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«WIR ENTWICKELN UNS ZUNEHMEND ZU SYSTEMDIENSTLEISTERN"

Im Tagesgeschdft sind sie Konkurrenten, bei den ,Mdglichmachern” ziehen sie an einem
Strang: Ralf Hempel, Otto Kajetan Weixler und Vertreter von neun weiteren flihrenden
FM-Unternehmen Deutschlands haben sich im Rahmen dieser Initiative vor rund zehn
Jahren zusammengeschlossen, um wichtige Zukunftsthemen ihrer Branche aktiv voran-
zubringen. Im Interview mit der | & F-Redaktion ziehen die beiden Bilanz. Dabei zeigt sich,
dass wichtige Ziele erreicht wurden, gleichzeitig aber viele neue Herausforderungen auf
die Mdglichmacher und die Branche insgesamt warten. Das gilt natlrlich insbesondere
mit Blick auf die personelle Entwicklung: Fachkrdfte werden vielerorts hdnderingend ge-
sucht, doch die Nachwuchsgewinnung gestaltet sich nicht zuletzt aufgrund antiquierter

Vorstellungen Uber die Branche schwierig.

Red.

Herr Hempel, Herr Weixler: Die

Maglichmacher gingen vor rund
zehn Jahren an den Start. Was war der
Beweggrund dafiir und welche Anliegen
verfolgen Sie?

Hempel: Die Mdglichmacher wurden da-
mals zu einem Zeitpunkt gegriindet, als wir
uns alle einig waren, dass unsere Branche
in der offentlichen Wahrnehmung zu kurz
kommt und darliber hinaus kein besonders
gutes Image hat. Anstatt dartiber zu kla-
gen, entschlossen wir uns, das ganze aktiv
in die Hand zu nehmen und zu verbessern.

Das wichtigste Ziel der Initiative war und
ist es deshalb, die Bekanntheit und die Re-
putation der beteiligten Unternehmen zu
erhohen. Und das im Ubrigen mit Blick auf
zwei Zielgruppen: Kunden und potenzielle
neue Mitarbeiter.
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Weixler: Es ging auBerdem darum, ein
Bewusstsein fiir die hohe Relevanz des
FM zu schaffen. Sie missen bedenken: Erst
die durch FM-Dienstleister erbrachten Se-
kundarprozesse ermdglichen den reibungs-
losen Betrieb in jedem nur denkbaren
Gebdude. Deshalb haben wir zuerst die
Kampagne mit dem Titel ,Ohne FM - kein
Flughafen, - kein Krankenhaus, - kein Kon-
zerthausbetrieb, - keine Automobilproduk-
tion" entwickelt.

Unsere Aktivitaten laufen hinter den Kulis-
sen ab, sind aber elementar wichtig flr den
Kernprozess eines jeden Unternehmes. Ein
Bewusstsein zu schaffen, dass ein Facility
Manager viel mehr leistet als der leider
noch immer oft und irrtimlicherweise be-
muihte ,Hausmeister”, steht im Fokus un-
serer Initiativen.

Gerade hier tun Sie sich allem
Anschein  nach aber noch
schwer ...

Hempel: Das Recruiting ist schwer, keine
Frage. Trotzdem haben wir bereits vieles
erreicht, gerade an den Hochschulen waren
wir sehr aktiv. Nun geht es darum, auch bei
den (Berufs-)Schulen die Aufmerksamkeit
deutlich zu erhohen und auch Quereinstei-
gern Mdglichkeiten aufzuzeigen.

Und wie fillt das Zwischenfazit
fiir die Zielgruppe Kunden aus?

Hempel: Auch hier geht natirlich immer
noch mehr. Was wir definitiv erreicht ha-
ben, ist, dass uns im Bereich der GroBin-
dustrie mittlerweile wirklich jeder kennt.
Darauf haben wir gerade zu Beginn der
Initiative intensiv hingearbeitet. Wo wir
Nachholbedarf sehen, ist der deutsche Mit-
telstand. Das ist aber gar nicht so einfach,

denn definieren Sie einmal den Begriff

.Mittelstand"...
, ..es sind jedenfalls &hnliche
Hidden Champions wie die Faci-

lity Manager.

Hempel: Richtig. Wir haben deshalb vor ei-
niger Zeit eine Studie in Auftrag gegeben,
um uns ein besseres Bild von ,dem Mittel-
stand" machen zu konnen. Dabei hat sich
gezeigt, dass zwei Drittel der hiesigen Mit-
telstdndler ihre Sekundarprozesse noch
immer in Eigenregie erbringen. Gerade mit
Blick auf die Arbeitsmarktentwicklung
glauben wir, dass diesbeziglich schon bald
ein Umdenken stattfinden wird. Denn auch
mittelstdndischen Unternehmen fallt es
zunehmend schwerer, Personal zu finden.

Weixler: Stimmt, dass das Outsourcing
von Sekundarprozessen fir den Mittel-
stand zunehmend an Bedeutung gewinnt,
bemerken wir auch in vielen Gesprdchen.
Nur so kénnen viele vom Fachkraftemangel
betroffene Unternehmen letztlich sicher-
stellen, dass ihr Kerngeschaft weiter funk-
tioniert.

Wird sich lhre Rolle als Dienst-

leister vor dem Hintergrund der
angespannten Rahmenbedingungen am
Arbeitsmarkt perspektivisch also an-
dern?

Hempel: Davon gehen wir fest aus. Die
FM-Dienstleistungen werden zunehmend
vom ,Kostenfaktor" zum ,Uberlebensfak-
tor" Mit unseren Services kdénnen wir
schlieBlich sehr positiv auf die Attraktivitat
der Arbeitslandschaft unserer Kunden ein-
wirken. Ein Beispiel: In der Vergangenheit
drehten sich die Gesprache mit unseren
Kunden oftmals um die Frage, wie das Ca-
tering noch glinstiger werden kann.

Kilinftig wird man viel mehr dartiber reden,
wie das Catering so gestaltet werden kann,
dass die Mitarbeiter anschlieBend sagen:
.Das ist ein toller Arbeitgeber." Von dieser
Entwicklung werden auch wir als Dienst-
leister profitieren. Denn wenn die Qualitat
unserer Tatigkeiten einen héheren Stellen-
wert erfahrt, kdnnen wir letztlich unsere
Mitarbeiter noch besser entlohnen. Das
wiederum erleichtert das Recruiting.
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Weixler: Momentan sehen wir aber immer
noch beide Denkweisen. Das alte Mantra
,5avings, savings, savings" ist gerade in
GroBunternehmen, bei denen die FM-Ver-
gabe maBgeblich vom Einkauf bestimmt
wird, noch sehr verbreitet.

Hempel: Aber auch hier prognostizieren
wir fUr die nachsten Jahre tief greifende
Verdanderungen: Ich bin Uberzeugt, dass bei
Vergaben schon bald nicht mehr nur der
Einkauf, sondern auch die Personalabtei-
lung mit am Tisch sitzen wird. Spdtestens
dann, wenn ich als Arbeitgeber nicht mehr
das Image habe, um genitigend Mitarbeiter
zu rekrutieren, wird das passieren.

Weixler: Keine Frage, sollten die Prognosen
zum Arbeitsmarkt tatsdchlich so eintreten -
sprich die Lucke zwischen Angebot und
Nachfrage wird immer gréBer -, wird es zu
einem Umdenken kommen. Dann wird der
Wohlftihlfaktor am Arbeitsplatz, den wir
gewdhrleisten kénnen, auch starker hono-
riert. Nicht zuletzt deshalb, weil Mitarbeiter
unserer Kunden ansonsten relativ schnell
zu Wettbewerbern abwandern diirften.

Welche weiteren Trends erwar-
ten Sie, etwa mit Blick auf die
Ausschreibungen?

Hempel: Voraussichtlich werden Auftrag-
geber ihren Dienstleister kiinftig langer an
sich binden. Denn man kann davon ausge-
hen, dass die Tarifsteigerungen in Zukunft
ganz anders - sprich hoher - sein werden
als heute. Und dadurch wird sich wiederum
auch der Preis fur eine Neuausschreibung

erhéhen.
/ Inwieweit kann lhnen die Digi-
talisierung beim Thema Perso-
nalmangel denn helfen?

Hempel: Grundsatzlich birgt sie groBes Po-
tenzial - und das geht weit lber die oft zi-
tierten Roboter hinaus. Sie werden zwei-
felsohne eine Unterstlitzung sein, doch
eine Verdrangung des Menschen halte ich
gerade im Dienstleistungsbereich fiir aus-
geschlossen. Chancen ergeben sich vor al-
lem auch fir den administrativen Bereich.
Hier lassen sich mithilfe der Digitalisierung
Prozesse verschlanken beziehungsweise
automatisieren. Denken Sie an die Finanz-
und Lohnbuchhaltung: Warum sollten Din-
ge wie Urlaubs- oder Lohnscheine in Zu-
kunft nicht tiber das Smartphone geschickt
werden kdnnen?

Und dort, wo Routinetatigkeiten automati-
siert werden, wird Raum fiir andere Aufga-

1112018 Immobilien & Finanzierung

ben geschaffen. Ziel unserer Branche muss
es daher sein, Arbeitnehmer weiter zu qua-
lifizieren und daflr zu sorgen, dass wir ih-
nen auch in Zukunft spannende und siche-
re Arbeitsplatze bieten kénnen.

Weixler: Viele von uns sind hier auch be-
reits gut unterwegs. Denn wer bei der Digi-
talisierung nicht mitmacht, wird den An-
schluss verlieren. Das gilt Ubrigens nicht
zuletzt mit Blick auf den Nachwuchs: Ge-
rade junge Leute entscheiden sich eher fir
ein Unternehmen, das einen hohen Grad

an Digitalisierung aufweist.

J Inwieweit unterscheiden sich
die aktuellen Themenschwer-

punkte der Moglichmacher von denen

zu Beginn? Ist beispielsweise der Faktor

Nachhaltigkeit auf der Prioritatenliste

nach oben gewandert?

Hempel: Das Thema hat definitiv an Be-
deutung gewonnen. Am Ende des Tages

schaften investieren sogar nur noch in
Gebaude, die strengen 6kologischen Krite-
rien gerecht werden. Dabei wird nicht
mehr nur auf das Nachhaltigkeitszertifikat
bei der Erstellung eines Gebdudes geach-
tet, sondern auch der Nachweis Uber den
tatsachlichen nachhaltigen Geb&udebe-
trieb wird immer wichtiger. Zu Recht,
denn das groBte Einsparpotenzial besteht
in der Betriebsphase des Immobilienle-
benszyklus. Deshalb wurde auch die Gef-
ma 160, eine Zertifizierungsrichtlinie fir
den nachhaltigen Betrieb von Gebaduden,
entwickelt.

J

Weixler: Absolut. Eine unserer Kampagnen
diesbeziiglich lautet beispielsweise ,Willst
du Klimaschitzer werden?". Den FM-Beruf
mit diesem Aspekt positiv aufzuladen, ist
nicht nur nitzlich, sondern auch legitim.
Denn FM-Dienstleister stehen am Ende des

Tages wie keine andere

Ist das Thema auch beim Recru-
iting relevant?

«Das alte Mantra ,savings, savings, savings'
ist gerade in GroBunternehmen noch sehr verbreitet.”

Berufsgruppe fur die
Umsetzung von mehr
Nachhaltigkeit in Ge-
bauden. Und gerade
hier braucht es junge

geht es hier viel um Uberzeugungsarbeit
beim Kunden. Wir haben viele Ideen, ein
Gebaude nachhaltiger und 6kologischer zu
betreiben, allerdings missen die entspre-
chenden Voraussetzungen daflr vom Ei-
gentlimer geschaffen werden.

Wenn wir beispielsweise aufgrund fehlen-
der Zdhler nur unzureichend analysieren
konnen, wo Energie verbraucht wird, dann
ist das natirlich nicht optimal. Der Kunde
muss deshalb definieren, was er unter
Nachhaltigkeit versteht und welchen Bei-
trag er dazu leisten mochte. Energiema-
nagement alleine um der Kosteneinsparun-
gen willen ware sicher zu kurz gegriffen.

Wenn wir mit einem Kunden sprechen, der
sowohl Eigentimer als auch Nutzer des
Gebdudes ist, finden wir ein ganz anderes
Gehor. Hier sind die Ansprechpartner deut-
lich offener, denn sie wissen, dass sich In-
vestitionen in Nachhaltigkeit langfristig
bezahlt machen. Bei Investoren werden
solche MaBnahmen noch zu oft als bloBer
Zusatznutzen fiir den Mieter, der geringere
Nebenkosten zahlen muss, gesehen.

Weixler: Aber auch hier tut sich mittler-
weile einiges. Es gibt immer mehr Fonds,
die einen hohen Wert auf das Thema
Nachhaltigkeit legen. Erste Fondsgesell-

und engagierte Mitar-
beiter, die sich mit die-
ser zukunftstrachtigen Aufgabe identifizie-
ren und etwas bewegen wollen.

Viele Absolventen diirften sich

heute aber trotzdem immer
noch eher fiir vermeintlich prestige-
trachtigere Jobs in GroBunternehmen,
etwa aus der Automobilindustrie, ent-
scheiden.

Weixler: Zweifellos ist die Konkurrenz
groB. Bei BMW oder Porsche zu arbeiten,
war und ist natlrlich immer noch mit
einer groBen Reputation verbunden. Doch
wie die Beispiele Digitalisierung und
Nachhaltigkeit zeigen, mussen wir uns
keineswegs verstecken: Es gibt wirklich
viele sehr hochspannende und verant-
wortungstrachtige Jobs in der FM-Bran-
che. Als Maoglichmacher kénnen wir an
dieser Stelle ein deutlich héheres Be-
wusstsein schaffen als wenn es jedes
Unternehmen fiir sich alleine versuchen
wirde.

Sie hatten bereits erwahnt, dass

der Schuh weniger bei den Aka-
demikern als vielmehr bei den Auszubil-
denden driickt. Wie steuern Sie hier
entgegen?
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Weixler: Es mangelt mittlerweile in der Tat
vor allem an Facharbeitern und zwar prak-
tisch fir alle haustechnischen Gewerke:
Vom Elektriker Gber Heizungs- und Klima-
techniker bis hin zum Mechatroniker - diese
Berufsgruppen sind handeringend gesucht.
Nicht zuletzt deshalb, weil die Geb3ude
technisch immer komplexer werden. Die ge-
samte FM-Branche bildet aus diesem Grund
heute systematisch viel mehr aus als in der
Vergangenheit. Insbesondere die Ausbil-
dungsquoten fiir die technischen Gewerke
sind enorm gestiegen.

Leider gibt es aber auch hier vielerorts noch
immer einen eklatanten Bewusstseinsman-
gel: Wer zum Beispiel den Beruf des Kalte-
monteurs ergreift, braucht vielseitige Fahig-
keiten. Das ist beileibe kein 08/15-Job und
ein Realschulabschluss Minimum. Aufgrund
des Images ignorieren aber noch immer vie-
le diese technischen Berufe, obwohl es sich
um zukunftssichere Jobs handelt in denen
ordentliches Geld verdient wird. Denken Sie
nur an den Rekordsommer in diesem Jahr:
Die Klimatisierung von Biros wird definitiv
nicht obsolet werden.

Hempel: Wie vielseitig die Branche diesbe-
zuglich ist, zeigen im Ubrigen auch die
Maéglichmacher: Alleine von diesen elf Un-
ternehmen werden rund 30 verschiedene
Ausbildungsberufe angeboten.

Halten Sie vor diesem Hinter-

grund auch den aktuellen Gef-
ma-VorstoB, der fiir einen einheitlichen
Ausbildungsberuf im FM pladiert, fiir
sinnvoll?

Weixler: Es ist sicher ein guter Ansatz und
ein weiterer Schritt, um den speziellen An-
forderungen im Facility Management noch
besser gerecht zu werden. Es bedarf vieler
solcher Mosaiksteine, um diese Herausfor-
derung zu meistern und dem Fachkrafte-
mangel entgegen zu wirken.

v

Hempel: Schwer zu sagen, wir werden am
Ende des Tages jedenfalls nicht nur mit
Hauptlingen auskommen - wir brauchen
auch Indianer.

Ist die Studierendenquote in
Deutschland zu hoch?

Weixler: Ich sehe die Entwicklung schon
kritisch, in vielen Bundeslandern scheint in
den vergangenen Jahren die Wertschat-
zung flr handwerkliche beziehungsweise
operative Berufe ein Stlick weit verloren
gegangen zu sein. Die Vorstellung, dass je-
des Kind studieren misse, ist nicht richtig.

Hier sollte man wieder umdenken und im
Idealfall bereits in den Schulen dafiir wer-
ben, dass eine gute Ausbildung noch im-
mer sehr attraktiv ist - ganz gleich ob im
technischen, gewerblichen oder kaufman-
nischen Bereich.

Hempel: Dass uns die Bevorzugung des
Studiums zunehmend vor Probleme stellt,
spirt man heute ja bereits deutlich im

17

Grundsdtzlich sind die EBIT-

Margen von FM-Unternehmen
mit durchschnittlich zwei bis fiinf Pro-
zent nicht gerade lippig ...

Hempel: Ja, das ist nicht viel. Deshalb sind
wir auch immer traurig, wenn der Kunde
sagt, ihr misst nochmals zehn Prozent ein-
sparen. Irgendwann ist die Kreativitdt auch
bei uns am Ende. Und das ldsst sich mitt-

lerweile ja auch am

«Energiemanagement alleine um der Kosteneinsparungen
willen wiare sicher zu kurz gegriffen.”

Markt gut beobachten:
So manches FM-Un-
ternehmen nimmt an
bestimmten Ausschrei-
bungen nicht mehr
teil, weil die Schmerz-

B2C-Bereich: Handwerker sind oft Gber
Wochen ausgebucht und das ist voraus-
sichtlich erst der Anfang.

[ch kénnte mir vorstellen, dass sich die
Situation auch im B2B-Bereich verschérft,
wenn auch eher punktuell.

Konnten Fliichtlinge an dieser
Stelle helfen?

Weixler: Im Bereich der infrastrukturellen
Dienstleistungen sind diese Menschen si-
cher relativ schnell einsatzbereit. Dagegen
liegen die Hirden gerade im technischen
FM wesentlich hoher. Die Voraussetzungen
dafir sind neben guten sprachlichen
Kenntnissen eine solide Schuldbildung und
damit verbunden natirlich eine Ausbil-
dung. Das zu erfillen ist nicht utopisch,
aber es bedarf hier in den meisten Féllen
sicher einer gewissen Vorlaufzeit.

Kommen wir noch kurz zum

FM-Markt allgemein: Wird der
Konsolidierungsdruck vergangener Jah-
re hoch bleiben?

Hempel: Davon ist auszugehen. Bekannt-
lich geht der Nachfragetrend seit geraumer
Zeit hin zu geblindelten Dienstleistungen.
Anstelle vieler einzelner Spezialisten wird
von Kunden zunehmend ein Generalist
praferiert, der dann auch als einzige
Schnittstelle zum FM fungiert. Das ist in
vielen Fallen sicher effizienter, gerade aus
Kostengriinden.

Die Marktbereinigung wird also anhalten,
sie konnte vor dem Hintergrund der Digita-
lisierung sogar noch an Fahrt gewinnen.
Denn um hier Schritt halten zu kdnnen be-
darf es gewisser Investitionen. Hier sind die
kleinen Unternehmen tendenziell starker
unter Druck.

grenze erreicht ist.

Wird das Umsatzvolumen des
FM-Marktes hierzulande weiter
wachsen?

Hempel: Ja, das wird es, vor allem aufgrund
der skizzierten Arbeitsmarktentwicklung:
Insbesondere der Mittelstandler, der heute
noch viele Sekunddrprozesse selbst erbringt,
wird sich dies kiinftig immer seltener leisten
konnen, da er alle Hande voll zu tun hat,
sein Kerngeschaft am Laufen zu halten.

Weixler: Wir entwickeln uns vor diesem
Hintergrund auch zunehmend zu System-
dienstleistern. In der Automobilindustrie
sieht man das bereits gut: Kein Autobauer
ubernimmt beispielsweise mehr selbst die
Produktion von Scheinwerfern oder Be-
leuchtungssystemen, dafiir hat er seine
Zulieferer. Und so wird es auch mit dem
FM sein, mit einer entsprechend hohen Er-
wartungshaltung seitens des Kunden: noch
professioneller, noch nachhaltiger und im-
mer auf der Suche nach Mehrwerten. Das
ist per se natirlich keine neue Erkenntnis.
Aber gerade durch die Entwicklung hin zu
weniger Arbeitskraften wird dieser Trend
nochmals beschleunigt.

Stichwort ,Mehrwert": Der Gef-

ma-Branchenreport scheint dies
zu bestitigen. Um neun Prozent sind
demnach zwischen 2012 und 2016 die
Bewirtschaftungskosten an deutschen
Unternehmensstandorten gesunken.

Hempel: Ja, und das ist wohlgemerkt vor
Tarifsteigerung. Die tatséchliche Einspa-
rung durfte somit eher bei 20 Prozent an-
zusiedeln sein.

Weixler: Wie dem auch sei: FM hat auf je-
den Fall verlasslich geliefert, was es immer
versprochen hat: mehr Effizienz! —
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