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zende Eigentümer oft einen viel längerfristi-
gen Blick auf die Immobilie haben als die
meisten Investoren. Im Zuge der Corona-
Krise dürfte es noch schwerer als bisher wer-
den, die nötigen Budgets für die Gebäude-
digitalisierung durch die Eigentümer geneh-
migt zu bekommen.

Luekenwarnte zudemdavor, allesDigitale
selbstmachen zuwollen: „Wir als FM-Dienst-
leister sindnicht diejenigen, die für jedes Pro-

blem eine eigene digi-
tale Lösung entwickeln
können. Unsere Inno-
vationsgeschwindigkeit
hängt von der Fähigkeit

zur strategischen Kooperation ab.“ Einer
ähnlichen Philosophie folgt Apleona. Der
FM-Dienstleister hat ein digitales Ökosystem
aufgebaut, an das nach Bedarf verschiedene
externe Lösungsanbieter, beispielsweise
Proptechs, angedockt werden können (siehe
„Für Apleona muss eine App nicht der
Königsweg sein“ auf dieser Seite).

Neben intelligenten Messsystemen und
digitaler Gebäudesteuerung darf die Schnitt-
stelleMenschnicht vergessenwerden.Häufig
werden Daten, die von einem Techniker oder
Handwerker während seiner Arbeit im
Gebäude quasi im Vorbeigehen gesammelt
wurden, nicht sauber abgelegt oder so gespei-

S pätestens 2032 soll der letzte analoge
Verbrauchszähler aus deutschen
Gebäuden verschwunden sein, so
will es das Messstellenbetriebs-

gesetz. Während mancher Proptechinvestor
den Roll-out moderner Messinfrastruktur als
Riesenchance für die Gebäudedigitalisierung
erachtet (siehe „Die Effizienzgewinne von IoT
im Gebäude werden noch unterschätzt“,
IZ 21/20, Seite 14), ist denMessdienstleistern
bewusst, welcheAufgabe da auf sie zukommt.

„Das regulatorische Umfeld ist komplex“,
sagte etwa Norbert Rolf, Geschäftsführer von
Brunata-Metrona Hürth vergangene Woche
auf einer Online-Pressekonferenz zum
Thema digitaler Immobilienbetrieb. Zwar sei
es aus Sicht des Endnutzers durchaus zu
begrüßen, dass die moderne Messinfrastruk-
tur eine unterjährige Verbrauchsauskunft
ermöglicht. Aus DSGVO-Gründen jedoch,
merkte Rolf an, sei es zweckmäßig die Ver-
brauchsdaten möglichst beim Nutzer selbst
zu belassen und nur die Erfassung der Ver-
bräuche zu automatisieren. Über die Weiter-
gabe und mögliche Analyse der Daten, etwa
zum Zweck der Verbrauchsoptimierung,
müsse der Nutzer in jedem Einzelfall selbst
entscheiden können.

Die Bedeutung des Datenschutzes im
Gebäudebetrieb hob auchNils Lueken hevor,

Geschäftsführer von RGM Facility Manage-
ment, einer 100%igen Tochter der Unterneh-
mensgruppe Gegenbauer. RGM betreibt
unter anderem den Cube Berlin, ein Vorzei-
geprojekt dafür, was in einer digitalisierten
Immobilie heute schon möglich ist. Doch die
Verknüpfung unterschiedlicher digitaler
Gebäudelösungen zu einem System schafft
durchaus ihre eigenen Probleme. „Wenn
Technologien miteinander vernetzt werden,
sind wir schnell beim
Datenschutz und der
Frage, was eigentlich
erlaubt ist“, stellt Lue-
ken fest.

Neben datenschutzrechtlichen Aspekten
macht auch die mangelnde Standardisierung
von Gebäudetechnik und Software die flä-
chendeckende Digitalisierung immer noch
schwierig. „Jede Immobilie, die von uns
bewirtschaftet wird, ist ein eigenständiges
Produkt“, betont Lueken. Für das Kundenre-
porting etwa muss ein digitales Gebäudesys-
tem mit der jeweiligen Verwaltungssoftware
(CAFM) verknüpftwerden, andererseitsmuss
es für die internen Prozesse mit dem Unter-
nehmensplanungsprogramm (ERP) des FM-
Dienstleisters harmonieren. Neben solchen
eher technischen Herausforderungen be-
stehe zudem das Problem, dass selbst nut-

chert, dass sie jederzeit wieder auffindbar
wären.Das kannnicht nur ausHaftungsgrün-
den ärgerlich sein, sondern erzeugt allzu oft
vermeidbare Doppelarbeit. Dabei bieten ver-
schiedene Proptechs hier Lösungen an, die
ohne Investition in die Immobilie selbst aus-
kommen. Mit der Software von PlanRadar
etwa lassen sich nicht nur Baumängel erfas-
sen und auf dem Gebäudeplan dokumentie-
ren, sondern auch alle Daten, die im tägli-
chen Betrieb der Immobilie anfallen, z.B. bei
Wartungsrundgängen. „Die Basisidee ist,
dass alle Beteiligten auf derselben digitalen
Oberfläche arbeiten“, erklärt Rudolf Pistora,
Team Lead Sales bei PlanRadar.

Obwohl sich derzeit also viel bewegt, steht
die Transformation zum digitalen Gebäude-
betrieb noch am Anfang ihrer Entwicklung.
„Ein vollständiges digitales Datenmanage-
ment in der Immobilie bleibt die Herausfor-
derung“, weiß RGM-Chef Lueken. „Inte-
grierte Plattformen könnten das, aber die gibt
es in der Immobilienwirtschaft bisher noch
nicht.“ Ulrich Schüppler

Im Immobilienbetrieb hat
das Klemmbrett ausgedient

Messdienstleister,
FM-Unternehmen und Proptechs

stecken in einem
Anforderungsdilemma: Die vom

Gesetzgeber gewollte
Digitalisierung in der Immobilie

nährt den Wunsch der Nutzer
nach mehr Information, doch

technische, regulatorische und
finanzielle Hürden hemmen den

nötigen Datenfluss. Die
Corona-Krise macht die Lage
nicht einfacher, aber gezielte

Kooperationen könnten helfen.

Mehr Kooperation
bedeutet mehr Innovation

Mit dem Roll-out intelligenter
Messsysteme wird der Heizungsableser
bald der Vergangenheit angehören. Quelle:
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Anleger können beim Frankfurter Proptech
RTX21 ab sofortGenussrechte via Blockchain
erwerben. Dies soll in Form von Security
Token geschehen. Das erste Objekt, das auf
diese Weise finanziert wird, steht in Offen-
bach. Es handelt sich dabei um ein gemischt
genutztes Gebäude mit Büro- und Handels-
anteil im Gesamtwert von 20 Mio. Euro. Das
Angebot richtete sich zunächst nur an institu-
tionelle Anbieter. In Zukunft sollen auf der
Plattform von RTX 21 Immobilien im Wert
von mindestens 10 Mio. Euro an institutio-
nelle und private Anbieter verkauft werden –
zunächst Bestandsimmobilien. Durch den
Handel auf der Blockchain wird der Kauf-
und Verkaufsprozess rechtlich und zeitlich
vereinfacht. Es gibt weniger Verwaltungsauf-
wand, die Zentralverwahrstelle für die Einla-
gen und auch das Clearing entfallen. Ebenso
fallen Notar-, Makler- oder andere Transakti-
onsgebühren nicht an. RTX 21 strebt eine
schnelle Zulassung durch die BaFin an. Die
Gründer von RTX 21 sind derweil in der
Immobilienbranche keine Unbekannten: Mit
von der Partie sind der Immobilieninvestor
DavidZiper sowiedie beiden Investmentban-
ker Kay Hofmann und Johannes H. Lucas.
Rechtlich und steuerlich wurde das Unter-
nehmen von der Anwaltskanzlei Clifford
Chance beraten. Daniel Rohrig

RTX 21 finanziert
per Security Token

Das Softwareunternehmen FinaSoft aus Kai-
serslautern integriert ab sofort die Immobi-
lienbewertungssoftware des Berliner Unter-
nehmens PriceHubble in seine Systeme. Das
Unternehmen biete Finanzdienstleistern
damit eine neue Beratungsoption zur Struk-
turierung von liquidem Vermögen an, heißt
es. Die PriceHubble-Lösung errechnet unter
anderem mithilfe von KI-Systemen Schätz-
werte von Immobilienpreisen. Die Partner-
schaft soll in Zukunft vertieft werden. So
möchte FinaSoft beispielsweise seine soft-
warebasierte Vermögensberatung aus-
bauen. Daniel Rohrig

FinaSoft integriert
PriceHubble-Software

K eine Telefonate, keine E-Mails, keine
Live- oder Video-Chats: Wer sich seinen

Baukredit selbst organisieren will, also ohne
Bankberater oder freie Kreditvermittler hin-
zuzuziehen, kann das über die HomeStory-
App tun. Der Anbieter verspricht eine voll-
ständig digitale Baufinanzierung von der
Konfiguration und Anfrage bis zur Kreditzu-
sage. „HomeStory ist die einzige App, die den
kompletten Prozess der Baufinanzierung im
B2C-Bereich digital abbildet“, lautet der Fir-
men-Claim. Die erforderlichen Dokumente
und Unterlagen können direkt in die App
hochgeladen werden. Kreditgeber können
sich über eine Backoffice-Anwendung an das
System andocken.

„Bei den bisherigen digitalen Angeboten
endet der Kreditpro-
zess immer damit, dass
der Kunde irgendwann
darauf angewiesen ist,
mit einem menschli-
chen Berater in Kontakt zu treten. Wir gehen
einen Schritt weiter und geben dem Kunden
die Möglichkeit, das alles selbst zu machen“,
erklärt Christian Schuhmann, Vorstandsmit-
glied der HomeStory AG mit Sitz in Berlin.
Aber natürlich werde der Kunde nicht alleine
gelassen, wenn er Hilfe benötigt, betont
Schuhmann. Eindigitaler Berater stehe jeder-
zeit mit Tipps und Hinweisen zur Verfügung.
Bei Bedarf könnten die Nutzer auch einen
Finanzierungsexperten perMail oder Telefon
kontaktieren. Hat der App-Nutzer sein Darle-

hen final konfiguriert, erhält er auf Knopf-
druck Konditionsvorschläge aus einem Pool
von mehreren Hundert Anbietern.

DieKreditangebote liefert die zwischenge-
schaltete Vermittlungsplattform Prohyp. Im
nächsten Schritt will Schuhmann auch ein-
zelne Kreditinstitute an die HomeStory-App
anbinden.DashabedenVorteil, dass derKre-
ditprozess noch schneller und damit für den
Kunden günstiger wird, erläutert Schuh-
mann. „Für die Bank sinkt der Prüfungsauf-
wand deutlich, wenn sie unsere Backoffice-
Anwendung nutzt.Wir gehen davon aus, dass
sich das auch in den Konditionen für den
Endkunden niederschlagen kann.“

Die HomeStory-App soll nach den Vor-
stellungen Schuhmanns nicht ein digitales

Tool bloß für die Baufi-
nanzierung bleiben.
„Wir haben die App ja
bewusst nicht Finanzie-
rungsstory oder so ähn-

lich genannt. Wir starten jetzt mit der Finan-
zierung und werden weitere Bausteine nach
und nach hinzufügen.“ Schuhmann hat hier-
bei die Phasen vor einer Baufinanzierung im
Blick, wenn sich der potenzielle Kunde also
überlegt, ob er kaufen oder bauen soll, ob es
eine Wohnung oder ein Haus werden soll
oder wo sich das künftige Immobilieneigen-
tum überhaupt befindet. „Darin wollen wir
ihn unterstützen. Wir haben eine Menge
Ideen hierzu“, berichtet Schuhmann vielver-
sprechend. Nicolas Katzung

HomeStory bietet
Baufinanzierung per App
Die Firma HomeStory hat eine App auf den Markt
gebracht, mit der Verbraucher ihre Baufinanzierung
digital abwickeln können. Wer keine Beratung
wünscht, wird dabei komplett in Ruhe gelassen.

Die Baufinanzierung ist
erst der Anfang

S eit 2017 hat Apleona an seinem digitalen
Ökosystem für den Gebäudebetrieb

gefeilt. Es besteht aus drei Elementen: einem
Kundenportal, über das der Nutzer jederzeit
einen Blick auf alle Gebäudedaten hat, aus
Modulen für Microservices, über die bei-
spielsweise Dienstleistungen von Drittanbie-
tern gebucht werden können, und einem IT-
Backbone, der alles miteinander verbindet.
Wesentlicher Partner für die Integration der
einzelnen Komponenten ist der IT-Konzern
IBM, der von Anfang an am digitalen Ökosys-

tem mitgearbeitet hat und es gleichzeitig als
Apleona-Kunde selbst nutzt.

Sieben große Apleona-Kunden verwen-
den schon das Kundenportal, bald sollen es
wesentlichmehr sein. „Wir wollen unsere 120
größten Kunden auf das Portal holen“, erklärt
Apleona-CEO Jochen Keysberg im Gespräch
mit der Immobilien Zeitung. „In einem zwei-
ten Schritt sollen dann alle Zugriff auf die
Ticketingfunktion erhalten.“Mit dieser Funk-
tion können etwa Schadensmeldungen ver-
waltet und abgearbeitet werden.

Doch der Teufel steckt oft im Detail, denn
jeder Kunde verwendet eine andere IT-
Umgebung und hat unterschiedliche Organi-
sationsstrukturen, die festlegen, wer welche
Funktionennutzendarf undwernicht. All das
muss für jede digitale Gebäudeanwendung
berücksichtigt werden. Apleonawill dabei die
Schnittstellen zur Verfügung stellen und Inte-
grationspartner für neue Anwendungen sein,
aber keinesfalls alles selbst entwickeln. „Wir
wollen verstärkt bei Proptech-Start-ups als
Gesellschafter einsteigen“, sagt Keysberg. Im
Stammgeschäft setzt das Unternehmen dage-
gen auf Akquisition (siehe „Jochen Keysberg
begibt sich aufÜbernahmekurs“ auf Seite 15).

Dass Apleona auch ohne Proptechs krea-
tiv ist, zeigt die Lösung zum Corona-Infek-
tionsschutz: Statt eine Warn-App auf dem
Smartphone installieren zu müssen, reicht
ein Handy mit Kamerafunktion. Damit
scannt der Nutzer beim Betreten und Verlas-
sen von Räumen einen QR-Code. Alles läuft
völlig anonymisiert – und konnte daher viel
schneller zur Verfügung gestellt werden als
eine App, bei deren Anwendung am Arbeits-
platz zahlreiche datenschutzrechtliche Erwä-
gungen zu treffen sind. Ulrich Schüppler

Für Apleona muss eine App nicht
der Königsweg sein
Der FM-Dienstleister Apleona hat in den vergangenen drei Jahren ein digitales
Ökosystem für den Gebäudebetrieb entwickelt, das nun allen großen Kunden
zur Verfügung gestellt werden soll. Das Unternehmen will Ideen rasch nutzbar
machen, wie die Lösung zum Corona-Infektionsschutz zeigt.

Eine Handykamera reicht aus: die
Apleona-Infektionsschutzlösung.
Quelle: Apleona

Der auf Nahversorgungsimmobilien speziali-
sierte Fondsanbieter Habona und die BVT
Holding verwenden zusätzlich zum analogen
Geschäft die Software des Digitalisierungs-
dienstleisters CrowdDesk. Die FondsHabona
Einzelhandelsfonds 07 und BVT Residential
USA werden nun auch über diesen Digital-
kanal angeboten, teilten die beiden Unter-
nehmen mit. Mit dem Einsatz der zusätzli-
chen Vertriebsmöglichkeiten soll auch die ab
August geltende neue Finanzanlagenvermitt-
lungsverordnung besser umgesetzt werden
können. Daniel Rohrig

Habona und BVT
nutzen Digitalvertrieb


