Kundenorientierte
Projektentwicklung

Dr. Steffen Schwarz, Niirnberg und Michael O. Schmutzer, Fiirth

In stagnierenden Mirk-
ten findet Wachstum nur
an den Ridndern statt. Le-
sen Sie, wie Sie durch
kundenorientierte Projekt-
entwicklung den tradi-
tionellen Projektentwick-
lungsprozell komplett neu-
gestalten und ihn gleich-
zeitig als Wachstums-
strategie fiir Thr Unter-
nehmen nutzen kénnen.

Rahmenbedingungen
im Markt

Deutschlands Bauindustrie bleibt
auch nach der Wiedervereinigung
gespalten. Im Westen geht man in
diesem Jahr von Investitionen filr
BaumaBnahmen aus, die real —d. h.
preisbereinigt— nur noch um 0,5 Pro-
zent steigen, wihrend im Osten ein
Wachstum von 13 % erwartet wird.
Der groBe Wachstumsmotor ist ein-
deutig der Wohnungsbau in den neu-
en Bundeslindern. So wird der
Nachfrageriickgang im westdeut-
schen Wohnungsbau vor allem den
GeachoBwohnbau treffen. Stahilisie-
rend wird in den kommenden Jahren
einerseits der Neubau von Eigenhei-
men (EFH, DHH, RHH) wirken.

Andererseits wird der enorme Sa-
nierungsbedarf von Mehrfamilien-
héivsern in den neuen Bundeslédn-
dern zu einer Verlagerung vom Neu-
bau zu Althausanierungen fiihren.
Eine aktuelle Prognose des ifo Insti-
tuts geht von einem Wachstum des
Bauvolumens in den alten Bundes-
lindern von 1984 his 2004 um 20 %,
also jihrlich durchschnittlich 2 % aus.
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Traditionelle Projektentwicklung

Verlust der Mitie

Welche Schlisse kinnen wir aus
diesen Entwicklungen fir die Bau-
branche ziehen? Generell kann man
sagen, dalBi Sie sich in stagnierenden
Mirkten entscheiden miissen: ,,Ent-
weder (preisgiinstig, wenig Bera-
tung), oder (umfassende Dienstlei-
stung, individuelle Beratung). In
seltenen Fillen gelingt auch das
«Sowohl als auch® (z. B. Hennes &
Mauritz gilt sowohl als
preisglinstig  wie
auch als Trend-
setter  fir

o Offentlichkeit

® [nvestor

e Vertrieb

Der Kunde im Mittelpunkt

junge Mode). Der sichere Weg zur ge-
fahrlichen Mitteposition ist das
swWeder noch®.

Der Verlust der Mitte hat fiir Bau-
unternehmen folgende Konsequen-
Zem:

0 Es gewinnen die kleinen Speziali-
sten, die sich sowohl in Threm Lei-
stungsspektrum auf einen Wachs-
tumsmarkt (z. B. Spezialtiefbau, Alt-
bausanierung) konzentriert haben,

als auch ihr regionales Umfeld
professionell bearbei-
ten.

ad Es gewin-
nen die




groBlen Generalisten, die Komplett-
lisungen aus einer Hand anbieten.
1 In einer gefihrlichen Mitteposi-
tion befinden sich Baubetriebe zwi-
schen 50 und 500 Beschiftigten, je-
doch lassen sich auch hier durch Spe-
zialisierung und umfassende Dienst-
leistung Wachstumsstrategien ent-
wickeln.

Wachstumsstrategie

Interessant an der kundenorien-
tierten Projektentwicklung ist, daf}
sie sowohl fiir kleine Unternehmen
eine Spezialisierungsoption als auch
fiir griflere Unternehmen eine Diffe-
renzierungsoption — im Sinne einer
umfassenden Dienstleistung — dar-
stellt. Praktisch alle an der Wert-
schipfungskette Beteiligten kinnen
die Initiative ergreifen und den tra-
ditionellen zu einem kundenorien-
tierten  Projektentwicklungsprozel}
umgestalten.

Es handelt sich hierbei um das
~LAeengineerung”, also die Neuge-
staltung einer Prozelikette, die kon-
sequent auf die Bediirfnisse des End-
kunden (Nutzers) ausgerichtet ist.
So verstanden hietet die kundenori-
entierte Projektentwicklung echte
Wachstumschancen in einem insge-
samt stagnierenden Markt.

Traditionelle
Projektentwicklung

Wie aus Abb. 1 ersichtlich, zeich-
net sich die Projektentwicklung im
Normalfall dadurch aus, da@i die Be-
teiligten nacheinander bzw. parallel
ihre Aufgaben erledigen und der
Nutzer des Objektes am Ende der
Prozelikette steht.

Die daraus entstehenden Proble-
me liegen auf der Hand:

3 In der Ankaufphase wird haufig
die Marktsituation nicht ausrei-
chend analysiert.

3 Inder Planungsphase wird hiufig
der Bedarf der spiteren Nutzer nicht
geniigend berticksichtigt.

i Durch mangelndes Projektma-
nagement entstehen Reibungsverlu-
ste bei der Zusammenarbeit der ein-
zelnen Beteiligten.

1 Die Bauausfuhrung ist, gemessen
am tatséichlichen Bedarf, der spite-
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ren Nutzer zu aufwendig, die Kosten
somil zu hoch.

Id Vertriebsprobleme durch nicht
ausreichende Beriicksichtigung der
Interessen von Investoren und Mie-
tern.

Entwicklungsphasen

Die Lisung dieser Probleme kann
nur durch eine Projektentwicklung
herbeigefiihrt werden, die den Kun-
den in den Mittelpunkt der Pla-
nungsiiberlegungen stellt (Abb. 2).
Ausgehend von den Kundenwiin-
schen missen die einzelnen Projekt-
entwicklungsphasen optimal aufein-
ander abgestimmt werden. Einen
Uberhlick gibt Ahb. 3.

Analysephase

Die Projektstudie priift alle Reali-
sierungschancen und endet mit einer
Empfehlung, die die Schnittmenge
aus Marktanalyse, Projektideen und
baurechtlichen bzw. architektoni-
schen Miglichkeiten darstellt (Abb. 3).
Im einzelnen sollte zur Ermittlung
einer realistischen Empfehlung fol-
gendes erarbeitet werden.
1 Baurechtliche Yorunter-
suchung

Einsicht in Bauleitpline, Voran-
fragen bei kommunalen Behirden
oder Stadtplanern, Ermittlung der
Rahmendaten.
J Architektonische Méglich-
keiten

Ausarbeitung von Vorentwiirfen

Projekientwicklung

Bauherr .
—1— Zeit

—— Kosten
—+— Koordination
—{—— Marketing
—— Recht

Aufgaben und Verantwortung des Bauher-
ren

und Kostenschitzungen, funktiona-
le Grobplanungen.
O Standortanalyse

Prifung des Standorts, der Infra-
struktur, der Bevilkerungsstruktur
und der Wirtschaftsdaten einer Re-
glon.
0 Immobilienmarktanalyse
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veau, Miet- und Kaufpreisentwick-
lung ete.

Jd

heutiger und miglicherweise zu-
kiinftiger Sicht fiir den Standort in
Frage.

-

Projektideen und Nutzungskonzep-
ten mit angeschlossenen Marketing-
moglichkeiten, kaufménnische Be-
wertung der Kostenschétzungen.

ist das Projekt so aufbereitet, daf fir
den Bauherren eine fundierte Ent-
scheidung fir oder gegen die Reali-
sierung des Projekles moglich ist.

Projektentwicklungs-
phase

wicklung baut aufl den Winschen
und Bediirfnissen der spiteren Nut-
zer aufl, um eine ziigige Vermark-
tung zu gewdhrleisten. Aus diesem

Aktuelles Angebol und Preisni-
Zielgruppenanalyse

Welche Zielgruppen kommen aus

Projektideen
Erarbeitung von verschiedenen

Wach Abschlufi der Projektstudie

Die kundenorientierte Projektent-
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Grund st es sinnvoll, zu Beginn die-
ser Phase ein Projektkonzept als
Leitfaden fiir die weitere Entwick-
lung zu erarbeiten.

In dem Projektkonzept werden die |
Projektziele, die Ziele des Bauherren
und die Ziele der am Projekt Betei-
ligten (Abb. 2) festgeschrieben, Uher
die Bestimmung der Zielgruppen,
fiir die das Objekt entwickelt und
realisiert werden soll, werden deren
Bediirfnisse in den Mittelpunkt ge-
stellt. Auf dieser Basis wird an-
schlicBend der weitere Projektver-
lauf erarbeitet.

Planungskonzept

Aufgabe des Planungskonzeptles
ist es, aus den Zielen des Projekt-
kanzeptes die Vorgaben fiir eine kun-
denorientierte Objektplanung zu er-
arbeiten, Inhalt dieses Konzeptes
sollte die Festlegung der Nutzungs-
arten, der Flichenaufteilung, des
Einheitenmixes sowie der Ausstat-
tung sein. Auf Basis des Planungs-
konzeptes kann anschliellend mit

dem Marketing- und Vertriehskon-
zept sowie mit der architekioni-
schen, juristischen und betrichswirt-
schaftlichen Entwicklung hegonnen
werden.

Projektmanagement als
ProzeBoptimierung

In der traditionellen Projektient-
wicklung werden die einzelnen Pha-
sen immer wieder voneinander ge-
trennt. So entstehen grolie Informa-
tions- und Reibungsverluste. Um
dieses so gering wie miglich zu hal-
ten, ist es sinnvoll, von Beginn der
Projektentwicklung an, ein Pro-
jektmanagement zu installieren.
Diese kann den Bauherren/Projekt-
triager selbst oder von einem Pro-
jektteam durchgefiihrt werden und
iat fitr Aufgaben des Bauherren zu-
stindig (Abb. 5). Hierdurch ist es
auch miaglich in sdmtlichen Phasen
die Bedirfnisse der Kunden in den
Mittelpunkt zu stellen.

Atlas Copco libernimmt Mil-
waukee-Elektrowerkzeuge

sich ein neuer
Copco  Uber-

werkzeuge et

BrookfieldWisconsin mit iber
Beschiftigten und 367 Mio. $ Jahre!
umsatz fir 550 Mio. US-Daollar. Der
Ubernahmevertrag wurde am 21. Ju-
ni zwischen Atlas Copeo, Stockholm,
und der Milwaukee Electric Tool Corp.
geschlossen. Mit der von den Kartell-
behdrden noch zu genehmigenden Ak-
quisition wilrde sich der Elektrowerk-
zengumsatz der Atlas Copeo-Gruppe
mehr als verdoppeln und der grifite
Druckluftwerkzeughersteller dann
auch bei Elektrowerkzeugen fiir Indu-
strie und Gewerbe weltweit zu den
fithrenden Herstellern zdhlen.

Uber 90 % des Milwaukee-Umsat-
zes werden in Nordamerika erzielt, wo
diese Marke laut Richard Grove, dem
Prazidenten der Milwaukee Electric

Tool Corp., in der Industrie, im Bau
und Gewerbe einen hervorragenden
Ruf geniet. Milwaukee wurde 1924
gegriindet und produziert seine gut
400 Werkzeugmodelle derzeit in fiinf
Werken. Es war der erste amerikani-
sche Elektrowerkzeughersteller, des-
sen Werke in den USA und Kanada
durchgingig nach ISO 9000 zertifi-
iert wurden.

i 1991 hat Atlas Copco bereits

den bei Stut

trowerkzeuge in

Changchun Electric Tools Compan
zur Produktion und ein weiteres zum
Vertrieb von Elektrowerkzeugen auf
dem chinesischen Markt.

Neues PM-Werk in USA

In Racine, US-Bundesstaat Wis-
consin, hat ein weiteres Putzmeister-
Werk inzwischen die Produktion von

Autobetonpumpen aufgenommen. Das
neue Werk mit Verwaltungsgebiude
und eigenem Vertrieb ergiinzt den
langjahrigen Standort Gardena, Kali-
fornien. Die Fertigung konzentriert
sich vor allem auf die Herstellung von
Betonpumpen und Betonverteilerma-
sten unterschiedlicher Grofle,

Als ,Global Player® sicht Putzmei-
ster im neuen US-Werk einen weite-
ren Baustein, ein weltweites Netz von
effektiven Produktionsstitten aufzu-
baven, Ziel der Fertigung in Schliis-
selmérkten ist, auf verkirzten Ver-
triebswegen Kunden noch schneller
dienen zu kinnen.

firma steht auf einem ¢a:11 ha groflen
Grundstiick und ist auf grofizigiges
Wachstum ausgelegi. Bereits im. Ge-
schéiftsjahr 1994 lag der Umsatz ven
Putzmeister Racine deutlich iiber den
Planzahlen.
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