
Stärken stärken Teil 1

Betriebsführung & Controlling im Bauhandwerk

„Damit aus Zielen Erfolge werden.“
Georg Spitz

www.spitz-beratung.de



Steuerberater
Georg Spitz

Dipl.-Betriebswirt (FH) 
dipl. Controller (CA)

• geb. 1968 in Neumarkt/Opf, verheiratet, 2 Söhne

• Hauptschulabschluss in Neumarkt

• Lehre zum Großhandelskaufmann (DEHN + SÖHNE), zweiter Bildungsweg 

• BWL-Studium FH Nürnberg Schwerpunkt: Rechnungswesen

• Praktika und Nebentätigkeiten (Marketingassistent, Controllingprojekte)

• Controllerakademie Gauting, REFA Ausbildung, Wertanalytiker (VDI)

• Studium „Accounting & Finance“ Heriot Watt University Edinburgh (Schottland)

• Assistent, dann Abteilungsleiter Buchhaltung, dann Hauptabteilungsleiter Rechnungswesen bei Hans 

Brochier GmbH & Co KG Nürnberg

• Leiter Controlling / Rechnungswesen bei Fuchs Bau-Holding Mühlhausen 

• Februar 1999 Gründung der Spitz Unternehmensberatung

• 2007 Steuerberaterexamen und Bestellung zum Steuerberater

• 2007 Erweiterung der Spitz Beratung um das Geschäftsfeld Steuerberatung

• Inhaber der Spitz Wirtschafts- & Steuerberatung sowie verschiedener Unternehmensbeteiligungen

• Investor (Immobilien, Private Equity)

• Beirats- & Aufsichtsratsmandate

• Jäger und Musiker
www.spitz-beratung.de
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steuern & Steuern



B R A N C H E N
• Immobilien, Wohnungswirtschaft, Bauträger

• Baugewerbe, Bauzulieferer, Bauhandwerk, Fensterbau

• Automobilzulieferer und Fahrzeugbau

• Maschinen- und Anlagenbau, Werkzeug- und Formenbau

• Optische Industrie, Lasertechnik, Medizintechnik

• Kunststoffspritzer und Folienhersteller

• Luxusgüter und Uhrenmanufakturen

• Flugzeugzulieferer und Aeronautics

• Gießereihandwerk, Metallbearbeitung und Kunststoffverarbeitung

• Elektroinstallationshandwerk, Elektro- und Elektronikindustrie

• Dienstleistungsunternehmen und freie Berufe (Werbung, IT, Web & Content-

Management, Reinigung, Spediteure, Makler, Friseure, Architekten,

Rechtsanwälte, Patentanwälte, Ingenieurbüros, …)

• Körperschaften des öffentlichen Rechts, gemeinnützige Vereine

• Lebensmittelproduktion (Fleisch, Wurst, Süßwaren, Bäckerei) und Gastronomie

• Heilberufe (Ärzte, Zahnärzte, Physiotherapeuten)

• Handel (Maschinenhandel, Landmaschinenhandel, Einzelhandel, Schreibwaren, 

Spielwaren, Schuhhandel, Großhandel, Ersatzteilhandel, Reifenhandel, 

Stahlgroßhandel, Online-Handel etc.)
4
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M i t t e l s t a n d
steuern & Steuern

V e r m ö g e n
Aufbauen. Bewahren. 

Übertragen.

E x i s t e n z g r ü n d u n g
& N a c h f o l g e



W i r  s i n d  ü b e r r e g i o n a l  t ä t i g

R e g i o n e n  u n s e r e r  M a n d a n t e n

• Bayern

• Baden-Württemberg

• Hessen

• Nordrhein-Westfalen

• Thüringen

• Sachsen

• Berlin

• Frankreich, Tschechien, Österreich, 
Schweiz, Spanien, USA, Brasilien 
(internationale Projekte und Betriebsstätten)

www.spitz-beratung.de



Betriebswirtschaft im Bau-(Handwerks)-Unternehmen

Spitz-Beratung.de

Einmann
Betrieb Kleiner

Betrieb
Großer
Betrieb

Jedes Unternehmen braucht : Ziele. Wege. Strategien.



• Bauunternehmen
• Hochbau (z.B. Gebäude)
• Tiefbau (z.B. Kanalbau, Rohrleitungsbau, Gasversorgung, …)
• Ingenieurbau (z.B. Brücken, Straßen, Gleise, Kläranlagen, …)

• Ausbaugewerke und Baunebengewerbe
• Bauhandwerker (z.B. Fliesenleger, Elektroinstallateure, Schreiner, Zimmerer, Sanitär, Heizung/Lüftung, Maler …)
• Garten- und Landschaftsbau, Pflasterer, Erdbau, Abriss, Trockenbau, Fassadenbau, ….

• Berater, Planer, Baumanagement
• Architekten, Statiker, Ingenieur- und Planungsbüros
• Projektmanager, Abrechnungsdienstleister, Bauüberwachung, Qualitätssicherung
• Bausachverständige und Gutachter

• Baustoffhersteller / Zulieferer / Baugerätehersteller
• Baustoffe (Steine, Sand, Kies, Holz, Stahl, Dämmstoffe, Farbe, Putz, Glas)
• Zementindustrie, Transportbeton, Asphaltmischwerke, Betonfertigteile
• Hersteller von Gebäudetechnik (Heizanlagen, Elektrik, Sanitär, Türen, Fenster, ….)
• Baugeräte- / Baumaschinenhersteller (Kräne, Baufahrzeuge, …)

• Bauausrüster und sonstige Dienstleister
• Gerüstbau, Schalungsbau, Schalungsvermieter, …
• Baugerätevermietung, Kranvermietung, …
• Softwarehersteller z.B. BRZ, Nemetschek, ….

• Immobilienwirtschaft
• Bauträger, Projektentwickler, Betreibergesellschaften, Facilitymanagement, Energiemanagement, Nutzerkonzepte, Makler, …
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Baubranche … ?

www.spitz-beratung.de



• Was macht die Baubranche aktuell stark?
• Die Nachfrage nach Wohnungen sowie die seit mehreren Jahren gute konjunkturelle Entwicklung stärkt die 

Baubranche und sorgt für volle Auftragsbücher
• Der bis vor einigen Jahren durch Überkapazitäten hervorgerufene Verdrängungswettbewerb und der damit 

einhergehende Preisverfall ist gestoppt und dreht sich
• Für Unternehmen der Baubranche ergeben sich aktuell hervorragende Chancen Gewinne zu erzielen und „Fett“ 

anzusammeln

• Wer seine Stärken stärkt, kann eine einzigartige Marktstellung erreichen.

• Jetzt ist die Zeit, sich strategisch für den nächsten Abschwung aufzustellen.

• Remanenzkosten (Rückbau von Personal, Rückbau von Geräten etc.) 
beim zukünftigen Abschwung sind sicher! 
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Stärken stärken!

www.spitz-beratung.de



Bauvertrag
BGB (Werkvertrag)

§§ 631 – 650h
VOB

(Verdingungsordnung für 
Bauleistungen)

Gilt, falls nichts anderes vereinbart ist.

Vertragswerk, das vergleichbar mit 
AGB die Besonderheiten von 

Bauverträgen regelt. Gilt nur, wenn 
„VOB“ vertraglich zwischen 

Auftraggeber und Auftragnehmer 
vereinbart ist.

• VOB/A: Vergabebedingungen für öffentliche AG
• VOB/B: Vertragsbedingungen für die Bauausführung
• VOB/C: technische Vertragsbedingungen

10www.spitz-beratung.de



BGB Werkvertrag

11www.spitz-beratung.de



Buchführung: steuern & Steuern VOB /B
§ 1 Art und Umfang der Leistung
§ 2 Vergütung
§ 3 Ausführungsunterlagen
§ 4 Ausführung
§ 5 Ausführungsfristen
§ 6 Behinderung und Unterbrechung der Ausführung
§ 7 Verteilung der Gefahr
§ 8 Kündigung durch den Auftraggeber
§ 9 Kündigung durch den Auftragnehmer
§ 10 Haftung der Vertragsparteien
§ 11 Vertragsstrafe
§ 12 Abnahme
§ 13 Mängelansprüche
§ 14 Abrechnung
§ 15 Stundenlohnarbeiten
§ 16 Zahlung
§ 17 Sicherheitsleistung
§ 18 Streitigkeiten

12www.spitz-beratung.de



Buchführung: steuern & Steuern Bauvertrag
Leistungsvertrag Stundenlohnvertrag

(„Regievertrag“)
Einheitspreis-

vertrag
(EP) Abrechnung erfolgt i.d.R. gemäß 

Stundennachweis (sog. Regiezettel), der 
täglich oder mind. wöchentlich vom AG 

unterzeichnet wird

• Mengen- (Massen-) Risiko trägt der 
Auftraggeber

• Produktivitätsrisiko trägt der Auftraggeber

Pauschal-
vertrag  (z.B. 
Funktional-
Beschrieb)

Abrechnung erfolgt 
nach Aufmaß der 

tatsächlichen 
Mengen / Massen

• Mengen- (Massen-) 
Risiko trägt der 
Auftraggeber

• Produktivitätsrisiko 
trägt der 
Auftragnehmer

Abrechnung erfolgt 
pauschal

• Mengen- (Massen-) 
Risiko trägt der 
Auftragnehmer

• Produktivitätsrisiko 
trägt der 
Auftragnehmer

13www.spitz-beratung.de



Umfang der Leistungen

Einzelgewerke

• Architekt Planung, 
Ausschreibung, Vergabe, 
Bauleitung

• Erdbau z.B. Baugrube
• Tiefbau z.B. 

Hausanschluss
• Rohbauunternehmer
• Ausbaugewerke

z.B. Elektrik, Heizung, …
• Außenanlagen

Zusammenfassung
von Gewerken

• Architekt Planung, 
Ausschreibung, Vergabe, 
Bauleitung

• Erbau z.B. Baugrube
• SF-Bau-Unternehmen

(z.B. Rohbau, Ausbau, 
Hausanschluss…..)

• Außenanlagen

General-
unternehmer

• Architekt Planung, 
Ausschreibung + Vergabe

• Ein Generalunternehmer 
übernimmt die komplette 
Bauausführung und 
Bauleitung

General-
übernehmer

• Ein
Generalübernehmer 
übernimmt Planung 
und die komplette 
Bauausführung + ggf. 
die Finanzierung + ggf. 
den Betrieb bzw. den 
Unterhalt

14www.spitz-beratung.de
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strategisch versus operativ

strategisch:

Was ist zu tun?

operativ:

Wie ist es zu tun?

Falsche Dinge richtig tun:

- Spezialisierung auf „aussterbende“ 
Kundengruppen

- Festhalten an Geschäftsfeldern, die 
wegen politischen Entscheidungen 
wegbrechen (Diesel, Windkraft, …)

- ……

Die falsche Richtung 
führt nicht zum Ziel, 
selbst wenn wir 
besonders schnell 
laufen!

www.spitz-beratung.de
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Konkrete Strategieansätze für Unternehmen 

Klassische Strategieansätze 

z.B. Wettbewerbsstrategien nach 
Michael Porter (HARVARD)

Neue Strategieansätze 
(Innovationsstrategien)

z.B. Blue Ocean Strategien nach W. Chan 
Kim und Renée Mauborgne (INSEAD)

www.spitz-beratung.de
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Klassische Wettbewerbsstrategien

• Der Markt / Bedarf  ist gegeben.

• Der „Kuchen“ hat eine definierte Größe.

• Wer ein Stück vom Kuchen haben möchte, 
muss es einem Wettbewerber abnehmen.

www.spitz-beratung.de
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Blue Ocean Strategie

• Durch Innovation wird Nachfrage dort erzeugt, wo (bisher) kein Wettbewerb ist.

• Der Markt / der Bedarf wird neu definiert und deutlich erweitert.

• Der Kunde bekommt vor allem die Dinge, die für ihn wertvoll sind!

• Der Kuchen wird vergrößert. Dadurch gibt es (anfangs) kaum Wettbewerb.

www.spitz-beratung.de



Strategien in der Baubranche
Wettbewerbsstrategien

19www.spitz-beratung.de

Kostenführerschaft 

Rolle

Wettbewerb wird preislich unterboten 
durch:
• Exakte Kalkulation und saubere 

Arbeitsvorbereitung notwendig
• Viele kleine gleichartige Aufträge, 

um Lern- und Skaleneffekte zu 
erzielen

• Risikoreiche Aufträge werden 
konsequent gemieden

• Gutes Nachtrags- und 
Auftragsmanagement erforderlich

• Controlling spielt eine wesentliche 
Rolle

Nischenstrategie

Ähnlich wie Differenzierung:
• Spezialisierung auf ein besonderes 

Produktsegment (z.B. ökologisch-
gesund Bauen)

• Spezialisierung auf eine bestimmte 
Kundengruppe oder Produkt- / 
Kunden-Kombinationen (z.B. 
Elektroinstallation für 
Intensivstationen in Kliniken)

• Nutzung aktueller Trends und 
externer Strömungen (z.B. Bedarf 
an günstigem Wohnraum)

Differenzierungsstrategie

Differenzierung durch:
• Qualität, Design, Service über das 

üblich erwartete hinaus
• Innovationen im Produkt (nicht in 

der Produktion) z.B. Energieeffizienz
• Technologievorsprung
• Marke, Image
• Langlebigkeitsgarantie
• Hoher Preis



Unternehmensziel 

www.spitz-beratung.de

ROCE  = G      
CE

Kostenführerstrategie

Differenzierungsstrategie

ROCE = Return on capital employed
G = Gewinn; CE = Capital Employed; U = Umsatz

ROCE = 0,5% X 24 = 12%

ROCE = 24% X 0,5 = 12%

ROCE = G U
U CEX

Umsatz-Gewinn-Rate 
in % (Marge)

Kapitalumschlag
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Neue Strategieansätze

www.spitz-beratung.de

Bedienfreundlichkeit der 
Software & „Heranzüchten“ 
von Zukunftskunden!

Zeitgewinn beim 
Einchecken

Differenzierungs-
strategie

Preisführer-
schaft

Blue Ocean Strategie

„neue“ Zielgruppe „Wein-
Laien“

… iPod, iStore, 
App Store, 
iPhone etc.

Nokia Samsung Apple

Lufthansa Ryanair Southwest Airlines

Nespresso, Thermomix, Wii…

Yellow Tail WeinEdler Wein 
für Kenner

Günstiger Wein 
im Tetrapak
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Sind Blue Ocean Strategien im Bau denkbar???

www.spitz-beratung.de

Was können wir dem Kunden bieten, 
das für ihn enorm wertvoll ist,
uns aber tendenziell wenig kostet?



Erfolg mit Kostenführerschaft

23www.spitz-beratung.de

Kostenführerschaft 

Wettbewerb wird preislich unterboten 
durch:
• Exakte Kalkulation und saubere 

Arbeitsvorbereitung notwendig
• Viele (kleine) gleichartige Aufträge, 

um Lern- und Skaleneffekte zu 
erzielen

• Risikoreiche Aufträge werden 
konsequent gemieden

• Gutes Nachtrags- und 
Auftragsmanagement erforderlich

• Controlling spielt eine wesentliche 
Rolle



Kalkulation im Bau

24

Vorkalkulation Arbeitskalkulation Nachkalkulation

vor 
Angebotsabgabe 

bzw. vor 
Auftragsannahme

während der 
Auftragsphase

nach Auftrags-
abwicklung

www.spitz-beratung.de



Kalkulation im Bau

25

Leistungsbeschreibung LV-Position 

Material

LV Position: Pflaster in Kies verlegen [Preis pro qm]

Granitpflaster 10x10x10 cm

GesamtLohn

Min / qm
Personenmintuten 30

www.spitz-beratung.de
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Einfache Zuschlagskalkulation

Handwerker    Einzelkosten

Excel-Tabelle

Material-
kosten

Sonst. 
EK

Angebote einholen
Rahmenverträge
EK-Tabellen

Stunden
satz
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Einfache Zuschlagskalkulation

Handwerker  Gemeinkosten



Kalkulation im Bau

28

Angebot Angebot Angebot Angebot Angebot
LV Pos. Mat-EK / qm Mat-VK/qm Std / qm Lohn-EK / Std Lohn-EK / qm Lohn-VK/qm EP / qm Masse Gesamtpreis

1 Kiesbett herstellen 9,00 €           10,76 €           0,2 26,49 €             5,30 €                13,24 €           24,00 €   650 15.601,66 €    
2 Pflaster verlegen 33,00 €        39,47 €           0,4 26,49 €             10,60 €             26,48 €           65,95 €   650 42.864,32 €    
3 …
4 ….

Excel-Tabelle

Angebot Angebot Angebot Angebot Angebot
LV Pos. Mat-VK/qm Lohn-VK/qm EP / qm Masse Gesamtpreis

1 Kiesbett herstellen 10,76 €           13,24 €           24,00 €   650 15.601,66 €    
2 Pflaster verlegen 39,47 €           26,48 €           65,95 €   650 42.864,32 €    
3 …
4 ….An

ge
bo

t

www.spitz-beratung.de



Baukalkulation vom Start weg…
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Erfolg oder Misserfolg bestimmen sich meist vor Angebotsabgabe!

• Baufeld / Baustelle besichtigen vor der Angebotskalkulation
– Zufahrtmöglichkeit und Nachbarschaft (z.B. Baulücke in der Münchner Innenstadt …)
– Bodenbeschaffenheit und topographische Gegebenheiten müssen bekannt sein (z.B. Bauplatz liegt an 

einem Schräghang, was aus der Baubeschreibung nicht so eindeutig gesehen wird….)
– Kann ggf. Baustelleneinrichtung von anderen am Bau beteiligten genutzt werden

• Planungsfehler und falsche Massenangaben können festgestellt werden (Spekulation auf 
Nachtragspotential)

• Sondervorschläge zur Nutzung eigener Stärken …. 

• Informationsweitergabe zwischen Kalkulator, Oberbauleitung, Bauleitung, Bautrupp
– Arbeitsvorbereitung ist vor allem Informationsmanagement

www.spitz-beratung.de



Kostenbeeinflussung in frühen Phasen
(Quelle: Züblin)

30www.spitz-beratung.de



Baustellen- /Projektliste

31www.spitz-beratung.de

Excel-Tabelle
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Buchführung: steuern & Steuern Baustellen- /Projektcontrolling
Wohnheim Am Lindenbergweg zum 30.06.2013

Kst. 74011

Soll (T€) Ist (T€) Abw. (T€) Abw. % Soll (T€) Prog (T€) Abw. (T€) Abw. %

Auftragsvolumen kum. 13.250 13.600 350 2,6% Bauleistung 13.250 13.500 250 1,9%
Bauleistung kum. 2.445 2.500 55 2,2% Ergebnis 331 0 -331 -100,0%
Abrechnung kum. 2.500 1.850 -650 -26,0% Ergebnis in % der Bauleistung 2,5% 0,0%
Erhaltene Anzahlungen kum. 1.850 1.325 -525 -28,4% Abnahmetermin 15.12.13 15.02.14

Materialkosten kum. 750 723 27 3,6% Materialkosten 2.970 3.000 -30 -1,0%
Fremdleistung Rohbau kum. 375 411 -36 -9,6% Fremdleistung Rohbau 2.025 2.350 -325 -16,0%
Fremdleistung Ausbau kum. 0 0 0 0,0% Fremdleistung Ausbau 3.375 3.350 25 0,7%
Lohnnstunden kum. (in Stunden) 21.875 24.345 -2.470 -11,3% Lohnnstunden (in Stunden) 31.500 31.500 0 0,0%

Abrechnungsrückstand Abrechner war 2 Wochen im Urlaub Abrechnungsrückstand wird mit nächster AR wieder aufgeholt
Verantwortlich: H. Meier

Erhaltene Anzahlungen Kürzungen wegen fehlenden Aufmassblättern Erhaltene AZ Prüfung auf Vollständigkeit bei AR-Stellung;
Vollständigkeit Aufmassblätter wird in AR-Check-
Liste aufgenommen
Verantwortlich: F. Müller

Fremdleistungen Rohbau Ausfall von Subunternehmer Stahlbau. Ersatz Fremdleistungen Überprüfung aller Sicherheitseinbehalte.
war nicht durch SEB abgedeckt. Ergänzung bei zukünftigen Sub-Verträgen.

Vorschlag bis KW 35, Verantw.: H. Huber
Lohnstunden Buchungsfehler - falsche Kostenstelle Lohnstunden Unterweisung der Poliere durch Lohnbüro

Verantwortlich: H. Schneider

Soll-Ist-Vergleich Prognose Projekt nach Abschluß

Analyse Maßnahmen

32www.spitz-beratung.de
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Nachkalkulation der schlussgerechneten Projekte
(Übersicht aller Projekte auf einer Seite)

33www.spitz-beratung.de

ANALYSE der 
Abweichungsursachen



Erfolg mit Nischenstrategie
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Nischenstrategie

Ähnlich wie Differenzierung:
• Spezialisierung auf ein besonderes 

Produktsegment (z.B. ökologisch-
gesund Bauen)

• Spezialisierung auf eine bestimmte 
Kundengruppe oder Produkt- / 
Kunden-Kombinationen (z.B. 
Elektroinstallation für 
Intensivstationen in Kliniken)

• Nutzung aktueller Trends und 
externer Strömungen (z.B. Bedarf 
an günstigem Wohnraum)

SWOT Analyse



SWOT Analyse

SWOT-
Analyse

Interne Analyse
Stärken (Strengths) Schwächen (Weaknesses)

Ex
te

rn
e 

An
al

ys
e

Chancen
(Opportunities)

Verfolgen von neuen Chancen, die 
gut zu den Stärken des Unternehmens 

passen.

Schwächen eliminieren, um neue 
Möglichkeiten zu nutzen.

Risiken
(Threats)

Stärken nutzen, um Bedrohungen 
abzuwenden.

Verteidigungsstrategien entwickeln, um 
vorhandene Schwächen nicht zum Ziel von 

Bedrohungen werden zu lassen.

www.spitz-beratung.de



SWOT Analyse

Interne 
Faktoren

Externe 
Faktoren

§ Entwicklungsstärke / -schwäche

§ Vertriebsstärke / -schwäche

§ Kundenkontakte und Marktkenntnisse 
(keine)

§ Produktionskapazitäten (ausreichend / nicht 
ausreichend)

§ Ausreichend Ressourcen 

§ Kreativität

§ Disziplin

§ Branchen- / Projekterfahrung

§ Finanzielle Mittel

§ Finanzielle Mittel

§ Betriebsklima / Kultur

§ Trends und Megatrends

§ Gesellschaftliche Entwicklungen

§ Gesetzliche Entwicklungen

§ Entwicklung der Wettbewerber

§ Entwicklung der Branche

§ Entwicklung der Nachfrage



SWOT Analyse

Externe 
Faktoren



SWOT Analyse

Interne 
Faktoren

§ Entwicklungsstärke / -schwäche

§ Vertriebsstärke / -schwäche

§ Kundenkontakte und Marktkenntnisse 
(keine)

§ Produktionskapazitäten (ausreichend / nicht 
ausreichend)

§ Ausreichend Ressourcen 

§ Kreativität

§ Disziplin

§ Branchen- / Projekterfahrung

§ Finanzielle Mittel

§ Betriebsklima / Kultur

Brainstorming / Diskussion

Wo sind heute unsere Stärken?
Wo sind heute unsere Schwächen?

gegliedert nach der Pyramide links



SWOT Analyse

Wissensgesellschaft statt Industriegesellschaft

längere Lebensarbeitszeit

ältere Arbeitnehmer

Work-Live-balance

Gesundheit

Fachkräftemangel



SWOT Analyse

Welche Leistung können wir besonders gut / 
schlecht?

Technische Vorteile / Nachteile gegenüber 
Wettbewerbern?

Besondere Beschaffungsvor- / Nachteile?

Baustellenlogistik / Baustellendisposition – Stärken 
und Schwächen?

Baugeräte / Patente / Verfahren ….. Was fehlt?

Vertragsmanagement / Nachtragsmanagement / …. 
Stark oder schwach?



SWOT Analyse

Abhängigkeit von Kunden …..

Nicht genutzte Kunden- / Vertriebskontakte …

ABC- Kunden ….

Noch nicht beachtete Zielgruppen….

Regionale Bekanntheit, Internationalisierung?

Werbung, Preisgefüge, …. 

Vertriebsorganisation



SWOT Analyse

Vermögenssituation, Ertragssituation, Finanzsituation

Steuerliche und SV-Risiken

Abrechnung gegenüber Kunden

Rechnungsprüfung

Kaufmännische Verwaltung allgemein



Buchführung: steuern & Steuern Erfolg mit Blue-Ocean-Strategien
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Blue-Ocean-Strategie

Was können wir bieten, das den Kunden 
mehr Wert liefet als es uns kostet?
• Funktionswertanalyse
• Blick auf TCO unter dem 

Gesichtspunkt „Nutzen statt 
Besitzen“ (Mieten statt kaufen)

• Denken aus Sicht des Kunden – nicht 
aus der Sicht der Handwerker (nicht 
in Gewerken denken)

• …….

Funktionswertanalyse

Neue Sichtweise: z.B. 
nicht „Bauen“ sondern 
Wohnen ermöglichen 
oder Rendite mit 
Immobilien erzielen



Buchführung: steuern & Steuern Stärken stärken und die richtige 
Strategie wählen. Jetzt!

44www.spitz-beratung.de

Nischenstrategie

Ähnlich wie Differenzierung:
• Spezialisierung auf ein besonderes 

Produktsegment (z.B. ökologisch-
gesund Bauen)

• Spezialisierung auf eine 
bestimmte Kundengruppe oder 
Produkt- / Kunden-Kombinationen 
(z.B. Elektroinstallation für 
Intensivstationen in Kliniken)

• Nutzung aktueller Trends und 
externer Strömungen (z.B. Bedarf 
an günstigem Wohnraum)

Kostenführerschaft 

Wettbewerb wird preislich unterboten 
durch:
• Exakte Kalkulation und saubere 

Arbeitsvorbereitung notwendig
• Viele (kleine) gleichartige Aufträge, 

um Lern- und Skaleneffekte zu 
erzielen

• Risikoreiche Aufträge werden 
konsequent gemieden

• Gutes Nachtrags- und 
Auftragsmanagement erforderlich

• Controlling spielt eine wesentliche 
Rolle

Blue-Ocean-Strategie

Was können wir bieten, das den Kunden 
mehr Wert liefet als es uns kostet?
• Funktionswertanalyse
• Blick auf TCO unter dem 

Gesichtspunkt „Nutzen statt 
Besitzen“ (Mieten statt kaufen)

• Denken aus Sicht des Kunden – nicht 
aus der Sicht der Handwerker (nicht 
in Gewerken denken)

• …….



steuern & Steuern. 
Damit aus Zielen Erfolge werden!
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