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Ein GroBteil der Unternehmen hat einen hohen
Nachholbedarf bei der Arbeitsvorbereitung.
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PRAXISNAHES ERFOLGSREZEPT
DER BRANCHENFUHRER

STRUKTURIERTE BAUSTELLENABLAUFE \\ Wer seine Unternehmensorganisation
effizient und strukturiert rund um seine Baustellen aufbaut, der wird auch beim Wettstreit
um Margen erfolgreich sein. Dies erreichen Sie mithilfe eines Baustellenablaufschemas,
das alle wichtigen Prozesse beinhaltet und das Zusammenspiel aller Schnittstellen
berticksichtigt. \\ Dr. Michael Rheindorf
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In ausgepragter Form

in schwacher Form

in gutes Baustellenablaufsche-
Ema fangt mit der Akquisition an.

Schliefilich ist die Alt-Kunden-
pflege und Neu-Kundengewinnung eine
stindige Herausforderung fiir jeden Bau-
unternehmer. Leider wiegt man sich zu
oft in Sicherheit und baut auf langjéhrige
Kunden, auf die man als feste Einnahme-
quelle baut.

Wenn diese Alt-Kunden tatsdchlich
den Baubetrieb regelmiflig beauftra-
gen und ein zufriedenstellendes Preisni-
veau mitbringen, macht man sich schnell
keine weiteren Gedanken {iber sie. Und
genau hier liegt das Problem: Mit die-
ser Einstellung steht man sich selbst im
Wege, da man unbewusst eine Weiter-
entwicklung und zeitgemaf3e strategische
Ausrichtung verhindert.

Als Bestandteil des Marketings gehort
die richtige Produktauswahl ebenfalls zur
Akquisitionsstrategie. Es ist immer wie-
der beeindruckend zu sehen, wie erfolg-
reich Unternehmen sein konnen, wenn
sie die richtigen Dienstleistungen anbie-
ten. Gute Unternehmer sind immer auf
der Suche nach Nischen und Neuerun-
gen, um ihr bestehendes Angebot zu
erweitern. Diese konnen dann ihren
Kunden présentiert werden und ein
Bestandteil der Begeisterungsstrategie
werden.

Arbeitsvorbereitung

Leider wird diese logische Strategie zu

selten von Bauunternehmern angewen-
det. Statt tiber Produkte und Dienstleis-
tungen zu reden, erfolgt die Kommuni-
kation mit Auftraggebern iiber den Preis.
Die Kundenbegeisterung ist auch hier
hoch, sobald der Nachlass nur entspre-
chend grof3 ist!

Orga-Tipp 1: Bringen Sie Produkte und
Kunden zusammen! Erstellen Sie sich eine
Matrix, die diese Zusammenhéange auf-
zeigt. Definieren Sie hieraus lhre person-
liche Unternehmensstrategie, mit der Sie
Schritt fiir Schritt die Abhangigkeit vom
Preisargument verlassen. Nehmen Sie sich
Zeit fiir die Umsetzung!

Der nichste Bestandteil der Ablaufe
erstreckt sich von der Kalkulation bis zur
Angebotsannahme. Grofle Unternehmen
verfiigen tber eigene Kalkulationsabtei-
lungen, in kleineren Unternehmen rech-
net der Chef selbst.

Unabhingig davon soll der in der Kal-
kulation ermittelte Wert die Kosten fiir
das zu erstellende Projekt wiedergeben.
Idealerweise werden im Berechnungsver-
fahren die Einzelkosten und die Gemein-
kosten getrennt dargestellt.

Gerade bei der Kalkulation iiber die
Stundensdtze ergeben sich haufig Diskre-

Arbeitsvorbereitung

panzen. Und weil das so kompliziert ist,
werden leider oft die Ansétze des vergan-
genen Jahres erneut verwendet. Bei der
Ermittlung des Satzes empfiehlt sich eine
dreistufige Vorgehensweise.

Die erste Stufe ermittelt die tatsdch-
lichen Lohnkosten, die zweite Stufe die
lohnabhingigen Nebenkosten und die
dritte Stufe die umzulegenden Gemeinko-
sten. Auf dem Markt existieren zahlreiche
Softwarehersteller, mit deren Program-
men sich die entsprechenden Werte leicht
ermitteln lassen.

Im Anschluss erfolgt die Angebots-
erstellung. Die erstellten Kalkulationen
(Kostenberechnungen) werden {iber-
nommen und um die strategischen Kom-
ponenten, z. B. fiir Wagnis und Gewinn,
erginzt. Bedenken Sie auch, dass spitere
Potenziale fiir Nachtrige, Zusatzauftrige
und die Abrechnung mit der Abgabe des
Angebotes gelegt werden. Uberpriifen Sie
vor der Abgabe, ob der Standort des Pro-
jektes vor Ort besichtigt wurde und alle
Gegebenbheiten fiir Kran, Anlieferung etc.
beriicksichtigt wurden.

Orga-Tipp 2: Tragen Sie Sorge dafiir, dass
Ihre Stammdaten stets auf dem aktuells-
ten Stand sind! Nehmen Sie eine Kalkula-
tionssoftware zu Hilfe und iiberpriifen Sie
standig lhre Kalkulation. Bedenken Sie
etwaige Nachlass- und Skontospielrdaume,
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da hier Verlustpotenziale entstehen kon-
nen! Die Kalkulation bestimmt die Kosten,
erst im zweiten Schritt erfolgt die Preiser-
mittlung.

REIBUNGSLOSES FUNKTIONIEREN
DER SCHNITTSTELLEN

Nach Auftragserteilung miissen die strate-
gisch erarbeiteten Informationen der Kal-
kulation an die Bauausfithrenden Stellen
(Bauleiter, Polier, Vorarbeiter etc.) iiber-
mittelt werden. Dieses Gesprach nennt
man im Rahmen der Arbeitsvorbereitung
Kalkulationsiibergabegesprach.

Leider ist diese sehr effiziente Mog-
lichkeit der Baustellenoptimierung selten
ein fester Bestandteil der Unternehmen-
sorganisation. Aus einem internen Mei-
nungsbild geht hervor, dass jedes fiinfte
Unternehmen diesen Schritt vollzogen
hat, die iberwiltigende Mehrheit von
65% aber einen starken Nachholbedarf
hat. Jeder siebte Unternehmer misst der
Arbeitsvorbereitung keine Bedeutung bei
(s. Abb. 2).

Nutzen Sie die entstehende Schnitt-
stelle, um das Projekt zu optimieren.
Die ,,Mach-mal-Strategie®, die durch die
unkommentierte Ubergabe des Kalkula-
tionsordners entsteht, hat kaum Erfolgs-
chancen.

Die im weiteren Verlauf der Arbeits-
vorbereitung stattfindende Festlegung der
technischen, zeitlichen und wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen ist ein Erfolgs-
garant. Vorgaben und permanente SOLL-
IST-Vergleiche beziiglich Bauleistung,
Stunden, Material, Bauzeit, Nachtrage etc.
sind dartiber hinaus ein hervorragendes
Kommunikationsinstrument zwischen
»Biiro“ und ,,Baustelle®

Es empfiehlt sich, das Augenmerk auf
detaillierte Bauablaufplidne zu haben, die
nicht fiir den Auftraggeber, sondern als
internes Steuerungsinstrument Anwen-
dung finden, zu legen.

Orga-Tipp 3: Betrachten Sie die Arbeits-
vorbereitung als wesentlichen Bestandteil
lhrer Unternehmensphilosophie! Beach-
ten Sie die Bedeutung der Schnittstellen
in lhrem Unternehmen - diese miissen
ineinandergreifen wie ein Uhrwerk, um
eine effiziente Baustellenabwicklung zu
garantieren. Bringen Sie die Baubeteilig-
ten zusammen und nutzen Sie geeignete
Medien wie Stundenvorgaben und Leis-
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tungsmeldungen, so dass kein ungenutz-
tes Potenzial verbleibt!

EINKAUFSPREISE VERGLEICHEN
UND NEU VERHANDELN

Grofle Meinungsverschiedenheiten gibt

es oft hinsichtlich der Positionierung

des Einkaufs. Im Wesentlichen werden 4

Standpunkte vertreten:

+ Der Bauleiter/Projektverantwortliche
kauft ein

+ Der Einkauf ist der Kalkulation ange-
schlossen

|

Abb. 3: Bauplus GmbH Consulting

Unternehmensberater Dr. Michael Rheindorf ist davon
iiberzeugt, dass strukturierte Baustellenablaufe wichtiger
Erfolgsfaktor sind.

+ Der Einkauf ist ein eigenstidndiger
Bereich innerhalb des Abwicklungs-
teams

+ Irgendjemand kauft ein

Die Strategien 1 und 4 sollten Sie auf
der Stelle streichen. Ein Bauleiter/Projekt-
verantwortlicher hat i.d.R. innerhalb des
Bauablaufs eine andere Blickrichtung. Die
Termine, die Abrechnung, die Nachtrige
bestimmen das Tagesgeschift. Themen,
die diesen Zielen scheinbar entgegenwir-
ken, hierzu zahlt das Verhandeln mit lieb-
gewonnenen Lieferanten und Nachun-
ternehmern und die Rechnungspriifung,
werden zu Tabuthemen.

Sie sollten eher Einkaufsaktivititen
nach Strategie 2 oder 3 in Angriff neh-
men. Welche vorzuziehen ist, hingt von
den bestehenden Strukturen und den han-
delnden Personen ab.

Orga-Tipp 4: Organisieren Sie lhre Ein-
kaufsaktivitaten, sie sind ein wesentli-
cher Bestandteil der Arbeitsvorbereitung.
Geben Sie dem Verantwortlichen ein aus-
reichendes Zeitfenster, um Preise und
Bedingungen zu vergleichen und zu ver-
handeln.

HALTEN SIE AUCH INTERNE
TERMINVORGABEN EIN

Stellen Sie sich vor, Sie gewinnen einen
Auftrag in Hohe von 100.000 Euro und
freuen sich iiber eine Gewinnerwartung
von 1 %. Die Umsetzung dieses Ziels ver-
langt von jedem Bauunternehmer eine
extrem enge Fithrung und Uberwachung
der Baustelle.

Werden 40 Stunden nicht produk-
tiv verwendet, hat sich das (unter sonst
gleichbleibenden Bedingungen) mit dem
Gewinn schon erledigt. Unproduktive
Lohnstunden sind ein ,,Killer der miihe-
voll aufgestellten Kalkulationsiiberlegun-
gen. Uberbesetzte Baustellen, nicht recht-
zeitige Material- und Geritedispositio-
nen, unorganisierte Kolonnen sind nur
ein kleiner Auszug moglicher Ursachen.

Auch hier zeigt sich wieder die Not-
wendigkeit der Schnittstellen. Ausge-
hend von einer Bauablaufplanung in der
Arbeitsvorbereitung konnen eine gut
geplante Kolonneneinteilung, Fahrzeug-
und Geritedisposition, klare Stundenvor-
gaben und schriftliche Wochenplanung
vieles erleichtern und optimieren.

Kommunizieren Sie die Ziele mit den

Mitarbeitern und kontrollieren Sie deren
Einhaltung. Wenn es immer dieselben
Mitarbeiter sind, die Thre Kolonnenfiihrer
nicht in ihrem Team haben méchten, sind
Sie zum Handeln gezwungen.
Orga-Tipp 5: Stellen Sie die Einhaltung
interner Terminvorgaben in den eige-
nen und den Fokus Ihrer Mitarbeiter. Kla-
re Stundenvorgaben und deren Uberwa-
chung dienen als Eckpfeiler der Baustel-
lenausfiihrung. Sorgen Sie fiir Rahmenbe-
dingungen, die eine effektive Umsetzung
ermoglichen.

DIE ABNAHME ALS
AKQUISE-INSTRUMENT NUTZEN

Wihrend der Vertragsverhandlungen
bestimmen Sie, in welchem Umfang Sie
fiur die Abrechnung der Bauvorhaben
Aufmafle benotigen. Mit viel Aufwand
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und hoher Genauigkeit kalkulierte Pro-
jekte fithren unter Hinzunahme der Vor-
bemerkungen der Auftragsanfrage oftmals
zu pauschalierten Vertrigen.

Dies hat zur Folge, dass eine mithsame
Abrechnung unter Erstellung von Aufma-
Ben unterbleiben kann. Sollte dies nicht
umsetzbar sein, miissen Sie der Erstellung
vollstindiger, fehlerfreier und rechtzeitiger
Aufmafle einen hohen Stellenwert geben.

Idealerweise kann man den Auftrag-
geber oder dessen Erfiillungsgehilfen mit
einbinden. Dies verhindert spitere Dis-
kussionen und fiihrt zu einer schnelleren
Rechnungspriifung. Darauf aufbauend las-
sen sich auch etwaige Nachtragsmoglich-
keiten oder Zusatzauftrige erkennen, die
eine Erh6hung des Gesamtauftragsvolu-
mens bedeuten und somit auch Potenzi-
ale zur Gewinnsteigerung bieten.

Die mingelfreie Abnahme des Bauvor-
habens bedeutet juristisch, dass der Gefah-
reniibergang auf den Auftraggeber iiber-
geht. Den zufélligen Untergang des Pro-
jektes hat nun er zu verkraften. Aus einer
Vertragserfillungs- wird eine Gewéhr-
leistungsverpflichtung des Bauunterneh-
mers. Der Austausch vertraglich verein-
barter Biirgschaften fiir diese Verpflich-
tungen kann stattfinden. Kaufménnisch
konnen nun die Gewinne in der Bilanz
ausgewiesen werden. Die Schlussrechnung
wird als Umsatz erfasst, der Ausweis unter
den unfertigen Bauleistungen entfillt.

_ ‘ DIE 7 ORGA-TIPPS AUF EINEN BLICK

1. Bringen Sie Produkte und Kunden zusam-
men.

2. Tragen Sie Sorge dafiir, dass lhre Stamm-
daten stets auf dem aktuellsten Stand sind.

3. Betrachten Sie die Arbeitsvorbereitung als
wesentlichen Bestandteil lhrer Unterneh-
mensphilosophie.

4. Organisieren Sie lhre Einkaufsaktivitaten,
sie sind ein wesentlicher Bestandteil der
Arbeitsvorbereitung.

5. Stellen Sie die Einhaltung interner Termin-

vorgaben in den eigenen und den Fokus
Ihrer Mitarbeiter.

6. Warten Sie mit der Erstellung von Aufma-
Ben nicht bis zur Schlussrechnung.

7. Benutzen Sie Controlling-Instrumente wéh-
rend des Projektablaufs!

Gleichzeitig erhalt der Auftraggeber

termingerecht und méngelfrei das von
ihm beauftragte Bauvorhaben. Sie mer-
ken, dass sich jetzt der Kreis des ein-
gangs erwidhnten Weges zum begeister-
ten Kunden schlief3t. Viel zu oft wird die
Abnahme lediglich als Pflichterfiillung
gesehen, das Potenzial Kundenbegeiste-
rung zu wecken und den Grundstein fiir
Mund-zu-Mund-Propaganda zu legen
unterbleibt!
Orga-Tipp 6: Warten Sie mit der Erstellung
von AufmaBen nicht bis zur Schlussrech-
nung. Das verhindert eine vollstandige
Abrechnung und fiihrt zu Verzogerun-
gen. Bauen Sie Ihre Kalkulationsmethode
so auf, dass die AufmafBle und die Abrech-
nung darauf aufbauen. Nutzen Sie die
Abnahme als strategisches Element ihrer
Akquisitionstatigkeiten.

VERTRAUEN IST GUT,
KONTROLLE IST BESSER

Die Abrechnung der Projekte wird in vie-
len Betrieben stiefmiitterlich behandelt,
dabei liegt hier einiges an Liquiditatsre-
serven, die unberiicksichtigt bleiben. Auch
die Abrechnung von Nachtrigen, Zusatz-
leistungen etc. erfolgt haufig unvollstan-
dig, zu spit oder gar nicht.

Mit der Erstellung der Schlussabrech-
nung werden die Unzuldnglichkeiten im
Projektablauf und mangelhafter Unter-
nehmensstrukturen sichtbar. Spatestens
jetzt gehen die dringend benétigten Mar-
genpunkte verloren. Und das mit direkter
Auswirkung auf die Liquiditt!

Sollten Sie diese Hiirde iiberwunden
haben, kommt es immer wieder vor, dass
Auftraggeber nicht bezahlen. Seien Sie
selbstbewusst gegeniiber dem Kunden,
schlieflich haben Sie ein Recht auf die
Bezahlung der erbrachten Leistung. Nut-
zen Sie die vom Gesetzgeber zur Verfii-
gung gestellten Instrumente fiir ein effizi-
entes Mahnwesen.

Eine grofle Arbeitserleichterung stellt
ein durchgingiges EDV-Programm dar,
welches das gesamte Projekt von der Kal-
kulation tiber die Arbeitsvorbereitung hin
zur Abrechnung abbildet. Dadurch stehen
Thnen permanente Soll-Ist-Abgleiche zur
Verfiigung.

Leider ist dies nur selten vorhanden, da
meistens in den Betrieben eine Kalkula-
tions- und Abrechnungssoftware vorliegt.

Die Kostenrechnung erfolgt meistens tiber
den Steuerberater.

Orga-Tipp 7: Benutzen Sie Controlling-
Instrumente wahrend des Projektablaufs!
Schnelle Abrechnungen und effizien-
te Nachkalkulation begiinstigen die Pro-
duktivitat und Liquiditat lhres Unterneh-
mens. Kontrollieren Sie regelmaBig lhre
OPOS-Listen und integrieren Sie die Bau-
leitung in lhr Forderungsmanagement!
Die Bezahlung der von lhnen erbrachten
Bauleistung ist lhr gutes Recht! \\
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Organisation im Bauablauf

Der Schwerpunkt des Bu-
ches liegt deshalb auf der
VOB/C und der Verzah-
nung der einzelnen Ge-
werke. Der Autor versucht
Planern, Bauherren und
Handwerkern die Proble-
matik, die dabei entste-
hen kann, zu erldutern
und sie damit in die Lage
zu versetzen, die Schwie-
rigkeiten schon im Ansatz zu erkennen und
entsprechend gegenzusteuern. Ein eigenes
Kapitel befasst sich mit dem Thema Nachtrags-
management.

Organisation im Bauablauf
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