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@ Das Ekop Referenzmodell. Die Ekop-Bausteine fiir den Aufbau
erfolgreicher Facility Management Dienstleistungen des Hand-
werks und ihre Zuordnung zu betrieblichen Aufgabenbereichen.
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® Positionierung innerhalb des FM-Marktes entlang des Ekop FM-

Eine Dlensteistung
des Handwerks

In dem Pilotprojekt Ekop entwickelt das Fraunhofer-Institut fir Arbeitswirtschaft und Organisation (IAO) Beratungs-

konzepte und Technologiebausteine fir das Handwerk, um kooperativ Leistungen des Gebdudemanagements

erfolgreich anbieten zu kénnen. Die Entwicklung und Erprobung geschieht dabei mit einer Reihe von Partnerbetrieben

uberwiegend aus dem Elektrohandwerk.

Dipl.-Wirtschaftsing. Harald Benz,

Eine mittelfristige Bedrohung fiir ein Drittel
aller Handwerksbetriebe sehen die Okono-
men des Institutes fiir Angewandte Innova-
tionsforschung in den Entwicklungen im Be-
reich des Facility Managements. Das hat in
erster Linie mit den sich neu formierenden
Wettbewerbern zu tun, die um eine Neuauf-
teilung des Marktes fiir die Gebdaudebewirt-
schaftung kdmpfen. Hier finden sich neben
Immobilienverwaltern und Maklern, Bau-
konzernen mit ihren Tochtergesellschaften,
Technologieanbietern und Anlagenbauern
vor allem spezialisierte Dienstleister wie
Gebéudereiniger, Sicherheitsdienstleister
oder Instandhalter. Dazu kommen in jiing-
ster Zeit auch verstarkt Generalanbieter als
Ausgriindungen von Grofunternehmen wie
Siemens, Telekom, Lufthansa, ABB und
vielen anderen. Vor allem durch die zuletzt
genannte Anbietergruppe von integrierten
Facility Management Paketen geraten
Handwerksbetriebe in ihren angestammten
Marktsegmenten unter Druck.
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Bei genauerer Betrachtung der Marktten-
denzen ergeben sich unserer Erfahrung
nach aber gerade fiir das Handwerk auch
neue Chancen durch den Trend zum Facili-
ty Management. Diese Chancen griinden
sich nicht zuletzt auch auf die traditionellen
Stiarken des Handwerks, wie Reaktions-
schnelligkeit, Flexibilitdt und Kreativitét so-
wie die Ndhe zum Kunden. Durch intelli-
gente neue Dienstleistungen kann das
Handwerk sein bestehendes Angebots-
spektrum zu umfassenden Leistungspake-
ten ergidnzen und durch die Biindelung in
Kooperationen die zunehmende Kunden-
forderung nach integrierten Systemlosun-
gen bedienen.

Dabei geht es zunéchst noch nicht um all-in-
clusive Facility Management Pakete, denn
das Volumen der vergebenen Teilleistun-
gen iliberwiegt das der alle Leistungen um-
fassenden Komplettauftrdge noch fast um
das Doppelte — selbst in den USA, wo die
Entwicklungen zum Facility Management
unserem Stand um Jahre voraus sind. Doch
auch fiir die Teilvergaben (z.B. der gesam-
ten technischen Wartung) gilt der eindeuti-
ge Trend zur umfassenden Systemlosung,
die oft nur noch durch kooperative Biinde-
lung verschiedener Kompetenzen und
Dienstleistungen erbracht werden kann.
Ein weiterer, besonders fiir das Elektro-
handwerk wichtiger Trend, der sich bereits

in den USA abzeichnet, ist das starke
Wachstum auf dem Sektor der Haus- und
Gebidudeautomation. Dies bietet ebenfalls
eine besondere Chance fiir das Elektro-
handwerk als Schliisselgewerk fiir Gebéu-
detechnik, da aus Sicht der Kunden eine
umfassende Technikkompetenz die wich-
tigste Qualifikation bei der Auswahl eines
Gebiudemanagement-Dienstleisters ist.

Uber die tatsichliche GroBe des Marktes fiir
Facility Management (FM) sind die ver-
schiedensten Prognosen im Umlauf. Wir
halten eine Grofenordnung von ca. 100
Mrd. DM fiir eine recht realistische Schit-
zung der jahrlichen Aufwendungen fiir die
Bewirtschaftung des deutschen Gebaudebe-
standes liber die néchsten Jahre. Dabei miis-
ste genaugenommen eigentlich nur von dem
Markt fiir Gebdudemanagement (GM) ge-
sprochen werden, da der Begriff des Facility
Managements die Planungs- und Errich-
tungsphase sowie den Abriss von Gebduden
mit einschlie3t. In der Praxis werden diese
beiden Begriffe heute aber oft synonym ver-
wendet und beziehen sich dann in der Regel
nur auf die Nutzungsphase der Immobilien.
Der gesamte Markt teilt sich dabei auf in
technisches GM, Infrastrukturelle Dienst-
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® Die Benutzeroberflache fiir die Terminverwaltung im ge-
schitzten Bereich des Ekop-Net. Am unteren Bildrand erkennt

man die Vielfalt der weiteren Funktionen des Ekop-Net.

leistungen und Kaufménnisches GM. Fiir
das Handwerk sowie kleine und mittelstén-
dische Unternehmen (KMU) sind dabei vor
allem die Bereiche des Technischen GM
und der Infrastrukturellen Dienstleistungen
interessant. Zusammen machen diese etwa
75% des Marktes aus wobei die Infrastruk-
turellen Dienstleistungen leicht iiberwie-
gen.

Eine weitere wichtige Grof3e ist der Anteil
der Gebdudemanagement Leistungen, der
von den Eignern bzw. Nutzern von Gebiu-
den intern selber erbracht wird. Dieser liegt
fiir den Gesamtmarkt in Deutschland noch
bei deutlich iiber 50%, in den USA bei
knapp 40%. Betrachtet man nur das Tech-
nische GM sieht es schon wesentlich besser
aus: hier sind rund zwei Drittel aller Arbei-
ten extern vergeben. Gerade im Techni-
schen GM kommen dazu noch die laufen-
den Neu- und Ersatzinvestitionen bei der

Gebdiudetechnik, die ebenfalls mit Installa-
tions- und Sanierungsdienstleistungen in er-
heblichem Umfang verbunden sind. Die ge-
nannten Zahlen stammen aus Untersu-
chungen des Institutes fiir Angewandte In-
novationsforschung und der Helbling Ma-
nagement Consulting.

Nach Recherchen der GEFMA sind ge-
werbliche Kunden (Industrie) derzeit noch
die treibende Kraft bei der Vergabe von
FM-Auftragen. Das grofite Potential der
nahen Zukunft liegt allerdings bei 6ffentli-
chen Auftraggebern, und hier vor allem auf
kommunaler Ebene. Auch das ist eher ein
Plus aus Sicht des Handwerks mit seiner
starken Priasenz vor Ort. Zusétzlich ist an-
zumerken, dass natiirlich auch immer die
anvisierte Objektgrofle entscheidend ist —
dabei konnen die Megaobjekte nicht Ziel-
groBen des Handwerks sein. So wird das
Berliner Handwerk sicher nicht einen Auf-
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O So konnte eine Detailansicht eines Installationsplanes in der Ekop-
Gebéaudeakte aussehen.

trag fiir die Bundesliegenschaften oder den
Potsdamer Platz durchfiihren konnen. Fiir
das Handwerk sind eher die zahlreichen
mittelgroen bis grolen Liegenschaften in-
teressant, bei Verwaltungsgebduden also
z.B. eine Groflenordnung von wenigen 1000
gm bis einige 100.000 gm.

Das Projekt Ekop — Kooperationen fiir das
Elektrohandwerk — ist ein Bestandteil der
gemeinsamen Media-Offensive des Wirt-
schaftsministeriums Baden-Wiirttemberg
und der Deutschen Telekom AG und wird
bis Mitte 2000 abgeschlossen sein. Unser
Ansatz war es, mit dem Pilotprojekt Ekop
Hilfestellungen fiir das (Elektro)Handwerk
zu entwickeln, um einerseits erfolgreich Ko-
operationen aufzubauen und andererseits
die Hiirden des Facility Management Mark-



Spezialist fahrt zur Baustelle
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@ Bei den angenommenen Entfernungen und Fahrzeiten hat sich eine ein-
fache Ausriistung bereits nach 35 Einsatzen mehr als bezahlt gemacht; bei
langeren Fahrzeiten natiirlich bereits deutlich friiher. Auflerdem kann die
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Ausristung auch fur andere Aufgaben verwendet werden.

tes zu meistern. Es entstehen einerseits
Bausteine, die auf das strategisch-organisa-
torische Vorgehen zielen und andererseits
Bausteine zur technologisch-organisatori-
schen Unterstiitzung. Sie sind im Ekop Re-
ferenzmodell (Bild @) zu einer Einheit zu-
sammen gefasst. Einige dieser Bausteine
stellen wir hier erstmals vor.

Die Strategische Geschéftsfeldentwicklung
ist ein Schulungskonzept fiir eine Reihe auf-
einander aufbauender Workshops mit un-
terschiedlichen Beteiligten eines Hand-
werksunternehmens bzw. einer Hand-
werkskooperation. Ziel ist es dabei, die ei-
gene aktuelle Position zu bestimmen und
strategische Optionen fiir eine Ausweitung
des Angebotes in Richtung Facility Mana-
gement zu erarbeiten. Die Identifizierung
konkreter Maflnahmen aus einem Biindel
verschiedener Handlungsoptionen schlief3t
diesen Prozess ab. Erreicht wird das durch
den Einsatz verschiedener Werkzeuge, wie
z.B. einer eingehenden Kunden-, Wettbe-
werber- und Kompetenzanalyse. Dazu fin-
det zunidchst eine Selbsteinschidtzung der
Betriebe hinsichtlich ihrer derzeitigen und
ihrer gewiinschten Einzelaktivitdten in den
verschiedenen FM-Bereichen statt. Dies ge-
schieht z.B. auf einem Poster entlang eines
speziell fiir das Handwerk entwickelten Lei-
stungskataloges fiir Facility Management
Leistungen. Ein Beispiel dafiir ist in Abbil-
dung @ dargestellt.

Fiir den Aufbau von Kooperationen emp-
fehlen wir ein Phasenkonzept mit einer Ini-
tilerungsphase, einer Konstituierungsphase
und der eigentlichen Betriebsphase. Jede
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Phase erfordert ihre speziellen Unterstiit-
zungsangebote. Die Initiierungsphase
schlieft dabei an die Strategische Ge-
schiftsfeldentwicklung an. Hier werden die
Fragen nach den benétigten Partnern und
ihren Kompetenzen beantwortet und zu ei-
nem Gesamtkonzept integriert. Auserdem
werden von ihrer Betriebsstruktur her zu-
sammen passende Unternehmen ausge-
sucht. In dieser und der folgenden Phase ist
hiufig die Moderation durch geschulte ex-
terne Begleiter sehr hilfreich. Im Rahmen
des Projektes Ekop konnten hierzu wert-
volle Erfahrungen gesammelt und zahlrei-
che kritische Punkte identifiziert werden
die dabei beachtet werden sollten.

Ein zentrales Element der Konstituierungs-
phase ist das Erarbeiten von Kooperations-
vereinbarungen und die Entscheidung fiir ei-
ne Rechtsform, z.B. eine GmbH oder AG.
Hier bieten auch erste Praxisbeispiele aus
dem Handwerk interessante Orientierungs-
punkte, wie z.B. die NHamburger Facility-
Management AG,, die ,Hand in Hand
GmbH” oder ,,Hol Harry” als Beispiele fiir
franchiseartige Konzepte. Ein Kooperati-
onsvertrag sollte dabei Vereinbarungen iiber
samtliche Aspekte der Zusammenarbeit in
der Kooperation abbilden, wie Organisation,
Kompetenzen, Aufgabenfelder, Leistungs-
erbringung, wirtschaftliche Rahmenbedin-
gungen und rechtliche Fragestellungen.
Besonders wichtig fiir die Betriebsphase ist
ein gutes Projektmanagement. Um im Hin-
blick auf die Anforderungen des neuen Ge-
schiftsfeldes und die neuen Herausforde-
rungen fiir das Handwerk solch ein Pro-
jektmanagement bzw. eine Koordination zu
ermoglichen, ist der Einsatz moderner Tele-
kooperationstechnologien unerlésslich.

Das Ekop-Net st eine Internet-basierte Ko-
operationsplattform, die zum einen im Sin-
ne des Marketing den Verbund nach auflen

@ die Komponenten fir die mobile Bildlibertragung. In ei-
nem Koffer zusammen gepackt mit einer gemeinsamen La-
destation wird die Handhabung besonders nutzerfreundlich.

B

hin darstellt, z.B. mit Leistungsprofilen oder
interaktiven Kontaktmoglichkeiten. Zum
anderen bietet das Ekop-Net in Form eines
Intranets, also innerhalb eines durch ein
Passwort geschiitzten, geschlossenen Berei-
ches, alle notwendigen Funktionen fiir ein
erfolgreiches  Kooperationsmanagement
der Partner untereinander, wie z.B. gemein-
same Terminkoordination, Schwarze Bret-
ter fiir eingehende Ausschreibungen, einen
Informations- und Servicepool rund um das
Thema Facility Management oder erweiter-
te E-Mail-Funktionen mit speziellen Ver-
teilern. Die entsprechenden Server fiir die
Datenhaltung koénnen durch Kooperations-
mitglieder selbst betrieben werden, oder die
gesamte Funktionalitdt kann von einem
Anbieter fiir Teleservices als komplette
Dienstleistung bezogen werden. Dadurch
miissen die Unternehmen selbst kein ent-
sprechendes Spezial-Know-how fiir die Ser-
ververwaltung vorhalten. Bild @ zeigt als
Screen-Shot die Terminverwaltung aus un-
serem Ekop-Net-Demonstrator.

Die Ekop Gebédudeakte ist ein Modell fiir
ein webbasiertes Zugangs- und Informati-
onssystem fiir alle fiir das FM relevanten
Gebidudedaten, wie z.B. Grundrisse, Instal-
lationsplédne, Inventarlisten oder aktuelle
Wartungsdaten. Ziel dieser Entwicklung ist
es, alle Daten nur einmal und dadurch stets
konsistent und aktuell vorhalten zu miissen.
Gleichzeitig konnen aber all die verschiede-
nen Beteiligten, wie die Firmen der ver-
schiedenen Gewerke, die Nutzer und die
Verwaltung, unter einer einheitlichen
Oberfliche auf alle benétigten Daten zu-
greifen. Die Herausforderung besteht dar-
in, die Vielfalt der vorhandenen Datenty-
pen einzubinden. Auch hier sind natiirlich
entsprechend unterschiedliche Zugriffsbe-
rechtigungen notwendig; und wie das Ekop-

@‘P’ Elektropraktiker, Berlin 54 (2000) 3



Net kann auch die Gebdudeakte entweder als Anwen-
dung auf einem eigenen Server innerhalb des Verbun-
des existieren, oder als Teleservice komplett als Dienst-
leistung bezogen werden. Bild @ zeigt den Screen-Shot
einer Detailansicht der Installation eines Raumes.

Eine nicht nur im Rahmen von FM-Dienstleistungen oft
anzutreffende Praxissituation ist, dass fiir ein Spezial-
problem, das erst am Einsatzort deutlich wird, gerade
nicht der benétigte Spezialist vor Ort ist. Hier konnen
nach unserer Erfahrung durch mobile Bildiibertragung
oft zusétzliche Fahrten eingespart werden oder um-
stiandliche Telefonriicksprachen, die auch nicht immer
zum gewiinschten Erfolg fithren. Anhand eines konkre-
ten Bildes des Problems kann der Spezialist z.B. aus der
Zentrale seinem Kollegen vor Ort oft die entscheiden-
den Hinweise zur Losung geben. Eine Digitalkamera,
ein Notebook mit GSM-Modem oder Handy ermogli-
chen eine Bildiibertragung mit vertretbarem Aufwand.
In Abbildung © haben wir die Kosten im Verhéltnis zur
klassischen Situation einander gegeniiber gestellt. Diese
Ausriistung kann aber nicht nur zur Bildiibertragung
verwendet werden, sondern es konnen z.B. auch neue
Auftragsdaten an mobile Einsatztechniker iibermittelt
werden, die Techniker haben Zugriff auf umfangreiche
technische Dokumentationen in der Zentrale ohne stets
alle Unterlagen mitfithren zu miissen oder sie konnen
im Storungsfall remote auf die Gebdudeautomations-
technik des von ihnen betreuten Objektes zugreifen, oh-
ne lange und oftmals tiberfliissige Anfahrten in Kauf
nehmen zu miissen. Dies ist besonders wéhrend der
Wochenend- und Nachtschichten ein enormer Vorteil
auch in Bezug auf Kosten und Servicequalitit.

Unsere Projekterkenntnisse haben gezeigt, dass gerade
durch kooperative Dienstleistungen ein betréchtliches
Potential des FM-Marktes fiir das Handwerk zu er-
schlieBen ist. Den vorhandenen traditionellen Riick-
stand des Handwerks an praktischer Kooperationser-
fahrung wollen wir mit den dargestellten Ansitzen
iiberwinden helfen. Die beste Bestatigung fiir diese Ein-
schitzung kommt gerade von einem der neuen Anbie-
ter integrierter Facility Management Komplettlosungen
selbst, der nur solange fiir sich selbst gute Marktchancen
sieht, wie er ein eigenstindiges, kooperativ agierendes
Handwerk mit seiner Flexibilitdt und Nédhe zum Kunden
nicht zu fiirchten braucht. Denn in einem erfolgreichen,
offensiven und kooperativen Auftreten des Handwerks
liegt natiirlich das grofite Bedrohungspotential fiir die
Generalunternehmer. Je schneller es dem Handwerk
gelingt, hier mit den entsprechenden Angeboten an den
Markt zu gehen, desto eher ldsst sich die gerade fiir die
bundesdeutsche Wirtschaft arbeitsmarktpolitisch so be-
deutende Stellung des Handwerks auch fiir die Zukunft
sicher stellen. |
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