Risikomanagement
— weiter gedacht




Der unternehmerische Erfolg unserer Kunden
ist — neben marktfihrenden Versicherungslé-
sungen - der zentrale Fokus in unserem Ver-
sténdnis von Risikomanagement.

Wirtschaftlich héangt Erfolg heute unmittelbar
von technologischen Entwicklungen ab. Digi-
tale L6sungen beeinflussen Umsatz und Ertrag
direkt — positiv, wenn sie sinnvoll eingesetzt
werden, negativ, wenn Chancen ungenutzt blei-
ben. Wer technologische Neuerungen nicht fur
sich einzusetzen vermag, féllt in Produktivitat
und Wettbewerbsfahigkeit zurtick. Kl und dar-
auf aufbauende digitale L&6sungen beschleuni-
gen diese Entwicklung weiter.

Mit dieser Broschlire mdchten wir dartuber
informieren, wie Howden Immobilienverwal-
tungen bereits heute beim Erreichen ihrer
wirtschaftlichen Ziele unterstitzt und welche
Entwicklungsmaoglichkeiten wir flr die Zukunft
sehen.

Der Markt far Immobilienverwalter ist durch
steigende Anforderungen, Fachkraftemangel
und intensiven Wettbewerb zunehmend an-
spruchsvoller geworden. Moderne Technolo-
gien helfen, schaffen aber neue Komplexitat:
IT-Architekturen mussen geplant, Software
ausgewahlt und integriert, Prozesse erhoben
und verandert, Mitarbeitende geschult werden.
Kosten-Nutzen-Rechnungen sind herausfor-
dernd und es entstehen Abhangigkeiten von

Softwareanbietern, deren strategische Folgen
schwer abzusehen sind. Richtig umgesetzt
Uberwiegen die Chancen jedoch deutlich.

Digitalisierung erhéht Servicequalitat, Trans-
parenz und Geschwindigkeit fur Eigentimer
und Bewohner und steigert gleichzeitig die in-
terne Produktivitdt als wesentlichen Ertrags-
faktor. So zahlt sie direkt auf Umsatz und Ertrag
ein und er6ffnet Skalierungspotenziale.

Um den Erfolg unserer Kunden bestmdglich
zu unterstutzen, investiert Howden seit Jahren
stark in Menschen und Technik.

So kdnnen wir unsere Kunden mit moderns-
ten IT-Infrastrukturen, Technologieoffenheit,
erprobten Integrationsmustern und tiefem
Expertenwissen begleiten — von der Vertrags-
gestaltung Uber Schadenprozesse bis hin zu
datengetriebenen Verbesserungen in Kern-
prozessen.

Wir binden uns nahtlos in Prozessketten ein,
senken Hiurden beim Datenaustausch und
schaffen skalierbare Grundlagen.



1. Digitalisierung

Digitalisierung meint im engeren Sinne das Uberfiihren
analoger Daten (z. B. Papierrechnung) in digitale Forma-
te (z. B. PDF) und im erweiterten Sinne die Umwandlung
analoger Prozesse in digital gestltzte Ablaufe mit geeig-
neten Softwarelésungen. Sie umfasst nicht nur die reine
Datenkonvertierung, sondern auch die gezielte Anpas-
sung von Geschéftsprozessen, um die Potenziale moder-
ner Technologien vollstandig zu nutzen.

Chancen

Digitale Daten lassen sich leichter und schneller austau-
schen, bilden die Basis fir Optimierungen und Automa-
tisierung und verbessern die Dienstleistung des Immo-
bilienverwalters. Ablaufe werden fir Kunden schneller,
transparenter und komfortabler, wahrend intern die Pro-
duktivitat als wesentlicher Ertragsfaktor steigt. So lassen
sich Umsatz und Ertrag unmittelbar positiv beeinflussen
und zusatzliche Wachstumsperspektiven erdffnen. Auch
die Qualitat der Entscheidungsfindung steigt, wenn be-
lastbare Daten in Echtzeit verfligbar sind. Dartiber hinaus
ermoglicht die Digitalisierung eine deutlich flexiblere Re-
aktion auf Marktveréanderungen.

Herausforderungen

Die Planung der IT-Architektur mit Auswahl passender
Komponenten erfordert Fachwissen und hat weitrei-
chende Folgen. Festlegungen auf Losungen und Anbieter
schaffen Abhangigkeiten und technologische Neuerun-
gen kdénnen auch Softwareanbieter schnell Uberholen.
Hohe Kosten, schwer kalkulierbarer Nutzen und unklare
Amortisationszeitrdume erhdhen das Risiko. Entschei-
dend sind der Leistungsumfang heute und morgen, die
nahtlose Integration in Unternehmensprozesse und die
korrekte Anwendung digitaler L6sungen durch die Mitar-
beitenden. Hinzu kommt die Notwendigkeit einer kontinu-
ierlichen Weiterentwicklung, um nicht von Mitbewerbern
Uberholt zu werden.

Digitale Daten entfalten ihr Potenzial nur bei durchgan-
gigen Prozessen ohne Medienbriiche, da manuelle Ein-
griffe Produktivitdtsgewinne mindern. Im schlimmsten
Fall sinkt der Ertrag, wenn Kosten steigen, ohne dass

Effizienzgewinne erzielt werden. Zudem mussen Daten
strukturiert in Datenbanken vorliegen: Eine gescannte
Rechnung ist einfacher zu verarbeiten als Papier, doch
erst Texterkennung, strukturierte Aufbereitung und Spei-
cherung in einem Datenbanksystem machen sie voll
nutzbar fur KI und Automatisierung. Der Nutzen steigt,
wenn diese Daten in weiteren Systemen, etwa im Scha-
denmanagement oder bei Vertragsanalysen, automati-
siert weiterverarbeitet werden kdnnen.

Wie Howden Kunden im Bereich der
Digitalisierung unterstiitzt

Datenaustausch

Wir minimieren Hirden und binden uns nahtlos in Kunden-
prozesse ein. Daten kdnnen Uber verschiedene Kanale
Ubermittelt werden — von standardisierten und individua-
lisierten APIs mit kundenspezifischen Datenaggregatio-
nen bis hin zu aktiven Ubermittiungen in CRM-Systeme
und einem Kundenportal fir Kunden ohne breites IT-
Instrumentarium. Ergédnzend berat Howden zu sicheren
Ubertragungswegen und optimierten Datenformaten.

Zusammenarbeit mit Marktteilnehmern

Wir vernetzen das digitale Okosystem der Immobilien-
verwaltung und arbeiten mit Herstellern von CRM-/ERP-
Systemen, Schadendienstleistern und Versicherern, um
Produktivitdtsgewinne zu maximieren. Dabei verfolgen
wir das Ziel, Schnittstellen zu vereinheitlichen und Pro-
zessketten zu standardisieren.

Wissensvermittlung

Neben technischen Aspekten sind Fach- und Prozess-
wissen sowie der richtige Umgang mit digitalen Lésun-
gen entscheidend. Mit der Howden Academy stellen wir
technische, versicherungsrechtliche und organisatori-
sche Schulungsinhalte praxisnah von Experten bereit
und begleiten deren Umsetzung im Tagesgeschéft.



2. Kl und Automatisierung

Digitale Routinen beanspruchen noch immer einen er-
heblichen Teil der Arbeitszeit in der Immobilienverwal-
tung. Kl-basierte Workflows kénnen diese Pflichtaufga-
ben in weitgehend selbstlaufende Prozesse Uberflihren
und damit Ressourcen flir wertschépfende Tatigkeiten
freisetzen.

Chancen

Studien gehen davon aus, dass bis zu 70 % der heute
ausgeflhrten Arbeitsschritte automatisierbar sind, wenn
moderne Workflow-Plattformen, leistungsféhige Kl-Mo-
delle, digitale Assistenten und moderne Datenbanken
intelligent kombiniert werden. Immobilienverwalter ge-
winnen so wertvolle Zeit fiir persénliche Beratung, schaf-
fen Raum fiir Wachstum, steigern die Servicequalitat und
senken Kosten. Umsatz und Ertrag profitieren gleicher-
maBen, wahrend die Wettbewerbsfahigkeit langfristig ge-
starkt wird.

Herausforderungen

Die erste Hurde besteht darin, realistische Automati-
sierungspotenziale zu identifizieren und eine passende
IT-Infrastruktur zu schaffen, um Kl und Automatisierung
verlasslich, skalierbar und kosteneffizient einzusetzen.
Haufig setzen bestehende CRM- und ERP-Systeme enge
Grenzen. Selbst mit eigenen IT-Ressourcen bleibt die
Entwicklung anspruchsvoll: Vortrainierte KI-Modelle er-
fordern prazises Prompting — die exakte Formulierung
und Optimierung von Anweisungen. Die Qualitétsprufung
ist komplex; schon 5 % Fehlentscheidungen in automa-
tisierten Prozessen kénnen gravierende Schaden verur-
sachen.

Wie wir unsere Kunden mit und bei der
Nutzung von Kl und Automatisierung
unterstiitzen

Die Bearbeitung von Versicherungsschaden zahlt zu den
aufwéandigsten Prozessen in der Immobilienverwaltung.
Unser Ziel ist, diesen Aufwand durch einen hohen Auto-
matisierungsgrad deutlich zu reduzieren und Produkti-
vitdt sowie Skalierbarkeit zu erhéhen. Wir priifen daher

fortlaufend den gesamten Ablauf — von der Schadenmel-
dung bis zur Regulierung — auf Automatisierungsmaoglich-
keiten.

Verbesserte Datenbasis

Wir bereiten Risiko- und Prozessdaten strukturiert auf,
konvertieren sie in maschinenlesbare Formate und spei-
chern sie in Vektordatenbanken. Diese erméglichen eine
semantische Suche, die den Kontext versteht. So kénnen
digitale Assistenten komplexe Fragen schnell und préazi-
se beantworten und sich in Automatisierungsszenarien
integrieren.

Reduzierte Anforderungen an
Datenumfang und -qualitat

Unabhéngig vom Ubermittlungskanal (u.a. API, E-Mail,
Kundenportal, Teams-Agent, Webformular) werden ein-
gehende Daten Kl-gestltzt vollautomatisch verarbeitet,
aufbereitet und verknlpft. Fir Kunden entfallen aufwan-
dige Vorbereitungen.

Kundenindividuelle Prozesse

Unsere Infrastruktur unterstltzt aktiv Automatisierungen
auf Seiten unserer Kunden. Wir liefern passgenauen In-
put durch individuell konzipierte Datenaggregation und
automatisierte Verarbeitung — abgestimmt auf die Sys-
temlandschaft der Immobilienverwaltung.

Kl-basierte Schadenqualifikation

Kl-Assistenten kdénnen perspektivisch die komplette
Kommunikation und Koordination zur Schadenmeldung
Ubernehmen. Auch bei der Vertretung von Eigentiimer-
ansprichen gegenuber Versicherern setzt Howden Kl-
und Automatisierungstechnologien ein, um Leistungs-
anspriiche fundiert zu begriinden und Kiirzungen gezielt
abzuwehren.



3. Expertenwissen und Consulting

Erst in Kombination mit fundiertem Expertenwissen und
jahrelanger Erfahrung entfaltet ein innovatives digitales
Instrumentarium seine volle Wirkung. Unsere Experten-
teams in den Bereichen Versicherung, Recht, Technik
und Digitalisierung greifen neben ihrer fachlichen Kom-
petenz auf eine tiefe Kenntnis der spezifischen Heraus-
forderungen in der Immobilienverwaltung zurlick — und
setzen dieses Wissen unter Einsatz modernster Technik
gezielt fir unsere Kunden ein.

Ein zentraler Schwerpunkt liegt auf der bestmdglichen
Verteidigung der Ansprliche der Eigentimergemein-
schaften gegeniliber den Versicherern. Unsere Exper-
tinnen und Experten kennen die Details der versiche-
rungsrechtlichen Rahmenbedingungen ebenso wie die
technischen Zusammenhange, die fir die Schadenbe-
urteilung relevant sind. Sie sorgen im Hintergrund fir
belastbare Einschatzungen und setzen sich aktiv fir die
Durchsetzung berechtigter Anspriche ein —fundiert, ar-
gumentationsstark und im direkten Schulterschluss mit
unseren Kunden.

Daruber hinaus stehen unsere Fachleute beratend zur
Verfligung. Sie unterstiitzen bei der Auswahl und Imple-
mentierung digitaler Losungen, der Planung und Um-
setzung von Automatisierungsvorhaben, geben kon-
krete Empfehlungen zur Schadenpravention und stellen
Fachwissen in Form von Schulungen in der Howden
Academy bereit. Ziel ist es, die Dienstleistungen der Im-
mobilienverwaltung nachhaltig zu verbessern, die inter-
ne Produktivitdt zu erhdhen und die Prémienlast fur die
Eigentimer langfristig niedrig zu halten.

Mit dieser Verbindung aus strategischer Beratung, tech-
nischer Exzellenz und juristischer Expertise tragt How-
den dazu bei, den Unternehmenserfolg der Kunden zu
starken - nicht nur durch reaktive Hilfe im Schadenfall,
sondern durch proaktive, vorausschauende Unterstit-
zung in allen Phasen des Risikomanagements.

4. Unternehmensoptimierung

Die zuvor beschriebenen Lésungen in den Bereichen Di-
gitalisierung, Kl, Automatisierung und Expertenberatung
bilden auch die Grundlage fiir einen kontinuierlichen
Optimierungsprozess, den wir gemeinsam mit unseren
Kunden gestalten. Ziel ist es, Uber das reine Reagieren
hinauszugehen und die Unternehmensleistung syste-
matisch, datengestlitzt und nachvollziehbar weiterzu-
entwickeln.

Im Zentrum steht ein fortlaufender Kreislauf aus Messen,
Analysieren und Optimieren. Daflir stellen wir unseren
Kunden nicht nur die relevanten Daten zur Verfligung,
sondern auch das methodische und technologische
Know-how, um diese Daten wirksam in Erkenntnisse
zu Uberfihren. Durch eine transparente Prozessdar-
stellung schaffen wir Klarheit Gber bestehende Ablaufe,
identifizieren systematisch Verbesserungspotenziale
und unterstlitzen dabei, diese gezielt umzusetzen.

Unsere Kunden erhalten konkrete Antworten auf zen-
trale unternehmerische Fragen - etwa zur Produktivi-
tat einzelner Prozesse, zu Ursachen wiederkehrender
Schaden oder zu den Effekten von Automatisierung und
Schulung. Mit leistungsféhigen Werkzeugen zur Daten-
auswertung, strukturierten Analyseverfahren und einem
klaren Fokus auf Wirtschaftlichkeit ermdglichen wir eine
belastbare Entscheidungsgrundlage fir nachhaltige
Verbesserungen.

So wird aus einem einmaligen Projekterfolg ein dauer-
hafter Verbesserungsprozess — mit messbarem Einfluss
auf Effizienz, Servicequalitat und Ertrag.
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