Business-Development bei HOCHTIEF

Ein Geschaft mit IangemAtem

- Jedes Unternehmen will Gewinne erwirtschaften. Erfolgreich ist aber nur, wer
P - permanent ijber Wachstumsmaoaglichkeiten nachdenkt und-‘li.lkra_tive Geschafts-

felder \ferfolgt - eben Business-Development betreibt. Ini':Zeitaltér-'der stetig

" fortschreitenden Globalisierung gilt das um so mehr. Di'é" :ﬁaubude hat sich

| im Arbeitsalltag der Business-Developer bei HOCHTIEF einmal Umgesehen'_.

Wenn fiir die operati-
ven Einheiten die
Arbeiten — wie hier

am Alten Hof in
Miinchen — beginnen,
haben sich die
Business-Developer
langst aus dem Projekt
2Uriickgezagen.

Wenn Christian Fox seine berufliche
Titigkeit beschreiben soll, zogert er
nicht lange. .,Ich bin eine Art Padfinder”,
sagt er, fiigt dann allerdings erléuternd
hinzu: ,,Als Dienstleister unterstiitze
ich die operativen Einheiten, Auftrige
zu beschaffen.” Seit Mérz vergangenen
Jahres ist Fox Business-Developer
fir den Bereich Stidwest. Als solcher
arbeitet der ehemalige Bauleiter der
Niederlassung Frankfurt nun den sechs
HOCHTIEF-Construction-Nieder-
lassungen im Bereich Stidwest zu.

Eine seiner Hauptaufgaben besteht
darin, den NL-Geschéiftsleitungen die
Strukturen der verschiedenen Kunden
aufzuzeigen und gezielte Profile von

diesen zu erstellen. ,Konkret geht es
derzeit beispielsweise um potenzielle
Geschaftspartner im Pharmasektor,
in dem wir uns verstarkt engagieren
wollen*, verdeutlicht Gerhard Hilke,
Vorsitzender der Geschiftsleitung des
Bereichs Stidwest von HOCHTIEF
Construction.

Die Arbeit von Christian Fox beginnt
folglich fast immer im Vorfeld. Wossit-
zen die grofien Pharmaunternchmen?
Wie sind sie strukturiert? Wer sind die
Ansprechpartner, wer die Entscheider?
Auf Frapgen wie diese recherchiert der
Business Developer die Antwort und
leitet sie an die zustdndigen Projekt-
leiter weiter. Mit der Geschiftsleitung

wird dann cine Strategie festgelegt.
Fox: ,Anschlieflend gehen wir gemein-
sam auf potenzielle Kunden zu und
stellen thnen unser Konzept vor. Die
konkrete Akquise iibernehmen jedoch
stets die operativen Einheiten.”

Die Business-Developer bei HOCHTIEF
sind somit nicht diejenigen, die Geschéf-
{e hereinholen und abschliefen. .Das
war noch nie unser Verstandnis®, riumt
Gabriele Willems, Leiterin Market
Development and Relations, mit einem
moglichen Missverstindnis auf. In ihrer
Abteilung ist das Business-Develop-
ment von HOCHTIEF Construction
angesiedelt. , Wir verstehen diese Té-
tigkeit vielmehr als reine Geschifts-
entwicklung”, sagt sic. Will heillen: Der
Developer agiert auf der Vorstufe zur
Akquisition und hélt den operativen
Einheiten im immer schneller werden-
den Tagesgeschift den Riicken frei.
Gerade das ist ein entscheidender
Unterschied zur US-Tochter Turner,
bei der Business-Development linger
alsbet HOCHTIEF etabliert ist. , Natiir-
lich sind durch den Austausch mit
Turner (siche S. 12) viele Develop-
ment-Ideen in unser Unternchmen
getragen worden*, raumt Willems ein.
. Wir haben aber schnell festgestellt,
dass sich die beiden Systeme nicht
eins zu eins iibertragen lassen.” Der




_Gibbal One
« iIm Aufbau

Auf Ebene der HOCHTIEF-Holding |
wird zurzeit der Bereich HOCHTIEF
Global One aufgebaut, in dem das |
internationale Business-Development ‘
und das Key-Account-Management
fortgefiihrt werden. Geschaftsflihrer
von Global One ist Dr. Hansgeorg ‘

P Balthaus, bislang Vorsitzender der

Geschéftsleitung des Bereichs Infra-
structure Europe and Tunneling der
HOCHTIEF Construction AG. ‘
Mehr tber die neue Einheit und ihr
genaues Tatigkeitsspekirum in der
nachsten Ausgabe der Baubude. ‘

~ Infos: hansgeorg.balthaus@nhochtief.de

Business-Developer bei Turner betrei-
be eine aktive Geschiftsanbahnung,
wihrend die operativen Einheiten
cher ausfiihrende Funktionen hitten.
Willems: ,,Bei Turner agiert der Busi-
ness-Developer als Manager. Er hat
eine vergleichbare Funktion wie bei
uns der Leiter einer Niederlassung.”
Vor gut einem Jahr hatte die Abtel-
lungsleiterin gemeinsam mit Henner
Mahlstedt, Sprecher der Geschifts-
leitung des Bereichs Ost, das Kon-
zept fiir Business-Development bei
HOCHTIEF Construction entwickelt,
das seitdem auch umgesetzt wird.
Lange Zeit hatten die Niederlassungs-
oder Projektleiter die klassischen Re-
chercheaufgaben eines Business-Deve-
lopers mit iibernommen. Doch lingst
konnen sie dies nicht mehr leisten, da
sich die Geschiftsfelder im Zuge der
Globalisierung stark verandert haben.
Zum einen ist der Baumarkt - gerade
im Bereich schliisselfertiger Rohbauten
—erheblich zuriickgegangen, so dass es
schwieriger und zeitaufwandiger ge-
worden ist, entsprechende Auftrige
hereinzuholen. Zum anderen ist der
Markt nicht mehr nur regional aus-
gerichtet.

»Noch in den 1980er Jahren konnte
sich eine Niederlassung aus ihrem
eigenen Kundenstamm, den sie selbst-

Welche Projekte
stehen an? Haben wir
Neukunden gewon-
nen, und wie sehen
deren Profile aus?
Kernfragen dieser
Art stehen bei den
Besprechungen der
Business-Developer
von HOCHTIEF
Construction auf der
Tagesordnung.

verstindlich auch gepflegt hat, allein
unterhalten”, erldutert Helmut Kolzer,
ehemaliger Leiter der Geschiftsstelle
Monchengladbach und nun zustandig
fiir Business-Development innerhalb
der Abteilung Market Development
and Relations. Heute sei dies kaum
noch moglich. Kolzer: ,Wir haben
kiirzlich die Objekte der vergangenen
zwel Jahre analysiert. Mehr als 50
Prozent der Auftraggeber befinden
sich inzwischen auBerhalb des regio-

nalen Geschiftsbereichs einer Nieder-
lassung.”

Die Folgen liegen auf der Hand:
Wichtige Informationen iiber Kun-
den. Architekten, Bauherren oder
[nvestoren fehlen oder sind nur in
aufwindigen Recherchearbeiten zu
beschaffen. Netzwerke unter den
Niederlassungs- und Projektleitern
sind gefragt. .Und genau an dieser
Stelle beginnt die Aufgabe der Busi-
ness-Developer™, betont Kolzer, der

Ansprechpartner fiir Business-Development bei HOCHTIEF Construction:
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Setzt auf Recherche:
Dr. Schmidt-Gayk,
Business-Developer
fiir die NL Hannover. il
GroBes Foto:

Kap am Sudkai in
Kaln. Bei PreFair-
Projekien wie diesem,
sind die Bedurfnisse
der Auftraggeber
bereits vor der Pla-
nungsphase bekannt.
Business-Developer

sorgen im Vorfeld
daflr, dass HOCHTIEF
genau weib, was die
jeweiligen Kunden
wiinschen.

Beispiel: Leig'hton

Mit offenen Augen

Ein Blick nach ,,down under* macht deutlich: Auch bei den
Gesellschaften der HOCHTIEF-Tochter Leighton Holdings ge-
hort Business-Development zum Geschaftsalltag.

.Die australische Bauwirtschaft ist sehr wettbewerbsorien-
tiert. Die Beziehungen zu Kunden, Financiers und Fonds-

managern kénnen fiir Erfolge oder verpasste Chancen ent-
scheidend sein®, so Mark Snape, Director Development bei

der John Holland Group, tiber die Grinde. ,Auftrdge missen 5

in Australien aktiv erarbeitet werden.”

Jede Geschaftseinheit verflgt uber eigene Business-Devel-
oper. lhre Aufgaben sind sehr weitreichend und missen oft
intuitiv wahrgenommen werden. Vor allen Dingen gilt es,
den Markt im Auge zu behalten, Daten zu sammeln und
groBere wirtschaftliche Zusammenhénge zu verstehen.

Ziel ist es, neue Projekte im Vorfeld aufzuspiiren, ,Im
Grunde ist Business-Development dafiir verantwortlich,
(dass genug Arbeit da ist, so Ray Wilson, Executive Ge-
neral Manager Infrastructure and Corporate Service bei
Thiess.

Wichtig fir Business-Development ist der gute Kontakt zu
Kunden, Entwicklern und Banken, um mdglichst friih nsue
Projekte anzustoBen. Der Business-Developer beurteilt
zudem Risiken, erstellt Budgets und Zeitpldne, stellt Be-
ziehungen zu Kunden und Joint-Yenture-Partnern her und
begleitet die Vertragsverhandlungen.

,Unsere Business-Developer miissen eine offene und
effektive Kommunikation zwischen allen Interessengruppen
herstellen®, fasst Snape zusammen. Unverzichtbar ist
ferner, dass die hauptberuflichen Business-Developer (iber
technisches, kaufménnisches und unternehmerisches
Wissen verfligen sowie Uber Erfanrungen im Projekt-
management — von der Entwicklung bis zum Abschluss.

die Aktivititen der Geschiftsfeld-

entwickler von HOCHTIEF Construc-
tion koordiniert. ,,Als Mitarbeiter der
Niederlassungen kiimmern sie sich um
das so genannte Anbahnungsgeschift
und machen Geschéiftsverbindungen
transparent. Nicht losgelost von der
Niederlassung, sondern immer nach
den Mafigaben der Verantwortlichen®,
so der HOCHTIEFler weiter.

Dabei greifen die Developer auf um-
fangreiche Recherchetools zurtick.
Eines davon ist Thomas Daily, in dem
alle bau- und immobilienrelevanten
Veroffentlichungen aus den Medien
von 1994 bis heute hinterlegt sind.
Diverse Zeitungsausschnittdienste
gehdren ebenfalls zum Handwerks-
zeug.

Kooperation funktioniert
auf Zuruf

Besonders wichtig sind sie fiir Dr.
Andreas Schmidt-Gayk, der fiir die
Flichenniederlassung Hannover titig
ist. .,Wir decken 19 Prozent des Ge-
biets der Bundesrepublik ab, da ist es
nicht leicht, den Uberblick iiber jedes
eventuelle Vorhaben in der Region zu
behalten®, meint er. Ein professionel-
ler Zeitungsausschnittservice scannt
fiir thn daher aus 93 Regionalzeitungen
der Bundeslander Bremen, Niedersach-
sen und Sachsen-Anhalt anstehende
Projekte ein.

LAuf diese Weise erhalten wir schon
sehr frih Informationen. Wir erfah-
ren zum Beispiel, ob ein Investor ein
Grundstiick gekauft hat und fiir sein
Projekt eventuell eine Anderung des
Bebauungsplans erforderlich wird™, so
Dr. Schmidt-Gayk. Sind die Planungen
fiir die Niederlassung interessant, sam-
melt er das bendtigte Material, bahnt
Erstkontakte an und fithrt gemeinsam
mit den operativ Verantwortlichen erste
Kundengespriche.

Die Kooperation zwischen den Ge-
schiftsanbahnern und den Verant-
wortlichen in den Niederlassungen
funktioniert auf Zuruf. ,Der Busi-
ness-Developer kommt meist selbst
aus dem operativen Bereich und ist fir
Kunden ein kompetenter Gesprichs-
partner, weil er unser Geschaft kennt.
Dass wir ihn nicht stundenlang brie-
fen miissen, versteht sich von selbst,
macht Kerstin Langkop, Projektleite-
rin der NL Hamburg, deutlich. Alle
Informationen werden entsprechend
gefiltert, so dass nur wirklich relevante
Inhalte weitergegeben werden.

Der Austausch von Inhalten ist un-
ter samtlichen Business-Developern.
die seit Anfang 2004 bei HOCHTIEF
Construction im Einsatz sind, ein wich-
tiger Aspekt. Alle zwei Wochen findet
eine Telefonkonferenz zwischen den
Fachleuten statt. Im Abstand von
sechs Wochen treffen sie sich persén-
lich. Dabei sprechen sie tiber aktuelle

o




und anstehende Projekte oder neue
Kunden und deren Profile.

Ahnlich tauschen sie sich mit den Kol-
legen aus dem Global-Business-Deve-
lopment der HOCHTIEF-Holding aus,
das es bereits seit vier Jahren gibt und
von Christoph Denzel geleitet wird.
Der Anspruch: den Konzern zu vernet-
zen und internationale GroBkunden
tiberregional zu betreuen — nur ebhen
weltweit. Wochentlich sitzen Helmut
Kolzer und das Team von Christoph
Denzel gemeinsam am Tisch.

,In unserem Fokus stehen dann
Daten und Fakten tiber Projekte inter-
nationaler Grofkunden, an denen
operative Einheiten der HOCHTIEF-
Gruppe grenziiberschreitend beteiligt
werden konnen*, verdeutlicht Denzel
und fiihrt ein Beispiel an: ,,Wenn ich
iiber unsere Tochter Turner in den
USA einen internationalen Grof-
kunden vermittelt bekomme, der in
Deutschland bauen mochte, habe ich
mit dem Kollegen Kolzer einen direk-
ten Ansprechpartner.” Dieser kontak-
tiere dann den Business-Developer der
entsprechenden Region, die fiir den
potenziellen Kunden als Standort in
Frage kommt. Denzel: . Der Kontakt
zwischen den operativen Einheiten vor
Ort und dem neuen Auftrageeber wird
so deutlich schneller hergestellt als
{rither.” Gleiches gelte umgekehrt {iir
deutsche Kunden, die Bauvorhaben in
Ubersee realisieren mochten.

Globalisierung erfordert eben Netz-
werke - nur so kénnen Informationen
transparent und Kundenwiinsche op-
timal erfiillt werden. Dies gilt jedoch
nicht nur innerhalb des HOCHTIEF-
Konzerns, sondern auch iibergreifend.
Die Business-Developer von Construc-
tion stehen deshalb schon seit einiger
Zeit in Kontakt mit grolen Playern
anderer Sparten wie ThyssenKrupp,
um lukrative Zukunftsmérkte be-
dienen zu konnen.

Bei der Standordsuche
behilflich sein

Einer davon ist der Bereich Stand-
ortverlagerung. ,.Fast 60 Prozent aller
Mittelstidndler in Deutschland iiberle-
gen, langfristig ihre Produktion in die
EU-Linder zu verlegen®, macht Ga-
briele Willems deutlich. HOCHTIEF
strebe daher eine enge Kooperation mit
ThyssenKrupp Industrial Services an,
die sich auf den Auf- und Abbau von
Industrieanlagen spezialisiert haben.
Dariiber hinaus seien weitere Kom-
petenzen gefragt, die HOCHTIEF
gebiindelt aus einer Hand anbieten
konne.

wDurch unsere Tochter in Polen
und Tschechien kénnen wir bei der
Standortsuche behilflich sein. In un-
serem Haus sitzen die Fachleute, die
in Sachen Finanzierung, Steverrecht
und Logistik weiterhelfen konnen*,

Paradebeispiel fiir
effektive Vernetzung
bei HOCHTIEF: Gleich
drei Niederlassungen
— Diisseldorf, Kdln
und Hamburg —
arbeiten beim Projekt
Koelnmesse von
Anfang an Hand in
Hand zusammen.
Kooperationen dieser
Art sind fur Business-
Developer ebenfalls
uneriasslich.

Beispiel: HOCHTIEF Airport

Analyse im Vorfeld

Soviel vorweg: Den reinen Business-Developer gibt es bei
HOCHTIEF Airport nicht. SchlieBlich ist dieser Unternehmens-
bereich anders aufgestellt als etwa HOCHTIEF Construction.
Daher sind auch die Geschéfisfelder und -ziele verschieden.
Dennoch: Auch die Airport-Mitarbeiter kidren die Bedingun-
gen fiir Erfolg versprechende Projekte stets im Vorfeld ab.

Immerhin gehe es darum, sich mit groBen Betrdgen an Flug-
héfen zu beteiligen, erldutert Holger Linkweiler, Director Busi-
ness Planning and Financing. ,Die Summen sind folglich
langfristig investiert — anders als bei einem reinen Baupro-
jekt, filr das oft der spatere Eigentlimer verantwortlich ist.“
Daher gebe es zwei Checklisten, mit denen bestimmte Kri-
terien abgefragt werden. Mithilfe der ersten wird das Land,
in dem sich der potenzielle Flughafen befindet, unter die
Lupe genommen. Fragen nach der GroBe des Einzugsge-
biets oder zur politischen Stabilitdt und zur Korruption fin-
den sich dort, aber auch zu kulturellen Aspekten und Spra-
chen. SchlieBlich ist es schwieriger, ein Airport-Geschéft in
Japan abzuwickeln als in einem englischsprachigen Land.
Die sechs Mitarbeiter der Abteilung Business Planning and
Financing analysieren im Vorfeld zudem die in Frage kom-
menden Objekte. Wie groB ist der Flughafen? Befindet er

| sich in der Nahe einer Hauptstadt oder ist es ein rein touris-
 tisch genutzter Airport? Bei letzterem sind die Investitions-

risiken groBer, da im Falle eines terroristischen Angriffs im
Land sofort mit einem erheblichen Riickgang der Passagier-
zahlen zu rechnen wire. Fazit, so Linkweiler: ,Je besser der
Mix aus geschaftlichem und touristischem Reiseverkehr,
desto niedriger die Risiken fiir die HOCHTIEF AirPort GmbH
und desto besser die Prognosen der Business-Developer.

Infos: holger.linkweiler@hochtief-airport.de
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erganzt Kolzer. Und schlieBlich konnte
HOCHTIEF Development (HTD) als
5 . Investor mit seiner Immobilienexper-
,’WIr m ussen tise und HOCHTIEF Facility Manage-

ment als Betreiber die Wertschopfungs-

proaktiv handeln i ‘ kette maBgeblich erginzen, Business-

Beispiel: Turner

Developer sind auch hier folglich vor
allem Vermittler: Sie haben konkrete

Was macht ein Business-Developer Projekte im Hinterkopf, treten aber
nicht direkt als Akquisiteure auf.
bei Turner in den USA? Antworten von [hr Geschift ist zudem ein voraus-

‘ schauendes. ,.Die Projekte, die wir
angehen, tragen vielleicht erst in
zwel Jahren Friichte®, bestatigt Oliver
opment-Manager in Connecticut: von Quast, der als Unternehmensent-
wickler fir HTD an der Entwicklung
| eines Tourismusprojekts in Kroatien
‘ beteiligt ist.

Shawn Rosenberger, Business-Devel-

Wann wurde Business-Development bei Turner etabliert?

Rosenberger: \Vor zirka 30 Jahren begann der Baumarktbei |  Mit HOCHTIEF AirPort wurde das
uns rasant zu wachsen. Wir haben darauf reagiert und eine Konzept in der Unternchmensent-
gigene Business-Development-Abteilung gegriindet. Deren wicklung erarbeitet, operativ umge-

setzt wird es bei HTD. Zusammen
mit dem kroatischen Privatisicrungs-

Mitarbeiter soliten die regionalen Projekte der Niederlassungen
verfolgen. Ziel war es, aktiv Informationen zusammenzutragen

und diese an die Einheiten weiterzugsben, um einen Markt- |  fonds wurde eine Planungsgesellschaft
vortell zu gewinnen. Nicht selten besaB ein Business-Devel- |  gegriindet, um auf einem 81 Hektar
oper bereits Informationen tber Projekte, die sich noch in der aroben Kiistengebiet nahe Dubrovnik
Planungsphase befanden. Turner konnte sein Leistungsange- eine neue touristische Infrastruktur
bot daher friihzeitig entsprechend differenzieren. | zuentwickeln. ,Wir bauen derzeit ein

‘ Netzwerk auf, von dem alle Unter-

Welchen Stellenwert besitzt Business-Development heute in nehmensbereiche von HOCHTIEF

Ihrem Unternehmen? | profitieren kénnen®, so von Quast.

Rosenberger: Aufirdge ergeben sich nie von selbst. Ein SchlieBlich ist es ein integriertes

Business-Developer muss sich stets akliv einbringen. Kennt- |  Tourismusprojekt, das von langer

nisse (iber den Markt, die Kunden und ihre Wiinsche sind | Hand geplant wird und einen langen

unerldsslich. Ebenso gefragt ist Projekt-Know-how, so dass ‘ Atem erfordert — wie alle Geschiifte,

er Herausforderungen im Vorfeld erkennen und geeignete | die sich bestens entwickeln sollen.

Projektteams zusammenstellen kann. Immens wichtig sind 1
zudem Marketinginitiativen wie zum Beispiel Untersuchungen | infos: heimut koelzer@hochtief.de Heit '

miissen immer proaktiv handeln: Indem wir Recherche betrei-

zur Kundenzufriedenheit oder E-Marketing-Kampagnen. Wir ‘
ben, Branchentrends erkennen und entsprechend reagieren. | Kleine Teamkonferenz: Gabriele Willems, Leiterin Market Development and Relations, mit

Helmut Kolzer, Gesamtkoordinator fur Business-Development von HOCHTIEF Construction.

Welche Voraussetzungen muss ein guter Business-Develop-
ment-Manager mitbringen?

Rosenberger: Grundsatzlich koardiniert er bei uns ein Team
von Kollegen mit dem klaren Ziel, faire Geschéftsabschiiisse
zu entwickeln. Dazu gehdren auch die Vertragsverhandiungen
und Beratung des Bauherm. Business-Development ist ein
wirklich vielschichtiges Aufgabenfeld: Aus seinem persénli-
chen ,Business-Netzwerk” gilt es, sich standig Informationen
2u beschaffen. Der Betreffende muss sich sowohl im Unter-
nehmen selbst als auch im Baumarkt gut auskennen und Ge-
schaftssinn mitbringen. Gefordert sind selbststéndiges Denken
im Team und die Fahigkeit, Probleme kreativ zu analysieren
und zu losen. Der Business-Developer muss im gesellschaft-
lichen genauso wie im Berufsleben eine Filhrungspersonlich-
keit darstellen und Turners Basiswerte wie Integritat, Team-
work und Engagement varleben.

Titelgeschichte




