TITELTHEMA

Bewegte Zeiten

Wie schaffen es Immobilienverwaltungen, erfolgreich

zu bestehen? Strategisches Marketing

Warum
betrachten
Young Pro-

fessionals die
Immobilien-
verwaltung als
Stiefkind der
Branche?
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sichert Wettbewerbsvorteile!
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Dem Dachverband Deutscher Immobilien-

verwalter gehdren tiber 2 200 Mitglieder an, deren
Kerngeschaft die Immobilienverwaltung ist. Gemaf
der Studie ,Wirtschaftsfaktor Immobilie” sind 22 680
Unternehmen mit rund 120 000 Beschéftigten in der
Immobilienverwaltung tatig (vgl. ZIA (Hrsg.): Verant-
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wortung tibernehmen, Berlin 2016, S. 24). Immobili-
enverwaltungen sind im Schwerpunkt mittelstandisch
und regional gepragt.

Die Immobilienverwaltung im engeren Sinne hat die
operative Bewirtschaftung von einzelnen Immobilien
im Fokus. Der Aufgabenbereich des ,Property Manage-
ments” ist die Schnittstelle zu Asset- und Portfolio-
Management mit Ausrichtung auf die Interessen der
Eigentiimer. Property Management verbindet die ope-
rative und strategische Steuerung von Immobilienbe-
standen. In der Praxis sind die Grenzen jedoch flieRend.
Frage ich Studierende der Immobilienwirtschaft, in wel-
chen Bereichen sie im Anschluss an das Studium tatig
sein wollen, lautet die Antwort eher selten ,Immobi-
lienverwaltung”.

Young Professionals meiden die
»Immobilienverwaltung”

Woran kann es liegen, dass die Young Professionals in
der Immobilienverwaltung das ,Stiefkind” der Bran-
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che sehen? Daran, dass ,Immobilienverwalter” jeder
sein kann? Folgende Aussagen sprechen Bande: , Dafiir
braucht man doch kein Studium.” ... ist langweilig und
man muss sich in WEG-Versammlungen mit unzu-
friedenen Eigentiimern rumschlagen ... noch dazu fiir
wenig Geld.”

Anders sehen das Studierende, die Uber Familienbe-
triebe den Bezug zur Verwaltung haben. Sie wissen, dass
vielfdltiges kaufmannisches, technisches und rechtliches
Know-how sowie das angrenzender Bereiche erforder-
lich ist und dass Verwalter groRe Verantwortung fiir
Vermdgenswerte tragen. Schlussendlich hangt der Wert
der Immobilien maRgeblich auch von der Kompetenz
und dem Weitblick ihrer Verwalter ab.

Hat die Immobilienverwaltung

ein Imageproblem?

Zwischen Selbstwahrnehmung und Fremdwahrneh-
mung tut sich hier eine Liicke auf. Es bedarf sicher wis-
senschaftlicher Studien, um dem Ursachenbiindel der
Zuriickhaltung valide auf den Grund zu gehen. Jeder
selbststandige Verwalter ist zugleich Unternehmer und
trégt das wirtschaftliche Risiko der Geschaftstatigkeit.

Vor dem Hintergrund des demografischen Wandels,
dem Fach- und Fiihrungskraftemangel und einer neuen
Werteorientierung, gerade der jungen Generation, wird
der Kampf um junge Talente die Unternehmenspraxis
pragen. Zusatzlichen Druck auf die Unternehmen tben
zudem die Gesetzgebung, kritischere Kunden und gesell-
schaftliche Gruppierungen aus, die eine nachhaltige,
wertorientierte Unternehmensfiihrung fordern. Nach-
haltigkeit tangiert dabei nicht nur Aspekte, die mit der
Immobilie zusammenhangen, sondern sie bezieht sich
auch auf die Art der Unternehmensfiihrung, im Sinne
einer Corporate Governance. Hinzu kommen Compli-
ance-Themen, die verstarkt in den Blickpunkt riicken
und Einfluss auf das Image von Unternehmen haben.

Nachhaltige, wertorientierte
Unternehmensfiihrung sichert die Zukunft
Was kdnnen Verwaltungsunternehmen tun, um bei
zunehmender Komplexitdt den Herausforderungen
langfristig gewachsen zu sein? Dazu bedarf es im ers-
ten Schritt der Bestandsaufnahme des Wettbewerbs-
umfeldes und der Analyse des eigenen Unternehmens.
Hilfreich kann hier der Blick von auRen sein. Erst die
Analyse des Status quo in allen Teilbereichen des Unter-
nehmens erméglicht tiberhaupt die Entwicklung eines
Zukunftsbildes.

Helmut Schmidt sagte einmal: ,Wer Visionen hat, soll
zum Arzt gehen”. Mittlerweile ist bewiesen, wer keine

Wer im
Familienbetrieb
mitarbeitet, hat
eine bessere
Meinung vom
Verwalterberuf.

Der Kampf um
junge Talente
wird die Unter-
nehmenspraxis
zunehmend
pragen.
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Ziele bilden

die Grundla-
gen fiir Visio-
nen, Werte und
Unternehmen-
spersonlichkeit
schaffen ein
klares Profil.

Soft Skills
gewinnen an
Bedeutung und
werden von
Kunden kritisch
beobachtet.
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hat, verschwindet langfristig vom jeweiligen Markt.
Selten war eine Zeit von so hoher Dynamik gepragt
wie heute. Die Veranderung der unternehmerischen
Rahmenbedingungen fasst der Zentrale Immobilien-
ausschuss (ZIA) in den Uberschriften Wertewandel,
Transparenz, wachsende Kundenbeddirfnisse und Reg-
lementierungen zusammen.

Das klare unternehmerische Profil als Basis
der strategischen Ausrichtung

Ziele bilden die Grundlagen fiir Visionen. Werte und
Unternehmenspersonlichkeit schaffen ein klares Profil.
Sie sind gerade in diesen dynamischen Zeiten wichtig
und bilden den Kern des Selbstmanagements. Durch
Strategien wird das eigene Unternehmen konsequent
zur ,Marke” entwickelt. Dies schafft ,Unverwechselbar-
keit” und legt damit den Grundstein flr unternehmeri-
schen Gestaltungsspielraum, z. B. fiir die Preisgestaltung
der Verwaltungstatigkeit. Strategisches Marketing
umfasst zahlreiche Aspekte, die sich exemplarisch so
darstellen lassen:

Aspekte strategischen Marketings
Selbst-

manage-
ment

potenzielle

Geschifts-
Verwaltungs- dlar

unternehmen
Ziel-
gruppen

Strategie @

Standardisierte Prozesse der Kerngeschifts-
felder reichen nicht fiir Differenzierung

Wenn die Kerngeschaftsfelder zunehmend durch stan-
dardisierte Prozesse abgebildet werden kénnen, kommt
es vermehrt auf die Personlichkeit des Verwalters und
die seiner Mitarbeiter an. SchlieRlich ist der Kontakt zu
Eigentiimern, Mietern und Dienstleistern der Schliis-
sel zur Marktpositionierung. Wer sind tiberhaupt die
Kunden eines Verwalters? Eigentlimer, Mieter, Kapital-
anleger mit Fokus Wohnimmobilie bzw. gewerbliche
Mieter und institutionelle Investoren — sie alle haben
unterschiedliche Bediirfnisse und Erwartungen an den
Verwalter bzw. Property Manager. Sind diese Erwartun-

gen bekannt? Existieren Tools fiir ein Customer Rela-
tion Ship Management (CRM)? Werden vorhandene
Daten so miteinander verkniipft, dass sich strategische
Handlungsoptionen zur Wettbewerbssicherung ablei-
ten lassen?

Nachhaltiges Fithrungsverhalten bedingt
gutes Selbstmanagement

Nachhaltiger Erfolg stiitzt sich auf nachhaltiges Fiih-
rungsverhalten. Menschen mit hoher emotionaler
Intelligenz fithren nicht nur sich selbst besser, sondern
auch die Mitarbeiter. Insofern gewinnen Soft Skills an
Bedeutung und stehen unter kritischer Beobachtung
der Kunden, nach innen wie nach auken. Mittel- und
langfristiger unternehmerischer Erfolg ist das Ergebnis
von innovativen, marktorientierten Strategien, unter
Beriicksichtigung des unternehmerischen Umfeldes.
Soviel zu den Stichworten eines integrierten Marke-
tingkonzeptes, die hier nur angerissen werden konnen.

VERTIEFUNG UND
DISKUSSION

Im Rahmen der 7. DDIV-Wintertagung bie-
tet die Verfasserin am 1. Februar 2018 Gele-
genheit, sich eingehend mit dem Thema zu
befassen: Mit Selbstmanagement langfristig
Wettbewerbsvorteile sichern!
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