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Megatrend Digitalisierung: der Befragten aus dem klassischen immobilienwirt-
schaftlichen Umfeld identifizieren das Thema Digitalisierung als sehr relevantes Handlungsfeld fiir
ihr Unternehmen.

insgesamt 77 Prozent der befragten Unternehmen
befinden sich bereits in der Entwicklungs- bzw. Etablierungsphase.

Deutschland hat nach Ansicht der
Studienteilnehmer deutlichen Nachholbedarf.

Die Befragten sind sich sehr die sich durch die Digitalisierung
ergeben. Hingegen herrscht bei der Einschitzung der identifizierten eine groBe

ein GroBteil der Befragten sieht in diesen Bereichen die
relevantesten Vorteile der digitalen Transformation.

Im Gegensatz zu langfristig avisierten Kosteneinsparungen sehen die Studienteilnehmer die
itber alle digitalen Technologien hinweg. Auch die
Nutzerakzeptanz stellt eine entscheidende Hiirde dar.

Hohe Mitarbeiterakzeptanz, fortgeschrittener technologischer Standard und ausreichende Budgets —
das

eine nicht vorhandene Digitalisierungsstrategie, mangelhafte
Datenqualitét und -struktur sowie veraltete und nicht integrierte Software stellen die gréBten

dar.

wird, auBer im Bereich Smart Metering, nicht als relevante Herausforderung fiir Smart
Real Estate gesehen.

Wohnraum der Zukunft, das digitale Biiro und Immobilien der Industrie 4.0 -



Liebe Leserinnen und Leser,

Digitalisierung ist kein Selbstzweck, son-

dern ein wichtiger Bestandteil einer durch- £
dachten Unternehmensstrategie. Unsere |
Branche hat das zunenhmend verstanden
— das zeigt unsere neue Digitalisierungs-
studie, die wir zum zweiten Mal gemeinsam
mit EY Real Estate durchgefiihrt haben. Fiinf
Prozent ihres Jahresumsatzes investieren
die ,,klassischen Immobilienunternehmen®,
wie wir sie in dieser Studie nennen, durch-
schnittlich flr die Umsetzung ihrer Digitalisierungsstra-
tegien. Auf den ersten Blick wirkt das viel, verglichen mit
anderen Posten im Haushaltsplan. Doch diese Investitionen
sind wichtig — um die Konkurrenzfahigkeit zu verbes-
sern, das eigene Geschéft zu steigern und den Wandel
der nichsten Jahre zu iiberstehen.

Wichtig ist, wie das Geld investiert wird. Und dafiir brau-
chen die Unternehmen eine klare Digitalisierungsstrategie.
Wie solche Ansétze aussehen konnen, zeigen wir in diesem
Jahr in mehreren Interviews mit den Digitalisierungsex-
perten zahlreicher Unternehmen. Darunter befinden sich
einerseits Mitarbeiter mit internationaler Digitalisierungs-
expertise, aber eben auch Unternehmer, die erkannt haben,
wie wichtig dieses Thema fiir das eigene Geschaft ist.
Sie haben verstanden, was es heiBt, neugierig und expe-
rimentierfreudig zu sein. Dabei werden Fehler gemacht,
die zu Verlusten fiihren. Aber es ergeben sich auch neue
Mdglichkeiten, die dazu beitragen, den Wettbewerbsvorteil
auszubauen, das eigene Geschéft zu beschleunigen und
neue Prozesse zu integrieren.

Der digitale Wandel verdndert das Gesicht unserer Bran-
che. Schon heute sehen wir an vielen Stellen, was maglich

‘,;""\. \

1

ist. Das werden wir auch in dieser Studie
aufzeigen. Das Planen und Bauen wird
smart, die Gebaudetechnik denkt mit, der
Ankaufsprozess erfolgt automatisiert und
transparent. Das ist keine Zukunftsmusik
mehr, sondern nahender Alltag vieler Mit-
arbeiter in den Unternehmen der Immobi-
lienwirtschaft.

Der Weg dorthin ist keinesfalls ein leich-
ter. Vor mehreren Jahren, als wir im ZIA
die Themen Innovation und Digitalisierung
erstmals besprochen und den Innovation Think Tank griin-
deten, dachten viele Branchenteilnehmer noch, dass eine
neue Website oder ein neues Smartphone bereits eine
Digitalisierungsstrategie begriinden. Der Verantwortliche
war haufig der IT-Mitarbeiter, der die in die Jahre gekom-
mene Technik renovierte. Doch heute wissen wir: Eine
Digitalisierungsstrategie ist weit mehr. Sie ist Aufgabe des
Top-Managements und hinterfragt das eigene Geschéft,
kann disruptiv auf einzelne Prozesse im Unternehmen
wirken und viel Geduld auf allen Seiten einfordern.
Digitalisierung ist immer auch Change Management, ver-
bunden mit Uberzeugungsarbeit innerhalb und auBerhalb
des Unternehmens. Digitalisierung bedeutet Ausprobieren,
eigene Erfahrungen sammeln. Digitalisierung heiBt, sich
Ziele zu setzen und diese konstant zu verfolgen, mit ei-
genen Kraften, aber auch mit Partnern. Eine stringente
Strategie beantwortet immer die Frage, wo man am Ende
des Wandels sein mdchte und wie die Prozesse zukiinftig
ablaufen miissten. Und diese Frage miissen wir uns alle
stellen.

Ich wiinsche lhnen eine interessante Lektiire.

Ihr Martin Rodeck



Wie sieht die Stadt der Zukunft aus? Die-
se Frage stellen sich Kommunen in Ver-
dichtungsrdaumen genauso wie in land-
lichen Rdumen. Die Digitalisierung wird
ein maBgeblicher Treiber bei stadtischen
Verdnderungsprozessen sein. Sie bietet
Chancen, eine nachhaltige und integrier-
te Stadtentwicklung zu starken. ,Smart
Cities“ sind nur wirklich intelligent, wenn
sie den Ressourcenverbrauch tatsachlich
senken, Teilhabe starken und vielfaltig,
offen, gerecht und lebenswert sind. Gemeinsam mit Ver-
treterinnen und Vertretern des Bundes, der Lénder, der
kommunalen Spitzenverbande, der Stadte, Kreise und
Gemeinden, verschiedener Wissenschaftsorganisatio-
nen, von Wirtschafts-, Fach- und Sozialverbanden sowie
Verbénden der Zivilgesellschaft haben wir im Rahmen
der Dialogplattform Smart Cities dieses gemeinsame
Versténdnis einer Smart City entwickelt.

Das Ergebnis dieses Dialogprozesses, die Smart City
Charta, gibt Kommunen mit Leitlinien und konkreten
Handlungsempfehlungen Orientierung auf dem Weg zu
einer Smart City in einem nachhaltigen Sinne. Smart
Cities nutzen Informations- und Kommunikationstech-
nologien beispielsweise, um umweltfreundliche und
bezahlbare Mobilitats-, Energie- und Wasserkonzepte
umzusetzen und damit zu einer CO,-neutralen, griinen
und gesunden Kommune beizutragen. Smart Cities set-
zen Digitalisierung gezielt ein, um die lokale Wirtschaft
zu starken, etwa durch neue Wertschpfungsprozesse

und Infrastrukturangebote. Sie sichern die
Teilhabe aller Menschen am gesellschaft-
lichen Leben durch digitale und analoge
Angebote.

Neben diesen und weiteren Chancen diir-
fen aber auch die Risiken der Digitalisie-
rung nicht aus den Augen verloren wer-
den. Sie kann die 6ffentlichen Haushalte
belasten, wenn Kommunen auf Losungen
setzen, die nach wenigen Jahren wieder
obsolet sind. Sie kann Menschen — vor allem Altere und
Armere — ausschlieBen, etwa diejenigen, die nicht tiber
die neusten Technologien verfiigen oder damit nicht zu-
rechtkommen. Sie kann Freiheit durch Uberwachung und
Verhaltenssteuerung einschranken. Aus diesem Grund
ist es wichtig, dass Stadte und Gemeinden die Digita-
lisierung nicht einfach geschehen lassen, sondern sie
aktiv risikobewusst und transparent gestalten. Dabei
wollen wir die Kommunen unterstiitzen. Daher werden
wir den mit der Dialogplattform Smart Cities begonnenen
Austausch national wie international fortsetzen und die
Umsetzung der Smart City Charta voranbringen. Dazu
wollen wir unter anderem Pilotvorhaben in Stadten for-
dern, die sich an der Charta orientieren.

Die Immobilienwirtschaft spielt bei der Umsetzung der
Charta eine Schliisselrolle. Sie kann wesentlich dazu
beitragen, digitale Mdglichkeiten im Immobiliensektor
S0 einzusetzen, dass sie eine integrierte und nachhaltige
Stadtentwicklung zum Wohle der Menschen befordern.



Keine Frage, Digitalisierung wird nicht nur
Unternehmen, sondern auch die Gesell-
schaft und damit das Leben jedes einzelnen
Menschen in vielerlei Hinsicht beeinflussen.
Sie ist der Schliissel zur Wetthewerbsfahig-
keit im 21. Jahrhundert. Beides, Internet
der Dinge (loT) sowie Industrie 4.0, sind die
groBen Wachstumstreiber der kommenden
Jahre. Kiinstliche Intelligenz und maschinel-
les Lernen verdndern nicht nur Geschéfts-
prozesse, ein Plus an Automatisierung macht viele manu-
elle Tatigkeiten gar Uberfliissig. Ganze Berufsfelder und
Qualifikationen unterliegen Veranderungen. Kurz gesagt:
Die Digitalisierung ist eine riesige Chance — gerade fiir den
Standort Deutschland mit seiner starken und innovativen
industriellen Basis, aber auch der Hypothek einer alternden
Gesellschaft.

Industriesparten wie die Fertigung und Logistik haben be-
reits den Mehrwert von loT-/Industrie-4.0-Anwendungen
flir sich erkannt, denn Warenstrdme erfordern hohe Trans-
parenz beziiglich der Standorte von Fahrzeugen und Con-
tainern. Dank Digitalisierung und Sensorik kommuniziert
schon bald jedes Transportmittel, jedes Produkt und jede
Maschine ihren Standort und Zustand. Produkte erhalten
dann einen ,digitalen Zwilling“, der den Lebenszyklus digital
abbildet und als Simulationsmodell und Trager von Produkt-
informationen dient. Das ist beispielsweise wichtig in der
Qualitatssicherung als auch in der Produktverbesserung,
denn Mangel fallen so schneller auf als bisher, sie kdnnen
sogar vorhergesehen und bereits ausgemerzt werden, be-
vor sie Schaden anrichten kénnen. Der digitale Zwilling wird
auch fiir die Immobilienwirtschaft von zentraler Bedeutung
sein: Gebdude konnen damit (iber den kompletten Lebens-

zyklus abgebildet, analysiert und optimiert
werden. Planung, Bau, Verwaltung und Be-
wertung von Immobilien werden erleichtert,
da die Gebdudedaten digital vorliegen und
in Echtzeit aktualisiert werden.

Bei der digitalen Transformation kdnnen
wir also durchaus auf andere Industrien
blicken und von ihnen lernen. So steht die
Bankenindustrie ebenfalls aufgrund der
Blockchain-Technologie vor Veranderungen,
die nun zu sehr geringen Kosten und auf einer sehr sicheren
Basis Transaktionen aller Art abwickeln kann. Ein Thema,
das sowonhl fiir die Immobilienwirtschaft als auch fiir Smart
Cities interessant sein diirfte. Blockchain ermdglicht eine
Single Source of Truth und kann dadurch Informationssi-
los, die immer noch in vielen Organisationen géngig sind,
aufbrechen. Der konsistente und automatisierte Ansatz zur
Erfassung und Zugriff von Informationen wird dadurch zu
einer verbesserten Kommunikation, Kollaboration und zu
Innovation filhren. Die Folge: Blockchain, loT und autonome
Systeme helfen letztlich dabei, den Menschen bei seiner
Arbeit erheblich zu entlasten und zu unterstiitzen.

Die Technologie steht heute schon zur Verfiigung. Vieles,
was vor Kurzem noch unmdglich umzusetzen schien, ist
inzwischen machbar. Viele Bereiche, darunter auch die
Immobilienbranche, werden sich dadurch wandeln. Wir alle
konnen hier voneinander lernen. Aber: Hierzu miissen sich
Unternehmen und Mitarbeiter 6ffnen und Neues wagen. Das
ist schwer, gerade in Zeiten des Erfolgs und ohne die Not,
Bestehendes auf den Priifstand zu stellen. Die Zeit dréngt.
Wir miissen pragmatisch und kraftvoll durch schnelles Aus-
probieren — und wenn es sein muss, auch durch schnelles
Verwerfen — die digitale Zukunft gemeinsam gestalten.



Die Studie basiert auf einer Umfrage, die im Sommer 2017 vom Zentralen Immobilien Ausschuss e. V. (ZIA) und EY Real
Estate durchgeflihrt wurde. Die Befragung erfolgte anhand eines standardisierten Fragebogens. Insgesamt haben tiber
300 Mitarbeiter sowohl von privatwirtschaftlichen als auch von 6ffentlichen Unternehmen teilgenommen. Hintergrund-
informationen und eigene Beobachtungen sowie Experteninterviews erginzen die Studie.

Die Teilnehmer verteilen sich auf die komplette Wert-
schopfungskette der Immobilienwirtschaft: von der
planenden/bauvorbereitenden beziehungsweise Im-
mobilien realisierenden Seite (Projektentwickler, Woh-
nungsbauunternehmen) iber Bestandshalter und deren
Dienstleister (Investoren, Asset Manager, Berater) bis
hin zu solchen Unternehmen, die den Fokus auf die
Betriebsphase legen (Facility Manager, technische
Gebaudedienstleister, Versorger). Zudem ist die im
Vergleich noch junge PropTech-Branche ebenso ver-
treten wie Non-Property-Unternehmen. Befragt wur-
den vorwiegend mittelstdndische Unternehmen der
Immobilienwirtschaft, aber auch international tétige
Konzerne und Global Player.

13%
16%
3%
17%
3%
7%
8%
10%
4%
1%
18%

PropTech ist ein Koffer-
wort und setzt sich aus den Wartern property ser-
vices (Dienstleistungen der Immobilienwirtschaft)
und technology zusammen. Mit PropTech wird die
Branche bezeichnet, in der Inmobiliendienstleistungen
durch technische Lésungen angereichert und/oder
verandert werden. PropTechs sind haufig Start-ups
und richten sich sowohl an Unternehmen (B2B) als
auch an Endverbraucher (B2C). Sie zielen entweder
auf effizienzsteigernde MaBnahmen flr bestehende
Prozesse oder die Einfilhrung neuer Technologien und
Geschaftsmodelle, die &ltere ablosen kénnten, ab.
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5. Fortsetzung

Wie hoch ist der Jahresumsatz Ihres Unternehmens?

bis 10 Mio. Euro p.a. 31%
> 10 bis 30. Mio. Euro p.a. 9%
> 30 bis 100 Mio. Euro p.a. 1%
> 100 bis 250 Mio. Euro p.a. 15%
> 250 Mio. Euro p.a. 33%
Die starke Diversifikation des Teilnehmerkreises spie- Euro Jahresumsatz. Der Teilnehmerkreis weist somit
gelt sich auch in dem angegebenen Jahresumsatz am unteren und am oberen Ende der vorgegebenen

wider. Die starkste Klasse findet sich ab 250 Millionen Skala Schwerpunkte auf.
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6. Momentbetrachtung: Digitalisierung in den Unternehmen

Im Rahmen der Studie haben die Studienteilnehmer eine Momentbetrachtung zum Stand der Digitalisierung in ihrem
Unternehmen dargestellt. Neben einer quantitativen Einordnung anhand des Jahresumsatzes erfolgte eine qualitative
Klassifizierung zum Reifegrad der digitalen Transformation.

Wie viel Prozent des Jahresumsatzes investiert Ihr Unternehmen ungefahr in
MaBnahmen zur Digitalisierung?

Uber den gesamten Kreis der Befragten hinweg wer- (gemessen am Jahresumsatz) auf klassische Im-
denim Durchschnitt 11 Prozent des Jahresumsatzes mobilienunternehmen und 62 Prozent (gemessen am
in die Digitalisierung investiert — wobei 5 Prozent Jahresumsatz) auf PropTechs entfallen.




Ein GroBteil der befragten Unternehmen (insgesamt
77 Prozent) gibt an, dass sie sich in der Etablierungs-
bzw. Entwicklungsphase befinden — und somit ver-
gleichsweise weit am Anfang beziehungsweise in einer
mittleren Stufe der digitalen Transformation stehen.
Lediglich ein geringer Teil (6 Prozent) sieht sich bereits

Einsatz ausgewahlter digitaler
Losungen; Informationen liegen (iberwiegend in nicht
digitaler Form vor; keine konkrete Digitalisierungsstra-
tegie; zahlreiche Medienbriiche in Prozessen

beginnende Digitalisierung; In-
formationen liegen teilweise in digitaler, strukturierter
Form vor; betriebliche Prozesse werden teilweise ohne
Medienbriiche unterstiitzt; erste strategische Initiativen
zur Digitalisierung

deutlich fortgeschritten (,,digitale Exzellenz®). Hier-
bei handelt es sich meist um jene Unternehmen, die
dem PropTech-Segment zuzuordnen sind. Vor allem
Immobilieninvestoren und Bestandshalter sehen sich
eher in der Orientierungs- oder Entwicklungsphase.

fortschreitende Digitalisierung;
viele Informationen liegen in digitaler, strukturierter Form
vor; wesentliche Prozesse werden ohne Medienbriiche
unterstiitzt; fortschreitende Vernetzung von Produkten
und Leistungen

vollstandig digital transformiert; alle
Prozesse werden ohne Medienbriiche unterstiitzt; In-
formationstechnologie hat sich zu einer Kernkompetenz
entwickelt; kontinuierliche digitale Innovation



Die Digitalisierung der Immobilienwirtschaft schreitet voran — ein Indikator hierfir ist die steigende Zahl von PropTechs.
Doch auch die zunehmende Implementierung solcher Technologien, die in der Praxis lange als industriefern eingestuft
wurden, zeigt das Potenzial fiir die weitere digitale Transformation der Immobilienwirtschaft.

Kurzfristig (<5 Jahre)

Kurzfristige Trendpotenziale sehen viele Teilnehmer bei
mobilen Arbeitsgeraten (78 Prozent der Befragten) und
Cloud-Technologien (74 Prozent). Dies lasst sich unter an-
derem damit erklaren, dass beide Technologien respektive
Anwendungen bereits heute sowohl in der Industrie als auch
im Privatleben etabliert sind.

Auch digitale Okosysteme und Plattformldsungen scheinen
eher kurzfristig Einzug in die Immobilienwirtschaft zu hal-
ten — ein Beispiel sind IT-Strukturen, die ihrerseits fir eine
Vielzahl von Systemen und Geschaftsprozessen offen sind
und dabei unabhéngig voreinander arbeiten, aber zugleich
auch vernetzt sind oder werden konnen.

Dem Bereich Big Data/Data Mining/Data Analytics wird eher
ein mittelfristiges Potenzial zugesprochen — ein wichtiges
Feld wird hier zweifelsohne Smart Metering sein. Bereits
heute sind rund 60 Millionen smarte Stromzahler in Europa
installiert, vor allem in Italien und Spanien, Tendenz steigend.
Die Schwerpunkte variieren; fiir die die Implementierung von
Smart Metering gibt es landesspezifische Regularien und

Mittelfristig (5-9 Jahre)

Langfristig (>10 Jahre)

darauf basierend unterschiedliche Zeitplane und ZielgroBen.
Nicht nur im Bereich Big Data, sondern insgesamt wird bei
den hier dargestellten digitalen Technologien und Anwen-
dungen meist ein mittelfristiges Potenzial gesehen. Dabei
gilt: Alle Technologien sind bereits heute entwickelt und in
anderen Branchen teilweise schon lénger etabliert. Ahnli-
ches gilt fiir das Internet der Dinge — in diesem Kontext sind
beispielsweise sprachgesteuerte Devices fiir den Heimge-
brauch, die mit anderen technischen Losungen eigenstéindig
kommunizieren, zu nennen. Der 3D-Druck beispielsweise
spielt in der produzierenden Industrie eine zunehmend groBe
Rolle, Virtual und Augmented Reality sind langst Teil von
Computer- oder vielmehr Smartphone-Spielen und werden
schon seit Jahren in der Werbeindustrie oder bei Sportver-
anstaltungen eingesetzt.

Ein langfristiges Trendpotenzial (mehr als zehn Jahre) sehen
die Teilnehmer am ehesten in den Bereichen kiinstliche
Intelligenz, Robotics und in der Anwendung der Block-
chain-Technologie. Die genannten Technologien sind aber



zum Teil heute schon Grundlage fiir immobilienwirtschaft-
liche Vorgénge. Dies gilt zum Beispiel fiir die kiinstliche
Intelligenz: Sie ermdglicht unter anderem eine hohere Ver-
lasslichkeit im Rahmen der Klassifizierung von digitalisier-
ten Dokumenten — exemplarisch seien das automatische
Auslesen von Mietvertragen beziehungsweise der dort
relevanten Daten sowie die Dunkelverarbeitung von Rech-
nungsbelegen genannt. Auch Robotics findet sich teilweise
bereits in der Praxis: als physische Variante vor allem in
der Logistik- und Industrieimmobilie, oft allerdings noch
durch die jeweiligen Nutzer getrieben und weniger durch die
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Eigentiimer oder Projektentwickler, und als digitale Variante
beispielsweise in Form von Chatbots in der Kundenkom-
munikation und zur Automatisierung von immobilienwirt-
schaftlichen Prozessen. Der Ubergang zur vorgenannten
kiinstlichen Intelligenz ist in vielen Fallen flieBend.

Am weitesten entfernt scheint die Blockchain-Technologie
zu sein. Ihr wird dennoch ein erhebliches Potenzial zuge-
traut — es konnte sich in verschiedenen Bereichen entfal-
ten, von der Immobilienfinanzierung bis hin zum Verkauf
von Fldchen beziehungsweise den damit in Verbindung
stehenden Prozessen und Dienstleistungen.

Angaben in Prozent

72 22 7
66 19 15
65 26 9
58 29 13
57 34 8
50 35 15
49 41 10
47 43 10
37 53 10
36 47 17

28

21

50

66

22



Die groBten Herausforderungen im Hinblick auf die di-
gitale Transformation sind insbesondere fehlende per-
sonelle Ressourcen (72 Prozent der Befragten), eine
fehlende Strategie (66 Prozent) sowie eine mangelnde
Datenqualitat respektive eine intransparente Datenstruk-
tur (65 Prozent). Vor diesem Hintergrund stellt sich die
Frage, auf welcher Ebene das Entwickeln einer Digita-
lisierungsstrategie und das Sicherstellen ausreichender
personeller Ressourcen angesiedelt sind; in vielen Féllen
dirfte hier die Managementebene gefordert sein. Eine
weitere Herausforderung stellt veraltete Software dar,
die nicht umfanglich in eine bestehende Softwareland-
schaft integriert ist. Weniger brisant sind nach Ansicht

der Studienteilnehmer die Reife der Technologien, die
Mitarbeiterakzeptanz und mangelnde (interne) finanzielle
Mittel. Trotz der hohen Datenschutzanforderungen in
Deutschland steht das Thema Datenschutz nach An-
sicht der Studienteilnehmer nicht im Fokus. Der GroBteil
der Unternehmen scheint auf den aktuellen Stand der
Technik und auf die Reife der digitalen Technologien
und Anwendungen zu vertrauen — das gilt auch fiir die
jeweiligen Mitarbeiter — und die erforderlichen monetéren
Ressourcen bereitzustellen. Im Einzelfall stellen sich die
Herausforderungen allerdings — wenig iiberraschend —
deutlich differenzierter dar.
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» 7. Fortsetzung

,Leider gibt es sowohl private
als auch offentliche Institutio-
nen, die der optimalen Nutzung
der digitalen Technologien und
Anwendungen nicht offen ge-
geniiberstehen. Beispiele sind
inshesondere im Bereich der
Regularien und der Revisions-

sicherheit gegeben.* ’ ’
P Kommentar eines Studienteilnehmers
»Stolpersteine in der Umsetzung:
hohe technische Hiirden und eine
bestehende Datenbasis mit viel
Optimierungspotenzial. Neben

der Digitalisierung muss auch
die Anpassung von Strukturen

und Prozessen erfolgen.”
P Kommentar eines Studienteilnehmers

,Digitalisierung ist zuerst eine
Philosophiefrage und erst danach
eine Technikfrage: Der Endkunde
und dessen Bediirfnisse sind im
absoluten Fokus, die Wirtschaft-
lichkeit ergibt sich nicht durch
traditionelle, sondern nur durch

neue Geschéftsmodelle.”
» Kommentar eines Studienteilnehmers

,,Die Hauptherausforderung liegt
u. E. in der digitalen Integration
komplexer, mehrdimensionaler
Geschaftsprozesse liber
unterschiedliche digitale und
organisatorische Systeme

hinweg." ’ ’

p> Kommentar eines Studienteilnehmers

,Digitale Planung, Realisierung
und Betrieb sind der einzige
Weg, um von Anfang an die
O0konomischen und okologischen
Ziele im Immobilienbereich zu

erreichen.”

P> Kommentar eines Studienteilnehmers

JJ
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8. Smart Real Estate

Die Immobilienwirtschaft wird immer smarter: Smart City, Smart Building, Smart Home, Smart Meter, Smart Grid etc.
Ermdglicht wird dies durch den Einsatz der bereits genannten digitalen Technologien und Anwendungen wie zum Beispiel
Internet der Dinge (loT), kiinstliche Intelligenz, Big Data/Data Analytics und Virtual Reality.

Smart Real Estate — digitale Transformation der
Immobilienwirtschaft, unter anderem durch:

loT/Smart Metering Ein Netzwerk virtueller Repréasen-
tation physischer ,intelligenter Gegenstande®, Zahler
und Sensoren (u. a. Smart Meter) zur Messung und
Steuerung beispielsweise gebdudetechnischer Anlagen

loT/Smart Grids Intelligentes Stromnetz zur Vernetzung
und Steuerung von Stromerzeugern, Speichern, elektri-
schen Verbrauchern und Netzbetriebsmitteln

Predictive Maintenance Permanente sensorbasierte
Zustandsbestimmung von Gebdudeteilen und -anlagen
zur Ermittlung des optimalen Zeitpunkits fiir vorbeugende
InstandhaltungsmaBnahmen und -strategien

Gemeinsame Nutzung/Sharing Economy Systema-
tische gemeinsame bzw. geteilte Nutzung von Gegen-
standen und Dienstleistungen von ganz oder teilweise
ungenutzten Ressourcen mithilfe digitaler Technologien
(z. B. Wohnraum, Autos, Parkplatze, Arbeitsplétze)

Robotics/kiinstliche Intelligenz Robotics (auch ro-
botergesteuerte Prozessautomatisierung [RPA]) au-
tomatisiert mithilfe von Softwarerobotern und kiinst-
licher Intelligenz Prozessabldufe durch das Nachahmen
menschlicher Interaktion

Building Information Modeling (BIM) Digitale Model-
lierung von Gebauden (,digitaler Avatar/Zwilling“) zur
Optimierung der Planung, Bauausfiihrung und Bewirt-
schaftung von Gebduden
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Im Ergebnis zeigt sich: Die abgebildeten digitalen Tech-
nologien und Anwendungen bieten eine Vielzahl unter-
schiedlicher Vorteile. So kdnnen kiinstliche Intelligenz und
Robotics beachtlich zur Optimierung und Automatisie-
rung der Geschéftsprozesse beitragen: 75 Prozent der
Teilnehmer schétzen dies so ein. Lediglich jeder fiinfte
Befragte sieht Einsparpotenziale hinsichtlich des Energie-
und Ressourceneinsatzes. Im Gegensatz dazu sehen 65
Prozent der Befragten eine Reduzierung des Ressour-
cen- und Energieeinsatzes durch die Implementierung
von loT-Anwendungen wie Smart Metering und Smart
Grids. Auch mit Blick auf die Kostenreduktion wird der
Implementierung von auf loT-basierenden Anwendun-

s

gen (Smart Meter) das groBte Potenzial zugesprochen
(ca. 80 Prozent). Chancen fiir die Sharing Economy werden
in der Nutzerzufriedenheit (60 Prozent) und in der Entwick-
lung neuer Geschaftsmodelle (50 Prozent) gesehen. Die
digitale Modellierung von Geb&uden (Building Information
Modeling [BIM]) ist sowonhl fiir die Automatisierung von
Prozessen als auch flr Kosteneinsparungen (70 Prozent)
und die Belastbarkeit von Entscheidungen und Vorhersa-
gen (ebenfalls 70 Prozent) von Bedeutung. Nicht umsonst
wurde BIM schon bei der Biirgerbeteiligung vor allem in
strittigen Féllen eingesetzt, um die Auswirkungen von
Vorhaben (auch in Varianten) besser voraussagen und
kommunizieren zu konnen.



Auch die Herausforderungen sind mit Blick auf die unter-
schiedlichen digitalen Technologien und Anwendungen
vergleichsweise breit gefdchert. So sehen fast sechs von
zehn Befragten den Datenschutz als Hiirde fiir Smart-Me-
tering-Ldsungen (fiir die Einfilhrung der sonstigen ge-
nannten Smart-Meter-Komponenten jedoch eher nicht).
Die Implementierung von Robotics/kiinstlicher Intelligenz

wird nach Ansicht von 55 Prozent der Befragten vor allem
durch hohe Investitionskosten gehemmt. Gleichzeitig ist in
diesem Kontext die Nutzerakzeptanz zu beriicksichtigen;
jeder zweite Teilnehmer sieht hier eine Herausforderung.
Etwa jeder zweite Befragte geht davon aus, dass die
Einflihrung von BIM aufgrund fehlender Fachkompetenz
erschwert wird.



R
1
1

RRRRR

00

3
"
o W

3O

S8

N
’ |

J;;n

(505

.,-
L0
ek

OC

J
-

L

1_.’.-
OO

_w

I
GO0

b

Smart, Smarter, Real Estate

8. Fortsetzung

Welche der folgenden Parteien sind Ihrer Meinung nach die Treiber der Umsetzung innovativer
Smart-Real-Estate-Ansétze — und wessen Geschaftsmodelle werden sich am meisten verdndern?

Verédnderungspotenzial

hoch

niedrig

Asset Manager M Facility Manager

B Bauunternehmen

Berater/Vermittler B Nutzer

Die befragten Unternehmen sprechen grundsétzlich allen
immobilienwirtschaftlich relevanten Parteien eine trei-
bende Kraft beim digitalen Wandel zu. Bei Investoren,
Projektentwicklern und Planern wird neben der potenziell
treibenden Rolle die groBte Veranderung der Geschafts-
modelle erwartet — das Stichwort diirfte hier BIM und
die damit verbundenen Verdanderungen in Planung und
Bau lauten. Asset Manager werden von 59 Prozent der
Befragten als wesentliche Kraft gesehen, moglicherweise
aufgrund von deren strategischer Nahe und Mitbestim-
mung im Rahmen von Folgeinvestitionen im Immobi-
lienlebenszyklus. Technischen Gebdudedienstleistern
und Facility Managern werden eine ahnliche Funktion

I investor/Projektentwickler Il Property Manager

[ Innovator SRGEINY
4
.
.
,/
-
m
.-’
.
’
.
.
/, .
-
]
4 = Treiberpotenzial
niedrig

B Technische
Gebdaudedienstleister

M Planer

B Stadtwerke/Versorger

zugesprochen (58 Prozent). Bauunternehmen, Berater
und Nutzer werden seltener als die treibenden Kréfte des
digitalen Wandels in Richtung Smart Real Estate gesehen.

,Eigentiimer und Dienstleister
miissen gemeinsam handeln.
Ich halte viel von Innovations-
partnerschaften.”

Kommentar eines Studienteilnehmers
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8. Fortsetzung

Smart, Smarter, Real Estate

Wie stark sind die folgenden Nutzungsarten von Smart-Real-

Estate-Ansétzen betroffen?

Angaben in Prozent

Biiro 59 37 B o

Hotel 45 46 o o
Industrie 57 32 e 2
Einzelhandel 36 53 [ o
Logistik 55 32 P
Wohnen 40 46 s 1
Gesundheit 40 42 A

Stark betroffen

Den Befragten zufolge wird die digitale Revolution grund-
satzlich jede Nutzungsart betreffen. Bliroimmobilien wer-
den nach Ansicht der Befragten am stérksten betroffen
sein. Hintergrund ist moglicherweise, dass sich im Biro-
immobilienumfeld bereits verschiedene digitale Techno-
logien und Anwendungen etabliert haben. Als Beispiel

Betroffen

[ | Wenig betroffen Nicht betroffen

ist an dieser Stelle unter anderem die sensorenbasierte
Steuerung von gebaudetechnischen Anlagen zu nennen.
Die geringste Beeinflussung durch den Smart-Real-Estate-
Trend wird fiir Gesundheitsimmobilien erwartet — allerdings
tiberwiegen auch hier mit 82 Prozent die Stimmen, die eine
Verédnderung oder starke Verdnderung erwarten.
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8. Fortsetzung

Wie beurteilen Sie die Umsetzung von Smart-Real-Estate-
Ansétzen in Deutschland im européischen Vergleich?

46 46

Uberdurchschnittlich Durchschnittlich  Unterdurchschnittlich Keine Angabe

Lediglich ein sehr geringer Anteil der Befragten (4 Pro-
zent) bewertet die Entwicklung Deutschlands im Smart-
Real-Estate-Bereich als tiberdurchschnittlich. Im euro-

paischen Vergleich wird die ansonsten héufig als fort-
schrittlich bewertete Bundesrepublik als durchschnittlich
respektive unterdurchschnittlich bewertet.
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9. Von Automatisierung bis Zukunftsmusik

In diesem Jahr haben die Studienautoren mit mehreren Experten, Fihrungskriften und Unternehmern uber Heraus-
forderungen des digitalen Wandels und intelligente Immobilien gesprochen. Die entstandenen Interviews finden Sie im
zweiten Teil dieser Studie.
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arbeitet im Corporate Department Real Estate Facility Management

bei der Robert Bosch GmbH

Deutschland hinkt England und Skandinavien mindes-
tens drei Jahre hinterher. Auch Australien und die USA
sind mindestens drei Jahre weiter. Wenn wir fiir unser
Unternehmen neue Immobilien entwickeln oder entwi-
ckeln lassen, dann kommt in vielen Féllen bereits BIM
zur Anwendung, allerdings bislang nur im Ausland. Bei
Projekten in Deutschland werden wir erste Piloten bei
Standardimmobilien starten. GroBprojekte mit knappem
Zeitplan und hoher technischer Komplexitat werden wir
zuerst mit einem vereinfachten 3D-Verfahren mit Kolli-
sionspriifung durchfiihren. Der Reifegrad der externen
Partner geniigt uns hier noch nicht. Ansonsten nutzen wir
als Hersteller natiirlich die Chancen von BIM.

Die Planer der Zukunft werden nur noch Komponenten
verwenden, die in der entsprechenden BIM-Modellda-
tenbank zur Verfligung stehen, ganz gleich ob es eine
Brandmeldeanlage, eine Uberwachungskamera oder eine
Heiztherme ist. Fiir die skandinavischen und angloameri-
kanischen Mérkte miissen wir jetzt schon in den Daten-
banken sein, um gekauft zu werden, in Deutschland wie
gesagt noch nicht.

Bei groBeren Standorten setzen wir auf Computer-Aided
Facility Management (CAFM). Ein einfaches Beispiel ist

die Spindverwaltung. Bei mehreren Tausend Mitarbeitern
macht das niemand mehr mit Excel. Auch Wartung und In-
standhaltung laufen tiber CAFM. Brandschutzklappen sind
ein Beispiel, ebenso wie andere priifpflichtige Anlagen. Die
Priifer bekommen die jeweiligen Elemente mitsamt einer
Priifliste auf einem mobilen Gerét angezeigt, an dem sie
sich angemeldet haben. Die hakt der Priifer ab und spielt
das Ergebnis zuriick ins System. Im Ergebnis haben wir
einen liickenlosen Bericht fiir die Behdrden. Auch beim
Reinigungsmanagement arbeiten wir mir CAFM. So haben
wir (iber Flachenpolygone unterschiedliche Raumtypen und
die jeweilige Reinigungsanforderung definiert. Wir sehen
das alles als Vorstufe zum BIM. BIM wird das wichtigste
Zukunftsthema der Immobilienwirtschaft.

Predictive Maintenance und der geteilte Nutzen, der sich
aus guten Losungen ergibt. Nehmen wir als Beispiel die
Wartungsvorschrift fiir eine Liiftungsanlage. Die techni-
schen Voraussetzungen sind iberall auf der Welt identisch.
Wenn ich das elektronisch im System habe, kann jeder
darauf zugreifen, dem ich das erlaube. Unser CAFM-ba-
siertes Reinigungsmanagement, das wir in Deutschland
entwickelt haben, kommt bei Ausschreibungen in China
und Brasilien zum Einsatz.

Unser Ziel ist es, Werkzeuge und Vorschriften nur einmal
entwickeln zu missen.

Ich glaube nur bedingt an den Erfolg von Smart Grids.
Niemand wird seine Waschmaschine dann anstellen, wenn
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Fortsetzung Interview

die Energiepreise giinstig sind oder wenn der Energiever-
sorger dies freigibt. Auch in der Industrie gilt natiirlich, dass
wir uns nicht vom Energiemarkt steuern lassen konnen.
Ansonsten wiirde ich noch das Internet of Things nennen.
Das hat zwar grundsétzlich Potenzial. Aber ich sehe hier
noch IT-Sicherheitsthemen, die gelfst werden miissen.
Ich nutze bisher nur IT-fahige Anlagen privat. Ich nutze

den KNX-Bus fiir Rolladen-, Licht- und Heizungssteuerung.
Wir haben keinen Hausschliissel mehr, sondern einen
Fingerabdruckscanner. Aber die Geréte laufen nur lokal,
nicht (iber das Netz. Ich mochte mir nicht meine Haustr
hacken lassen.

Vielen Dank!

Thomas Birkle ist seit 1996 bei der Robert Bosch GmbH in der zentralen Bau- und
Liegenschaftsabteilung in verschiedenen Funktionen tétig. Seit 2013 verantwortet er die
weltweite Koordination des Facility Managements, das operative Facility Management in
der Zentrale in Gerlingen, den deutschlandweiten Energieeinkauf sowie Auswahl, Betreu-
ung und Weiterentwicklung aller liegenschaftsrelevanten IT-Anwendungen.
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ist EMEA Head of Digital Innovation bei CBRE

Die meisten Immobilienunternehmen wissen: Das wird
ein hartes Stiick Arbeit. Bei maximal 30 Prozent sind die
Grundlagen fir die digitale Transformation heute gegeben,
beispielsweise mit Blick auf das Personal oder die Infra-
struktur. Unsere Kollegen in Spanien oder Holland sind da
weiter. Aber insgesamt miissen wir uns im europdischen
Vergleich nicht verstecken.

Wir haben auf der einen Seite die Frage, wie sich die
Markte organisieren. Das ist die nutzergetriebene Seite,
ein Stichwort sind hier Plattformen und Sharing Economy.
Und wir haben technische Entwicklungen wie Robotics
oder Big Data verbunden mit Machine Learning, die in
der Kombination zu Losungen wie Predictive Maintenan-
ce, also einer ereignisgesteuerten, vorausschauenden
Instandhaltung flihren.

Wir miissen erst einmal Informationen sammeln und auf-
bereiten, sodass sie in computerlesharer Form vorliegen.
Roboter und kiinstliche Intelligenzen brauchen Daten aus
den Gebéduden, um zu lernen. Smart Metering ist so eine
Voraussetzung. Auch BIM ist ein Schritt, um die erforderli-
chen Informationen zu organisieren und verfiighar zu ma-
chen. Wir operieren in der physischen Welt der Geb&ude,
nicht nur mit Daten und Symbolen wie andere Branchen.

Also miissen wir die Ergebnisse der Datenanalyse auch
in die physische Welt zuriickspielen.

Zum Beispiel die Immobilienbewertung. In Spanien und
Australien fiihren wir schon langer automatisierte Bewer-
tungen von Wohnimmobilien durch. Das beschrankt sich
erst einmal auf einfache, standardisierte Gebdudetypen,
das ist aber nur der Anfang. Es geht unseren Kunden
immer haufiger nicht nur um den heutigen Wert, sondern
zunehmend auch um eine vorausschauende Bewertung
auf der Grundlage von Algorithmen, also um die Frage,
wo aufgrund der bekannten und erwarteten soziodkono-
mischen und infrastrukturellen Entwicklungen die Werte
in der Zukunft liegen konnen.

Fiir den Nutzer wird das Indoor-Mapping neue Chancen
bringen. Wir konnen die Bewirtschaftungs- und Nutzerpro-
zesse vereinfachen, indem wir die Navigation, die wir auf
der tibergeordneten Ebene von den StraBen und Stadten
kennen, in das Innere von Gebduden bringen. Dabei wird
Augmented Reality eine Rolle spielen — im Augenblick
noch ohne Brillen, sondern eher mit dem Smartphone.

Die Technik ist nicht das Problem, sie ist groBtenteils vor-
handen. Sie ist vielleicht noch etwas holprig oder teuer an



einigen Stellen, aber das wird sich einpendeln. Die groBte
Herausforderung sind die Menschen. Wer ist wirklich offen
flir neue Technologien? Wer ist in Abwehrhaltung? Wir sind
der Meinung, dass wir die Leute begeistern missen. Das
geht nur bedingt mit Verordnungen, die von oben kommen.
Wir suchen uns die technikaffinen Erstanwender, die es
in jedem Unternehmen gibt, und haben flr diese eine
Early-Adopter-Gruppe organisiert. Die Idee ist, dadurch
eine virale Verbreitung der Kompetenz im Unternehmen
zu erreichen: Die Gruppe probiert technische Neuerun-
gen meist spielerisch aus und die Kollegen bekommen
das mit. Sie fragen dann nach und nehmen die sinnvollen
Losungen mit. Wahrend der Arbeit nebenbei neue Dinge
zu lernen — das ist effizienter als eine institutionalisierte
Fortbildung zu festen Zeiten. Obwohl Letztere natiirlich
auch angeboten werden muss. Man darf die Rolle der

Personalabteilungen flr den Erfolg der digitalen Trans-
formation nicht unterschatzen.

Ich nutze Buchhaltungs-Apps wie Fastbill oder Candis.
Wenn Sie nebenberufliche Tatigkeiten haben, die Steuern
auslosen, konnen Sie tiber solche Apps ganz einfach mit
dem Handy Dokumente scannen. Die App ist dann auch
gleich die Schnittstelle zur Bank und zum Steuerberater,
die Rechnungen werden automatisch gebucht, vorkontiert
und zur Zahlung vorgeschlagen. Das ist extrem praktisch
und zeitsparend. Das Smartphone hat man doch immer
dabei.

ist seit Anfang Marz 2017 EMEA Head of Digital Innovation des

integrierten Immobilienberatungsunternehmens CBRE. Der promovierte Architekt besitzt
langjahrige Erfahrung in den Bereichen Planung, Projektmanagement, Due Diligence und
technisches Asset Management. Seit 2014, als das von ihm 2002 gegriindete Unterneh-
men VALTEQ von CBRE (ibernommen wurde, ist Herr fiir CBRE tatig. Heute ist VALTEQ
Teil der CBRE PREUSS VALTEQ GmbH. Herr war maBgeblich am Aufbau des markt-
flinrenden Due-Diligence-Geschéfts der Gesellschaft beteiligt und verantwortet heute
insbesondere die Themen Business Development, Digitalisierung, Innovation und IT.



Vorstandsvorsitzender der CG Gruppe AG

Wir haben einen Reifegrad von 1. Wir sind unterirdisch.
Es gibt nur sehr wenige fortschrittliche Unternehmen. Die
stehen dann allein in einer Art Niemandsland. Wenn Digi-
talisierung funktionieren soll, miissen Partner und Dienst-
leister mitziehen. Das geht heute leider oft nur unter Druck
und der Drohung, dass es kiinftig keine Auftrdge mehr
gibt. Nehmen wir Building Information Modeling (BIM) als
Beispiel. Die meisten Statiker und Architekten miissen wir
hier tatséchlich zwingen.

BIM ist vor allem fiir die Nutzungsphase entscheidend. Der
Lebenszyklus einer Immobilie ist 30 bis 70 Jahre lang, je
nach Nutzungsart. Hier liegen enorme Einsparpotenziale
flir Energie, Wartung, Instandhaltung etc. Ich nenne das
die sechste Dimension von BIM und es gilt, diese Potenzi-
ale zu heben. Die tbrigen Dimensionen beziehen sich auf
die eigentliche Realisierung: Drei Dimensionen umfassen
die rdumlichen Aspekte eines Gebdudes, die vierte betrifft
die Materialitat, die flinfte die Bauzeit. BIM macht es so
moglich, die Abwicklung und Logistik sehr friih ganz klar
zu fassen — im Gegensatz zum Normalfall. Wenn heute
ein Bauantrag gestellt wird, gibt es doch oft nur sehr vage
Vorstellungen davon, welcher Stein, welches Glas, welches
Blech in welchen Massen spéter verbaut wird. Wir brauchen
grundsétzlich schneller und berhaupt mehr Einigkeit.

Architekten, TGA-Planer und Statiker streiten sich doch

noch bei Baubeginn dartiber, wie man die unterschiedli-
chen Vorstellungen zusammenbringt. Mit BIM haben wir
eine Gestehungsphase wie eine Papstwahl. Alle Beteiligten
bleiben so lange im System gefangen, bis man sich geei-
nigt hat. Dafiir braucht es ein Umdenken, auch bei den
Bauunternehmen. Wir bauen im Grunde immer noch wie
die alten Romer. Natiirlich haben wir andere Materialien,
andere Maschinen, aber kein neues System, keine neuen
Prozesse. BIM bringt hier endlich Veranderung.

Den klassischen Generalunternehmer und den Subunter-
nehmer wird es nicht mehr geben. Serielles Bauen wird
dominieren. Aus Rohbau wird Fertigbau. Auf der Baustelle
haben wir dann eher den Mechatroniker als den Maurer.
Ihm wird im Modell exakt angezeigt, wann welches Wand-
element an welcher Stelle einzubauen ist. Und dem Flie-
sen- oder Parkettleger wird das Material nummeriert und
vorkonfektioniert geliefert. Kein Zuschneiden mehr vor Ort.
Und im Sinne einer optimierten Logistik wird spéater die
Badewanne ,,just in time*“ direkt von der Industrie geliefert.

Die Investition ist die groBte Herausforderung. Bei uns geht
es jedes Jahr um einen mittleren einstelligen Millionen-
betrag: fiir Hardware und Datenleitungen, vor allem aber
flir das Personal. Wir bilden unsere Projektmanager selbst
aus, das heiBt jede Woche ein bis zwei Tage Schulung.
Sie bekommen ja keine ausgebildeten BIM-Manager vom
Markt, weil es sie nicht gibt. Und dann werden die Leute
natirlich wieder abgeworben. Das ist der Nachteil, wenn



man zu den Vorreitern gehort. Aber die Vorteile tiberwie-
gen. Unsere Manager konnen 50 Prozent mehr Projekte
stemmen —und trotzdem zu 100 Prozent jederzeit Auskunft
tber den Projektstatus geben.

ist Firmengriinder und Vorstandsvorsitzender der CG Gruppe AG. Seit
der Griindung 1990 wéchst sein Unternehmen besténdig. Bereits ein Jahr nach Firmen-
griindung beschéftigte der damals 23-Jéhrige Unternehmer 20 Angestellte. Heute ist
die CG Gruppe AG ein mittelstandisches, deutschlandweit agierendes Unternehmen der
Immobilienwirtschaft mit rund 350 Mitarbeitern an acht Standorten. Christoph Groner ist
verheiratet und Vater von vier Kindern.
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Interview mit Dr. Andreas Muschter

Dr. Andreas Muschter ist Vorsitzender des Vorstands der Commerz Real AG

Herr Muschter, wie klar sind wir im Digitalisierungs-
kurs?

Die Immobilienwirtschaft ist noch sehr diffus. Niemand
weiB, was eigentlich das Zielbild der Digitalisierung ist.
Anders als beispielsweise die Banken, die ldngst dabei
sind, ihre Kreditprozesse zu digitalisieren, sind die meisten
Immobilienunternehmen noch eher in der Analysephase
und noch nicht in der Umsetzung.

Warum sind uns die Banken voraus?

Die Finanzwirtschaft leidet unter den niedrigen Zinsen. Also
werden neue Wege gesucht, um profitabler zu werden. Bei
uns ist es umgekehrt. Die niedrigen Zinsen machen uns das
Leben einfach und wir meinen, wenig &ndern zu missen.
Wir filhlen uns nicht zur Digitalisierung gezwungen. Das
ist natiirlich kurzsichtig.

Wo gehen Sie mit der Commerz Real digitale Wege?
Wir setzen auf Big Data, Automatisierung und Plattform-
Idsungen. Big Data heiBt zum Beispiel: schnelleres und
effizienteres Pricing in der Immobilienakquisition durch das
Verkniipfen von 6ffentlichen Daten mit eigenen Informa-
tionen. Automatisierung bedeutet zum Beispiel, dass die
Anteilswertermittlung nur mit minimalem menschlichen
Zutun auskommt und ohne Medienbriiche erfolgt. Und der
dritte Punkt heiBt: Alle Produkte missen plattformtauglich
sein.

Was meinen Sie mit ,,plattformtauglich“?
Es ist durchaus denkbar, dass wir auch bei Finanzanlagen
irgendwann Amazon-Verhaltnisse haben. Ich meine damit
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nicht nur den Vertrieb (iber digitale Kandle, das ist ja keine
Zukunftsmusik mehr. Der Punkt ist, dass Produkte wie bei
Amazon verglichen, bewertet und empfohlen werden. Wer
also diesen einen Fonds von uns gezeichnet hat, interes-
siert sich vielleicht auch fiir jenen. Dafiir und fiir die bereits
genannten Themen haben wir eigens Programmierer und
Entwickler aus der Gaming-Industrie zu uns geholt.

So abwegig ist das gar nicht, im Gegenteil: Wir kdnnen
viel von der Gaming-Industrie lernen. Aber selbstverstind-
lich arbeiten wir in der Digitalisierung auch intensiv mit
dem bestehenden Personal und fragen unsere Mitarbeiter
bewusst: Welche Prozesse sollen wir an welcher Stelle
digitalisieren? Das Potenzial der eigenen Mannschaft fiir
neue Ideen wird viel zu oft unterschatzt. Natirlich lasst
sich nicht jeder Vorschlag sofort umsetzen und bei man-
chen wird dies nie geschehen. Die richtigen Ideen und den
richtigen Zeitpunkt zu erkennen, das ist der Schiiissel der
Digitalisierung.
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Solange es kein klares Zielbild in der Branche gibt, ist es
oft besser, der zweite Sieger zu sein und von den Fehlern
des ersten zu lernen. Man kann ohnehin nicht jedem Trend
hinterherlaufen. Braucht es fiir alles eine App? Wo ist ein
anderes Instrument vielleicht besser geeignet?

In einigen Bereichen sind sie sehr sinnvoll. Wir im Vor-
stand nutzen zum Beispiel eine App auf dem iPad, die
unsere Prozesse vereinfacht, wie etwa die Vorbereitung
und Durchfiihrung der Gremiensitzungen und die Ablage
der Dokumente. Das System ist kinderleicht und lasst sich
intuitiv bedienen. Man muss sich da nicht erst einarbeiten,
sondern kann sofort loslegen.

ist seit Januar 2013 Vorsitzender des Vorstands der Commerz
Real AG mit Ressortzustandigkeit fiir die Bereiche Finance, Produktmanagement offene
Immobilienfonds sowie Fondsrechnungswesen und -steuern. Dem Fithrungsgremium der
Commerzbank-Tochtergesellschaft gehdrte er bereits als Finanzvorstand seit Dezember
2009 an. Zuvor verantwortete der promovierte Jurist die M&A-Aktivitaten der Commerz-
bank Gruppe im zentralen Stab der Konzernstrategie.



ist Director Marketing, Research & Innovation bei der ECE

Kein einziges Teilsegment der Immobilienwirtschaft kommt
mehr an der digitalen Transformation vorbei. Ob Marketing,
Bau oder wie bei uns das Management von Shopping Cen-
tern —der Wandel ist {iberall im Gange. Wir sind allerdings
nicht so weit wie andere Branchen. Ein Grund ist, dass der
Druck bei uns nicht groB genug ist. Der Immobilienwirt-
schaft geht es gut. Ein Gebaude kann auch ohne Smart
Metering sehr profitabel sein, wohingegen zum Beispiel ein
klassischer Katalogversender berechtigte Sorgen haben
muss, ob er ohne digitale Kanéle iiberlebensfahig wére.

Kiinstliche Intelligenz hat mittel- bis langfristig das groB-
te Potenzial, weil damit wiederum alle anderen Ansétze
optimiert werden konnen. Die kiinstliche Intelligenz kann
aus den Daten, die wir quer tiber Smart Metering und Co.
generieren, konkrete Implikationen ableiten. Wir miissen
generell vernetzter denken. Der Nutzen wird exponentiell
groBer, wenn wir Querverbindungen sehen und nicht nur
einzelne Topfe.

Im Center Management haben wir verschiedene An-
spruchsgruppen: den Eigentiimer, die Shops als Mieter
und die Besucher des Centers als Endkunden. Wir wollen
auf allen Ebenen die Chancen vernetzter digitaler Ansétze
nutzen. Nehmen wir den Endkunden als Beispiel. Da ist
Augmented Reality ein Thema der nahen Zukunft. Die

Besucher erhalten eine Brille oder vielleicht irgendwann
eine spezielle Linse, mit der Zusatzinformationen einge-
blendet werden. Das kdnnen Einkaufsempfehlungen sein
oder Sonderangebote, die eingeblendet werden, wenn man
langer auf einen Shop schaut. Dabei kommt dann auch
wieder besagte kiinstliche Intelligenz zum Einsatz, seien
es Chatbots oder andersartige virtuelle Shopping-Berater.
Sie leiten ihre Empfehlungen aus dem bisherigen Kauf-
verhalten ab.

Wer heute auf die Website einer beliebigen Mall geht, der
bekommt in der Regel nur einen Eindruck iiber die ansas-
sigen Laden, iiber Offnungszeiten und Events. Mit unserem
Projekt ,Digital Mall“ verkniipfen wir gegenwértig die
Warenwirtschaftssysteme der Geschafte mit den Websites
unserer Malls, sodass sich die Kunden shopiibergreifend
online (ber die verfiigharen Produkte im Center informieren
und diese auch reservieren konnen. Der nachste Schritt
ist, dass bei der Google-Suche nach Produkten nicht nur
Amazon angezeigt wird, sondern auch: ,,Das Produkt liegt
1,2 Kilometer von lhnen entfernt in der Mall — vielleicht
mdchten Sie es lieber dort kaufen? Wir reservieren es
fir Sie. Oder sollen wir es liefern? Die Lieferzeit betrégt
aufgrund der kurzen Distanz nur eine halbe Stunde.”

Wir haben hier auch wieder den Vernetzungsgedanken:
Offline- und Online-Shopping werden verkniipft. Ansons-
ten bieten wir entlang der gesamten Customer Journey



eine ganze Reihe von digitalen Losungen an. Beim Fahren
ins Parkhaus 6ffnet sich die Schranke automatisch, wenn
der Fahrer eine unserer unserer RFID-Karten (Radio-fre-
quency identification) im Wagen hat. Dariiber lauft auch
die Abrechnung der Parkgebiihren. In den Aufenthalts-
bereichen fiir Kinder arbeiten wir (iber Gestenerkennung.
So konnen die Kinder ihr eigenes Entertainment auf Bild-
schirmen steuern. Und wir haben 3D-Leitsysteme, (iber
die der Besucher leichter zu seinem Shop findet. Einige
dieser Ansatze haben wir schon vor Jahren implemen-
tiert. Und das sind, wie gesagt, nur Beispiele, die fiir den
Endkunden gelten.

Ich wiinsche mir, dass wir eine neue Fehlerkultur entwi-
ckeln. Hinter jedem erfolgreichen digitalen Projekt stehen
weitere, die gescheitert sind. Wir sind in einer Phase, in der

es nicht ohne ,trial and error” geht. Alle Shopping-Cen-
ter-Betreiber experimentieren derzeit. Ich sehe hier groBe
Chancen fiir eine ,,Coopetition“: Kooperation trotz Wettbe-
werbs zum Vorteil aller beteiligten Akteure. Das ware flr
andere Nutzungsarten sicherlich auch eine Idee.

(Jahrgang 1983) begann seine Laufbahn bei der ECE Projektma-
nagement G.m.b.H. & Co. KG in Hamburg Anfang 2014 als Executive Assistant des CEOQ,
Alexander Otto. Nach mehreren Stationen in unterschiedlichen Geschaftsfiinrungsberei-
chen verantwortet er derzeit bei der ECE die Bereiche Marketing, Research und Innovation
innerhalb des Shopping-Center-Portfolios. Er studierte von 2004 bis 2010 Betriebs-
wirtschaftslehre an der Westfélischen Wilhelms-Universitat Miinster und der Pontificia
Universidad Catélica de Chile. Nach erfolgreichem Abschluss seines Studiums vertiefte
er seinen Marketingschwerpunkt als wissenschaftlicher Mitarbeiter von Prof. Dr. Dr. h. c.
mult. Heribert Meffert und promovierte Ende 2013 mit der Abschlussnote ,,summa cum
laude® zum Thema ,Die Entwicklung der Marketingdisziplin®.
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Interview mit Eike Becker

Eike Becker ist Partner bei Eike Becker_Architekten
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Herr Becker, warum hinkt die Immobilienwirtschaft
bei der Digitalisierung so sehr hinterher?

Viele Unternehmen in der Immobilienwirtschaft haben
ein gewisses Beharrungsvermaogen. Sie bleibt gerne bei
den Lésungen, die sich bewahrt haben. Hinzu kommt der
derzeit so glinstige Marktzyklus. Dadurch reicht es fiir viele
heute aus, zum Beispiel Standardwohnungen in Miinchen
oder anderen attraktiven Stadten zu bauen. Hier braucht
man nicht einmal mehr Marketing. Insgesamt ist die Bran-
che auch einfach nicht neugierig und innovativ genug.

Aber sie wird neugieriger ...

Nattirlich gibt es Unternehmen, die offen sind. Das hat
auch der Tag der Immobilienwirtschaft vom ZIA gezeigt.
In der Summe wiirden wir aber auch weiterhin nur wenig
Innovation sehen, wenn es nicht den Druck von auBen
gébe, bei der Digitalisierung aufzuholen.

Wie genau duBert sich dieser Druck?

Ohne Social Media, das mobile Internet oder Smartphone-
Apps geht auch in der Immobilienwirtschaft bald kaum
noch etwas.

Gleichzeitig wéchst die Bedeutung von alternativen
organisatorischen Strukturen wie Crowdfunding, ge-
meinniitziger Wohnungsbau und genossenschaftliches
Bauen. Wenn das nicht von den zurzeit handelnden Ak-
teuren angegangen wird, wird es von anderen, auBenste-
henden Gruppen umgesetzt.

Zum Beispiel?

Beim genossenschaftlichen Bauen: Eine groBe Aufgabe
wird in kleine Stlicke zerlegt, an denen sich Privatperso-
nen beteiligen. Ich sehe die Digitalisierung und eine sich
immer weiter ausdifferenzierende Individualisierung als
zwei groBe Autobahnen, die sich {iber der Immobilien-
wirtschaft kreuzen.

Wie stehen Sie zu BIM?

BIM ist eigentlich schon lange Geschichte. Die Technik
ist seit Langem vorhanden, und trotzdem stehen wir in
Deutschland immer noch am Anfang. Es ist wie so oft
bei neuen Entwicklungen: Kaum einer will der Erste sein.
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Alle warten darauf, dass sich andere vorwagen, um mit
mehr Sicherheit nachziehen zu konnen. Danach geht es
dann schnell. BIM ist keine Frage des Ob, sondern des
Wann und Wie.

Wir nutzen BIM, dafiir schulen wir unsere Teams und bilden
sie kontinuierlich weiter. Wenn das Biiro voll ausgelastet
ist, ist die weitere Qualifikation zusétzlicher Aufwand.
AuBerdem kostet die Softwareanpassung Geld. Das kann
ich niemandem in Rechnung stellen, es muss aus den
laufenden Projekten finanziert werden. Auch die HOAI
bildet den veranderten Planungsprozess noch nicht ab.

Wir werden in der Regel in einem ersten Schritt fir die
Leistungsphasen 1 bis 4 beauftragt. Die Werkplanung
wird dann erst nach der Entwurfsplanung beauftragt. BIM
erfordert aber bereits in den ersten Leistungsphasen einen
hoheren Aufwand, man profitiert erst spéter. Immerhin
hat jetzt gerade ein Generalunternehmer angefragt, ob

wir BIM-fahig seien. Das war das allererste Mal, dass
uns das passiert ist. Jetzt sollten auch die Fachplaner
nachziehen. Denn ohne Netzwerk an qualifizierten und
motivierten Planungs- und Baubeteiligten wird BIM nicht
funktionieren.

Zumindest die verschiedenen Beteiligten und Themen
zusammenbringen. In anderen Bereichen flihrt das zu
guten Ergebnissen. Ich habe mir z. B. gerade eine App
heruntergeladen, die alle mdglichen Mobilitatsoptionen
zusammenbringt. Die App heiBt Ally. Sie sagt mir, wie lange
ich mit den unterschiedlichen Verkehrsmitteln von A nach
B brauche, welche Kosten das verursacht und welche die
beste Route ist. Da werden auch Carsharing und OPNV
kombiniert. Solche Gesamtangebote fordern Flexibilitat
und filhren dazu, dass neue Optionen ausprobiert werden.
Das macht neugierig und komplexe Vorgange einfach.

leitet seit Dezember 1999 zusammen mit Helge Schmidt das Biiro Eike
Becker_Architekten in Berlin. Internationale Projekte und Preise bestétigen seitdem den
Rang unter den erfolgreichen Architekturbiiros in Europa. Eike Becker_Architekten arbei-
ten an den Schnittstellen von Architektur und Stadtplanung mit innovativen Materialien und
sozialer Verantwortung. Auf der Grundlage eines tiefen Verstandnisses fiir die Gesellschaft
und die Aufgabe entwickeln sie eine jeweils einzigartige architektonische Losung. Mit ihrer
jahrzehntelangen Erfahrung bei der Planung und Realisierung von komplexen urbanen Bau-
vorhaben begleiten Eike Becker_Architekten jedes Projekt mit Begeisterung bis zur letzten
Schraube. Das Leistungsspektrum umfasst den Entwurf, die Planung und die Ausfiihrung
von Biirogebduden, Hochhdusern, Hotels, Wohnungen und Stadtplanungen.



ist Senior Manager bei EY Real Estate

Digitalisierung riickt auf der strategischen Agenda immer
weiter nach oben. Die Ideen sind dabei nicht mehr so
abstrakt wie friiher. Die Filhrungseben wissen teilweise
schon recht genau, wo sie hinmdchten. Bei vielen Unter-
nehmen beschranken sich die Initiativen bisher allerdings
noch auf Teilbereiche; die Definition einer ganzheitlichen
Digitalisierungsstrategie ist noch offen.

Grund hierfiir sind die oft fehlenden fachlichen Kapa-
zitaten fiir die Definition und Umsetzung einer solchen
Strategie und der daraus abzuleitenden, umfassenden
MaBnahmenpakete. Dann wird vielleicht nur die Rech-
nungsbearbeitung mit modernen Technologien unterlegt,
aber andere Bereiche bleiben liegen. Teilinitiativen kdnnen
zwar auch erfolgreich sein, aber man muss groBer denken
und handeln, wenn man Digitalisierung im Unternehmen
wirklich vorantreiben will. Im besten Fall geht es um die
Integration und Digitalisierung aller Prozesse.

Fiir mich hat die kiinstliche Intelligenz (Al) das groBte
Potenzial. Sie ist nicht nur in der Lage, einfache Sachver-
halte zu erkennen, sondern sie kann auch komplexere
Zusammenhénge erfassen und damit eine Vielzahl von
immobilienwirtschaftlichen Vorgangen automatisieren.

Es gelingt immer besser, die einzelnen spezialisierten,
sogenannten Narrow Als miteinander zu verbinden und
S0 eine breite Anwendung zu ermdglichen. Das geht hin
bis zur Dunkelverarbeitung, bei der ganze Prozessketten
ohne menschliches Zutun abgehandelt werden. Beispiels-
weise kann in vielen Fallen durch Al der Sinn der E-Mail
eines Mieters erkannt und eine entsprechende Aufgabe
sowie deren Losung daraus abgeleitet werden — vollig
ohne menschliches Zutun.

Kiinstliche Intelligenz wird im Facility, Property und Asset
Management eine massive Rolle spielen. Uberall dort, wo
es wiederkehrende Tatigkeiten gibt, werden wir mehr Au-
tomatisierung haben. Es gibt ja jetzt schon relativ einfache
Baukastensysteme. Und sie funktionieren. Nach einem
gewissen Training arbeiten die Systeme schneller und
besser, als Menschen das konnten.

Vor allem die Immobilienbewertung und der Transaktions-
vorgang werden sich &ndern. Auch hier wird kiinstliche
Intelligenz eine entscheidende Rolle spielen. Heute wird bei
jeder Transaktion jeder einzelne Mietvertrag handisch neu
bewertet. Das wird sehr bald automatisiert ablaufen. Und
wir reden hier mit Blick auf die Technische Due Diligence
natrlich auch tber BIM und loT und mittelfristig tUber



Blockchain. In der Kombination Iasst sich zum Beispiel
der Zustand eines Geb&udes sehr viel einfacher priifen,
der Modernisierungsaufwand kann sehr viel exakter in die
Bewertung einflieBen.

Hier sind unter anderem Big Data zu nennen. In vielen Pro-
jekten hilft uns die Verfiigbarkeit von Data-Science- bzw.
Big-Data-Anwendungen bei der Erarbeitung von alterna-
tiven Losungsmaglichkeiten und bei der Visualisierung
von Handlungsoptionen, die vorher verborgen waren. So
konnen auch Vorhersagemodelle erarbeitet werden, um
z.B. Empfehlungen zur Immobilien-Objektstrategie auf
der Basis des Zahlungsverhaltens und der daraus abge-
leiteten Kiindigungswahrscheinlichkeit eines Mieters zu
optimieren.

Neue Wege mit neuen Produkten und Prozessen kann man
immer nur dann gehen, wenn alle Kollegen und Mitarbeiter
auch dazu bereit und in der Lage sind. Wer immer die glei-
chen Technologien genutzt hat, wer immer auf die gleiche
Art und Weise gearbeitet hat, muss sich heute auf ein
neues Umfeld einstellen. Und bei uns kommt eine weitere
Herausforderung dazu. Wir missen extrem nah am Markt
sein und die Veranderungen sehr friih erkennen. Jeder von
uns muss sich in den verschiedenen Bereichen rund um
das Thema Digitalisierung mindestens so gut auskennen
wie unsere Kunden. Wir miissen also insbesondere immer
offen fiir Neues bleiben und téglich bereit sein zu lernen.

ist Senior Manager bei der Ernst & Young Real Estate GmbH und zustén-
dig fiir den Bereich IT-, Prozess-, Organisations- und Strategieberatung. Seine Themen-
gebiete umfassen die Analyse und Konzeption von System- und Datenbanklandschaften,
die Entwicklung von Digitalisierungsstrategien, Implementierung und Integration digitaler
Technologien sowie Innovationsmanagement. Zuvor war Kremer Leiter REM Solutions bei
der STRABAG Property and Facility Services GmbH. Er ist Diplom-Bauingenieur, Universitat
Karlsruhe, und Executive MBA, ESADE Business School, Barcelona.



ist Vorsitzender der German PropTech Initiative und geschéftsfiihrender

Gesellschafter der blackprintpartners GmbH

Nur wenige Unternehmen der Immobilienwirtschaft sind
bislang (iberhaupt bewusst in eine digitale Zukunft auf-
gebrochen. Vor allem bei Dienstleistern wie Maklern,
Verwaltern oder Sachverstandigen sehe ich eine starke
Abwehrhaltung.

Jede Technologie ist doch fiir sich betrachtet nur die Spitze
des Eisbergs. Der eigentliche Nutzen liegt in der Tiefe:
Es geht um die Nutzung der Daten, die uns die einzelnen

Technologien liefern. Und darum, dass die unverbunde-
nen Datenpunkte verknlipft und ausgewertet werden. Wir
brauchen eine Amazon-Logik fiir die Immobilienwirtschaft.

Die ,,andere Nutzer haben sich auch interessiert fir*-Logik
von Amazon lieBe sich auch sehr gut auf die Nutzer von
Immobilien anwenden, wenn man diese denn genau kennt
und aus einer groBen Grundgesamtheit von Daten dann
auch eine zuverlassige Empfehlung ableiten kann. In der
Wohnungswirtschaft konnte man so antizipieren, wann
der Berufseinsteiger-Single mit einem bestimmten Ausbil-
dungsstand hochstwahrscheinlich nicht mehr alleine sein
wird und eine groBere Wohnung oder einen zuséatzlichen
Stellplatz benotigt. Aber auch bei trivialeren Dingen, die
Vermieter aus der Nutzung der Immobilie in Kombination mit
den Charakteristika der Nutzer ableiten kénnen, hilft diese
Logik, um flir den Mieter einen Zusatznutzen zu schaffen.

Es geht um die sinnvolle Verkniipfung von Nutzerdaten
und Nutzungsdaten. Es stellen sich Fragen wie: Hat sich
das Nutzerverhalten in einem Biirogebdude verdndert?
Sind da jetzt standig doppelt so viele Menschen in einem
Raum wie urspriinglich geplant? Wie wirkt sich das auf
den Sauerstoffgehalt in einem Raum aus?

Idealerweise ist Sensorik nicht nur fiir das virtuelle Abbild
des Nutzerverhaltens eine Hilfe, sondern auch mit einem



digitalen Zwilling des Gebaudes verkniipft. Nutzer und
Gebdude miissen also beide virtuell gespiegelt werden.
Und man muss dann damit auch arbeiten, also die Daten
aktuell halten. Um beim Beispiel Gebdude zu bleiben: Wenn
wir bei jedem Umbau und Verkauf wieder neu starten miis-
sen, also einen neuen Zwilling aufsetzen, dann haben wir
wenig gewonnen. Vielleicht sind hier gesetzliche Rahmen-
bedingungen erforderlich, damit digitale Gebaudezwillinge
ohne Medienbruch an alle Parteien weitergereicht werden.

Ich hore oft die Aussage: Noch haben wir keine wirklich
disruptive Veranderungen in der Immobilienwirtschaft
gesehen, so schlimm wird es schon nicht werden. Doch
Veranderungen werden kommen, inkrementell oder dis-
ruptiv. Angst ist aus meiner Sicht grundsatzlich kein be-
sonders guter Antrieb. Vielmehr sollte die Uberzeugung,
groBe Chancen zu ergreifen, tiberwiegen, das eigene Ge-

schaftsmodell und damit auch ein Stiick weit die Branche
zu verdndern. Denn wenn wir es nicht selbst in die Hand
nehmen, die Geschaftsmodelle von morgen zu erschaffen,
werden diese von auBen, von den Googles und Facebooks
dieser Welt, kommen.

Oder viel unauffalliger. Neben wir zum Beispiel den Room-
ba. Das ist ein Staubsauger-Roboter, der erstmal nur durch
die Wohnung fahrt. Nebenbei vermisst er die Rdume aber
auch und sendet die Daten an den Roboterhersteller iRobot.
Das sind nicht nur Daten (ber die GroBe, sondern auch
beispielsweise tiber die Moblierung. Und das, wahrend die
Immobilienwirtschaft selbst nicht einmal exakt weiB, wie
groB ihre Wohnungen sind. Ubrigens, die nichste Gene-
ration dieser Roboter von Bosch ist mit Full-HD-Kamera
ausgestattet ...

ist seit April 2015 geschéftsfiihrender Gesellschafter der
blackprintpartners GmbH und verantwortet die operative Leitung des Unternehmens.
Kerntétigkeit ist die Forderung von und finanzielle Beteiligung an innovativen Geschéfts-
modellen in der Immobilienwirtschaft. Dazu ist er Mitinitiator und Vorsitzender der German
PropTech Initiative. Ab 2011 war Herr Ubach-Utermohl bei der GE Capital Real Estate
GmbH & Co. KG im Kreditbereich beschéftigt. Hier war er zuletzt als Head of Asset Ma-

nagement Debt fiir ein mit deutschen Gewerbeimmobilien besichertes Darlehensportfolio
Al von rund EUR 1,4 Mrd. verantwortlich.



ist geschéftsfiihrender Gesellschafter der GIG Technologie & Gebdudemanagement

Mit Blick auf die Digitalisierungsangebote und den Ein-
satz des Internet of Things, kurz loT, muss man sagen,
dass die Immobilienwirtschaft hier den anderen Indus-
triebranchen in Deutschland etwas hinterherhinkt. Die
Diskussion, die wir heute in der Immobilienwirtschaft
flihren, haben wir zum Beispiel in der Chemiebranche
schon vor zwei Jahren gefiihrt.

Bei der Digitalisierung in den Unternehmen, also bei den
internen Prozessen und Abldufen, sind wir meiner Mei-
nung nach etwas weiter. Das Bewusstsein, grundlegend
umzudenken und eine eigene Digitalisierungsstrategie
aufzustellen, nimmt stark zu.

Die Maglichkeiten durch loT, kiinstliche Intelligenz und
Big Data werden groBe Treiber fiir neue Produktbereiche
in der Immobilienwirtschaft sein. Smart Home und Smart
Grid im Zusammenspiel — das ist etwas, worauf sich die
Unternehmen vorbereiten miissen. Auch BIM (Building
Information Modeling) wird wesentlich an Bedeutung
gewinnen.

Die Digitalisierung wird das Immobilienmanagement
grundlegend verandern. Viele Aufgaben des Manage-
ments werden digitale Expertensysteme und auch
selbstlernende Systeme (ibernehmen kénnen. Das ist
fiir unsere Branche eine Revolution. Damit werden sich
die Aufgaben und das Berufsbild im Asset, Property und

Facility Management stark wandeln. Bei den Services fir
die Immobilien und die Mieter werden bedarfsgerechte
Angebote die Geschaftsmodelle massiv beeinflussen.
Von all dem werden Eigentiimer und Mieter beziiglich des
Services, aber auch auf der Kostenseite stark profitieren.

Durch die hohe Verfiigbarkeit von Daten sind viele Auf-
gaben der heute am Management von Immobilien betei-
ligten Personen automatisierbar. So wird zum Beispiel
das Generieren von durchgédngigen Reportings in Zukunft
taglich auf Knopfdruck maglich sein. Dabei wird man die
Betreiberverantwortung (Verkehrssicherungspflichten,
Sachverstandigenpriifungen, Brandschutz etc.) fast in
Echtzeit monitoren konnen.

Ein weiteres Beispiel ist die vorausschauende, sensorge-
stiitzte Wartung ,,predictive maintenance“. Damit lassen
sich Wartungen und Instandsetzungen vermeiden bzw.
wesentlich beschleunigen.

Mit all dem werden die Betriebs- und Verwaltungskosten
zum Vorteil der Eigentlimer und Mieter sinken. Auch die
Maglichkeiten durch Big Data und kiinstliche Intelligenz
sind in der Immobilienwirtschaft immens.

Mit hohem Nachdruck und Engagement aller Mitarbeiter
versuchen wir, die vorgenannten innovativen Moglichkei-
ten einzufiihren. Die Investitionen in Digitalisierung und
IT-Infrastruktur sind betréchtlich. Wir haben zum Bei-
spiel die Prozesse unseres Kleinreparaturmanagements
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Fortsetzung Interview

digitalisiert, und das auf der ganzen Bandbreite von der
Auftragsauslosung per App (ber die automatische Rou-
tenplanung, die auftragsindividuelle Ersatzteilbestiickung
der Servicefahrzeuge und die papierlose Dokumentation
mit der Unterschrift der Wohnungs- oder Biironutzer
auf dem Smartphone bis hin zur automatischen Rech-
nungslegung und Datenlbertragung in die ERP-Syste-
me der Kunden. So konnten wir die Prozesskosten um
20 Prozent senken.

Haben Sie einen Tipp fiir die Immobilienwirtschaft
der Zukunft?

Die Immobilienwirtschaft wird sich in Zukunft noch en-
ger an den Nutzern ausrichten und deren Bediirfnisse
erkennen missen. Damit eréffnen sich wunderbare
Mdglichkeiten zielorientierter Immobilienangebote und
Serviceleistungen. Dabei wird es darauf ankommen,
dass die Unternehmen in die Digitalisierung investieren
und mit Innovationspartnerschaften unternehmerische
Kreativitat entfalten.

Vielen Dank!

Diplom-Ingenieur Torsten Hannusch (51) studierte Elektrotechnik/Energietechnik
und Angewandte Informatik. Der leidenschaftliche Ingenieur griindete 1998 die GIG als
\" Spezialisten im technischen Facility Management. Heute bietet die GIG-Gruppe deutsch-

] 3‘ y landweit mit ca. 800 Mitarbeitern Property und Facility Management, Engineering sowie

": |'|

A\
. Energienetzbetrieb an. Herr Hannusch ist dariiber hinaus Beirat im VDI Technologiezent-
?\ rum sowie im Beirat und Aufsichtsrat mehrerer Immobilien- und Energieversorgungsun-

ternehmen aktiv.
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ist geschiftsfiihrender Gesellschafter der GOLDBECK GmbH

Andere Lander sind durchaus weiter, aber sie sind auch
nicht unendlich viel weiter. Die Aufmerksamkeit und die
Akzeptanz fiir BIM ist doch hierzulande bei den wichtigen
Marktteilnehmern langst da. Nat(irlich fiinlen sich gerade
kleinere Unternehmen uberfordert. Aber auch sie sagen:
Ja, BIM ist uns wichtig. Aber wie sollen wir das umsetzen?

Wir brauchen nicht viel mehr als ein Einversténdnis iiber
eine Basistechnologie; hiufig sind das Technologien aus
den Hausern Autodesk und Nemetschek. Aber dariiber
hinaus sind die Hiirden nicht so hoch, wie das oft gesagt
wird. Man kann mit den jetzigen Teams ein BIM-Baupro-
jekt realisieren, ohne dass es nennenswerte Zusatzkom-
petenzen braucht. Man muss nur den individuellen Anfor-
derungskatalog an die einzelnen Disziplinen veréndern.
Es bleiben doch die gleichen Planungsdisziplinen und es
sind die gleichen Informationen vonndten, nur die Art der
Interaktionen ist eine andere. Wichtig: Alle Beteiligten,
also auch die Auftraggeberseite, miissen sich darauf
einlassen, ,barrierefrei” zu denken.

Die Unsicherheiten lassen sich nur (iber die Zeit, liber das
gemeinsame Ausprobieren abbauen. Auch die Technologie
wird das lhrige dazu beitragen, dass in den ndchsten
Jahren die Nutzerfreundlichkeit spiirbar steigen wird.
Es ist wichtig, jedem einzelnen Anwender deutlich zu
machen, was er zu jedem Zeitpunkt in jedem Teilprozess

zu tun hat. Das ist natiirlich eine enorme Detailarbeit. Die
meisten Leute sprechen (iber das GroBe und Ganze, aber
zundchst gilt es, viele Details im normalen Projektablauf zu
klaren. Die Idee des GroBen und Ganzen ist ja schlieBlich
schon da: bahnbrechende Verbesserungen von Bauzeit,
Baukosten und Bauqualitdt durch eine interdisziplindre
und integrale Betrachtung eines Gesamtprojekts.

Nattirlich gibt es auch finanzielle Hiirden, gerade fiir kleine
und mittlere Unternehmen: Die Einfiihrung neuer Software
und die entsprechende Schulung sind nicht giinstig. Aber
wir brauchen auch ein Umdenken. Viele Unternehmen sind
mit dem Kopf in der Vergangenheit gefangen.

In Deutschland wurde vor (iber 100 Jahren die Doktrin
zementiert, dass Planen und Bauen nicht gemeinsam,
sondern als getrennte Disziplinen behandelt werden.
Dieser Doktrin sind dann Bauherren, Architekten, In-
genieurbiiros und Bauunternehmen lange Zeit gefolgt.
In den 1960ern und 1970ern erodierte diese Idee dann
allmahlich, neue Denkweisen wurden zugelassen, Pla-
nen und Bauen wurden miteinander verkniipft. Diese
Notwendigkeit ist heute noch immer nicht Gberall ange-
kommen. Dabei gentigt sie schon langst nicht mehr. Wir
haben jetzt die Situation, dass durch BIM Planen gleich
Bauen ist bzw. wird. Bereits im Planungsprozess werden
idealerweise alle Anforderungen des Bauens vorgedacht:
Qualitaten, Zeitablaufe, Kosten und die Interaktionen
aller Beteiligten.



Wir brauchen kein sequenzielles Aufeinanderschichten
von Gewerken. Wahrend ich plane, muss ich alle Abldufe,
alle Interdependenzen zwischen samtlichen Gewerken
integriert vorwegnehmen. Alle kosten- und zeittechnisch
relevanten Parameter miissen im virtuellen Modell so friih
wie moglich feststehen. Warum sind denn in der Vergan-
genheit so viele Bauunternehmen vom Markt verschwun-
den? Viele Unternehmen von ehemals internationalem Ruf
sind doch heute leider nicht mehr existent oder nicht mehr
eigenstandig. Der Grund: Viele Bauunternehmen haben nur
das nachgebaut, was von anderer Seite vorgegeben wurde,
und sich dann (ber das Herausarbeiten von Planungs-
oder Vertragsfehlern durch Nachtrige in die Gewinnzone
gekampft — ein gewolltes oder zumindest akzeptiertes
Gegeneinander. Es klingt abgedroschen, aber man soll-
te das Bauen doch ganzheitlich sehen. Das schlieBt nun
einmal das Planen mit ein. Beides ist eins. BIM erfordert
diese integrale Sichtweise.

Ich kdnnte mir vorstellen, dass wir in einigen Jahrzehnten
nur noch die Nutzeranforderung — dsthetisch und funktio-
nal — fiir ein Modell vorgeben. Das jeweilige Regelsystem
konfiguriert dann optimierte, funktionierende Vorschlige
automatisch. Allerdings setzt das natiirlich voraus, dass
wir iberhaupt noch neue Flachen in gréBerem Umfang
bendtigen. Wie wird sich die virtuelle Realitdt auf den
Bedarf zum Beispiel nach Blrofldchen auswirken? Ich
glaube zwar, dass Menschen weiterhin echten Menschen
begegnen mdchten und nicht nur noch Avataren; trotzdem
konnten sich die Nutzerbedarfe drastisch andern.

geb. 1976, studierte als Stipendiat der Studienstiftung des deut-
schen Volkes Wirtschaftsingenieurwesen in Karlsruhe und Lausanne. Der Berufseinstieg
folgte als Assistent des Vorstandsvorsitzenden der IVG Immobilien AG. In der GOLDBECK
GmbH sammelte er zunéchst operative Erfahrung, u.a. als Projektleiter beim Bau des
Nokia-Werks in Rumanien.
Als geschéftsfiihrender Gesellschafter der GOLDBECK GmbH ist er fiir die Bereiche ,,Public
Private Partnership®, ,International®, ,,Bauen im Bestand®, ,Immobilien“ und , Betonele-
mente” verantwortlich. Zudem ist er geschéaftsfilhrender Gesellschafter der Immobilienge-
sellschaft Indigo Invest Holding GmbH & Co. KG.



Smart, Smarter, Real Estate

Interview mit Zhengliang Wu

Zhengliang Wu ist Chief Information Officer, Green City Solutions GmbH

Wie digital ist die Immobilienwirtschaft aus Sicht
eines Start-ups?

Im globalen MaBstab hinkt unsere Immobilienwirtschaft
deutlich hinterher, vor allem im Vergleich mit Nordamerika
und Asien. Dabei geht es nicht nur um die Technologie,
sondern auch um die Mentalitét.

Was lauft denn mental verkehrt?

Die groBen deutschen Immobilienunternehmen haben ein
ziemlich strenges Regelbuch, wie ihre Projekte ablaufen
miissen. Start-ups wie wir wiirden uns mehr innova-
tive Projekte wiinschen. Natiirlich ist das bei Konzernen
schwieriger ist als bei uns. Aber wenn das Personal stimmt,
sehe ich da trotzdem Chancen.

Wie sollte das Personal denn sein?

Wir brauchen mehr junge und kreative Menschen in der
Projektleitung. Sie bringen mehr Risikobereitschaft mit.
Und solche Menschen diirfen dann auch nicht nur temporéar
eingesetzt werden. Heute lauft ein Projekt ein halbes Jahr,
und es wird nicht daran angekniipft. Es fehlt die langfristige
Strategie als Uberbau. Der Nutzen bleibt so begrenzt wie
die Projekte selbst.

Du bist ein Fan der Sharing Economy. Warum?

Wir wollen die Luftqualitat in den Stadten verbessern. Der
Nutzen, wenn wir zum Beispiel Warmeinseln im Sommer
verhindern, ist ein geteilter. Die direkt betroffenen Immo-
bilien miissen weniger Energie fiir die Kiihlung aufwen-
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den, und von der groBeren Aufenthaltsqualitdt im Freien
profitieren alle.

Wir haben einen innovativen Pflanzenfilter entwickelt. Das
ist eine Kombination aus Stadtmobel mit Sitzbank aus
modernster Technik und aus natlirlichem Bewuchs. Wir
arbeiten mit Moos, das durch Deckpflanzen geschiitzt
wird. So binden wir schadlichen Feinstaub und Stickoxide.
AuBerdem produzieren wir Sauerstoff und kiihlen auf ganz
natiirlichem Weg die Umgebungsluft. Darliber hinaus ar-
beiten wir punktuell auch mit kiinstlicher Luftzirkulation,
wenn die natiirliche Zirkulation nicht mehr funktioniert. Die
Umweltleistung unseres ,Stadtbaums* entspricht derjeni-
gen von bis zu 275 urbanen Baumen — und das auf einer
Fldche von 3,5 Quadratmetern. Das ist nicht mehr als bei
einem Werbeplakat.

Modernste Technik im Stadtbaum, das heiBt: Wir nutzen
loT und Sensorik, um die Anlagen zu tiberwachen und
effizienter zu machen. Daflir tracken wir so viele Daten

wie mdglich. Wir setzen dabei auch auf Predictive Mainte-
nance, so gut das heute mdglich ist. Ansonsten bewassern
sich unsere Moosfléchen selbst, auch die Nahrstoffversor-
gung lauft automatisch. Den erforderlichen Strom generiert
die Anlage ebenfalls selbst.

Wir tracken groBtenteils Umweltfaktoren. Wenn wir in be-
sonderen Féllen Personen tracken, dann laufen alle Daten
anonymisiert ein. Deutschland hat einen der hochsten
Datenschutzstandards der Welt. Das macht es uns nicht
leicht. Aber ich finde das gut.

Zum einen sind wir als Unternehmen automatisch fiir fast
jedes andere Land vorbereitet. Zum anderen will ich ja
auch kein glaserner Biirger sein. Wenn ich sehe, was jede
beliebige App heute flir Daten abgreift, dann ist klar: Das
wird nicht fiir die App selbst genutzt.

studierte Medieninformatik an der Technischen Universitét Dresden und
Betriebswirtschaftslehre an der Universitat Bayreuth. Er sammelte Berufserfahrung in Eu-
ropa und China und erlangte tiefgriindiges Verstandnis fiir beide Mérkte. Sein Schwerpunkt
ist die Entwicklung von intelligenten IT-Infrastrukturen, um den Weg fiir die Klima-Netz-
werke mithilfe des CityTrees zu ebnen. Zusatzlich ist er in der Lage, digitale Medienkon-

zepte zu entwickeln, die Unternehmen als MarketingmaBnahme einbinden kdnnen.



Smart, Smarter, Real Estate

Interview mit Stefanie Frensch

Stefanie Frensch ist Geschéaftsfiihrerin der HOWOGE Wohnungsbaugesellschaft mbH

Wie weit sind wir beim Thema Digitalisierung?

Das Thema steht erst seit wenigen Jahren im Branchen-
fokus. Aber die Immobilienwirtschaft ist auf dem Weg.
Auf einem alternativiosen Weg. Denn die fortschreitende
Digitalisierung erlaubt es auch branchenfremden Unter-
nehmen, uns zumindest in Teilprozessen herauszufordern.
Wir sind nicht unangreifbar.

Wo zum Beispiel?

Ein Beispiel sind Vermietungs- und Verkaufsplattformen.
Sie haben sich zwischen Eigentiimer und Kunden ge-
schoben. Das ist in Nachfragemarkten kein sonderlich
groBes Problem. Aber in schrumpfenden Stadten konnen

Plattformen ihre Position ausreizen und bestimmen, ob
sie bestimmte Immobilien bevorzugt anbieten. AuBerdem
sammeln sie Daten und damit Kenntnisse uiber die Kunden.

Die groBen Corporates werden hier als Mieter kaum
betroffen sein ...

Natirlich wird ab einer gewissen GroBenordnung und Qua-
litat der personliche Kontakt zum Vermittler weiterhin eine
Rolle spielen. Aber bei kleineren Gewerbemietern und
in der Wohnungswirtschaft werden sich die Lieferketten
verdndern. Digitalisierung bedeutet ja nicht nur technische
Innovation, sondern in der Folge auch neue oder optimierte
Konzepte und Prozesse.
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Das Internet der Dinge hat groBes Potenzial. Mehr Sen-
sorik heiBt: Wartung und Instandhaltung optimieren und
Havarien vermeiden. Allerdings wurden hier viele Themen
wie Smart Metering bislang eher laborhaft in hochprei-
sigen Kategorien ausprobiert und sind haufig noch nicht
massenfahig.

Natiirlich ist hier BIM das Highlight. Architekten und
Bauunternehmen, die internationale Auftrdge wollen,
arbeiten heute schon mit BIM. Die HOWOGE dibrigens
auch. AuBerdem wird kiinstliche Intelligenz immer wich-
tiger. Sie wird das Client Relationship Management ver-
andern. Denkbar sind Bots in Callcentern. Die Zukunft
der Kundenkommunikation konnte sich komplett ohne
personlichen Kontakt darstellen, ggf. auch weitestgehend
ohne Telefonkontakt. Das ist heute noch schwer vor-
stellbar. Aber: Niemand, der heute 30 Jahre alt ist, kann
sich ernsthaft vorstellen, wie wichtig friiher der Berater
an einem Bankschalter fiir Routineablaufe einmal war.

Wir haben unter anderem Rechnungslaufe, Gewahr-
leistungsthemen und Kostenkalkulationen digitalisiert.
Gerade fiihren wir ein neues ERP-System ein. Die Woh-
nungswirtschaft hat schon immer groBe Datenmengen
produziert. Das macht uns zu einem dankbaren Feld fiir
die Digitalisierung. Allein unser Unternehmen hat 60.000
Mieter, und alle haben &hnliche Vertrage. Auch die Do-
kumentation und die Kommunikation rund um Mieter
und Wohnung sind fast immer vergleichbar, Prozesse
damit skalierbar.

Und durch Automatisierung. Wir haben ein Callcenter mit
digitaler Handwerkerbeauftragung eingefiihrt, das eine
Schnittstelle zur ebenfalls automatischen Abrechnungs-
prozesskette hat.

ist Geschéftsfiihrerin der HOWOGE Wohnungsbaugesellschaft mbH.
Die HOWOGE ist das leistungsstérkste kommunale Wohnungsunternehmen des
Landes Berlin. Mit einem eigenen Wohnungsbestand von rund 59.000 Wohnungen
gehort das Unternehmen zu den zehn groBten Vermietern deutschlandweit. Bis 2026
will die HOWOGE ihr Wohnungsportfolio durch Zukauf und Neubau auf insgesamt rund
75.000 Wohnungen erweitern. Zuvor war die studierte Architektin Partnerin bei der
Ernst & Young Real Estate GmbH.



Smart, Smarter, Real Estate

Interview mit Thomas Zinnocker

Thomas Zinnocker ist Chief Executive Officer bei der ista International GmbH

Herr Zinnocker, welche digitalen Themen sind in der
Immobilienwirtschaft am meisten verbreitet?

Ich halte das Dokumentenmanagement fiir ein Thema,
das friih implementiert wurde, und auch Customer-
Service-Portale. Auf der MaBnahmenebene gibt es immer
wieder punktuell Bewegung. Wir diirfen aber nicht den
Fehler machen, die Ansétze einzeln zu betrachten. Sonst
bleiben wir weit davon entfernt, die Vorteile der Digita-
lisierung auch (ibergeordnet, also in unseren Geschéfts-
modellen, abzubilden und neue Felder zu erschlieBen.

Werden dann stattdessen Unternehmen von auBen
neue Felder erschlieBen, wie zum Beispiel in der ana-
logen Fotografie vor einigen Jahren?

Bei der analogen Fotografie mit den groBen Pleiten wie
Kodak oder Agfa kamen beide Aspekte zusammen: die
Digitalisierung und auBerdem externe Player mit neuen
Ideen bis hin zum Smartphone, das sich friih als digitaler
Fotoapparat verstand. Die Immobilienwirtschaft ist nur
bedingt mit einem analogen Foto oder auch einem Foto-
labor vergleichbar.
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Natiirlich sind auch bei uns Prozesse bedroht, vor allem
solche, bei denen die reine Verfligbarmachung von Daten
Entscheidungen verdndern kann. Abseits davon werden
wir aber immer eine Symbiose aus kreativen Menschen
und digitaler Unterstiitzung brauchen.

Man kann mit Nullen und Einsen zwar einen Schaden am
Gebadude erkennen, aber beheben muss ihn wieder ein
Mensch. Zumindest dann, wenn die Fragestellung kreativ
oder handwerklich anspruchsvoll ist. Arbeiten, die sich bis
ins Detail wiederholen, kdnnen zum Teil jetzt schon von
Robotern (ibernommen werden. Das ist gut. Der Mensch
wird durch intelligente Prozessoptimierung von monotonen
Aufgabe befreit und kann sich hoheren Aufgaben widmen.

Unternehmen wie wir haben vor sechs bis acht Jahren
damit angefangen, Verbrauchsdaten zu funken. Unser
Haus hat heute knapp 20 Millionen funkende Devices im
Einsatz. Wir sehen uns daher als Bestandteil der weite-
ren Digitalisierung. Was kann man auf der Basis der jetzt
schon vorhandenen Infrastruktur flir Zusatznutzen bieten?

Wir missen uns fragen, welche Use Cases einen Mehrwert
bieten. Hierfiir miissen wir die Kundenperspektive noch
besser verstehen.

Wir haben bislang immer nur (iber Heizkostenabrechnun-
gen gesprochen. Aber wir haben 450.000 Kunden, und
alle sind unterschiedlich. Die meisten haben noch andere
Themen, bei denen wir iiber die bestehenden Devices
helfen kdnnten — oder durch eine Modifikation der Devices.
Nur sind die Bediirfnisse und Interessen wie gesagt sehr
fragmentiert.

Ich brauche eine kundensegmentspezifische differenzierte
Entwicklungsstrategie fiir digitale Leistungen. Wir haben
hierfiir unter anderem Joint Ventures gebildet, zum Beispiel
mit der Deutschen Telekom. Wenn man die drei Aspekie
Daten, Transport der Daten und Use Cases als Ganzes
betrachtet, ist Digitalisierung eine groBe Chance. Pay per
Use ware ein mdglicher Anwendungsfall fiir bestimmte
Kundensegmente.

Jahrgang 1961, ist seit dem 1. Mérz 2016 CEO von ista. Im Laufe
seiner Karriere sammelte er in unterschiedlichen Fiihrungspositionen umfassende
Erfahrungen in der Immobilienbranche. Zuletzt verantwortete er als stellvertretender
Vorstandsvorsitzender des groBten deutschen Wohnungsunternehmens Vonovia SE
insbesondere die erfolgreiche Integration der GAGFAH Gruppe in den Konzern. Als deren
CEO hatte er zuvor seit April 2013 fungiert. Davor stand er wiederum acht Jahre an der
Spitze der GSW Immobilien AG. Ehrenamtlich leitet er den Nachhaltigkeitsrat des ZIA und
ist Vorstandsvorsitzender der ICG.



ist Head of Digital Services Germany bei JLL

Zumindest ist in den letzten Jahren in unserer Branche
erkannt worden, dass es sich bei der Digitalisierung nicht
um einen Trend, sondern um einen Fakt handelt, dem
man sich nicht entziehen kann. Derzeit gehen nur wenige
Unternehmen das Thema strategisch an. Es dominieren
Einzellosungen, die nicht tiber den Launch einer Vermie-
tungsplattform hinausgehen.

Die Digitalisierung bzw. digitale Transformation eines Un-
ternehmens muss Teil der Unternehmensstrategie sein. Es
reicht nicht aus, den Fokus auf den technischen Aufbau
z. B. der besagten Vermietungsplattform zu legen. Es gilt,
Business-Prozesse zu standardisieren, CRM-Systeme an-
zupassen und dabei nicht zu vergessen, auch die Kollegen
in den Geschéftsbereichen ,,abzuholen und mitzunehmen®.
Die technischen Losungen oder Produkte ,unterstiitzen”
lediglich das strategische Vorhaben. Der Treiber selbst
kommt aus dem Geschéftsmodell und basiert damit auf
der Strategie des Unternehmens.

Momentan ist die Blockchain-Technologie in aller Munde.
Sie ermdglicht es, Informationen auf unbestimmte Zeit zu
speichern, zu transferieren und zu verifizieren. Diese tech-
nische Moglichkeit hat das Potenzial, Geschéftsmodelle
z. B. in den Transaktionsbereichen nachhaltig zu veran-
dern. Im Zentrum der Uberlegung eines Unternehmens

sollte aber nicht die technische Implementierung stehen,
sondern die Kldrung der Frage, wie bestehende Geschifts-
ansétze zu adjustieren wéren, um die technischen Vorteile
flir eigene Zwecke bzw. zur Schaffung von Kundenmehr-
wert einzusetzen.

Von Disruption mdchte ich nicht sprechen. Neue Technolo-
gien erhdhen selbstversténdlich den Druck auf Unterneh-
men, sich Veranderungen zu stellen. Da Immobilien per se
eine komplexe Asset-Klasse sind, reichen technologische
Innovationen allein nicht zur Disruption aus. Ohne digi-
tale Grundbdicher, die von den Stadten oder Gemeinden
zur Verfiigung gestellt werden miissten, kann z. B. die
Blockchain-Technologie den heutigen Immobilientrans-
aktionsprozess nicht disruptieren. Es gilt also, strategisch
zu antizipieren, wo die Herausforderungen fiir das eigene
Unternehmensmodell liegen.

Das grdBte und groBtenteils ungenutzte Potenzial der Im-
mobilienwirtschaft besteht in Daten. In vielen Unternehmen
liegen Daten, wenn iiberhaupt, nur unstrukturiert vor. Es
gilt, diese zu strukturieren und weiterzuverarbeiten, um
aus Daten Informationen und daraus wiederum Wissen zu
generieren. Insbesondere der Einsatz kiinstlicher Intelli-
genz wird von der Datengenerierung iber die Datenanalyse
dazu beitragen, vollig neue Informationen bereitzustellen.
Gleiches qilt flir das Internet der Dinge oder Internet of
Things (loT), in dem Gegenstéande, z. B. in einer Immo-



bilie, iber Sensoren Daten generieren, die sie tber ein
Netzwerk miteinander und selbststandig austauschen.
Daten sind somit Grundlage und Schliissel fiir neue oder
verbesserte Dienstleistungen oder Produkte in der Immo-
bilienwirtschaft.

Auch die 3D-Technologie birgt groBe Potenziale. Virtu-
al Reality (VR), Augmented Reality (AR) oder flexible
3D-Modelle schaffen nicht nur Mehrwerte fiir die Immo-
bilienvermarktung, sondern auch Effizienz und Flexibilitat
bei der Planung und Gestaltung von Immaobilien. Building
Information Modeling (BIM) ist in diesem Zusammenhang
ebenfalls zu nennen. Komplexe Situationen werden durch
Simulation greifbar und erhohen damit signifikant die Pla-
nungssicherheit. Gleichzeitig generieren diese Ansétze
ihrerseits Daten, die es zu nutzen gilt.

Die Immobilienbranche hat erkannt, dass Digitalisierung
kein Trendthema ist. Einige Unternehmen haben mit Ein-

Region EMEA.

zelmaBnahmen reagiert. Der GroBteil aber ist weiterhin
auf der Suche nach Antworten auf die wirklich komplexen
Herausforderungen der digitalen Transformation, die sich
fur das Unternehmen und die korrespondierenden Ge-
schaftsmodelle ergeben. Wichtig ist, dass Digitalisierung
nicht mit Technologisierung zu verwechseln und somit
Teil der Unternehmens- und nicht der IT-Strategie ist.
Neben Herausforderungen erdffnet der digitale Wandel der
Branche vollig neue Maglichkeiten, ungenutzte Potenziale
zu heben bzw. unterstiitzt durch innovative Technologien,
neue Dienstleistungen oder Produkte zu schaffen.

ist seit 2015 Head of Digital Services Germany bei Jones Lang LaSalle SE.
Er ist verantwortlich fiir die strategische und operative digitale Transformation von JLL in
Deutschland sowie fiir das Datenmanagement. Von 2012 bis 2015 war Herr Zimprich in
der Rolle als Head of Online Markets EMEA verantwortlich fiir die Strategie, die Implemen-
tierung und die Evolution der JLL-eigenen Gewerbeimmobilienplattformen und den damit
verbundenen Auf- und Ausbau der operativen Business-Infrastruktur zum Betrieb in der



ist Innovationsheauftragter des ZIA Zentraler Inmobilien Ausschuss und Vorsitzender der

Geschiftsfiihrung der OVG Real Estate GmbH

Die Branche ist sehr heterogen. Im Vermittlungshereich ist
der digitale Fortschritt schon ziemlich weit ausgepragt. In
der Bauwirtschaft dagegen ist er bislang kaum angekom-
men. Auch im Property und Facility Management stehen
wir noch sehr am Anfang. Dazwischen entwickeln sich
zunehmend spannende Inseln, beispielsweise in Bezug
auf kinstliche Intelligenz und deren Einsatzmdoglichkei-
ten. Das ist aber meist dem Engagement von Personen
oder Unternehmen zu verdanken, die nicht schon immer
in der Immobilienwirtschaft aktiv waren, sondern von
auBen kamen. Natrlich gibt es auch bei den arrivier-
ten Marktteilnehmern positive Beispiele. Trotzdem gibt
es in allen UnternehmensgroBen und allen Disziplinen
Nachholbedarf.

Fiir mich ist eindeutig BIM das Hoffnungsthema, denn BIM
ist sozusagen das Tor zu zahlreichen weiteren digitalen
Innovationen. Wahrend es heutzutage bei Bauprojekten
meistens nur darum geht, Fehler durch effektives Ma-
nagement zu vermeiden, sind wir mit BIM in der Lage, auf
allen Ebenen nach der jeweils besten Lésung zu suchen.
Einerseits optimieren wir die Planungsphase und den
Bauprozess, andererseits konnen wir die Betriebspha-
se optimieren. Wenn wir hierbei BIM mit loT-Losungen
koppeln, ist das Potenzial schier unermesslich. Generell
sollten wir Gebdude mehr als Summe von loT-Optionen

verstehen und die Betreiber friiher an Bord holen, um
dieses schier unerschopfliche Potenzial wirklich zu heben.

Das liegt daran, dass BIM ein Gemeinschaftsthema ist.
Die gesamte Branche ist hier gefragt, denn wer von
BIM-Prozessen profitieren will, der braucht Partner, die
ebenfalls damit vertraut sind. Die Frage ist also, wer
den ersten Schritt macht. Ich denke, das sollte die Auf-
traggeberseite sein. Dafiir muss aber der Auftraggeber
das Thema erst einmal selbst vollsténdig durchdrungen
haben. Wir miissen den Planungsteams und den Ingeni-
euren Klar sagen, welche Attribute im konkreten Fall fiir
uns wichtig sind. Und sie miissen verinnerlichen, dass
sie mit BIM ihre Arbeit an dem Projekt nicht nur in die
nachste Planungsstufe (ibergeben, sondern im Endeffekt
direkt an den Betreiber und an den Nutzer.

Es gibt ja durchaus schon Marktteilnehmer, die auf BIM
setzen. Aber es sind noch zu wenige. Die meisten Un-
ternehmen reden inzwischen zwar viel {iber das Thema,
investieren aber zu wenig Zeit und Geld. Natiirlich sind
die Hiirden gerade fiir kleine Unternehmen relativ hoch.
Wenn Sie vier oder fiinf Mitarbeiter haben, konnen Sie
BIM nur schwer stemmen. Hinzu kommen grundsétzliche
Probleme wie etwa eine HOAI, die einfach aus einer an-
deren Zeit stammt und Arbeitsprozesse in der digitalen
Welt daher Giberhaupt nicht abbilden kann.



In der Projektentwicklung flieBen viele Disziplinen zusam-
men. Der Gesamtprozess ist schwer zu disruptieren. Aber
jeder Teilprozess ist angreifbar, von der Planung (iber den
Bau und die Vermietung bis hin zum Betrieb. Jeder einzel-
ne dieser Bereiche muss und wird sich weiterentwickeln.

Wir haben eine eigene Abteilung fiir Innovation, Re-
search und Development aufgebaut, die sich dem The-

Immobilienbranche.

ma Digitalisierung taglich und ausschlieBlich widmet.
AuBerdem haben wir uns im Bereich HR umgestellt.
Allerdings nicht in der Art, dass wir nur neue Tools ver-
wenden, wichtiger ist es, den Fokus zu verandern. Wir
suchen heute Mitarbeiter mit anderen Qualifikationen. Sie
diirfen weiterhin gerne Bauingenieurwesen, Architektur
oder Betriebswirtschaftslehre studiert haben, aber sie
sollten auch die Affinitét, die Offenheit und vielleicht sogar
die Kenntnisse aus einem weiteren Studium oder einer
Ausbildung mitbringen, die gewinnbringend sind fiir den
weiteren Digitalisierungsprozess im Unternehmen.

ist seit Herbst 2014 als Vorsitzender der Geschéftsfiihnrung verant-
wortlich fiir das Deutschlandgeschaft von OVG Real Estate, einem der filhrenden
internationalen Office-Developer mit Hauptsitz in Amsterdam. Als Innovationsbeauf-
tragter des Zentralen Immobilien Ausschusses (ZIA) ist er auBerdem federfiihrend fiir
die strategische Steuerung des Themenfeldes Innovation & Digitales in der deutschen



Director Property Management Germany bei Prologis

Ich halte unsere Branche fiir riickstandig. Wir arbeiten
immer noch eher mit Hammer und MeiBel als mit intelligen-
ten, digitalen und automatisierten Systemen. Ein Beispiel
ist das Ablesen von Zéhlerstdnden. Es ist immer noch
verbreitet, dass ein Mensch von Zahler zu Zahler lauft und
die Sténde auf ein Blatt Papier aufschreibt, ins Biiro geht
und die Zahlen per Hand in eine Excel-Tabelle libertragt.
Wir sollten Daten intelligenter aufnehmen, weiterverar-
beiten und nutzen.

Prologis stellt gerade, wie viele andere Eigentlimer, alle
Zahler seiner Immobilien auf Smart Metering um. Das
Potenzial von Smart Metering fiir mehr Transparenz und
Effizienz ist offensichtlich. Wir sind zukiinftig in der Lage,
jeden Zahler in Echtzeit auszulesen. Die Werte werden
direkt in einem Onlineportal sichtbar, das handische Aus-
lesen wird iberfliissig. Auch kbnnen wir energieintensive
Anlagebauteile separat auswerten; so kdnnen wir gezielter
in EnergieeinsparmaBnahmen investieren und vermeiden
das GieBkannenprinzip.

Ich denke auBerdem an Risikosysteme. Leckagen kon-
nen wir zukiinftig mit der ersten Normabweichung des
Wasserverbrauchs feststellen, unsere FM-Dienstleister
werden per E-Mail oder SMS informiert. Hierdurch kdnnen
wir direkt reagieren und miissen nicht abwarten, bis ein
Feuchtigkeitsschaden sichtbar wird. Auch Materialermi-

dung kann mit intelligenter Sensorik im Vorfeld erkannt
werden, Sichtwort Predictive Maintenance.

Predictive Maintanance unter Einbindung intelligenter
Sensorik ist noch nichts flr das einfache Wohnungsseg-
ment oder fiir mittelpreisige Biiroflachen. Jedoch gibt
es Segmente, in denen der Nutzen klar erkennbar ist.
Inshesondere bei brandschutz- oder nutzungsrelevanten
Anlagebauteilen sehen wir Vorteile, da Ausfallzeiten redu-
ziert werden. Hierdurch reduzieren sich z. B. die Kosten
flr KompensationsmaBnahmen wie Brandwachen. Auch
defekte Uberladebriicken konnen die Logistikprozesse
unserer Mieter stark einschréanken.

Innerhalb des operativen Betriebs von Immobilien sind
mehrere Player beteiligt, und diese missen wie ein Uhr-
werk ineinandergreifen. Sofern dies nicht funktioniert, wird
die Kommunikation komplexer und die Unzufriedenheit der
Beteiligten groBer. Hinzu kommt, dass Dienstleistungsun-
ternehmen, aber auch Eigentiimer haufiger wechseln, was
die nachhaltige Implementierung automatisierter Prozesse
sehr erschwert. Ich stelle mir in der Zukunft ein Tool vor,
das die gesamte Bandbreite an vorhandenen Informationen
und Alltagsprozessen abdeckt: Vertrags- und Dokumen-
tenmanagement, Mangelanzeigen, Angebotslegungen und
Beauftragungen, Terminmitteilung, Kosten- und Anlagen-
controlling, Kommunikation und Rechnungslegung, und in
dem alle Player eingebunden werden.
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Fortsetzung Interview

Also ein Standard, auf den sich alle einigen? Abteilungen individuelle Losungen zu suchen, wie wir es
Mein Gefiihl sagt mir, dass wir genau das jetzt in vielen ebenfalls machen. Den richtigen Partner fiir die richtige
Feldern schon vorfinden: einzelne Standardldsungen, die Losung zu finden — das ist die groBte Herausforderung

aber nicht genug auf die eigenen Bediirfnisse angepasst der Digitalisierung.
sind. Deshalb gehen viele Unternehmen den Weg, ge-
meinsam mit externen Partnern oder auch mit eigenen Vielen Dank!

Sven Bohnke ist Director Property Management Germany bei Prologis und in dieser
Position fiir simtliche Tatigkeiten des Unternehmens im Property-Management-Bereich
in Deutschland verantwortlich. Als Leiter eines Teams von zehn Mitarbeitern verantwortet
er die gesamte kaufménnische und technische Bewirtschaftung sowie die Optimierung
des Immobilienportfolios. Zudem ist der Property Manager erster Ansprechpartner

fiir alle Kundenbelange in den angemieteten Fldchen. Mehr als 15 Jahre Erfahrung im
Management von Bestandsimmobilien kann Sven Bohnke vorweisen. Vor seinem Wechsel
zu Prologis war er unter anderem acht Jahre lang flir die Strabag Property and Facility
Services GmbH tatig.
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ist Head of Line of Business Real Estate bei SAP

Die Immobilienwirtschaft in Deutschland hat das Potenzial
der Digitalisierung erkannt. Seit zwei bis drei Jahren ist
hier ein starker Wandel zu spiiren, allerdings stoBen wir bei
der Umsetzung immer noch auf Probleme. Das beginnt bei
den strukturellen Rahmenbedingungen im Unternehmen.
Digitalisierung ist oft nur eine Nebentatigkeit fiir Personen,
die eigentlich andere Aufgaben und Bereiche verantworten.
AuBerdem wird Digitalisierung zu oft mit IT oder bloBer
Datenstrukturierung gleichgesetzt. Digitalisierung muss
vielmehr Teil der Unternehmensstrategie werden. Die
Branche muss das digitale Immobilienmanagement als
Chance begreifen, wobei die entsprechende Mentalitit
von der Chefetage bis zum Auszubildenden notwendig ist.
So beeinflusst beispielsweise BIM nicht nur das Erstellen
und Ablegen von Bauplanen, sondern strukturiert den kom-
pletten Prozess des Planens, Bauens und des Betreibens
von Immobilien neu.

Man muss darauf gefasst sein, dass durch die aktuellen
und zukiinftigen Technologien neue Geschéaftsmodel-
le entstehen, die ganze Branchen, so auch die Immo-
bilienwirtschaft, kurzfristig auf den Kopf stellen. Wenn
Paradigmenwechsel geschehen, funktionieren die alten
Methoden schlagartig nicht mehr. Auf diese anstehenden

Verédnderungen miissen wir vorbereitet sein, damit wir den
Anschluss nicht verlieren.

Jede Technologie bringt in der Regel fiir sich genommen
nur einen (iberschaubaren Mehrwert. Erst die Kombination
von verschiedenen Technologien erlaubt neue Erkenntnis-
se und Prozessinnovationen. So kann beispielsweise die
Kombination aus dem Internet der Dinge und maschinellem
Lernen neue Erkenntnisse generieren sowie pradiktive
Prozesse initiieren. Beim Betrachten digitaler Innovationen
wird schnell klar, dass Themen wie das Internet der Dinge,
Blockchain, Analytik sowie kiinstliche Intelligenz und Big
Data ganzheitlich gedacht werden missen. So entsteht
eine Plattform fiir digitale Innovationen, die ein komple-
mentares digitales Abbild der Immobilie schaffen kann.
Gebaudedaten konnen so (iber den kompletten Lebenszy-
Klus fiir verschiedene Parteien verfiighar gemacht und in
unterschiedlichsten Prozessen in Echtzeit genutzt werden.
Dieser digitale Zwilling kann dann Geb&ude, Menschen
und Prozesse intelligent vernetzen und ist die Grundlage
flir neue Geschaftsmodelle.

Ein digitaler Zwilling muss nicht immer ein komplettes
BIM-Modell bedeuten, sondern es wird digitale Abbilder in
unterschiedlichen Auspragungs- und Ausbaustufen geben.
Die jeweilige Auspragung des digitalen Zwillings ist von
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Smart, Smarter, Real Estate

den Prozessanforderungen, der vorhandenen Datenbasis
und der Lebenszyklusphase des Gebaudes abhéngig.

Was spricht bei den zégerlichen Schritten dann aber
vielleicht doch fiir deutsche Unternehmen und das
Land an sich?

Deutschland bietet den Raum und die Sicherheit, die fir
groBe ldeen notwendig sind. Was uns jedoch fehlt, sind
der Impuls, groB zu denken, und der Wille, Bestehendes
immer wieder zu erneuern. Wir optimieren lieber in kleinen
Schritten, was in Zukunft nicht mehr reichen wird. Auch
bei der Digitalisierung muss ganzheitlich gedacht werden.
Der Fokus darf nicht mehr nur auf Teilgebieten liegen,
sondern auf deren Vernetzung und wie diese in Ganze
zusammenhangen. Die technologischen Voraussetzungen
wie z. B. der digitale Zwilling und offene IT-Architekturen
sind filr eine digitale und partnerschaftliche Integration
bereits vorhanden. Dieses Neudenken ist elementar fiir
weite Wirtschaftsbereiche, auch fiir die deutsche Immo-
bilienwirtschaft.

Vielen Dank!

Tobias Decker, Diplom-Ingenieur, leitet als Head of Line of Business Real Estate den
Entwicklungsbereich Immobilienmanagement bei SAP, wo er seit 2001 in verschiedenen
Positionen tatig ist. Sein Team arbeitet in enger Zusammenarbeit mit Kunden und Partnern
an Innovationen im Bereich Real Estate Management, darunter einem digitalen Zwilling
von Gebéuden und hat vor kurzem eine Cloud-Ldsung fiir Corporate Real Estate auf den
Markt gebracht. Als Marktfiihrer von Unternehmenssoftware ist SAP am Puls der aktuellen
Technologierevolution und seit {iber 20 Jahren auch in der Immobilienwirtschaft aktiv.
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Smart, Smarter, Real Estate

Interview mit Barbara Vagt

Barbara Vagt ist Mitglied der Geschéftsleitung bei sh+ (Sellhorn Hafkemeyer GmbH)

Frau Vagt, wo liegt die Immobilienwirtschaft nicht
ganz so weit hinten beim Thema Digitalisierung?
Generalunternehmer und -iibernehmer profitieren bis
dato am meisten von der Digitalisierung und haben das
auch erkannt. So optimieren sie durch Verbesserung der
Lieferketten, also Lean Management, und durch genaue-
re Massenermittiungen etc. die eigene Wertschopfungs-
kette. Um die Kosten einzuhalten, miissen grundsatzlich
alle Prozesse optimiert sein. Die Offenheit scheint mir
hier zumindest groBer als bei den Planern und Beratern.
Eine Ausnahme sind vielleicht noch die Statiker.

Warum gerade die Statiker?
Wenn es um komplizierte Strukturen geht, wird in der
Statik schon sehr lange mit digitalen Simulationen gear-

beitet. Das sind zwar meist Spezialprojekte — und dann
meist auch Spezialplaner. Aber da hat sich gezeigt, dass
digitale Simulationen immer wieder Erleichterung fiir das
Projekt und die eigene Arbeit bringen. Das ist der Schiiis-
selfaktor. Solange ein Unternehmen keine Erleichterung
erwartet, wird es den digitalen Wandel nicht vorantreiben.

Ist der Flugzeug- und Automobilbau deshalb wei-
ter als die Immobilienwirtschaft — weil man dort in
Simulationen eine klare Erleichterung erkannt hat?
Die Luftfahrtbranche und Automobilindustrie setzen seit
Jahren auf 3D-Modelle und Simulationen. Das Paradoxe
ist aber, dass sie das nur fiir ihre Kernprozesse tun, also
flir ihre Produkte. Wenn es um den Bau neuer Hallen oder
Industriegebaude geht, waren die Unternehmen bis jetzt
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nicht digitaler als die klassische Immobilienwirtschaft.
Das éndert sich aber nun langsam. Man setzt auf BIM.

Wir haben in Deutschland eine Einzelplanerkultur. Das
bringt extrem viele Schnittstellen in den friihen Pla-
nungsphasen mit einem halben Dutzend Unternehmen
oder mehr. Spater kommen noch mehr Beteiligte dazu.
Selbst wenn alle mitziehen wiirden — sie brauchen einen
einheitlichen Standard, und gemeint ist nicht nur, dass
wir Dateistandards haben, die jeder verwenden kann.

Ein Bauunternehmen wird heute sein BIM so aufsetzen,
dass ein Betreiber damit wenig anfangen kann. Das
Uberfiihren von einem Stadium ins néchste funktioniert
nicht. Der Fokus liegt zu sehr auf den Investitionskosten.

Wenn BIM gleichbedeutend ist mit einem Trend zum
Generaliibernehmer, dann konnten wir (iberfliissig wer-
den, zumindest im Sinne einer klassischen Projektsteu-

erung. Die Beratung konnte ein neues Feld sein — auch
dahingehend, wie man Unternehmen und Projekte in die
digitale Zukunft begleitet.

Wir kommunizieren vernetzt iiber Datenrdume, in denen
jeder Prozess abgebildet ist — von der Kostensteuerung
bis zur Méngelverfolgung. Alle Parteien sind involviert,
um die Freigabeprozesse zu optimieren und Fehler zu
reduzieren. Ganz ohne Medienbruch geht das aber trotz-
dem nicht, oftmals weil die Regularien nicht mitspielen.

In einigen Landern ist eine Mail oder auch ein Proto-
koll gleichbedeutend mit einer Gesellschafterweisung.
In Deutschland brauchen wir Originalunterschriften,
damit ein Vorgang rechtsgiiltig ist. Bei so banalen The-
men wie Rechnungen wird dann der digitale Workflow
unterbrochen. Man druckt das Dokument auf Papier und
verschickt es mit der Post.

(Jahrgang 1979) ist seit 2011 Mitglied der Geschéftsleitung in der Sellhorn
Hafkemeyer GmbH mit Schwerpunkt in der immobilienwirtschaftlichen Beratung, Projekt-
management und -entwicklung. Parallel zu dieser Aufgabe nimmt sie Gastdozententétig-
keiten an der HCU und HSBA wahr. Ihre Laufbahn begann sie bei GMP Architekten. Hier
und wahrend ihrer Zeit bei Drees & Sommer verantwortete sie eine groBe Bandbreite un-
terschiedlicher Projekte im In- und Ausland. Sie studierte an der HAW Hamburg Architektur
und absolvierte den Masterstudiengang ,International Construction Management® an der
Trent University in Nottingham.



ist Leiter Digital Building bei Siemens Building Technologies in Deutschland

Wir stehen bei 20 Prozent — aus technischer Sicht betrach-
tet. Bei der Nachfrage stellt sich der Wert noch niedriger
dar: Wenn wir mit Kunden in der Immobilienwirtschaft
diskutieren, zeigt sich, dass die allermeisten in Bezug auf
die Potenziale der Digitalisierung noch nicht einmal bei
20 Prozent stehen. Nach unserer Beobachtung stecken
gerade in dieser Branche viele Themen rund um die Nut-
zung digitaler Technologien noch in den Kinderschuhen.
Natiirlich ist das je nach Unternehmen oder Einrichtung
unterschiedlich. Die Industrie zum Beispiel ist da aber
generell schon weiter. Unternehmen sind oft Eigentiimer
und gleichzeitig Nutzer ihrer Immobilien. Damit sind sie
gewissermaBen ihr eigener Immobilienkunde — und dem-
entsprechend daran interessiert, innovative Technologien
zu ihrem eigenen Vorteil zu nutzen.

Bislang zumindest sind die Kunden eher nicht der Trei-
ber, die meisten Dienstleister allerdings auch nicht. Viele
Architekten sehen beispielsweise BIM, also das soft-
warebasierte Building Information Modeling, noch immer
eher skeptisch oder sogar als Bedrohung. Dabei birgt die
Nutzung digitaler Gebdudemodelle ein groBartiges Po-
tenzial. Das Bauen selbst ist ja nur eine Seite. Wenn man
tiber den digitalen Zwilling dann in der Nutzungsphase die

Lebenszykluskosten senken kann, ist das doch wunderbar.
Aber auch hier stellt sich die Frage, wer davon profitiert
und deshalb entsprechende Losungen einfordern wiirde.
Denn wenn ein Investor eine Immobilie baut und dann
sofort verduBert, hat er oft kein Interesse an den spateren
Lebenszykluskosten. Der energieeffiziente Betrieb eines
Gebdudes ist unter diesen Voraussetzungen und unter
den jetzigen Marktbedingungen nahezu kein Thema. Das
stellen wir aktuell immer wieder fest.

Bei Themen wie dem ,Internet der Dinge“ — kurz: ,loT*
— und Smart Metering sieht es grundsétzlich gar nicht
schlecht aus. Da ist ein gewisser Schwung im Markt. Der
Anschub kam und kommt durch die zunehmende Bedeu-
tung von Big Data. Seit Jahren werden Verbrauchswerte
in den Immobilien protokolliert und archiviert. Jetzt muss
aus Big Data nur noch Smart Data werden. Das heiBt, die
verfligharen Daten miissen auch sinnvoll verkniipft und
ausgewertet werden. Dafiir brauchen wir aber intelligente
Auswertungstechniken und Analysemaoglichkeiten, bei-
spielsweise (iber selbstlernende Algorithmen.

Je nach Nutzungsart ist Predictive Maintenance, also die
Lvorausschauende Wartung®, ein Punkt, der viele Geb&u-
debetreiber interessiert. Denn es ist leicht nachvollziehbar,



dass es hesser ist, einen technischen Fehler von vornherein
zu vermeiden als ihn spéter zu beheben. Gerade in der
Industrie kommt es darauf an, dass die Stillstandszeiten
S0 gering wie moglich bleiben. Aber auch die Immobilien-
wirtschaft ist in dieser Hinsicht gefordert: Wenn in einem
Biiro die Klimaanlage defekt ist, sind die Auswirkungen
natiirlich nicht so gravierend wie bei einem Generator-
ausfall an einem industriellen Produktionsstandort. Aber
die Menschen sind heute tendenziell schneller genervi,
wenn etwas nicht funktioniert. Ein gutes Biiro oder auch
ein Biirogebdude insgesamt miissen deshalb genauso gut
funktionieren wie eine Industrieimmobilie.

Das Zauberwort heiBt Konnektivitat, dieser Trend be-
stimmt die Geb&udetechnik aktuell in allen Bereichen.
Die Frage lautet dabei: Wie kann ich einen Rauchmelder,
einen Temperaturfiihler, ein Stellaggregat und einen Mo-
tor als Einzelkomponenten kommunikativ noch besser
vernetzen? Und dann darf Konnektivitit natlirlich nicht
auf das Gebaude beschrankt bleiben, sondern wir beno-
tigen die Verknlpfung der gebdudetechnischen Systeme
mit loT-Ldsungen und Datenanalysen sowie mit Apps fiir
mehr Effizienz. Wenn das noch konsequenter vorangetrie-
ben wird, wird sich auch unser Geschéft verandern. Und
natirlich miissen irgendwann auch die Vorschriften den

.
&

neuen Entwicklungen folgen bzw. entsprechend angepasst
werden. Die Vorschrift, wie oft ein Brandmelder gepriift
werden muss, stammt zum Beispiel aus einer Zeit, in der
Predictive Maintenance technisch noch nicht moglich war.
Und das Normengeriist ist voll von vergleichbaren Fallen.

Eine der groBten Herausforderungen besteht in der Kom-
munikation, im Austausch zwischen Menschen. Dieser
Aspekt darf nicht unterschétzt werden, denn der digitale
Wandel in einem Unternehmen erledigt sich nicht iiber
Nacht. Bildlich gesprochen, miissen Unternehmen auf
inrem Weg in die Zukunft die Teller wie ein richtig guter
Akrobat permanent am Drehen halten. Das gelingt, wenn
wir unsere Mitarbeiter mitnehmen. Und wir miissen weiter
daran arbeiten, Sorgen und Angste abzubauen — {ibrigens
nicht nur bei den Mitarbeitern, sondern bei allen Betei-
ligten. Auch der BIM-skeptische Architekt zum Beispiel
handelt aus seiner Sicht ja zunachst einmal verniinftig.
Es liegt in der Natur des Menschen, dass Veranderung
generell oft als Bedrohung und nicht als Chance gesehen
wird. Das gilt auch fir die Verénderung hin zu einem zu-
kunftsfahigen Unternehmen mit Digitalfokus.

ist Diplomingenieur der Elektrotechnik und seit 1986 in verschiedenen

1 Positionen flir die Siemens AG tatig. Seit Oktober 2010 ist er bei Siemens Deutschland
Leiter der Division Building Technologies Siidwest in Stuttgart und seit Kurzem auch fiir
Digital Building der Building Technologies Deutschland.

Die Siemens-Division Building Technologies (Zug/Schweiz) ist weltweit flihrend auf dem
Markt flir sichere, energieeffiziente und umweltfreundliche Gebdude und Infrastrukturen.
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Interview mit Marko Bohm

Marko Bohm ist Geschéftsfilhrer Real Estate Management bei der STRABAG Property and

Facility Services GmbH

Herr Bohm, wie langsam ist die deutsche Immobilien-
wirtschaft in Digitalisierungsfragen?

Viele Immobilienunternehmen sind immer noch in Lauer-
stellung. Sie warten darauf, welche Anbieter und Losungen
sich durchsetzen. Ein GroBteil der Immobilien, die heute
entstehen, sind nicht auf dem Stand, der technisch mdg-
lich ware.

Also kein Fortschritt?

Es gibt durchaus Fortschritt. Aber nur da, wo sich még-
lichst einfach und schnell Effizienzen heben lassen. Die
Geschéftsmodelle werden dabei eher selten angefasst.
Die Branche boomt. Es scheint kein groBes Umdenken

erforderlich. Es reicht grundsatzlich aus, so weiterzuma-
chen wie bisher, von der genannten Effizienzsteigerung
einmal abgesehen.

Der Boom als Hiirde fiir mehr Digitalisierung?

Eine weitere Hiirde ist die Arbeitsteiligkeit der Branche.
Wo liegt der durchgangige Nutzen einer Idee flir moglichst
viele Teilnehmer entlang der Wertschopfungskette? Heute
hat jeder noch zu sehr seine eigene Brille auf. AuBerdem
sind noch zu viele Fragen offen. Als Dienstleister in den
Objekten erhalten Sie eine Menge Daten. Aber gehdren
Ihnen die Daten dann auch? Das Sammeln von Daten wird
immer wichtiger.
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Die Zukunft sind Plattformen, auf denen Daten (iber alle
denkbaren Eingangskanale zusammenflieBen. Dazu geho-
ren nicht nur Immobilien- und Verbrauchsdaten, sondern
auch Nutzerinformationen. Daraus werden sich Mehrwert-
dienste entwickeln, also nicht nur effizientere Prozesse,
sondern neue Prozesse und Leistungen.

Zum Beispiel datenbezogene Pay-per-Use-Losungen statt
langfristiger Mietvertrége. Die Unternehmen mieten immer
noch starre Flachen, aber eine Ebene tiefer haben sich die
Arbeitsmodelle doch langst flexibilisiert. Wenn die gegen-
waértige Hochphase abebbt und auch gesamtwirtschaftlich
wieder mehr in Richtung Kosten gedacht wird, miissen
Immobilieneigentiimer Alternativen zu den klassischen
Vertragsmodellen bieten.

BIM ist bei uns im Konzern keine Frage mehr. In vielen
Landern, in denen wir aktiv sind, ist BIM eine Grundanfor-
derung. Im FM nutzen wir VR-Brillen, damit Vor-Ort-Tech-

niker mit Spezialisten in der Zentrale so kommunizieren,
dass sie auch schwierige Stdrungen beseitigen kénnen.
Unser Fuhrpark wird (iber GPS getrackt. AuBerdem nut-
zen wir Software-Robotik und kiinstliche Intelligenz. Die
Hardware-Robotik wird dagegen noch langer brauchen, bis
sie unsere Erwartungen erfiillt — es sei denn, Sie zihlen
Drohnen dazu. Wir nutzen Drohnen seit knapp zwei Jahren
fiir die Inspektion von Déachern und Funktiirmen.

Vor allem in der Vertragsdatenanalyse und in der Due Dili-
gence, auBerdem im Reporting. Wir haben hier aber noch
nicht die Situation, dass das alles komplett automatisiert
ablaufen kann. Es braucht weiterhin den Menschen, der
eingreift und kritisch ergénzt. AuBerdem nutzen wir im
Facility Service vor Ort immer wieder intelligente Systeme,
zum Beispiel um feste Zyklen im Reinigen aufzubrechen.
Der Seifenspender im WC meldet sich, wenn er aufgefiillt
werden muss.

Diplomkaufmann, ist seit 2002 bei DeTelmmaobilien, der heutigen STRA-
BAG Property and Facility Services GmbH, in verschiedenen Fiihrungspositionen tatig. Im
Januar 2016 wurde er zum Geschéftsfiihrer Real Estate Management berufen. In seinen
Verantwortungsbereich fallen unter anderem rund 450 Property Manager und Immobilien-
kaufleute in den Bereichen Property- und Vertragsmanagement, Liegenschaftsmanage-
ment, Objektbuchhaltung und Nebenkostenabrechnung fiir institutionelle Investoren und
Corporates an 14 Standorten bundesweit.



Smart, Smarter, Real Estate

Interview mit Thomas Miiller

Thomas Miiller ist Leiter der Segmentsteuerung von Union Investment Real Estate

Herr Miiller, wann kommt bei der Digitalisierung der
groBe Schritt nach vorn?

Viele Teilnehmer beschaftigen sich erst seit einem oder
zwei Jahren intensiver mit den Fragen der Digitalisierung.
Die Wahrnehmung ist zwar endgiiltig da, aber es wird
noch weitere ein bis zwei Jahre dauern, bis wir auch
in der Umsetzung mehr sehen als die wenigen Vorreiter
bislang. Fiir den ganz groBen Schritt dauert es noch langer.

Wo sehen Sie die Potenziale?

Kiinstliche Intelligenz wird zunehmend relevant. Unter
anderem verfolgen Datenraumanbieter das Thema, und
der Nutzen kénnte schon relativ bald in die Breite gehen.
Kiinstliche Intelligenz ist ein Stiick weiter als beispielsweise
BIM. Das Zusammenfiihren von Planen, Bauen und Betrieb
als echter Lebenszyklusgedanke ist noch nicht in vollem
Umfang in der Praxis angekommen. Auf Objektebene

sehe ich beim Smart Metering/Energiemanagement ein
groBes Potenzial. Es gibt zahlreiche weitere interessante
Ankniipfungspunkte.

Wie bewerten Sie die Plattformisierung von Trans-
aktionen?

Plattformen werden die heutige, liberwiegend von person-
lichen Kontakten und Netzwerken gepragte Transaktions-
praxis erganzen. Damit erzeugen Plattformen Transparenz
und tragen zur Beschleunigung von Transaktionsprozessen
bei. Solche Plattformen kdnnten auch erweiterte Daten-
rdume sein.

Wie meinen Sie das?

Wir arbeiten bei Transaktionen mit Datenrdumen. Das
machen im Grunde alle. Aber so, wie die Datenrdume
heute strukturiert sind, wie sie auf den Austausch weniger
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Parteien fokussieren, ist das doch erst der Anfang. Wenn
viele Unternehmen den gleichen Datenraum nutzen und
Unterlagen ber eine groBe Zahl von Objekten transparent
einstellen wirden, dann konnte man Datenrdume auch
nutzen, um Objekte fiir den Ankauf zu identifizieren. Wenn
das tatsachlich irgendwann Standard werden sollte, dann
aber eher in finf Jahren.

Automatisierung als Teil der Digitalisierung im Sinne sys-
temgestiitzter Abbildung von Prozessen ist nicht kom-
plett neu. Durch die deutlich erweiterten technischen
Madglichkeiten ergeben sich aber zusétzliche und véllig
andere Anwendungsgebiete. Beispielsweise nutzen wir
in der Zusammenarbeit mit den Sachverstandigen eine
Plattform, auf der alle beteiligten Parteien, vom Gutachter
bis zum Fondsmanager, samtliche relevanten Dokumente
ablegen. Informationen werden maschinell extrahiert und
in angeschlossene Systeme iiberfiihrt.

Robo-Advice ist Bestandteil eines Multi-Channel-Vertriebs
und gegenwartig in der Umsetzung in Partnerschaft mit
unseren Geno-Banken. Der Fokus liegt hier auf Wertpa-
pierfonds. Ob dieser Kanal fiir Inmobilienfonds mit ande-
ren regulatorischen Rahmenbedingungen perspektivisch
genutzt wird, bleibt abzuwarten.

Wer den Wandel schnell vollziehen mdchte, kann nicht
immer jede Idee und jeden Prozess komplett durchpla-
nen. Wir miissen uns mehr trauen, einfach mal machen
und auch Fehler zulassen. Vor allem fiir die etablierten,
groBen Unternehmen ist das eine Herausforderung. Die
Ausgriindung von Unternehmensteilen, die abseits der
bestehenden Strukturen mehr Spielraum fiir Experimente
haben, konnte dazu ein moglicher Weg sein.

Dipl.-Ing/Dipl.-Wirtschaftsing., leitet die Segmentsteuerung Immobilien
innerhalb der Union Investment Gruppe. Neben den Themen Digitalisierung und Nach-
haltigkeit ist er fiir die strategische Weiterentwicklung sowie fiir das Controlling und
Reporting des Segments Immobilien zustandig. Durch seine mehr als 20-jahrige Berufs-
erfahrung in der Bauindustrie und Immobilienbranche bringt er umfangreiche Kenntnisse
uber die gesamte Immobilienwertschopfungskette mit.



ist Vorstandsvorsitzender der Vonovia SE

Digitalisierung hat ja verschiedene Dimensionen. So kon-
nen Produkte selbst oder aber Prozesse von Digitalisierung
betroffen sein. Eine CD kann digital ersetzt werden — eine
Wohnung nicht. Dadurch ist unsere Branche nicht in dem
MabBe von digitaler Disruption betroffen, wie beispielweise
der Versandhandel oder der Medienbereich. Das ist Fluch
und Segen zugleich: Lange Zeit hat sich die Branche zu
wenig mit Digitalisierung auseinandergesetzt, wir haben
hier eindeutig Nachholbedarf. Wir sollten die Chancen, die
sich bieten, nutzen. Deshalb haben wir unsere Prozesse
innerhalb des Unternehmens bereits vollstandig digitalisiert
und kdnnen uns somit jetzt auf Digitalisierungsthemen
konzentrieren, die direkt mit unseren Kunden zu tun haben.
Wir haben beispielsweise ein neues Kundenportal, die
Kommunikation zwischen zentralem Kundenservice und
lokalen Ansprechpartnern lauft iber Tablet und unsere
komplette Logistikkette im handwerklichen Bereich ist
digital. Wenn es um Neubau geht, so ist es vor allem BIM,
das uns bei der Planung hilft.

Digitalisierung ermoglicht es zudem, vollig neue Produkte
rund um die Wohnung anzubieten und dadurch die Be-
ziehung zu unseren Kunden, die ja im Durchschnitt 13
Jahre lang bei uns wohnen, zu vertiefen. Wir haben hier
die Chance, die Zufriedenheit unserer Kunden zu erhéhen,
miissen allerdings umdenken: Als Vermieter verwalten
wir nicht, wir gestalten die Beziehung zu unseren Kunden
aktiv. Wenn der Kunde zufrieden mit unseren Leistungen
ist, bleibt er auch bei einem Umzug von Bochum nach
Berlin oder Frankfurt gerne bei uns.

Diese Uberlegungen diskutieren wir lebhaft in der gesam-
ten Branche. Die Immobilienwirtschaft hat also die Digita-
lisierung als Thema erkannt und ist dabei, sich nachhaltig
zu verandern.

Bei uns steht die Schnittstelle zu unseren Kunden ganz
klar im Fokus, hier gibt es noch groBes Potenzial fiir Ver-
besserungen. Wir miissen Losungen schaffen, um den
Kontakt fiir unsere Kunden noch einfacher und effizienter
Zu machen, unser Kundenportal muss sich permanent
weiterentwickeln. Fest steht aber auch: Der personliche
Kontakt zu unseren Kunden wird nicht ersetzt werden.
Denn das eigene Zuhause hat einen hohen emotionalen
Wert.

Ein besonders gelungenes Beispiel fiir eine neue Techno-
logie ist unser Flachentool: Hier werden digital Potenziale
flir Neubau auf unseren Grundstiicken in bestehenden
Quartieren identifiziert. Das Tool ist fiir uns ein wichtiger
Baustein fiir unsere Neubau-Strategie. Auch im Kunden-
service spielen digitale Losungen mittlerweile eine groBe
Rolle. So kann man bei uns Wohnungsbesichtigungen
digital buchen — sogar per WhatsApp. Wir werden immer
weiter daran arbeiten, unseren Kunden den Kontakt zu
uns moglichst einfach zu machen.
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Fortsetzung Interview

Wo sehen Sie die groBten Herausforderungen fiir lhr
Unternehmen im Rahmen der digitalen Transformation
in den nachsten Jahren?

Wie bei jeder Innovation miissen wir uns immer fragen:
Was ist relevant und was ist ,,Hype“? Wir werden nicht er-
folgreich sein, wenn wir allen Trends hinterherlaufen. Wenn
wir uns aber immer wieder dariiber Gedanken machen,
wie unser Kunde von digitalen Tools und Prozessen pro-
fitieren kann, und wie wir deren Einfiihrung wirtschaftlich
gestalten konnen, werden wir die Herausforderungen der
Digitalisierung meistern. Dafiir miissen die Rahmenbe-

dingungen stimmen: Wir brauchen gute Datenleitungen,
und das flachendeckend. Nur dann kdnnen wir unseren
Kunden digitale Services wie Smart Home oder Assis-
tenzsysteme fiir alteren Mieter bieten. Ubrigens: Viele
gute Ideen zur Einflihrung digitaler Tools und Ldsungen
kommen bereits jetzt von unseren Mitarbeitern. Das zeigt,
dass wir die notwendige Flexibilitdt und das Know-how
fiir die kommenden Herausforderungen, die sich aus der
Digitalisierung ergeben, besitzen.

Vielen Dank!

Rolf Buch ist seit 1. April 2013 Vorsitzender des Vorstandes von Vonovia (ehemals
Deutsche Annington). Rolf Buch war zuvor Vorstandsmitglied der Bertelsmann SE und
Vorstandsvorsitzender der Arvato AG. Nachdem Rolf Buch Maschinenbau und Betriebswirt-
schaft an der RWTH Aachen studiert hat, begann er 1991 seine Karriere bei Bertelsmann.
Rolf Buch ist verheiratet und hat zwei Kinder.
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ist Vorsitzende des ZIA-Ausschusses Handel und Kommunales

Wir — das heiBt die Immobilienbranche — haben vielleicht
30 Prozent des Weges geschafft, mehr nicht. Das Haupt-
problem: Da, wo es funktionierende Systeme gibt, funk-
tionieren sie nicht miteinander. Es gibt einfach keinen
einheitlichen Standard und als Folge daraus entstehen
viel zu viele Schnittstellenprobleme.

BIM ist nach meiner Auffassung derzeit der Digitalisie-
rungsansatz, der am ehesten zeitnah echte Vorteile bringen
kann. Aber auch hier gibt es Schnittstellenprobleme.

Nehmen wir den Einzelhandel als Beispiel. Durch Smart
Metering kénnen Handler sehr genau sehen, wann sie wie
viel Strom verbrauchen. So weit so gut. Aber sie kénnen
auch kaum etwas an ihrem Stromverbrauch andern. Da
ist dann der Mehrwert von Smart Metering und Smart Grid
doch eher gering. Langfristig, wenn sich die Speicherbar-
keit von regenerativen Energien verbessert, wird sich das
andern. Aber bis dahin ist das Thema vor allem etwas fiir
die Stromversorger, die von einem zentralen System hin
zu einem dezentralen kommen wollen.

Es nutzt Ihnen erst einmal gar nichts, dass irgendein Com-
puter weiB, ob es an irgendeiner Stelle im Gebaude bald
ein Problem gibt. Es nutzt nur etwas, wenn das Property
und das Facility Management die Probleme dann auch

tatsdchlich praventiv beheben konnen. Ein Beispiel aus
dem Wohnungssektor, in dem ich ja auch seit Jahren tétig
bin: Eine App, mit der Mieter direkt einen Schaden melden
konnen, ist zwar keine praventive Schadensmeldung, aber
doch eine sehr unmittelbare. Dennoch bringt sie nichts
und erzeugt im Gegenteil nur Frust auf allen Seiten, wenn
dann kein Handwerker den Schaden kurzfristig behebt.
Und hier liegt das Hauptproblem beim Thema Digitalisie-
rung: Die Prozesse in der Immobilienwirtschaft sind oft
noch nicht reif.

Bei Handelsimmobilien ist der Sharing-Gedanke ja bei-
spielsweise im Konzept der Pop-up-Stores enthalten. Das
mag aus Nutzersicht spannend und attraktiv sein. Investo-
ren und Banken wollen aber feste Mieter mit langfristigen
Vertragslaufzeiten. Denn das bringt Einnahmesicherheit.
Natirlich kann man auch groBe Flachen langfristig an
einen Mieter geben, und der macht statt Shop-in-Shop-L6-
sungen viele kleine Untermietvertrage mit Pop-up-Stores.
Der administrative Aufwand ist dann aber so hoch, dass
das kaum funktionieren wird.

Daten richtig zu managen und zu analysieren ist eine groBe
Herausforderung. Um sie zu bewéltigen, brauchen auch
Immobilienunternehmen, wie wir es sind, einen anderen
Mitarbeitertypus. Ein Immobilienhintergrund allein reicht
nicht mehr aus, um bei uns erfolgreich zu sein. Sie brau-
chen auch eine hohe Affinitat zu digitalen Themen, besser



noch eine Ausbildung in einem relevanten Feld. Das giltim
Reporting ganz besonders, weil hier viele Daten verarbeitet
oder neu generiert werden, aber letztlich fiir das gesamte
Unternehmen.

Natiirlich gibt es diese Uberlegung, einfach alle Informa-
tionen tiber ein Objekt oder ein Portfolio in den Datenraum
zu geben. Ich halte das fiir problematisch. Es braucht doch
einen Menschen, der entscheidet, welche Informationen
wirklich relevant sind. Muss ich etwas offenlegen? Ist das
preisrelevant? Tragt dieser Sachverhalt zur Beurteilung
der Immobilie und inrer Werthaltigkeit bei oder verwirrt er

eher? Das kann héchst kaufpreisrelevant sein. Ubrigens
gehen auch die Makler immer noch einmal mit Verstand
durch den kompletten Datenraum, bevor die Zugriffsrechte
rausgehen.

Digitalisierung ist immer dann niitzlich, sobald es allge-
meine Standards gibt — das entwickelt sich in der Regel
erst, wenn es dominante Anbieter gibt.
Ich liebe Street View. Ich brauche keine drei Systeme, um
mir die StraBen in drei Stddten anzusehen. Und so lasst
es sich durch viele Bereiche fortsetzen.

ist Geschaftsflihrerin von BMO Real Estate Partners Deutschland und
Head of Institutional Clients sowie Mitglied des Executive Committee und des Investment-
komitees Germany and Europe von BMO Real Estate Partners. Im Jahr 2000 griindete
Iris Schoberl die deutsche Niederlassung der damaligen REIT Asset Management Gruppe,
deren Nachfolgegesellschaft seit 2014 zu Bank of Montreal (BMO) Global Asset Manage-
ment gehort. Derzeit managt BMO Real Estate Partners Deutschland ein Einzelhandels-,
Biiro- und Wohnimmobilien-Portfolio im Gesamtwert von rund 2,4 Mrd. Euro. Iris Schoberl
hat mehr als 30 Jahre Erfahrung in der Immobilienwirtschaft und ist derzeit unter anderem
Beiratsmitglied der ECE, Vorsitzende des ZIA-Ausschusses Handel und Kommunales und
Sprecherin des ZIA Regionalvorstandes Siid.



ist Vorstand der CapTen AG und Vorsitzender des ZIA-Ausschusses

Logistikimmobilien

Die Branche steht bei null. Viele Unternehmen meinen,
dass die Automatisierung bestehender Prozesse schon
Digitalisierung sei — ein Denkfehler, den auch schon
andere Branchen gemacht haben.

Unternehmen sollten nach Innovationen suchen, die
durch neue Technologien moglich werden. Innovation
fangt immer bei den Kunden an, nicht bei der Technik.
Was gibt es flr Bedurfnisse und wie muss ich mein Ge-
schaftsmodell verandern, damit ich diesen Bediirfnissen
besser entsprechen kann?

Airbnb und Uber. Sie haben sich vor den Nutzer gescho-
ben und wirklich neue Strukturen geschaffen. Wenn wir
uns die deutsche PropTech-Szene ansehen, dann geht
es eben auch da wieder viel zu sehr um die Automatisie-
rungen bestehender Prozesse. Wie 6ffne ich ein Schloss
ohne Schllissel? Das ist richtig und wichtig, aber noch
keine Digitalisierung auf strategischer Ebene.

Ich glaube, dass ein geteilter Nutzen gerade auch die
Vermietungslandschaft enorm veréandern wird. Heute
geht es immer noch um langfristige Mietvertréage fiir
groBe Flachen. Aber wir werden uns umstellen miissen.
Wir werden schon bald deutlich mehr mit kurzfristigen

Nutzungsentgelten leben. Das kann schlieBlich auch
hdchst attraktiv sein.

Viele Investoren verstehen noch nicht, dass sie mit mehr
Flexibilitat auch mehr Geld verdienen konnen. Meine
These ist: Investoren wollen heute die falschen Mieter
fiir inre Objekte, ndmlich die altgedienten Unternehmen,
und schicken die richtigen Mietinteressenten vorschnell
nach Hause. Ein Trend geht zumindest bei gewerblichen
Nutzungsarten in Richtung kleinerer Fldchen, die je nach
Fall virtuell wieder verbunden werden. Wir erproben das
gerade mit Logistikflachen.

Mehrere kleine Logistikflachen, die verstreut, aber alle
vergleichsweise zentral liegen, sind in Zeiten kurzer Lie-
ferzeiten oft besser als ein groBer, zentraler Standort. Die
kleinen Flachen werden iiber ein Lagerwirtschaftssystem
gemeinsam verwaltet, sodass es eine Gesamtiibersicht
gibt. Darauf kann man virtuell zugreifen.

Die Nachfrage wird sich verdndern, und natdrlich spielt
da auch der 3D-Druck eine Rolle. Der Sportschuh wird
perspektivisch direkt an dem Ort gedruckt, an dem die
FuBmaBe genommen werden. Wichtig ist aber auch hier
der Gedanke der Sharing Economy. Man braucht heute
kein eigenes Auto mehr. Das Wachstum der Industrie
wird sich verandern, und damit auch das Volumen in der
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Fortsetzung Interview

Logistik. Wir werden aber immer noch Logistikimmobilien Jahren mietet Amazon zum Beispiel in den USA lokale

bendtigen. Teppichladen an, um von dort aus die Auslieferung zu
machen. Das ist ldngst bekannt. Konsequenzen ziehen

lhr Appell? die meisten Unternehmen aus diesem Wissen nicht.

Schauen wir uns mehr von den fiihrenden Unternehmen

wie Amazon, Google, Facebook und Apple ab. Seit drei Vielen Dank!

Dr. Thomas Steinmiiller, 56, ist Vorstand bei der CapTen AG, Managing Director der
Cubilis Asset Management GmbH und seit 2010 ehrenamtlicher Vorsitzender des Aus-
schusses Logistikimmobilien beim ZIA. Nach seinem Studium des Wirtschaftsingenieur-
wesens mit Schwerpunkt Logistik an der TU Berlin folgten verschiedene Stationen bei
Logistikberatungsunternehmen und die Position als Head of International Logistics
Financing der Aareal Bank AG.
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Lange Zeit hatte unsere Branche die Hal-
tung, dass der ,Kelch Digitalisierung”“ an ihr
spurlos vorbeigehen werde. Die vorliegende
Umfrage verdeutlicht: Unsere Branche ist
mittlerweile aufgewacht! Die Interviews
mit den Fihrungskréaften zeigen, dass sie
sich mit dem Thema intensiv beschéftigen.
Und es kann nicht deutlich genug gesagt
werden: Es ist nicht Aufgabe der IT-Abtei-
lung, sondern es ist Aufgabe der Unterneh-
mensleitung, eine Digitalisierungsstrategie
zu entwickeln, die den Weg und das Ziel der digitalen
Transformation aufzeigt.

Denn die Digitalisierung unserer Branche steht erst am
Anfang: Ohne Investitionen von Zeit, Geld und Ressourcen
werden neue Entwicklungen verpasst.

Insbesondere féllt auf, dass unserer Branche ein Leitbild
fehlt, wie die Zukunft aussehen kann. Die Finanz- oder
auch die die Automobilwirtschaft haben eindeutigere
Vorstellungen von ihrer Zukunft in der digitalen Welt als
wir. Gerade weil es unserer Branche gut geht und sie —
anders als die erwéhnten Branchen — von den Zwangen
der Globalisierung noch befreit ist, sollte sie jetzt handeln.

Bezogen hierauf wird unsere Branche in
den nachsten zwei Jahren den Fokus auf
Prozessoptimierungen legen, um effizienter
arbeiten zu kénnen. Beispiele werden wir in
den Bereichen Workflow Management, Ver-
marktung, Marketing, Asset Management
und Verwaltung sehen — Anderungen, die
vermutlich aus der Branche heraus ent-
stehen.

Die fortschreitende Verbreitung digitaler
Technologien wie Internet of Things, kiinst-
liche Intelligenz, Blockchain, Virtual Reality und Robotics
ebnet den Weg flir die immer starker werdende Branchen-
konvergenz und die Entwicklung brancheniibergreifender
Geschaftsmodelle. Somit wird mittel- und langfristig auch
die Immobilienwirtschaft immer starker von bisher wenig
verwandten Industriezweigen beeinflusst und tendenziell
auch ins Visier genommen.

Wie konnten die neuen Geschéftsmodelle der Immobilien-
wirtschaft aussehen?

Der Transformationsprozess, in dem sich die Auto-
mobilwirtschaft gerade befindet, konnte auch unserer
Branche bliihen: vom Hardwareanbieter zum Anbieter
von Dienstleistungen. Was bei dem einen Mobilitatsser-
vice ist, ist beim anderen ,,Fldchenangebot als Service*.
Wer glaubt, dass sei Zukunftsmusik, schaue sich das
Geschaftsmodell und den kometenhaften Aufstieg von
WeWork an.

~Pay per Use“ auch in der Immobilienwirtschaft,
dank entsprechender Infrastruktur aus dem Inter-
net of Things mit seinen Sensoren sowie der neuen
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Fortsetzung Schlusswort

Blockchain-Technologie, erlaubt die genaue Erfassung .
von Mietraumnutzung und Medien (Strom, Wasser, ' b
Warme, Konnektivitdt) und ermdglicht somit eine voll- '

automatische, minutengenaue Abrechnung.

Kunden sind zunehmend daran gewdhnt, dass sie zu
jeder Zeit und an jedem Ort Gber alle Endgeréate hin-
weg in Echtzeit kommunizieren konnen und Zugriff
zu ihren Daten haben. An diesen Anspruch wird sich
auch unsere Branche gewohnen miissen. Wo gibt es
schon serviceorientierte Onlineplattformen, (iber die
alle Prozesse digital ablaufen? Durchgéngig digitalisier-
ten Unternehmensprozessen gehort die Zukunft — auch
in unserer Branche.

Die Konnektivitat einer Immobilie konnte in Zukunft
eine mindestens ebenso wichtige Rolle spielen wie
heute die Lage.

Die spannendste Frage ist, wie weiter gehende Ser-
vices angeboten werden konnen, die einen Mehrwert
entstehen lassen und einen Zusatzertrag neben der
Miete erwirtschaften.

Es ist Aufgabe des Managements, ein zukiinftiges Leitbild
und eine ganzheitliche, nachhaltige Digitalisierungsstrate-
gie zu entwickeln. Dies muss nicht ,im stillen Kdmmerlein“
entstehen. Innovative PropTechs als Joint-Venture-Partner
und eine erste Generation erfahrener Digitalisierungs-
experten stehen bereit, diesen Prozess mitzugestalten.
Bill Gates sagt in dem bereits zitierten Statement weiter:
,Don't let yourself be lulled into inaction®. Vielleicht miis-
sen Sie nicht der Erste sein, der es versucht, Sie sollten
jedoch der Schnellste sein, dem es gelingt, sich an eine
neue Realitdt anzupassen und diese zu gestalten.
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