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+DAS PEOPLE'S BUSINESS IN SEINER MOMENTANEN FORM
MACHT DIE BANKEN SEHR ANFALLIG"

Auch in der gewerblichen Immobilienfinanzierung genieBt das Thema Digitalisierung
mittlerweile hohe Prioritdt: Onlinebasierte Kundenportale werden etabliert und Prozesse
rund um den Daten- und Dokumentenaustausch im Sinne der Kunden und eigenen Kos-
tenstruktur effizienter gestaltet. Erste Initiativen ergriinden dariiber hinaus das Potenzial
digitaler Plattformen. In ebendiesem Bereich ist Brickvest beheimatet. Dass das Londoner
Unternehmen ganz offensichtlich ein vielversprechendes Geschaftsmodell entwickelt hat,
zeigt nicht zuletzt das groBe Interesse von Berlin Hyp und Aareal Bank, die jeweils Betei-
ligungen an der Plattform eingegangen sind. Im Interview mit | &F spricht Brickvest-CIO
Thomas Schneider Uber die Zusammenarbeit mit den Immobilienbanken und erldutert,
weshalb er eine strengere Regulierung der Crowdinvesting-Anbieter fiir unbedingt not-

wendig erachtet.

Red.

Herr Dr. Schneider, was un-

terscheidet Brickvest von den
vielen anderen Immobilien-Investment-
Plattformen am Markt?

Unser  groBtes  Alleinstellungsmerkmal
bestand vom ersten Tag an darin, dass es
sich  um eine vollregulierte Plattform
handelt. Wir verfligen Gber eine Full-Scope-
AIFMD-Lizenz mit European Passporting
von der englischen Regulierungsbehdrde
FCA.

Welche Vorteile bietet lhnen die
Vollregulierung konkret?

Es sind im Wesentlichen drei Aspekte:
Erstens besteht keine Volumenbegrenzung
bei den Investments. Zweitens kann die
komplette Produktpalette - Eigenkapital,
Fremdkapital und Mezzanine - angeboten
werden. Das unterscheidet uns gerade von
den deutschen Plattformen, die bekannt-
lich Uberwiegend auf Nachrangdarlehen
beschrankt sind. Und der dritte Vorteil der
Vollrequlierung besteht darin, dass wir die
Produkte paneuropdisch vermarkten kén-
nen, sprich von England aus in allen ande-
ren Landern der EU.
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Wiirde dieser dritte Vorteil im
Falle eines ungeregelten Brexits
denn wegfallen?

Ja, deshalb haben wir unlangst Vorkehrun-
gen flr dieses Szenario getroffen und sind
mittlerweile auch in Frankreich reguliert.
Wir verfligen somit auch Uber eine Lizenz
in Kontinentaleuropa.

Der Aufwand fiir die Vollregu-

lierung ist bekanntlich groB,
gerade fiir junge Start-ups. Was hat
Sie dennoch dazu bewogen?

Richtig, es ist ziemlich aufwendig, aber fr
uns war und ist die Maxime, nicht an der
Regulierung vorbei arbeiten zu wollen,
sondern diese zu 100 Prozent anzuerken-
nen. AuBerdem hat Regulierung auch gute
Seiten: Sie sorgt flr erhdhte Transparenz
und einen besseren Schutz von Kunden.
Das sollte - gerade im Immobiliengeschaft
- in unser aller Interesse sein.

Stichwort Kunden: Welches Pu-

blikum adressieren Sie mit lhren
Investment-Plattformen Access und
Select jeweils?

Access ist eine B2C-Plattform, die sich an
vermdgende Privatkunden richtet. Die
Plattform ermdglicht dieser Klientel erst-
mals den Zugang zu Immobiliendeals von
institutioneller Qualitdt, die bislang eben
genau diesen professionellen Investoren
vorbehalten waren - wohlgemerkt zu den
gleichen Konditionen und somit deutlich
besseren Renditen als es flr viele Retail-
kunden leider der Regelfall ist. Denn wer
einen klassischen Immobilien-Publikums-

fonds zeichnet, der bekommt fiir ein Eigen-
kapitalinvestment bekanntlich gerade ein-
mal rund drei Prozent Return.

v

Es ist schon ziemlich dirftig, gerade wenn
man sich das Rendite-Risiko-Verhaltnis
einmal genauer vergegenwartigt: Eigenka-
pitalinvestments sind die héchste Risiko-
klasse und dafiir sind drei Prozent nicht
sonderlich attraktiv. Die Immobilie selbst
erwirtschaftet dabei deutlich mehr, nur
kommt davon beim Anleger wenig an, weil
die Asset Manager viel von der Rendite ab-
schépfen.

In den heutigen Zeiten ist das
doch eigentlich ganz passabel.

Was schopfen Sie im Vergleich
dazu denn so ab?

Dank der digitalen Struktur sind wir nattr-
lich deutlich glinstiger als beispielsweise
die gdngigen Publikumsfonds. Ublicherwei-
se liegen die Structuring Fees bei Access
zwischen zwei und drei Prozent, hinzu
kommt ein Prozent an Management-Ge-
buhr. Die Rendite, die beim Investor landet,
ist auch deshalb signifikant héher. Und so
soll es wie eben erwéhnt ja auch sein: Ein
hohes Risiko impliziert einen hohen Re-
turn. Ein Profi wirde schlieBlich nie fir
drei Prozent Eigenkapitalrendite investie-
ren. Damit missen sich nur die Retail-
kunden zufriedengeben und an diesem
Missstand setzt Access an.

Access ist also eher im B2C-
Bereich angesiedelt. Adressiert
Select das B2B-Geschaft?

Richtig, auf Select sind investorenseitig nur
Ultra-high net-worth individuals (UHNWI),
Family Offices und Institutionelle wie Pen-
sionskassen und Private-Equity-Anleger
unterwegs. Bei diesen Kunden geht es
weniger um den Zugang zu attraktiven
Immobiliendeals, denn diesen haben sie
selbst bereits. Stattdessen setzt die Platt-
form vor allem an dem Problem der man-
gelnden Transparenz an, indem eine Viel-
zah!l an Deals in Europa und den USA auf
einen Blick verglichen werden kdnnen.
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Sie sind mit der vollen Select-
Version erst seit zirka drei Mo-
naten live. Wie lduft es bisher?

Auf der Plattform stehen mittlerweile tber
100 Deals mit gut drei Milliarden an inves-
tierbarem Kapital zur Auswahl. Wir sind
damit sehr zufrieden.

Wie gehen Sie bei der Auswahl
der Immobilien vor?

Wir verfiigen mittlerweile Uber ein Netz-
werk von rund 1300 ausschlieBlich profes-
sionellen Sponsoren weltweit, dazu geho-
ren unter anderem Corestate, Aerium und
Henley. Wir arbeiten zum Beispiel also

klar abgegrenzt werden muss: Wir sind
Stand heute in Europa noch immer der
einzige vollregulierte Anbieter und somit
weit entfernt von den betroffenen Anbie-
tern.

Was muss geschehen, damit die
Branche sicherer wird?

Wenn es den digitalen Plattformen nicht
gelingt, die Qualitdt und die Transparenz
der angebotenen Produkte zu erhohen,
droht dem Crowdinvesting ein &dhnliches
Schicksal wie dem geschlossenen Fonds.
Ziel muss daher zundchst eine schnelle
und umfassende Regulierung der Branche
sein.

+Ein Profi wiirde nie fiir drei Prozent
Eigenkapitalrendite investieren."

Nur dann konnen die
sich bietenden Maog-
lichkeiten der Digitali-
sierung genutzt wer-
den, um Produkte mit
einem hohen Mal3 an

nicht mit einem Architekten, der sein erstes
Development angeht.

Der Ruf des Crowdinvestings in
Deutschland hat zuletzt auf-
grund einiger Pleiten bei Immobilien-
projekten Kratzer bekommen. Was ist
hier lhrer Ansicht nach schiefgelaufen?

Die deutschen Anbieter haben ein Riesen-
problem: Sie sammeln ihr Geld Gblicher-
weise von Hunderten Kleinstanlegern ein
und sind gleichzeitig nicht reguliert. Ein
Developer, der von solchen Plattformen
Geld nimmt, geht ein enormes Risiko ein,
das ein Profi niemals auf sich nehmen
wirde.

Exporo & Co. mangelt es also an
professionellen Partnern?

Meiner Meinung nach ist das mehrheitlich
so. Sie missen mit Marktakteuren zusam-
menarbeiten, die offenbar so in Not sind,
dass sie Geld von zig Retailkunden anneh-
men. Nicht alles davon ist natirlich
Schrott, aber die Ausfallquoten sind natur-
gemaB hoher.

Fiirchten Sie, dass die Negativ-
schlagzeilen auf die gesamte
Crowdinvesting-Branche abfarben?

Das Risiko besteht durchaus. Deshalb ver-
suchen wir noch deutlicher zu kommuni-
zieren, dass Brickvest von diesen Anbietern

Transparenz, geringen
Kosten und einer risikoaddquaten Eigenka-
pitalverzinsung anzubieten, die an den
professionellen Investmentmarkt heranrei-
chen.

Mit Brickvest Debt ist derzeit

lhre dritte digitale Plattform in
der Vorbereitung. Was ist hier der ak-
tuelle Stand und welche Ziele verfolgen
Sie damit?

Geplant ist, dass wir mit Debt in einer ge-
hobenen Betaversion in Kiirze live gehen.
Die Plattform ist im Prinzip die Vervoll-
standigung von Access und Select, sprich
Sponsoren konnen damit neben Eigen-
kapital kiinftig auch auf Fremdkapital zu-
rickgreifen.

Bisher gestaltet sich die Fremdkapitalbe-
schaffung bei Developments und der Refi-
nanzierung von Bestandsimmobilien ext-

Welche Rolle spielen dabei lhre
strategischen Partner Berlin Hyp
und Aareal Bank?

Wir arbeiten an dieser Stelle eng mit Berlin
Hyp und Aareal Bank sowie weiteren
Instituten zusammen. Das Hauptanliegen
in der Vorbereitung von Brickvest Debt
bestand letztlich darin, dass sich alle
Akteure auf einen gemeinsamen Stan-
dard verstdndigen hinsichtlich der eben
geschilderten Problematik: Welche Infor-
mationen braucht eine Bank, damit sie
zundchst einmal ein indikatives Angebot
machen kann?

Das Ergebnis ist nun eine Plattform, auf
der Fremdkapitalsuchende wichtige Para-
meter eingeben und anschlieBend mit dem
Brickvest-Netzwerk bestehend aus Uber
850 Banken verbunden werden, wobei die
jeweiligen Konditionen automatisch abge-
fragt werden.

Die Berlin Hyp und die Aareal

Bank sind bei Brickvest inves-
tiert. Sprechen die beiden Institute
somit auch in operativen Dingen bei
Brickvest mit?

Nein, es handelt sich jeweils um strate-
gische Partnerschaften. Wir profitieren vor
allem insofern, als die beiden Banken uns
Zugang zu wertvollem Know-how bieten,
sie fungieren gewissermaBen als unser
Sparringspartner. Eine direkte Mitsprache
in die operativen Ablaufe bei Brickvest ist
kein Thema, das ware letztlich auch kon-
traproduktiv: Um eine erfolgreiche Platt-
form sein zu kénnen, missen wir schliel3-
lich eigenstandig sein und neutral bleiben.
Andernfalls wiirde ansonsten keine weite-
re Bank mit uns zusammenarbeiten.

Bei teilnehmenden Banken ist

zu horen, dass sie an Brick-

vest unter anderem die Moglichkeit
schiatzen, die Kun-

«Ziel muss eine schnelle und umfassende Regulierung

denbindung besser zu
gestalten. Was st
damit gemeint?

der Crowdinvesting-Branche sein.”

Eine  Situation, die
heute wenig befriedi-

rem muihselig, das gilt insbesondere fir
das Einholen von Angeboten bei verschie-
denen Banken: Obwohl jedes Institut mehr
oder weniger dieselben Informationen ab-
fragt, geschieht dies doch immer etwas
anders. Dadurch ist dieser Prozess mit viel
Aufwand und Zeit verbunden. Mit Brick-
vest Debt haben wir ihn nun vereinfacht.

gend gehandhabt wird,
betrifft beispielsweise die Frage, wie die
Bank einen Kunden behandelt, dem sie ei-
nen Kredit - aus welchen Griinden auch
immer - nicht zur Verfiigung stellt. Stand
heute ist es diesbezlglich so, dass die Bank
den Kunden mehr oder weniger mit dem
Problem alleine ldsst und ihn zur Konkur-
renz schickt. Uber Brickvest Debt |dsst sich
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dieses Problem besser I6sen: Die Plattform
bietet die Moglichkeit, dem Kunden eine
Alternative fur die Finanzierung zu finden.
Darliber hinaus kann die Bank dabei als
Berater fungieren, indem sie Empfehlun-
gen ausspricht. So bleibt man nahe am
Kunden dran.

Und verdient unter Umstanden
noch eine Provision fiir die er-
brachte Vermittlungsleistung?

Durchaus. Brickvest erhdlt von der kredit-
gebenden Bank eine Vermittlungsgebihr
und diese wird mit dem Institut geteilt, das
die Anfrage gebracht hat. Noch wichtiger
aber ist die Tatsache, dass man dem Kun-
den zu einer guten Losung verhelfen konn-
te und beratend die Kundenbeziehung
fortsetzt.

Welche weiteren Vorteile bieten
sich den 850 angeschlossenen
Banken, von denen Sie sprachen?

Grundsatzlich finden die Institute bei
Brickvest Debt eine neue S3ule vor, um
Finanzierungsgebote abgeben zu kdnnen
und entsprechend Neugeschaft zu tatigen.
In diesem Zusammenhang registrieren wir
gerade von auslandischen Banken viel
Nachfrage.

Die Logik liegt auf der Hand: Wer auf
.analogem” Wege zum Beispiel in den
deutschen Markt eintreten mochte, fliegt
normalerweise nach Frankfurt, muss dort
zunichst ein Biro mieten, inldndische
Experten anstellen und mit etwas Glick
kann er sechs Monate spater den ersten
Debt-Deal abschlieBen. Bei Brickvest Debt
lasst sich hingegen bequem erkennen,
wo in Deutschland derzeit Finanzierungs-
anfragen existieren und bei Interesse kon-
nen daflir entsprechende Angebote ab-
gegeben werden.

/ Mehr geht nicht?

Doch, Uiber einen Datenraum kann man an-
schlieBend auch direkt in die Prifung ge-
hen, theoretisch lieBe sich lber die Platt-
form sogar ein Binding Term Sheet (finaler
Kreditvertrag) strukturieren.

Viele gewerbliche Immobilien-
finanzierer argumentieren, dass
ihr Geschaft viel zu komplex sei, als es
vollumfanglich digital abbilden zu kén-
nen. Ist da nicht auch etwas dran,

712019 Immobilien & Finanzierung

sprich bleibt es nicht doch ein People's
Business?

Die hohe Komplexitdt ist bei manchen
Finanzierungen sicher ein  Argument.
Gleichwohl konnen bereits heute relativ
einfache Kredite wie etwa die Refinan-
zierung fr ein vollvermietetes Objekt voll-
automatisiert dargestellt werden. Was
dagegen natirlich schwieriger ist, sind
anspruchsvolle  Development-Deals: Da
wird man den Telefonhorer auf absehbare
Zeit weiter in die Hand nehmen missen.
In Teilen ldsst sich aber auch ein solches
Geschéaft digitalisieren, beispielsweise die
Kreditanfrage. Das Closing noch nicht,
aber das kann man vielleicht in zehn Jah-
ren via Kinstliche Intelligenz erreichen,
wer weiB3. Denn so kompliziert ist das im
Prinzip auch nicht.

Das Argument ,People’s Business" dber-
zeugt meiner Meinung nach dagegen we-
nig. Wenn bei einer groBvolumigen Finan-
zierung im dreistelligen Millionenbereich
am Ende dank effizienter Technologie 20
Basispunkte gespart werden kénnen, dann
durfte dies ausschlaggebend sein. Hinzu
kommt, dass die Regulierung im Finanzsek-
tor immer weiter zunimmt.

Infolgedessen steigen die Anforderungen
an maglichst transparente und integre Kre-

unserer Technologie ihr Syndizierungsvolu-
men verdoppeln kdnnen, ohne dafiir zu-
satzliches Personal zu benétigen.

Der Effizienzgedanke hat im Ubrigen auch
mit Blick auf die Debt-Origination-Aktivi-
taten Gultigkeit: Wenn Banken Uber eine
Plattform wie Brickvest Debt alle Finanzie-
rungsanfragen einsehen konnen, lassen
sich diese im Umkehrschluss viel effizien-
ter gestalten. Nicht vergessen sollte man
in diesem Zusammenhang auch ein ande-
res Problem: Wenn heute ein Originator
die Bank verldsst, verliert man damit in
aller Regel auch den Kunden. Uber eine
digitale Plattform hat die Bank dagegen
viel bessere Kontrolle Uber ihre Kunden-
beziehungen. Das ,People’s Business" in
seiner momentanen Form macht die
Banken sehr anfallig.

Brickvest bietet also Hilfestel-

lung fiir Etablierte und ist we-
niger ein Angriff auf das Geschaftsmo-
dell etablierter Unternehmen?

Absolut, ich sehe Brickvest eher als SAP
oder Bloomberg der Immobilienbranche. Es
ist ein vollregulierter, neutraler und digita-
ler Marktplatz, der den Banken kein Ge-
schéaft streitig macht, im Gegenteil: Wir er-
moglichen es ihnen sogar, wieder mehr

Geschaft abschlieBen

.Uber eine digitale Plattform hat die Bank viel bessere
Kontrolle iiber ihre Kundenbeziehungen."

zu kénnen ohne Bro-
ker. Fur die Banken
ware es ein Segen,
wenn die Plattform ein
Erfolg wird.

ditanalyse- und Selektionsprozesse. Und so
etwas lasst sich mithilfe technologischer
Plattformen deutlich besser abbilden als
uber die heute gdngigen, oftmals undurch-
sichtigen und weitgehend analogen Ablau-
fe. Investoren wiirden es im Ubrigen sicher
auch begriBen, wenn die Finanzierung bei
zum Beispiel 400 Banken abgefragt wird
anstatt nur bei einigen wenigen.

Das klingt einigermaBen revo-
lutionar.

Ich sehe uns aber keinesfalls als Disruptor
der Immobilienfinanzierer. Das sieht man ja
gut am Beispiel der Berlin Hyp, mit der wir
gerade versuchen, deren gesamtes Syndi-
zierungsgeschaft zu digitalisieren. Warum
geht sie diesen Schritt? Nicht um sich
selbst Gberflissig zu machen, sondern weil
es einfach viele Bereiche in Banken gibt,
die noch deutlich effizienter gestaltet wer-
den kénnen. So wird die Berlin Hyp mithilfe

Stichwort Erfolg: Ist lhr Un-
ternehmen denn bereits profi-
tabel?

An sich schon. Wir investieren derzeit
natdrlich intensiv in die ErschlieBung neu-
er Markte, Technologien und Produkte.

Noch eine allgemeine Frage:

Viel wird derzeit iiber das Po-
tenzial Kiinstlicher Intelligenz (KI) dis-
kutiert. Wo steht die Immobilienbran-
che diesbeziiglich?

Noch ganz am Anfang. Im Prinzip sehen
wir bislang nur die Vorstufe davon. Echte
Kiinstliche Intelligenz assoziiere ich bislang
mit Tools, welche man zum Beispiel bei
[IBM Watson findet, aber noch nicht bei
Proptechs. Das heiBt nicht, dass es keine
Fortschritte gibt. Viele der derzeit diskutier-
ten Ideen und Ansdtze sind sinnvoll und
werden fruchten. —
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