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+UNSERE BRANCHE IST IDEAL GEEIGNET, DIE DIGITALE
TRANSFORMATION ANZUSTOSSEN"

Der Umbau zum digitalen Asset Manager ist bei der Commerz Real AG derzeit in vollem
Gange. Im Interview mit der | &F-Redaktion berichten Susanne Bonfig, Head of Real
Estate Markets Office &Industrial, und Florian Stadlbauer, Head of Digitalization, Gber
den Status quo sowie die ndchsten Schritte dieses Transformationsprozesses. Ahnlich
wie in der Immobilienfinanzierung stehen auch hier bei allen Digitalisierungsinitiativen
die verdnderten Kundenbedirfnisse im Mittelpunkt der Uberlegungen. Entgegen der
oftmals kolportierten Rucksténdigkeit der Immobilienwirtschaft mit Blick auf Inno-
vationen sieht Quereinsteiger Stadlbauer interessanterweise viele gute Ansdtze sowie
eine geeignete Mentalitdt, um den Wandel proaktiv vorantreiben zu kénnen. Darlber
hinaus diskutieren die beiden tber die Rolle der Proptechs, die Vorteile der Einbindung
in den Commerzbank-Konzern sowie die digitale Zukunft des Fonds-Schwergewichts

Hausinvest.

Red.

Vor rund 1,5 Jahren setzte sich

die Commerz Real das Ziel, bis
zum Jahr 2020 der ,erste digitale Asset
Manager” zu werden. Zunidchst eine
Verstandnisfrage: Was sind lhrer An-
sicht nach die wichtigsten Charakteris-
tika eines solchen digitalen Asset
Managers?

Stadlbauer: Als digitaler Asset Manager
sind wir nach wie vor ein Unternehmen,
das Sachwerte verwaltet und managt. Wir
glauben und beobachten allerdings, dass
sich diese Sachwerte in einer digitalen Welt
verdndern und sprechen deshalb von ver-
netzten und intelligenten Sachwerten. Ein
digitaler Asset Manager kombiniert und
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monetarisiert diese Sachwerte durch digi-
tale, kundenzentrierte Geschaftsmodelle.
Dafiir spielen die Schnittstellen zu unseren
Kunden eine herausragende Rolle.

Ein konkretes Beispiel: Fir uns war der
Hausinvest immer ein klassisches B2B-Ge-
schaft. Durch die Digitalisierung kénnen
wir nun jedoch direkt in den Kontakt mit
den Anlegern treten und ein B2C-Ge-
schaftsmodell etablieren. Oder nehmen Sie
das Geschaft mit institutionellen Investo-
ren. Dies ist heute noch sehr stark durch
den personlichen Kundenkontakt gepragt.
Wir stellen uns aktuell ganz konkret die
Frage, ob dies auch in Zukunft so bleiben
muss.

Welche konkreten Prozesse ha-

ben Sie intern als digitalisierbar
identifiziert und wo stehen Sie diesbe-
ziiglich aktuell?

Stadlbauer: Da ist bei uns der Prozess
einer Immobilientransaktion ein gutes
Beispiel. Da fragen wir uns, wie ein voll-
stdndig digitaler Prozess aussehen misste
als Basis eines digitalen oder zumindest
hybriden Geschaftsmodells bis hin zu einer
Vollautomatisierung. Dabei darf man die
Schnittstelle zum Kunden nicht aus den
Augen verlieren. Denn wenn wir dem Kun-
den ein digitales Erlebnis liefern wollen,
missen natirlich auch die Schritte dahin-
ter digital funktionieren.

Bonfig: Das verstehen wir unter dem
Schlagwort ,End-to-End" Wenn man ein
digitales Produkt vorne ins Regal stellt,
muss man darauf achten, dass die Pro-
zesse dahinter genauso gut und schnell

digital laufen. Sonst ist der Kunde nicht
zufrieden.

Stadlbauer: Denken Sie an eine Banking-
App. Wenn Sie da eine Transaktions-TAN
freischalten wollen und das funktioniert
nur Uber das Onlineportal, dann wére das
aus unserer Sicht weit weg von einem End-
to-End-Ansatz. Wobei man natiirlich auch
sagen muss, dass sich manche Produkte
erst entwickeln missen und sehr kurze
Entwicklungs- und Release-Zyklen dazuge-
horen.

Haben lhre Anleger denn schon

einen konkreten Mehrwert in
Form von gesunkenen Provisionen/
hoheren Renditen?

Bonfig: Héhere Renditen, fir sich betrach-
tet, sind erst einmal nur dann mdglich,
wenn man auch ein hoheres Risiko ein-
geht. Die Digitalisierung der Immobilien-
branche soll jedoch nicht in den Kauf von
risikoreicheren Immobilien miinden. Das
Ziel ist eine Risikominimierung. Fiir uns be-
deutet dies: Wir beschaftigen uns mit den
Immobilien in unserem Portfolio, analysie-
ren die Nutzer und deren Ziele und nutzen
die Digitalisierung, um sie beim Erreichen
dieser Ziele zu unterstiitzen. Sinkende Be-
triebskosten bedeuten beispielsweise meist,
dass Spielraum fiir neue Dienstleistungen
entsteht.

Die Wertschopfungskette des

Immobilien-Asset-Manage-
ments ist komplex, nicht umsonst gilt
sie als ,Kdnigsdisziplin”. Welche Teile
davon sehen Sie grundsitzlich als nicht
digital abbildbar/automatisierbar an?

Bonfig: Menschen arbeiten in unseren
Immobilien, Waren werden transportiert
und Technik wird gewartet. Diesen Ab-
laufen sind Prozesse vorgeschaltet, die uns
als Asset Manager direkt betreffen und
zum Teil digitalisiert werden konnen.
Denken Sie an Smart-Metering. Damit
wird es bald Ublich sein, dass der Nutzer
in Echtzeit sehen kann, was er ver-
braucht hat, und eine Auswertung auf
seinem Display erhdlt, ganz ohne Ab-
lesetermin.
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Stadlbauer: Ein Vergleich: Sehen Sie sich
Amazon an - eine sehr erfolgreiche Digita-
lisierung des klassischen Einzelhandels.
Dennoch gilt auch bei Amazon, dass die
Waren zum Kunden miissen - der GroBteil
dieser Produkte existiert nicht digital, son-
dern in der Realitat. Nicht anders ist es im
Asset Management. Die Immobilien existie-

Besteht die Gefahr, dass bei

zunehmendem Einsatz digita-
ler Hilfsmittel der gesunde Menschen-
verstand zu kurz kommt?

Bonfig: Im Gegenteil. Der gesunde Men-
schenverstand wird durch digitale Hilfs-
mittel und besser aufbereitete Informatio-

nen befdhigt, qute

«Der gesunde Menschenverstand wird durch digitale
Hilfsmittel und besser aufbereitete Informationen befahigt,
gute Entscheidungen zu treffen."

Entscheidungen zu
treffen. Die Digitalisie-
rung ermoglicht es
uns, unsere Mitarbeiter
effizienter einzusetzen.
Das bedeutet weniger

ren real, aber viele der Prozesse lassen sich
digitalisieren.

Spielt der Einsatz von kiinstli-

cher Intelligenz, beispielsweise
im Rahmen der Datenanalyse oder Be-
wertung von Investmentchancen, eine
Rolle bei Ihren Uberlegungen?

Stadlbauer: Kiinstliche Intelligenz (KI)
spielt bei uns eine besondere Rolle, wo vie-
le Daten verarbeitet und interpretiert wer-
den missen und die Algorithmen aus den
Schlussfolgerungen  und  Bewertungen
durch den Menschen lernen. Relevant ist
dies bei der Vorauswahl von Investment-
moglichkeiten. Permanent gibt es zehntau-
sende von Objekten auf der ganzen Welt,
deren Ankauf wir theoretisch priifen kénn-
ten. Praktisch kann dies aber natirlich kein
Transaktionsteam abbilden. Mit KI kann es
bald mdglich sein, aus der groBen Menge
an mdoglichen Objekten die fur uns attrak-
tivsten herauszufiltern, die dann von unse-
ren Investmentexperten analysiert werden
kénnen.

Welche Technologien erachten
Sie dariiber hinaus fiir vielver-
sprechend und praxistauglich?

Stadlbauer: Allgemein stehen flr uns
weniger Technologien im Vordergrund,
vielmehr Innovationen, die neue und
disruptive  Geschaftsmodelle  ermogli-
chen. In der Immobili-

repetitive und lang-
weilige Tatigkeiten und mehr Analysen
komplizierter Sachverhalte und Entschei-
dungen. Mitarbeiter kénnen sich also inter-
essanteren Aufgaben widmen.

Stadlbauer: Es ist beachtlich, was mit
kiinstlicher Intelligenz erreicht werden
kann. Aber das menschliche Gehirn ist
glicklicherweise noch lange nicht abbild-
bar oder gar zu ersetzen.
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rasanter werden. Darauf bereiten wir uns
intensiv vor.

Spielt die Einbindung in die

Commerzbank-Gruppe eine be-
sondere Rolle fiir Ihren ,digitalen Ehr-
geiz"? Die Commerzbank forciert das
Thema bekanntlich selbst sehr stark.

Stadlbauer: Es hat schon groBen Einfluss,
dass das Thema auch bei unserer Mutter
einen so hohen Stellenwert hat. Da gibt es
ein groBes Verstandnis, was Digitalisierung
angeht. Insofern ist das eine sehr partner-
schaftliche Zusammenarbeit, sowohl beim
Topmanagement als auch auf anderen
Konzernebenen. Wir sitzen in einem Boot.
Auch wenn wir selbst keine Bank sind, gibt
es viele Themen, Gber die wir gemeinsam
nachdenken missen. Eine digitale Trans-
formation haben die wenigsten Menschen
schon einmal geleistet.

Bevor man die digitalen Friichte
ernten kann, muss zunichst iib-

Von welcher
Seite spiiren
Sie beim Thema
Digitalisierung den
meisten Druck, sich
zu bewegen? Sind es

«Unser Management investiert rund 30 bis 40 Prozent
seiner Zeit nur in Digitalisierungsfragen.”

die (institutionellen)

Kunden, die innovative Serviceleistun-
gen nachfragen, oder der anhaltende
Margendruck, der EffizienzmaBnahmen
erfordert?

Bonfig: Es gab keinen externen Druck, der
diesen Prozess angestoBen hat. Vielmehr
hat sich die Commerz Real entschieden,
das Thema Digitalisierung proaktiv voran-
zutreiben, als es in der deutschen Immobi-
lienbranche noch eine eher untergeordnete
Rolle spielte.

Stadlbauer: Es ist einfach ein Fakt, dass
wir uns aus einer industrialisierten Welt
in eine digitalisierte Welt bewegen, in wel-
cher der Kunde an Souverdnitdt gewinnt.
Deshalb ware es fahrldssig, sich diesen

enbranche sind dies
beispielsweise Crow-
dinvesting, moderne
Co-Working-Lésun-
gen oder auch Airbnb.
Konkrete Technologi-

«Fehler sind nicht nur moglich, sondern auch
unbedingt notig. Das ist eine der wichtigsten

Lektionen von Start-ups."

en, mit denen wir uns

zudem auseinandersetzen, sind Virtual Re-
ality und Augmented Reality, aber auch
3D-Druck, Blockchain, BIM und Big Data
Predictive Analytics.
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Themen nicht aktiv zu stellen. Wir gehen
soweit zu sagen, dass die rasanten Ver-
anderungen der vergangenen zehn Jahre in
den kommenden zehn Jahren noch einmal

licherweise reichlich investiert werden.
Von welchen Dimensionen sprechen wir
hier bei der Commerz Real?

Stadlbauer: Wir haben allein rund 15 Mit-
arbeiter, die den Nukleus unserer Digitali-
sierungsinitiative bilden. Allerdings sagt
das allein noch wenig aus, denn Digita-
lisierung ist in der Commerz Real allgegen-
wartig. Unser Management investiert rund
30 bis 40 Prozent seiner Zeit nur in Digita-
lisierungsfragen. Trotzdem haben wir noch
einen beachtlichen Weg vor uns. Deshalb
sprechen wir auch nicht nur von Digitali-
sierung, sondern von digitaler Transforma-

tion.
J Ist eine Mentalitat des Experi-
mentierens und Scheiterns, wie
sie gerade von jungen US-Technologie-
firmen gepredigt wird, in Deutschland
und speziell in der Immobilienwirt-
schaft vorhanden beziehungsweise
notwendig? Und darf sich ein re-
nommiertes Institut wie lhres das liber-
haupt erlauben?

Bonfig: Fehler sind nicht nur méglich, son-
dern auch unbedingt nétig. Das ist eine der
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wichtigsten Lektionen von Start-ups. GroBe
Ziele wie die Digitalisierung kdnnen nicht
erreicht werden, ohne dass man etwas aus-
probiert. Aber wir missen Fehler schnell als
solche identifizieren, aus ihnen lernen und
dann eine neue Herangehensweise auspro-
bieren, Stichwort: ,fail-fast" Dafiir muss
man eine Kultur schaffen, die offen flr Ex-
perimente ist und Professionalitat definiert.

Stadlbauer: Es sind ganz tiefe Verdnde-
rungen, die da angestoBen werden. Dies
braucht Zeit und wird bei uns auch durch
ein Transformationsmanagement begleitet,
das sich um die kulturellen Verdnderungen
kimmert. Das ist aus unserer Sicht einer
der ganz groBen Erfolgsfaktoren, um am
Markt erfolgreich zu bleiben.

Stichwort ,Digital-Werk": Was

haben lhre Mitarbeiter in die-
sem Labor denn bislang an digitalen
Produkten und Dienstleistungen ausge-
tiiftelt?

Stadlbauer: Da ware an erster Stelle unser
Geo-Informationssystem zu nennen. Wir
befassen uns zudem mit der Frage der Di-
gitalisierung des Musterbiiros und wie dies
in Zukunft aussehen wird. AuBBerdem ana-
lysieren wir externe Innovationen und sind
auch im Proptech-Umfeld sehr stark unter-
wegs - prifend, welche Geschaftsmodelle
ZU uns passen.

Noch ein Wort zu lhrer Beleg-
schaft: Miissen diese angesichts
des fortschreitenden Einzugs technolo-
gischer Losungen um ihre Jobs bangen?

Bonfig: Was sich dndert sind die Arbeits-
prozesse und die Anforderungen an Kom-
petenz und Qualifikation. Allzu standar-
disierte Prozesse kénnen automatisiert
werden, aber nicht Kreativitdt und verant-

5[/2018 Immobilien & Finanzierung

mittelt werden, um fiir die kiinftige Ar-
beitswelt der Commerz Real fit zu sein?

Stadlbauer: Es sind vor allem drei Kompe-
tenzen notwendig, die wir bei unseren Mit-

Bonfig: Wir fahren hier zweigleisig.
Natirlich bietet die Digitalisierung vor
allem mit Blick auf den Hausinvest
auch Vertriebsmdglichkeiten. Gleichzeitig
glauben wir weiter an den personli-

chen Kontakt und die

«Standardisierte Prozesse kdnnen automatisiert werden,
aber nicht Kreativitat und verantwortungsbewusstes

Entscheiden.”

unterschiedlichen Be-
diirfnisse von diversen
Kundengruppen, was
die klassische Bera-
tung sehr  wichtig
macht. Hier koénnen

arbeitern permanent starken: Methodische,
6konomische und technologische Kom-
petenzen rund um die Digitalisierung.
Entscheidend ist, dass das Denken immer
starker auf den Kunden und dessen Be-
durfnisse ausgerichtet wird.

Herr Dr. Stadlbauer, urspriing-

lich kommen Sie aus der
Computerspiel-Branche und sind im
September 2016 in eine Branche ge-
wechselt, die bekanntlich nicht gerade
als fortschrittlich im Bereich der
Digitalisierung gilt. Kdnnen Sie diesen
Eindruck bestadtigen?

Stadlbauer: Ich habe die Immobilien-
branche seither eigentlich als sehr inno-
vativ empfunden. Das Gleiche gilt auch
flir die Immobilien selbst, in denen sich
immer mehr Innovationen finden lassen.
Die Immobilienbranche ist - gerade auch
vom Mindset her - ideal geeignet, um
eine digitale Transformation anzustoBen.
Ich fiihle mich pudelwohl in dieser Bran-
che und freue mich hier zu sein.

StoBen Sie auf groBen Wider-
stand bei der Umsetzung lhrer
Ideen?

Stadlbauer: Das Ziel, erster digitaler Asset
Manager zu werden, ist in der Kultur der
Commerz Real gefes-

+Wir suchen regelm3Big den Austausch mit der Branche -
von Start-ups bis hin zu etablierten Unternehmen.”

tigt. Bei der Umset-
zung kommt es in der
Tat auch zu Diskussio-
nen, die jedoch not-
wendig sind. Sie dir-
fen nicht vergessen:

wortungsbewusstes Entscheiden. Dadurch
wird die Arbeit abwechslungsreicher. Tech-
nologischer Fortschritt bedeutet nicht, dass
wir weniger Mitarbeiter bendtigen, son-
dern dass wir unsere vorhanden Kapazita-
ten und Potenziale besser nutzen kdnnen.

Welche digitalen Kompetenzen
miissen den Mitarbeitern ver-

Es gibt noch keinen
digitalen Asset Manager als Paradebeispiel,
noch keine ausgetretenen Pfade, denen zu
folgen ist. Dies schafft Chancen, aber auch
Diskussionsstoff.

Wiirden lhre klassischen, ,ana-

logen" Vertriebspartner im Rah-
men des Online-Direktvertriebs zuneh-
mend obsolet?

wir unter anderem
vom groBen Filialnetz der Commerzbank
profitieren.

Als ,Gretchenfrage"” beim The-

ma Prop- und Fintechs gilt hdu-
fig: .Kooperation oder Ubernahme?”
Wie gehen Sie mit den aufstrebenden
Newcomern um?

Stadlbauer: Das ist keine Entweder-
oder- sondern eine Sowohl-als-auch-
Frage. Je mehr ein Start-up mit unserem
Kerngeschaftsmodell zu tun hat, ins-
besondere bei der Frage, wie Kunden-
schnittstellen gestaltet sein kénnen, desto
eher ziehen wir eine Beteiligung in Er-
wagung.

Je mehr das Geschaftsmodell hingegen
eher ein unterstiitzender Service ist, er-
geben Kooperationen mehr Sinn. Das ist
immer von Fall zu Fall zu betrachten.

Bonfig: Eine erfolgreiche Digitalisierung
lebt von der Zusammenarbeit. Entspre-
chend suchen wir regelmdBig den Aus-
tausch mit der Branche - von Start-ups bis
hin zu etablierten Unternehmen. Der rege
Austausch auch unter Wettbewerbern
bringt schlussendlich die ganze Branche
voran.

Sehen Sie irgendeine Proptech-

Geschiaftsidee, die zu einer Be-
drohung lhres oder anderer etablierter
Immobiliengesellschaften werden kénn-
te?

Bonfig: Ich persdnlich kann eine solche
Entwicklung derzeit nicht sehen. Als
Immobilien-Asset-Manager sind wir der
Mittler zwischen den Immobilien und den
Investoren.

Das heiBt wir kaufen, verkaufen und ver-
walten - vereinfach gesagt - die Immobili-
en. Als Asset Manager haben wir deshalb
eine extrem hohe Schnittstellenrelevanz in
den unterschiedlichsten Wertschépfungs-
ebenen der Immobilie. —
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