
Schädlich, weil unnütz und verwirrend, aber 
immer häufiger hört man Aussagen von An-
bietern, die Mitbewerber verunglimpfen, an-
stelle informativ über die eigenen Strategien 
und Angebote zu sprechen. Typische Beispiele 
sind Prophezeiungen darüber, dass der Blue 

Eagle nie fertig werden und wodis nun nicht 
mehr lange überleben wird. Solche fragwür-
digen „Informationen“ wurden mir von einem 
Geschäftsführer eines Wohnungsunterneh-
mens mitgeteilt, der an einer herstellernahen 
Sitzung eines wohnungswirtschaftlichen Ver-

bandes teilgenommen hatte. 
Dabei hätten alle Hersteller 
gute Gründe, uns besser über 
die eigene Strategie und Leis-
tung zu informieren, als sie das 
gegenwärtig tun. Wir erfahren 
häufig, dass man die Kunden-
orientierung stärken will – ist 
das nicht eine Selbstverständ-
lichkeit? –, dass die Zukunft 
des Unternehmens gesichert 
ist, – wer kann das überhaupt 
noch garantieren? – und dass 
man die Anforderungen der 
Wohnungsunternehmen noch 
besser berücksichtigen will – 
man fragt sich: was denn 
sonst? Eigentlich sind das 
alles Selbstverständlichkeiten 
oder unbewiesene Behaup-
tungen, die von den meisten 
Softwareherstellern ganz ähn-
lich verbreitet werden. Was 
man aber erwarten würde, 
sind konkrete und überprüf-
bare Aussagen darüber, wie 
ein Vorteil für den Kunden 
erzielt werden kann, der sich 
für eine Software entscheidet. 
Warum und auf welche Wei-
se wird die Produktivität mit 
einer bestimmten Software 
erhöht? Welche Vorteile hat ei-
ne angebotene branchenneu-
trale oder eine branchenspe-
zifische Finanzbuchhaltung? 
Worin unterscheidet sich das 
Controlling-System von ande-
ren, wenn doch viele Anbie-
ter dieselben Werkzeuge von 
Cognos, DomData, SAP u. a. 
einsetzen? Welches sind die 
weiteren Entwicklungsschritte 
und wo wird die Software in 
drei bis fünf Jahren stehen? 

Welche Vorteile ergeben sich für Entwickler 
und Anwender, wenn eine bestimmte Ent-
wicklungsumgebung gewählt wurde? Welche 
in der Zukunft wichtigen, neuen Geschäfts-
prozesse werden von der Software unter-
stützt? Welche Software-Einführungsprojekte 
waren besonders erfolgreich? Warum und zu 
welchen Kosten? Die Liste der Fragen ließe 
sich noch ziemlich lange fortsetzen.

Und wie werden Unternehmensleiter infor-
miert, die sich nicht für die Details einer Soft-
ware interessieren, wohl aber für den mögli-
chen Geschäftspartner und seine Strategie? 
Nur wenige Softwarehäuser werben transpa-
rent mit ihren eigenen Potenzialen: Wer zeigt 
schon offen die Qualität und Qualifikationen 
der eigenen Mitarbeiter? Sie sind eine wichti-
ge Voraussetzung für eine erfolgreiche Zusam-
menarbeit bei der Einführung und beim Betrieb 
einer Software. Wenn man nach betrieblichen 
Kennzahlen fragt, erhält man häufig keine 
Antwort, nicht einmal eine plausible Erklärung 
für die betrieblichen Faktoren, auf die der zu-
künftige Erfolg aufgebaut werden soll. Dafür 
höre ich immer wieder, welcher Wettbewerber 
rote Zahlen schreibt. Selbstverständlich wird 
kein Unternehmen über strategische Zusam-
menschlüsse, Beteiligungen, Allianzen oder 
Partnerschaften berichten, bevor die Sache 
unter Dach und Fach ist. Aber ein klares Wort 
über den eigenen Standpunkt hilft oft weiter. 
Auch ich vermute oder propagiere nicht, wie 
mir Herr Silz im bereits genannten Interview 
in der September-Ausgabe der DW fälschlich 
unterstellt, „der Rest (der Anbieter) müsste 
sich zusammenschließen“. Aber ich weiß, dass 
einzelne Anbieter über strategische Schritte 
nachdenken, manche sogar schon sehr lange 
und ohne sichtbare Resultate. Je offener ein 
Anbieter seine Position darlegt, desto besser 
kann man dazu eine Stellung beziehen. Spe-
kulationen heizen nur die Gerüchte und die 
Schläge unterhalb der Gürtellinie an. Zwar be-
wegen Ankündigungen über freundliche oder 
feindliche Übernahmen die Gemüter, aber sie 
lassen die Geschäftspartner nicht ganz unvor-
bereitet dastehen.
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Der Wettbewerb wird härter
Seit der Ankündigung der Übernahme der Techem IT-Services durch die Aareon wird die verbale Auseinandersetzung der 
Wettbewerber untereinander härter. Das muss nicht zum Schaden der Kunden in der Wohnungswirtschaft sein. Denn je kla-
rer man sich artikuliert, desto besser treten die Unterschiede hervor. Das gilt beispielsweise auch für die Interviews mit den 
Vorständen Erich Silz (ESS AG) und mit Dr. Manfred Alflen (Aareon AG) in der September-Ausgabe der DW.
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Das AuenViertel in Münster ist mit einer Gesamtfläche von
92 Hektar eine der größten und erfolgreichsten Stadtteil-Ent-
wicklungsmaßnahmen in Deutschland. Sämtliche Infrastruk-
tureinrichtungen wie Kindergärten, Schulen und Einkaufs-
möglichkeiten sind neu entstanden und fußläufig erreichbar. 

Wir haben noch Grundstücke für Sie zur Nutzung in
drei- und viergeschossiger Bauweise. Die einzelnen
Flächen haben eine Größe von 1.800 m2 bis 7.300 m2.

Nutzen Sie die günstigen Marktbedingungen einer wach-
senden Stadt mit glänzenden Zukunftsaussichten und werden
Sie Teil einer gelungenen Projektentwicklung!

WEITERE INFORMATIONEN: WWW.AUENVIERTEL.DE
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