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Personalien

Die Capital Bay GmbH hat
die Fuhrungsebene ihrer
Tochterunternehmen weiter
ausgebaut und Oliver Miiller
(41) Ende August zum Ge-
schaftsflihrer der CB Proper-
ty Management GmbH er-
nannt. Oliver Miller hat mehr
als 15 Jahre Berufserfahrung
in namhaften Immobilienunter-
nehmen. Er arbeitete zuletzt
als Chief Operating Officer
der VIVANIUM Real Estate
Services.

Oliver Zimper (45) ist zum 1.
Oktober 2018 als Chief Invest-
ment Officer (CIO) derN A S
Invest-Gruppe bestellt wor-
den und verantwortet damit
die Geschéftsbereiche Invest-
ment & Asset Management.
Gleichzeitig Ubernimmt Ma-
naging Partner Nikolai Déus-
von Homeyer die neu ge-
schaffene Rolle des Chief
Operating Officer (COO) und
steuert die Geschéaftsbereiche
Unternehmensentwicklung,
Operations und Finanzen.
Durch eine von Zimper ge-
zeichnete Kapitalerhdhung an
der Gruppenholding sind sie
gemeinsam mit der Familie
Weber Gesellschafter zu glei-
chen Teilen. Vor seinem
Wechsel zur N A S war Zim-
per Geschéftsfihrer der RFR
Gruppe.

Tobias Hartmann, derzeit
Vorstandsmitglied der Hello-
Fresh SE wird neuer Vor-
standsvorsitzender der
Scout24 AG. Der 46-Jahrige
tritt sein Amt am 1. Januar
2019 oder friiher an. Der am-
tierende CEO von Scout24,
Gregory Ellis, verlasst das
Unternehmen zum 31. De-
zember 2018.

Der Immobilienbrief Berlin im Gesprdch mit Caren Rothmann,
geschiftsfiihrende Gesellschafterin der David Borck Immobilien-
gesellschaft mbH, und Christian Neumann, geschéftsfiihrender
Gesellschafter der Verimag GmbH iiber ...

... Digitalisierung als To do und kein So what, Freirdume durch Digitalisierung und der Kunde
dabei im Besonderen

Mit Gesellschaftern, die jeweils Uber 30 Jahre Erfahrung in der Vermarktung von Immobilien
verfugen, und einem sehr hohen Qualitdtsanspruch gehéren die David Borck Immobilienge-
sellschaft mbH und die Verimag GmbH zu den filhrenden Immobilienvermittlern Berlins.
Beide Unternehmen vermarkten in Berlin und Brandenburg Objekte wie Villen und Einfamilien-
hauser, aber auch gut gelegene Wohn- und Geschéaftsobjekte vom mittleren bis zum hochprei-
sigen Segment sowie Neubauprojekte flir Bautrager und Projektentwickler. Zudem stehen sie
ihren Kunden mit Markt- und Standortanalysen, Machbarkeitsstudien zur Produktentwicklung,
Marketingkonzeptionen und anderen MaRnahmen zur Vertriebsorganisation zur Seite.

Frage: Die Digitalisierung mischt ganze Branchen auf. Schon wird der Vorwurf laut, die
Finanzwirtschaft, allen voran die Banken, hatten die Digitalisierung um zehn Jahre ver-
schlafen. Gilt dieser Vorwurf auch fiir die Immobilienwirtschaft?

Caren Rothmann: Uberhaupt nicht. Die Vermarktung von Immobilien ist stark digitalisiert.
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Wahrend etwa Printanzeigen deutlich nachgelassen haben,
erzielen Onlineportale und Social Media grof’e Reichweiten.
Auch Exposés sind heute digital und responsive. Trotzdem gibt
es auch Kunden, die ,etwas in der Hand' haben mdéchten. Fur
diesen Fall erstellen wir nach wie vor Printmaterialien. Zudem
verbinden wir digitale und haptische Erlebnisse in unserem
Showroom.

Christian Neumann: In den letzten 15 Jahren hat sich viel
getan. Heute kom-
men die Interes-
senten mit dem
Smartphone oder
Tablet und haben A 7
die Plane des Objekts digital dabei. Die Traumim- _
mobilie kann auf der ganzen Welt gefunden und «&
gekauft werden. Neben klassischen Visualisie- "
rungen arbeiten wir auch gerne mit colorierten i
Zeichnungen, die die Gesamtstimmung des Projekts transportieren. Dies ist fiir uns besonders
wichtig, da unsere Neubauprojekte meist vermarktet sind bevor es Musterwohnungen oder
ahnliches gibt.
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Warum gehért der Einsatz fiir Digitalisierung im Unternehmen auf die To do-Liste und
ist kein ,,So what“?

CR: Durch die digitale Vermarktung kénnen wir Objekte ganz anders prasentieren. Zum Bei-
spiel mittels Videos, Visualisierungen und hochwertigen Bildern sowie professionellen Droh-
nenfliigen. So informieren wir unsere Kunden zusatzlich mit Detailaufnahmen umfangreich
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Uber das Objekt — und genau diese geben oft den Ausschlag
beim Kauf. Zudem erreichen wir so auch Menschen, die viel-
leicht gar nicht auf der Immobilien-Suche sind — und das
weltweit und mobil.

CN: Es gibt auch weitere praktische Vorteile, etwa der redu-
zierte Ressourcenverbrauch und die Moglichkeit, schnell
auf Projektdnderungen zu reagieren. Noch dazu erlauben
digitale Visualisierungen auch Laien, sich ein Bild von der
fertigen Immobilie zu machen, was ansonsten nur Profis
vorbehalten bleibt.

CR: Wir haben es schon erlebt, dass Kunden zwei Wohnun-
gen zu einem Penthouse zusammenlegen wollten. Hier
konnten wir digital die Unterlagen anpassen und beispielhaft
zeigen, wie die Einheit aussehen wird.

CN: Der Zeitfaktor ist einfach enorm, man muss auf die Un-
terlagen nicht mehr tagelang warten, sondern erhalt alles
zeitnah.

Konnte es sein, dass die Digitalisierung, auBer am An-
fang vielleicht, sogar Freirdume schafft und wenn ja, wie
wiirden Sie diese nutzen?

CN: Die Digitalisierung sorgt fur eine grof3e Mobilitat. Wir
kénnen Kundenanfragen immer und Uberall entgegenneh-
men und noch schneller reagieren. Teilweise arbeitet unser
Team von der Baustelle aus und ist somit vor Ort ansprech-
bar und trotzdem erreichbar. Und die vielfaltigen Vermark-
tungsmoglichkeiten sind naturlich auch hervorragend.

CR: Wir sehen in der Digitalisierung ebenfalls Vorteile. Dank
unserer diversen Social Media-Kanale, wie YouTube, Face-
book, Instagram und unseren Blog erreichen wir eine Viel-
zahl an potentiellen Kunden, denen wir regelmafig spannen-
den Content bieten. Zudem erwarten unsere Auftraggeber
diese Prasenz fir die Vermarktung ihrer Objekte.

Digitalisierung heift auch: Erreiche ich meine Kunden
heute anders und wenn ja: Wie? Geht die personliche
Bindung damit verloren? Gibt es fiir die Kunden einen
Mehrwert?

CN: Der Erstkontakt mit unseren Kunden, besonders mit
unseren Neukunden findet meist in der digitalen Welt statt.
Dort erhalten sie schnell Informationen zu den Projekten und
kénnen entscheiden, welches Objekt in Frage kommt. Der
persénliche Kontakt und die Beratung durch unser ausgebil-
detes Team sind aber auch wichtig, um optimal auf individu-
elle Bedirfnisse der Kunden einzugehen und um die Ausstat-
tung, Finanzierung sowie Vertrage durchzusprechen.

CR: Trotz des Vormarschs der Digitalisierung pflegen auch
wir einen sehr personlichen Umgang mit unseren Kunden.
Unsere Kartei umfasst Uber 30.000 Personen, die bei uns
ihre Anforderung hinterlegt haben. Basierend auf diesen
Suchprofilen erhalten unsere Kunden auf sie zugeschnittene
Angebote. Allerdings setzen wir in der Beratung nach wie
vor auf die personliche Betreuung.

Digitalisierung ist auch eine Herausforderung an lhre
Mitarbeiter, Soft Skills bleiben wichtig. Wie sieht deren
Engagement dafiir aus? Und die Hilfestellung des Un-
ternehmens?

CN: Durch regelméafige Schulungen, Besprechungen und
eine ausgepragte Feedbackkultur gelingt es uns, das Team
gemeinsam weiterzuentwickeln und stetig den sich &andern-
den Kauferwiinschen und Marktgegebenheiten anzupassen.
Mein Geschéftspartner Heiko Tiirp und ich unterstitzen
gerade in den Anfangsphasen eines neuen Projektes unser
Team auch direkt vor Ort im Showroom, um Kundenfeed-
back ungefiltert aufzunehmen.

CR: Soft Skills bleiben sehr wichtig. Zusatzlich setzen auch
wir auf Schulungsmafnahmen fiir unsere knapp 30 Mitar-
beiter, die sowohl intern als auch extern durchgefihrt wer-
den. Das umfasst mehr als nur Digitalisierung, etwa Daten-
schutz oder Immobilienrecht. So gewahrleisten wir, dass alle
auf dem aktuellsten Stand sind.

Was sagen die Mitarbeiter dazu? Wie wird das ange-
nommen?

CR: Unsere Mitarbeiter begreifen die Fortbildung als Berei-
cherung, die ihren Erfahrungsschatz erweitert. Das sind
Kenntnisse, die sie ihr ganzes Berufsleben Uber einsetzen
kénnen, letzten Endes auch unabhangig vom Unternehmen.
Unser Team hat groRe Freude daran, die neuesten digitalen
Maoglichkeiten auszuprobieren, und arbeitet mit unserer
Stammwerbeagentur und unserem angestammten Filmteam
stets an den neuesten digitalen Vermarktungsmoglichkeiten.
CN: Da gehen alle mit! Ich glaube, jeder hat mittlerweile
verstanden, dass Digitalisierung eine groRe Chance ist, die
man nicht verpassen darf, wenn man erfolgreich Immobilien
vermarkten moéchte. Aufgrund vieler aktueller Projekte ver-
suchen wir, die Schulungen und Fortbildungen so zu legen,
dass sie nicht mitten in der heilen Projektphase stattfinden,
sondern etwa zwischen gro3en Projekten — auch als Danke-
schoén ans Team.

Welche Trends wird es in den kommenden Jahren ge-
ben? Ist das heute bereits absehbar?
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Deal-Mix

Kintyre Investments hat be-
reits vor Beginn der Baumalf3-
nahmen EDEKA als Ankermie-
ter fir das neu zu gestaltende
,Markische Zentrum* in Reini-
ckendorf gewonnen. Es wurde
ein langjahriger Mietvertrag fur
einen Markt mit ca. 3.100 gm im
Erdgeschoss des Einkaufszent-
rums abgeschlossen.

Bei der grof3 angelegten Neu-
gestaltung des ,Méarkischen
Zentrums*® durch Kintyre wer-
den die bestehenden Gebaude
mit derzeit rund 55.000 gm um
rund 7.000 gm erweitert. Ge-
plant sind die komplette Neuge-
staltung und Sanierung des
Einkaufszentrums und seiner
Umgebung als eine zusammen-
hangende Shopping Mall, die
neue und bestehende Gebaude
vereint.

CA Immo hat fiir das sich noch
im Bau befindliche Blirogebau-
de MY.B einen Mietvertrag Gber
rd. 8.500 gm Mietflache abge-
schlossen. Mieter ist die Hypo-
port AG. Mit Abschluss dieses
Mietvertrages ist das Biiroge-
baude bereits ein Jahr vor Fer-
tigstellung zu rd. 57% vermietet.
CA Immo investiert ca. 65 Mio.
Euro in das Gebaude in der
Europacity. Der Mietbeginn
wurde flr das 4. Quartal 2019
vereinbart. BNP Real Estate
begleitete beratend den Miet-
vertragsabschluss.

Das vom Architekturbiiro
Henn (Berlin) entworfene Ge-
baude verfligt auf insgesamt 6
Geschossen uber rund 14.800
gm Mietflache. Die Fertigstel-
lung fiir das Uber ca. 14.800 gm
Mietflache verfiigende Gebaude
istim 3. Quartal 2019 vorgese-
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CN: Ich denke, dass Virtual Rea-
lity Brillen im deutschen Immobi-
lienmarkt und insbesondere bei
Neubauprojekten weiter Einzug
halten werden, um Interessenten
ein Objekt noch naher zu brin-
gen und einen realistischen Ein-
druck und sogar Raumgefihl zu &
vermitteln. Bei Neubauprojekten
gilt es Visionen, aber besonders
bei Eigennutzern, auch Emotio-
nen zu transportieren. Deshalb
halten wir den personlichen Kon-
takt mit unseren Kunden trotz
Digitalisierung fur unerlasslich.
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CR: Neben den VR-Brillen sind §
auch virtuelle Rundgange weiter
im Kommen. Diese vermitteln,

zusétzlich zu Videos, ebenfalls

schnell visuelle Eindriicke der
Immobilie. Trotzdem wird die Be-
ratung durch einen professionel-
len Makler bis zum Kauf weiterhin unerldsslich sein. Gerade bei einer der wichtigsten Ent-
scheidungen ihres Lebens wollen Kunden einen vertrauensvollen Berater an ihrer Seite
haben.

Woher beziehen Sie denn Ihre Kenntnis und Wissen liber/zu Digitalisierung?

CR: Wir legen groRen Wert darauf, immer Up-to-date zu sein, um so den Erwartungen
unserer Kunden gerecht zu werden. Daher bieten wir unseren Mitarbeitern regelmafig
Seminare und Workshops rund um die Digitalisierung an, die auch wir Inhaber besuchen.
Oft werden uns auch spannende neue Programme oder Tools durch die Entwickler proak-
tiv vorgestellt und wenn wir einen vielversprechenden Trend sehen, nehmen wir den Kon-
takt mit dem Entwickler auf und agieren dann auch gerne gemeinsam als Vorreiter inner-
halb der Branche.

CN: Unabhéngig davon, dass ich mich persénlich sehr daflr begeistern kann, informieren
wir uns hier fortlaufend, beispielsweise auf Fachmessen und Fachmedien, Uber Ideen und
Trends. Die nachste ,Kaufergeneration* wird — weil sie damit schon aufgewachsen ist —
der Digitalisierung noch offener und auch fordernder gegenuberstehen und viele heutige
,Gimmicks" werden zeitnah eine Selbstverstandlichkeit sein. So wie es heute selbstver-
standlich geworden ist, dass 95% der Kommunikation nicht mehr auf dem Postweg erfolgt.
Ubertragen auf unsere Branche bedeutet dies: Stets dranbleiben, sich iiber die neuesten
Trends und Techniken informieren und dann sorgsam selektieren, was uns und unseren
Kunden hilft — und was nicht.

lhre Lieblingsimmobilie?
CN: Das ist schwer zu beantworten ... Grundsatzlich kann ich mich fiir Immobilien begeis-

tern, die aufgrund einer besonders ansprechenden und innovativen Architektur das Stadt-
bild positiv prégen und ihren Bewohnern und Nutzern einen besonderen und wertvollen
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Lebens- und/oder Wirkungsraum schaffen. Spontan fallt
mir da das Upper West am Breitscheidplatz ein.

CR: Die Sagrada Familia von Antoni Gaudi in Barcelona.
Bis 2026 sollen die Arbeiten an ihr noch dauern — Anlass
flr mich, immer wieder hinzufahren und den Fortschritt zu
beobachten.

Und mit wem aus der Immobilien- oder Finanzbranche
wiirden Sie einmal gerne zum Mittag/Abendessen ge-
hen und warum?

CN: Gern wiirde ich mich abseits des Arbeitsalltags mit
Frau Lompscher zur Wohnungsbaupolitik, aber auch zur
Berliner Stadtentwicklung austauschen. Bestenfalls kom-
men dann noch Ramona Pop und die Brandenburger Kol-
legen Kathrin Schneider und Prof. Dr. Jérg Steinbach
nach Feierabend dazu, dann lasst es sich hoffentlich prima
zur Entwicklung und Zukunft des Verflechtungsraumes
Berlin/Bandenburg ,brainstormen®.

CR: Ich wirde mich gerne auf ein Glas Wein mit Daniéle
Nouy, der Chefin der Bankenaufsicht der EZB, treffen.
Durch ihre Arbeit sorgt sie fir ein stabiles Finanzsystem in
Europa und ermdglicht so Frieden und Prosperitat. lhr
Lebensweg und das Gefiihl, wie es ist, Chefin tber alle
Banken im Euroraum zu sein, das wirde mich sehr inte-
ressieren. [
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