GEBAUDE UND TECHNIK WOHNUNGSWIRTSCHAFTLICHE IT

EDV-Experte und DW-Autor Dr. Klaus Héring im Interview
.Keine Software ist total fehlerfrei —
auch im 21. Jahrhundert nicht"

Wohnungswirtschaftliche Softwarelésungen nehmen Vermietern und Verwaltern eine Menge Arbeit ab. Trotzdem hegt die
Branche weiterhin manche Zweifel an der modernen Erfindung. Dr. Klaus Horing fasziniert das Thema seit mittlerweile
flinfzehn Jahren. Sein ehrgeiziger Antrieb: Biiros im Bereich der Informations- und Kommunikationstechnologie fit fiir die Zu-
kunft zu machen. Mit dem Softwareanalysten sprach unser Korrespondent Sebastian Hellweg.

Es gibt nach wie vor Firmen, die ohne Soft-
ware auskommen. Ist das in dem Bereich
Hausverwaltung heute noch maglich oder
lebt man dann nicht eher hinterm Mond?
Dr. Horing: Vor zwanzig Jahren waren viele
Softwareprodukte handgemacht und von
Programmierern individuell gestrickt. Inzwi-
schen hat sich jedoch ein massiver Trend zu
professioneller Standardsoftware entwickelt.
Aus der einstigen Einzelproduktion ist langst
eine Massenanfertigung geworden. Mittler-
weile kostet Software im Vergleich zu friiher
wesentlich weniger. Sie ist damit auch fiir
viele kleinere Unternehmen nutzbar und be-
zahlbar. Ich kann es mir aktuell nur noch bei
ganz kleinen Betrieben vorstellen, dass sie
nur mit Papier und ohne Computer arbeiten.
Fir fortschrittliche Firmen — gerade auch in
der Immobilienwirtschaft — gilt stattdessen:
[T-L6sungen steigern nachhaltig die Produkti-
vitdt, weswegen es sich absolut lohnt, welche
zu haben. Zugegeben lasst sich in der Woh-
nungswirtschaft beobachten, dass veraltete
Systeme noch immer weit verbreitet sind.
Zwar mégen manche Programme mit der Zeit
funktionell gewachsen sein, technologisch
und in der Handhabung hinken sie aber in
der Regel gravierend hinterher.

Vor allem Wohnungsunternehmen haben
hartnackige Beriihrungsangste, was die
Anschaffung branchenspezifischer EDV-
Programme betrifft. Irgendwie wird man
den Eindruck nicht los, dass hier zwei
Welten aufeinanderprallen.

Dr. Horing: Der Eindruck ist sicherlich nicht
an den Haaren herbeigezogen. Denn es gibt
einerseits Softwareanbieter, die genau ins
Schwarze treffen und wissen, was der Kun-
de benétigt. Andererseits gibt es Hersteller,
welche eben nicht so genau treffen oder
bestenfalls nur ein begrenztes Marktseg-
ment abdecken. Die Schwierigkeit besteht
darin: Anwender missen ein Produkt finden,
welches wirklich zu ihnen passt, wahrend
Anbieter abwdgen miissen, welche Anwen-
dungsbereiche bendtigt werden.
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Klappt dieses Wechselspiel denn mittler-
weile?

Dr. Horing: Seit fiinfzehn Jahren arbeite
auch ich daran und stelle fest, dass es immer
besser funktioniert. Das heiBt, der Kontakt
zwischen den jeweiligen Parteien ist spiir-
bar enger geworden. Wobei es unbestritten
weiterhin viele Unternehmen gibt, die eine
Software mehr oder weniger nach dem Zu-
fallsprinzip aussuchen. Getreu dem Motto:
Was im Nachbarbetrieb |duft, wird auch bei
mir laufen.

... was bereits der erste Fehler ist.

Dr. Horing: Das muss kein Fehler sein,
wenn man erstens sicher ist, dass beide
Unternehmen tatsachlich vergleichbar sind,
und zweitens man sich nicht sonderlich von
den Mitbewerbern unterscheiden will. Un-
ternehmen, die aber einen klaren Wettbe-
werbsvorteil herausarbeiten wollen, indem
sie etwas besser machen als andere, sollten
natirlich nicht alles kopieren.

Vieles deutet darauf hin, dass Software-
hersteller genauso wie Energieversorger
mit wechselresistenten Verbrauchern zu
kdampfen haben.

Dr. Horing: In der Strombranche hapert es
meiner Meinung nach an dem Wie. Auf die
Softwarebranche bezogen, liegt die Zuriick-
haltung eher an den Folgen eines Umstiegs.
SchlieBlich kostet dieser Arbeitszeit und die

will ja auch erst mal wieder hereingeholt
werden.

Wiirden Sie mirwidersprechen, wennich be-
haupte, dassin Hausverwaltungen schlicht-
weg geschultes EDV-Personal fehlt?

Dr. Horing: Richtig widersprechen kann ich
nicht. In groBen Hausverwaltungen gibt es
sicherlich Leute dafiir. Aber keine Frage, je
kleiner das Unternehmen, desto mehr wird
darauf verzichtet.

Was zeichnet Software grundsatzlich
aus?

Dr. Horing: Sie unterstiitzt uns bei der
taglichen Arbeit, macht sie produktiver und
besser. Man kann Dinge bewéltigen, die oh-
ne Software nicht so leicht oder vielleicht
gar nicht méglich wéren. Zusammengefasst
steht an oberster Stelle fiir mich die maB-
geschneiderte, in Organisation gegossene
Dienstleistung fiir den Kunden. Letztend-
lich dreht es sich hierum: Software muss
so gestaltet sein, dass die Hauptsache un-
terstlitzt wird und nicht nebensachlicher
Schnickschnack.

Uber fiinfzehn Jahre lang agieren Sie nun
schon als Unternehmensberater und Soft-
wareanalyst in der Wohnungswirtschaft.
Was verbirgt sich hinter dieser Tatigkeit?
Dr. Horing: Meine Kernaufgabe konzent-
riert sich auf umfangreiche Fachberatungen
bei verschiedenen Immobilienfirmen, die
iber 1.000 und teilweise sogar mehr als
50.000 Wohnungen im Bestand haben und
die Anschaffung einer neuen Software pla-
nen. Zusatzlich fiihre ich Testreihen sowie
Umfragen bei Herstellern durch, um deren
Produkte auf Herz und Nieren zu priifen. Da-
hinter steckt wiederum die Auslotung des
eingangs erwahnten Anforderungsprofils
zwischen IT-Nutzern und IT-Firmen.

Stichwort Service: Haben es die Hersteller
inzwischen begriffen, dass es nicht nur
darum geht, moglichst gescheite Produkte
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zu entwickeln, sondern deren Nutzer auch
nach dem Kauf dauerhaft zu betreuen?
Dr. Horing: Die laufende Wartung ist ein
selbstverstandlicher Bestandteil der ganzen
Dienstleistung. So muss die Weiterentwick-
lung eines Produkts genauso gewahrleistet
sein wie dessen Fehlerbehebung, denn keine
Software ist total fehlerfrei — auch im 21.
Jahrhundert nicht. Viele EDV-Hauser stehen
vom Anfang der Software-Einfithrung an be-
ratend zur Seite, was erfreulich ist.

Sie sind im Januar in die hauseigene Priif-
kommission der Sykosch Software AG be-
rufen worden. BeiBt sich dieses Amt nicht
mit lhrer Funktion als unabhangiger Ex-
perte?

Dr. Horing: Also das Priifen von Software
zéhlt zu meinen essenziellen Aufgaben. Ei-
ne Vielzahl an Softwarehdusern fragt mich
schlieBlich regelmé&Big, welche Dinge sie tun
missen, um besser zu werden. Wenn mir
Sykosch jetzt ebenfalls diese Frage stellt,
greife ich das natiirlich gerne auf und hel-
fe. Davon sehe ich meine Unabhangigkeit
in keiner Weise gefahrdet. Ich bekomme
von Sykosch keine Verkaufsprovision oder
andere erfolgsabhdngigen Zuwendungen.
Ebenso gehdren mir keine Anteile. Insofern
bleibe ich nach wie vor unabhangig bei jeder
Entscheidungsfindung.

Was tun Sie genau in dem Sykosch-Fach-
ausschuss?

Dr. Horing: Ich priife die Ergonomie, die
Funktionalitdt sowie die Zukunftsfahigkeit
der Softwareprodukte und erteile Ratschla-

Langst sind von Dr. Klaus Héring unzah-
lige Veroffentlichungen (zum Beispiel der
Horing-Report) in Biichern und Fachzeit-
schriften erschienen, schwerpunktméagig
berat der diplomierte Maschinenbau-
und Wirtschaftsingenieur aber aktiv
Immobilienfirmen auf den Gebieten
Unternehmensplanung, Organisation,
Kommunikation, neue Technologien,
Benchmarking sowie Informationsdienst-
leistungen. So gilt der ausgewiesene
Softwareanalyst als ,Urvater" des Begriffs
Blrokommunikation. Sein Fachwissen
konnte der dreifache Familienvater bei-
spielsweise erfolgreich an der Universitat
Kéln vermitteln, wo er elf Jahre lang in
der Geschaftsfiihrung des Betriebswirt-
schaftlichen Instituts fiir Organisation
und Automation saB. Mit der Griindung
seiner eigenen Beraterfirma folgte 1993
der Schritt in die Selbstandigkeit.
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ge auf der funktionalen und technischen
Ebene. Dass sich Sykosch innerhalb der
Priifkommission gleichzeitig juristischen Rat
einholt, begriiBe ich sehr. Softwareanbieter
fahren allgemein gut damit, wenn sie ge-
setzliche Anderungen schnell und vor allem
wasserdicht in ihre Erzeugnisse einflieBen
lassen. Das wird drauBen am Markt wahr-
genommen und entsprechend honoriert.

Wobher riihrt eigentlich Ihre ausgepréagte
Leidenschaft fiir Computer?

Dr. Horing: Durch ein Schliisselerlebnis. Als
ich Student war, hat mich ein Freund lber-
redet, zusammen mit ihm einen Program-
mierkurs zu absolvieren. So bin ich Stiick fiir
Stiick fast unwissend in die Materie hinein-
gestolpert. Blitzartig hat es mich fasziniert,
wie man computergestiitzte Arbeitshilfen
entwickelt und dadurch eine Verstarkung
des menschlichen Geistes erfahren kann.
Denn so schnell denken und rechnen wie
Computer kénnen Menschen nicht. Nur
Wunderkinder vielleicht.

Und wie iiberzeugen Sie die dltere Gene-
ration, Software anzufassen?

Dr. Horing: Indem ich ihr die zahlreichen,
auch persénlichen Vorziige vermittle. Ein
falscher Gedanke ist iibrigens, zu meinen,
der Computer wiirde generell menschliche
Arbeit wegnehmen oder ersetzen. Fakt ist:
Bisher sind in den allermeisten Fallen neue
und interessante Jobs entstanden. Wobei
mitunter auch Rationalisierungen verur-
sacht werden, das mochte ich nicht ver-
schweigen.

Computer vernichten also Arbeitsplatze?
Dr. Horing: Das tun sie, aber in der Woh-
nungswirtschaft kaum.

Sehen Sie sich personlich als Vorbild fiir
Altere an?

Dr. Horing: Nein, ich arbeite ja selber nicht
taglich mit wohnungswirtschaftlicher Soft-
ware. Ich versuche mich nur in die Arbeits-
weisen der Menschen hineinzuversetzen und
sie zu motivieren, mit Software richtig umzu-
gehen und Freude daran zu haben.

Und was wird sich softwareméaRBig in zehn
Jahren dndern?

Dr. Horing: Software wird sehr viel bedie-
nerfreundlicher und leichter auf den Bedarf
anpassbar sein als heute.

Das Interview flihrten Sebastian Hellweg
und Martin Kretzschmann.
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