DIGITALISIERUNG

Der Nutzer entscheidet

Digitalisierung, Betrieb, Datenqualitat, Nutzeranforderungen und strukturelle Defizite - die
Immobilienbranche steht mitten in einem tiefgreifenden Wandel. Acht fuhrende Kopfe diskutierten
im Rahmen des Formats REconsider, das wir zusammen mit Stobe Kommunikation in Frankfurt
veranstaltet haben, Uber die drangendsten Herausforderungen.
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Holger Hosang

Stefan Klepzig

Carolin Kollner

Stefan Klepzig, Sie haben betont, dass es neue Formate
braucht, ,,um miteinander zu sprechen und nicht
Ubereinander”. Was fehlt der Branche?

Wir jonglieren seit Jahren mit Nachhaltigkeit,
COz-Reduktion, Digitalisierung und geopolitische Unsicherheiten
in der Immobilienwirtschaft. Diese Gleichzeitigkeit erzeugt ei-
nen enormen Druck. Mir fallt es wahnsinnig schwer zu prognos-
tizieren, wie 2035 aussehen wird. Das ist nicht mehr absehbar.
Gerade deshalb braucht es Austauschformate, die nicht an der
Oberflache kratzen, sondern echte operative und strategische
Fragen adressieren.

Frau Kéllner, Sie vertreten einen der grofiten Bestandshalter
Deutschlands. Wie digital sind die Gebaude, die bei lhnen ins
Portfolio kommen?

Viele Gebaude sind weit davon entfernt, digital

zu sein. Wir reden anfangs nicht Ober Kl oder smarte Regelungs-
algorithmen - wir reden Uber die schlichte Frage: Wie kommen
wir an valide Daten?
Der Ubergabeprozess dauert oft Monate, manchmal Jahre. Wir
bekommen PDFs, Scans, teils widerspruchliche Dokumentatio-
nen. Digitale Zahler fehlen haufig. Bis wir ein Objekt datenfahig
gemacht haben, vergeht locker ein Jahr. Und erst dann kénnen
wir Uberhaupt verstehen, wie die Immobilie energetisch und
technisch funktioniert. Digitalisierung bedeutet bei uns daher
zunachst: Strukturen schaffen, Datenqualitat sichern, Schnitt-
stellen aufbauen.

Viele Studien zeigen, dass Nutzer Digitalisierung kaum aktiv
nachfragen. Herr Hosang, erleben Sie das auch?

Ja. Und zwar in einer Deutlichkeit, die viele tber-
raschen wirde. Wir betreuen Biros in vielen Qualitatsstufen.
Und in den meisten Angebotsanfragen steht zum Thema Digitali-
sierung praktisch nichts.

Der Blick in die Zukunft ist schwierig. Wir anti-
zipieren als Projektentwickler die Winsche von Kunden, die
erst in drei oder vier Jahren kommen. Und ganz ehrlich: Das ist
teilweise nicht so aufgegangen, wie wir uns das gedacht haben -
weil wir die Kunden schlicht Uberfordert haben.
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Selbst Tech-Unternehmen haben oft minimale Anforderungen.
Sie sind froh, wenn die Grundfunktionen in den Gebauden ein-
fach und verlasslich funktionieren. Das zeigt: Die Branche digi-
talisiert oft an den Nutzern vorbei. Gleichzeitig investieren viele
Eigentomer nicht oder in die falschen Mafinahmen, weil klare
Standards fehlen. So entsteht ein Vakuum zwischen Anspruch
und Nachfrage.

Kl - Showstopper oder echter Mehrwert?

Edge gilt seit Jahren als Pionier smarter Birogebaude.
Funktioniert das im Alltag?

Wenn der Mieter Smartness will, funktioniert
es hervorragend. Wenn nicht, wird es schnell kompliziert.
Wir haben Gebaude mit extrem hohen Digitalisierungsstandards
entwickelt. Sensorik, raumindividuelle Steuerung, integrierte
Apps: Aber wenn ein FM-Dienstleister im Winterbetrieb einfach
manuell umschaltet, weil jemandem zu kalt war, bricht das ganze
System zusammen. Die Gebaude werden auf einem Niveau ent-
wickelt, das der Betrieb oft gar nicht stemmen kann. Zudem ist
der Wissensverlust beim Betreiberwechsel oft gigantisch.

Round Tahle

Die digitale Inbetriebnahme von Gebauden
funktioniert heute sehr effizient. Im laufenden Betrieb zeigt
sich jedoch, dass manuelle Veranderungen in der digitalen Be-
triebsfGhrung zu enormen Ineffizienzen fohren und nur mit
sehr hohem Aufwand wieder zurUckgesetzt werden kénnen. Es
gibt sowohl einen eklatanten Mangel an Betriebskompetenz als
auch Unklarheiten hinsichtlich der Betreiberverantwortung von
digitalisierten Gebauden. =

Jens Kreiterling

Florian Reiff
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Bildquelié Edge

Matthias Schmidt

Joachim Wintzer

Herr Reichwein, fir Sie muss Digitalisierung starker vom
Nutzer her gedacht werden. Was heift das konkret?

Daniel Reichwein: Wir haben gelernt, dass es nicht darum geht,
technologisch alles moglich zu machen, sondern das Richtige
moglich zu machen.

Unsere Gebaude werden heute smart-ready entwickelt. Wir
bauen robuste Grundstrukturen, legen Leitungen, schaffen offe-
ne Schnittstellen, aber wir Gberfrachten das System nicht mit
Funktionen, die der spatere Nutzer weder versteht noch abruft.
Digitalisierung muss modular sein. Und sie muss vor allem zu
einem Zeitpunkt aktiviert werden kénnen, an dem der Nutzer
wirklich weif3, was er braucht.

Herr Reiff, Fur Sie ist Hospitality unter anderem ein Ansatz,
damit Immobilien wieder starker ge- und belebt werden.

Wie hangt das mit Digitalisierung zusammen?

Florian Reiff: Digitalisierung muss spurbar sein - und zwar im
Alltag der Menschen. Ein Gebaude kann 600 Sensoren haben, doch
wenn der Mieter nicht versteht, wie er Einfluss nehmen kann,
bleibt der Nutzen gering. Wir setzen stark auf Kommunikation,




Schulung und intuitive Bedienbarkeit. Manchmal ist ein perfekt
funktionierender Mobilfunk im Aufzug digital relevanter als ein
hochkomplexer Algorithmus, den niemand erkennt. Am Ende
entscheidet immer das Nutzererlebnis. Deshalb versuchen wir,
die Kluft zwischen technischer Leistung und menschlicher Er-
fahrung zu Uberbricken, indem wir uns auf die Benutzerfreund-
lichkeit und die Auswirkungen auf den Alltag unserer Kunden
konzentrieren.

Herr Schmidt, Sie beschaftigen sich seit vielen Jahren

mit digitalisierten Gebauden. Wo liegen aus lhrer Sicht die
groBten Hirden?

Matthias Schmidt: Die gréBten Hurden sind aktuell der Betrieb
und die Nutzerakzeptanz. Moderne Gebaude haben eine Komple-
xitat erreicht, die ein klassischer Facility-Manager in der Regel
nicht mehr beherrscht. Durch manuelle Eingriffe wird die Ge-
baudeautomation verstellt, Parameter werden Gberschrieben,
Sensorwerte ignoriert. Und wenn der Dienstleister wechselt, be-
ginnt alles wieder von vorn. Dazu kommt: Es gibt derzeit noch

Round Tahle

keinen Anbieter, der alle Digitalisierungsbausteine integriert.
Wir benétigen deshalb mehr qualifizierte Facility-Manager for die
Bedienung von digitalisierten Gebauden.

Herr Kreiterling, Sie sind deutlich positioniert und sagen: Ich
frage nicht mehr, was der Kunde will. Warum?

Jens Kreiterling: Weil sich die Branche sonst im Kreis dreht. Viele
Nutzer glauben, sie hatten véllig unterschiedliche Anforderun-
gen. Haben sie aber in den Kernfunktionen nicht. Wir haben vier
echte Treiber: COz, Kosten, Cashflow und Komfort.

Deshalb entwickeln wir klare Standards und geben vor, was funk-
tioniert. Wer mochte, kann modular erweitern. Wer nicht méchte,
bekommt trotzdem ein gutes, robustes, effizientes Gebaude, das er
individuell um weitere Use Cases erweitern kann - wie bei Apple!
Stefan Klepzig: Die alleinige Menge der Daten ist durch menschlichen
Einsatz kaum noch bewaltigbar. K hilft uns, Daten Uberhaupt erst
beherrschbar zu machen. ©

Das Gesprach fuhrte André Eberhard.
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