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Der Transfer vieler Mitarbeiter ins Home-
office habe besser funktioniert als erwartet
und der Krankenstand sei niedrig geblieben.
Das Aufrüsten der IT in den Vorjahren habe
sich beim Ausbruch der Corona-Pandemie
als Glücksfall erwiesen. „Es hat uns im richti-
gen Moment erwischt“, sagt Keysberg.

Seinen Auftragsbüchern hat Apleona
zuletzt einige große Mandate hinzufügen
können. Dazu zählt das
integrierte FM für alle
deutschen Standorte
von Bombardier Trans-
portation. Das Mandat
umfasst rund 1Mio.m2 Fläche. Apleonaüber-
nimmt für die Schienenverkehrssparte des
Bombardier-Konzerns neben technischen
und infrastrukturellen Aufgaben für die
Gebäude und gebäudetechnischen Anlagen
auch produktionsnahe Leistungen. Die
Zusammenarbeit wird im Ausland noch
ausgebaut.

Ebenfalls das integrierte FM übernimmt
Apleona für alle Standorte der SGS-Gruppe
Deutschland, zu denen z.B. Gebäude des SGS

A pleona kommt im Facility-Mana-
gement derzeit sein großer
Schwerpunkt auf technischen
Dienstleistungen zugute. „Die

Corona-Krise hat das FM in verschiedenen
Abstufungen erreicht“, sagt CEO Jochen
Keysberg. Das Catering und das Eventmana-
gement seien hart getroffen worden. Teils ist
in diesem Feld bei Apleona auch Kurzarbeit
ein Thema, z.B. bei
Großaufträgen in der
Alten Oper oder in der
Commerzbank Arena,
jeweils in Frankfurt. Das
Reinigungsgeschäft habe es mittelstark er-
wischt. „Es kommt aber wieder“, berichtet
Keysberg. Nachdem in vielen Immobilien die
Reinigungsleistungen zurückgefahren wur-
den, weil die Mitarbeiter ins Homeoffice
geschickt wurden, kämen nun immer mehr
Mitarbeiter wieder zurück und damit auch
die Aufträge. Im Unterschied zum infrastruk-
turellen Facility-Management sei das techni-
sche kaum betroffen, sondern hat sich in
Summe in der Krise sogar positiv entwickelt.

„Unser Auftragsvolumen ist in den vergange-
nen drei Monaten gegenüber demVorjahres-
zeitraum gewachsen“, sagt Keysberg.

Für den Umsatz im Gesamtjahr 2020
erwartet der CEO ebenfalls ein „vernünftiges
organisches Wachstum“. „Wie schon in der
Krise 2008/2009 zeigt sich das FM als relativ
krisenfest.“ Auch wenn sich Teile der Dienst-
leistungspalette als weniger krisenresistent

erwiesen haben als
andere, soll es nur zu
Umstrukturierungen
kommen, wenn sich
Geschäftsmodelle als

„langfristig geschädigt“ herausstellen.
Selbst im besonders von der Corona-Pan-

demie geplagten Italien sei Apleona „auf
Kurs“, weil Industriekunden dort trotz der
Krise durcharbeiteten und sich Sonderauf-
träge wie z.B. der Bau von Zeltstädten aufta-
ten. Auch künftig will Apleona auf Auslands-
aktivitäten setzen. Dabei seien länderüber-
greifende Aufträge mit einem größeren deut-
schen und einem kleineren Auslandsanteil
besonders interessant.

Instituts Fresenius zählen.DerAuftrag betrifft
insgesamt eine zu bewirtschaftende Fläche
von knapp 100.000 m2.

Keysberg sieht gerade in Deutschland im
sogenannten First-Generation-Outsourcing –
d.h. der Auftraggeber erbrachte das FM zuvor
immer in Eigenregie – viel Wachstumspoten-
zial. Gewachsen ist der Dienstleister zuletzt
deutlich. Im vergangenen Jahr belegte er mit

rund 1,66 Mrd. Euro
(+95 Mio. Euro gegen-
über 2018) den zweiten
Rang in der Lünen-
donk-Liste der umsatz-

stärksten Facility-Manager hierzulande.
Davor lag mit 1,7 Mrd. Euro nur noch der
Gebäudetechniker Spie, der seit Jahren eine
Firma nach der anderen übernimmt.

Während sich Apleona im Vergleich zu
Spiemit dem anorganischenWachstum –mit
Ausnahme vom Einstieg in Proptechs wie
Recogizer – bislang dezent zurückhielt, will
sich das Unternehmen nun gleich mehrere
Kandidaten aus dem klassischen Facility-
Management vornehmen. „Dem deutschen

Markt steht eine Konsolidierung bevor“, pro-
phezeit Keysberg. Bislang sei das Facility-
Management hierzulande nicht verkaufsaffin
gewesen, das habe sich durch die Corona-
Krise aber geändert. Jetzt würden auch grö-
ßere Unternehmen, „nachdem der Familien-
rat getagt hat“, einen anderen Kurs einschla-
gen. Diese Gelegenheit will Apleona nutzen.

Eine geplante Übernahme war bereits
durch eine Veröffentlichung des Bundeskar-
tellamts im März bekannt geworden. Dem-
nach will Apleona HSG BS alle Anteile am
Bonner Unternehmen CSG.PB erwerben, das
für das Property- und Facility-Management
von Niederlassungen und Filialen der Post-
bank zuständig ist. Mit dem Kauf dürfte sich
das Auftragsvolumen für Apleona nicht uner-
heblich erhöhen. Lars Wiederhold

Apleona-CEO Jochen Keysberg erwartet eine
Konsolidierungswelle für den deutschen FM-Markt.

Dann will Apleona deutlich stärker als bisher auf
anorganisches Wachstum setzen. Organisch wird der

Dienstleister in diesem Jahr trotz der Corona-Krise
voraussichtlich ebenfalls weiter zulegen.

Jochen Keysberg
begibt sich auf

Übernahmekurs

Auslandsaktivitäten
bleiben attraktiv

FM-Unternehmen werden
plötzlich verkaufswillig

Apleona-CEO Jochen Keysberg kann
trotz der Corona-Krise ein Wachstum
des Facility-Managers vermelden.

Quelle: Immobilien Zeitung, Urheber: Lars Wiederhold

F ür Argentus-Geschäftsführerin Sandra
Zengerling ist die Neuausschreibung von

FM-Services nicht immer „der Weisheit letz-
ter Schluss“. Sie bedeute immer, dass tempo-
rär das Leistungsniveau nach unten gehe. Ein
neuer Facility-Manager benötige eine Start-
phase und müsse eine Weile vom Auftragge-
ber stärker begleitet werden. „Dafür muss
jemand die Zeit haben“, sagt Zengerling. Bes-
ser sei es häufig, Anreizsysteme zu finden,mit
denen sich der beste-
hende Facility-Manager
besser motivieren lässt.
Bislang sind in der FM-
Branche vor allem reine
Malussysteme zu finden. Das heißt, der
Dienstleister muss z.B. eine Vertragsstrafe
zahlen, wenn er einen Monatsbericht zu spät
abgibt.

Argentus schlägt dagegen Bonussysteme
vor, bei denen der Facility-Manager mehr
Geld bekommt, wenn er überperformt. Das
kann z.B. der Fall sein, wenn er einen Bericht
früher abgibt als gefordert oder gute Ideen
hat, wie sich eine Immobilie modernisieren
und energieeffizienter betreiben lässt. Dabei

sei besonders wichtig, dass nicht nur das leis-
tende Unternehmen, sondern auch die betei-
ligten Mitarbeiter an der Belohnung partizi-
pieren. Dazu hält der Auftraggeber vertrag-
lich fest, dass ein Team für einen vordefinier-
ten Zeitraum eine Zusatzzahlung bekommt.
An bestimmten Personen solle der Bonus
dagegen nicht festgemacht werden, da der
Auftraggeber die Entscheidung dem Facility-
Manager überlassen müsse, wie er seine Mit-

arbeiter auf die ver-
schiedenen Aufträge
verteilt.

Abseits von einem
klassischen Bonussys-

tem kann der Auftraggeber seinenDienstleis-
ter auch auf andere Weise belohnen. Wenn
der Facility-Manager beispielsweise Moder-
nisierungsmaßnahmen zur Steigerung der
Nachhaltigkeit einer Immobilie vorschlägt, ist
es Argentus zufolge sinnvoll, ihn auchmit der
Steuerung dieser Maßnahmen zu beauftra-
gen. Dadurch erhält er eine zusätzliche Ein-
nahmequelle. „Das FM lebt von Zusatzleis-
tungen“, weiß Zengerling. Das Basishonorar
werde dadurch ordentlich aufgestockt.

Beim Berichtswesen sieht die Argentus-
Geschäftsführerin noch weitere mögliche
Anreize für FM-Dienstleister. Die Berichte
machen diesen bislang viel ungeliebte Arbeit,
weil die Kunden häufig ausformulierte und
gedruckte Reports verlangen. Argentus ver-
sucht in diesem Zusammenhang die Auftrag-
geber zu überzeugen, dass es nicht in jedem
Fall ein schriftlicher Bericht sein muss. Bei-
nahe jeder Facility-Manager verfüge mittler-
weile über ausgereifte CAFM-Systeme, auf
die die Kunden Zugriff haben. Mittels
Dashboards können sie z.B. Soll-Ist-Abglei-
che von Leistungen durchführen, Wartungs-
protokolle einsehen und Tickets für Aufträge
erstellen und weiterverfolgen. „Durch die
digitalen Möglichkeiten ergibt sich ein Weni-
ger an Bürokratie“, erklärt Zengerling.

Unter dem Stichpunkt Bürokratieabbau
verortet Argentus auch den Verzicht auf die
Pflicht des Facility-Managers, selbst bei klei-
neren Aufträgen, die an Drittunternehmen
vergeben werden, mehrere Angebote einzu-
holen. „Die Facility-Manager können gut ein-
schätzen, welche Preise in Ordnung sind“,
sagt Zengerling.

Insgesamt zielen die Anreizsysteme auf
ein vertrauensvollesVerhältnis ab, indemder
Auftraggeber vomErfahrungsschatz des Faci-
lity-Managers profitiert. Dennoch würde
Zengerling nicht an den bisherigen Vertrags-
laufzeiten rütteln. Sie hält drei Jahre bei der
Erstbeauftragung für einen gutenWert. „Man
muss demAuftraggeber auch dieMöglichkeit
lassen, die Reißleine ziehen zu können.“ Län-
gereLaufzeiten seien eher beiVertragsverlän-
gerungen empfehlenswert, ggf. mit einer
Anpassung der Vertragsbedingungen. Bis-
lang seien einjährige Verlängerungen die
Regel. Lars Wiederhold

Bonus für gute Facility-Manager
Wenn ein Auftraggeber mit seinem Facility-Manager unzufrieden ist,
sollte er nicht gleich zur Neuausschreibung des Mandats greifen.
Der Berater Argentus sieht eine bessere Lösung in Anreizsystemen.

Wenn Facility-Manager ihren Job
besonders gut machen, sollten sie
Aussicht auf eine Art Bonus haben,
findet Argentus.
Quelle: imago images, Urheber: Rainer Weisflog

„Das FM lebt von
Zusatzleistungen“

I nfolge der Übernahme von Vivanium
wächst der verwaltete Gewerbeflächen-

bestand von MVGM um rund 2,2 Mio. m2 auf
9,2 Mio. m2. Mehr als 13.500 Wohneinheiten
kommen ebenfalls dazu. „Durch den Erwerb
treibenwir unsereWachstumsstrategie in der
Assetklasse Wohnen weiter voran. Mittler-
weile sind wir an 19 Standorten präsent“,
erklärt MVGM-Vorstandsmitglied Menno
van der Horst.

Vivanium-Geschäftsführer Dirk Tönges
erhält bei MVGM zwei Chefposten. Er wird
gemeinsam mit van der Horst MVGM
Deutschland sowie zusammen mit Thomas
Schwarzenbacher MVGM Property Manage-
ment Deutschland leiten und dort unter
anderem die Digitalisierung vorantreiben.
Schwarzenbacher ist jüngst von LEG Immo-
bilien zu MVGM gewechselt. Jürgen Heub-
lein, Gründer und bislang Co-Geschäftsfüh-
rer von Vivanium, scheidet aus dem Unter-

nehmen aus. Die 140 Mitarbeiter werden
übernommen.

MVGM hatte in den vergangenen Jahren
einige Zukäufe getätigt. Zum Jahreswechsel
2018/2019 übernahm der Verwalter die frü-
here RGM-Tochter PropertyFirst mit damals
rund 2,6 Mio. m2 gemanagter Fläche. 2019
folgte der Kauf des kontinentaleuropäischen
Immobilienmanagements von JLL, mit dem
MVGM nach eigenen Angaben in die Top
Fünf der größten Immobilienverwalter in
Europa aufstieg. Bei der Übernahme von
Vivanium wurde MVGM von der Unterneh-
mensberatung Ritterwald und der Kanzlei
Oppenhoff begleitet.

Das vor gut fünf Jahren in Heidelberg
gegründete Unternehmen Vivanium hatte im
Mai dieses Jahres selbst denErwerbder restli-
chen Anteile am Property-Manager Viva
Dreamvermeldet (siehe „VivaDream in einer
Hand“, IZ 21/20, Seite 11). Lars Wiederhold

MVGM kauft Vivanium
Mit Vivanium hat der niederländische
Immobilienverwalter MVGM den dritten
Property-Manager hierzulande übernommen.

Eine Reduktion der Büroflächen im Zuge des
Trends zu mehr Desk-Sharing und Home-
office ist der effektivste Stellhebel, um die
CO2-Emissionen von Büroimmobilien zu
senken. Zu diesem Ergebnis kommen die
Facility-Management-Verbände RealFM,
FMA und SVIT FM in einem Positionspapier
für das Erreichen der Klimaziele. Demnach
sei im Bürosegment eine Flächenreduktion
von mehr als einem Viertel möglich. Andere
Gebäudeassetklassen erforderten dagegen
auchandereMaßnahmen. So sieht das Positi-
onspapier z.B. bei Produktionsflächen, für die
der Bedarf unverändert hoch bleibe, das
größte Energieeffizienzpotenzial in Moderni-
sierungen des Bestands und in Optimierun-
gen der Gebäudetechnik. Bei Wohn- und
Logistikimmobilien mit einem jeweils wach-
senden Flächenbedarf ließen sich die stärks-
ten Einspareffekte dagegen im Neubau, spe-
ziell bei der Auswahl der Baumaterialien
erzielen. Lars Wiederhold

Flächenreduktion
für Energieeffizienz

Home Power Solutions hat bei einem Heim-
speichersystem, das auf die Erzeugung von
grünem Wasserstoff setzt, nach eigenen
Angaben eine breite Marktverfügbarkeit
erreicht. Das System setzt ich aus einer Batte-
rie, einem Elektrolyseur, einer Wasserstoff-
brennstoffzelle, einem Wasserstoffspeicher,
einem Warmwasserspeicher und einem Lüf-
tungsgerät mit Wärmetauscher zusammen.
Mittels einer Photovoltaikanlage, die über
den ebenfalls im System enthaltenen Wech-
selrichter angeschlossen wird, versorgt sich
diesesmit Sonnenenergie. Die Speicherkapa-
zität soll mit bis zu 1.500 kWh etwa hundert-
mal höher liegen als bei bisherigen Heim-
speichern. Wetterbedingte Schwankungen
bei der Energieversorgung sollen passé sein.
Zudem ließen sich per Abwärmenutzung die
Heizkosten um bis zu 50% senken. Der Preis
liegt je nach Modell zwischen 60.000 Euro
und 90.000 Euro. Große Umbauten am Haus
seien nicht erforderlich. Lars Wiederhold

Wasserstoffspeicher
ist marktreif


