Artikel vom 05.04.2005; Auflage: 122.124

“HANNOVER MESSE  wiuwomss miwes prurscuian

Baulirmen O*relfen nach neuen
Werkzeugen gegen die Krise

Konzerne dringen als Industriedienstleister auf den Markt - Kampf mit internen Abteilungen der Kunden
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Yon Michael Gassmann

nbieter von Dienstleistungen
Ajlr die Tndustrie diirften bald
uf starke Konkurrenz treffen.
Mehr als zwei Drittel der Bauunter-
nehmen und iber drei Viertel der
Anlagenbauer beschiiftigen sich mit
dem Aufbau eigener Dienstieis-
tungsangebote fiir Industriekunden.
«Die Entwicklung von Dienst-
leistungen wird von 69 Prozent
der griferen mittelstindischen
Bammmternehmen und von 79
Prozent der Anlagenbauer ver-
folgt”, heilit es in einer Gemein-
schaftsstudie, die der Hauptver-
band der Baunindustrie kiirzlich
zusammen mit der Universitat
Erlangen-Niirnberg und der
Technischen Universitit Berlin
vorgestellt hat.
Die Geschéaftsleiter und Vor-
stinde der Anlagenbauer und
Baufirmen weichen den wach-
senden Problemen ihres tra-
ditionellen Kerngebiets aus.
Die Nachteile des Geschiifis
mit grofen Einzelprojekten -
ob die Errichtung von Gebéu-
den opder die Herstellung
komplexer Industrieanlagen
—werden zunehmend kritisch
gesehen. Die Projekt- und
Zahlungsrisiken sind be-
trachtlich, und der Zahlungs-
eingang unterliegt starken
Schwankungen. Zudem stehen
die Renditen der Bauunterneh-
men unter dem Druck der seit
mehr als einem Jahrzehnt riick-
liufigen Branchenkonjunkur.
«Das Ausweichen in rendite-
starke Bereiche mit geringem Bi-
siko und kontinuierlichen Wert-
beitrdgen bietet die Chance, lang-
fristig erfolgreich im Wetthewerh
zu bestehen®, stiitzen
die Autoren der Ge-

meinschaftsstudie,

rollen Baufirmen
indhaltung und
sebduden zum

s
Melich Seefeldt und
Steffen Pekmul, die Argumente der
Eonzernmanager,

Grofie Baukonzerne geben dem
Trend zum Service seit zwei, drei
Jahren Schub. So stellte der Mann-
heimer Baukonzern Bilfinger Berger
in kurzer Zeit durch den Kaufvon Fir-
men wie Rheinhold & Mahla, der frii-
heren Holzmann-Tochter HSG und
Babcock Borsig Service eine Indus-
trieservice-Sparte zusammen, die in-
zwischen mehr als 40 Prozent zum
operativen Gewinn des Unterneh-
mens beitrigt. Der weitere Ausbau
der Dienstleistungen als zweites,
gleich starkes Standbein neben dem
Baugeschiift bleibt eine wichtige
Stofirichtung  unserer Unterneh-
mensentwicklung®, sapt Billinger-
Chef Herbert Bodner.

Der Essener Hochtief-Konzern
verfolgt diese Strategie mit dem Kauf
der Facility-Management-Bereiche
von Lufthansa und Siemens dhnlich
nachdriicklich. Zudem spezialisiert
sich der Konzern auf die Bewirtschaf-
tung von Flughafen. Zugleich re-
duziert er die zunéichst zum Aufbau
des Geschifts eingegangene Kapital-

bindung durch die Beteiligung eines
Fonds.

Kleineren Firmen fehlt allerdings
in der Regel sowohl das Eigenkapital
als auch der Zugang zum Kapital-
markt fiir eine Expansion durch Be-
teiligungskiufe. .Auch kleinere und
mittlere Unternehmen sollten diese
Chance nutzen, zum Beispiel durch
Ubernahme kleinerer Projekte oder
Kooperation mit anderen Unterneh-
men aus verschiedenen Branchen®,
sagt Seefeldt und pliadiert damit fiir
ein Umdenken. Dazn seien aller-
dings eine neue Sicht auf die Kunden
und die Einfiilhrung einer flexiblen
Service-Organisation erforderlich.

Tatsdchlich hapert es daran massiv.
JDer  Facility-Management-Vertrich
ist ineffizient. Die Hebel
zur Effizienzsteigerung .

umso leichter, je anspruchsvoller die
angebotenen Dienstleistungen sind.
«Inshesondere im komplexen tech-
nischen Bereich wird Know-how-
Aufbau durch Partnerschaften ge-
geniiber der internen Leistungser-
stellung bevorzugtl”, so die Berger-
Analyse. Eine dazu durchgefiihrte
Umfrage bei 300 Dienstleistern und
Immobilienbesitzern  ergab, das
62 Prozent der Befragten bis 2006 mit
einem Zuwachs bei technischen
Dienstleistungen rechnen. Auch er-
gianzende Serviceangebote von Um-
zugsmanagement iiber Postdienste
bis zur Entsorgung haben demzu-
folge Wachstumschancen,
Die Verlagerung technischer Auf-
gaben auf Dritte hat in der Industrie
ein hohes Niveau er-
reichl. So verlagern Che-

werden noch nicht ge- ~Der weltere miekonzerne, Werften,
nutzt”, konstatert die Ausbau der Kraftwerke und andere
Beratungsfirma Roland 5 n industrielle Aufiragge-
Berger in einer Bran- Dienstleistungen ber komplette Aufgaben
chenanalyse. Die Anbie-  bleibt eine wich- fiir Isolierung, Brand-
ter von Industrie- un 2 und Korrosionsschutz
Gebaudeservice bewe- tige StoBrich- "o " v Rhein.
gen sich nicht auf einem tung unserer hold & Mahla, die mit
wachsenden Markt - Unternehmens- 10000 Mitarbeitern zu
Prognosen gehen in der P den Riesen der Branche
Regel von einem allen- entwickiung zihlen. Die wohl konse-
falls stagnierenden Be- Herbert Rodner, quenteste Form des Fa-
stand und einer weitge- Bilfinger Berger cility-Managements, die

hend gleich bleibenden
Nurzungsintensitdt  an
gewerblichen und industriellen Tm-
mobilien und Anlagen aus. Die
neuen Dienstleister miissen viel-
mehr ihre Kunden davon iiberzeu-
gen, dass ein Qutsourcing von kauf-
minnischem Service, Wartung oder
Montage sinnvoll ist,

Dije Newcomer kimpfen also in
der Regel gegen bestehende interne
Abteilungen ihrer eigenen Zielgrup-
pe. .Die eigenen Kunden sind die
grifiten Wetthewerber der Dienst-
leister im harten Kampf um Markt-
anteile®, heillt es in der Holand-Ber-
ger-Studie. Damit ist die scheinbar
paradoxe Situation der Vertriebs-
leute'auf dem Punkt. Wenn die Bran-
che der Industrie-Dienstleistungen
wachse, dann durch die Vergabe bis-
her intern erbrachter Leistungen.

Den Erfolg der Akquisition inter-
ner Gebdudedienstleister nach dem
Muster von Hochrief messen Exper-
ten folgerichtig vor allem daran, wie
hoch die Gewinnungsrate externer
Kunden ausfillt. Diese Erfolge fallen

Errichtung von Betrei-

bermodellen, steckt in
Deutschland dagegen noch in den
Kinderschuhen.

Die Banindustrie dringt bereits seit
langem darauf, dem Vorbild angel-
sichsischer Linder zu folgen und
den Betrieb von Schulen, Kranken-
hiusern ader etwa von Autobahnen
privaten Unternehmen zu iiberlas-
sent. Sollte sich der mit Abstand
griifiie Immobilenbesitzer Deutsch-
lands, die dffentliche Hand, dazu
durchringen, so wiirde sich mit dem
Markt der so genannten Public-Pri-
vate-Partnership-Modelle (PPP] ein
gewaltipes Betitigungsfeld fiir die
Anbieter ffnen.

Bisher gibt es jedoch erst relativ
wenige Vorboten dafltie, Als grifites
Einzelprojekt gilt derzeit die Reno-
vierung und der Betrieb von 49 Schu-
len im Landkreis Offenbach durch
den Baukonzern Hochtief. Insgesamt
enthalten die Listen gut drei Dutzend
Hochbauobjekte, Darunter stehen
neben Schulen auch diverse Rathéiu-
ser und Gefangnisse.
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