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Auch die deutsche Immobilienbranche 
sollte die Digitalisierung des Marktes 
aktiver als bisher fördern – im Einklang 
mit dem Gesetzgeber. 

Die Digitalisierung der Immobilien-
branche wird vor allem von Start-ups 
befördert. Wichtig ist hierbei jedoch,  
digitale  Geschäftsmodelle von der rei-
nen Digitalisierung analoger Prozesse 
wie beispielsweise der Optimierung 
von unternehmensinternen Systemen, 
Reports und Management-Entschei-
dungen zu trennen. 

Einerseits bieten einzelne Unternehmen 
spezialisierte Dienstleistungen an, um 
Makler kostengünstig  zu ersetzen – mit 
mäßigem Erfolg.

Komplettlösung für Bewerbungs- 
und Vermittlungsprozess

Andere Akteure gehen im Vergleich zu 
bereits etablierten Unternehmen wie 
Immobilienscout24 oder Immowelt 
mehrere Schritte weiter und haben eine 
Komplettlösung für den Bewerbungs- 
und Vermittlungsprozess von Immo-
bilien in Form einer Online-Plattform 
erarbeitet, was als neues Schlüsselwerk-

zeug in der Vermittlung für alle Markt-
teilnehmer interessant sein kann. Diese 
neuartigen Online-Plattformen reagie-
ren damit auf den Trend, dass sich die 
Branche mehr und mehr zu einer infor-
mationsintensiven Industrie entwickelt, 
in der es wichtig ist, schnell und einfach 
Informationen zu verarbeiten, zu filtern 
und zu nutzen. 

Vorteile der Digitalisierung der 
Immobilienwirtschaft 

Eine neue Studie des EBS Real Esta-
te Management Institute (EBS REMI) 
zeigt, dass die  Digitalisierung einen 
positiven Effekt auf den Akquisitions- 
bzw. Vermittlungserfolg von Immo-
bilien hat. Dies ist darauf zurückzu-
führen, dass die Digitalisierung den all-
gemeinen Vermittlungs- und Vermark-
tungsprozess einer Immobilie deutlich 
beschleunigt und erleichtert.

Vor allem deshalb wächst die Bedeutung 
von Online-Portalen, sowohl auf der 
B2B-, als auch auf der B2C-Seite, wobei 
Immobilienbesitzer dem persönlichen 
Kontakt, also dem  klassischen Makler-
geschäft, weiterhin eine große Bedeu-
tung beimessen.

Es wird darüber hinaus erwartet, dass 
sich die Branche stärker professiona-
lisieren und die Zahl der involvierten 
Akteure steigen wird, sowie neue Ver-
triebskanäle die Nachfrage und das  Ver-
kaufsverhalten (siehe Themen wie Smart 
Home oder Smart Metering) verändern 
werden.

Neue mobile Online-Applikationen und 
Portale helfen darüber hinaus dabei, Ver-
triebskanäle zu standardisieren sowie 
Informationen zu komprimieren, besser 
zu verwalten und zielgerechter zu nut-
zen. Dies erhöht die Vergleichbarkeit 
von Datenprofilen (in Bezug auf Immo-
bilieninteressenten und Angebote), ver-
bessert die Informationsübersicht swie 
die Datenqualität und spart Zeit und 
Kosten für Immobilienbesitzer, Makler 
und Mieter.

Die Qualität der Informationen wird da-
bei immer wichtiger – nicht nur zur Be-
stimmung des Wertes einer Immobilie, 
sondern auch im Bewerbungsprozess 
um den Kauf oder die Vermietung eines 
Objekts. Dies erfordert auch, dass Infor-
mationen optimal verwaltet und über-
mittelt werden. Und genau hier setzen 
die neuartigen Online-Plattformen an.

Professioneller, schneller, ökonomischer: Die Digitalisierung bringt auch Vorteile. Die deutsche 
Immobilienbranche sollte die Entwicklung nicht verschlafen. Einige Unternehmen bieten digitale 
Lösungen für analoge Prozesse an, die Arbeitsprozesse  erleichtern.

Digitalisierung verändert den 
Immobilienmarkt

Zukunft der Branche
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AIZ: Herr Hammermann, warum sollten 

Makler und Verwalter Ihre Plattform nut-

zen? Welchen Mehrwert und welche Al-

leinstellungsmerkmale bieten Sie?

Tim Hammermann: Wir beschrei-
ben uns als ein prozessoptimie-
rendes Unternehmen der digitalen 
Immobilienwirtschaft, das eine Viel-
zahl von alltäglichen Herausforder- 
ungen der Immobilienvermittlung löst.
Von einem einzigen Mehrwert kann  

daher nicht die Rede sein. Da sich Inte-
ressenten mit einer bereits ausgefüllten 
Selbstauskunft über My Real ID auf die 
jeweilige Immobilie bewerben, verfü-
gen Anbieter über alle Informationen zu 
den Bewerbern schon vor der Besichti-
gung. Eine solche digitale und standar-
disierte Selbstauskunft existiert bis dato  
nirgendwo anders. 

Dank der erhaltenen Selbstauskünfte 
und mittels individuell frei wählbarer 

Filterkriterien, kann der Anbieter in  
wenigen Sekunden die Top-Interessen-
ten schon vor dem Besichtigungstermin 
auswählen. Das macht Massenbesichti-
gungen überflüssig, denn es kommen 
nur diejenigen Bewerber zur Besichti-
gung, die reelle Erfolgschancen auf die 
Immobilie haben. 

My Real ID ermöglicht Vermittlern zu-
dem, im Marktvergleich Objekte kosten-
günstig einzustellen: Anbieter zahlen für 

Massenbesichtigungstermine sind für Makler wie Interessenten nervenaufreibend. Praktischer ist, 
wenn Vermittler schon vor dem Termin die Selbstauskünfte haben und nur die Top-Bewerber einla-
den. Tim Hammermann, Co-Founder und CEO von My Real ID, erklärt im Gespräch mit der AIZ, wie das 
gehen kann.

Selbstauskünfte schon vor dem 
Besichtigungstermin

Effizienter Makeln

Interview von Andreas Besenböck

IMMOBILIENVERWALTUNG
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gilt hier nicht schnellstmöglich etwas auf 
den Markt zu bringen, sondern den Nut-
zern ein ausgereiftes und durchdachtes 
Produkt zu präsentieren, das tatsächlich 
funktioniert, Mehrwerte bietet und neue 
Standards setzt. 

Zudem verfügen wir über ein Team, 
das direkt aus dem Markt kommt und 
mehrjährige Gründungserfahrung in 
verschiedenen Bereichen mitbringt. Das 
Konzept des Portals stammt darüber 
hinaus von einem unserer Gesell-
schafter, der selbst mehr als 600 Woh-
nungen besitzt und verwaltet.

Löschung ihrer Daten beantragen. Wir 
legen großen Wert auf höchste Sicher-
heitsstandards, was sich auch in der 
Kooperation mit GeoTrust widerspiegelt.  

Eine vollständige Kompatibilität mit 
allen Datenschutzrichtlinien, die vom 
Gesetzgeber vorgegeben werden, liegt 
ohne Ausnahmen vor. Dies ist vor dem 
Hintergrund essenziell, da sich schein-
bar einige andere Branchenunter-
nehmen mit ihren Geschäftsmodellen in 
rechtlichen Grauzonen bewegen. 

Sie richten sich bei den Wohnungs-

suchenden an eine eher junge, interne-

taffi ne Zielgruppe, die Datenschutz und 
Datensammlungen durchaus kritisch 
betrachtet. Sind diese Interessenten 

überhaupt bereit, Informationen über 
sich preiszugeben? Wie können Sie diese 
Menschen davon überzeugen, Ihnen ihre 

Daten anzuvertrauen?

Interessenten sind mit den Prozessen 
der Immobilienwelt schon eng in der 
analogen Welt vertraut. Daher besteht 
gegenüber digitalen Lösungen grund-
sätzlich eine größere Offenheit. 

Wie bereits gesagt, haben wir mit 
23.000 Selbstauskünften und einem 
durchschnittlichen Vollständigkeitswert 
von über 75 Prozent bereits den 
Beweis, dass Interessenten unsere Platt-
form als sicher und seriös anerkennen. 
Das ist auch darauf zurückzuführen, dass 
My Real ID für sie viele Vorteile bringt, 
wie das einmalige Anlegen der Selbst-
auskunft bei gleichzeitiger Wieder-
verwendung oder das Vermeiden von 
Massenbesichtigungen. Auch sind wir 
vollkommen kostenlos und garan-
tieren, dass niemand ohne ihr 
Einverständnis Einsicht in ihre Daten 
erhält.

Wie sehen Sie die Zukunft der Digitalisie-
rung in der Immobilienbranche?

Im Vergleich mit anderen Industriezwei-
gen müssen wir feststellen, dass die 
Immobilienbranche in Bezug auf die 
Digitalisierung immer noch zurückliegt. 
Diese Ineffizienzen ermöglichen es neu-
en Marktteilnehmern, neue und innova-
tive Konzepte auf den Markt zu bringen. 
Hier können Start-ups wie Katalysatoren 
wirken, weil sich die Branche früher 
oder später vollständig der Digitalisie-
rung öffnen wird.

Objekte tageweise, sofern diese aktiviert 
sind. Diese können jederzeit deaktiviert 
werden. Anbieter zahlen somit nur für 
Leistungen, die sie auf Tagesbasis tat-
sächlich benötigen.

Bis Ende des Jahres werden wir auch ein 
Termintool zur Vereinbarung von Be-
sichtigungen anbieten können. Besich-
tigungstermine werden damit flexibel, 
schnell und einfach digital koordiniert. 
Weiterhin werden z.B. Identitätsverifizie-
rungen für Privatpersonen sowie Anbie-
ter, ein intelligentes Postfach und viele 
weitere innovative Funktionalitäten zur 
Verfügung stehen, die das technische 
Gesamtkonzept abrunden.

An wen richtet sich Ihr Angebot?

Unser Angebot richtet sich an alle, die 
an dem Vermittlungsprozess von Immo-
bilien beteiligt sind. Wir decken somit 
sowohl die Interessenten- als auch die 
Anbieterseite ab, sprich die der Immo-
bilienbesitzer, Verwalter und Makler. 
Gerade das ist auch ein Alleinstellungs-
merkmal unseres Unternehmens.

Aktuell sprießen Start-ups im Immo-
bilienbereich nur so aus dem Boden, was 

unterscheidet Sie vom Rest?

Das ist ein Aspekt, den wir uns sehr in-
tensiv angesehen haben, als wir unser 
Unternehmen ins Leben gerufen haben.

Viele Start-ups fokussieren sich darauf, 
den Makler zu ersetzen oder die Miet-
preisfindung zu optimieren, indem 
beispielsweise das Bieterprinzip ange-
wendet wird. Meist haben diese Unter-
nehmen nur wenig Budget und kennen 
den Markt, in dem sie sich bewegen, 
nicht gut genug. Das Resultat sind 
meist nicht fertige und fehleranfällige 
Plattformen, die datenschutzrechtlich, 
zumindest nach unserer Prüfung, sehr 
fragwürdig sind. 

Aufgrund der komplexen Abläufe, der 
anspruchsvollen Zielgruppen und der 
sehr sensiblen Daten, vor allem auf In-
teressentenseite, gehen wir einen Weg, 
der sicherlich mit höherem Zeitaufwand 
und monetären Mitteln verbunden ist. 
Doch wir schaffen eine Plattform, die 
verkrustete Prozesse effizienter gestaltet, 
ungenutzte Potenziale für alle zugäng-
lich macht und dabei datenschutzrechtli-
che Aspekte zu 100 Prozent beachtet. Es 

Wie viele Interessenten suchen derzeit 

auf My Real ID?

Wir haben schon mehr als 23.000 hinter-
legte Selbstauskünfte. Die durchschnitt-
liche Vollständigkeitsrate liegt bei mehr 
als 75 Prozent. Angesichts der einge-
henden Bewerbungen pro Objekt, kön-
nen wir sagen, dass sich unser Produkt 
auch von der Interessentenseite großer 
Beliebtheit erfreut. 

Datenschutz ist ein heikles Thema. Wie 
gehen Sie damit um?

Datenschutzrelevante Fragen hatten bei 
uns von Anfang an höchste Priorität. 
Deshalb kooperieren wir eng mit zwei 
renommierten deutschen Anwaltskanz-
leien, die sich auf rechtliche Daten-
schutzfragen spezialisiert haben.  

Alle von uns gewonnenen Daten wer-
den auf zwei physisch voneinander ge-
trennten Rechenzentren in Deutschland 
abgelegt. Eine Weitergabe dieser Daten 
an Dritte ist von unserer Seite ausge-
schlossen. Zudem können beide Nutzer-
gruppen jederzeit die vollständige 

„Daten-
schutz hat
Priorität“


