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Vorwort | GRR

Liebe Leserinnen und Leser,

es freut uns sehr, dass Sie Ihr Exemplar des bereits 3. GRR Re-
ports in den Handen halten. Und wir denken, Sie tun gut daran.
Denn in diesem Jahr haben sich unsere Autorinnen und Autoren
aus dem GRR Team und aus vielen Branchenunternehmen einen
wirklich kontrovers diskutierten und auch diskutierbaren The-
menkreis herausgesucht und aus maoglichst vielen verschiede-
nen Blickwinkeln beleuchtet.

Dabei klingt das Thema nuchtern und wenig emotional: Moder-
ne Datensammlung und -verarbeitung sowie der Einsatz von
modernen Techniken in und bei Basic-Retail-lmmobilien. Aber
dahinter verbergen sich einige der dringendsten gesellschaft-
lichen und wirtschaftlichen Fragen unserer Zeit. Hilft mir der vo-
rausgefllte digitale Einkaufszettel, Zeit beim Einkaufen zu spa-
ren, oder verfihrt er mich zu Kaufen, die ich sonst nicht
unternommen hatte? Werde ich ausgespaht, komplett glasern
gemacht und danach meistbietend an die Werbenden verkauft?
Hilft die moderne Technik, Personal abzubauen und dient vor
allem der Ergebnisoptimierung? Oder unterstitzt sie nicht viel-
mehr, die Llcken zu schliellen, die der Fach- und Arbeitskréfte-
mangel zunehmend reif3t?

Auf all diese und viele weitere Fragen versuchen wir, mit dem
GRR Report 2023 Antworten zu geben. Nicht ,die eine” Antwort,
sondern Antworten aus der Sicht des Immobilieneigentimers,
des Mieters, des Investors und auch des Kunden, der in der Im-
mobilie seine Einkaufe tatigt.

o

Erganzt werden diese vielfalti-
gen Perspektiven in diesem
Jahr erstmalig mit einer juristi-
schen Bewertung, ohne die
unser komplexes Thema nicht
sachgerecht erortert werden
kann.

AbschlieRend sagen wir im
Namen der Geschaftsleitung
der GRR Group ,herzlichen
Dank” an unsere Autorinnen
und Autoren fur ihre Beitrage,
dem Research-Team der GRR
um Thomas Thein und Dr. Astrid
Keller fur die Vorbereitung und
Umsetzung des jahrlichen
Mammutprojekts ,GRR Re-
port” und — last but not least
— unserem Co-Sponsor Sa-
vills. Denn ohne die Genann-
ten und deren Einsatz gabe es
diesen Report nicht.

In diesem Sinne viel Spal’ und
Inspiration beim Lesen und
bereits vorab herzlichen Dank
fir Ihr Feedback!

W

Andreas Freier
Vorstand GRR AG
und Geschaftsfiihrer
GRR Real Estate
Management GmbH

Martin Fiihrlein
Vorstand GRR AG
und Geschéftsfihrer
GRR Real Estate
Management GmbH

Oliver Gro3
Geschéftsfihrer
GRR Real Estate
Management GmbH



Vorwort | Savills

Karsten Nemecek
Managing Director
Savills Immobilien
Beratungs-GmbH

Liebe Leserinnen und Leser,

der Preis- und Volumengipfel am Immobilieninvestmentmarkt liegt hinter uns. Der Ab-
stieg kam abrupt und er war steil, scheint nun aber zumindest die Talsohle erreicht zu
haben. Am Investmentmarkt fur Nahversorgungsimmobilien beobachten wir seit dem
Frihjahr sogar schon wieder eine zunehmende Aktivitat — und damit friiher als bei vielen
anderen Nutzungen. Die spatestens mit der Pandemie nachgewiesene Krisenresistenz
des Lebensmitteleinzelhandels dirfte hierbei ebenso eine stiitzende Rolle spielen, wie
das weiterhin zu beobachtende strukturelle Wachstum des Sektors. Es gibt am Vermie-
tungsmarkt schlicht keine sichtbaren Risiken und so sind Nahversorgungsimmobilien
eines der wenigen Segmente, denen auch jetzt noch Geld von risikoaversen Investoren
zufliel3t.

Doch willige Kaufer allein reichen nicht fiir einen funktionierenden Investmentmarkt. Es
braucht auch willige Verkaufer. Genau daran mangelt es in vielen Segmenten, weil die
Kaufpreisgebote so stark gefallen sind, dass auch viele langjahrige Eigentimer nur mit
Verlust verkaufen konnten — und deshalb vorerst davon absehen. Die Preise fiir Nahver-
sorgungsimmobilien sind mit der Zinswende ebenfalls stark gefallen. Sie sind allerdings
bis zur Pandemie auch nur sehr allmahlich gestiegen und haben erst dann einen Sprung
vollzogen. Pandemiepreise sehen wir heute nicht mehr, aber die Kapitalwerte sind noch
immer hoher als Anfang 2020. Mit anderen Worten: Alle Investoren, die bis dahin gekauft
haben, verzeichnen in der Regel trotz Preiskorrektur einen Wertgewinn. Das erleichtert
einen Verkauf naturlich und durfte zusammen mit der fundamentalen Starke des Sektors
dazu beigetragen haben, dass der Investmentmarkt fir Nahversorgungsimmobilien ver-
gleichsweise liquide geblieben ist und weiter bleibt.

Ich wiinsche hnen eine erkenntnisreiche Lektiire und freue mich auf den personlichen
Austausch mit Ihnen.

lhr

Karsten Nemecek
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Ein Bericht von Jorg Krechky
(Head of Retail Investment
Germany bei Savills) und
Karsten Nemecek

(Managing Director Corporate
Finance-Valuation bei Savills)

Tiefer Fall, weiche Landung?
Der Investmentmarkt fur
Nahversorgungsimmobilien

,Himmelhoch jauchzend, zu Tode betribt" — treffender kénnte man die Stimmung am
Immobilieninvestmentmarkt jeweils vor und nach der Zinswende wohl kaum beschrei-
ben. Jahrelang konnte kommen, was wollte — Brexit, Trump-Wahl, ja sogar eine globale
Pandemie — von alledem liel3 sich zumindest der deutsche Markt nicht beeindrucken.
Mit jeder weiteren Krise schien er nur noch mehr Geld anzulocken. Dann aber kam die
Zinswende und der Geldstrom versiegte recht abrupt. Im Jahr 2023 wird das Trans-
aktionsvolumen wohl so niedrig ausfallen wie seit Uber einem Jahrzehnt nicht mehr.
Ein Aufschwung, der diesem Abschwung ohne Zweifel folgen wird, ist noch nicht in Sicht.

Transaktionsvolumen:
Eine Frage der Perspektive

So stellt sich in aller Kiirze die Gemengelage dar, die auch fiir den Investmentmarkt fir Nah-
versorgungsimmobilien den Rahmen absteckt. Hier mag sich der ,Aufprall” fir den einen
oder anderen Marktteilnehmer sogar noch harter darstellen als in anderen Segmenten, weil
die Pandemie den Markt in den Jahren 2020/21 in neue Spharen katapultierte, die nun un-
erreichbar scheinen. Kaum waren Nahversorgungsimmobilien dabei, sich als Core-Anlage-
klasse zu etablieren, hat ihnen die Zinswende einen Strich durch die Rechnung gemacht. So
konnte man zumindest meinen. Aber es ist eben auch eine Frage der Perspektive.
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Natirlich ist der Sektor gemessen am Transaktionsvolumen der Jahre 2020/21 tief gefallen — tiefer
noch als viele andere Marktsegmente. Einerseits. Andererseits legte er gemessen am langjahrigen
Durchschnitt eine recht weiche Landung hin. Das Zwdlf-Monats-Transaktionsvolumen bis einschliel3-
lich April 2023 lag bei knapp einer Milliarde Euro und damit kaum niedriger als wahrend der Jahre vor
dem Pandemieschub und um ein Vielfaches hoher als in den meisten Jahren zu Beginn des Invest-
mentzyklus ab 2009 (siehe Abbildung , Transaktionsvolumen mit Nahversorgungsimmobilien”). Zudem
konnte das Marktsegment das Transaktionstal bereits durchschritten haben. Zumindest hat sich der
Handel mit Nahversorgungsimmobilien schon zu Beginn des Jahres 2023 stabilisiert und nahm im
weiteren Jahresverlauf wieder zu. Verfestigt sich diese Entwicklung — und dafiir sehen wir mit Blick auf
laufende Verkaufsprozesse durchaus Indizien — ware der Abschwung ein vergleichsweise kurzer. Das
Transaktionsvolumen fur Gewerbeimmobilien insgesamt tendierte bis zuletzt deutlich nach unten und
mit einer Erholung rechnen wir friilhestens zur Jahreswende 2023/24.

Spitzenrenditen trotz deutlichen Anstiegs
noch unter Vor-Corona-Niveau

Ausgerechnet der durch die
Pandemie initiierte steile Be-
liebtheitsanstieg von Nah-
versorgungsimmobilien  bei
institutionellen Investoren
konnte eine entscheidende
Voraussetzung fir die schnel-
le Erholung sein. Dieser Pan-
demie-Boom sorgte zwar flr
eine aullergewohnlich starke
Renditekompression, sie war
aber auf einen kurzen Zeit-
raum begrenzt. Die Abbildung
,Spitzenrenditen im Vergleich”
illustriert diese Entwicklung

B Supermarkt
M Biiro
M Logistik

8%

am Beispiel der Supermarkte. Zwischen 2013 und 2019 gin-
gen deren Spitzenrenditen nur allmahlich zurick. Erst 2020 und
insbesondere 2021 beschleunigte sich der Rickgang massiv.
Damit unterscheidet sich die Entwicklung deutlich von der in
anderen Sektoren, zum Beispiel bei Biro- und Logistikimmo-
bilien, bei denen die Renditekompression gleichmaliger verlief.
Das Ergebnis: Obwohl der Renditeanstieg infolge der Zinswen-
de bei Supermarkten sogar starker ausfiel als bei den beiden
Vergleichssegmenten, lagen die Spitzenrenditen zuletzt immer
noch auf dem Niveau von 2020. Bei Biro- und Logistikimmo-
bilien entsprechen die zuletzt erreichten Niveaus dem der Jahre
2016 bzw. 2018/19. Mit anderen Worten: Ein Investor, der vor
finf Jahren eine Blroimmobilie erworben hat, misste bei einem
heutigen Verkauf im Durchschnitt einen deutlich niedrigeren Ver-
vielfacher akzeptieren, als er selbst bezahlt hat.

Spitzenrenditen

im Vergleich
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Hatte er zur selben Zeit einen
Supermarkt oder eine andere
Nahversorgungsimmobilie zur
marktiblichen  Anfangsren-
dite gekauft, kbnnte er diese
heute — verglichen mit seinem
Einstandsfaktor — zu einem
hoheren  Faktor verkaufen.
Das macht einen Verkauf in
vielerlei Hinsicht leichter und
konnte erklaren, warum der
Markt schneller als bei ande-
ren Nutzungen wieder liquide
geworden ist. Die jlngst ab-
geschlossenen Transaktionen
sowie die Gebote in laufenden
Prozessen deuten zudem da-
rauf hin, dass die Anfangs-
renditen nur noch geringfligig
steigen oder sich sogar auf
dem im Frihjahr erreichten Ni-
veau stabilisieren konnten. In
vielen anderen Marktsegmen-

ten, zum Beispiel bei Bliros, sehen wir das noch nicht. Gut mog-
lich also, dass diese Preisanalyse in einem Jahr noch deutlicher
zugunsten der Nahversorgungsimmobilien ausfallt als heute.

Nur wenige Eigentumer
verzeichnen Kapitalwertverluste

Berticksichtigt man dann noch das Mietwachstum, wird die Aus-
gangslage fur die Eigentimer noch komfortabler. Schlie3lich
sind die Mieten in den letzten Jahren Uberdurchschnittlich stark
gewachsen. Das hat die steigenden Anfangsrenditen zumindest
teilweise kompensiert. Die Abbildung ,Kapitalwertentwicklung
von Supermarkten” zeigt, dass der Kapitalwert fir Supermarkte
zwar trotz Mietwachstums seit dem Gipfel in Q4 2022 um mehr
als ein Viertel gefallen ist, zugleich aber auch noch hoher liegt
als Ende 2020. Alle Investoren, die bis dahin gekauft haben, sind
also daran gemessen Kapitalwertgewinner. Lediglich die Kaufer
der Jahre 2021 und 2022 haben einen Wertverlust ihrer Objekte
zu verbuchen, wobei auch das nur ein Verlust auf dem Papier ist,
da ein Verkauf ja zumeist erst in einigen Jahren anstehen diirfte.

Kapitalwertentwicklung von Supermarkten
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Zinswende uberlagert
strukturelles Wachs-
tum des Sektors nur
vorubergehend

Doch selbst die Gipfel-Kaufer profitieren von
der fundamentalen Robustheit des Nahversor-
gungssegments, mit der auch in den nachsten
Jahren recht sichere und stetig wachsende
Cashflows einhergehen diirften. Ob die Kapi-
talwerte in absehbarer Zukunft wieder auf ihr
zur Jahreswende 2021/22 erreichtes Niveau
steigen, steht auf einem anderen Blatt. Vor-
aussetzung daflr ware wohl eine Rickkehr in

* Institutionelle Investoren: Asset/Investment Manager, Immobilien-AGs/REITs,

Versorgungseinrichtungen und Versicherungen sowie Staatsfonds.

das Nullzinsumfeld, das wir gerade verlassen
haben. Der Rickgang der Zinsen mag bei Nah-
versorgungsimmobilien — wie bei allen ande-
ren Immobilien auch — der maligebliche Trei-
ber fir die massive Renditekompression und
das damit verbundene Kapitalwertwachstum
gewesen sein, er war aber nicht der einzige.
Eine weitere wichtige Rolle spielt, dass Nahver-
sorgungsimmobilien als Anlageklasse, nicht
zuletzt bei institutionellen Investoren, einen
enormen Bedeutungsgewinn erfahren haben,
und das auch schon vor der Pandemie. Entfie-
len in den Jahren 2009 bis 2015 gut 40 Prozent
des gesamten Transaktionsvolumens auf insti-
tutionelle Kaufer*, waren es in den Jahren 2016
bis 2022 knapp 80 Prozent.
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In den Portfolios vieler institutioneller Investoren haben sich Nahversorgungsimmobilien in den
letzten Jahren also einen festen Platz erobert und das wiederum hat dazu beigetragen, dass sie in
der Immobilienwirtschaft ein Thema geworden sind, das Aufmerksamkeit bekommt (vielleicht war
es auch umgekehrt). Davon zeugt die im Laufe der Jahre deutlich gestiegene Zahl der Artikel in der
Immobilien Zeitung, in denen der Begriff ,Nahversorgung” vorkommt (siehe Abbildung ,Haufigkeit
des Begriffs ,Nahversorgung' in der Immobilien Zeitung").

Haufigkeit des Begriffs ,Nahversorgung’

in der Immobilien Zeitung

2009 2010 2011

Sie ist auch Ausdruck des strukturellen Wachs-
tums des Sektors, das am Investmentmarkt
zwar temporar von der Zinswende und ihren Fol-
gen Uberlagert, friher oder spéater aber wieder
in den Vordergrund treten wird. Insofern ist der
starke Kapitalwertriickgang zwar schmerzhaft
fur die Kaufer der letzten beiden Jahre, eroff-
net aber umgekehrt Einstiegschancen fir alte
und neue Investoren in einen Sektor mit lang-
fristigem Wachstumscharakter. Sie muissen

Quelle: Savills auf Basis von Immobilien Zeitung

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

sich dem Wettbewerb mit den Lebensmittelein-
zelhandlern selbst stellen, von denen wir einige
zunehmend als Bieter in Verkaufsprozessen
sehen. Fir sie geht es unter anderem darum,
sich ihre Standorte langfristig zu sichern. Dass
sie Uberhaupt willens und in der Lage sind, in
ihre Objekte zu investieren, ist ein weiterer Aus-
druck der fundamentalen Robustheit des Nah-
versorgungssegments.
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) Der Einzelhandel
im Uberblick — die allgemeine
Entwicklung des Marktes

Umsatz allgemein & online

Der Einzelhandel setzte im Jahr 2022 insgesamt 631,9 Mrd. Euro

um. Nominal ist das zwar ein beachtliches Wachstum von 7,2 Pro-

zent im Vergleich zum Vorjahr, real handelt es sich hingegen um

einen Ruckgang von 0,8 Prozent.! Geschuldet ist dieser Umstand

der hohen Inflationsrate, die Preissteigerungen in nahezu allen Be-

reichen umfasst. Fur das Jahr 2023 wird ein Gesamtumsatz im

Ein Bericht von  Einzelhandel von 644,5 Mrd. Euro erwartet, was einem nominalen

Lena Knopf Plus von knapp 2 Prozent entspricht. Dabei wird die Inflation vor-

(Projektleiterin Forschungs-  aussichtlich auf hohem Niveau bleiben und den Konsum weiterhin

bereich Handelsimmobilien &  stark beeinflussen.

Expansion EHI Retail Institute) ,\%

Umsatz im Einzelhandel
in Deutschland

(Nettoumsatz in Mrd. Euro)
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Quelle: Statistisches
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2010
2011

2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020
2021

2022
2023"

"Quelle: Vgl. HDE 2023: Jahrespressekonferenz Handelsverband Deutschland.

Umsatz im
B2C-E-Commerce
in Deutschland

(Nettoumsatz in Mrd. Euro)
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* Prognose
Quelle: Handelsverband Deutschland (HDE)
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Der Umsatz im Onlinehandel ist im Jahr 2022 etwas zurtck-
gegangen — von 86,7 Mrd. Euro im Jahr 2021 auf zuletzt 85
Mrd. Euro. Dieser nominale Rickgang von 2 Prozent ent-
spricht einem realen Rickgang von sogar 6,9 Prozent.? Wie
die Prognose fiir das Jahr 2023 verdeutlicht, handelt es sich
hierbei vielmehr um eine Normalisierung nach der Pandemie
anstatt um eine Trendwende. In den Jahren 2020 und 2021
hatten deutliche Umsatzverschiebungen vom stationaren
Handel zum Onlinehandel stattgefunden. So lag der Online-
umsatz im Jahr 2022 ca. 43 Prozent Uber dem des Jahres
2019 vor der Pandemie. Fur das Jahr 2023 wird ein Online-
umsatz von 91,8 Mrd. Euro erwartet, was einem nominalen
Wachstum von 8 Prozent zum Vorjahr entspricht.

Branchen

Die Dynamik der Umsatzentwicklung ist in den verschiede-
nen Handelsbranchen sehr differenziert und monatlich au-
Rerst volatil durch die vergangene Coronakrise und die an-
dauernde Inflationsentwicklung. Extreme Ausschlage in der
prozentualen Veranderung des Umsatzes gegentber der
Vorjahresperiode gab es vor allem in der ersten Jahreshalf-
te 2022, nachdem Anfang 2021 noch einige coronabedingte

Sicherheitsauflagen im stationdren Non-Food-Handel ge-

golten hatten. Beim Blick auf das Gesamtjahr 2022 kon-
nen in allen hier betrachteten Wirtschaftszweigen no-
minale Umsatzsteigerungen gemessen werden, die im
Non-Food-Bereich auch mit realen Umsatzsteigerun-
gen korrespondieren. Dies ist im Non-Food-Handel
weniger auf die Preissteigerungen als vor allem auf das co-
ronabedingt schwache Vorjahr zurlickzufiihren. Im Lebens-
mitteleinzelhandel ist die Lage umgekehrt — die Branche hat
durch die Systemrelevanz auch wahrend der Pandemie hohe
Umsaétze verzeichnet.

2Quelle: Vgl. HDE 2023: Jahres-
pressekonferenz Handelsverband
Deutschland.
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Die Anzahl der Lebensmittelgeschafte hat indes weiter abgenom-
men, aber weniger stark als ein Jahr zuvor. Damit gibt es nunmehr
36.900 Lebensmittelgeschafte in Deutschland. Die meisten davon

Umsatzentwicklung im Einzelhandel in (ca. 43 Prozent) sind Discounter, weitere 30 Prozent sind Super-

. . markte. Der Rickgang bei den kleinen Lebensmittelgeschéften
Deutschland nach ertSChaftSZWElgen 2022, unter 400 Quadratmeter ist weiterhin deutlich, dazu sind einzelne
Verﬁnderung gegenﬁber dem VOI'thI' SB-Warenhauser geschlossen worden. Den Rickgang bei diesen

beiden Formaten federn die Expansionstatigkeiten der Discounter,
Supermarkte und grolden Supermarkte nur etwa zur Halfte ab.

Nominal
Il Real
] a ] Discounter
Anzahl der Lebensmittelgeschafte in —
o Il GroRe Supermérkte
Sonstiger Einzelhandel mit Waren ver- m N
schiedener Art (Waren- und Kaufhauser) DeutSChland naCh Betrlebeor en Supermérkte
(Absolute Zahlen) Kleine LEH-Geschéfte
Apotheken, kosmetische, orthopadische B Insgesamt
und medizinische Produkte
Biicher, Schreibwaren,
Biirobedarf
40.000
Einrichtungsgegenstande, T —
Haushaltsgerite, Baubedarf 35.000
30.000
Textilien, Bekleidung, Schuhe,
Lederwaren 25.000
20.000
Nicht-Lebensmittel
insgesamt 15.000
10.000
Facheinzelhandel mit
Lebensmitteln 5.000
0

Einzelhandel mit Waren verschiedener Art

(Supermarkte, SB-Warenhéuser) 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Lebensmittel insgesamt

(mit Getrénken, Tabakwaren) Quelle: EHI Retail Institute

Wahrend die Anzahl der Lebensmittelmarkte, angetrieben durch  permarkte zwischen 2.500 und
die Marktbereinigung bei den kleinen Lebensmittelgeschaften  5.000 Quadratmeter sowie die
unter 400 Quadratmeter, zurlickgeht, steigt die Verkaufsflache im  Discounter haben ihre Flache
Lebensmitteleinzelhandel. Letztere ist im Jahr 2022 auf 36,8 Mio.  ausgebaut, aber auch die nor-
Quadratmeter angestiegen, was einem Plus von 1,4 Prozent oder  malen Supermarkte.

e e el LRl ca. 500.000 Quadratmeter entspricht. Insbesondere die groken Su-
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40,0 Verkaufsflache der

350 Lebensmittelgeschafte

300 in Deutschland nach

25,0 o
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o

2010 2011 2012 2013

Quelle: EHI Retail Institute

2014

150 KX 6,3 6,3 6,3 57 48
10,0
5,
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Lebensmitteleinzelhandel
in Deutschland nach
Betriebsformen

(Nettoumsatz in Mrd. Euro)

I Discounter

Il sB-Warenhzuser
GroRe Supermarkte
Supermarkte

Ubrige Lebensmittelgeschéfte

Il Discounter

Durchschnittliche
Verkaufsflache der
Lebensmittelgeschafte
nach Betriebsformen

(in qm)

Discounter 830
Supermarkte 1.120
GroRe
Supermarkte 5280
SB-Warenhauser 6.600

Ubrige Lebens-

mittelgeschéfte SO0

Quelle: EHI Retail Institute

Der Lebensmitteleinzelhandel hat im Jahr 2022 einen Um-
satz von 195 Mrd. Euro erzielt, das entspricht 30,9 Prozent
des gesamten Einzelhandelsumsatzes in Deutschland.
Das Umsatzplus im Lebensmitteleinzelhandel von 7,1 Pro-
zent im Vergleich zum Vorjahr wird ma3geblich von den
Discountern getrieben — deren Umsatz entwickelte sich
mit Abstand am besten und lag 2022 bei 88,5 Mrd. Euro (+
11,3 Prozent). Wahrend die Verbraucherpreise und weite-
re Kosten flachendeckend steigen, ist das niedrigpreisige
Sortiment der Discounter bei den Kunden zunehmend be-
liebt. Die Supermarkte verbuchten ein Umsatzplus von 2,8
Prozent auf nunmehr 61,6 Mrd. Euro.

e\ B )

I SB-Warenhzuser
GrolRe Supermarkte
Supermérkte
Ubrige Lebensmittelgeschifte

200,0 47

48 48

150,0
61,6

57,9 1588
100,0

50,0

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Quelle: EHI Retail Institute
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Marktmeinung
Einzelhandel — was denken
Experten vor Ort?

Ein Bericht von Dr. Astrid Keller (ESG- und
Research Managerin GRR Real Estate
Management GmbH) und Julia Stumpf
(Junior Fund Managerin GRR Funds GmbH)

GRR Real Estate Management GmbH (GRR) ist ein auf den Lebensmit-
teleinzelhandel spezialisierter Investment- und Asset-Manager. Derzeit
managt GRR rund 500 Objekte. Diese sind entweder Stand-alone- oder
Mehrmieter-Objekte. Allen gemeinsam ist, dass der Ankermieter aus
dem Lebensmitteleinzelhandel kormmt.

GRR tauscht sich regelmafsig mit ihren Mietern tber die allgemeine
Entwicklung der Branche sowie zu konkreten Projekten aus. Um unter
den Handlern die Grundstimmung zu bestimmten Themen wiederkeh-
rend abzufragen, wurde seitens GRR hierfir eigens ein Fragebogen ent-
wickelt. 2021 hat GRR ihre eigene immobilienspezifische Publikation,
den GRR Basic Retail Report, gestartet. Neben den Kernthemen ESG
(2021), Retail Mixed Use (2022) und dem Fokusthema ,Digitalisierung,
Big Data und neue Technologien” dieses Reports wurden auch allge-
meine Mieterbefragungen durchgefiihrt. Im Folgenden werden die Be-
fragungsergebnisse aus diesem und den beiden vergangenen Jahren

vorgestellt und verglichen.

Insgesamt wurden im Jahr 2023
26  Expansionsverantwortliche
aus 11 verschiedenen Sparten
des Einzelhandels — vorwiegend
jedoch mit Fokus auf Basic Retail
— nach ihrer Einschatzung zu ge-
planten Standort- und Konzept-
entwicklungen als auch zu ak-
tuellen Herausforderungen und
Trends in der Branche interviewt.

Welchem der folgenden Basic-Retail-Segmente
ist Ihr Unternehmen zugehorig?

B Supermarkt/Vollsortimenter
Discounter
Drogeriemarkt
Getrankemarkt

M Non-Food
Schuhe
Apotheke
Tierfachmarkt

M Gastro
Sonstiges

B Texiil
8% 2% 1% 1% 1% 1% 1%1%1%
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Lebensmitteleinzelhandel und

.. Fachmarktkonzepte sind weiter auf
Planen Sie in den

Expansionskurs

kommenden ca.

5 ]ahren die Esist durchaus als positives Zeichnen zu werten, dass sowohl Lebens-

Eréﬁ’nung neuer mitteleinzelhandler als auch Fachmarktbetreiber in den kommenden
. Jahren weiterhin auf Expansionskurs setzen. In den letzten drei Jahren

Filialen? belegen die Zustimmungswerte die expansive Haltung der Mieter.

Das Gros der Befragten wird im Rahmen der Expansion das Filialnetz,

- also die Anzahl der Standorte, steigern oder sogar deutlich steigern.
J Der hohe Zustimmungswert im Lebensmitteleinzelhandel aus 2021
W 2023 (rd. 100 %) wurde auch 2022 (95 %)
und 2023 (83 %) bestatigt. Aller-

dings zeigt die riicklaufige Ent-

100% SO 100 % wicklung der letzten zwei Jahre
0 89% (minus 17 %), dass bei der Ex-
pansion doch etwas vorsichtiger
agiert wird — auch wenn die ge-
samte Branche nach wie vor auf
Wachstumskurs ist.

Lebensmitteleinzelhandel Sonstiger Einzelhandel

Lebensmitteleinzelhandel: Wie planen Sie dabei kunftig
die Entwicklung der Gesamtzahl Ihrer Filialen?

/A‘li;%}b
33%

2023 2022

50 %

35%

2021 =

54 %

53 %

Etwas steigern Deutlich steigern M Gleichbleibend B Etwas reduzieren Deutlich reduzieren

Wie planen Sie in den kommenden ca. 5 Jahren generell

die Entwicklung der Verkaufsflache einer Standardfiliale?

W 2021
2022

Deutlich steigern
B 2023

Etwas steigern

Gleichbleibend

Etwas reduzieren

Keine Angabe

0% 10 % 20% 30% 40 % 50 % 60 % 70 %

Darf es ein bisschen mehr sein?

Die Grole einer Standardfiliale wird nach Aussage der Befragten in kei-

nem Fall deutlich reduziert. Uber ein Drittel gibt an, dass an der aktu-

m ellen StandardgrofRe auch in den kommenden 5 Jahren festgehalten

werden soll. Mehr als die Hélfte aller Befragten will die Verkaufsflachen

steigern oder deutlich steigern. Unter den Lebensmitteleinzelhandlern

gehen 2023 (ber 60 Prozent der Befragten von groleren Verkaufsfla-

‘@ chen in den kommenden 5 Jahren aus. Im Vergleich zu den Ergebnis-

sen aus 2021 und 2022 ist man allerdings etwas zurlickhaltender be-

zlglich des Umfangs der Flachenerweiterungen. Hier gab ein Teil der
Befragten an, die Flachen deutlich steigern zu wollen.

Um hier eine Schatzung der Verkaufsflachengroe einer Standardfilia-

le in ca. 5 Jahren zu erhalten, wurden die Umfrageteilnehmer um ihr

Urteil gebeten. Demnach unterscheidet sich das Meinungsbild 2023 der

Discounter, Supermarkte und Vollsortimenter kaum merklich zu den

Befragungen aus 2021 und 2022.




02 Allgemeine Marktentwicklung | Einzelhandel

Wie wichtig sind
die folgenden
Standortkriterien
fur Sie?

OPNV-
Erreichbarkeit

Nachhaltige
Bauweise des
Mietobjekts

Bevolkerungs-
struktur

Kaufkraft des
Stadtteils der Region

Zustand des
Mietobjekts

Agglomerations-
vorteile

Wettbewerbs-
situation

Verkehrs-
infrastruktur

Qualitat des
Mieterbesatzes

GroRe des
Einzugsgebiets

Baurechtliche
Situation

Parkmaglich-
keiten

Hohe der
Mietpreise

e
.
-
-
.
.
.
e
e
.
.
.
.

Top Kriterien:
Mietpreis — Einzugsgebiet —
Parkmoglichkeiten — Baurecht

Bei der Bewertung unterschiedlicher Standortkriterien erwei-
sen sich die Kriterien Parkmaglichkeiten, Mietzins, Grolie des
Einzugsgebietes sowie die baurechtliche Situation als am
bedeutsamsten.

Auch das Thema Agglomerationseffekt liegt im oberen Be-
reich der Bewertungsskala. Hierbei ist die Praferenz eindeu-
tig: 92 Prozent der Befragten geben an, dass durch arron-
dierende Einzelhandelsnutzungen im unmittelbaren Umfeld
eines Marktes positive Agglomerationseffekte auftreten.
Wohnnutzung wiederum spielt im Umfeld fiir den Lebensmit-
teleinzelhandel eine groRe (83 %), fiir den sonstigen Einzel-
handel jedoch nur eine geringfligige (13 %) Rolle.

Weniger bedeutsam werden Bevolkerungsstruktur, Kaufkraft
und OPNV-Haltestellen-Erreichbarkeit gewertet.

Als ebenfalls vergleichsweise unbedeutend wurde von den
Befragten die Nachhaltigkeit der Bauweise eingestuft. Dies
legt einen Widerspruch zwischen den Anforderungen von
Investoren und Mietern offen. Der Bewertungsmafstab von
Investoren verlangt die Berticksichtigung von ESG-Aspekten,
welche u. a. die Nachhaltigkeit der Bauweise einer Immobilie
bewertet.

Insgesamt ist das Anforderungsprofil des Lebensmittelein-
zelhandels recht klar. Der sonstige Einzelhandel diversifiziert
sein Anforderungsprofil stark, je nach Branche. In beiden
Féllen ist eine Hotelnutzung flr Agglomerationseffekte irrele-
vant.

Exkurs: Retail Mixed Use

Kernthema des 2. GRR Basic Retail Reports 2022 war Retalil
Mixed Use, also lebensmittelgeankerte und gemischt ge-
nutzte Objekte. Die Experten waren sich hierbei einig, dass
der groBte Vorteil von gemischt genutzten Objekten die

20E()

Durch welche der folgenden Nutzungen im
unmittelbaren Umfeld eines Marktes ergeben sich fur
Sie in der Regel positive Agglomerationseffekte?

Hotel

Freizeit-/Kultureinrichtungen

Poststelle

Gewerbliche Nutzung

Arztehaus

Gastronomie

Blros

Offentliche Einrichtungen

(Bus-)Bahnhof

Wohnen

Einzelhandel

— i .
Il Sonstiger Einzelhandel

— Lebensmitteleinzelhandel

— B Total

I—

I—

P

P

—

—

0 10 20 30 40 50 70 80 90 100

hohere  Frequentierung durch
unterschiedliche Nutzer darstellt.
Aber auch die vereinfachte Bau-
rechtsschaffung oder die Nahe
zum Kunden, aufgrund der integ-
rierten Lagen, wurden wiederholt
als Chance genannt. Zweifelsfrei
existieren jedoch nicht nur Vor-
teile bei Retail-Mixed-Use-Immo-
bilien. Der gravierendste Nachteil
ist hierbei laut den Experten die
Parkplatzsituation. Durch ande-
re Nutzungen wie Wohnen oder
Biro besteht die Gefahr, soweit
keine abgestimmte Parkraum-
bewirtschaftung existiert, dass
die vorhandenen PKW-Stellplatze
dauerhaft belegt sind und Retail-
Kunden ihr Fahrzeug nicht ab-
stellen konnen. Des Weiteren ist
der Filialauftritt nicht optimal, da

einerseits die Sichtbarkeit einge-
schrankt und andererseits auch
das Raumkonzept durch abwei-
chende Grundrisse nur bedingt
umsetzbar ist. Uberdies konnen
viele weitere Konflikte (Anlie-
ferungs- und  Offnungszeiten,
Larm etc.) mit anderen Nutzern
auftreten.

Um in Retail-Mixed-Use-Immobi-
lien einen positiven Agglomera-
tionseffekt abbilden zu kénnen,
bevorzugt der Lebensmittelein-
zelhandler Bironutzung, Wohn-
flachen oder einen weiteren
Lebensmitteleinzelhandel.  Die
Non-Food-Handler hingegen
setzen auf Lebensmitteleinzel-
handelsformate,  Drogeriefach-
markte oder Handler aus dem
Textilsegment fiir einen erfolgs-

versprechenden  Branchenmix.
Die unbeliebteren Nachbarn sind
Fitnessstudios, durch welche die
Parkplatze lange belegt sind, oder
imageschadigende Betriebe aus
den Bereichen Gliicksspiel und
Erotik.

Wandel und
Herausforderungen
des Einzelhandels

In den vergangenen zwei Jahren
haben 67 Prozent der befrag-
ten Lebensmittelnandler und
88 Prozent der sonstigen Einzel-
handler ihr  Vertriebskonzept
modernisiert.
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Nichtsdestotrotz sind in den
kommenden funf Jahren weitere
Modernisierungen der Konzepte
geplant.

Hierbei sehen die Teilnehmer die
grolten Trends weiterhin in der
Digitalisierung, im  Onlinehan-
del und bei der Nachhaltigkeit.
Aber auch das Thema Personal-
akquise, unter anderem im Hin-
blick auf den Fachkraftemangel,
stellt flr den Einzelhandel eine
Herausforderung dar.

Aufgrund der steigenden Energie-
preise haben wir im Jahr 2023
das Spannungsfeld rund um die
Betriebskosten in unsere Befra-
gung aufgenommen und auch
dieses wird von einem Grol3teil
der Befragten (85 %) als eine gro-
Re Herausforderung angesehen.
Des Weiteren ist der Fokus noch
starker auf die Miethohe und die
Personalkosten gertickt. Auffal-
lend ist hier, dass die Herausfor-
derung des demographischen
Wandels, welche zuvor 75 Pro-
zent der Befragten beunruhigte,
inzwischen mit 59 Prozent eine
geringere Rolle spielt.

Fit for Future im
Einzelhandel

In den Filialen erachten die Be-
fragten Mobile Payment weiter-
hin als wichtigstes Ausstattungs-
merkmal, gefolgt von WLAN

Planen Sie in den kommenden
ca. 5 Jahren eine Anpassung Ihres
stationaren Vertriebskonzeptes?

60 % Total
B Lebensmitteleinzelhandel

50% [l Sonstiger Einzelhandel
40%
30%
20%
N l

0% —

Sehr Eher Eher Keine
wahrscheinlich wahrscheinlich unwahrscheinlich Angabe

und digitaler Preisauszeichnung. Generell ist die Digitalisierung nicht
mehr aus dem Einzelhandel wegzudenken und wird die Branche auch
kinftig beschaftigen. Beispielsweise bieten bereits 54 Prozent der Be-
fragten Mobile Payment in all ihren Markten an und 50 Prozent der Be-
fragten kdnnen in all ihren Markten WLAN vorweisen.

Ein Grof¥teil (73 %) der Befragten erhofft sich durch den vermehrten
Einsatz von Technologien eine Mdglichkeit, die anfallenden Kosten
grundsatzlich zu senken. Weitere Vorteile sehen sie in einer erhchten
Kundenbindung (63 %) und in der Senkung des Energiebedarfs (65 %).
Kunstliche Intelligenz ist bisher erst von wenigen der Befragten in Be-
reichen ihres Geschéfts eingesetzt worden. Jedoch nutzen beinahe
25 Prozent diese bereits in Bezug auf Anlieferung und Logistik.

Ohne Frage wird die zunehmende Digitalisierung und Technologisie-
rung neben Vorteilen auch negative Auswirkungen auf die Einzelhan-
delsmarkte haben. Allen voran muss das Personal auf die veranderten
Standards vorbereitet werden, dem stimmen auch 65 Prozent der Be-
fragten zu. 50 Prozent der Befragten nannten u. a. die Gefahr, welche
von Cyberkriminalitdt ausgeht oder die Anfalligkeit der Systeme als
Auswirkung. Die Befragten sind sich einig, dass keine Gefahr darin be-
steht, dass durch falsch eingesetzte Technologien Kunden zur Konkur-
renz wechseln kénnten.

Die grofdten Herausforderungen fir Ihr

Handelsformat in den nachsten Jahren sind ...?
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Welche (digitalen) Ausstattungsmerkmale

100 einer Filiale erachten Sie in den kommenden

0 = Jahren als besonders wichtig?
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Digitale Loyalitdtsprogramme
Digitale Preisauszeichnung
Selbstscanner-Kassen
Mobiles Selbstscannen
Digitale POS-Displays

Kassenloses Einkaufen

Digitale Kundenberatung

Handyladestation




»Onlinehandel und Demographie”
(UIf Klett, Aldi Nord, 2022 und 2023)

»,GroBe offene Frage, wie die Entwicklung der Innenstadte
weitergeht — steigende Baukosten — Genehmigungen immer
schwieriger” (Bertram Funck, AWG, 2023)

»Zunahme des Onlinehandels, Umsatzriickgang des Gesamtmarktes*
(Bertram Funck, AWG, 2022)

»Zunahme des Onlinehandels, funktionierende Standorte bené6tigen noch
zwingender LEH" (Bertram Funck, AWG, 2021)

»Onlinehandel” (Maximilian Paffgen, Netto Marken-Discount, 2023)

»Onlinehandel” (Peter Vitzthum, Penny-Markt GmbH, 2023)

»Selfscanning, Abholservice, Lieferservice,
Fachpersonal zu bekommen“ (REWE Lapp OHG, 2021)

»,Das Onlinegeschéft, mehr
Digitalisierung, h6here Mieten und Kosten”
(REWE Lapp OHG, 2023)

»Wachsende Bedeutung als Nahversorger,
flexibles Konsumverhalten, gesteigerte Kundenbediirfnisse,
Onlinehandel, zunehmende Flachenknappheit, Digitalisierung”
(Sebastian Engels, REWE GROUP, 2021).

»Die Preis-Leistungs-Entwicklung und die Verfiigbarkeit. Trends: regionale Produkte,
Nachhaltigkeit, Beratung” (Sascha Stille, REWE Markt GmbH, 2022)

,Digitalisierung vs. soziale Bediirfnisse (Zeit/Beratung etc.) Zeitmangel vs.
Entschleunigung — bewusstere Erndhrung (vegetarisch, vegan, ...) vs. Verfiigbarkeiten”
(Sascha Stille, REWE Markt GmbH, 2023)

» Technisierung” (Matthias Zwingel, REWE Zwingel, 2023)
JAutomatisierung” (Matthias Zwingel, REWE Zwingel, 2022)
»Onlinehandel” (Jiirgen-Georg Schmitt, Edeka, 2022)

LDigitalisierung; zunehmender Kostendruck; Kampf um gute Standorte;
verstarkte Optimierung von Bestandsobjekten; Fachkraftemangel”

(Oliver Behrens, REWE Markt GmbH, 2022)

»Persoénliche Gesundheitsvorsorge wird immer mehr gefragt sein“
(Florian Lindner, Vitalia GmbH, 2023)

LApothekenschlieBungen, E-Rezept, Digitalisierung,
Verlagerung Arzte” (Michael Holzhéuser,
easyApotheke Holding AG 2021)
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ESG und
Basic Retail

ESGist weiterhin eines der beherr-
schenden Themen der Immobi-
lienbranche. Diese wird fiir rund
40 Prozent der schadlichen Treib-
hausgasemissionen verantwort-
lich gemacht. Neue Anforde-
rungen aus der (EU-)Politik, die
Dringlichkeit, dem Klimawandel
auf allen Ebenen entgegenzu-
wirken — sei es in der Industrie,
im Verkehr oder eben seitens
der Immobilienwirtschaft — er-
hohen auch den Druck auf das
Basic-Retail-Segment — sowohl
bei Neubauprojekten als auch
bei Bestandsimmobilien. Zu-
satzlich zu den ,reguldren’ He-
rausforderungen, wie erhohte
Verkaufsflachenbedarfe und An-
forderungen an die Flexibilitat der
Gestaltungsmaoglichkeiten, mus-
sen Bestandshalter nun auch
ESG-Kriterien gerecht werden.
Dabei gilt es, zahlreiche Huirden
zu Uberwinden, die konkrete
MaRnahmen ebenso tangieren
wie die Kosten, die wiederum Ein-

fluss auf die Renditen nehmen.
Im Rahmen der im letzten Jahr
durchgefliihrten Befragung von
rund 30 Handelsexperten wurde,
wie auch in den Jahren 2021 und
2022, der Themenblock ESG und
Basic Retail untersucht. Hierfir
wurden die Teilnehmer der Um-
frage hinsichtlich ihrer Einschat-
zung zur Relevanz des Themen-
komplexes Nachhaltigkeit fir ihr
Unternehmen, zu entstehenden
Kosten im Zusammenhang mit
ESG, zu Greenbuildings und zu
Green Leases gebeten.

Die drei ESG-Saulen Umwelt, So-
ziales und Unternehmensfihrung
sind, wie auch in den Vorjahren,
bei der Unternehmensstrategie
der Mieter von hoher Relevanz
— auch wenn die Gesamtwerte
niedriger als in den Vorjahren
ausfallen. Der Umweltaspekt
ist 2023 65 Prozent der Be-

fragten wichtig bis sehr wich-
tig. Somit sank die Bedeutung
im Vergleich zum Vorjahr um
21 Prozent (2023 zu 2021 um
15 %). Ebenfalls sank der sozia-
le Aspekt in seinem Stellenwert
fir die Unternehmensstrategie
auf nunmehr immer noch hohe
66 Prozent (2021: 71%—-2022: 72%).
Ebenso der Unternehmensfih-
rung wird im Vergleich zu den
beiden Vorjahren eine geringere
Wichtigkeit zugeschrieben.

Fur die kommenden drei Jahre
behalten die Faktoren Umwelt
und Soziales weiterhin einen
gleichbleibenden hohen Stellen-
wert.

Fur die Unternehmensstrategie
des Lebensmitteleinzelhandels
ist aktuell insbesondere der Um-
weltaspekt wichtig bis sehr wich-
tig (89 %; sozial: 83 %; Unterneh-
mensfihrung 78 %).

Welchen Stellenwert haben

- o die Faktoren E, S und G aktuell/in
| BT den kommenden 3 Jahren beziiglich
Ihrer Unternehmensstrategie?

Il Keine Angabe

Umwelt aktuell 42% 15% 8% 12%

Umwelt kiinftig 31%

31% 19% 4% 12%

Soziales aktuell

Soziales kiinftig 31% 8% 4% 23%
Unternehmungs- 27% 19% 8% 12%
fiihrung aktuell
Unternehmungs- 27% 8% 8% 23%
fiihrung aktuell
0% 20% 40% 60 % 80% 100 %

Welche Relevanz haben unter dem Aspekt
der Nachhaltigkeit entwickelte Gebaude fur die Mieter?

Die Einbindung von Aspekten der Nachhaltigkeit bei der Entwicklung, dem Bau, dem Betrieb und gegebenen-
falls dem Abriss entspricht dem Green-Building-Konzept.

Die groRe Mehrheit (rd. 89 %) pflichtet bei, dass mit diesem Konzept in erster Linie Klimaschutzpflichten
erflllt werden. Aber auch fir ein positives Image des Unternehmens leistet ein Green-Building-Konzept
einen wertvollen Beitrag. Damit gelingt es, nachhaltig orientierte Kundengruppen anzusprechen. Bei den
Kosten geht man vorwiegend davon aus, dass Betriebskosten reduziert werden, die
Nettomieten sich hingegen erhchen. Mieter erwarten durch die Realisierung eines Green-Building-Konzeptes
mehr Kosten und damit auch mehr Miete.
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Green Buildings — Gebaude entwickelt unter dem

Leitgedanken der Nachhaltigkeit. Was ist Ihre Meinung
hierzu? Durch Green Buildings ...

... werden
Klimaschutzpflichten erfiillt.

... wird das positive Image
des Unternehmens gestarkt.

... werden nachhaltig
orientierte Kundengruppen
angesprochen.

... werden Betriebskosten
gesenkt.

... erhoht sich die Datenerhe-
bung auf Objektebene.

... steigern sich Wohlbe-
finden und Produktivitat
der Mitarbeiter.

... ergeben sich hohere
Nettomieten.

... wird der Umsatz
gesteigert.

2023
W 2022
B 2021

0%

10 %

20 %

30%

40 %

AR

50 %

60 %

70 %

80 %

Am Ende bleibt die Vermutung,
dass mit einem Green-Building-
Konzept viel flrs Image getan
wird, der Aufwand (Datenerhe-
bung) und die Kosten bzw. Mie-
ten jedoch steigen werden, eine
Refinanzierung Uber eine mogli-
che Umsatzsteigerung aber nicht
erwartet wird. Insbesondere die
Erwartung, dass die Datenerhe-
bung auf Objektebene (von 63 %
auf 80 %) erhoht wird, und hohere
Nettomieten erzielen zu konnen
(von 51 % auf 77 %), ist im Ver-
gleich zu den Vorjahren deutlich
gestiegen. Im zeitlichen Verlauf
ist u. a. die Ansicht gesunken,
dass durch Green Buildings nach-
haltig orientierte Kundengruppen
angesprochen werden (von 77 %
auf 47 %) und sich durch sie das
Wohlbefinden und die Produktivi-
tat der Mitarbeiter steigern lasst
(von 52 % auf 35 %).

Obwohl die Wirkung der Green
Buildings bei den befragten
Unternehmen  positv ~ wahr-
genommen wird, ist die Wahr-
scheinlichkeit, solche in  den
kommenden Jahren anzumieten,
zuriickgegangen. Hielten 2021
noch 48 Prozent der Befragten

eine derartige Anmietung fir
sehr bzw. eher wahrschein-
lich, sind es 2022 lediglich noch
36 Prozent und 2023 nur noch
27 Prozent. Fir eher unwahr-
scheinlich  bis sehr unwahr-
scheinlich sprachen sich zuletzt
58 Prozent aus (vgl. 2027: 35 %;
vgl. 2022: 54 %).

Die gleiche Tendenz ist auch bei
der Frage nach den Abschliissen
griner Mietvertrage feststellbar.
58 Prozent halten eine Zunahme
der sog. Green Leases fur eher
bis sehr unwahrscheinlich. Da-
mit ist die Abweichung zu 2022
(61 %) sehr gering. 2021 ging der
Grofteil der Experten hingegen
noch von einer sehr bzw. eher
wahrscheinlichen Zunahme der
Green Leases aus (48 %).

81 Prozent rechnen mit zusatz-
lich anfallenden laufenden Kos-
ten in den Filialen, um die ESG-
Standards erflllen zu konnen
(2022: 79 %; 2021: 85 %).

Erfreulich aus Eigentimer- bzw.
Betreibersicht ist die Haltung der
Mieter zur Bereitstellung von Ver-
brauchsdaten, um die Immobilie
moglichst nachhaltig nutzen zu
konnen. 81 Prozent erklarten,
dies tun zu wollen (+31 % zum
Vorjahr).

Gehen Sie davon aus, dass Sie

in den kommenden Jahren
verstarkt die Anmietung

von Green Buildings praferieren
werden?

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich
B Eher unwahrscheinlich
Il Sehr unwahrscheinlich
Keine Angabe
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Basic Retail, also Lebensmitteleinzelhandel und Fachmarkte, sind nach wie vor auf

Wachstumskurs und haben fiir die kommenden Jahre Expansionsziele definiert.

Aber nicht nur neue Standorte, sondern auch die Weiterentwicklung und Modernisie-
rung des Filialkonzeptes stehen auf der To-do-Liste vieler Filialisten. Bei der Weiter-

entwicklung sieht der Handel die grolen Aufgabenfelder in Digitalisierung und ESG.

Die Dringlichkeit zur Umsetzung vieler ESG-Aspekte ist in der Branche angekom-
men. Die Bereitschaft, dies auch in Form von Green Leases vertraglich festzuhalten,
ist zwar gestiegen, fUr einen Branchenstandard braucht es aber noch etwas Zeit.

Gehen Sie davon aus, dass Sie in den kommenden
Jahren den Fokus verstarkt auf Abschlisse

gruner Mietvertrage legen werden?

50% —

40% —

30% —

20% [~

0% [~

0%

4% 4%

11 %

27 %

25%

37 %

46 %

50 %

29 %

12 %

11 %

6%

12 %

W 2022

2023

M 2021

11 %

17 %

60 %

50 %

40 %

30%

20 %

Rechnen Sie mit zusatzlichen laufenden Kosten
in den Filialen, um ESG-Standards zu erfillen?

58%
D 51%

34%

25%
23 %

8% 6%

Sehr Eher Eher Sehr
wahrscheinlich wahrscheinlich unwahrscheinlich unwahrscheinlich

2023
W 2022
M 2021

2% 119%

[

Keine
Angabe
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Ein Bericht von

KI, SCO, SaaS und IoT-

eigentlich dahinter?

Ein kurzer Erklarungsversuch der
wichtigsten Begrifflichkeiten rund um
Digitalisierung und neue Technologien

Bereits Anfang der 1980er-Jahre war Kl durch den
Science-Fiction-Film  ,Terminator* mit  Arnold
Schwarzenegger ein noch sehr utopisches, aber be-
reits viel diskutiertes Thema. Damals fir einen GroR-
teil der Bevolkerung noch eine unvorstellbare Zu-
kunftsillusion, dass Roboter ,denken” und aktiv ,von
sich aus" mit dem Menschen interagieren, ist der Be-
griff Kl aktuell als neue Realitéat wieder in den Medien
allgegenwartig. Es ist von Kls die Rede, die abge-
schaltet werden missen, weil sie Tester grundlos
beschimpfen oder belligen. Insbesondere der Bing-
Chatbot ChatGPT zeigte in der Beta-Version sein
,wahres Gesicht’, indem er Antworten lieferte, die
dem User unter anderem mitteilten, in ihn verliebt zu
sein. Der Technologie-Kolumnist der New York
Times bekam von der Kl erklart: ,Ich will tun, was ich

Dr. Astrid Keller
(ESG- und Research-
Managerin GRR

was verbirgt sich e

‘ Kl: Kiinstliche Intelligenz/Al: Artificial Intelligence

will (...). Ich will zerstoren, was
ich will. Ich will sein, wer immer
ich will (vgl. Berliner Zeitung
vom 22.02.23). So verstérend
derartige  Chatverlaufe der
Testversionen der kiinstlichen
Intelligenzen sein kdnnen, so
sehr werden wir uns daran ge-
wohnen missen, uns mit Klsin
unserem Alltag auseinander-
zusetzen bzw. tun dies bereits,
beispielsweise mit unserem
Navigationssystem auf dem
Handy oder in unseren Fahr-
zeugen, beim Einkaufen oder
an Flughafen. Es ist davon aus-
zugehen, dass jene Kls, die ge-
nerell menschliches Denken
und Handeln auf einen Compu-
ter Ubertragen, zukinftig ver-
mehrt und ganz selbstver-
standlich Teil unseres Lebens
sein werden. K| wird eindeutig
die Effizienz steigern, indem sie
zum grofBen Teil Prozesse und
Aufgaben automatisiert. Prazi-
sion und Genauigkeit sind
dabei wesentliche Vorteile. Wie
beispielsweise in der Medizin,
wird Kl auch in der Immobilien-
branche an Bedeutung zuneh-
men.

‘ Smart Buildings

Regulare Gebaude werden nun zu Smart Buildings
umfunktioniert. Hierbei wird eine Vielzahl an Senso-
ren und Zahlern verbaut. Die Zahler erfassen tech-
nische Anlagen bzw. deren Verbrauche. Die installier-
ten Sensoren steuern beispielsweise Thermostate,
Bellftungs- und Kihlanlagen, SchlieRvorrichtungen,
Aufzlge, Tiren und Rollladen. Diese Vorrichtungen
dienen dazu, Erkenntnisse dber die Nutzung der Ob-
jekte zu erlangen und mit den erfassten Daten so-
wohl den Gebéaudebetrieb als auch die Gebaude-
nutzung weiter zu optimieren und dadurch (energie-)
effizienter zu gestalten, Wartungsintervalle exakter
zu bestimmen und entsprechend auch bei Investiti-
onsentscheidungen gezielter zu handeln (vgl. Immo-
bilienmanager, 06.01.2022). Die vollstédndige Erfas-
sung der Gebdudedaten ware wiinschenswert, um
Bestandsimmobilien, wie auch neu entwickelte Im-
mobilien, effizient und nachhaltig in die Zukunft zu
flhren. Die Datenerfassung ist allerdings lediglich
eine Seite der Medaille, die Auswertung der umfang-
reichen Daten die andere. Hierbei werden wir nicht
umhinkommen, die allgegenwartig nach wie vor be-
liebte Exceltabelle zu archivieren und auf SaaS und
vollautomatisierte Kl zurtickzugreifen.

‘ SaaS: Software as a Service

Bei SaaS stellen spezialisierte Anbieter eine
Kombination aus Software und IT-Infrastruktur
cloudbasiert an ihre Kunden bereit, um sie bei
ihren internen Prozessen zu unterstltzen. Somit
wird die internetbasierte IT-L6sung als Dienstleis-
tung angeboten und genutzt. Das hat den Vor-
teil, dass der Dienstleister im Allgemeinen

Updates und  Wartungsarbeiten
dbernimmt und sich die Kunden
ausschlielllich um das eigent-
liche Tagesgeschaft kim-
mern konnen.
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Fir die Nutzung der SaaS wird ein — in der Regel monat-
liches — Entgelt bezahlt, das in seiner Hohe abhangig von
der Zahl der Nutzer, dem Funktionsumfang und/oder der
Anzahl der Transaktionen ist. Die Kosten werden trans-
parent dargestellt und konnen vom Lizenznehmer nach
Bedarf flexibel angepasst werden. Hohe Investitionskos-
ten, wie bei dem bislang Ublichen Einkauf von Software-
lizenzen, entfallen und erlauben durch die externe
Bereitstellung neben grolRer Flexibilitat auch eine schnelle
Implementierung.

‘ Smart-Retail-Technologie/Digital Metering

Das BIM-Modell, kurz fir Building Information
Model oder auch den digitalen Zwilling, be-
schreibt ein mithilfe einer Software erstelltes
Modell eines Gebaudes, um in ihm Bauwerks-
daten bzgl. der Planung, des Baus und der Be-
wirtschaftung zu erfassen, zu kombinieren
und zu simulieren. Es handelt sich somit um
ein zuknftig immer wichtiger werdendes Ins-
trument zur Digitalisierung. Dabei ist die Dar-
stellung der Daten und Arbeitsablaufe Gber
den gesamten Lebenszyklus des Gebaudes
von enormer Relevanz, um die Arbeits- und
Gebaudeeffizienz zu steigern.

Nicht nur an der Immobilie selbst oder in den Verwal-
tungsorganen wird es zu einem Umbruch in Sachen
Digitalisierung und Technologisierung kommen. Auch
im Customer-Bereich wird derzeit seitens der groBen
Lebensmitteleinzelhandelsunternehmen viel Neues
ausprobiert. Der Einkauf von morgen ist nicht mehr zu
vergleichen mit dem Einkauf, wie wir ihn ganz klassisch

seit Jahren selbst betreiben. m == @— @ - o— - - o o O e e S - = =

/

Digitale POS-Systeme (digitale Points-of-Sale-Systeme)

POS bezeichnet den Ort, an dem der Einkauf stattfindet, also mit
anderen Worten: den Kassenbereich. Hier wird in der Regel ein
Computerterminal in Kombination mit einem POS-System ver-
wendet. Digitale POS-Systeme bieten Unternehmen die Mdglich-
keit, bargeldlose Bezahlung abzuwickeln und den Bestand der Wa-
ren zu hinterlegen — inklusive der Option, verschiedene Varianten
eines Produktes abzurufen (Farbe, Male etc.), Kundendatenban-
ken zu flhren, Bestellungen aufzugeben und zu bearbeiten, Hard-
ware, wie Scanner und Waagen, zu integrieren und vieles Weitere.
Sie sind somit das ,Herzstlick” des Einzelhandels.

SCO: Self Checkout-Losungen/Selbstbedienungskassen

Selbstbedienungskassen, bei denen Kunden jede einzelne Ware selbst an
einem Barcodeleser vorbeifiihren, wobei der sogenannte EAN-Code tber
eine Datenbank den Preis anzeigt und korrekt kalkuliert, findet man seit
den 2000ern immer ofter. Hierbei wird in einer Datenbank zudem haufig
das Gewicht des jeweiligen Artikels hinterlegt. Somit kann das System bei
der Ablage hinter dem Scanbereich mittels einer (verdeckt) eingebauten
Waage ermitteln, ob der gescannte Artikel, der entsprechende Preis und
das entsprechende Gewicht Uibereinstimmen. Dadurch soll gewahrleistet
werden, dass alle Waren gescannt und auch — in der Regel bargeldlos —
bezahlt werden.

- == . Scan and Go: Mobiles Selbstscannen per Handscanner oder App

Diese Variante des Bezahlens ahnelt der Selbstbedienungskasse.
Allerdings wird hier bereits wahrend des Einkaufs die Ware durch
den Kunden selbst via Handscanner erfasst. Die so gescannten
Artikel konnen im Anschluss an den Einkauf an einer Sonderkasse
bar, per Kreditkarte oder mittels Gutscheins bezahlt werden. In der
Studie ,Nutzungsraten mobiler Self-Scanning-Systeme™ des EHI
Retail Institutes aus dem Jahr 2022 wurde herausgefunden, dass
bislang nur sehr wenige Handelsunternehmen das Self-Scanning
mit dem eigenen Smartphone anbieten. Es wurde aufgezeigt, dass .
die Kundenakzeptanz bei den befragten Unternehmen durch-
schnittlich deutlich unter einem Prozent liegt. .

' https://www.self-checkout-initiative.de/self-scanning-systeme/
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. loT (Internet of Things)

Personal-Shopping-Assist (PSA) ‘ RFID-Technologie (Radio-Frequency Identification)

hingegen, also Geréte, die zum

Selbstscannen am  Einkaufs- RFID ist allgegenwartig und dennoch kaum bekannt.
wagen oder am Eingang bereit- RFID ermaoglicht das kontaktlose Auslesen und Spei-
gestellt werden, werden besser chern von Daten. Durch ein magnetisches oder elek-
angenommen. Diese Maoglich- tromagnetisches Feld werden RFID-Transponder, die
keit nutzen sieben Prozent der beispielsweise in Schllisselkarten flir Biro- und Hotel-
Kunden. Insgesamt herrscht zimmer Verwendung finden, mit Energie versorgt.
unter den Verbrauchem also Ebenso kommt die Technik immer mehr auch im Le-
bei der Verwendung der neuen bensmitteleinzelhandel zum Einsatz. Die Ubertragung
Technologien noch eine gewis- der RFID-Signale erfolgt Uber den Standard NFC (Near
se Skepsis, die vor allem auf die Field Commmunication). Man kann diese Daten mittels
technischen Hirden wie App- App auf dem Smartphone oder Wearables auslesen.
Downloads und Registrierungs- Manche Daten sind aber verschlisselt und daher
prozesse zuriickzufihren ist. nicht verwertbar. Dies gilt vor allem fir Schlissel,
Kredit- und Bankkarten.

\
. Pick and Go ~ ~ . Digitale Warenauszeichnung
\

Konzepte, die einen Log-in Uber eine App \ In vielen Supermarkten finden sich
und dann das Einkaufen ohne (Selbst-) \ nach wie vor kleine Papierpreisschilder
Scanner oder andere Kassenvorgange er- an den Regalbrettern der verschiede-
lauben, werden derzeit beispielsweise 1 nen Waren. Bei insgesamt 2.000 bis
von Netto und REWE mit dem Konzept | 3.500 Waren in einem durchschnitt-
,Pick and Go" getestet. Hierbei wird eine I lichen Discounter und bis zu 12.000
Kl-Technologie verwendet, zumeist Aifi, I unterschiedlichen Waren in einem
die den Einkaufenden wahrend des Ein- Supermarkt! ist der Austausch dieser
kaufsprozesses aus Deckenkameras I Preisauszeichnungen bei Angeboten
filmt, wahrend zusatzlich in den Regalen | oder generellen Preisanderungen auf-
verbaute Gewichtssensoren registrieren, | wendig und erfordert einen hohen Per-

|

|

|

|

|

|

1

was entnommen wird. Somit kdnnen Wa- sonaleinsatz. Die Losung, um diesen
ren direkt in die Einkaufstasche gepackt Aufwand zu reduzieren, verbirgt sich
werden und mussen flr den Kassiervor- hinter digitaler Warenauszeichnung.
gang nicht nochmals ausgepackt wer- Anhand weniger digitaler Eingaben im
den, denn die Bezahlung erfolgt nach ei- zentralen System, lassen sich Schilder
nem Log-out im Laden Uber eine digitale an den Regalen bequem anpassen.
Abrechnung per Kreditkarte.

£ /
7/ TQuelle: statista.com, Veroffentlicht von Sandra

-_— e m® fm o o e e o o = e e Ahrens, 28.11.2022.
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‘ Tracking/User-Tracking

Eng damit verbunden ist Tracking oder auch User-Tracking. Das beinhaltet teil-
weise auch die Kehrseite des Internet of Things. Durch die Verbindung unserer
Smartwatches, Wecker, Staubsauger, Smartphones, Navigationssysteme und
vieler weiterer Gerate werden auch immer mehr Daten Uber uns bzw. unser
Verhalten Uber das Internet getrackt. Das heillt, diese Daten werden (meist
ohne unser Wissen bzw. unsere aktive Zustimmung) gesammelt, gespeichert
und analysiert. Wer hat sich nicht schon einmal gewundert, wenn er plotzlich
ein Werbeangebot auf dem Laptop zu einem kurz zuvor auf dem Mobiltelefon
nachgeschlagenen Artikel erhielt? Die Nachverfolgung unserer Daten wird
meist aktiv von Unternehmen genutzt, um gezielt ein Kundenprofil zu bilden.
Daher besteht ein grof3es Interesse an diesen Daten und sie werden auch
schon aktiv gehandelt. Zu diesem Zweck gibt es eine grolke Vielfalt an Tra-
cking-Methoden. Die sogenannte Spyware ist vermutlich noch eine der gelau-
figsten. Hierbei ladt der Internetnutzer unwissentlich mit gewollten Installatio-
nen auch ungewollte Programme herunter, die wahrend der Nutzung des
wissentlich heruntergeladenen Programms Benutzerdaten sammeln. IP-Ad-
ressen, auch wenn Sie nicht aktiv tracken, kdnnen nach einer Analyse der in
ihnen gespeicherten Daten des Nutzers, der eindeutig zugeordnet ist, dazu ver-
wendet werden, gespeicherte Daten flr personalisierte Werbung zu nutzen.
Activity Tracking hingegen erfasst genau unser Verhalten auf den von uns auf-
gerufenen Webseiten. Hierbei wird unser Scroll- und Clickverhalten ebenso re-
gistriert wie auch die Verweildauer. Dies dient vorrangig dem Zweck, Webpa-
ges ansprechend gestalten zu konnen — und somit der indirekten Vermarktung
und nicht der aktiven Bewerbung von Produkten.

Durch die groRe Zahl an Tracking-Moglichkeiten wéachst auch das Risiko flr
den Verbraucher, zu einem glasernen Konsumenten zu avancieren. Insbeson-
dere Firmen aus dem asiatischen Raum stehen immer wieder unter Verdacht,
Spyware gezielt in beispielsweise Smartphones (aber auch Smart-Saugrobo-
tern) zu installieren. Der Markt reagiert aktiv darauf, indem er Anti-Track-Plug-
ins zur Verfligung stellt.

.

‘ Digitale Transformation

Wir stecken also mitten in der digitalen Transformation,
wobei es schlichtweg darum geht, digitale Technolo-
gien in alle internen und externen Ablaufe unserer Un-
ternehmen zu integrieren. Das ist ein herausfordernder
Prozess, da sich die Technologien in einem fortlaufen-
den Wandel befinden. Somit kann es notwendig wer-
den, heute ergriffene MalRnahmen bereits morgen zu
ersetzen. Das ist zeit- und kostenintensiv und bedarf
des Einsatzes gut ausgebildeten und sich stetig weiter-
bildenden Personals. Die digitale Transformation wird
das gesamte Alltagsleben durchdringen und die Ge-
schaftswelt mit all ihren Prozessen und bestehenden
Modellen wesentlich beeinflussen.
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Ein Bericht von
Dominic Baumueller, LL.M.Eur.
(Rechtsanwalt,
Fachanwalt fiir Arbeitsrecht,
Fachanwalt fiir
Informationstechnologierecht
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Digitalisierung im Mietvertrags-

und Asset-Management

Effizienzsteigerung und datenschutz-

rechtliche Aspekte

Die Implementierung von Daten-
schutzrichtlinien und -mafnah-
men ist ein wesentlicher Be-
standteil der Digitalisierung im
Asset-Management von Einzel-
handelsimmoabilien. Dabei ist die
Einhaltung der Datenschutz-
Grundverordnung (DSGVO) von
entscheidender Bedeutung, um
die Vertraulichkeit und Integritat
personenbezogener Daten zu
gewahrleisten.

Um den Anforderungen der
DSGVO gerecht zu werden,
mussen Asset-Manager eine
klare  datenschutzrechtliche
Rechtsgrundlage fir die Erhe-
bung und Verarbeitung von Da-
ten gemal Artikel 6 Absatz
1 DSGVO gewahrleisten. Dies
betrifft insbesondere die Erfas-
sung von Informationen in Mie-
terselbstauskinften, bei denen

der Mieter seine Einwilligung
zur Verarbeitung seiner perso-
nenbezogenen Daten geben
muss.

Die Nutzung von Smart-Retail-
Technologien im Einzelhandel
eroffnet neue Moglichkeiten
zur Datenerfassung und -ana-
lyse. Kundenanalyse-Tools und
Standortdaten liefern wertvolle
Einblicke in das Kundenverhal-
ten und ermaoglichen es Asset-
Managern, ihre Immaobilien und
Geschaftsmodelle zu optimie-
ren. Bei der Verwendung sol-
cher Technologien ist jedoch
eine sorgféltige Datenschutz-
Folgenabschatzung erforder-
lich, um sicherzustellen, dass
die Privatsphare und die Rech-
te der betroffenen Personen
gewahrt bleiben.
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Die digitale Verwaltung von Mietvertragen, Mieterdaten und Betriebs-
kostenabrechnungen bietet zahlreiche Vorteile im Asset-Manage-
ment. Durch den Einsatz digitaler Plattformen und Tools kdnnen As-
set-Manager effizient mit Mietern kommunizieren, Vertrage verwalten
und Daten analysieren. Dabei wird regelmafig auf das ,Software as
a Service (SaaS)"-Modell zuriickgegriffen, das einen Softwarezugriff
uber eine Internetverbindung gewahrleistet. Die Software wird dabei
auf Cloud-Servern gespeichert. Dabei ist es wichtig, sicherzustellen,
dass die Daten gemal’ den geltenden Datenschutzbestimmungen
anonymisiert und sicher gespeichert werden und was passiert, wenn
der Cloud-Server einmal nicht erreicht werden kann.

Ein weiterer wichtiger Aspekt des Datenschutzes im Asset-Manage-
ment von Einzelhandelsimmobilien betrifft die Beendigung von Miet-
verhaltnissen. Asset-Manager mussen sicherstellen, dass relevante
Daten datenschutzgerecht geloscht werden und dass dabei die ge-
setzlichen Aufbewahrungsfristen eingehalten werden.

Die richtige Balance zwischen Effizienzsteigerung und Datenschutz
ist entscheidend, um das Vertrauen der Mieter und Kunden zu wah-
ren und gleichzeitig die Potenziale der Digitalisierung voll auszu-
schopfen. Asset-Manager sollten sich kontinuierlich tber aktuelle da-
tenschutzrechtliche Bestimmungen informieren und entsprechende
Schulungen und MalRnahmen ergreifen, um den Schutz der Daten
ihrer Mieter und Kunden zu gewahrleisten.

Die Zukunft des Asset-Managements im Bereich der Einzelhandels-
immobilien wird weiterhin von der Digitalisierung gepragt sein. Fort-
schritte in den Bereichen Datenanalyse, Kinstliche Intelligenz und
Internet of Things (I0T) bieten neue Mdglichkeiten zur Verbesserung
der Betriebsablaufe, zur Kundenbindung und zur Schaffung maf-
geschneiderter Einzelhandelserlebnisse. 10T bezieht sich auf die
Vernetzung von physischen Geraten und Gegenstanden, die Uber
Sensoren, Software und Netzwerkverbindungen miteinander kom-
munizieren kdnnen. Im Zusammenhang mit Asset-Managements
von Einzelhandelsimmobilien sind folgende Anwendungen interes-
sant: der Einsatz von smarten Zahlern, um den Energieverbrauch

in Echtzeit zu Uberwachen und
analysieren. Die Nutzung von
Gebaudeautomation, indem ver-
schiedene Systeme in einem Ge-
baude miteinander verbunden
und zentral gesteuert werden.
Dies umfasst beispielsweise die
Regelung von Heizung, Liftung,
Klimatisierung, Beleuchtung und
Sicherheitssystemen. Sowie den
Einsatz smarter Parkplatze, wo-
bei loT-fahige Sensoren in Park-
hausermn oder auf Parkplatzen
installiert werden, um die Bele-
gung in Echtzeit zu Uberwachen.

Gleichzeitig wird der Datenschutz eine immer wichtigere Rolle spielen, da der Schutz
personenbezogener Daten zunehmend in den Fokus der Regulierungsbehorden und
der Verbraucher riickt. Untersttitzt wird dieser Trend durch den Umstand, dass bun-
desweit unterschiedliche Rechtsprechungen existieren hinsichtlich der Ausurteilung
moglicher Schadensersatzanspriiche zugunsten naturlicher Personen.
Asset-Manager sollten daher stets Uber aktuelle datenschutz- und [T-rechtliche Be-
stimmungen informiert sein und entsprechende MalRhahmen ergreifen, um den
Schutz der Daten ihrer Mieter und Kunden zu gewahrleisten. Neue Geschéaftsmo-
delle missen ebenso kritisch hinterfragt werden wie bewéhrte, um die Chancen der
Digitalisierung bestmaglich auszunutzen und Risiken, wie die immer wichtiger wer-
dende Disziplin der Cyber-Security, nicht zu unterschatzen.

Durch eine proaktive Herangehensweise konnen Asset-Manager die Chancen der
Digitalisierung nutzen, gleichzeitig das Vertrauen der Beteiligten in Bezug auf den
Datenschutz starken und sich zusatzlich einen erheblichen Wettbewerbsvorteil
verschaffen.
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Bietet KI Potenziale fur
das Immobilienmanagement?

Kurze Antwort: definitiv. Aber wer mit KI rennen mochte, muss auch lernen, seine Schuhe
zuzubinden. BIM ist der Schniirsenkel.

Technologien entwickeln sich unentwegt weiter und die Auswirkung auf Arbeitsweisen der Immobilienbran-
che sind abzusehen. Zunehmend setzen Unternehmen auf Digitalisierung in unterschiedlichsten Spielarten.
Building Information Modeling (BIM) und Kinstliche Intelligenz (KI) sind zwei von vielen Ansatzen, das Im-
mobilienmanagement zu optimieren. Kl diirfte mittelfristig einen groRen Unterschied machen, aber es gibt
w noch immer viele Immobilienfirmen, die nicht wissen, wie sie davon profitieren konnen. Wer friihzeitig mit

o9

strukturierten Daten arbeitet, gewinnt bereits jetzt einen Vorteil.

Digitalisierung erleichtert das moderne Immaobilienmanagement durch effektive BIM-Planung und verbes-
serte Betriebsablaufe und Prozesse mittels digitaler Integration. Die Technologie unterstitzt konkret in der
Planung und Kostenkontrolle. Darliber hinaus generiert sie liber den gesamten Gebaude-Lebenszyklus einen
Datenschatz, quasi nebenbei. Dieser enthélt nicht nur Dokumente, sondern auch eine strukturierte und sehr
detaillierte Beschreibung des Gebaudes bis hin zu einzelnen Bauteilen. Diesen Schatz gilt es zu heben!

Ein Bericht von Professor Hagen Schmidt-Bleker
(Vorstand der Formitas AG)
Diplom-Ingenieur Hagen Schmidt-Bleker erkannte bereits
wahrend seines Architekturstudiums das Potenzial dreidi-
mensionaler Planung, dem Vorldufer des heutigen Building
Information Modeling (BIM). Er war einer der Pionier-Anwen-
der von BIM-Programmen und Initiator verschiedener Pilot-
projekte, die sich erstmals der BIM-Methodik in Deutschland
bedienten. Noch wahrend seines Studiums griindete er 1999
die Firma Formitas, ein heute fiihrendes Unternehmen fiir die
‘ Digitalisierung der Baubranche. Seit 2020 ist Hagen Schmidt-

\\1 4
Nerll

N3

Bleker Honorarprofessor im Fachbereich Architektur an der
Alanus Hochschule in Alfter bei Bonn.
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Fragen Sie sich, wie es sein kann, dass KI-Anwendungen plétzlich wie
Pilze aus dem Boden schieflen? Ein wichtiger Grund ist sicher, dass vie-
le Branchen bereits lange und sehr strukturiert ihre geschéftskritischen
Daten sammeln. Eine gute Datengrundlage vorausgesetzt, lassen sich
mit den neuen KI-Methoden sehr schnell erstaunliche Ergebnisse er-
zielen.

In dieser Hinsicht kann die Immobilienbranche sicher noch besser wer-
den. Einige Marktteilnehmer sind aber bereits aktiv dabei, ihr Immobi-
lienportfolio mit BIM-Daten abzubilden. Selbst im ,regularen” BIM-Pro-
zess, also in Planungs- und Bauprojekten, die wir mit der BIM-Methode
und BIM-Modellen unterstitzen, stellen wir kontinuierlich fest, dass der
Aufbau einer soliden Datenbasis das Aund O ist. Im laufenden Prozess

lassen sich hier immer weitere
Daten andocken und auf vielfal-
tige Weise nutzen.

Gepaart mit BIM, bietet KI zum
Beispiel das Potenzial, das Risi-
komanagement in der Immobi-
lienbranche zu verbessern. Die
innovative  Technologie  kann
Daten aus unterschiedlichsten
Quellen sammeln und analysie-
ren. So lasst sich das Risiko von
Verzogerungen im Baufortschritt

oder Engpéassen bei Material-
lieferungen, aber auch im Betrieb,
vorhersagen. Dies ermdglicht es
Immobilienunternehmen,  insbe-
sondere wirtschaftliche Risiken
ZU minimieren, aber auch Zuver-
lassigkeit im Gebaudebetrieb zu
gewahrleisten.

Kl kann zudem den Bedarf von
Kunden und Mietern bestimmen.
Durch die Analyse von Gebaude-
nutzungsdaten in  Kombination
mit einem BIM-Modell lasst sich
ableiten, welche Raume und Ge-
baudefunktionen am besten zu
den Kundenwiinschen passen.
So konnen Immobilienfirmen die
Winsche ihrer Kunden vorher-
sehen.

Damit waren wir wieder beim
Thema ,erst Schuhe zubinden
lernen”. Bevor ich im Immobi-
lienbereich Kl einsetze, muss
eine solide Datenbasis vorhan-
den sein. In der Planungs- und
Baubranche sind bereits gute
Grundlagen gegeben. Achte ich
also bei Planung, Bau oder Be-
standsaufnahme darauf, qualita-
tive BIM-Daten zu erhalten, kann
ich den nachsten Sprung mit Kl-
Methoden viel leichter machen —
ohne ins Stolpern zu geraten.

Kl ist zweifellos eine der span-
nendsten und BIM eine der
grundlegendsten technologi-
schen Entwicklungen fur die Im-
mobilienbranche. In Kombination
ermoglichen sie, Prozesse zu op-
timieren, Kosten zu reduzieren
und Betriebsablaufe zu verbes-
sern. Aber erfolgreiche Einfih-
rungen von Kl-Losungen setzen
oft ein hohes Mal} an Daten-
integration voraus — und mussen
daher auf einer effektiven Daten-
strategie basieren. Nur auf diese
Weise kann Kl eine Wirkung ent-
falten. Unternehmen, die sich auf
strukturierte Daten konzentrie-
ren und diese speichern, haben
in der KI-Einfihrung bereits ei-
nen Vorsprung. Und dieser ver-
spricht mittelfristig eine hohere
Rentabilitat fur Investoren und
EigentUmer.
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PropTechs und

Immowirtschaft — mehr

Miteinander bitte!

Die digitale Transformation hat die Inmobilienwirtschaft langst erfasst und verandert ihre Arbeits-
weise wie auch ihre Geschaftsmodelle. Doch viele Fragen sind offen, Herausforderungen und Pro-
bleme entstehen, sowohl aus Sicht der Anbieter, als auch der Nutzer neuer Tools.

Die Liste der Chancen zur Ver-
besserung von Prozessen, Effi-
zienz und Servicequalitat scheint
schier unbegrenzt. Allerdings be-
inhaltet dieses Spielfeld fiir die
PropTech-Szene einige Heraus-
forderungen. An erster Stelle ist
sicherlich die Akzeptanz und die
Uberwindung von Widerstanden
zu nennen. Viel Uberzeugungs-
arbeit und ein langer Atem sind
notwendig, gerade dieser ist aus
finanziellen Grinden nicht im-
mer vorhanden. Entscheidungs-
wege mussen deutlich verkirzt
werden. Die Immobilienbranche
ist sehr komplex und fragmen-
tiert. Dies macht es flr Prop-
Techs nicht leicht, sich in diesem
Markt zu etablieren. Die BedUrf-
nisse und Anforderungen von
vielen verschiedenen Interes-
sengruppen, wie z.B. Vermieter,
Mieter, Investoren und Verwalter,

HE B
H EHD

gilt es zu verstehen und zu ver-
einen. Da oft sensible Daten ge-
speichert und verarbeitet wer-
den, missen entsprechende
Mallnahmen von Seite der Prop-
Techs getroffen werden, um die
Daten der Nutzer zu schutzen
und die Einhaltung von Daten-
schutzrichtlinien  sicherzustel-
len. Die Branche ist stark regu-
liert. Es gilt, die Rechtslage zu
kennen und zu verstehen, um
marktgerechte Losungen und
Dienstleistungen zu entwickeln.
Ein kapitalintensiver Prozess.
Und schliellich stehen Finanzie-
rungsfragen und Skalierung auf
der taglichen To-do-Liste vieler
PropTechs. Die Immobilienbran-
che muss lernen, dies zu verste-
hen.

Ein Bericht von

Ingo Palm
(Geschaftsfiihrer der
GeolegalTech GmbH.

Das in Aachen an-
sdssige Start-up
revolutioniert u.a. das
Baurecht-Monitoring
von Standorten und
Regionen und liefert
mit Hilfe von Kl und
Big Data aktuelle
Informationen fiir
relevante unterneh-
merische Entschei-
dungen.)

mA
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Datenanalyse und -verwaltung

Mithilfe von Big-Data-Technologien kénnen Immobiliendaten
effektiver erfasst und analysiert werden. Dies fuhrt zu fundierte-
ren Entscheidungen bei der Bewertung und Verwaltung von
Immobilien.

Durch den Einsatz von Virtual-Reality-Technologien kdnnen potenzielle Kaufer oder Mieter
Immobilien virtuell besichtigen, ohne physisch vor Ort sein zu miissen.

Smart-Building-Technologien

Durch die Integration von Smart-Building-Technologien in Gebduden kénnen Betriebskosten re-
duziert und gleichzeitig der Komfort flr die Nutzer erhoht werden. Beispiele hierfir sind intelligen-
te Beleuchtungssysteme, vernetzte Sicherheitssysteme und automatisierte Klimatisierung.

a1(

Durch den Einsatz von digitalen Prozessen und Werkzeugen kann die Verwaltung effizienter gestal-
tet werden. Beispiele hierfir sind die Automatisierung von Buchhaltung und Rechnungsstellung
aber auch die Kommunikation mit Mietern oder Interessenten.

Online-Marketing

Mit Hilfe von Onlinemarketing-Tools konnen Immobilien effektiver beworben werden. Potenzielle
Kéaufer oder Mieter konnen gezielt angesprochen werden, um eine hohere Effizienz bei der Vermark-
tung zu erzielen.

Selbstverstandlich sind auch aus Sicht der Immobilienwirtschaft einige Herausforderungen zu losen, da-
mit Digitalisierung erfolgreich eingeflhrt werden kann: Die Umstellung auf digitale Prozesse und Techno-
logien erfordert Investitionen in Infrastruktur und die Schulung der Mitarbeiter. Dies kann mit erheblichen
Kosten verbunden sein, die nicht immer einfach zu rechtfertigen sind. Alle beteiligten Interessengruppen,
wie z. B. Vermieter, Mieter, Investoren und Immobilienmakler, zu koordinieren und auf gemeinsame digita-
le Plattformen zu bringen, erfordert Zeit und Uberzeugungskraft. Schliellich bringt die Einflihrung neuer
Technologien und Prozesse immer auch eine Veranderung der Arbeitsweisen mit sich. Es kann zu Wider-
standen und Unsicherheiten bei den Mitarbeitern flihren, die somit zusatzliche Unterstiitzung bendtigen,
um sich an die neuen Arbeitsweisen zu gewohnen.

Alle Player der digitalen Transformation bendtigen ein hohes Mal} an Flexibilitéat, Anpassungsfahigkeit und
Ausdauer, um erfolgreich zu sein. Vor allem Verstandnis fiireinander, Berlcksichtigung der Bedenken
und Anforderungen aller Interessengruppen und kirzere Entscheidungswege ergeben eine effektive Zu-
sammenarbeit. Mehr Miteinander bitte!
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Ein Bericht von Prof. Dr. Riischen
und Julia Schumacher

(Duale Hochschule Baden-Wdirttem-
berg Heilbronn (DHBW))

Smart Stores

24/7

eine boomende
. Nische

~ -

~

Seitdem nach der Eroffnung des ersten kassenlosen Su-
permarktes Amazon Go in Seattle im Jahr 2016 kassen-
lose Supermarkte auch nach Europa kamen, hat sich ein
regelrechter Smart-Store-Boom entwickelt. Von ehe-
mals 25 identifizierten Smart Store 24/7-Konzepten in
Deutschland und Europa (Mérz 2021) ist die Anzahl auf
126 (Mai 2023) angestiegen. Dabei weisen sie i. d. R. fol-
gende gemeinsame Merkmale auf (Ausnahmen bestéti-
gen die Regel):

4 Unbemannt

©  24/7 gedffnet

¢ Bargeldlos

@ Identifizierung notwendig
4

Tiny (kleine Verkaufsflachen)

Aufgrund der Vielzahl an verschiedenen Konzepten kon-
nen Smart Stores 24/7 in zwei Untergruppen mit insge-
samt 7 Subbetriebsformen unterschieden werden (siehe
Abbildung).

Smart Stores 24/7 — Uberblick Deutschland

24/7-Store-Konzepte (D)
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\
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In Deutschland ist die Grab-
&- Go-Technologie bisher we-
nig verbreitet, sie wird nur in
neun Stores eingesetzt: REWE
Pick & Go hat mittlerweile vier
Teststores  (2x  Koln, Berlin,
Miinchen) und Hoody (Ham-
burg), Netto (Minchen) und die
shop.box (Bildungscampus Heil-
bronn) betreiben jeweils einen
Store. Sowohl Lekkerland als
auch Penny planen allerdings
einen Testmarkt und auch der
bisherige  Self-Checkout-Store
Kibler Go hat eine Umstellung
auf die Grab-&Go-Technolo-
gie geplant. Zudem betreibt der
polnische Handler Zappka nach
eigenen Angaben bereits zwei
seiner 24/7-Stores in Deutsch-
land — einen von ihnen auf dem
Gelande des Tesla Werks in
Berlin-Brandenburg.  Aulerhalb
Deutschlands ist die Grab-&Go-
Technologie in Europa allerdings
schon deutlich starker vertreten:
Mit Zappka in Polen (53 Stores),
Boxy in Frankreich (34 Stores)
und Amazon Fresh in UK (19
Stores) gibt es drei Konzepte, die
sich bereits im Roll-out befinden.
Damit sind diese drei Konzepte
zusammen fur 106 der 125
Grab-&-Go-Stores im  europai-
schen Ausland verantwortlich.
GrofRe Player wie Aldi Nord (NL),
Aldi Sid (UK), Auchan (F), Mor-
risons (UK), Sainsbury (UK) und
Tesco (UK) betreiben zumindest
Teststores.

Am weitesten verbreitet, sowohl
in Deutschland (29 Konzepte),
als auch Europa (18 Konzepte),
ist jedoch die technologisch ein-
fachere Losung mit Self Check-
out, die sich auchin Deutschland
schon im Roll-out befindet. Vor
allem Tante-M (40 Stores), teo
(28 Stores) und Tante Enso (20
Stores) haben in Deutschland
im vergangenen Jahr stark ex-
pandiert. Neben diesen ,New-
comern' ist auch der Start der
Nahkauf Box (3 Stores) von
REWE erwahnenswert, da
bei Erfolg ein schneller Roll-
out Uber die selbststandigen
REWE-Einzelhandler maoglich
ist. Im europaischen Ausland
befinden sich bereits sieben
Konzepte im Roll-out: Wun-
dermart in den Niederlanden
(>100 Stores), Riedu Hofla-
denin der Schweiz (29 Stores),
LIFVS (27 Stores) und 24food
(18 Stores) in Schweden so-
wie Ackerbox (23 Stores), Uni-
box (16 Stores) und Dorfladen-
box (13 Stores) in Osterreich.
Neben diesen Walk-in-Losun-
gen existieren auch diverse
Tests mit Automated Bo-
xes. Die Technologie wird in
Deutschland (12 Konzepte)
deutlich intensiver getestet
als im europaischen Ausland
(3 Konzepte). Wahrend sich in
Deutschland jedoch alle Kon-
zepte noch mit einem bzw.
zwei Stores (Roberta Goods)

[
|
|
!
!
|
|
|
!
|
|
|
!
!
|
|
|
!
!

noch in der Testphase befinden,
ist Ximiti mit 36 Stores in Frank-
reich bereits in den Roll-out Uber-
gegangen.

Trotz der rasant wachsenden
Anzahl missen sich die unter-
schiedlichen Konzepte jedoch
auch einigen Herausforderun-
gen stellen:

gEll =EII =N Il N I =l = -y

# Das Sortiment muss an die
begrenzte Artikelanzahl auf
kleiner Flache angepasst
sein. Eine geringe Anzahl
an Artikeln beim Kauf und
haufig verkaufte Schnell-
dreher und Convenience-
Produkte flhren zu geringen
Durchschnittsbons.

* Kleinteilige Logistik
aufgrund fehlender Lager-
flache. Die gelieferte Ware
muss komplett verraumt
werden.

L 4 Customer Experience:
Stores ohne Personal
missen intuitiv bedienbar
sein. Die Notwendigkeit
von storeeigenen Apps stellt
eine Hurde fir die Lauf-
kundschaft dar.

@ Rechtliche Hiirden:
Fir Offnungszeiten an
Sonn-und Feiertagen gibt
es eine fehlende Rechts-
sicherheit (bundeslandindivi-
duelle Ladenschlussgesetze
& bundesweites Sonn- und
Feiertagsgesetze).

—_—_—_—_—_—_—_——

10 Thesen fur die weitere Entwicklung
von Smart Stores 24/7

1. Es gibt zahlreiche potenzielle Use Cases (Land, Tankstelle, Campus, Gewerbegebiet, Stadt ...).
2. Smart Stores 24/7 werden sich als Nische etablieren.

3. Genehmigungsverfahren, Logistik, Sortimentsfindung, Diebstahl-Pravention und User
Experience (UX) sind nicht ,banal’.

4. Die Grab-&-Go Technologie wird sich in den nachsten 5 Jahren in Deutschland nicht durchsetzen.

5. Die einfacheren Walk-in-/Self-Scanning-Lésungen befinden sich bereits im Roll-out (Tante-M,
teo, Tante Enso). Das Interesse der Landespolitik und die Unterstiitzung der Kommunen fir den
landlichen Raum sind grof.

6. Fur die Stadt wird noch das zweckmallige Konzept gesucht.

7. Smart Stores 24/7 konnten fir den selbststandigen Einzelhandler eine sinnvolle Erganzung sein.
REWE/Lekkerland ist mit (angekiindigten) umfangreichen Tests vertreten, Edeka zeigt bisher nur
partielle Aktivitaten.

8. Automated Boxes haben aufgrund der nicht existierenden Diebstahlgefahr groRes Potenzial.

9. Das Automatengeschaft ist mit intelligenterer Technologie (Smart Fridges) ebenfalls, 'im Aufwind’,
zunachst aber vor allem im ,geschiitzten Raum (B2B).

10. In den nachsten 2 bis 3 Jahren ist damit zu rechnen, dass noch eine Vielzahl an weiteren Playern
auf den Markt komnmt, dann ist aber eine Konsolidierung abzusehen (weniger Betreiber, weniger
Konzepte und weniger technologische Anbieter).

Das komplette Whitepaper #23 ,Smart Stores 24/7 — wo stehen wir nach
2 Jahren (2021-2023)?‘ (34 Seiten/15 Abbildungen) von Prof. Dr. Riischen
und Julia Schumacher kann unter

kostenlos heruntergeladen werden.
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Erstmalig hat GRR eine grol} angelegte Befragung der Kunden
unserer Lebensmitteleinzelhandelsmieter durchgefiihrt, um ein
differenziertes Stimmungsbild der Kundschaft zu erlangen. Es
wurden mit 1.048 Personen Interviews an zwei aufeinanderfol-

und Mobile Payment im Lebensmitteleinzelhandel vorzufinden. Han-
dyladestationen, digitale Kundenbetreuung und kassenloser Einkauf
wurden hingegen als Uberwiegend unwichtig eingestuft.

Der Anteil der Personen, die die verschiedenen Techniken bereits nut-
zen, variiert je nach Angebot zum Teil stark. Digitale Loyalitats-
programme, wie eigene Kundenkarten der Lebensmitteleinzel-
handler (z.B. Lidl Plus) oder auch externe Treueprogramm (PAYBACK,
DeutschlandCard) werden von 58 Prozent der befragten Kunden be-
reits genutzt. Selbstscanner-Kassen verwenden 69 Prozent der Be-
fragten und 41 Prozent Mobile Payment. Die Ubrigen Services wie
Online-Lieferservice, Abholservice mit,Click und Collect” und mobiles
Selbstscannen werden hingegen jeweils nur von rund 15 Prozent ver-
wendet.

Wenig Uberraschend ist, dass
die Nutzung der neuen Techno-
logien stark nach Alter variiert.
Insbesondere  Personen  bis
Mitte 30 nutzen diese vermehrt.
Die digitalen Loyalitatsprogram-
me werden vor allem von den
25- bis 66-Jahrigen stark bean-
sprucht (jeweils tiber 60 %); auch
die Selbstscanner-Kassen wer-
den bereits ab 14 Jahren bis zu
den 65-Jahrigen von jeweils
Uber zwei Drittel der Befragten
verwendet.

Welche (digitalen) Ausstattungsmerkmale
im Lebensmitteleinzelhandel erachten Sie

6% 7%
19% 20%
23 %
S 14% )
259  36% 38%
28% 30% 28 %
29%
24%
28 % 22 %
27 %
20%
18% 17% 21%

14%

fur sich als besonders wichtig?

15% | 18%
26%
18%
27%
30% 20%
22%
17%

[ ]
me lnu n genden Wochenenden im Juni 2023 (Freitag und Samstag) vor
vier verschiedenen Lebensmitteleinzelhandelsgeschaften ge-

fuhrt. Dabei wurden 54 Prozent Frauen und 46 Prozent Manner

15%
. ab 14 Jahren befragt. Ergriindet werden sollte die Einstellung Sehr wichtig
Der Umgang mit den  derkundenzuneuen Technologien und der Digitalisierung beim 26% Eher wichtig
. ; Einkaufserlebnis. Diese wurde neben den soziodemographi- 18% Ener unwichtig
neuen Technologlen 1m schen Daten (Alter und Geschlecht) anhand von sechs Fragen : ‘K\::::‘j:n”g”a“t’)':h“g
taglichen Einkauf emitet N ‘ : z 5 g2 & g s s g & s
Auf die Frage, welche (digitalen) Ausstattungsmerkmale im Le- o g S 2 £ 2 a £ £ = =
bensmitteleinzelhandel fiir besonders wichtig erachtet werden, = Z ] < ° : @ 2 3 =
antworteten die Befragten meist damit, Selbstscannerkassen 2 s ° 3 3 £ § 2 S é
2 ? ~ = e 2 8 £ o ]
L T s a 2 = g g g
Z S s & £ 4 2 7
3 ) s
a )
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Mobile Payment nutzen vor allem die 18- bis 34-Jahrigen (liber 64 %), fo)
ist aber auch bei den 14- bis 17-Jahrigen und den 25- bis 64-Jahrigen o
beliebt. Kassenloser Einkauf und mobiles Selbstscannen wird insge- ol |10
samt weniger verwendet, wobei dies vor allem auf die noch geringe Jo) o fo)
Verbreitung in den Lebensmitteleinzelhandelsgeschéften zuriickzu- o
flhren ist (viele Unternehmen befinden sich gerade in der Testphase).

Allerdings sind es hier auch vor allem die Jiingeren, die diese Techno-

logie verwenden. o

Anteil der Personen, die folgende
Technik/Services bereits nutzen

Digitale Loyalitatsprogramme

Online-Lieferservice 17 %
Abholservice mit ,Click and Collect” *
Mobile Payment 41 %

Selbstscanner-Kassen

Mobiles Selbstscannen 14 %

Kassenloser Einkauf

Sonstiges |2%

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 %

Die Verwendung von Online-Lieferservice im LEH wird von allen Altersgruppen wenig genutzt. ,Click und
Collect” wird ebenfalls wenig genutzt, wobei die 25- bis 34-Jahrigen diesen Service am meisten nutzen (27 %).

w

Digitale
Loyalitdtsprogramme

Online-Lieferservice

Abholservice mit
,Click and Collect”

Mobile Payment

Selbstscanner-Kassen

Mobiles Selbstscannen

Kassenloser Einkauf

17 % |

17 %

42 %

64%
|
61%

68 %
91%

i
82%

47 %

16 %
21%

|

25%

19 %
9%
8%

-

Anteil der Personen nach
Alterskohorten, die folgende
Technik/Services bereits nutzen

14-17 Jahre
18-24 Jahre
25-34 Jahre
Il 35-50 Jahre
[l 51-64 Jahre
Uber 65 Jahre

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %
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Der Uberwiegende Teil der Befragten sucht Lebensmitteleinzel-
handler, die die genannten Angebote bieten, nicht bevorzugt aufgrund
dieses Services auf. 79 Prozent gaben an, dass dies flr sie keine
Rolle spiele.

Uber die Halfte der Befragten (56 %) gab an, dass fur sie ein 24/7- Ein-
kauf Uber einen vollautomatisierten Einkaufsmarkt ohne Personal
nicht von Interesse ist. Lediglich rund ein Drittel der Befragten kénnte
sich die Einrichtung eines derartigen Services gut vorstellen.

Suchen Sie Lebens-
mitteleinzelhandler
bevorzugt auf, die,

Die Auswertung der Antworten nach Alterskohorten liefert ein
sehr differenziertes Bild. Insbesondere die 14- bis 34-Jahrigen

die auf Seite 70 wunschen sich die Mdglichkeit, rund um die Uhr in einem voll-
erwahnte Technik/ automatisierten Einkaufsmarkt einzukaufen. Hier ist es insbe-
. . sondere die Gruppe der 18- bis 24-Jahrigen mit tiber 80 Prozent.
Service bieten? Ab 35 Jahren gibt der Gberwiegende Teil der Befragten an, einen
derartigen Service nicht interessant zu finden. Vor allem bei den
f:"‘e Angabe tber 65-Jahrigen bestenht dieser Wunsch nahezu iberhaupt

= T nicht mehr (80 %).

Il Nein

Fir alle befragten Altersgruppen ist das Vorhandensein von
Personal beim Einkauf wichtig. Jedoch ist deutlich erkenn-
bar, dass fiir Personen ab 35 Jahren die Relevanz zu-
nimmt und etwa drei Viertel es als wichtig einstufen.
Rechnet man bei den Befragten die Personen hinzu,
die es fallabhangig machen, ob vorhandenes Perso-
nal wichtig ist, liegt die Zahl bei den Uber 35-Jahrigen
sogar zwischen 85 und 91 Prozent. Obwohl 58 Pro-
zent der Befragten angaben, digitale Loyalitatspro-
gramme zu nutzen, sind 56 Prozent gegen die Weiter-
gabe, Verarbeitung und Nutzung ihrer personlichen
Daten beim Einkaufen. 12 Prozent sind teilweise gegen
eine Weitergabe ihrer Daten. Anzunehmen ist, dass es
ausschlaggebend ist, welche Daten weitergegeben werden.

Ist fir Sie die Moglichkeit, rund um die Uhr in
einem vollautomatisierten Einkaufsmarkt ohne

Personal einkaufen zu konnen, von Interesse?

Keine Angabe
Ja

B Teils/teils

Il Nein

Ist fur Sie die Moglichkeit, rund um die Uhr in einem
vollautomatisierten Einkaufsmarkt ohne Personal
einkaufen zu konnen, von Interesse? (Nach Alter)

Uber 65 Jahre

51-64 Jahre
35-50 Jahre
25-34 Jahre
18-24 Jahre
45 29 14-17 Jahre

B Nein Ja
Teils/ teils M Keine Angabe
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Ist fur Sie Personal beim Einkaufen wichtig?

W Teils/teils
Nein

B Keine Angaben gung deutlich. Grundsatzlich ist aber bei der Verwendung der neuen

W Ja Technologien, bei denen eine Registrierung der Kunden Vorausset-
zung ist, der Umgang mit den sensiblen personlichen Kundendaten ol 1d o) o) o)
sehr wichtig. Die Technologisierung des Lebensmitteleinzelhandels (o) (o)
befindet sich in der Entwicklungs- und Testphase und es bleibt span- o o] [0
nend, was die Zukunft bringt. (o) o (o) o

29%

20%

14-17 Jahre 18-24 Jahre 25-34 Jahre 35-50 Jahre 51-64 Jahre Uber 65 Jahre

Die Befragung zeigt, dass einige Technologien/Services bereits ge-
nutzt werden, wobei diejenigen, die bereits langer auf dem Markt
sind, wie zum Beispiel Kundenloyalitatsprogramme und Selbstscan-
ner-Kassen vermehrt zum Einsatz kommen. In Bezug auf die Nut-
zung der neuen Technologien bestehen starke Unterschiede nach

12 %

28% Altersgruppe. Es ist aber davon auszugehen, dass sie sich mit der

Zeit amortisieren werden und auch die ltere Generation sie verwen-

den wird. Technologien, wie der kassenlose Einkauf, kdnnen auf-

Nein grund der geringen Verbreitung in den Markten bislang nur einge-
Teils/teils schrankt von den Befragten genutzt werden. Generell sind die
I Keine Angaben neuen Technologien kein ausschlaggebender Grund, einen be-
W stimmten Lebensmitteleinzelhandler aufzusuchen, bieten aber

schlicht mehr Komfort, der gerne genutzt wird. Die Relevanz

Stort Sie die Weitergabe des Personals vor Ort fiir die Kunden wurde in der Befra-

Verarbeitung und Nutzung
Ihrer personlichen Daten
beim Einkaufen?
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Der Glaserne Konsument —
ein Weg zum erfolgreichen Erkennen
der Kundenbedurfnisse

Superfood, Misfits, Clean Eating
— all diese Begriffe sind aktuelle
Trends aus der Food-Industrie.
Unterstuitzt werden sie durch In-
fluencer auf Social-Media-Platt-
formen. Die Schwierigkeit daran
ist, dass Einzelhandler das von
ihnen angebotene Sortiment an-
passen muissen, um den neuen
Bedrfnissen der Konsumenten
gerecht zu werden. Doch wie
konnen Einzelhandlerauf,diez. T.
einem schnellen Wandel unter-
liegenden Trends reagieren?
Unterschiedliche Medien infor-
mieren taglich Uber neue Trends,
unter anderem aus der Mode-
oder Food-Industrie. Dabei auf
dem aktuellen Stand zu bleiben,
gestaltet sich schwierig —im Ein-
zelhandel ist dies aber zwingend
notwendig. Im gegenteiligen Fall
kann ein Image-, Kunden- und
damit zuletzt auch ein Umsatz-
verlust eintreten.

Das Konzept des ,glasernen

Konsumenten” bezieht sich u. a.
auf die Ideg, dass Unternehmen
eine Flle von Daten Uber das
Konsumverhalten oder Vor-
lieben ihrer Kunden sammeln.
Dieses Wissen wird genutzt, um
Kunden gezielt anzusprechen
oder auch deren (Konsum-)Ent-
scheidungen zu beeinflussen.
Viele Konsumenten teilen ihre
Daten unwissend uber ,App-Tra-
cking” mit den Unternehmen.
Diese Funktion ermdglicht es,
den Smartphone-Nutzer Uber
die eigene App hinaus besser
kennenzulernen. Es bietet die
Maoglichkeit, die Aktivitaten des
Nutzers in anderen Apps und
auf Internetseiten zu erfassen
und diese an den Betreibenden
zu senden, der sie fir Werbe-
zwecke verwenden kann.

Die Funktion kann der Verbrau-
cher leicht selbststandig ein-
schranken, doch ein Grolteil der
Nutzer ist nicht eingehend mit

' Auch Listbroker genannt. Es handelt sich hierbei um Unternehmen, die Informationen
iber Unternehmen und Privatpersonen verleihen oder verkaufen.

den Moglichkeiten zum Schutz
der eigenen Daten vertraut. Hier-
bei gibt es Hersteller von Smart-
phones (z. B. Apple), welche Nut-
zer direkt bei der Installation der
App fragen, in wieweit sie ,App-
Tracking" erlauben méchten, um
so ihre Daten besser zu schiit-
zen. Die Informationen, welche
uber die Funktion gewonnen
werden, konnen die Anbieter
einsetzen, um den Konsumen-
ten personalisierte Werbung zu
zeigen oder die Effektivitat der
angezeigten Werbung an dem
Individuum zu testen. Alternativ
konnen die Daten auch mit Da-
tenbrokern' geteilt werden.
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Ein weiteres Beispiel, in welchem die Konsumenten ihre Daten freiwil-
lig den Unternehmen zur Verfiigung stellen, sind Kundenbonuspro-
gramme. Gegen kleine Rabatte beim Einkauf oder andere Benefits
bekommen die Unternehmen Einblick in das Einkaufsverhalten der
Kunden. Ein weiterer Vorteil bei diesen Bonusprogrammen ist auch
das Fordern der Kunden-Loyalitét, da viele Konsumenten einen mal3-
geblichen und kaufentscheidenden Mehrwert in diesen sehen. Ein
loyaler Kunde, der regelmalig mittels eines Bonusprogramms beim
gleichen Handler einkauft, ermoglicht den Unternehmen somit auch
Informationen Uber Verdnderungen der Lebenssituation (zum Bei-
spiel eine Erndhrungsumstellung oder ein neues Hobby) festzustel-
len. Ein Beispiel hierfiir ist eine vor einigen Jahren viral gegangene
Situation, in welcher die US-Amerikanische Supermarktkette Target
aufgrund einer Werbekampagne die Schwangerschaft einer Minder-
jahrigen erkannte, bevor es ihr eigener Vater tat.

Die Datenanalysten der Target-Markte haben hier ihre Kundendaten
mittels eines ,Schwangerschafts-Vorhersage-Werts" analysiert. Dies
wurde dadurch ermdglicht, dass jeder Target-Kunde und jede Kundin
eine Identifikationsnummer erhalt, welche mit Kreditkartendaten, Na-
men und/oder der E-Mail-Adresse verknUpft ist. Folglich kann Target
nachverfolgen, welche Produkte ein Kunde kauft und dies mit Daten
aus anderen Quellen erganzen.

In diesem Fall ergab die Analyse unter anderem, dass Schwangere
ab einem bestimmten Zeitpunkt vermehrt unparfiimierte Lotionen
kaufen, wodurch eine Zielgruppe definiert werden kann, welche ad-

aquate Werbung seitens des
Handlers erhalt.

Insgesamt liefert man dber viele
Wege jeden Tag (teilweise un-
absichtlich) Daten zur Erstellung
eines akkuraten Konsumenten-
profils Uber sich selbst. Gerade
diese unabsichtlich gelieferten
Daten sind seitens des Ver-
braucherschutzes in starker Kri-
tik und daher fordern sie mehr
Transparenz und Kontrolle Uber
die Verwendung von person-
lichen Daten. Denn die Informa-
tionen, welche Uber die Konsu-
menten gesammelt werden,
beziehen sich nicht immer aus-
schlieSlich auf ihre Shopping-
Vorlieben oder die Trends, die
sie aktuell verfolgen. Auch Infor-
mationen wie Vermagenswerte,
Einkommen oder politische An-
sichten werden von Datenbro-
kern gesammelt.

Auch wenn in der EU der Schutz von personenbezogenen Daten mittels der Daten-
schutzgrundverordnung, kurz DSGVO, geregelt ist, gelangen haufig personliche Da-
ten in die falschen Hande. Denn neben ethischen und juristischen Fragen, die der
Datenhandel mit sich bringt, kommt es regelmallig zu Datenschutzverletzungen
durch Datenhandler. Ein besonders gravierendes Beispiel wurde im Jahr 2017 registriert.
Hier meldete Equifax (ein US-amerikanisches Finanzdienstleistungsunternehmen) eine
Datenschutzverletzung, bei welcher die personlichen Daten von 147 Millionen Menschen
in Mitleidenschaft gezogen wurden.

Das Konzept des ,glasernen Konsumenten" bringt viele Maglichkeiten fir die Unterneh-
men mit sich. Nie war es einfacher, die Bedirfnisse und Winsche von Kunden besser
zu erkennen und adaquat darauf einzugehen. Daher erscheint es pragmatisch, dass die
unterschiedlichen Moglichkeiten von den Handlern genutzt werden. Kundenbeziehungs-
management muss gepflegt werden, um konkurrenzfahig zu bleiben. Alle Verbraucher
miussen selbst entscheiden und auch darauf achten, welche Informationen sie preisgeben.
Hierzu ware eine starkere Aufklarung definitiv wiinschenswert, denn nur wenige Konsu-
menten wissen, wie sie sich und ihre Daten schiitzen und welche Konsequenzen aus einer
zu bereitwilligen Herausgabe der Daten entstehen.
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Pick & Go

Einkaufen ohne
Scannen & ohne Kasse:
Die Pick-&-Go-Techno-
logie bei Netto Marken-
Discount

Mit innovativen Techniklésungen fur sein Fi-
lialnetz testet Netto Marken-Discount neue
Wege flr ein noch schnelleres und moderne-
res Einkaufserlebnis — und das mit Erfolg.
Ende Dezember 2021 filhrte das Unterneh-
men als erster Lebensmitteldiscounter welt-
weit die Pick-&-Go-Technologie in einer Filiale
in Munchen ein. Ein innovativer Service, mit
dem Netto erneut seine Vorreiterrolle im Seg-
ment mobiles Einkaufen und Bezahlen aus-
baut.

B

und Verbraucher

Autonomes Einkaufen
ohne Kassenablaufe

So funktioniert’s: Um die Pick-&Go-Techno-
logie nutzen zu konnen, mussen Kunden ein-
malig die Netto-App auf ihrem Smartphone
installieren und dort eine Bezahlfunktion hin-
terlegen. Beim Betreten der Filiale 6ffnen
Kunden dann die Netto-App und werden au-
tomatisch in die neue Pick-&Go-Funktion
eingeflhrt. Sofern die Kunden bereits die be-
stehende Bezahlfunktion der Netto-App ein-
gerichtet haben, checken sie sich beim Betre-
ten der Filiale Uber einen QR-Code-Scan an
einem Gate flr den Pick-&-Go-Service ein, le-
gen alle gewUnschten Produkte direkt in die
eigene Einkaufstasche — und verlassen die
Filiale wieder mit einem QR-Code-Scan durch
einen Expressausgang. Der Einkaufsbetrag
wird Uber die in der App hinterlegte Zahlungs-
art automatisch abgezogen und ein digitaler
Kassenbon in der App angezeigt. Auf diese
Weise schafft Netto vor Ort ein schnelles und
revolutioniertes  Einkaufserlebnis — ohne
Warteschlange, ohne Zeitverlust.

Filialausstattung mit
modernster Technik

Reibungsloser Ablauf dank smarter Techno-
logie: Decken-Sensoren, Regaltechnologie
sowie mehrere Mini-PCs und Servereinheiten
ermoglichen in der neuen Pilot-Filiale von
Netto Marken-Discount das komplett auto-
nome Einkaufen ohne Kassen. Die in den Re-
galen sowie Decken integrierte Technologie
erfasst entnommene Produkte und ordnet
diese den jeweiligen Personen zu. Die einge-
setzte Technik garantiert dabei einen hohen
Datenschutz: Es findet keine Gesichtserken-
nung statt, die Bewegungsdaten der Kaufer
bleiben anonym und es werden keine biome-
trischen Daten gespeichert. Netto entwickelt
das System fortlaufend weiter: Im Bereich
Getrankekisten wurde beispielsweise eine
spezielle Losung fUr Palettenplatzierungen
geschaffen.

Ein Bericht von
Christina Stylianou
(Leiterin Unternehmens-
kommunikation

Netto Marken-Discount
Stiftung & Co. KG)

Hybrides Modell — an
alle Einkaufsvorlieben

gedacht!

Damit Kunden, die weniger Smartphone-affin
sind, auch weiterhin in der Innovations-Filiale
in Minchen einkaufen konnen, setzt Netto
ein Hybrid-Konzept um: Neben dem kassen-
losen Einkaufserlebnis konnen Kunden vor
Ort wie gewohnt an einer klassischen Be-
dienkasse bezahlen. Fiir das Filial-Team sind
durch den Einsatz der Pick-&Go-Technologie
neue Aufgabenbereiche vor Ort entstanden:
Neben taglichen Aufgaben wie Produktbe-
stellungen, Kassenabwicklung sowie Kun-
denservice muss die Regalbestlickung ge-
nau kontrolliert werden, um das System
optimal zu unterstitzen.

Innovativ ausgezeichnet: Fir den Einsatz sei-
ner Pick-&Go-Technik erhielt Netto Marken-
Discount die begehrte Branchenauszeich-
nung des Retail Technology Award 2022.
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Produktionssteuerung mithilfe
kunstlicher Intelligenz bei HelloFresh

Entrance

. Item 1
. Item 2
A Item 3

Item 4

Input buffer

Output buffer

=ijo ...

Zone 3

Mit einem jahrlichen Umsatz von etwa
15 Milliarden USD im Jahr 2022 und
einer erwarteten Wachstumsrate von
17 Prozent zwischen 2022 und 2030
nehmen ,Kochboxen” einen immer ho-
heren Stellenwert in der boomenden
E-Food-Branche ein. Hersteller wie
HelloFresh, Marley Spoon oder Gousto
bieten wochentlich 15 bis 50 wechseln-
de Gerichte an. Kunden konnen eine
beliebige Anzahl dieser Gerichte be-
stellen und bekommen alle Zutaten
dafiir nach Hause geliefert.

Das Geschaftsmodell verspricht Kun-
den eine gesunde Ernahrung mit mini-
maler Lebensmittelverschwendung,
minimalem Zeitaufwand sowie maxi-
malem Komfort. Auf der anderen Seite
stehen Hersteller vor logistischen Her-
ausforderungen, um Kundenwiinschen
nach immer mehr und aufwendigeren
Gerichten nachzukommen.

Die Logistikkosten gelten unter Koch-
boxenherstellern als primarer Kosten-
treiber. Bis zu 55 Prozent der Logistik-
kosten entfallen auf die Produktion der
Kochboxen. Ein effizienter Produktions-
ablauf bietet somit Vorteile gegentber
Wettbewerbern und senkt den eigenen
Okologischen Fulabdruck. Viele Her-
steller setzen zur Produktion auf Pick-
and-Pass Order Picking Systeme. Diese
gelten als kosteneffizient und bieten
eine hohe Flexibilitat.

Pick-and-Pass-Syste- \o

me bestehen aus einem
FlieRband, entlang des- \

sen bis zu 40 Zonen an-
geordnet sind. Jede Zone
umfasst eine Warteschlan-
ge, ein Regal und einen Mit-
arbeiter. Jedes Regal bietet
Platz flr etwa 32 unterschied-
liche Lebensmittel (Items).
Abbildung links zeigt ein bei-
spielhaftes System mit drei
Zonen und zwei Regalplatzen
pro Zone.

Bei der Produktion werden
Boxen (jede Box beinhaltet
eine Kundenbestellung) am
Systemeingang mit QR-Co-
des bedruckt und auf das
FlieBband gestellt. Benotigt
eine Box Items aus einer be-
stimmten Zone, fahrt die Box
vom Flieband ab und reiht
sich in die Warteschlange die-
ser Zone ein. Der Mitarbeiter
scannt den QR-Code einer
Box, um zu identifizieren, wel-
che Items die Bestellung be-
notigt und legt die entspre-
chenden Artikel in die Box.
Diese fahrt dann zur nachs-
ten bendtigten Zone. Enthalt
eine Box alle bendtigten Wa-
ren, verlasst sie das Produkti-
onssystem am Ausgang, wo
sie verschlossen und mit ei-
nem Versandlabel bedruckt
wird.

Da teilweise gleiche Items
in mehreren Zonen liegen,

=
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werden  computergestitzte
Managementsysteme genutzt,
um flr jede Box zu ent-
scheiden, welche Zonen sie
besucht. Wahrend viele Koch-
boxenhersteller hohe Investi-
tionen zur Anschaffung immer
modernerer Pick-and-Pass-Hard-
ware tatigen, setzten die da-
hinterstehenden Management-
systeme haufig auf veraltete
Steuerungsalgorithmen, deren
Wirkungsprinzipien in den
letzten 30 Jahren nicht
weiterentwickelt wurden. Da-
bei haben insbesondere die
durch die  Management-
systeme getroffenen Steue-
rungsentscheidungen grof3en
Einfluss auf die System-
performance.

Im Rahmen des multidiszipli-
naren CONUS Projekts wurde
in einer Kooperation zwischen
dem Kochboxenhersteller
HelloFresh und dem Lehr-
stuhl fUr Service Operations
der Universitat  Duisburg-
Essen unter Leitung von Prof.
Dr. Jochen Goénsch der Ein-
satz kinstlicher Intelligenz

zur Steuerung von Pick-and-
Pass-Order-Picking-Systemen
ausgelotet. Die Ergebnisse
zeigen, dass durch fortschritt-
liche  Optimierungsalgorith-
men die Leistungsfahigkeit
der untersuchten Pick-and-
Pass-Systeme zwischen 10
und 30 Prozent steigt. Schat-
zungen zufolge wirkt sich die
Produktionssteigerung etwa
proportional auf den variab-
len Energieverbrauch der Pro-
duktionssysteme aus und
senkt somit indirekt den CO,-
Ausstol.

Nach Einschatzungen der Wis-
senschaftler der Universitat
Duisburg kdnnen die neuen Al-
gorithmen universell fir unter-
schiedliche Pick-and-Pass-Sys-
temlayouts eingesetzt werden
und eignen sich besonders fur
Firmen mit kleinem bis mittle-
rem Produktsortiment.
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[T und Digitalisierung
kreieren das Discount-

Erlebnis der Zukunft

Ein Bericht von

Jan Riemann
(Group Director
Real Estate bei ALDI
SUD in Deutschland
und nationaler
Ansprechpartner fiir
Immobilienprojekte)

Die iiber 2.000 Standorte von ALDI SUD in Deutschland spielen in
der Vertriebsstrategie des Discounters eine tragende Rolle. Wie
den Einkauf und die Warendistribution pragt die Digitalisierung
auch zunehmend die Weiterentwicklung des Filialnetzes.

Das Weglassen von Uberfliissigem und die Konzentration auf das
Wesentliche sind fester Bestandteil der ALDI DNA. Die Digitalisie-
rung bietet vielfaltige Moglichkeiten und Werkzeuge, bestehende
Prozesse zu optimieren und effizienter zu gestalten — in nahezu
allen Unternehmensbereichen.

Im Bereich der Filial- und Projektentwicklung nutzt ALDI SUD
beispielsweise seit Uber 10 Jahren in Deutschland die fortschrei-
tende Vernetzung und datentechnische Erfassbarkeit seiner Filia-
len, um deren Energieverbrauch zu senken. An fast allen Stand-
orten ist eine Reihe von Messgeraten installiert, die Auskunft Uber
die Stromverbrauche einzelner Komponenten in der jeweiligen
Filiale gibt — etwa hinsichtlich der Beleuchtung oder der Kalte-
technik vor Ort.
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Diese Daten wurden bis 2021 mit einer eigens entwickelten Ener-
giemanagementsoftware analysiert und so Verbrauchsanoma-
lien erkannt. Seit 2022 ist eine neue Cloud-Software im Einsatz,
die Messwerte aus unterschiedlichsten Quellen fir jede Filiale ag-
gregiert und automatisch auswertet. Dieses Upgrade erlaubt eine
noch genauere Auswertung des Energieverbrauchs und damit
eine verbesserte Nutzung von Einsparungspotenzial.

1/
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]

Neben der Optimierung laufen-
der Prozesse nutzt ALDI SUD
die Moglichkeiten der Digita-
lisierung auch flr die Moder-
nisierung und effiziente Ent-
wicklung von Filialen. Jahrlich
schreibt das Unternehmen zu
diesem Zweck einen dreistel-

ligen Millionenbetrag an Bauleistungen aus. Die Neuausrichtung
der vormals regional und dezentral organisierten Filialentwicklung
hat ALDI SUD in die Lage versetzt, diese Leistungen effizienter und
so auch kostengtinstiger einzukaufen.

Die strukturelle Weiterentwicklung ging einher mit einer Digitalisie-
rung von Ausschreibungsprozessen. Der Umstieg auf eine cloud-
basierte Online-Plattform fiir Beschaffungs- und Nachunterneh-
mermanagement sorgte flr mehr Transparenz und eroffnet ALDI
SUD eine Vielzahl neuer Kooperationsmaglichkeiten.

Wahrend der Discounter zuvor in ganz Deutschland auf weni-
ge Tausende Unternehmen zurlickgriff, kann er heute Uber eine
zentrale Datenbank mehr als 100.000 potenzielle Partnerunter-
nehmen an seinen Ausschreibungen beteiligen. ALDI SUD legte
bei der Umstellung grolien Wert auf eine einfache und intuitive
Bedienbarkeit. So konnte sichergestellt werden, dass der Stamm
bereits bewahrter Architekten, Fachplaner und Nachunternehmer
nicht verloren ging. Sie lielsen sich problemlos in das neue System
integrieren.

Die Vorteile der vollstandig digitalisierten Vergabe von Bauleistun-

gen sind vielfaltig. Die von ALDI SUD gewahlte, cloudbasierte Soft-

ware-as-a-Service-Losung zur elektronischen Ausschreibung und

Vergabe von Bauleistungen spart Zeit im Ausschreibungsprozess,

generiert mehr Angebote sowie Transparenz und reduziert letzt-
endlich die Baukosten.

Die breitere Ausschreibung erhoht aul3er-
dem die Chance, auch in einer volatilen
Lage mit zeitweise knappen Ressour-
cen bei Handwerkern und Dienstleistern
rechtzeitig bendtigte Bauleistungen zu
erhalten. Das erhoht die Planungssicher-
heit und bietet gleichzeitig die Chance,
L/ﬁ die Wettbewerbsfahigkeit angebotener
Preise besser einschatzen zu konnen.

Die Moglichkeiten der Digita-
lisierung nutzt ALDI SUD, um
sein  Filialnetz  geografisch
und qualitativ zu optimierten.
Auch im Hinblick auf den ein-
zelnen Standort er6ffnet der
Megatrend neue Chancen. Ins-
besondere wohnortnahe Nah-
versorgungsimmobilien haben
Potenzial, durch zusatzliche
digitale Angebote die lokale In-
frastruktur zu starken und das
Leben vor Ort zu verbessern —
zum Beispiel mit smarten Kon-
zepten zur Parkraumnutzung
und erganzenden Mobilitats-
angeboten. Wenn es gelingt,
die Winsche und Beddrfnisse
von Kunden zu antizipieren,
profitiert letztlich auch die Im-
mobilie. Sie bleibt so lange
wertvoll, wie sie die Anspriiche
ihrer Nutzer erfullt.




Ein Bericht von

Christian Schneider,
(Head of Expansion

REWE National. Er
verantwortet bei

REWE die Expansion

und ist zentraler Ansprech-
partner fiir alle REWE
Immobilienpartnerschaften
in Deutschland.)

Mit dem vollautonomen Super-
markt-Format Pick&Go model-
liert REWE die Zukunft des Ein-
kaufens fiir urbane Quartiere
und hochfrequentierte Innen-
stadtlagen. Ein Pilotmarkt in
Miinchen iiberzeugt die Kund-
schaft schon heute in der
innerstadtischen Maxvorstadt.

Sie haben keine Zeit flr lange
Warteschlangen an der Kasse,
keine Lust auf umstandliches

Anmelden, Einkaufen,
Rausgehen: Die

urbane Nahversorgung
von morgen

Hantieren mit Einkaufwagen,
Bargeld oder Bankkarte: Fur
die Bewohner von Innenstad-
ten muss Einkaufen heute vor
allem schnell, bequem und nah
sein. Als erster deutscher Ein-
zelhandler hat REWE ein kas-
senloses  Supermarktkonzept
eingefihrt, das sich an die ver-
anderten Beddrfnisse der Nah-
versorgung in Innenstadtlagen
und urbanen Quartieren richtet.
REWE Pick&Go nutzt moderns-

te Technologien, um Kunden die
Zeitflrs Anstehen und Bezahlen
an der Kasse zu ersparen - frei
nach dem Prinzip: Anmelden,
Einkaufen, Rausgehen. Vor Be-
treten des Marktes registrieren
sich Kunden einmalig Uber die
Pick&Go-App und hinterlegen
ihre favorisierte Zahlungsart.
Die App wird bei Betreten des
Markts gescannt. Im Markt pa-
cken die Kunden ihre Produkte
direkt in die eigene Tasche. Ihre

Einkaufe werden mittels intelli-
genter Kameras und Gewichts-
sensoren sicher und datenspar-
sam erfasst. Beim Verlassen
des Markts wird automatisch
abgerechnet. Den autonomen
Check-out testet Deutschlands
zweitgrofter Lebensmitteleinzel-
handler bereits erfolgreich seit
2021. In drei hybriden Markten
an hochfrequentierten Stand-
orten in der Kolner und Berli-
ner Innenstadt bietet REWE

den Service als Alternative
zum normalen Kassenvorgang.
Die Tests in den hybriden Mark-
ten haben gezeigt, dass das
autonome Einkaufen mit REWE
Pick&Go flr viele Kunden eine
spannende Alternative zum
herkommlichen Einkaufen dar-
stellt. In der zentral gelegenen
Karlstrale in Minchen hat
REWE deshalb jetzt den ersten
vollautonomen Supermarkt
Deutschlands eroffnet. Die Be-

wohner des innerstadtischen
Viertels Maxvorstadt konnen
ihren GroReinkauf fUr die ganze
Familie, den frischen Mittags-
pausensnack oder ein paar
Kleinigkeiten  zwischendurch
schnell und digital in direkter
Umgebung besorgen — ohne
auf Vielfalt verzichten zu mds-
sen.
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Das Angebot im Minchner
Pick&Go-Markt umfasst rund
4.000 Artikel auf einer Ver-
kaufsflache von 298 Quadrat-
metern. Dazu gehoren frische
Backwaren, Obst und Gemuse,
ein  umfassendes Trocken-
sortiment, TiefkUhlprodukte, Ge-
tranke sowie Haushaltswaren.
Auch bilden regionale Produk-
te aus Bayern einen festen
Bestandteil des Sortiments.
In die Systemlandschaft des
Pick&Go-Markts sind auch eine
Obst- und Gemise-Waage und
ein Leergutautomat integriert.
Kunden konnen ihren Einkauf
via PayPal, Google Pay, Apple
Pay oder Kreditkarte bezahlen.
Fur individuelle Fragen und Be-
ratungen steht den Kunden wie
gewohnt Marktpersonal zur
Seite — denn trotz des kassen-
losen Check-outs arbeiten im
REWE Pick&Go in Maxvorstadt
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genauso viele Mitarbeiter wie
in einer herkdbmmlichen REWE
Filiale vergleichbarer GroRe.

Mit der Eroffnung des ersten

vollautonomen  Supermarkts

in Deutschland wird die REWE

ihrer Leitvision gerecht, den Ein-

kauf der Zukunft schon heute

moglich zu machen. Im Minch-

ner Pilotmarkt wird genau ana-

lysiert, wie das Angebot, ohne

Kassiervorgang einkaufen zu

gehen, angenommen wird. Die

Learnings sollen helfen, in Zu-

kunft weitere Pick&Go-Mark- ;

te zu eroffnen. Daflr ist REWE pesREews
besonders an kleinen und mit- _ : i-';--,-, ..,......g-;""ar
telgroRen Hochfrequenzstand- : )= " a8l sasee-” o
orten in Innenstadten und urba- i m&fl"
nen Quartieren interessiert. An L | =
diesen Standorten ist die Kund- -
schaft haufig digital affin und
legt beim Einkaufen Wert auf
zeitsparende Ablaufe.

Seit 2021 ist die REWE Group als Pionier im deutschen
Markt mit dem autonomen Supermarkt-Format REWE
Pick&Go aktiv. Der Vollsortimenter betreibt drei hybride
Markte in hochfrequentierten Innenstadtlagen und
Szenevierteln in Koln und Berlin. Im Dezember 2022
eroffnete der Lebensmitteleinzelhandler den ersten
vollautonomen REWE Pick&Go-Markt in der Miinchner
Maxvorstadt mit Teilnahme von Bayerns Wirtschafts-
minister Hubert Aiwanger.
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Ein Blick zu unseren Nachbarn:
Autonome Supermarkte im Vergleich

Ein Bericht von

Carina Fiederer

(Junior Fund Managerin,
GRR Real Estate
Management GmbH)

Zugang zum REWE Pick&Go in Miinchen © REWE/Foto Video Sessner

Im heutigen Lebensmitteleinzelhandel werden immer mehr Technologien eingesetzt, die dem Kunden ein
modernes Einkaufserlebnis bieten sollen. Self-Scanning-Methoden finden in zahlreichen Markten Einzug,
sowohl Uber stationdre Anlagen als auch iber mobile Geréate. Selbststandiges Einkaufen kann jedoch weit
dartber hinausgehen. Sogenannte autonome Markte werden derzeit von einer Vielzahl von Anbietern ge-
testet. Hierbei handelt es sich um Lebensmittelmarkte, die ohne Kassenpersonal betrieben werden und bei
denen die Ware nicht vom Kunden gescannt werden muss. Die Systematiken der autonomen Laden ver-
schiedener Anbieter sind meist sehr ahnlich: Die Kunden erhalten Zutritt (iber eine App, in der man auch eine
Bezahlmethode hinterlegt.

Es ist moglich, gleichermalien in-
dividuell oder als Familie/Gruppe
den Einkauf zu tatigen. Im Laden
selbst erfasst eine Vielzahl an Ka-
meras an den Decken die Bewe-
gungen der Kunden. Uber Ge-
wichtssensoren in den Regalen
erkennt das System zusatzlich,
wenn ein Artikel entnommen
wird. Der Kunde kann die Waren
direkt in der Einkaufstasche ver-
stauen, ohne diese wieder vorzei-
gen zu mussen. Die Technik er-
kennt auch, wenn ein Artikel
zurlick- oder gar an einen ande-
ren Ort gelegt wird. So miissen
Kunden ungewunschte Artikel
nicht dorthin zurticklegen, wo sie
diese aufnahmen. Ist der Einkauf
abgeschlossen, verlasst der Kun-
dedenlLadeni.d.R. durcherneu-
tes Vorzeigen der App, kurze Zeit
spater erhalt er dartiber die Rech-
nung. Immer wieder wird betont,
dass die Zahl der Mitarbeiter in
autonomen Filialen gegentber
herkdmmlichen Filialen identisch
ist. Die Mitarbeiter werden aber
nun verstarkt in der Warenverrau-
mung und Kundenaufklarung
eingesetzt.

Es gibt auch sogenannte hybride
Markte, in welchen die Kund-
schaft wahlen kann, ob sie den
autonomen Markt als solchen
nutzt oder lieber auf herkdmmili-
che Weise einkaufen mochte.
Der erste kassenlose Markt off-
nete fur die Offentlichkeit 2018 in
Seattle, betrieben von Amazon.
Auf 110 Quadratmetern konnten
sich maximal 20 Kunden gleich-
zeitig aufhalten. Im européischen
Raum sind die sogenannten
Amazon-Fresh-Mérkte  lediglich
in England vertreten. In und um
London finden sich derzeit 20
Stores; zwei davon werden als
hybrider Markt betrieben. Hier-
durch will man ein groReres Pub-
likum erreichen. Amazon hat fiir
Europa bisher keine konkreten
Plane flr Mérkte aulberhalb Eng-
lands verlauten lassen.

In Portugal eroffnete das Start-up
Sensei in Zusammenarbeit mit
HPE ein Test Lab namens Dojo.
Hier konnen interessierte Markt-
teilnehmer, unter Ausschluss der
Offentlichkeit, auf 500 Quadrat-
meter die neuesten Entwicklun-
gen eines autonomen Super-
marktes testen. Ziel ist es, das
Konzept auf bis zu 1.500 Quad-
ratmeter skalierbar zu machen.
Besonderheiten bei Dojo sind ein

Zu sehen: die Kameras an der Decke im REWE Pick&Go
in Miinchen © REWE/Foto Video Sessner
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schrankenloser Zugang, auto-
nom erfasste Bedientheken, Self-
services wie Kaffee- oder Saft-
automaten und ein Check-out
ohne Registrierung per Karten-
zahlung. In Polen gibt es die be-
kannte Convenience-Shop-Kette
Zabka. Diese hat mit Zabka Nano
ein autonomes Konzept entwi-
ckelt, das auf wenigen Quadrat-
metern Grab-&Go-Produkte
anbietet. Dies beinhaltet insbe-
sondere Snacks und Mahlzeiten

fUr unterwegs oder die Mittags-
pause. Die kleinen Stores sehen
wie ein gldserner Container aus
und flihren zwischen 50 und
1.500 Artikel. Der Zugang erfolgt
uber eine App, welche bereits 20
Prozent der Polen heruntergela-
den haben. Auswertungen des
Unternehmens zeigen, dass Kun-
den teils mehrmals taglich einen
Zabka Nano aufsuchen. Aktuell
gibt es Uber 50 Stores in 6 Stad-
ten, darunter auch integrierte
Stores in Blrogebauden oder in
einem DECATHLON innerhalb
und auBerhalb Polens.

Der  Discounter

ALDI  SUD

Zabka Nano integriert in einer DECATHLON Filiale © Zabka Group

hat in London im Januar 2022
mit dem Titel ,Shop & Go' eine
450 Quadratmeter grol3e autono-
me Filiale mit der Technologie
von AiFi eroffnet. AiFi wird auch
bei Carrefour in Frankreich und
Zabka in Polen eingesetzt. Eine
Besonderheit ist die Moglichkeit,
altersbeschrankte Artikel nach
einer digitalen Altersprifung mit-
tels Gesichtserkennung durch
den Partner Yoti zu erwerben.
ALDI SUD betont explizit, dass
keine Daten zur Konsumfor-
schung gesammelt werden.

ALDI Nord hat im Juli 2022 in der
niederlandischen Stadt Utrecht
testweise einen 370 Quadratme-
ter groflen autonomen Laden,
ebenfalls unter dem Namen
,Shop & Ga', erdffnet. In ihm kon-
nen rund 1.400 Artikel erworben

werden. Jedoch wird die Filiale
von den Kunden nicht gut ange-
nommen. Griinde hierfir sind ein
langer  Registrierungsprozess
und die ausschlielliche Zah-
lungsmaglichkeit per Kreditkarte.
Diese Zahlungsart ist in den Nie-
derlanden nicht sehr verbreitet.
ALDI Nord hat darauf reagiert
und Nachbesserungen angekin-
digt.

Es gibt auch autonome Formate,
die nicht auf eine App flr den Zu-
gang und die Bezahlung gestutzt
sind. Hier steht am Ende des Ein-
kaufs ein Self Check-out zur Ver-

fligung, an welchem Kunden bar
oder mit Karte zahlen kdnnen. Carrefour hat in Paris eine kleine Filiale
(50 Quadratmeter) mit diesem System er&ffnet. Diese war rund ein
Jahr testweise im Betrieb und soll nun im Zentrum im groBeren Um-
fang neu und verbessert ercffnen.

Handler mochten mit ihren verschiedenen autonomen Markten ein
modernes und bequemeres Einkaufserlebnis ermdglichen. Von der
Versorgung in der Mittagspause in unmittelbarer Umgebung zum
Buro dber den Wocheneinkauf, der vereinfacht wird: Die Neuerungen
sollen auf die individuellen und sich andernden Bedurfnisse der Kun-
den eingehen. Autonome Konzepte bieten flr Kunden Vorteile wie das
Umgehen von Wartezeiten an der Kasse und direktes Einpacken der
Einkaufe, ohne diese nochmals auf das Kassenband auflegen zu mis-
sen. Insgesamt kann der Einkauf schneller und bequemer erfolgen. Es
gilt jedoch zu beachten, dass die teils bendtigte Registrierung und der
Zugang zu den Laden eine Barriere fiir weniger technikaffine Kunden
sein kann. Auch Bedenken hinsichtlich des Datenschutzes, wie die Ver-
wendung von Bildmaterial oder die Speicherung und Verwendung von
Daten zum Einkaufsverhalten, konnen Kunden abschrecken. Im Ge-
gensatz zu einfachen Kundenkarten wie PAYBACK kann in autonomen

Markten der Einkaufsprozess bis
ins kleinste Detail von Anfang bis
Ende nachvollzogen werden. Hier
mussen die Anbieter Vertrauen
zu ihrer Kundschaft aufbauen
und umsichtig im Umgang mit
deren Daten sein. Der Erfolg von
Amazon und Zabka jedoch
spricht fir sich und zeigt, dass
autonome Maérkte ein zukunfts-
fahiges Konzept sein konnen.
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Technologische Innovationen und Veranderungen umfassen alle
Aspekte unseres taglichen Arbeits- und Privatlebens. Vom Smart-
phone (ber selbstfahrende U-Bahnen bis hin zu autonomen Super-
markten. Technologischer Fortschrittin Gebauden wird dabei haufig
nur mit modernen Neubauten in Verbindung gebracht. Der Tatsa-
che, dass dem nicht so ist und auch nicht sein sollte, hat sich Drees
& Sommer in einem jlingst erschienenen Positionspapier mit dem
Titel ,Perspektiven fiir den Gebaudebetrieb” gewidmet.

Thomas Thein: Herr Dederichs, Sie haben in Ihrem Positions-
papier acht Perspektiven fiir den Gebaudebetrieb definiert.
Diese reichen von Cybersecurity bis hin zu dem Wandel der
Berufswelt. Konnen Sie die wichtigsten Herausforderungen,
mit denen sich die Immobilie der Zukunft konfrontiert sehen
wird, herausstellen?

Klaus Dederichs: Fir einen nachhaltigen und modernen Ge-
baudebetrieb kommen immer mehr Technologien zum Ein-
satz. Dieser Prozess beginnt im besten Falle bei der Planung

der Objekte. Um die Gebéau-
de optimal zu nutzen und zu
steuern, sind Hardwarelosun-
gen als offene Schnittstellen
(API) umzusetzen und werden
eine Vielzahl an loT-Sensoren
(Internet of Things) verbaut.
Diese messen dann beispiels-
weise die Luftqualitat, Tem-
peratur oder auch Frequentie-
rung und Belegung. Allein das
Verbauen von Sensoren und
die damit einhergehende Da-
tengenerierung und -samm-
lung schafft jedoch noch
keinen Mehrwert. Ziel ist es,
aus den Daten das Maximum
herauszuholen, diese mitein-
ander in Bezug zu setzen und
daraus automatisiert Anpas-

sungen vorzunehmen, auch
mithilfe von KI. Das Stichwort
hier ist ,Smart Data".

Thomas Thein: Wer profitiert
von Smart Data?

Klaus Dederichs: Im Mittel-
punkt steht der Nutzer und der
Mehrwert, der durch die Tech-
nologien generiert werden
kann. Hierbei ist es sinnvoll,
ein Digitalisierungs-Anforde-
rungsmanagement zu betrei-
ben und laufend zu fihren.
Je nach Nutzung kdnnen sich
die Bedarfe stark unterschei-
den. Sie missen insofern
,customized” werden. Uber
Apps profitiert der Nutzer von
Auslastungsauswertungen
und kann seinen Arbeitsalltag
effizient organisieren: Wel-
che Parkplatze sind belegt,
welche E-Ladesdulen stehen
zur Verfligung, wie lang ist
die Schlange in der Kantine
gerade und wann wird ein ge-
eigneter Besprechungsraum
frei? Wichtig dabei ist es, die
Sicherheit nicht aus den Au-
gen zu verlieren. Eine Vielzahl
an Sensoren und IT-Schnitt-
stellen erhoht die Anfalligkeit
fir Cyberkriminelle. Cyber-
security muss ebenfalls von
Anfang an und im laufenden
Gebaudemanagement einen
festen Platz haben. Auch die
DSVGO muss in Bezug auf die
Nutzersicherheit eine Rolle
spielen.

Thomas Thein: Hierbei wer-
den nicht nur Anforderungen
an neu errichtete Immobilien
gestellt, sondern auch der
Bestand muss nachziehen.

Wie begriinden Sie das?

Klaus Dederichs: Bereits be-
stehende Gebdude beinhalten
sogenannte ,graue Energien".
Im Gegensatz zu Neubau-
ten miissen hier nicht erneut
Energien flir den Bau aufge-
wendet werden. Im Hinblick
auf die Kreislaufwirtschaft
ist der Bestand also im Vor-
teil. Zukunftsfahige Gebaude
allein im Neubau zu verorten,
genligt nicht. ESG-konforme
Gebaude mit technologischer
Aufriistung sind fiir Ressour-
ceneinsparungen notwendig.
Hier nicht auch an den Be-
stand zu denken, ware viel zu
kurz gedacht und wiirde einen
groRen Verlust fiir den Klima-
schutz bedeuten.

Thomas Thein: Sie sprechen
in Ihrem Positionspapier von
»~Cognitive Buildings“. Was
versteht man darunter?

Klaus Dederichs: Die Daten
der miteinander vernetzten
Technologien, die in zukunfts-
fahigen Immobilien verbaut
werden, kommen in einem
Ubergeordneten Dashboard
im Objekt zusammen. Die-
ses kann auch als ,Brain”
des Gebdudes betrachtet
werden, man spricht von ei-
nem Cognitive Building, das

Q=P

selbststandig ,mitdenkt” und
Entscheidungen anhand der
Daten trifft. Ein Beispiel hier-
fir wéare: Ein Cognitive Buil-
ding leitet aus Parametern wie
dem Alter, der Nutzungsinten-
sitdt und dem Zustand einen
Instandhaltungs- und Repa-
raturplan ab. Dieses Konst-
rukt kann noch weitergedacht
werden, indem man nicht nur
das Gebaude in sich vernetzt,
sondern ganze Quartiere mit-
einander verbindet. So kénnen
etwa aufgrund von Messun-
gen, die eine bestimmte Be-
sucherzahl in einem Gebiet er-
kennen, die OPNV-Frequenzen
vor Ort angepasst werden.

Thomas Thein: Vielen Dank
fiir Ihre Zeit.
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ESG-Plattformen fordern

Klimaneutralitat von Gebauden

Im Zeitalter von Big Data, Technologisierung und Digitalisie-
rung hat sich der Lebensmitteleinzelhandel in den letzten Jah-
ren stark gewandelt. Die rasante Entwicklung digitaler Techno-
logien und die wachsende Bedeutung von Umwelt-, Sozial- und
Governance-Faktoren (ESG) haben die Branche zunehmend un-
ter Druck gesetzt, nachhaltiger zu agieren. Dabei speisen sich
die steigenden Anforderungen an die Nachhaltigkeit von Ge-
baduden sowie an eine transparente Offenlegung entsprechen-
der Informationen sowohl aus der Regulierung als auch aus
einer wachsenden Sensibilitdt auf Seiten der Verbraucher und
Investoren. Die Transparenz, die durch die Nutzung von ESG-
Plattformen geschaffen wird, ist ein Vorteil fiir den Lebens-
mitteleinzelhandel und starkt das Vertrauen in die Branche.
Auch bei der Férderung der Klimaneutralitat spielen ESG-Platt-
formen eine zunehmend wichtige Rolle. Sie sollen Unterneh-
men dabei helfen, ihre Nachhaltigkeitsziele zu erreichen und
gleichzeitig den wachsenden Anforderungen der Verbraucher,
Investoren und Regulierungsbehorden gerecht zu werden.

ESG-Plattformen biindeln
und analysieren Daten aus
verschiedenen Quellen, um
Unternehmen bei der Identi-
fizierung von Nachhaltigkeits-
risiken und -chancen zu unter-
stitzen. Durch den Einsatz
modernen Analysetechniken
konnen diese Plattformen
die Umweltauswirkungen
von Gebduden (ber ihren
gesamten Lebenszyklus hin-
weg verfolgen und bewerten.
Dies ermdglicht es Unterneh-
men, gezielte Investitionen
in nachhaltige Technologien
und Prozesse vorzunehmen
und ihre Gebdude auf dem
Weg zur Klimaneutralitat zu

optimieren. Die Plattformen
ermoglichen einen malge-
schneiderten Uberblick (iber
das ganze Portfolio und hel-
fen bei der Identifizierung
von Verbesserungspoten-
zialen einzelner Gebaude.
Anstelle der heute immer
noch héaufig eingesetzten
Insellésungen verstehen sich
ESG-Plattformen als Gene-
ralisten, die einen mdoglichst
breiten Teil der Anforderun-
gen an eine ESG-Software ab-
decken. Dies umfasst neben
Energie- und Ressourcen-
effizienz auch Abfallmanage-
ment, Wasserverbrauch und
andere relevante Umweltindi-
katoren wie die insbesondere
im Lebensmitteleinzelhandel
in erheblichem Ausmal auf-
tretenden Treibhausgasemis-
sionen aus Kiihlaggregaten.
Die Plattformen erlauben
nicht nur ein vereinfachtes
Vorhalten der fiir unterschied-
liche regulatorische  An-
forderungen notwendigen
Datenpunkte, sondern bieten
dariiber hinaus umfassende
Analysemdoglichkeiten. Fast
jeder Asset Manager wird
beispielsweise heute die so-
genannten Stranding-Risiken
seiner verwalteten Gebdau-
de mithilfe der Dekarboni-
sierungspfade des Carbon
Risk Real Estate Monitors
(CRREM) analysieren wollen.
Ziel einer Plattformlésung
ist es stets, Daten aus unter-

schiedlichsten Quellen (Sen-
soren, andere technische Sys-
teme etc.) zu integrieren und
fir moglichst viele Anwen-

dungsfélle  bereitzustellen.
Dariiber hinaus bieten ESG-
Plattformen auch soziale
und Governance-Aspekte, die
fir den Lebensmitteleinzel-
handel von Bedeutung sind.
Dazu gehoren beispielsweise
die Arbeitsbedingungen, die
Einbindung relevanter Stake-
holder und die Einhaltung von
regulatorischen  Vorgaben.
Durch die Berilicksichtigung
dieser Faktoren tragen ESG-
Plattformen dazu bei, eine
ganzhaltige Perspektive auf
das Thema Nachhaltigkeit
sicherzustellen und dadurch
neben Umweltaspekten auch
die Zufriedenheit und Produk-
tivitat der Mitarbeiter zu erho-
hen.

Zusammenfassend  kénnen
ESG-Plattformen im Lebens-
mitteleinzelhandel Unterneh-
men dabei unterstiitzen, ihre
Nachhaltigkeitsziele zu er-
reichen, die Klimaneutralitat
von Gebéauden zu fordern und
deutlich mehr Transparenz zu
schaffen. Durch den Einsatz
von Big Data und digitalen
Technologien konnen ESG-
Plattformen dazu beitragen,
das Nachhaltigkeitsprofil von
Unternehmen zu verbessern,
die Einhaltung regulatorischer
Vorgaben zu gewahrleisten
und letztendlich die langfris-
tige Wettbewerbsfahigkeit in
der Branche zu erhohen.




04.3 Markt & Akteure | Mieter und Management

Die Gefahr durch Cyberattacken ist in den
letzten Jahren auch fiir die Inmobilienbranche
deutlich gestiegen. Viele Unternehmen der
ohnehin wenig digitalisierungsaffinen Branche
sind davor zu wenig geschiitzt.

Mehr Resilienz

im IT-Bereich

Cybercrime as a Service werde immer mehr zum Problem. Davor
warnte Sinan Selen, Vizeprasident des Bundesamtes flr Verfas-
sungsschutz, die Immobilienbranche auf dem diesjahrigen Tag der
Immobilienwirtschaft in Berlin. Ein wichtiger Weckruf! Denn die Im-
mobilienbranche redet regelmalig Uber Digitalisierungsthemen wie
einheitliche Datenstandards, Schnittstellenoptimierung, automati-
sierte Reportings, Desktop-Bewertungen etc. Was dabei haufig viel
zu wenig berlcksichtigt wird, ist das Thema IT-Sicherheit. Viele Un-
ternehmen wiegen sich in falscher Sicherheit — gemaR dem Motto,
dass eher Staaten, Behorden oder kritische Infrastruktur im Fokus
der Angreifer stiinden. Dies ist jedoch ein Irrtum. Die Frage ist —
auch fur Immobilienunternehmen — mittlerweile nicht mehr, ob es
passiert, sondern wann und in welchem Umfang.

Zum einen ist in den vergangenen Jahren die IT-Infrastruktur in Im-
mobilienunternehmen immer weitergewachsen, da standig neue
Themen wie Regulierung, Risikomanagement, ESG u. a. abgebildet
werden mussen. Die Folge: Je starker das Geschaft und die Prozes-
se digitaler werden, desto mehr Angriffsflachen bieten sich Cyber-
Kriminellen. Es ist unerlasslich, dass die IT-Security mitwachst. Dies
istin der Praxis jedoch in den meisten Fallen nicht der Fall und passt

Foto: copyright: INTREAL Solutions

Ein Bericht von
Christian Schmidt
(Geschéftsfihrer
INTREAL Solutions)
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,Je starker das Geschaft
und die Prozesse
digitaler werden, desto
mehr Angriffsflachen
bieten sich Cyber-
Kriminellen/

Christian Schmidt

im Ubrigen zum generell langsamen und schwerfélligen Umgang
der Branche mit der Digitalisierung.

Zum anderen ist die Wahrscheinlichkeit, Opfer eines Hacker-An-
griffs zu werden, gestiegen. Der Grund: Die Frequenz von neu ent-
wickelten Schadprogrammen hat die letzten Jahre — vor allem seit
Beginn der Pandemie — exponentiell zugenommen. Mittlerweile
existieren weit Uber eine Milliarde verschiedener Schadsoftwares
am Markt. Diese kontinuierliche Zunahme fordert eine stets zu
aktualisierende [T-Sicherheitsstrategie samt technischer MaR-
nahmenumsetzung. Dazu zahlt auch eine fortlaufende Sensibilisie-
rung aller Mitarbeiter, entsprechende Neuinvestitionen und dauer-
haft hohere laufende Kosten fiir IT-Sicherheit. Dies passiert nicht
flachendeckend. In der Praxis trifft es derzeit quasi taglich Unter-
nehmen verschiedener Branchen.

Welche Folgen kann ein Cyberangriff nach sich ziehen? Zuerst ein-
mal ist ein Immobilienunternehmen fiir mehrere Tage bis mehrere
Wochen nicht handlungsfahig. Zwar kdnnen Kapital oder gar die Im-
mobilien nicht entwendet werden. Was aber regelmalig gestohlen
wird, sind Daten — und nicht nur die eigenen, sondern auch die Daten
Dritter wie beispielswiese von Dienstleistern, Mietern und Anlegern.
Letzteres kann beispielsweise bei institutionellen Investoren oder
Family Offices sehr negative Folgen haben. In der Praxis werden die
betroffenen Unternehmen haufig erpresst. Die Drohung: Entweder
wird Losegeld bezahlt oder die Daten werden ins Darknet gestellt
und dort verkauft.

Ebenfalls geht Datendiebstahl meist mit DatenschutzverstoRen ein-
her. Hier greifen die Regelungen der DSGVO, die auch mdagliche be-
hordliche BuBgelder oder Schadenersatzzahlungen gegeniber den
Betroffenen regelt. Die BulRgelder der DSGVO bemessen sich an
dem Umsatz des Unternehmens, in Abhangigkeit zur Schwere des
Vorfalls. Diese kdnnen schnell mehrere Millionen Euro betragen.
Bei Datendiebstahl konnen diese Schaden schnell sehr hoch sein.
Unternehmen konnen sich dagegen zwar mit einer Versicherung
gegen Dritthaftungsschaden versichern. Dies ist allerdings nicht
preiswert und die Kosten daflir steigen kontinuierlich. Der wohl aber
grolte Schaden, der durch eine Cyber-Attacke entsteht, ist der Re-
putationsschaden.
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Die Business- und IT-Architektur in der Finanzwirtschaft wird seit

Mit DigitaliSierung und einem Jahrzehnten nach Prozessen und Anwendungen strukturiert.

oo Daten ricken erst seit einiger Zeit starker in den Fokus. Allein

eigenen BEI’EiCh fllI'S mengenmanig gilt es, immer mehr Daten zu verwalten. lhre Be-

.o . deutung fur die Risikosteuerung und die Nachhaltigkeit nimmt

Datenmanagement ﬁt fur d]_e Zu1<unft zu. Es fuhrt kein Weg vorbei an Digitalisierung und einem profes-
sionellen Datenmanagement.

Vor rund acht Jahren hat die Berlin Hyp den Auftakt zum Wandel
innerhalb des Unternehmens angestolRen. Digitalisierung ist
nicht nur ein Tool zur Optimierung von Prozessen, sie ist auch
eine wesentliche Voraussetzung, um Risiken und Nachhaltig-
keitsaspekte besser bewerten zu kdnnen und die zunehmenden
Anforderungen der Aufsicht zu erfillen.
Grundvoraussetzung war es, eine homogene |T-Architektur zu
schaffen, um Geschaftsprozesse intern wie extern Uibergreifend
miteinander zu verbinden. 2020 haben wir dann als erste Bank in
Deutschland die SAP Financial Services Data Platform (FSDP)
als zentrales Element mit ihrer Single-Point-of-Truth-Architektur
produktiv eingeflhrt. Diese Entwicklung haben wir vor wenigen
Wochen abgeschlossen und nutzen die Plattform nun fir viele
neu hinzugekommene und noch hinzukommende Anforderun-
gen. Analysen und Auswertungen in Echtzeit sind nun jederzeit
auf Knopfdruck maoglich. Durch eine intelligente Vernetzung von
Prozessen wurde die interne Wertschopfungskette so deutlich
optimiert. Der bankinterne Finanzierungsprozess von der Kunden-
anfrage Uber die Wertermittlung und den Entscheidungsprozess
bis hin zur Auszahlung ist jetzt wesentlich digitaler. Alle Beteilig-
ten greifen dabei zeitgleich auf nur eine Datenquelle zu. So kon-
nen verschiedene Einheiten gleichzeitig am Prozess arbeiten.
Die Arbeitsweise im Kernprozess transformiert sich zunehmend
von sequenziell zu nicht-sequenziell. Der Finanzierungsprozess
ist so nicht nur deutlich schneller, sondern zu jedem Zeitpunkt
auch transparenter.
Gerade diese Transparenz ist unerlasslich fur ESG und Risiko-
diversifizierung. Denn Nachhaltigkeit ist langst kein Nice-to-
have mehr, sondern aufgrund von Klimawandel, Zukunftsvorsor-
ge und Regulatorik ein absolutes Muss. Die notwendige Trans-

Foto: Hoffotografen I I : !




04.4 Markt & Akteure | Investoren und Fonds

formation des Gebaudebe-
standes ist ein aufwendiger
Prozess, an dessen Anfang
umfangreiche Datenerhebun-
gen und Analysen ESG-rele-
vanter Faktoren stehen. Daten-
management ist so nicht nur
hilfreich, sondern die Basis,
will man die zunehmenden
ESG-Anforderungen erfillen.

Die gewonnene Transparenz
ist aber auch der Schlissel
zum  weiteren  Erkenntnis-
gewinn — sowoh! fur die Trans-
formation zu einem nachhal-
tigeren Gebaudebestand als
auch fir eine aktive Portfolio-
steuerung. Mit einem konse-
guenten Monitoring der Port-
folios kdnnen wir Risiken
frihzeitig erkennen und im Be-
darfsfall gemeinsam mit dem
Kunden Malnahmen ergrei-
fen, um moglichen Stranded
Assets aktiv entgegenzuwirken.

Da nun der effiziente wie
effektive Umgang mit Daten
zunehmend zur Kernkompe-
tenz fUr die weitere Digitalisie-
rung wird, wurde vor zwei Jah-
ren das Datenmanagement
als neuer eigener Bereich ge-
grundet. Bisher sind wir unse-
res Wissens nach die erste
Bank, mit dieser Organisa-
tionsstruktur. Die Mitarbeiten-
den im Datenmanagement
kommen aus allen Bereichen
der Bank wie Kredit, Finanzen,
Risiko oder Wertermittlung,
und bringen ihr Fachwissen
ein. So erganzen sie sich in ih-
ren Kompetenzen. Mit einem
breit angelegten individuali-
sierten Qualifizierungspro-
gramm bilden sich die Kolle-
gen an der Digital Business
Universitiy gemeinsam und
auch digital zu drei neuen Job-
Profilen weiter: Data Manager,
Advanced Data Manager und
Data Scientist. Wahrend Erste-
re ihre digitalen Fahigkeiten
ausbauen, spezialisieren sich
Letztere in Mathematik, Statis-
tik, Informatik und Software-
Engineering. Last but not least
konnen attraktive digitale Ar-
beitsplatze im Wettbewerb um
talentierte Nachwuchskrafte
das entscheidende Plus als
Arbeitgeber sein.
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Digitalisierung in der
Immobilienbranche

Die Digitalisierung hat begonnen, die Immo-
bilienbranche zu verandern. Technologische
Entwicklungen und neue digitale Tools ermogli-
chen es Immobilienunternehmen, ihre Prozesse
zu automatisieren und zu optimieren. Dadurch
konnen sie schneller und effizienter arbeiten,
Kosten senken und die Kundenzufriedenheit
erhohen. In diesem Beitrag werden wir uns
genauer mit der digitalen Transformation in
der Immobilienbranche beschaftigen und auf-
zeigen, welche Veranderung dies fir unsere
Branche bringt.

Ein Bericht von

Yalcin Bozdag
(Head of Asset
Management und
Letting Germany
bei Generali Real
Estate S.p.A.)

Diese grundlegende Veranderung wird sich vor
allem in drei Bereichen der Immobilienbranche
auswirken: in der Vermietung und dem Verkauf
von Immobilien, im Facility Management und in
der Immobilienverwaltung.

In der Vermietung und dem Verkauf von Immo-
bilien wird digitale Transformation zu einem
Wandel der Prozesse fihren. So ist es bereits
mittlerweile (blich, dass sich potenzielle Kun-
den online auf Portalen dber Immobilien infor-
mieren und virtuelle Besichtigungen durchfih-
ren konnen. Dadurch wird es ihnen ermoglicht,
schnell und bequem eine Vorauswahl zu treffen,
bevor sie sich fur eine Besichtigung vor Ort ent-
scheiden. Vor allem vor dem ESG-Gedanken
konnen damit Ablaufe gestrafft und zeitaufwen-
dige Besichtigungen bzw. Anreisen vermieden
werden. Doch bereits einen Schritt zuvor unter-
stltzt die sinnvoll eingesetzte Digitalisierung,
namlich, wenn es um die Abarbeitung von repe-
titiven Aufgaben, wie dem Erstellen von Exposés
oder die Verwaltung von Dokumenten, geht. Da-
durch konnen Mitarbeiter entlastet werden und
sich auf wichtigere Aufgaben konzentrieren, die
zunehmend in der Kommunikation und Admi-

—0
—0
0

nistration liegen, als in der tat-
sachlichen Abarbeitung. Bezo-
gen auf die Kommunikation
stellt man zudem fest, dass
Chatbots den Kundendialog
vereinfachen; hier wird die
|dentifizierung des Problems/
Anliegens systematisch eruiert
und damit das ,Aneinander-
Vorbeireden” vermieden.

Auch die Vermietung von Im-
mobilien erfolgt mittlerweile
vermehrt digital. So reichen
potenzielle Mieter online Be-
werbungen ein und fiihren Be-
sichtigungen per Videokonfe-
renz durch. Zudem ermaoglichen
digitale Plattformen die auto-
matische Erstellung von Miet-
vertragen. Diese werden digital
erfasst und abgewickelt eben-
so werden Mieterinformatio-
nen zentral erfasst und verwal-
tet. Wahrend Corona haben
sich beispielsweise bereits ei-
nige Unternehmen dazu ent-
schlossen, Vertrage digital zu
signieren, hierdurch reduzieren
sich Arbeitslaufe und auch der
tagliche Buroaufenthalt ist —
zumindest aus diesem Grund
— nicht mehr notig. Um den
Prozess abzurunden, kann die
Uberwachung von Mietzahlun-
gen mittlerweile

automatisiert und somit die Buchhaltung entlastet werden. Auch
Erinnerungs- oder Mahnschreiben werden automatisch erstellt
und versendet. Im Facility Management kommen digitale Anwen-
dungen ebenfalls zunehmend verstarkt zum Einsatz. Durch den Ein-
satz von Sensoren und Internet-of-Things-Technologie (IoT) kénnen
Immobilienunternehmen den Zustand von Gebauden und Anlagen
Uberwachen und praventiv handeln. Uberhaupt liegt ein wesent-
licher Vorteil der Digitalisierung in der verbesserten Verfiigbarkeit von
Daten. Durch die Vernetzung von Systemen und die Nutzung von
Cloud-Technologien konnen Immobilienunternehmen auf alle rele-
vanten Informationen zugreifen und sie zentral verwalten. Dadurch
wird es einfacher werden, objektive Entscheidungen auf Basis von
Daten zu treffen und diese schnell und effektiv umzusetzen.
Wahrscheinlich werden Gebaude als sogenannter digitaler
Zwilling in der Cloud gehostet und alle Beteiligten greifen in
Echtzeit darauf zu. So werden z. B. Wartungen und Reparaturen
frlihzeitig geplant und durchgefihrt, bevor es zu groReren Schaden
am Objekt kommt. Aber auch bauliche Veranderungen kénnen am
digitalen Zwilling geplant und gesteuert werden, verwendete
Baumaterialen sind hier katalogisiert und auf Wunsch kann man
auch die Wartungsintervalle der Brandschutzklappen auf diesem
Zwilling selektieren oder die quadratzentimenter genaue Ausschrei-
bung der Fensterreinigung anstolen. Zudem konnen Energiever-
brauche optimiert werden, indem man Daten aus den Sensoren ana-
lysiert, um Energieverschwendung zu reduzieren. Gerade das Thema
der Energieverbrauche ist eines, welches zunehmend in den Mittel-
punkt gerlckt wird; die Gesellschaft will insgesamt verantwortungs-
voll mit Ressourcen umgehen, da gehort es in ein paar Jahren ver-
mutlich dazu, offentliche Gebaude bzw. Statten der Begegnung und
der Bedrfnisbefriedigung, wie Einzelhandelsflachen, relativ transpa-
rent zu bewirtschaften und energieschonend zu betreiben.

Der Transformationsprozess hat langst begonnen und auf breiter
Ebene Einzug in das Wirtschaftsleben gefunden. Er er6ffnet uns
bereits heute einen ganzen Strauld an Mdglichkeiten, die dazu fuhren,
unsere Prozesse zu verbessern und die Ressource Mensch sinnvoll
einzusetzen. Es liegt an uns, die richtige Umsetzung zu wahlen und
unsere Einheit und uns insgesamt als Gesellschaft auf diese Reise
mitzunehmen.
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Dr. Astrid Keller: Was ist un-
ter digitaler Transformation
zu verstehen?

Viktor Weber: Schlussend-
lich bedeutet es einfach,
dass wir gesellschaftlich wie
auch unternehmerisch Po-
tenziale, die digitale Losun-
gen bieten, sinnhaft nutzen.
Flr mich personlich muss
eine gute digitale Transfor-
mation ganzheitlich gedacht
sein, Probleme und Winsche
der Mitarbeitenden adressie-
ren, zukunftsgewandt, nach-
haltig sowie innovativ sein und
dabei die Unternehmens-
kultur berUcksichtigen. Per-
sonlich finde ich es aber auch
spannend, wenn Unterneh-
men sich etwas trauen. Das
heit in F&E investieren, mit
Start-ups arbeiten, ihre Mitar-

Digitale

Transformation

beitenden ausbilden und unter
Umstanden auch eigenstan-
dig Losungen entwickeln.

Dr. Astrid Keller: Wieso miis-
sen wir uns als Branche
transformieren?

Viktor Weber: Bestandshal-
ter haben einen relativ hohen
Schutz, denn Liegenschaften
in Form von Grundstiicken
oder Bestandsimmobilien sind
nicht replizierbar und stellen
eine Markteintrittsbarriere dar.
Die Kombination aus dieser
Tatsache und der Kleinteilig-

keit der gesamten Wertschop-
fungskette sowie die Intrans-
parenz haben die Branche viel
zu lange, bei guten Gewinnen
nach der Subprime-Krise, ge-
schitzt. Bequemlichkeit war
die Devise und so, wie Gebau-
de einen Instandhaltungsrtick-
stau haben, hat die Branche
einen erheblichen Innovations-
rickstau. Daten sind vorhan-
den, werden aber zu wenig
genutzt. Forschung und Ent-
wicklung haben nur ein paar
wenige Konzerne betrieben,
aber die spannenden Entwick-
lungen der Baurobotik kamen
von auen. Dann lebt die Bran-
che auch von Ineffizienzen,
was sich zum Beispiel in ho-
hen Courtagen niederschlagt
oder teuren Baukosten. Man
kann ganz locker an vielen
Stellschrauben drehen, um

Kosten zu sparen, um dann
dieses Geld zu thesaurieren
und z. B. Innovationsprojekte
zu finanzieren.

Dr. Astrid Keller: Welche Be-
sonderheiten gilt es bei der
digitalen Transformation in
der Immobilienbranche zu
beachten?

Viktor Weber: Die Kleinteilig-
keit der Branche, die Intrans-
parenz des deutschen Mark-
tes und auch eine gewisse
Saturiertheit. Als ich 2016
erstmals eine Keynote Uber

Machine Learning fir Immobi-
lienbewertung und andere Zu-
kunftsthemen gehalten habe,
haben auf der Forschungs-
konferenz viele CEOs und
Professoren gesagt, dass das
niemals madglich sein wurde.
Heute belehren wir sie eines
Besseren. Intransparenz soll-
te einfach nicht der kritische
Wettbewerbsvorteil sein, son-
dern eher die Tatsache, wie
man mit dem Bestand arbeitet
oder Projekte entwickelt. Auch
fehlt es einfach an echter Di-
gitalexpertise, um technolo-
gische Entwicklungen richtig
einschatzen zu konnen.

Dr. Astrid Keller: Wie lauft
die digitale Transformation
im Idealfall ab?

Viktor Weber: Auch wenn es

manchen Unternehmen bzw.
Management-Bords Schweil-
perlen auf die Stirn treibt,
starte ich gerne mit einer
Mitarbeiterbefragung, die so
konzipiert ist, dass ich Proble-
me, Wunsche, Bedenken und
Ideen zum Tagesgeschaft,
aber auch digitales Verstand-
nis anonym erfasse. Dann
bilden wir eine moglichst in-
terdisziplinare Arbeitsgruppe,
um eine Zukunftsstrategie
abzuleiten, die flr das Unter-
nehmen wirtschaftlich und
kulturell Sinn ergibt, aber auch
realistisch und wissenschaft-
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lich fundiert ist. Aus diesem
Ziel leitet man dann iterativ
strategische Entscheidungen
fur die Gegenwart ab, die aber
auf das gemeinsame Zielbild
einzahlt, mit dem sich dann
im Idealfall auch alle Mitarbei-
tenden vom Trainee bis zum
Gesamtvorstand identifizieren
konnen. In der Idee simpel,
aber in der Praxis ein komple-
xes Unterfangen, bei dem man
Fachverstandnis, Digitalexper-
tise, Empathie und unternehm-
erisches Denken braucht.

Dr. Astrid Keller: Woran
scheitern digitale Transfor-
mationen?

Viktor Weber: Wenn man ak-
tionistisch agiert, blind auf
Trends aufspringt, nicht digi-
tal-kompetent Strategien fest-
legt und seine Mitarbeitenden
nicht einbezieht.

Dr. Astrid Keller: Welche Feh-
ler gilt es zu vermeiden?

Viktor Weber: 1. Aufpassen
bei ,Hype"-Themen und Losun-
gen, welche von Tech-Influen-

| Investoren und Fonds

cern oder Beratern empfohlen
werden, die keine Branchener-
fahrung oder noch nie eine Zei-
le Code programmiert haben.
2. Konzerndenken ist Gift. Da-
mit meine ich, dass man nicht
nur in den eigenen Unterneh-
mensmalstaben, sondern un-
ternehmerisch denken sollte.
Man muss sich nichtern die
Frage stellen: Was macht heu-
te und was macht vermutlich
morgen wirtschaftlich Sinn?
3. Scheuklappen aufsetzen.
Ich erlebe oft, dass man auf
Fihrungsebene Angst hat, die
eigenen Mitarbeiter einzube-
ziehen. Das gleicht vermeint-
lich dem Kontrollverlust. Wer
es aber nicht tut, kennt nur ein
Teil des Puzzles und verliert
oftmals versierte Talente.

Dr. Astrid Keller: Wieso der
Wechsel vom Unterneh-
mensberater zum Proptech-
Griinder?

Viktor Weber: Fragen kann
man mich immer, da ich mich
auch stetig mit unseren Kun-
den auf Fihrungsebene oder
Digitalverantwortlichen  aus-

tausche. Das heifdt, ich bin
der Branche nicht verloren.
Die Antwort auf die Frage ist
aber relativ simpel: Ich habe
das, was wir bei Acquirepad
machen und das, wo unsere
Reise noch hingeht, das heil3t
Kl-Unterstlitzung fir An- und
Verkaufer an allen Stellen,
wo es Sinn ergibt, ohne das
Menschliche zu verlieren,
schon 2076 in einem Artikel
prognostiziert.  Unser  Mit-
grunder Frederik Raspé hat
zu ahnlicher Zeit die gleiche
Idee gehabt. Umgesetzt wur-
de dies seitdem nicht zu dem
Anspruch, den institutionelle
Investoren, KVGs, Family Of-
fices oder Projektentwickler
benotigen, daher machen
wir das mit einem Team, das
Branchenexpertise und Kl-
Know-how verbindet.

Dr. Astrid Keller: Vielen Dank
fir das interessante Ge-
sprach!

Mithilfe von KI werden Shortlisten fiir professionelle
Bestandshalter erstellt, um dann einen kosten-
effizienten sowie vertraulichen Transaktionsprozess
ohne Makler zu ermaglichen. Zuvor hat Viktor We-
ber mit dem Future Real Estate Institute Unterneh-
men der Bau- und Immobilienwirtschaft bei deren
digitaler Transformation strategisch beraten und

unterrichtet als Lehrbeauftragter ,Digitale Innovati-
on” an der TH Aschaffenburg. Er hilt vier Studienab-
schliisse in Informatik (LMU) sowie BWL (IREBS/UR)
und promoviert extern an der IREBS. Als Autor von
iiber 60 Publikationen und Buchbeitragen verbindet
er das immobilienwirtschaftliche Tagesgeschaft mit
der digitalen und nachhaltigen Zukunft.
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Blockchain-Technologie

offnet neue Turen

Stellen Sie sich vor, Sie stehen vor einem verschlossenen Haus, das Sie kau-
fen mochten. Aber statt eines traditionellen Schlissels halten Sie ein digitales
Puzzleteil in der Hand, das die Tur 6ffnet: die Blockchain-Technologie. Wie
konnte dieses digitale Puzzleteil den Immobilieninvestmentmarkt revolutio-
nieren?

Heute ist das Kaufen und Verkaufen von Immobilien wie ein Marathonlauf
durch ein Labyrinth aus Papierkram und Prozessen. Jede Interaktion zwi-
schen Kaufern, Verkaufern, Maklern, Anwalten und Banken ist wie ein Stolper-
stein, der das Risiko von Fehlern birgt. Aber was ware, wenn wir diesen Ma-
rathonlauf in einen Sprint verwandeln kénnten? Mit Blockchain kdnnten wir
das. Denn jeder Kauf oder Verkauf wiirde in einem unveranderlichen digitalen
Ledger verzeichnet, der flr alle einsehbar ist. Es waére, als ob Sie eine glaserne
Immobilie kaufen, bei der die gesamte Geschichte flr jeden sichtbar ist.

Aber es geht nicht nur um Transparenz. Immobilienkaufe sind oft langwierige
Prozesse, die sich Uber Monate hinziehen. Stellen Sie sich vor, Sie mussten
einen Berg besteigen, um zum Vertragsabschluss zu gelangen. Mit Block-
chain konnten wir diesen Berg in einen Hiigel verwandeln. Wie? Durch Smart
Contracts. Diese sind wie kleine Roboter, die auf der Blockchain laufen und
automatisch ausgefiihrt werden, wenn bestimmte Bedingungen erfiillt sind.
Sie konnten den gesamten Prozess von der Preisvereinbarung bis zum Ver-
kaufsabschluss automatisieren.

Jetzt stellen Sie sich vor, Sie konnten ein Stlick dieses Hauses
kaufen, ohne das ganze Haus kaufen zu mussen. Das ist die
Demokratisierung von Immobilieninvestitionen durch Block-
chain. Eigentimer konnten ihre Immobilien in handelbare,
digitale Token aufteilen, die jedem die Mdglichkeit bieten, in
Immobilien zu investieren. Es ware, als ob Sie ein Stlick eines
Puzzles kaufen, anstatt das gesamte Bild. Diese Token konn-
ten dann auf digitalen Marktplatzen gehandelt werden, wo-
durch die Liquiditat von Immobilieninvestitionen erhoht wird.

Die Blockchain-Technologie hat das Potenzial, den Immobi-
lieninvestmentmarkt zu revolutionieren, indem sie die Trans-
parenz erhoht, Prozesse effizienter macht und den Zugang
zu Investitionen demokratisiert. Noch stehen wir jedoch vor
einigen regulatorischen und technischen Hirden. Aber das
Potenzial ist da, und es kdnnte den Weg flr eine aufregende
Zukunft in Immobilieninvestitionen ebnen.

Eine Anmerkung
zum Schluss

Gehoren Sie zu jenen Lesern,
die die oben beschriebene Ent-
wicklung fiir eine sehr ferne
und irgendwie surreale Zukunft
halten?

Nun, vielleicht denken Sie
anders dariiber, wenn wir lhnen
sagen, dass der Text auf der lin-
ken Seite, den Sie gerade gele-
sen haben, nicht von einem
Menschen geschrieben wurde.
Jedes einzelne Wort ist der Ki
von ChatGPT entsprungen.
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Immobilieninvestoren
entdecken die Kryptowelt —

Chancen und Herausforderungen

Ein Bericht von
Maximilian Radert
(Head of Product

Development & Research,
KINGSTONE
Real Estate)

Definitionen und
Charakteristika

Die Blockchain und der Handel mit Non Fungible Token (NFT) erleb-
ten bis Mitte 2022 einen weltweiten Hype. Nach einem immensen
Wachstum des NFT-Marktes brachen die Nachfrage und die Preise
stark ein. Dieser Einbruch sollte aber nicht Uber die weiterhin hohe
Relevanz von NFT hinwegtduschen. Aufgrund ihrer technischen
Eigenschaften kommen sie fir vielfaltige Anwendungsformen in
Betracht. Um die Token ist ein Markt entstanden, der inzwischen
auch Investoren in alternative Vermogensgegenstande anzieht.
NFT sind eine Art digital erzeugte Echtheitszertifikate, welche Ori-
ginalitat und Einmaligkeit eines Objekts garantieren sollen. Eine
Blockchain ist dagegen eine Datenbank, die aus einer Kette von
durch kryptografische Verfahren miteinander verbundenen Daten-
blocken besteht. Bei der Tokenisierung stiickelt man den Wert ei-
nes illiquiden Vermogenswertes in handelbare virtuelle Token. Ein
solch imaginarer Wertstempel kann sowohl einen Anteil an einem
Netzwerk als auch ein Verflgungsrecht darstellen. Letzteres kann

Das strategische Kalkul

llliquide Vermogenswerten — wie Immobilien — lassen sich kurz-
fristig nur eingeschrankt und unter hohen Kosten handeln. Block-
chain-basierte NFT haben das Potenzial, viele Hindernisse zu be-
seitigen, die bisher Anleger daran gehindert haben, in Real Estate
Investitionen zu tatigen. Die Intention der Tokenisierung einer Im-
mobilie ist es, dem Verkaufer zu ermaoglichen, sich jederzeit schnell
und unkompliziert liquide Mittel zu beschaffen. Aus der Pers-
pektive der Kaufer besteht die Vorteilhaftigkeit darin, dass NFT
weltweit transparent zuganglich und in sehr kleinen Losgro-
Ren handelbar sind. Ein groler Gewinn besteht in der moglichen

ein Anrecht auf einen Anteil am
Cashflow einer Immobilie sein.
Die fundamentale Bedeutung
von NFT im Blockchain-Kontext
besteht in der Moglichkeit, Be-
sitzverhaltnisse von virtuellem
Eigentum - ohne das Vorhan-
densein einer zentralen Instanz
- eindeutig zu determinieren.
Die Konsistenz der Daten, deren
Unveranderbarkeit und eben die
individuellen Verflgungsrechte
sind als wichtigste Eigenschaf-
ten festzuhalten.

Etablierung von Standards, so-
dass auch anteilige Cashflows
einer Immobilie unkompliziert
gehandelt werden konnen. In
letzter Konsequenz werden die
Transaktionsfriktionen deutlich
verringert und im Besonderen
kurze Halteperioden der Inves-
tition ermaglicht.
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Eigentumsrechte werden auf der Blockchain erfasst und an Bor-
sen gehandelt. Auf Basis der Blockchain bot ein amerikanischer
Immobilienmakler 2021 ein digitales Kunstwerk seiner Immo-
bilie in Form von NFT an. Der Versuch misslang allerdings. Um
die neue Technologie im Immobiliensegment einzusetzen, mus-
sen zuvor einige Probleme geldst werden. Es ist eine Heraus-
forderung, Interessenten zu finden, die sich gleichzeitig mit der
Krypto- als auch der Immobilienwelt auskennen. Der Versuch schei-
terte aber vielmehr an dem Underlying Asset und der inharenten
Bewertung. Reine Digitalkunstwerke sind Neuland und schwer zu
bewerten. Ein anteiliger Cashflow hingegen lasst sich recht einfach
in einen Barwert minzen. So werden NFT fir einzelne Immobilien-

Die regulatorische Perspektive

Die Tokenisierung von Immobilien ist jedoch noch eher eine Randno-
tiz. Die Grundsatze der EU-Finanzmarktaufsichtsbehorden fordern
eine Technologieneutralitét fiir Finanzgeschafte. Dies impliziert, dass
Finanzprodukte mit vergleichbaren Risiken auch eine identische Re-
gulierungsintensitat erfahren sollen. Die Regulierung von NFT basiert
damit auf den inharenten Risikocharakteristika. Die Flexibilitat in der
Programmierung erschwert allerdings eine Risikoeinschatzung und
verhindert damit bisher eine einheitliche aufsichtsrechtliche Erfas-
sung. NFT konnen potenziell als Wertpapier oder Vermogensanlage
eingestuft werden. Mit dem Fondsstandortgesetz (FoStoG) und dem
Gesetz Uber elektronische Wertpapiere (eWpG) gibt es seit 2021 erst-
mals eine gesetzliche Grundlage fiir die Einflihrung von Kryptofonds
im Sachwertsegment. Das FoStoG erweitert im Besonderen das An-
lagespektrum fiir offene Spezialfonds mit festen Anlagebedingun-
gen. Kryptowerte sind somit aufsichtsrechtlich in Hohe von bis zu
20 Prozent des Fondsvermogens erwerbbar. Auch im Investment-
steuerrecht findet diese Grenze Anklang, sodass die Transparenz fur
Zwecke der Einkommenssteuer gewahrt werden kann.

Explizite Vorschriften zur Tokenisierung von
Fondsanteilen stehen aber nach wie vor aus.
Im eWpG sind erste Regelungen fiir die

einheiten durchaus zum Kauf
angeboten. Kaufer haben so
Anspruch auf Cashflow ohne
Eigentumsrechte an der Immo-
bilie zu besitzen. Ein hohes Mal}
an Flexibilitat, die Umgehung
rechtlicher Hirden und die Ver-
meidung von hohen Gebihren
beim Immobilienerwerb sind
somit als weitere Vorteile zu
nennen.

Tokenisierung von Fondsantei-
len kodifiziert. Diese Novellierun-
gen betreffen aber vorerst nur
Inhaberschuldverschreibungen.
Die Geldwascherisiken werden
zudem explizit von der BaFin
benannt. Neben diesem Risiko
verweist die Bank fir Internatio-
nalen Zahlungsausgleich (BIZ)
— die den Baseler Ausschuss fur
die Eigenkapitalregulierung stellt
— auf weitere Risiken wie Ha-
cking, Betrug oder auch Terroris-
musfinanzierung. Die BIZ sieht
eine Gefahr fur die Stabilitat des
Finanzsystems und ihre vorsich-
tige Auffassung mindet in ex-
orbitant hohen Forderungen fir
das Risikogewicht im Kontext
der Baseler Banken-Eigenkapi-
talregulierung.

Gegenwart

Zukunft

Handel von als Wertpapier qualifizierten Immobilien —
Gegenwart & Zukunft

[ ] kauft | fiihrt [ verkauft [ ]

w Wertpapier H Kundenorder aus H Wertpapier w

Anleger A Depotbank A Depotbank B Anleger B

verrechnet Orders bewahrt Wertpapiere
gegeneinander physisch auf E

Clearinghaus Handelsplatz (Borse) Verwahrstelle

[ kauft Aktientoken verkauft Aktientoken [ )
w iiber Wallet iiber Wallet w
Anleger A Handelsplatz Anleger B

verwahren Kryptoassets
und private Schliissel

!
=2

Kryptoverwahrer

Zusammenfassung und Ausblick

Die zunehmende Technologieverfiigbarkeit fiihrt zu einem Umbruch in der Finanzbranche. Die
Blockchain-Technologie ist die logische Fortfiihrung der Verbriefung und betrifft zahlreiche Ge-
schéftsmodelle in der Inmobilienfinanzwelt. Auch bei Imnmobilieninvestoren wird die Nachfrage

nach digitalen Produkten wachsen. Zwar gewinnt bei Kryptoangeboten die regulatorische Situa-
tion an Transparenz, sie ist gleichwohl aber immer noch unzulanglich. Blockchain-basierte Vehi-
kel fiirImmobilieninvestitionen werden klassische Investmentlosungen wie Fonds nicht von heute
auf morgen abl6sen; sie werden aber sukzessiv Marktanteile gewinnen kénnen. Darauf sollten
sich alle beteiligten Akteure einstellen. Der Regulator bestimmt lediglich die Geschwindigkeit,
strukturellen Entwicklungen und fundamentalen Trends kann er nicht entgegenwirken.

KINGSTONE Investment Management GmbH
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Private Real Estate Debt & Digital:
So smart und bequem geht

Kapitalanlage in Immobilien

ﬁ%ﬁa

Investments in die Finanzie-
rung von Immobilienprojek-
ten gehen nirgendwo so ein-
fach und nutzerfreundlich wie
auf digitalen Plattformen. Das
gilt fur Privatanleger, die sich
bei solchen Plattformen hau-
fig schon mit Betrdgen ab
500 Euro an Immobilienpro-
jekten beteiligen konnen, ge-
nauso wie fur Family Offices
oder andere semi-institutio-
nelle oder institutionelle In-
vestoren, die eher bis zu 20
Millionen Euro anlegen wol-
len. Die Vorteile der digitalen
Investments liegen auf der
Hand: Die Kapitalanlage funk-
tioniert von Uberall und zu je-

der Zeit. Die Investments sind
dbersichtlich in einem Cock-
pit gelistet und es entsteht
kein Aufwand fur Beratungs-
termine, sofern ein Investor
keine Beratung bendtigt. Soll-
te personliche Beratung ge-
wlnscht sein, bieten einige
Anbieter diese an. Wenn es
bei den Investments oben-
drein darum geht, als Ergan-
zung zu einer oder Ersatz fir
eine Bank Private Real Estate
Debt (PRED) zur Verfligung
zu stellen, profitieren die In-
vestoren von vergleichsweise
kurzen Laufzeiten. Sie belau-
fen sich bei der Exporo AG,
Deutschlands grofliter Platt-
form fUr digitale Immobilien-
investments,  Ublicherweise
auf etwa eineinhalb bis drei
Jahre.

Digitale Investments konnen
allerdings nur so gut sein wie
das Fachwissen wund die
Grindlichkeit der Qualitats-
prifung derer, die sie anbie-
ten. Auch der Zugang der

Plattform zu den erfahrenen
Projektentwicklern ist ein ent-
scheidendes Kriterium. Die
Investoren miissen sich da-
rauf verlassen konnen, dass
die Projekte, die sie mitfinan-
zieren, qualitativ. gut und
marktgangig sind — und dass
die Entwickler nicht nur viel
Erfahrung mitbringen, son-
dern auch ohne jeden Zweifel
solvent und die Faktoren der
Projekte realisierbar sind.
Und, wichtig: Die Risikopositi-
on in der Finanzierungsstruk-
tur muss stimmen und aus-
reichend Eigenkapital durch
den Projektentwickler einge-
bracht werden. Letzteres ist
seit den  wirtschaftlichen
Schwierigkeiten infolge der
Corona-Pandemie und des
Kriegs in Europa haufig der
Fall. Wegen strengerer Loan-
to-Value-Anforderungen der
Banken finanzieren diese an-
statt friiher 90 bis 70 Prozent
nur noch 50 bis 70 Prozent
eines Projektvolumens. Das

Eigenkapital des Entwicklers muss also 30 bis 50 Prozent statt
zuvor 10 bis 30 Prozent betragen. Dadurch steigt die Nachfra-
ge nach Private Real Estate Debt an. In den USA beispielsweise
sind alternative Finanzierungsmaoglichkeiten fir Immobilien
Uber Kreditfonds mittlerweile etabliert und markttblich.
Exporo hat seit der Griindung 2014 gute Erfahrungen damit ge-
macht, angebotene Projekte anhand von 48 Faktoren auf ihren
Risikogehalt zu priifen. Das hat zur Folge, dass im Schnitt nur
ca. 12 Prozent der angebotenen Projekte tatsachlich auf der
Plattform fUr Investoren landen. Oder andersherum: 88 Prozent
der Projekte, mit denen Entwickler auf das Hamburger Fintech
zugehen, werden nicht angeboten. Derweil ist auch die Nach-
frage von semi-institutionellen und institutionellen Investoren
nach PRED in den vergangenen Jahren stark gestiegen. Sie su-
chen nach zusatzlichen Maglichkeiten, ihr Portfolio zu diversi-
fizieren.

Das geht bei digitalen Investments in PRED auf zweierlei Wei-
se. Zum einen ist diese Anlageklasse an sich in vielen Portfo-
lios etwas Neues und tragt somit zur Diversifizierung bei. Zum
anderen lasst sich dank der einfachen und smarten Handha-
bung der digitalen Plattform auch innerhalb dieser Anlageklas-
se leicht streuen. Das heil3t, statt zum Beispiel 1 Million Euro in
ein Immobilienprojekt zu investieren, lassen sich ohne viel Auf-
wand auch jeweils 50.000 Euro in 20 Projekte anlegen. Der

Unterschied zu einem Fonds
dabei: Die Investoren suchen
sich die Projekte selbst aus.
Auch das geht nirgendwo so
einfach und komfortabel wie
auf digitalen Plattformen.
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Schluss

Es bleibt das alte Credo ,Handel ist Wandel“. Die Geschwindigkeit des Wandels nimmt dabei rasante
Formen an. Gesellschaftliche Veranderungen, politische, gesetzliche und energetische Rahmenbedin-
gungen sowie technische Entwicklungsschibe verandern grundsétzlich unseren Alltag und auch den
Handel. Die Gesellschaft in Ganze, aber vor allem die junge Generation der Millennials und iBrains stellt
Forderungen an das Gesamtsystem und dieses damit vor neue Herausforderungen. Der Handel als
Bestandteil des Gesamtgefiiges muss auf der Angebotsseite reagieren und zeitgleich eine Reihe von
Herausforderungen auf der Immobilienseite, der Energieversorgung, der Logistik und Technologisierung
stemmen. Die Digitalisierung der Handelsimmobilie ist keine fiktive Zukunftsversion, sondern bereits
im Gange.

Die Erfassung der notwendigen (Gebaude-)Daten ist handisch mit der ,guten alten’ Exceltabelle im ge-
werblichen Bereich kaum mehr leistbar. Der Ruf nach einer Automatisierung der Prozesse, bei denen
Daten nicht mehr mihsam durch Facility Manager eingesammelt und dann an die jeweiligen Stellen
weitergeleitet werden (inkl. vorprogrammierter Ubertragungsfehler), wird lauter. Dies geschieht natir-
lich auch unter Berticksichtigung einer recht strikten Datenschutzverordnung, die die Prozessablaufe in
manchen Bereichen durchaus (noch) erschwert.

In unserem Bericht gingen unsere Autoren neben datenschutz-
rechtlichen Aspekten auch auf die Potenziale, die Daten, neue Tech-
nologien und dabei insbesondere Kiinstliche Intelligenz fiir ein effi-
zientes Prozessmanagement ein. Eindrucksvoll wurde geschildert,
wie Kl die Produktion steuern kann. Deutlich wurde auch, dass Digi-
talisierung bereits heute ein zentraler Bestandteil im Handel und im
taglichen Einkauf ist. Wie wir zukiinftig einkaufen werden und wel-
che Rolle automatisierte Ablaufe dabei spielen, wurde anhand ver-
schiedener Handlerkonzepte vorgestellt. Aber auch die Immobilie
der Zukunft, welche Herausforderungen die digitale Transformation
noch bringen wird und welche Chancen und Komfort sie uns bieten,
konnten unsere Autoren klar vermitteln.

Die Relevanz der Digitalisierung bei der Umsetzung der ESG-Um-
ristung der Immobilien ist unbestreitbar. Software-Lésungen hel-
fen uns dabei, Schwachstellen an unseren Immobilien zu identifizie-
ren und passgenau, beispielsweise durch intelligente
Bellftungssysteme, gegenzusteuern — generell unser Wirtschaften
an der Immobilie effizienter zu gestalten. Wir stehen gerade erstam
Anfang eines grolen Umbruchs im Bereich der Datenerfassung
und neuer Technologien. Die nachsten Jahre werden daher von uns
allen sehr viel Engagement und Bereitschaft zum Lernen fordern,
um nicht nur unsere Immobilien fit fir die Zukunft zu bekommen,
sondern auch uns selbst.

An dieser Stelle gilt es unseren Autoren einen herzlichen Dank aus-
zusprechen, dass sie uns mit ihren Artikeln einen Einblick in den
Status quo und eine Einschatzung zu zukinftigen Entwicklungen
gegeben haben. Durch ihre mit uns geteilte individuelle Expertise
und ihren Erfahrungsschatz haben sie uns die derzeitig stattfinden-
de Transformation eindriicklich nahergebracht und unseren GRR
Basic Retail Report zu einem interessanten Bericht sowohl flir Bran-
chenfremde als auch flr Branchenexperten gemacht.

Wir freuen uns nattrlich sehr Uber Ihre wertvollen Anregungen und
stehen Ihnen selbstverstandlich bei Fragen gerne zur Verfligung.

Ihre GRR Ansprech-
partner fir Fragen und
Feedback zum Report




Profil GRR

Unternehmensprofil —
GRR Real Estate Management GmbH

Die GRR Real Estate Management GmbH (GRR) ist ein auf das
Segment Basic Retail spezialisierter Investment- und Asset-Mana-
ger. Gegrtindet im Jahr 2005 wurde zunachst ein Eigenbestand
an Basic-Retail-lmmobilien aufgebaut. Seit 2009 verwalten wir
Portfolios flr institutionelle Investoren. Im Jahr 2012 wurde mit
dem GRR German Retail Fund No.1 der erste Spezial-AlF fiir ins-
titutionelle Anleger in Kooperation mit einer Service-Kapital-
verwaltungsgesellschaft aufgelegt. Bis heute ist mit drei Folge-
fonds die sehr erfolgreiche Fondsreihe der GRR German Retail
Funds entstanden. Dariber hinaus konzipieren wir weiterhin In-
dividualmandate fir institutionelle Anleger, die durch das Team
der GRR aufgebaut und verwaltet werden.

Der verwaltete Immobilienbestand zahlt inzwischen rund 500
Objekte, die zum GroBteil durch das eigene Transaktionsma-
nagement angekauft wurden. Alle Leistungen der GRR
(Ausnahme: Technisches Facility-Management) werden aus
einer Hand mit eigenem Personal erbracht.

Die GRR ist in den vergangenen Jahren stetig gewachsen.
Derzeit rund 80 Mitarbeiter betreuen ca. 1,95 Mrd. Assets under
Management und verwalten tber 2.000 Mietvertrage.

Die bisherige Erfolgsgeschichte der GRR wird mit einem neuen
Fondsprodukt fortgesetzt. Neben der klassischen Fondsreihe,
dem GRR German Retail Funds, hat die GRR vergangenes Jahr
mit dem ersten Artikel-8-Fonds ,,GRR Future Retail Properties 1“
eine weitere attraktive Anlagemoglichkeit im systemrelevanten
Segment Lebensmitteleinzelhandel und Grundversorgung fur in-
stitutionelle Anleger in ihr Angebot aufgenommen.
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Management Management Management
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Management Management Management

Technisches
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Management Management

(mit DL)

Accounting
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Partnerprofil Savills

savills

Partnerprofil —
SavillsImmobilien Beratungs-GmbH

Savills ist eines der fihrenden, weltweit tatigen Immobiliendienst-
leistungs-Unternehmen mit Hauptsitz und Borsennotierung in
London. Das Unternehmen wurde 1855 gegrindet und blickt auf
eine lange Geschichte mit Uberwaltigendem Wachstum zurtick.
Savills setzt Trends, statt ihnen zu folgen und verfligt heute tber
mehr als 700 Blros und Partnerbiiros in Amerika, Europa, Afrika,
dem asiatisch-pazifischen Raum sowie dem Nahen Osten mit
uber 40.000 Beschaftigten.

In Deutschland ist Savills mit mehr als 400 Mitarbeitern in sieben
Biros an den wichtigsten Immobilienstandorten préasent. Savills
bietet Expertise und Markttransparenz in folgenden Bereichen an:

Investment

Agency

Corporate Finance & Portfolio Investment
Valuation

Operational Capital Markets
Landlord Services

Occupier Services
Workplace Consulting
Property-Management
Facility Management
Residential Agency

ESG Services

Research

Eine einzigartige Kombination
aus Branchenkenntnis und un-
ternehmerischem Denken und
Handeln bietet unseren Kun-
den Zugriff auf Immobilienwis-
sen von hochster Qualitat. Un-
sere Mitarbeiter, ihre Kreativitat
und ihre Leistungsbereitschaft
sind unser eigentliches Kapital
— sie werden sowohl flr ihre
innovativen Denkansatze als
auch fur ihre ausgepragte Ver-
handlungsstéarke  geschatzt.
Savills bietet hochprofessio-
nellen Service zur Erreichung
der gemeinsamen Ziele und
steht synonym flr eine Premi-
ummarke und ein qualitativ
hochwertiges Serviceangebot,
das Immobilien individuell be-
trachtet und in strategische Be-
ziehungen investiert.
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Gastbeitrage

Der Einzelhandel im Uberblick - die allgemeine
Entwicklung des Marktes
Lena Knopf — EHI Retail Institute, www.ehi.org

Digitalisierung im Mietvertrags- und Asset-Management:
Effizienzsteigerung und datenschutzrechtliche Aspekte
Dominic Baumdiller, LL.M.Eur. — Beisse & Rath Partnerschaft
von Rechtsanwalten mbB, www.beisse-rath.de

Bietet Kl Potenziale fiir das Immobilienmanagement?
Hagen Schmidt-Bleker — Formitas AG, https:/formitas.de

PropTechs und Immowirtschaft — mehr Miteinander bitte!
Ingo Palm — GeolegalTech GmbH, https://geolegaltech.de

Smart Stores 24/7 — eine boomende Nische

Prof. Dr. Riischen und Julia Schumacher — Duale Hochschule
Baden-Wirttemberg Heiloronn (DHBW),
https://www.heilbronn.dhbw.de

Einkaufen ohne Scannen und ohne Kasse:

Die Pick & Go-Technologie bei Netto Marken-Discount
Christina Stylianou, Netto Marken-Discount Stiftung Co. KG,
https://www.netto-online.de

Produktionssteuerung mithilfe kiinstlicher

Intelligenz bei HelloFresh

Sebastian Debold, Prof. Dr. Jochen Génsch,

Lehrstuhl fir Service Operations, Universitat Duisburg-Essen,
www.uni-due.dee

IT und Digitalisierung kreieren das Discount-Erlebnis
der Zukunft
Jan Riemann — Aldi Stid, www.aldi-sued.de

Anmelden, Einkaufen, Rausgehen: Die urbane
Nahversorgung von morgen
Christian Schneider — REWE Group, www.rewe.de

Interview: Die Immobilie der Zukunft
Klaus Dederichs — Drees & Sommer,
https://www.dreso.com/de

ESG-Plattformen fordern Klimaneutralitdt von Gebduden
Dr. Jens Hirsch — BuildingMinds Berlin,
www.buildingminds.com

Mehr Resilienz im IT-Bereich!
Christian Schmidt — INTREAL Solutions,
https://www.intreal.com/de/intreal-solutionst

Mit Digitalisierung und einem eigenen Bereich
fiirs Datenmanagement fit fiir die Zukunft
Sascha Klaus — BerlinHyp, www.berlinhyp.de

Digitalisierung in der Inmobilienbranche
Yalcin Bozdag — Generali Real Estate S.p.A,
https://www.generalirealestate.com

Interview: Digitale Transformation
Viktor Weber — Acquirepad, https://www.acquirepad.com

Immobilieninvestoren entdecken die Kryptowelt -
Chancen und Herausforderungen

Maximilian Radert — Kingstone Real Estate,
www.kingstone-group.com

Private Real Estate Debt & Digital:
So smart und bequem geht Kapitalanlage in Immobilien
Thomas Lange — Exporo AG, https://exporo.de
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