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Jivka Ovtcharova

Was können wir daraus 
für die Wohnungswirtschaft lernen?

Die Entwicklung digitaler Geschäftsmodelle 
am Beispiel von Plattformen

THEMENKOMPLEX  DIGITALISIERUNG IN DER WOHNUNGSWIRTSCHAFT
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Über uns 

Unsere Kompetenzen, unsere Visionen
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Karlsruher Institut für Technologie
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2009
Karlsruhe Institute of Technology  

EDUCATION RESEARCH INNOVATION

1825
Karlsruhe University (TH)

1956
Helmholtz Research Center

Focused interdisciplinary collaboration:

Division I Biology, Chemistry and Process Engineering 
Division II Informatics, Economics and Society 
Division III Mechanical and Electrical Engineering 
Division IV Natural and Built Environment 
Division V Physics and Mathematics

The Research University in the Helmholtz Association

http://www.kit.edu/mediathek/bilder_forschung/CERN_1.jpg
http://www.kit.edu/mediathek/bilder_forschung/CERN_1.jpg


Drei Säulen der Digitalisierung
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RESEARCH DIVISION INTELLIGENT

SYSTEMS AND PRODUCTION

ENGINEERING AT FZI

INSTITUTE FOR INFORMATION

MANAGEMENT IN ENGINEERING AT

KIT

LIFECYCLE ENGINEERING SOLUTIONS CENTER AT KIT

Research assistants 20
Promotions (1st Advisor) 29
External / Industry Ph.D. students 12
Student assistants 30

EDUCATION RESEARCH INNOVATION



Digitalisierung 360°
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Knowledge 
Screening

(Big) Data 
Analytics 

Data 
Acquisition

Human
Interaction

Feedback
Management

Data Modeling 
and Simulation 

Practical 
Implementation

Virtual & 
Experimental 

Validation

LIFECYCLE

VALUE

KNOWLEDGE

Datenerfassung

Datenverdichtung

Datenwertschöpfung

PLATTFORM



Video:  DAREED Projekt, https://youtu.be/6u76OB6p2Qs 

Die Plattform ist keine Raketentechnik
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Quelle: Stefan Schultz, Spiegel ONLINE, Montag, 18.01.2016

Die Plattform ist ein Marktplatz

Je mehr Nutzer auf einer Plattform sind, 
umso mehr Daten lassen sich erheben, 
vernetzen und für immer passgenauere 

Kundenbeziehungen verwenden - was die 
Relevanz für neue Geschäftsmodelle erhöht. 
Gleichzeitig lassen sich mit jedem einzelnen 

Dienst Umsätze generieren.

© Jivka Ovtcharova I 7
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Geschäftsmodelle 

Transformation von Wissen in allgemein 
anwendbare Regelwerke

© Jivka Ovtcharova I



Geschäftsmodell

„Mental map“ - kognitive Landkarte der Geschäftslogik, 
basierend auf eindeutigen Handlungsvorschriften  
(Algorithmen)

Typische Vorgehensweise:

1. „Trial-and-Error“ - kognitive Trampelpfade der 
individuellen Handlungen

2. „Copy-and-Past“ - Nachbildung bekannter Regeln 
(Kochrezepte), die stabil und skalierbar sind 

9Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/08/25/

Wenn sich feste Regeln gebildet haben entsteht eine allgemein akzeptierte 
Modellarchitektur in Bezug auf Wertschaffung, Leistung, Distribution und 
Erlös. 

© Jivka Ovtcharova I 9

Sobald das Regelwerk als erfolgreich angesehen wird, stimmen immer mehr 
andere Unternehmen in diesen Prozess ein und übernehmen das zugrunde 
liegende Regelwerk.



Beispiele
Branche Wertschaffung Leistung Distribution Erlös

Zeitungen Periodische Print-
Erzeugnisse 

Beschaffung von 
Inhalten für 
Kundensegmente 
und Produktion 
von haptischen 
Produkten

Kioske,
Direktvertrieb

Mischung aus 
Vermarktung des 
Werberaums und 
direkten Verkauf 
der gedruckten 
Zeitung an Leser

Taxizentralen Vermittlung 
zwischen Kunden
und Taxifahrern, 
die Kunden 
abholen und ans 
Fahrtziel bringen

Telefonhotline 
und Funkzentrale
für Weiterleitung
des Standorts der 
Kunden an den 
Fahrer

Telekommunika-
tionsnetz

Erzielung von 
monatlichen 
Gebühren von 
Taxifahrern

10Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/08/25/ © Jivka Ovtcharova I 10
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Dieses Geschäftsmodell galt für alle Zeitungen, egal ob regional oder 
überregional, ob themenorientiert oder thematisch breitgefächert. 

Auch das Geschäftsmodell von Taxizentralen war stabil und für alle 
Taxizentralen gleich. 
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Digitale Geschäftsmodelle 

Umsetzung von Handlungsvorschriften 
(Algorithmen) in Internet-Software um Aufgaben 

„on-line“, eigenständig und lernfähig zu lösen

© Jivka Ovtcharova I



Digitales Geschäftsmodell

„Code map“ – Software Landkarte der Geschäftslogik, 
die durch (vorwiegend) internetbasierte Algorithmen 
autonom-, vernetzungs- und echtzeitfähig wird 

Kerneigenschaften:

1. „Divide-and-Conquer “ – Problemaufteilung in 
ausführbare Anwendungsprogramme (Apps)

2. „Shared Economy“ – Hybrides Marktmodell für 
gemeinsame Nutzung begrenzter Ressourcen 

13Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/08/25/ © Jivka Ovtcharova I 13



Beispiel Taxizentrale

14Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/05/06/    © Jivka Ovtcharova I 14

Altes Geschäftsmodell Digitales Geschäftsmodell MyTaxi

Kostenlose Telefonhotline. Kunden zahlen für Vermittlung nichts Kostenloser Download der App. Kunden nutzen die App kostenlos

Taxifahrer bekommen Aufträge über die Zentrale und zahlen eine 
monatliche fixe Gebühr, egal wie viele Fahrten vermittelt 
werden.

Taxifahrer bekommen Aufträge über die App und zahlen nur pro 
vermittelter Fahrt.

Wenn ein Kunde anruft, frage nach dem Standort, Präferenzen, 
wie zum Beispiel Großraumtaxi oder Krankenfahrt.

Wenn ein Kunde die App aufruft, lokalisiere seinen Standort,
biete ein Auswahlmenü an für Angabe der Präferenzen durch den 
Fahrgast.

Frage über Funk bei allen Taxifahrern nach, wer sich am nächsten 
an dem Kundenstandort aufhält und die Fahrt übernehmen will. 
Weise diesem Fahrer die Fahrt zu.

Sende die Anfrage ab und zeige sie allen eingeloggten Taxifahrern 
an. Wähle zuerst die Taxifahrer aus, die am nächsten am Standort 
des Kunden lokalisiert werden.

Gib danach die ungefähre Ankunftszeit dem Kunden bekannt. 
Der Taxifahrer muss sich melden, wenn er den Kunden 
aufgenommen hat und die Fahrt bestätigen.

Zeige dem Kunden auf einer Karte die Anfahrt des Taxis mit 
Geschwindigkeit und ungefährer Ankunftszeit an. Der Taxifahrer 
gibt dem Kunden per App das Signal, dass er eingetroffen ist.

- Der Kunde bestätigt über die App, dass er eingestiegen ist.



Beispiel Taxizentrale

15Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/05/06/    © Jivka Ovtcharova I 15

Altes Geschäftsmodell Digitales Geschäftsmodell MyTaxi

Kostenlose Telefonhotline. Kunden zahlen für Vermittlung nichts Kostenloser Download der App. Kunden nutzen die App kostenlos

Taxifahrer bekommen Aufträge über die Zentrale und zahlen eine 
monatliche fixe Gebühr, egal wie viele Fahrten vermittelt 
werden.

Taxifahrer bekommen Aufträge über die App und zahlen nur pro 
vermittelter Fahrt.

Wenn ein Kunde anruft, frage nach dem Standort, Präferenzen, 
wie zum Beispiel Großraumtaxi oder Krankenfahrt.

Wenn ein Kunde die App aufruft, lokalisiere seinen Standort,
biete ein Auswahlmenü an für Angabe der Präferenzen durch den 
Fahrgast.

Frage über Funk bei allen Taxifahrern nach, wer sich am nächsten 
an dem Kundenstandort aufhält und die Fahrt übernehmen will. 
Weise diesem Fahrer die Fahrt zu.

Sende die Anfrage ab und zeige sie allen eingeloggten Taxifahrern 
an. Wähle zuerst die Taxifahrer aus, die am nächsten am Standort 
des Kunden lokalisiert werden.

Gib danach die ungefähre Ankunftszeit dem Kunden bekannt. 
Der Taxifahrer muss sich melden, wenn er den Kunden 
aufgenommen hat und die Fahrt bestätigen.

Zeige dem Kunden auf einer Karte die Anfahrt des Taxis mit 
Geschwindigkeit und ungefährer Ankunftszeit an. Der Taxifahrer 
gibt dem Kunden per App das Signal, dass er eingetroffen ist.

- Der Kunde bestätigt über die App, dass er eingestiegen ist.

Die Taxizentralen richten eine Telefonhotline
und eine Funk-Zentrale ein, die die 
Kommunikation zwischen Taxifahrern und 
Fahrgästen koordiniert und für ein möglichst 
optimales Matching (Algorithmus) von 
Angebot und Nachfrage (eigentliche Wert des 
Geschäftsmodells) sorgt. Jeder Mitarbeiter in 
der Taxizentrale führt die wertschaffenden 
Regeln aus. Jeder weiterer Unternehmer kann 
diese Regel anwenden, wenn er selbst eine 
Taxizentrale aufbauen möchte.

ARBEITSPRINZIP: „OFF-LINE“ ODER „ASYNCHRON“

MyTaxi bildet das Geschäftsmodell der 
Taxizentralen heute durch vernetzte Software-
Agenten auf offen zugänglichen Plattformen 
ab. Der eigentliche Wert des Angebotes von 
MyTaxi entsteht durch die Abbildung der 
Regelwerke mittels Software-Agenten, die die 
Aufgabe der Taxizentrale vollständig 
übernehmen und autonom ausführen. Nicht 
Mitarbeiter führt das Regelwerk aus, sondern 
ein Software-Agent. Taxifahrer und Fahrgäste 
haben direkten Zugang zu den Algorithmen
durch die Smartphone-Apps.
ARBEITSPRINZIP: „ON-LINE“ ODER „SYNCHRON“



Quelle: nach Christian Hoffmeister     

Definition

Digitale Geschäftsmodelle sind Abbildungen 
geschäftsrelevanter Algorithmen mittels 

Software-Agenten, die auf Internet-
Plattformen untereinander vernetzt sind, 

autonom und lernfähig ausgeführt und für 
möglichst viele Anbieter und Kunden 

zugänglich gestaltet werden. 

16© Jivka Ovtcharova I 16



Geschäftsmodelltypen
Typ Prinzip Mehrwert Beispiel

1. Ein-
Algorithmus-
Modell

Um einen zentralen Geschäfts-
algorithmus (z.B. Musikerkennungs-
software)wird ein Unternehmen gebaut.

Dieser Algorithmus wird dann mit anderen Algorithmen über 
Plattformen vernetzt z.B. mit iTunes. Wert des Unternehmens 
rein und ausschließlich aus dem Algorithmus selbst.

Shazam

2. Vernetztes 
digitales 
Agenten-
Modell

Zentrale Geschäftsprozesse werden 
durch Algorithmen (Datenerfassung, 
Suche, Künstliche Intelligenz, usw.) auf 
digitalen Plattformen umgesetzt und 
miteinander vernetzt.

Vernetzung zahlreicher Plattformen, Daten einsammeln 
(GMail, Google+ oder Youtube) und beurteilen (AdWords, 
AdSense, DeepMind), Userprofile zwecks Werbung 
generieren. Wert des Unternehmens rein und ausschließlich 
aus den Algorithmen selbst. Keine materielle Produkte 
vorhanden.

Google,
alibaba, 
facebook,
UBER, airbinb,
Immoscout24,
Booking.com

3. Digital-
Hub-Modelle

„Internet der Dinge“, d.h. Vernetzung
von haptischen Leistungsangeboten mit 
allen anderen Leistungsbereichen des 
Unternehmens.

Starke Beziehung zwischen den Produkten und den Kunden. 
Digitale Plattformen als Zentrum der Verbindungen schaffen 
nicht den alleinigen Wert des Unternehmens, sondern setzten 
auf materielle Produkte (Geräte, Gebäude,  Konsumgüter ..)

Apple,
Amazon, 
HANA, 
AXOOM

4. Agenten-
optimiertes
Modell

Anwendung von digitalen Algorithmen 
nicht als eigenständiges Modell, sondern 
zur Optimierung im Rahmen von 
Teilaufgaben.

Nur noch individuelle Lösungen und Ansätze z.B. zur
Optimierung der Preise nach Kundensegmenten, Sortimente 
in Supermärkten, wo Ware automatisiert nachbestellt werden. 
Weiterentwicklung zu Modellen des Typs 2 und 3.

Lufthansa,
Expedia,
Opodo

17Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/08/25/ © Jivka Ovtcharova I 17
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Das dritte digitale Geschäftsmodell ist am besten für die Wohnungswirtschaft 
geeignet. In Unterschied zu der Vermietungsplattformen (z.B. Immoscout 24) handelt 
es sich dabei um eine direkte Produkt-Kunde-Beziehung und hybride 
Dienstleistungen (materiell/nicht materiell) mit hohem branchen- und 
länderübergreifenden Wachstumspotential. Momentan haben sich kaum stabile 
Unternehmensmodelle etabliert. Es bestehen also gute Chancen, den digitalen 
Wandel in der Wohnungswirtschaft erfolgreich meistern zu können.



Fazit Geschäftsmodelle

„The day before something is a breakthrough it‘s a crazy 
idea.“- Peter Diamandis

Handlungsempfehlungen:

1. Individuelle Geschäftsmodelle entwerfen, dabei den 
Veränderungsaufwand nicht unterschätzen.

2. Risiko eingehen. Google, Apple oder Facebook traten 
den Siegeszug an, als es vermeintlich übermächtige 
Gegner gab, wie Yahoo, Nokia oder MySpace.

19Quelle:  nach Christian Hoffmeister, digitalbusinessmodels.wordpress.com/2013/08/25/ © Jivka Ovtcharova I 19
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Digitale Plattformen 

Was ist das Besondere daran?

© Jivka Ovtcharova I



Digitale Plattformtypen
Das Grundprinzip von Plattform-Märkten 
funktioniert ähnlich wie ein physischer 
Marktplatz oder eine Messe. Der Organisator 
des Marktes, also der Betreiber der Plattform, 
bringt an einem Ort Anbieter und Nachfrager 
von Waren oder Dienstleistungen zusammen. 
Der Plattform-Betreiber bekommt von den 
Händlern eine Gebühr dafür, dass sie auf dem 
Markt ihre Produkte anbieten dürfen. Von den 
Kunden erhält er zuweilen einen Betrag dafür, 
dass sie Zutritt zu diesem Marktplatz 
bekommen. 

© Jivka Ovtcharova I 21Quelle: Holger Schmidt, Digitale Plattformen – das zentrale Geschäftsmodell für Unternehmen der digitalen Wirtschaft  



Quelle: Holger Schmidt, Digitale Plattformen – das zentrale Geschäftsmodell für Unternehmen der digitalen Wirtschaft  

Netzwerkeffekte

© Jivka Ovtcharova I 22



Quelle: Holger Schmidt, Digitale Plattformen – das zentrale Geschäftsmodell für Unternehmen der digitalen Wirtschaft  

Plattformen I Unternehmenstypen

© Jivka Ovtcharova I 23

Das hybride (mixed) 
Plattformenmodell ist am 
besten für die 
Wohnungswirtschaft 
geeignet aufgrund der 
direkten Produkt-Kunde-
Beziehung und der 
hybriden Dienstleistungen 
(materiell/nicht 
materiell).



Die „W“-Kernfragen
1. WARUM für Gesamtbetrachtung - nicht die technische Machbarkeit ist entscheidend, 

sondern die wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Wechselwirkungen und Veränderungen 

2. WIE für Ziele – die flächendeckende Vernetzung, Digitalisierung und Echtzeitfähigkeit sind 
unternehmensspezifisch und zeitvariant zu definieren. Alle 3-5 Jahre und noch schneller 
wechseln die Technologiegenerationen und die globalen Marktbedingungen.

3. WAS für die Umsetzungsstrategie – die digitale Plattform ist nicht das Endziel, sondern der 
Routenplan dahin.

4. WO für die Umsetzungsdurchführung - von den Entscheidungsträger „top-down“ eingeleitet, 
„bottom-up“ spezifisch umgesetzt. Veränderungen beginnen in den „Keimzellen“ durch 
Sensibilisierung aller Beteiligten (Partner, Mitarbeiter, Kunden) für den Mehrwert, „best-
practices“ und mit sichtbaren Projekten vor Ort.

5. WER für die Treiber der Umsetzung – Key-Partner und -Mitarbeiter mit der notwendigen 
Bildung, Qualifikation und Gestaltungsflexibilität stehen im Mittelpunkt der Betrachtung.

© Jivka Ovtcharova I 24
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Digitale Plattformen 

Beispiele aus der Produktionswirtschaft
Trend zu „Winner-Takes-All-Märkten“

© Jivka Ovtcharova I



Quelle: Trumpf, Andre Mahl, FA Service  

AXOOM Plattform: Diversifizierung

© Jivka Ovtcharova I 26

EINE Plattform (cloud), VIELE Partnerlösungen



Quelle: Trumpf, Andre Mahl, FA Service  

AXOOM Plattform: Wertschöpfung

EINE Plattform (cloud), VIELE Wertschöpfungsebenen 

© Jivka Ovtcharova I 27

Components are used as 
heterogeneous data 
sources (e.g., gas pressure) 

Special Software transmits 
machine data securely into 
factory and cloud

Detailed access 
control within the 
factory and towards 
the outside



Quelle: Marc Leu, SAP  Japan

HANA Plattform: End-to-End Lösungen

© Jivka Ovtcharova I 28



Quelle: Marc Leu, SAP  Japan

HANA Plattform: Kaeser

© Jivka Ovtcharova I 29

“Our predictive maintenance 

solution has enabled us to improve 

service levels for customers.”

In their new business model, Kaeser doesn’t sell the compressor 

itself but compressed air priced by air volume. The compressor 

itself stays with Kaeser. 

For that, Kaeser agrees on service level agreements (SLA) with its 

customers to guarantee the availability of the compressor and its 

compressed air (energy consumption, compressed air quality, 

operational status).



Quelle: Marc Leu, SAP  Japan

HANA Plattform: Harley-Davidson 

© Jivka Ovtcharova I 30

Reduced production lead time for 

customized motorbikes from 

21-day cycle to 6 hours 

In Harley-Davidson’s new manufacturing facility, every machine is 

a connected device, and every variable is continuously measured 

and analyzed. 

It can build 1,700 bike variations on one production line and ship 

a customized bike approximately every 90 seconds. 

Harley-Davidson now manufactures 25% percent more motor

cycles with 30% fewer people, and the locked schedule to build a 

motorcycle has been slashed from 21 days to 6 six hours. 



Service-Plattformen der Zukunft
Erwartete Umsätze, Jahr/Mrd. $

"Threads are the new apps"

Eigenes Datenuniversum

Tencent, WeChat (Weixin) Lifestyle

31Quelle: Stefan Schultz, Spiegel ONLINE, Montag, 18.01.2016 © Jivka Ovtcharova I 31



Fazit für die Wohnungswirtschaft 
1. Entwicklung individueller digitaler Geschäftsmodelle der Verbandspartner, 

basierend auf einer gemeinsamen Plattform der Wohnungswirtschaft (WoWi)

2. Zielgerichteter Phasenplan zur Umsetzung der Plattform mithilfe agiler Methoden 
(pragmatisch, durch Aktion)

3. (Aus-)Gründung einer Geschäftseinheit, die mit der zügigen Umsetzung der 
Plattform beauftragt wird

4. Stärkung des WoWi-Wirkungsgrades  nach dem „Fraktalprinzip“

© Jivka Ovtcharova I 32Bild: Kompendium-I40-Analyserahm

„Selbstähnlichkeit“ digitaler 
Plattformen: 

Ein Architekturmerkmal wiederholt 
sich auf unterschiedlichen Ebenen 

immer und immer wieder.



Zeit für exponentiellen Fortschritt
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John Chambers, Chairman von Cisco Systems

Zeit

Wert

ANALOG

DIGITAL

Leben ist analog –
Business ist digital!

„Alle fünf Jahre muss sich Cisco 
neu erfinden, aber das reicht 
nicht mehr, jetzt muss das alle 
drei Jahre sein, so schnell tickt 
das Silicon Valley.“ 1

1,2 Quellen: SZ.de, 2. Februar 2016, pwc –Deutschlands Städte werden digital, 21.05.2015 

„Ein analoges München ist 
heute nicht mehr vorstellbar.“ 2

Joseph Schmid, Zweiter 
Bürgermeister von München 

© Jivka Ovtcharova I 33
Fangen Sie gleich damit an!

Jivka Ovtcharova


