozentual zusammengefasst und 
ein Ranking nach der Häufigkeit der Nennungen gebildet. Auch diese Auswertung zeigt, 
dass das gute Vertriebsteam der wesentliche Erfolgsfaktor für das Unternehmenswachstum 
von PropTechs ist (98.4%). In den gängigen Immobilien- und sozialen Medien ist die hohe Be-
deutung qualifizierten Vertriebspersonals für PropTechs durch im letzten Jahr häufiger ge-
schaltete Stellenanzeigen für PropTech Sales und Business Development durchaus wahr-
nehmbar. 
An zweiter Stelle sehen PropTechs mit 97,8% die Steigerung des Bekanntheitsgrades ihres ei-
genen Unternehmens (Vorjahr nur 92,0%). In den letzten Jahren ist an der gestiegenen An-
zahl der Bühnenauftritte und Veröffentlichungen der PropTechs im Rahmen von Veranstal-
tungen und Medien der etablierten Immobilienwirtschaft deutlich erkennbar, dass in diese 
Richtung viel unternommen wird. 

Top 5 der PropTech Erfolgsfaktoren

Tab. 5: Top 5 der PropTech Erfolgsfaktoren nach prozentualem Ranking, Skalenbereich 3 bis 
5 (relevante bis höchst relevante Faktoren). 
 

Zusammenfassend betrachtet ist wiederum ein starker Vertrieb ein, wenn auch nicht der 
wesentliche Erfolgsfaktor für PropTechs, um im Immobilienmarkt zu bestehen.
 

12 In diesem Kontext geben Gespräche, Interviews und Konferenzbeiträge Hinweis darauf, dass sog. White 
Label Lösungen bei Immobilienkunden nicht unbeliebt sind. 

1 98,4%93,0% (3) 94,5% (8)

91,7% (9)

100% (2)

100% (1)

97,2% (6)

2 97,8%92,0% (6)

93,0% (4)

97,8% (1)

87,8% (7)

3 97,8%

4 97,8%

5 97,3%

Gutes Vertriebsteam zur Durchdringung der 
Entscheidungsstrukturen beim Kunden

Netzwerk in der Immobilienbranche

Adressierbarer Markt / Marktpotenzial

Bekanntheitsgrad des Unternehmens steigern

Zugang zum richtigen Ansprechpartner

Relevante Erfolgsfaktoren aus PropTech Sicht, Top 5:Rang 20232022 Digital 
Leaders
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Das Ranking der Erfolgsfaktoren unterschied sich im Vorjahr nur geringfügig von den dies-
jährigen Ergebnissen. In 2022 waren die Top 3 Erfolgsfaktoren aus Sicht der PropTechs: 

 1. Gutes Vertriebsteam (…), 4,4 
 2. Zugang zum richtigen Ansprechpartner, 4,4 
 3. Klare Positionierung der Produkt-Technologie-Eigenschaften, 4,2 

 Das Netzwerk in der Immobilienbranche hat somit im Laufe des letzten Jahres für Prop-
Techs an Bedeutung gewonnen (vorher nur Rang 4). Subjektiv wahrnehmbar hat die Prä-
senz von PropTech Unternehmern auf “klassischen” Veranstaltungen der Immobilienbran-
che als ein Weg des Netzwerkaufbaus tatsächlich deutlich zugenommen. 

4.4 Wagniskapital & Skalierung 

In der letztjährigen PropTech Germany Studie wurde der PropTech Markt in einem Abschnitt 
aus Investorensicht, also aus Sicht der relevanten Wagniskapitalgeber, beleuchtet und hin-
sichtlich Volumina, Erfolgsfaktoren und Investmentfokus eingeordnet.  
In diesem Jahr wurden PropTechs selbst zu ihrer Finanzierungssituation und zu ihrem Um-
gang mit Wagniskapital befragt. 
 
In Abb. 36 ist erkennbar, dass sich die Anzahl der Finanzierungsrunden im Vergleich zum 
Vorjahr kaum verändert hat. Mit geringer Mehrheit hatten PropTechs 2022 keine erfolgrei-
che Finanzierungsrunde (zu 59,2%). Jedoch ist der Anteil erfolgreicher Finanzierungsrunden 
gegenüber Vorjahr nur leicht gesunken. Potenzielle Effekte der gesamtwirtschaftlichen Kri-
se bzw. Auswirkungen derer auf die Investitionsbereitschaft von Wagniskapitalgebern sind in 
den Jahresendergebnissen 2022 offenbar noch nicht reflektiert.13 
 
 

Abb. 33: PropTechs mit erfolgreicher Finanzierungsrunde in 2022 
 
 

13 Zur Analyse der Entwicklung des Investitionsvolumens, dass in 2022 im Verhältnis zu den Vorjahren in 
PropTech investiert wurde vgl. auch blackprint (2023) blackprint PropTech Report 2023. 



35

Abb. 34: Höhe der Finanzierungsrunde 
 
Differenziert nach den PropTech Clustern bewegen sich in den niedrigeren Finanzierungs-
volumina (eingesammeltes Investmentkapital) erwartungsgemäß vorwiegend die Early Sta-
ger, während sich die Grown Ups überwiegend in den Kategorien der Investmentvolumina 
über 1 Mio. € bewegen. Die meisten von ihnen haben bis zu 1 Mio. € akquiriert. Dennoch sind 
auch in den höhervolumigen Finanzierungsrunden fast die Hälfte aller Early Stager Invest-
ments angesiedelt (ab 500.000€ bis 5 Mio. €). 
14,6% der Grown Ups konnten 2022 Investmentkapital von über 5 Mio. € einsammeln. In die-
sem hohen Cluster gab es bei den Teilnehmenden aus dem Segment Early Stager keine Fi-
nanzierungsrunde. 
Bei den Conquerers zeigt sich eine uneinheitliche Verteilung mit einem Schwerpunkt auf Fi-
nanzierungsvolumina bis 1 Mio. €. 

Von den PropTechs, die 2022 eine Finanzierungsrunde erfolgreich abgeschlossen haben, 
haben 25,3% und damit die Mehrheit bis zu 1 Mio. € Finanzierungsvolumen (also zwischen 
500.000 € und 1 Mio. €) einwerben können. In einem Finanzierungsbereich von 2 bis zu mehr 
als 5 Mio. € ist dies immerhin 19,0% der PropTechs gelungen. Insgesamt schlossen 32,9% der 
PropTechs mit Finanzierungsrunden in 2022 diese über 1 Mio. € Volumen ab.
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Abb. 35: Eingesammeltes Investmentkapital der PropTechs (in Prozent) 

Fundraising-Prozess und –Erfolgsfaktoren 
 
Die Länge des Fundraising-Prozesses hat sich für PropTechs im Vergleich zum Vorjahr ten-
denziell verringert. Im Durchschnitt ist die Fundraisingdauer von 5,5 Monaten (2022) auf 4,8 
Monate leicht gesunken.  
Bei 33% der PropTechs dauert das Fundraising weniger als 3 Monate; im Vorjahr waren dies 
nur 19,3%. Eine Fundraisingdauer von 3-6 Monaten ist zwar immer noch die dominierende 
Zeitspanne (2022 67%, jetzt 44,3%), jedoch mit deutlich geringerem Anteil. Andererseits hat 
sich auch der Anteil der PropTechs erhöht, die für ein erfolgreiches Fundraising längere Zeit 
benötigen, nämlich 7-12 Monate (von 6,8% auf 18,2%). Es kann aber als positives Signal gewer-
tet werden, dass insgesamt 95,5% aller PropTechs ihr Fundraising in einer 12-Monats-Perio-
de abschließen können.
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Abb. 36: Länge des Fundraising Prozesses in Monaten 

 
Befragt nach einer Veränderung der Investitionsbereitschaft von Wagniskapitalgebern im 
Vergleich zum Vorjahr, konstatieren die PropTechs ihren Kapitalgebern mehrheitlich eher 
eine gesunkene Investitionsbereitschaft. Die Anteile der in Abb. 37 gezeigten stark oder 
schwach gesunkenen Investitionsbereitschaft haben sich im Vergleich zu den Umfragewer-
ten 2022 deutlich erhöht. Entsprechend gehen deutlich weniger PropTechs von leicht oder 
stark steigender Investitionsbereitschaft aus. 
 

Abb. 37: Stimmungsindikator der Investitionsbereitschaft von Wagniskapitalgebern in Prop-
Tech 
 
Schließlich bleibt festzuhalten, dass die Vorzeichen für die Skalierung von PropTech Ge-
schäftsmodellen investmentseitig aktuell auf dem Prüfstand stehen.  
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In diesem Kontext steigt die Bedeutung von Erfolgsfaktoren für das Fundraising. Wie im letz-
ten Jahr beleuchtet diese Studie, welche Faktoren als besonders erfolgsversprechend für das 
Durchlaufen von Finanzierungsrunden sind. Hier schätzen PropTechs wie im Vorjahr insbe-
sondere das Marktpotenzial ihrer Lösung als wesentlichen Erfolgsfaktor ein (siehe Tab. 6). 
Eng damit verknüpft ist ein starkes Geschäftsmodell. Gleichwertig im Anschluss folgen die 
Persönlichkeitsmerkmale der Gründer (Digital Real Estate gleich People Business?), Motiva-
tion, Begeisterungsfähigkeit und Leidenschaft sowie eine klare Mission und Strategie.  
Der Track Record eigener, bereits erfolgreicher Unternehmen der Gründer sowie belastbare 
KPI sind weniger relevant für die PropTechs als Erfolgsfaktoren im Fundraising. Dies spiegelt 
ggf. die o.g. junge Teilnehmerschaft der Studie wider und mag vor allem für frühphasige Fi-
nanzierungsrunden gelten. 

Tab. 6: Erfolgsfaktoren im Fundraising, Ranking nach Mittelwert 2023 
 
 
4.5 Expansion 

Auch die Expansion in neue Länder- und Produktmärkte ist ein Indikator für die Skalierbar-
keit der PropTech Geschäftsmodelle und ihre Wachstumsperspektiven. 
 
Beschleunigt wirkt die diesjährige Expansionsaktivität. Waren 2022 die befragten Tech-Un-
ternehmen nur in durchschnittlich 1,7 Ländern aktiv, sind es aktuell bereits 4 Länder. 
 
Die regionalen Expansionspläne hingegen sind gegenüber dem Vorjahr etwas gebremst; je-
doch agieren PropTechs immer noch mehrheitlich expansiv. 

Tab. 7: Geplante Expansion in weitere Ländermärkte 

Wesentlicher Zielmarkt deutscher PropTechs ist die DACH-Region, gefolgt von Frankreich 
und Großbritannien und USA. 

 

1 4,4 (1) 4,4

2 4,3 (2) 4,4

3 4,1 (4) 4,2

4 4,0 (5) 4,2

5 4,2 (3) 4,2

6 4,0 (6) 4

7 3,8 (7) 3,8

8 3,7 (8) 3,8

9 3,5 (9) 3,3

Marktpotenzial

Persönlichkeitsmerkmale der Gründer

Klare Mission und Strategie

Produkt- und Technologieeigenschaften

Track Record eigener, bereits erfolgreicher Unternehmen der Gründer

Starkes Geschäftsmodell

Motivation, Begeisterungsfähigkeit und Leidenschaft

Innovative Technologie

Belastbare KPI

Erfolgsfaktor im FundraisingRang Prop-
Techs

Digital Leaders

78,6% 66,9%

21,4% 33,2%

Ja

Nein

Geplante Expansion in weitere Ländermärkte 2022 2023
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Gesamt 

Tab. 8: Übersicht der Länder, in die deutsche PropTechs expandieren wollen 
 
Einen ähnlichen Fokus haben die Conquerer, die die DACH-Region und Frankreich für künf-
tige Expansion im Blick haben. 

Conquerer 

Tab. 9: Übersicht der Länder, in die internationale PropTechs expandieren wollen 
 
Abschließend ist hinsichtlich der Expansion relativ wenig Veränderung gegenüber der letzt-
jährigen Studie erkennbar. 

Trotz der angespannten gesamtwirtschaftlichen Lage und auch der Notwendig-
keit der Digital Leaders, Drucksituationen im Kerngeschäft zu lösen (o.g. wesentli-
cher Veränderungstreiber Zinsentwicklung), scheinen PropTechs in ihren kurzfristi-
gen Wachstumsperspektiven zwar gebremst, aber immer noch auf einem positiven 
Entwicklungspfad. Dies begründet sich vor allem durch den Druck, der für die etab-
lierte Branche durch Veränderungstreiber wie die ESG-Regulatorik entsteht.

1 13,1%

2 12,7%

3 9,7%

4 8,5%

5 6,8%

6 5,9%

7 4,7%

8 4,2%

9 4,2%

10 3,8%

Schweiz

Frankreich

USA

EU

Österreich

UK

Niederlande

Italien

Spanien

Benelux

Top 10 Länder, in die PropTechs expandieren möchtenRang Länder in Prozent

1 16,4%

2 10,9%

3 9,1%

4 7,3%

5 5,5%

6 3,6%

7 3,6%

8 3,6%

9 3,6%

10 3,6%

Deutschland

Österreich

Niederlande

Italien

Schweiz

Frankreich

EU

Skandinavien

UK

USA

Top 10 Länder, in die PropTechs expandieren möchtenRang Länder in Prozent
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Digitalisierung ist eine Querschnittsfunktion. Nachhaltigkeit ist es ebenfalls. Beides muss 
sich durch jeden Gedanken, jede Struktur und jede Entscheidung durchziehen. Beides spielt 
übergeordnet eine große Rolle (vgl. beispielsweise Kapitel 3 zur Stimmungslage von Prop-
Techs und Digital Leaders oder auch zur Einschätzung der wichtigsten Veränderungstreiber 
im Markt). Da beide Themen eng miteinander verwoben sind und Nachhaltigkeitsanforde-
rungen nicht ohne digitale Lösungen und innovative Geschäftsmodelle lösbar sein werden, 
betrachtet die PropTech Germany Studienreihe diesen Aspekt ausführlich. 
 
Wie in den Vorstudien liegt auch hier erneut und diesmal dedizierter der Schwerpunkt auf 
den Implikationen von ESG für PropTechs und welche Rolle diese Nachhaltigkeitsregulie-
rung im Zusammenspiel mit dem PropTech-Sektor spielt.  

Tab. 10: Drei Faktoren von ESG zu denen PropTech-Angebote hauptsächlich beitragen 
 
Die Einschätzung der Digital Leaders ist 100% eindeutig. Sie sehen zu 100% den hauptsächli-
chen Nutzen des PropTech Sektors in Bezug auf das E.  
Die Eigen-Einschätzung der PropTechs ist differenzierter. Zwar sehen deutliche 56,0% ihren 
Hauptnutzen in einem Bezug zu Environmental. Doch auch die Aspekte Social (23,9%, also 
fast ein Viertel) und Governance (11,4%) werden von insgesamt gut 35% der PropTechs als die 
relevantesten, von ihnen fokussierten Aspekte ausgewählt. Interessanterweise sehen 8,7% al-
ler PropTechs keinen Impact ihrer Lösungen zu mehr Nachhaltigkeit im Sinne von ESG. 
 
Der Einschätzungsfrage zu den hauptsächlichen Veränderungstreibern folgt hier eine expli-
zite Analyse zum Veränderungsdruck durch ESG. 

Abb. 38: Art des wahrgenommenen exogenen Drucks zu mehr Nachhaltigkeit

5.1 ESG-Druck 
 
Die PropTechs wurden befragt, auf welchen der 
drei Aspekte von ESG ihr Angebot hauptsächlich 
beiträgt. Als Pendant beantworteten die Digital 
Leaders, zu welchem der drei Faktoren E, S und 
G PropTech Angebot Ihrer Einschätzung nach ge-
nerell hauptsächlich beitragen.

5. ESG

E 56% 100%

S 23,9% 0,0%

G 11,4% 0,0%

zu keinem 
davon

8,7% 0,0%

Faktoren PropTechs Digital Leaders
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PropTechs nehmen im wesentlichen drei ESG-bedingte Faktoren als ihr Business beeinflus-
senden exogenen Veränderungsdruck wahr. 
 
Top 3 des PropTechs beeinflussenden ESG-Drucks 
 • Gesetzliche Regulatorik (36,7%) 
 • Veränderte Kundenanforderungen (29,4%) 
 • Marktstimmung (19,3%) 
 
Diese Auswahl spiegelt die Ergebnisse oben wider und stärkt die These, dass die PropTechs 
die Regulatorik zwar als starken Veränderungsfaktor sehen, dass sie dies direkt allerdings vor 
allem durch veränderte Anforderungen der Branche, ihrer Kunden bzw. durch die erlebte 
Marktstimmung mitbekommen. 
 
Die Digital Leaders geben auf die gleiche Frage, welche Art von ESG-Druck von ihnen selbst 
wahrgenommen wird, etwas andere Antworten. Auch sie nehmen die gesetzliche Regula-
torik als den relevantesten exogenen Druckfaktor für ihr eigenes Business wahr. Dies sieht 
ein deutlich höherer Anteil, mehr als die Hälfte so (53,9%) im Vergleich zu den 36,7% bei den 
PropTechs. Den zweitwichtigsten ESG-Veränderungsdruck sehen die Digital Leaders durch 
Nachhaltigkeitsanforderungen an Wagniskapitalgeber (30,8%). Während nur 5,5% der Prop-
Techs dies als relevantesten Punkt auswählen und damit vermutlich Erlebnisse aus ihren ei-
genen Funding-Prozessen schildern, erleben die Digital Leaders diese Anforderungen von 
ihren Auftraggebern. Dieser Aspekt darf als direkte Auswirkung der zuvor genannten gesetz-
lichen Regulatorik gewertet werden in Kombination mit dem drittrelevantesten Aspekt aus 
Sicht der Digital Leaders. Auch sie sehen für ihr eigenes Business Veränderungsdruck durch 
neue Kundenanforderungen, zu denen in dieser Fragestellung explizit Nachhaltigkeitsanfor-
derungen zählen.  
 
Wie die PropTechs, so sind auch die Digital Leaders durch exogenen Druck im Markt ge-
zwungen, ihre Produkte und Services entsprechend gesetzlicher Regulatorik und den ver-
änderten ESG-Anforderungen von Kunden und Auftraggebern weiterzuentwickeln. 

 
Hat der dargestellte, hier analysierte ESG-Druck positive oder negative Auswirkungen auf die 
Geschäfte des PropTech Sektors? 

Abb. 39: Auswirkungen durch den exogenen Nachhaltigkeitsdruck auf das Geschäft der PropTechs
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Die Einschätzungen der PropTechs zeigen grundsätzlich, dass Nachhaltigkeitsdruck positive 
Auswirkungen auf den Sektor hat, allerdings durchaus ein hoher Handlungsbedarf zur An-
passung der eigenen Unternehmensausrichtung besteht: 
 • Zusätzlichen Erfolg sehen 38,0% aller PropTechs: Die Mehrheit bemerkt mehr 
   Umsatz (19%) und neue Kooperationen bzw. Partnerschaften (11,4%) sowie die 
   Erschließung neuer Zielgruppen (7,6%).
 
 • Neue Business-Chancen bei entsprechendem Setup sehen 40,7% aller PropTechs: 
   Ob des Drucks bedarf es einer veränderten Kundenansprache (15,2%), angepasster 
   Sales-Strategien (14,1%), neuer Produkte (11,4%) bzw. Produktanpassungen (9,2%).  
 
 
5.2 ESG und PropTech-Lösungen 

Für eine dezidierte Aussagekraft der vorgenommenen Analyse werden die Nachhaltigkeits-
dimensionen Environmental, Social und Governance im Folgenden einzeln betrachtet. 
 

5.2.1 E wie Environmental 

Auf welche Environmental-Aspekte zielen PropTech Lösungen ab? In welchen E-Bereichen 
arbeiten die Digital Leaders bereits mit PropTechs zusammen? 

Abb. 40: Relevanz der PropTech Lösungen für das Thema E



43

Die Bereiche, auf die PropTech Lösungen in puncto E einzahlen, sind vielfältig. Wie Abb. 40 
zeigt, sehen die PropTechs selbst andere Facetten im Ranking vorne als die Digital Leaders. 
Interessanterweise zeigt sich deutlich, dass alle abgefragten Facetten von PropTechs bedient 
werden, außerdem, dass viele der Lösungen eine starke Nachfrage seitens der Digital Lea-
ders erfahren. 
Dämmung scheint bei den Digital Leaders keine Rolle zu spielen bzw. wird ggf. nicht als ex-
plizite PropTech-Lösung wahrgenommen. Die Bandbreite von PropTech Lösungen in punc-
to Environmental scheint damit gut abgefragt zu sein wie die Quote von 2,8% Sonstigen Ant-
worten zeigt. 
 

Die Top E-Themen aus Sicht der PropTechs: 
 1. CO2-Neutralität 
 2. Ressourcenschonung 
 3. Energieverbrauchsmanagement 
 4. Carbon Footprint (Unternehmensebene) 
 

Die Top E-PropTech Lösungen aus Sicht der Digital Leaders: 
 1. Energieverbrauchsmanagement 
 2. CO-Neutralität Immobilien 
 3. Metering & Sensorik 
 4. Carbon Footprint (Unternehmensebene) 

Environmental-PropTech-Lösungen: 

CO2-Neutralität (Immobilienebene): 
Auf Immobilienebene treiben dies nach eigenen Angaben 38,6% aller PropTechs mit ih-
ren Lösungen voran. Für die Digital Leader ist dieses Themenfeld der zweitstärkste Be-
reich, in dem sie bereits mit PropTechs zuasmmenarbeiten. 
Ressourcenschonung: 
Für PropTechs das zweitstärkst-fokussierte E-Thema (34,8%), welches allerdings bei den 
Digital Leaders bisher eine stark untergeordnete Nachfrage- bzw. Kooperationsquote 
(nur 8,3%) mit PropTechs aufweist. 
Energieverbrauchsmanagement: 
31,0% aller PropTechs bieten Lösungen für diesen E-Aspekt. Für die Digital Leaders ist 
dieser Bereich – leicht nachvollziehbar ob Energiekrise, Reportingpflichten und regula-
torischer Neuregelungsanbahnung – der mit Abstand stärkste in puncto vorhandener 
PropTech-Kooperationen. Fast die Hälfte (47,2%) der Digital Leaders arbeiten mit Prop-
Techs zum Energieverbrauchsmanagement zusammen. 
Carbon Footprint (Unternehmen): 
Zu diesem Themenfeld unterstützen 31,0% der PropTechs, um auf Unternehmensebe-
ne bei den Digital Leaders den Carbon Footprint zu messen, zu analysieren oder zu op-
timieren. 1/3 aller Digital Leaders gibt für dieses Thema bereits vorhandene PropTech 
Kooperationen mit an. 
Metering & Sensorik: 
Für Digital Leaders der drittstärkste Bereich. 
Gebäudesteuerung & Raumklima: 
Auch dieser Bereich weist bereits bei über ¼ aller Digital Leaders vorhandene Koopera-
tionen mit PropTechs auf. 
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5.2.2 S wie Social 

Auf welche Social-Aspekte zielen PropTech Lösungen ab? In welchen S-Bereichen arbeiten 
die Digital Leaders bereits mit PropTechs zusammen? 

Abb. 41: Relevanz der PropTech Lösungen für das Thema Social 
 
Auffällig ist, dass die PropTechs im Bereich Social großen Fokus auf Nutzeraspekte legen 
(Komfort 35,9%, Gesundheit & Wohlergehen 27,7%, Mieterservices & Nutzerkonzepte 25,0%, 
Mieter- & Bürgerkommunikation 23,4%), während die Digital Leaders diese Handlungsfelder 
offenbar erheblich weniger relevant finden bzw. in diesen Bereichen trotz breit angebotener 
Lösungen (noch) in geringerem Maße als bei vielen E-Aspekten mit PropTech zusammenar-
beiten. Einzig im Bereich der Nutzerkonzepte, die in den meisten Fällen neue Miet- und Ren-
ditechancen bringen, ist Interesse herausgehobener messbar. 
 
Grundsätzlich geben die Digital Leaders für diesen Nachhaltigkeitsaspekt deutlich weniger 
aktive Kooperationen mit PropTechs an als für E wie Environmental. 

5.2.3 G wie Governance 

Auf welche Governance-Aspekte zielen PropTech Lösungen ab? In welchen G-Bereichen ar-
beiten die Digital Leaders bereits mit PropTechs zusammen?
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Abb. 42: Relevanz der PropTech Lösungen für das Thema Governance 
 
 
Die Analyse der PropTech-Angebote zum Governance-Aspekt zeigt die bereits tiefe Ausein-
andersetzung der PropTechs mit diesem Themenfeld bzw. die direkte Korrelation zwischen 
Tech-Lösungen und Nachhaltigkeit, da viele der Nachhaltigkeitsanforderungen, insbeson-
dere in puncto G mit dem Handling von Daten und deren Impact zu tun haben. Deutlich 
mehr als die Hälfte aller PropTechs (54,9%) bieten Datenmanagement, Benchmarkings und/ 
oder Reportings an – Handlungsfelder, die definitiv in vielen Branchendiskussionen stattfin-
den. Es ist von den Auswahlmöglichkeiten zum Governance-Aspekt der, für den die Digital 
Leaders die höchste Quote vorhandener PropTech-Kooperationen angibt. Diese ist allerdings 
genauso verhältnismäßig zum E-Bereich gering wie beim S. 
Auch die TOP 2 und 3 Transparenzschaffung (39,1%) und Risikomanagement (23,4%) drehen 
sich um Daten, deren Zusammenführung, Analyse und Anwendung. 
 
Grundsätzlich geben die Digital Leaders auch für den insgesamt schwächsten Governance-
Bereich deutlich weniger aktive Kooperationen mit PropTechs an, als für E. Hingegen bietet 
eine deutliche Vielzahl an PropTechs bereits Lösungen, die auf das G in ESG einzahlen.

Für das hochrelevante Spannungsfeld ESG gibt es messbar eine hohe Lösungsbrei-
te, die alle Teilaspekte von Environmental, Social und Governance umfasst. ESG ist 
positiver Veränderungstreiber, sorgt bereits für zusätzliche Erfolge bei den PropTechs 
und eröffnet neue Chancen. PropTechs fokussieren alle Bereiche von E, S und G, wo-
bei der von den Digital Leaders bis dato in puncto Relevanzeinschätzung und Ko-
operationsquote stärkste Bereich, der Environmental-Bereich ist, der von den Prop-
Techs am stärksten adressierte, ist.  
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6. SYNOPSE

PropTech Germany Studie 2022

hypothesentestend, quantitativ

Die Cluster manifestieren sich 
anhand der Merkmale Grün-
dungs- und Launchjahr sowie 
Entwicklungsstadium des 
Produktes. Weitere quantitative 
Merkmale wie Umsatz und An-
zahl der Mitarbeiter deuten in 
eine ähnliche deutliche Differen-
zierbarkeit dieser Cluster

Ggü. 2021 unverändert deutlich 
positive Markteinschätzung mit 
mehrheitlicher Tendenz zu deut-
lich mehr Neugeschäft aktuell 
und in der Zukunft

nicht erhoben 

Zugang zum richtigen An-
sprechpartner 

Klare Positionierung der Pro-
dukt-Technologieeigenschaften 

Gutes Vertriebsteam zur Durch-
dringung der Entscheidungs-
strukturen beim Kunden

nicht erhoben 

nicht erhoben

PropTech Germany Studie 2023

hypothesentestend, quantitativ; 
qualitativ vergleichend PropTech/ 
Digital Leaders

Die Cluster manifestieren sich an-
hand der Merkmale Gründungs- 
und Launchjahr sowie Entwick-
lungsstadium des Produktes. 
Weitere quantitative Merkmale 
wie Umsatz und Anzahl der Mit-
arbeiter deuten in eine ähnliche 
deutliche Differenzierbarkeit 
dieser Cluster

Die Stimmungslage bei Prop-
Techs ist stabil und positiv, so-
wohl in der Rückschau auf 2022 
wie erneut noch positiver mit 
Blick auf die kommenden 3 Jah-
re. Dazu passt die Einschätzung 
des zukünftigen PropTech Poten-
zials durch die Digital Leaders, 
die ihnen zu 100% ein mittleres 
bis sehr hohes Wachstum im 
deutschen Immobilienmarkt 
prognostizieren.

nicht erhoben 

Gutes Vertriebsteam zur Durch-
dringung der Entscheidungs-
strukturen beim Kunden 

Bekanntheitsgrad des Unterneh-
mens steigern

Netzwerk in der Immobilien-
branche

nicht erhoben 

69% aller befragten Unterneh-
men unterhalten Kooperationen 
mit PropTechs. Treiber sind hier 
vor allem gewünschte Effizienz-
steigerung (Umsatzgenerierung 
und Kostensenkung), kunden-
orientierte Marktpositionierung, 
Datentransparenz sowie Um-
setzung eines professionellen 
Datenmanagements.
Hürden in der Kooperation ent-
stehen vor allem in der Phase der 
Implementierung der PropTech-
Lösungen im eigenen Unter-
nehmen.

PropTech Germany Studie 2021

Methodik

Charakteristika deutscher 
PropTech Markt/ 
Digital Leaders in Real Estate

Stimmungsindikator Markt- u. 
Geschäftsentwicklung
PropTechs

Stimmungsindikator Corona

Hürden im Aufbau des Ge-
schäftsmodells

Hürden im Verkauf des PropTech 
Produktes 

Hürden in der Implementierung 
Kooperationen im PropTech 
Markt

zwischen PropTechs 

zwischen PropTechs und Digital 
Leaders

PropTech Germany Studie 2021

hypothesentestend, quantitativ

Die Cluster manifestieren sich 
anhand der Merkmale Grün-
dungs- und Launchjahr sowie 
Entwicklungsstadium des 
Produktes. Weitere quantitative 
Merkmale wie Umsatz und An-
zahl der Mitarbeiter deuten in 
eine ähnliche deutliche Differen-
zierbarkeit dieser Cluster

Deutlich positive Marktein-
schätzung mit mehrheitlicher 
Tendenz zu deutlich mehr Neu-
geschäft aktuell und in Zukunft

Der Einfluss auf das Geschäft ist 
heterogen, jedoch verzeichnen 
42% der PropTechs eine Zunah-
me des Geschäfts im Coronajahr 
2020. 67% erwarten zukünftig 
eine Geschäftsbelebung durch 
Corona. 

Entscheidungsstrukturen im 
Establishment 

Wenig Risikobereitschaft des 
Establishments 

Keine Business Priority

Steigende Kooperationsintensi-
tät wird empirisch bestätigt, 
ebenso die Staffelung der 
Cluster. Im Vordergrund stehen 
technische, prozessorientierte 
und vertriebliche Kooperationen 
zwischen PropTechs. Die Formen 
der Kooperation zeigen, zu-
nehmend ein größerer Teil der 
Wertschöpfungskette abgedeckt 
werden soll. 

Bei mehr als 70% horizontaler 
Kooperationsbereitschaft unter 
PropTechs, sind die vertikalen Ko-
operationen mit dem Establish-
ment etwas schwächer, aber mit 
51% immer noch mehrheitlich 
vorhanden. Rund jedes zweite 
PropTech hat eine Kooperation 
mit dem Establishment. Treiber 
sind hier vor allem der Zugang 
zu neuen Kunden u. Kunden-
gruppen. Für Conquerer über-
wiegt hier als Treiber der Zugang 
zu neuen Märkten. Die wesent-
liche Art der Kooperation ist die 
strategische Partnerschaft.

Digital Leaders Studie 2021

hypothesentestend, quantitativ

Die Unternehmenscluster 
definieren sich anhand der 
Unternehmensgröße, gemessen 
an der Anzahl der Mitarbeiter. 
Weitere erhobene Merkmale wa-
ren zur Clusterung ungeeignet. 
Nur an wenigen Stellen führt die 
Clusterung zu deutlichen Unter-
schieden im Antwortverhalten.

Deutlich positive Marktein-
schätzung mit mehrheitlicher 
Tendenz zu deutlich mehr Neu-
geschäft aktuell und in Zukunft

Die Corona-Pandemie führte zu 
einem erhöhten Digitalisierungs-
druck innerhalb der Immobilien-
branche, der von 72% der Be-
fragten konstatiert wurde. Dies 
geht einher mit einer spürbaren 
Verinnerlichung eines Digital 
Mindset anhand relevanter Kri-
terien wie Kundenzentriertheit, 
Agilität und Offenheit.

 Zugang zu Daten 

Mangelnde Kenntnis über die 
Vorteile, die bei der Implemen-
tierung entstehen 

Keine Business Priority

nicht erhoben 

58% aller befragten Unterneh-
men unterhalten Kooperationen 
mit PropTechs. GU (zu 75%) ko-
operieren im stärkeren Maße als 
kleinere Unternehmen. Treiber 
sind hier vor allem Zugang zu 
Expertenwissen und die Erschlie-
ßung neuer Märkte. Die wesent-
liche Art der Kooperation ist die 
strategische Partnerschaft - vor 
allem für GU. DIgital Leaders 
kooperieren vor allem aus dem 
Grund der Entwicklung neuer 
Geschäftsmodelle und Produkte 
mit PropTechs.

Kooperationen im PropTech Markt
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PropTech Germany Studie 2022

nicht erhoben

78% der PropTechs trägt mit 
ihren Produkten zu ESG bei

Ca. 50% sehen keine bzw. kaum 
Veränderung auf ihr Geschäfts-
modell durch den exogenen 
Druck, die andere Hälfte nimmt 
leichte bis starke bzw. zukünftige 
Veränderungen wahr. 
Art des Drucks: vor allem verän-
derte Kundenanforderungen. 

Ressourcenschonung, CO²-Neu-
tralität, Energiemanagement 

Nutzerkomfort, Gesundheit, Mie-
ter- u. Bürgerkommunikation 

Transparenz, Kommunikation im 
Unternehmen, Risikomanage-
ment 

Mehr als die Hälfte der PropTechs 
(50,7%) betrachten die Invest-
mentaktivität als leicht bis stark 
gestiegen.  Rund 20% der Prop-
Techs und hier die Mehrzahl der 
Antwortenden hat noch kein Ka-
pital eingesammelt. Fast ebenso 
viele PropTechs konnten bereits 
bis zu 1 Mio. € Investmentkapital 
akquirieren, während 13 sogar 
über 10 Mio. € von Investoren 
eingesammelt haben. 

Marktpotenzial, starkes Ge-
schäftsmodell, klare Mission und 
Strategie

PropTech Germany Studie 2023

Die operativ Verantwortlichen in 
der Fachabteilung sind die wich-
tigsten Influencer, gefolgt vom 
CIO/CDO.
PropTech Entscheidungen sind 
nach Einschätzung der Digital 
Leaders mehrheitlich „Chefsache“ 
des strategischen Unterneh-
menslenkers (CEO), während 
die wichtigsten Impulse von den 
operativ verantwortlichen Fach-
kräften kommen. 
91,7% der Digital Leaders sehen 
richtigen Personengruppen 
damit vertraut, Entscheidungen 
über PropTech-Lösungen zu 
treffen. 

56% der PropTechs tragen mit 
ihren Produkten hauptsächlich 
zu E, 24% zu S, 11% zu G und 9% 
zu keinem der Faktoren bei. Alle 
Digital Leaders sehen den Prop-
Tech-Beitrag ausschließlich bei 
E-Lösungen. 

PropTechs nehmen im wesentli-
chen drei ESG-bedingte Faktoren 
als ihr Business beeinflussenden 
exogenen Veränderungsdruck 
wahr: Gesetzliche Regulatorik, 
veränderte Kundenanforderun-
gen u. Marktstimmung.

 CO²-Neutralität, Ressorurcen-
schonung, Energieverbrauchs-
management 

Nutzerkomfort, Gesundheit, Mie-
terservices und Nutzerkonzepte 
(letzteres alleinig exponierter bei 
Digital Leaders) 

Datenmanagement/Benchmar-
king/Reporting, Transparenz, Risi-
komanagement. Digital Leaders 
deutlich weniger Zusammen-
arbeit mit PropTechs in diesen 
Bereich, wenn dann v.a. Daten-
management u. Compliance. 

PropTechs attestieren ihren 
Kapitalgebern mehrheitlich eher 
eine gesunkene Investitionsbe-
reitschaft. Die Anteile der stark 
oder schwach gesunkenen Inves-
titionsbereitschaft haben sich im 
Vergleich zu den Umfragewerten 
2022 deutlich erhöht. Entspre-
chend gehen deutlich weniger 
PropTechs von leicht oder stark 
steigender Investitionsbereit-
schaft aus. Rund 60% der Prop-
Techs hat 2022 kein Kapital ein-
gesammelt. 25% der PropTechs 
konnten bereits bis zu 1 Mio. € 
Investmentkapital akquirieren, 
während 9% über 5 Mio. € von In-
vestoren eingesammelt haben. 

Marktpotenzial, starkes Ge-
schäftsmodell, Persönlichkeits-
merkmale der Gründer

PropTech Germany Studie 2021

Schlüsselpositionen und Influ-
encer

Priorität und Adaption 

Druck zu mehr 
- Digitalisierung
- Nachhaltigkeit
durch ESG 

Wesentliche E-Faktoren 

Wesentliche S-Faktoren 

Wesentliche G-Faktoren 

Investmentaktivität in PropTech 

Erfolgsfaktoren für PropTech 
Investment

PropTech Germany Studie 2021

Wesentliche Influencer sind die 
operativ verantwortliche Fachab-
teilung, der CEO und die bud-
getverantwortliche Führungs-
kraft der Fachabteilung. Bei den 
Entscheidern wird mehrheitlich 
der CEO an erster Stelle genannt, 
gefolgt von der budgetverant-
wortlichen Führungskraft und 
der operativen Fachabteilung. 
Die Rolle des CIO/CDO wird hier 
nur in geringem Maß als Influen-
cer oder Entscheider gesehen, 
am ehesten noch von Conque-
rers. Die Cluster nennen die für 
sie wesentlichen Entscheider in 
unterschiedlicher Reihenfolge. 
Die Dominanz des CEO bei Influ-
encern und Entscheidern könnte 
ein Hinweis darauf sein, dass 
Digitalisierung in den Unter-
nehmen nach wie vor auf strate-
gischer Ebene getroffen werden 
bzw. Grundsatzentscheidungen 
zu sein scheinen.

Digital Leaders Studie 2021

Wesentlicher Influencer ist der 
eigene CEO sowie die operativ 
verantwortliche Fachabteilung, 
gefolgt vom CIO/CDO. Bei den 
Entscheidern wird mehrheit-
lich ebenfalls der CEO an erster 
Stelle genannt, gefolgt von der 
budgetverantwortlichen Füh-
rungskraft und dem CIO/CDO. 
Die Digital Leaders sind zu 76,2% 
davon überzeugt, dass die richti-
gen Personengruppen mit den 
Entscheidungen zu PropTech-
Lösungen betraut sind. 

Erhöhte bis hohe Priorität bei 
80% der Unternehmen

69% aller Befragten sehen einen 
erhöhten bis hohen Druck zur 
Digitalisierung durch ESG. 27% 
sehen das Thema ESG als neutral 
im Hinblick auf die Digitalisie-
rung. 

Metering/Energiemanagement, 
Ressourcenverbrauch, Co²-Neu-
tralität 

Mieterkommunikation, Lieferket-
tenmanagement, Gesundheit 

Kommunikation im Unterneh-
men, Compliance, Unterneh-
mensethik 

In den frühen Finanzierungs-
runden (Seed, Series A) liegt das 
durchschnittliche Investment 
aktuell bei Investitionssummen 
kleiner 50.000€ bis max. 5 Mio. €. 
n den späteren Runden (Series 
B – Later Stage) steigt das durch-
schnittliche Investment auf ma-
ximal 20 Mio. Euro. In den späte-
ren Investmentphasen zeigt
sich, dass die Investoren mehr-
heitlich einen Betrag investieren, 
der bei durchschnittlich 5 Mio. 
Euro liegt. 

Persönlichkeitsmerkmale der 
Gründer, ein starkes Geschäfts-
modell, Marktpotenzial

ESG

Skalierung
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Vor dem Hintergrund dieser Studie und 
der aktuellen Marktentwicklung ist 2023 
das entscheidende Jahr der PropTechs in 
Deutschland. Kundenseitig besteht vor al-
lem Transformationsdruck aufgrund der 
dringend notwendigen Umsetzung der 
ESG-Regulatorik, die ohne digitale Trans-
formation unmöglich erscheint. 
Diese Message ist aber noch nicht bei al-
len etablierten Branchenunternehmen an-
gekommen. Diejenigen, die bereits vor ei-
nigen Jahren Ressourcen geschaffen und 
Kooperationen zu PropTechs aufgebaut 
haben, profitieren jetzt bereits von Wett-
bewerbsvorteilen. Die Schere zwischen Pi-
onieren, Early adopters und Late Movers 
wird sichtlich größer. 
Auch der PropTech-Markt entwickelt sich 
sehr unterschiedlich, je nach Reife der Ear-
ly Stager oder Grown Ups. Vielen kleinteili-
gen, nicht durchfinanzierten und kunden-
fernen Lösungen droht eine Konsolidie-
rungswelle. PropTechs, die
- in den letzten zwei bis drei Jahren Finan-
zierungsrunden erfolgreich abgeschlossen 
haben,  
- ihre Hausaufgaben zum besseren Ver-
ständnis der Immobilienwertschöpfungs-
kette gemacht haben, 
- ihren Kunden eine klar definierbare, im-
plementierbare und nachweisbar KPI-ba-
siert erfolgreiche Lösung bieten können, 
sowie 
- sich vertriebsseitig ein stabiles Netzwerk 
in der Immobilienbranche aufgebaut ha-
ben, 

7. KOMMENTAR & AUSBLICK  

profitieren jetzt von ersten Skalierungser-
folgen – und dies nicht nur im Bereich der 
ESG-Lösungen. 
Die digitale Transformation der Immobili-
enwirtschaft ist nicht aufzuhalten. Jetzt, in 
einer wirtschaftlich herausfordernden Pha-
se für die gesamte Branche, kommt es auf 
den Mut zu Investitionen in Digitalisierung 
und proaktive Zusammenarbeit mit Prop-
Techs hin zu mehr echten digitalen Ge-
schäftsmodellen an. Nur so können die He-
rausforderungen der Zukunft in einem An-
satz interdisziplinärer und digitaler Ökosys-
teme gelöst werden. 
 

Prof. Dr. Verena Rock, 
Professorin IIWM, TH Aschaffenburg

PROPTECH HERE TO STAY
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Der noch junge PropTech Sektor wirkt als In-
novationstreiber beschleunigend für Digitali-
sierung, Transformation und Zukunftsfähig-
keit in der Bau- & Immobilienwirtschaft. Ex-
plodierende Bau- und Wohnkosten, massiver 
Sanierungsstau, Energiewenden-Handlungs-
bedarf, Verhaltenswandel oder Nachhaltig-
keitsdruck liefern diesen Game Changern ex-
zessiven Nährboden.
 
Trotz Stagnation bei Mitarbeiterwachstum,
Produkt-Launchzeit oder Fundings, war 2022 
ein wirtschaftliches Erfolgsjahr für PropTechs.
Der Sektor-Reifegrad ist gemessen an Umsatz, 
Durchschnittsalter, Produktentwicklungssta-
dium und Wirkungsbreite deutlich gestiegen. 
Die Erfolgsfaktoren sind erkannt: starker Ver-
trieb, Zugang zu Entscheidern und Influen-
cern, Vernetzung, Visibilität, Reichweite und 
Positionierung. Die zukünftigen Wachstums-
erwartungen spiegeln sich in positiver Stim-
mung.
 
Das passt zur fast 90% Digitalisierungs-Prio-
rität bei etablierten Branchenunternehmen, 
die sich vorangig mit Datendigitalisierung 
und ESG-Gebäudekonformität beschäftigen. 
100% aller Digital Leaders bescheinigen Prop-
Techs ein mittleres bis hohes Wachstumspo-
tential. Ausgaben für PropTechs sind deutlich 
gestiegen. Die Mehrwerte des PropTech-Ein-
satzes sind klar, die Kooperationsquote hoch. 
PropTech wird auf CEO-Level entschieden.
Doch zwischen deutlich Fortgeschrittenen 
und Anfängern unter den Corporates ohne 
Digitalisierungs-Setup, ohne PropTech Ein-
satz, mit unreifem Digitalisierungsverständnis 
zeigt sich eine gefährliche Schere.
 
Wie sehr Nachhaltigkeitsdruck Digitalisierung 
forciert, beweist die zukünftigen Einsatzprog-
nose von PropTechs, deren breite Abdeckung 
von ESG-Themen und die Analysen der positi-
ven Auswirkungen des ESG-Drucks, der dem 
Sektor neue Produktchancen bis hin zu Um-
satzsteigerungen, neue Kunden und Koope-
rationen bringt.
Noch sind Nutzen-Glauben und Erwartungen 

GAME CHANGER: PROPTECH

der Digital Leaders auf das E, besonders Ener-
gieverbrauchsmanagement, CO2-Neutralität 
von Immobilien, Metering & Sensorik sowie 
den Carbon Footprint auf Unternehmensebe-
ne beschränkt. Doch PropTechs liefern bereits 
heute eine messbar hohe Lösungsbreite über 
alle Facetten von E, S und G.

Obwohl Wagniskapital und Expansion aktu-
ell nicht die gewohnt-erwarteten Beschleuni-
ger sind, werden die digitalen Revolutionstrei-
ber geboostet durch ESG und den Wandel zur 
ökologisch, sozial und wirtschaftlich nachhal-
tigen Zukunftsfähigkeit der Branche.
Die Zukunft gehört den PropTechs. Ihr Zeital-
ter hat gerade erst begonnen.

Sarah Schlesinger, 
blackprintpartners  
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