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Wettbewerb belebt zwar das Geschäft, ist aber nicht immer gut für das Ge-
schäft. Nämlich dann, wenn das Ringen um Marktanteile und Aufträge die Prei-
se und Margen drückt und damit das Qualitätsniveau zwangsläufig absinkt. Der 
Autor sieht in schlankeren und effizienteren Strukturen bei der Verwaltung und 
Bewirtschaftung von Immobilien durch die Vergabe an integrierte Dienstleis-
tungsunternehmen, die beispielsweise Property- und Facility-Management-Leis-
tungen unter einem Dach anbieten, die Zukunft. Nur so könne die gegenläufige 
Spirale von steigenden Qualifikationsanforderungen bei gleichzeitig hohem 
Preis- und Margendruck mit befriedigendem Ergebnis für Nachfrager und An-
bieter immobiliennaher Dienstleistungen durchbrochen werden.  Red.

Facility Management: Integrierten Dienstleistungen 
gehört die Zukunft  

Entgegen der seit mehreren Jahren 
immer wieder geäußerten Hoffungen 
von Marktteilnehmern und Marktbeob-
achtern erfüllen sich die mehr oder 
weniger optimistischen Wachstumspro-
gnosen für immobiliennahe Dienstleis-
tungen nicht. Das gilt sowohl für das 
Property Management als auch für das 
Facility Management. Das liegt zum 
einen daran, dass der gewerbliche Im-
mobilienbestand in Deutschland auch in 
den Ballungszentren nur ein überschau-
bares Wachstum aufweist. Tatsächlich 
ist der Handel mit Portfolios oder Ein-
zelobjekten ähnlich stark wie vor der 
Immobilien- und Finanzkrise ausge-
prägt, aber es kommt insgesamt nur 
wenig Volumen hinzu. 

Hoffnungen erfüllen  
sich nicht

Auch die zwischenzeitlich immer wieder 
propagierten positiven Effekte durch 
Outsourcing immobiliennaher Dienst-
leistungen, insbesondere sogenannter 

Non-Property Companies, also von 
Industrieunternehmen, für die Immobi-
lien ein reiner Produktionsfaktor sind, 
treten nicht in dem Maße ein, wie viele 
es herbeireden wollten. Tatsächlich sind 
Outsourcing-Prozesse langwierig und 
mühsam, kosten in den ersten Jahren 
mehr, als sie einbringen und zahlen sich 
erst auf längere Sicht für das outsour-
cende Unternehmen aus. Hinzu kommt, 
dass viele Anbieter immobiliennaher 
Dienstleistungen dazugelernt haben 
und solche Geschäfte vor dem Hinter-
grund kostenintensiver Personalüber-
nahmen und schwer überschaubarer 
Risiken bei den zu übernehmenden 
Portfolios und damit verbundenen Auf-
gaben deutlich zurückhaltender und 
vorsichtiger bewerten. 

Für die nähere Zukunft sind groß ange-
legte Outsourcing-Projekte nur in der 
Energiebranche denkbar, da die Versor-
ger durch die Energiewende in Deutsch-
land nach langen Jahren des Oligopols 
nun unter starken Wettbewerbs- und 
Kostendruck geraten sind und zwangs-
läufig nach Möglichkeiten suchen müs-
sen, abseits ihres Kerngeschäfts die 
Ertragslage zu verbessern.. 

Mehr Aufträge und damit Volumen sind 
nur für einzelne, anspruchsvolle Leis-
tungen, etwa im Technischen Facility 
Management, also für die Sicherung 
des störungsfreien Betriebs anspruchs-
voller Gebäude und Produktionsanla-
gen, zu erwarten. Es scheint, als ob die 
Auftraggeber in der Industrie wieder 
größere Bereitschaft haben, Dienstleis-
ter verstärkt an den Kernprozessen zu 
beteiligen und ihnen somit eine vertief-
te Wertschöpfung zu ermöglichen. 
Zudem werden Bürogebäude unter 

anderem aufgrund steigender gesetzli-
cher Anforderungen an Themen wie 
Nachhaltigkeit technisch immer an-
spruchsvoller. Auch das spricht für ver-
stärkte Nachfrage nach Technischem 
Facility Management.

Hohe Wachstumsraten sind aufgrund 
dieser möglichen Entwicklungen nicht 
zu erwarten. Insgesamt bleibt der Markt 
für immobiliennahe Dienstleistungen 
auf absehbare Zeit weiter durch harten 
Preiswettbewerb und Margendruck ge-
kennzeichnet. 

Stagnation und hoher 
Preisdruck

Selbst mittlere und kleine Auftraggeber 
beauftragen zunehmend Berater, deren 
Hauptaufgabe ist, Ausschreibungen so 
zu strukturieren und durchzuführen, um 
die Preise maximal zu drücken, ohne 
aber den Anspruch an die Qualität glei-
chermaßen zu senken  – letztendlich hat 
sich bisher immer ein Anbieter gefun-
den, der auf die Konditionen einsteigt 
und den Auftrag übernimmt. Dabei sind 
nicht selten Marktteilnehmer zu beob-
achten, die Preise unterhalb ihrer Geste-
hungskosten anbieten, um schlicht Be-
schäftigung für ihre Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter zu beschaffen, oder um 
Bestandskunden und Marktanteile zu 
halten.

Am extremsten wirkt sich der Preisdruck 
im Infrastrukturellen Facility Manage-
ment aus. Denn die Auftraggeber sind 
der Auffassung, dass sie Dienstleister in 
diesem Bereich leicht austauschen kön-
nen. Das Technische Facility Manage-
ment und das Property Management 
sind ebenfalls betroffen, wenn auch 
weniger stark.

Hinzu kommen die kontinuierliche Stei-
gerung der Personalkosten aufgrund zu 
starrer Tarifverträge sowie die Inflation. 
Alles zusammen macht es vielen Anbie-
tern immer schwerer, bei gleichbleiben-
der Qualität, rentabel zu arbeiten. Da 
mit Verlust auf Dauer niemand existie-
ren kann, ist der Markt in weiten Teilen 
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ein reiner Verdrängungswettbewerb und 
in der Branche bleiben zwangsläufig 
Konsolidierung und Konzentration auf 
der Tagesordnung. Diese Marktbereini-
gung wird vor allem weiter die wenig 
spezialisierten und eher kleineren und 
mittleren Unternehmen treffen, die 
Großen der Branche werden davon eher 
profitieren. 

Aber auch für die Großen ist in Zukunft 
Rentabilität nur über weitere Effizienz-
steigerungen, Innovationen und Leis-
tungstiefe darstellbar. Selbst nach einer 
Konsolidierung der Branche werden die 
Marktanteile nicht so verteilt sein, dass 
sich adäquate Preise einfach durchset-
zen lassen. 

Die Chance für den Ausbruch aus der 
negativen Preisspirale ist die verstärk- 
te Nachfrage nach integrierten Dienst-
leistungen aus einer Hand. Solche inte-
grierten Leistungen werden sowohl von 
Property Companies als auch von In- 
dustrieunternehmen künftig verstärkt 
nachgefragt werden. Zudem tritt das 
Argument Qualität der erbrachten 
Dienstleistungen bei einer integrierten 
Auftragsvergabe wieder mehr in den 

Fokus der Auftraggeber, da sich das 
Vertrauensverhältnis bei solchen Kun-
den-Auftragnehmer-Beziehungen wäh-
rend der Zusammenarbeit spürbar ver-
bessert. 

Ausweg aus der negativen 
Preisspirale

Üblicherweise werden die Bereiche  
Property Management und Facility Ma-
nagement getrennt beauftragt, da viele 
Auftraggeber noch glauben, dass der 
Property Manager einen Facility Mana-
ger aus einem anderen Unternehmen 
effektiver kontrolliert als den Kollegen 
aus dem eigenen Unternehmen. Was  
sie dabei vergessen: Eine integrierte 
Vergabe spart eine Ebene und damit 
Geld. 

Hinderungsgrund für eine integrierte 
Auftragsvergabe ist mangelndes Ver-
trauen – lösbar aber durch unterschied-
liche Legaleinheiten oder noch besser, 
ein Budgetmodell mit voller Verantwor-
tung für den Dienstleister bei Leistungs-
kontrolle durch den Auftraggeber. Dem 

Auftraggeber kann es letztendlich egal 
sein, wie sich Aufgaben und Budgets 
auf die einzelnen Leistungsfelder vertei-
len – ihn interessiert im Prinzip nur das 
Gesamtergebnis.

Beim Facility Management ist die strikte 
Trennung von infrastrukturellen und 
technischen Leistungen aus diesen 
Gründen längst nicht mehr Standard. 
Immer mehr große Kunden erwarten die 
Betreuung mehrerer Objekte oder gan-
zer Standorte, oft auch ganzer Portfo-
lios, aus einer Hand – eben um Schnitt-
stellen und Ansprechpartner zu reduzie-
ren. 

Bei großen Property-Management-
Nachfragern, insbesondere bei Fonds-
häusern, ist inzwischen eine horizontale 
Konzentration auf wenige Dienstleister 
festzustellen. Mit denselben Argumen-
ten (Reduktion von Schnittstellen, Ska-
len- und Preiseffekte) wäre auch die 
Vergabe an nur einen Anbieter für Pro-
perty- und Facility-Management-
Dienstleistungen zu begründen. 

Tatsächlich ist es so, dass auch die star-
ren Barrieren zwischen Property- und 
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Facility-Management-Dienstleistungen 
bröckeln. Es gibt bereits erste Ausschrei-
bungen für integrierte Dienstleistungen. 
Der Vorteil liegt auf der Hand: Es fällt 
eine Ebene weg und in der Regel redu-
ziert sich auch der Anteil an Fremdleis-

tungen und damit der Steuerungsauf-
wand erheblich. 

Die Zukunft gehört deshalb den An-
bietern, die mit integrierten Dienst-
leistungen ganze Portfolios, auch  
über internationale Ländergrenzen  
hinweg, bewirtschaften können oder 
kleinen Spezialisten, die sich auf spe-
zielle Gewerke oder Regionen kon-
zentrieren. 

Gewinner des 
Verdrängungswettbewerbs

Im Verdrängungswettbewerb setzen  
sich demnach nur die durch, die künf- 
tig in der Lage sind, 

P unterschiedliche Investorengruppen 
und Industrien, 

P große Kundenportfolios, 

P unterschiedliche Assettypen 

P sowie komplette Standorte 

P mit einer modular abrufbaren, nahezu 
vollständigen Leistungs- und Wert-
schöpfungstiefe hinweg zu bedienen. 

Erfolgreich wird sich deshalb nur der 
Anbieter positionieren können, der  
als integrierter Dienstleister vom Tech-
nischen Facility Management über das 
Real Estate Management mit der An- 
und Vermietung, dem Property Manage-
ment und dem Flächenmanagement  
bis hin zum Infrastrukturellen Facility 

Management die gesamte Wert- 
schöpfungskette an Leistungen zur 
Bewirtschaftung von Immobilien  
anbietet. 

Dabei ist eines wichtig zu wissen:  
Der Markt für Property Management  
als Dienstleistung in Deutschland hat 
ein Volumen von unter einer Milliarde 
Euro, der für Facility Management ein 
Volumen von 50 Milliarden Euro.

Neue Vertrauensbasis und 
bessere Preise 

Durch eine integrierte Auftragsvergabe 
besteht zudem die Chance, dass sich das 
Vertrauen des Auftraggebers in die Leis-
tungsfähigkeit und in die Qualität sei-
nes Dienstleisters mittelfristig auch 
positiv auf die Durchsetzung adäquater 
Preise auswirkt. 

Dies ist eine Chance und noch lange 
kein Trend. Erste Marktanalysen, wie 
zum Beispiel die kürzlich veröffent-
lichte Service-Excellence-Studie des 
Beratungsunternehmens Lünendonk 
zeigen, dass die Kundschaft durchaus 
bereit ist, zwischen Basisleistungen,  
die einfach ordentlich erbracht wer- 
den müssen, und Zusatzleistungen  
und Innovationen zu unterscheiden  
und vor allem auch entsprechend  
zu honorieren. Das deckt sich mit  
den Erfahrungen von Strabag PFS,  
die mit dem Großkunden Deutsche  
Telekom über die Jahre erworben  
wurden. 

Deswegen sollten integrierte Dienstleis-
ter auf möglichst langfristige Partner-
schaften mit ihren Kunden setzen, die 
man sich selbstverständlich hart durch 
Qualität und souveräne Beherrschung 
der vereinbarten Basisleistungen erar-
beiten muss. Die Organisation der 
Dienstleistungsunternehmen muss zu-
dem auf die gestiegenen qualitativen 
Anforderungen der Kunden ausgerichtet 
werden, um eine Atmosphäre für Inno-
vation und individuelle Kundenlösungen 
zu schaf-fen und dabei eine Balance aus 
Qualität, Preis und Herstellkosten her-
beizuführen.

Nur durch eine solche individuelle 
Dienstleistung wird eine hohe Kunden-
bindung erreicht. Das bewiesene Ver-
trauen und reduzierte Schnittstellen  
als integrierter Dienstleister stellen  
dann sowohl für den Kunden als auch 
für den Dienstleister einen echten 
Mehrwert dar. 

HypZert zertifi ziert Immobiliengutachter, die sich in der 
Beleihungswertermittlung bestens auskennen, nach den 
anspruchsvollen Kriterien der ISO 17024. Sie werden auch 
künftig dazu beitragen, die hohe Qualität des Hypotheken-
pfandbriefs zu sichern.

Der Beleihungswert – Fundament
für den Hypothekenpfandbrief

HypZert GmbH · Tel.: +49 (0)30-20 62 29-0 · www.hypzert.de

Eine Initiative der deutschen Finanzwirtschaft

Anzeige

Im Endeffekt entscheidet der Preis.

Der aktuelle Dienstleister darf aus Compliance-Gründen
trotz Top-Leistung nicht mehr eingesetzt werden.

Wenn die Marke des aktuellen Dienstleisters begeistert, ist dies
ein nicht zu unterschätzender Aspekt bei der Auftragsvergabe.

Der aktuelle Dienstleister hat nur dann eine Chance,
wenn sein Angebot nur wenig über dem vergleichbaren Konzept

des günstigsten Wettbewerbers liegt.

Der aktuelle Dienstleister würde auch den Zuschlag erhalten,
wenn er nicht der günstigste Bieter wäre.

Der aktuelle Dienstleister geht per se mit einem Bonus ins Rennen.

Ich kann es meinen Vorgesetzten gegenüber verantworten, aus
Service-Excellence-Gründen einem etwas
teureren Anbieter den Zuschlag zu geben.

Mir ist es wichtig, dass Service Excellence und Kundenbegeisterung
beim Dienstleister selbst eine strategische Bedeutung haben

und entsprechend gelebt werden.
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