Starken starken Teil 1
I —————

Betriebsflihrung & Controlling im Bauhandwerk

,Damit aus Zielen Erfolge werden.”

Georg Spitz
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geb. 1968 in Neumarkt/Opf, verheiratet, 2 S6hne

Hauptschulabschluss in Neumarkt

Lehre zum GroRhandelskaufmann (DEHN + SOHNE), zweiter Bildungsweg
BWL-Studium FH Niirnberg Schwerpunkt: Rechnungswesen

Praktika und Nebentatigkeiten (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 Niirnberg

Leiter Controlling / Rechnungswesen bei Fuchs Bau-Holding Miihlhausen

Februar 1999 Grindung der Spitz Unternehmensberatung

2007 Steuerberaterexamen und Bestellung zum Steuerberater

2007 Erweiterung der Spitz Beratung um das Geschaftsfeld Steuerberatung

Inhaber der Spitz Wirtschafts- & Steuerberatung sowie verschiedener Unternehmensbeteiligungen
Investor (Immobilien, Private Equity)

Beirats- & Aufsichtsratsmandate

Jager und Musiker

www.spitz-beratung.de

Steuerberater
Georg Spitz
Dipl.-Betriebswirt (FH)
dipl. Controller (CA)
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Wirtschafts- &
Steuerberatung







BRANCHEN

Immobilien, Wohnungswirtschaft, Bautrager

Baugewerbe, Bauzulieferer, Bauhandwerk, Fensterbau

Automobilzulieferer und Fahrzeugbau

Maschinen- und Anlagenbau, Werkzeug- und Formenbau

Optische Industrie, Lasertechnik, Medizintechnik

Kunststoffspritzer und Folienhersteller

Luxusgliter und Uhrenmanufakturen

Flugzeugzulieferer und Aeronautics

GielRereihandwerk, Metallbearbeitung und Kunststoffverarbeitung
Elektroinstallationshandwerk, Elektro- und Elektronikindustrie
Dienstleistungsunternehmen und freie Berufe (Werbung, IT, Web & Content-
Management, Reinigung, Spediteure, Makler, Friseure, Architekten,
Rechtsanwalte, Patentanwalte, Ingenieurbiiros, ...)

Korperschaften des offentlichen Rechts, gemeinnttzige Vereine
Lebensmittelproduktion (Fleisch, Wurst, Stifwaren, Backerei) und Gastronomie
Heilberufe (Arzte, Zahnirzte, Physiotherapeuten)

Handel (Maschinenhandel, Landmaschinenhandel, Einzelhandel, Schreibwaren,
Spielwaren, Schuhhandel, GroRhandel, Ersatzteilhandel, Reifenhandel,

StahlgroRhandel, Online-Handel etc.)
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Wir sind Uberregional tatig

Regionen unsere

e Bayern
« Baden-Wdurtte

Hessen

Nordrhein-Wes

, Tschech sterreich,

eiz, Spanien, USA, Brasilien
nationale Projekte und Betriebsstatten)

Www.spitz-beratun




Betriebswirtschaft im Ba u—(Handwekks)—'U nternehmen >

Einmann
Betrieb

Kleiner GroRer
Betrieb




Baubranche ... ?
e Bauunternehmen SpltZ

e Hochbau (z.B. Gebadude)
e Tiefbau (z.B. Kanalbau, Rohrleitungsbau, Gasversorgung, ...)
e Ingenieurbau (z.B. Briicken, Strallen, Gleise, Klaranlagen, ...)

* Ausbaugewerke und Baunebengewerbe
e Bauhandwerker (z.B. Fliesenleger, Elektroinstallateure, Schreiner, Zimmerer, Sanitar, Heizung/Luftung, Maler ...)
¢ Garten- und Landschaftsbau, Pflasterer, Erdbau, Abriss, Trockenbau, Fassadenbau, ....

* Berater, Planer, Baumanagement
e Architekten, Statiker, Ingenieur- und Planungsbiiros
* Projektmanager, Abrechnungsdienstleister, Bauiiberwachung, Qualitatssicherung
e Bausachverstandige und Gutachter

» Baustoffhersteller / Zulieferer / Baugeritehersteller
s Baustoffe (Steine, Sand, Kies, Holz, Stahl, Dammstoffe, Farbe, Putz, Glas)
e Zementindustrie, Transportbeton, Asphaltmischwerke, Betonfertigteile
e Hersteller von Gebadudetechnik (Heizanlagen, Elektrik, Sanitar, Tiren, Fenster, ....)
e Baugerate- / Baumaschinenhersteller (Krane, Baufahrzeuge, ...)

* Bauausriister und sonstige Dienstleister
e Gerustbau, Schalungsbau, Schalungsvermieter, ...
e Baugeratevermietung, Kranvermietung, ...
e Softwarehersteller z.B. BRZ, Nemetschek, ....

* Immobilienwirtschaft
e Bautrager, Projektentwickler, Betreibergesellschaften, Facilitymanagement, Energiemanagement, Nutzerkonzepte, Makler, ...

www.spitz-beratung.de 8



Starken starken!

Spnt?

* Was macht die Baubranche aktuell stark?

e Die Nachfrage nach Wohnungen sowie die seit mehreren Jahren gute konjunkturelle Entwicklung starkt die
Baubranche und sorgt fiir volle Auftragsbiicher

» Der bis vor einigen Jahren durch Uberkapazititen hervorgerufene Verdriangungswettbewerb und der damit
einhergehende Preisverfall ist gestoppt und dreht sich

e Fir Unternehmen der Baubranche ergeben sich aktuell hervorragende Chancen Gewinne zu erzielen und ,Fett”
anzusammeln

* Wer seine Starken starkt, kann eine einzigartige Marktstellung erreichen. A
» Jetztist die Zeit, sich strategisch fiir den nachsten Abschwung aufzustellen.

¢ Remanenzkosten (Riickbau von Personal, Riickbau von Gerdten etc.)
beim zukiinftigen Abschwung sind sicher!

www.spitz-beratung.de



Bauvertrag

Spitz
BGB (Werkvertrag) VOB

§§ 631 — 650h (Verdingungsordnung fur
Bauleistungen)

Gilt, falls nichts anderes vereinbart ist.

Vertragswerk, das vergleichbar mit
AGB die Besonderheiten von
Bauvertragen regelt. Gilt nur, wenn
,VOB“ vertraglich zwischen
Auftraggeber und Auftragnehmer
vereinbart ist.

e VOB/A: Vergabebedingungen fir offentliche AG
e VOB/B: Vertragsbedingungen fir die Bauausfihrung
e VOB/C: technische Vertragsbedingungen

www.spitz-beratung.de 10



Werkvertrag und dhnliche Vertrage
. Untertitel 1
Werkvertrag
Kapitel 1
Allgemeine Vorschriften
§ 631 Vertragstypische Pflichten beim Werkvertrag
§ 632 Vergltung - Kapitel 2
& 632a Abschlagszahlungen Bauvertrag
§ 633 Sach- und Rechtsmangel § 650a Bauvertrag

§ 634 Rechte des Bestellers bei Mangeln -
§ 634a Verjahrung der Méngelanspriiche § 650b Anderung des Vertrags; Anordnungsrecht des

§ 635 Nacherfiillung Bestellers
§ 636 Besondere Bestimmungen fiir Riicktritt und § 650c Vergiltungsanpassungbei Anordnungen nach

Schadensersatz § 650b Absatz 2

§ 637 Selbstvornahme . _ § 650d Einstweilige Verfligung

g g:g hﬂa::tﬂir;:isschluss § 650e Sicherungshypothek des Bauunternehmers

§ 640 Abnahme : § 650f Bauhandwerkersicherung
§ 641 Falligkeit der Vergiitung : § 650g Zustandsfeststellung bei Verweigerung der
§ 641a (weggefallen) : Abnahme; Schlussrechnung
§ 642 Mitwirkung des Bestellers - § 650h Schriftform der Kiindigung
§ 643 Kindigung bei unterlassener Mitwirkung -
§ 644 Gefahrtragung
§ 645 Verantwortlichkeit des Bestellers
§ 646 Vollendungstatt Abnahme
& 647 Unternehmerpfandrecht
§ 647a Sicherungshypothek des Inhabers einer
Schiffswerft
§ 648 Kiundigungsrecht des Bestellers
& 648a Kiindigung aus wichtigem Grund
§ 649 Kostenanschlag
& 650 Anwendung des Kaufrechts
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Bauvertrag
Spitz

Leistungsvertrag Stundenlohnvertrag
(,Regievertrag®)

Einheitspreis- Pauschal-
vertrag vertrag (z.B.
Funktional-
(EP) Buer;cl’:(r)izz) Abrechnungerfolgt i.d.R. gemaR

Stundennachweis (sog. Regiezettel), der
taglich oder mind. wéchentlich vom AG
Abrechnung erfolgt unterzeichnet wird

pauschal

Abrechnung erfolgt
nach Aufmald der
tatsachlichen
Mengen / Massen

ST ——— s e  Mengen- (Massen-) Risiko tragt der

e  Mengen- (Massen-) Risiko tragt der Auftraggeber
Rl ol Auftragnehmer e  Produktivitatsrisiko tragt der Auftraggeber
e  Produktivitatsrisiko i eles
4 Auftragnehmer
tragt der
Auftragnehmer i

www.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, ...
AuBenanlagen

Zusammenfassung

von Gewerken

Architekt Planung, .
Ausschreibung, Vergabe,
Bauleitung

Erbau z.B. Baugrube

SF-Bau-Unternehmen
(z.B. Rohbau, Ausbau,
Hausanschluss.....)

AuBenanlagen

www.spitz-beratung.de

General-
unternehmer

Architekt Planung,
Ausschreibung + Vergabe

Ein Generalunternehmer
Uubernimmt die komplette
Bauausfiihrung und
Bauleitung

Spnt?

General-
ubernehmer

Ein
Generallibernehmer
Ubernimmt Planung
und die komplette
Bauausfiihrung + ggf.
die Finanzierung + ggf.
den Betrieb bzw. den
Unterhalt

14



strategisch versus operativ

strategisch:

Was ist zu tun?

<

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

Falsche Dinge richtig tun:

Spezialisierung auf ,,aussterbende”

Kundengruppen

Festhalten an Geschaftsfeldern, die
wegen politischen Entscheidungen
wegbrechen (Diesel, Windkraft, ...)

operativ:

Wie ist es zu tun?

\

/

www.spitz-beratung.de
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Konkrete Strategieansatze fiir Unternehmen

Spitz

Neue Strategieansatze
(Innovationsstrategien)

Klassische Strategieansatze

z.B. Wettbewerbsstrategien nach
Michael Porter (HARVARD)

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

J 16
www.spitz-beratung.de
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Kostenfiihrerschaft Differenzierungsstrategie Nischenstrategie

Wettbewerb wird preislich unterboten Differenzierung durch: Ahnlich wie Differenzierung:
durch: . . L - .

- Qualitat, Design, Service tiber das e Spezialisierung auf ein besonderes
*  Exakte Kalkulation und saubere Ublich erwartete hinaus Produktsegment (z.B. 6kologisch-

Arbeitsvorbereitung notwendig gesund Bauen)

«  Innovationen im Produkt (nicht in
der Produktion) z.B. Energieeffizienz +  Spezialisierung auf eine bestimmte
Kundengruppe oder Produkt- /

Kunden-Kombinationen (z.B.
Elektroinstallation flr
Intensivstationen in Kliniken)

< Viele kleine gleichartige Auftrage,
um Lern- und Skaleneffekte zu Technologi
erzielen echnologievorsprung

- Risikoreiche Auftrage werden © Marke, Image

konsequent gemieden «  Langlebigkeitsgarantie
*  Nutzung aktueller Trends und
externer Stromungen (z.B. Bedarf

an glinstigem Wohnraum)

«  Gutes Nachtrags- und *  Hoher Preis

Auftragsmanagement erforderlich

«  Controlling spielt eine wesentliche
Rolle

Www.spitz—beratung.dé



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

Umsatz-Gewinn-Rate
in % (Marge)

| Kostenfiihrerstrategie

WWw.spitz-beratung







Sind Blue Ocean Strategien im Bau denkbar??? ~

Spitz

‘Was kénnen wir dem Kunden bieten,
das fiir ihn enorm wertvoll ist,

. o I
uns aber tendenziell wenig kos?et?

22
www.spitz-beratung.de



Wettbewerb wird preislich unterboten

. durch:

Exakte Kalkulation und saubere
Arbeitsvorbereitung notwendig

Viele (kleine) gleichartige Auftrage,
um Lern- und Skaleneffekte zu
erzielen

Risikoreiche Auftrage werden
konsequent gemieden

Gutes Nachtrags- und
Auftragsmanagement erforderlich

Controlling spielt eine wesentliche
Rolle

e
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Kalkulation Fertigungslohn Einzelkosten

5td-Lohn B

| std-Lohnc

Grundlohn pro Stunde

Zulagen

Stundenlohn brutto

AG-Anteil zur SV (RV, KV, PV, AV)
BG-Kosten (Berufsgenossenschaft - UnfallVers)
Lohnkosten pro bezahlter Stunde
Arbeitsstunden pro Woche

Wochen pro Jahr

Bezahlte Stunden pro Jahr und Mitarbeiter
Urlaubsgeld pro Jahr
Weihnachtsgratifikation / Treuegeld

VWL AG Anteil pro Jahr

Lohnkosten pro Jahr und Mitarbeiter
Feiertage pro Jahr

Fehltage durch Seminare etc. pro Jahr
Urlaubstage pro Jahr

Krankheitsstunden pro Jahr

Fertigungslohnstunden produktiv pro Jahr

14,00 €
10%
15,40 €
22%
2,70%
19,20 €
a0
52
2080

20,00 €
10%
22,00€
22%
2,70%
2T A3 €
a0
52
2080

Fertigungslohnkosten Einsatzstunde

Produktivitat

Einzelkosten {ohne GK) pro produktiver Stunde

VK-Satz inkl. Zuschlige




Auftrige (EK)

Gemeinkosten

Materialkosten

360.000 €

40.000 €

" oll I personalkosten

315.000 €

55.000 €

~ kalk. Unternehmerlohn

30,000 €

80.000 €

Raumkosten

- €

40.000 €

iﬁ ﬁ KfZ-Kosten
~=-

25.000 €

. r" - Versich, Beitrage, ...

B.000 €

e

~ Werbekosten

10.000 €

Reparaturen, Instanh.

10.000 €

Abschreibungen

20,000 €

~ sonst. Aufwand

30,000 €

~ Zinsaufwand

5.000 €

Summe

| o dh dhodh th iy

7
g

303.000 €

i |t | dh et |l |l |y

Zuschlag auf Material

Zuschlag auf Lohn

J2.000€

231.000 €

Zuschlag Wagnis+Gewinn

VK-Preis Materialzuschlag
VK-Preis Lohnzuschlag

67%
38%
92%

Planumsatz

Plangewinn

- Deckungsbeitrag Gber EK
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Baukalkulation vom Start weg...

Spitz

Erfolg oder Misserfolg bestimmen sich meist vor Angebotsabgabe!

e Baufeld / Baustelle besichtigen vor der Angebotskalkulation
— Zufahrtmoglichkeit und Nachbarschaft (z.B. Baullicke in der Minchner Innenstadt ...)

— Bodenbeschaffenheit und topographische Gegebenheiten missen bekannt sein (z.B. Bauplatz liegt an
einem Schraghang, was aus der Baubeschreibung nicht so eindeutig gesehen wird....)

—  Kann ggf. Baustelleneinrichtung von anderen am Bau beteiligten genutzt werden

e Planungsfehler und falsche Massenangaben konnen festgestellt werden (Spekulation auf
Nachtragspotential)

e Sondervorschlage zur Nutzung eigener Starken ....

e Informationsweitergabe zwischen Kalkulator, Oberbauleitung, Bauleitung, Bautrupp

— Arbeitsvorbereitung ist vor allem Informationsmanagement

www.spitz-beratung.de 29



" Vertragsphase 1 ~ Vertragsphase 2 Vertragsphase 3
Ziklin ist beauftragt als Projektoerater Ziblin ist beauttragt (optional]
' - als Bauunternehmer Zinlin ist besuftragt

als Faoility Managsr

Vertragsphase 1 baginnt mit dar frihzeitigen | Wird gine Einigung Crpticnal st Flklin in

Einbindung von Ziblin in den Projektierungs- libar die VergUtung Vertragsphase 3 auch

und Planungsprozess. der Bauleistung erzielt, | Facility Manager des
Ubemimmt Z6bfin arrichieten Gebaudas:
auch die Ausfihrung,

s Fostenverlauf eines Bauprajekts  seossen Kostenbeeinflussbarkzit




Ergebnis Ist Einkauf Einkauf Korrektur i
_ 45.000€  65€  7313€|  I8000€  3000€ - € -—m
" 24380€  21.60€  68€  1525€|  4BOO0E - € - € -za

m m— _
—--—-m————lm—m-lm
—m _ﬂ__““

. aktuell
Auftrags- kalk. EK kalk. vorauss. SR- Nachtrags-  Nachtr enw. aktuell IstzuPlan  Einzel- Ist Bestands- Droh- Abge-  Abrechn-  erh.AZ  Vor-finanz-
KST volumen kalk Std Std-Satz  Einkauf Roherh'ag Rofstd Ergehms Summe summe tahgt erw. ABW | IstStd kosten  Selbstkosten verluste rechnet Riickstand

m-a
180 12000€  2L125€ - 1125€ - 3.375€| 92 S.221€ m_“ “
-a-a—-m _

mm-——-——a-a-:a——-a—
| WBGNoumberg  B6.000€ : __emoe| jom00e  4ome - € _15938€  sasme| o




Baustellen- /Projektcontrolling

Spnt?

Wohnheim Am Lindenbergweg zum 30.06.2013

Kst. 74011
Soll-Ist-Vergleich Prognose Projekt nach Abschluf3

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

Analyse | | MaRnahmen
Abrechnungsriickstand Abrechner war 2 Wochen im Urlaub Abrechnungsriickstand wird mit nachster AR wieder aufgeholt

Verantwortlich: H. Meier

Erhaltene Anzahlungen Kirzungen wegen fehlenden Aufmassblattern Erhaltene AZ Prifung auf Vollstéandigkeit bei AR-Stellung;

Fremdleistungen Rohbau

Lohnstunden

Ausfall von Subunternehmer Stahlbau.

war nicht durch SEB abgedeckt.

Buchungsfehler - falsche Kostenstelle

Ersatz Fremdleistungen

Lohnstunden

Vollstandigkeit Aufmassblatter wird in AR-Check
Liste aufgenommen

Verantwortlich: F. Mller

Uberpriifung aller Sicherheitseinbehalte.
Ergénzung bei zukinftigen Sub-Vertréagen.
Vorschlag bis KW 35, Verantw.: H. Huber
Unterweisung der Poliere durch Lohnbiiro
Verantwortlich: H. Schneider

steuern & Steuern

www.spitz-beratung.de
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4711 Schwabenweg
4712 SachsenstralGe
4713 Bayernplatz
4714 Hessenhdhe
4715 Frankenflur
4716 Hamburghafen
4717 Pfalzweg

4718 Badenboden

3.524.000 €

—

Ergebnis Euro
2.500 €
3.670€

42,000 €
10.500 €
14.500 €
3.250€
23.500€
2.3530€

Ergebnis %
0,6%
-3,1%
-4,6%
8,4%
5,9%
-0,6%
6,8%
0,5%

20.000 €
6.030 €
B7.250 €
4.250€
2.250€
45,200 £
6.200€
20,450 €




Ahnlich wie Differenzierung:

Spezialisierung auf ein besonderes
Produktsegment (z.B. 6kologisch-
gesund Bauen)

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

Nutzung aktueller Trends und
externer Stromungen (z.B. Bedarf
an glinstigem Wohnraum)




Analyse

Chancen
(Opportunities)

Risiken
(Threats)

r‘
Interne Analyse

Starken (Strengths)

Starken nutzen, um Bedrohungen
abzuwenden.

Schwichen eliminieren, um neue
Maoglichkeiten zu nutzen.




Interne
Faktoren

Externe
Faktoren

Entwicklungsstiirke / -schwiche
Vertriebsstirke / -schwiiche

Kundenkontakte und Marktkenntnisse
(keine)

Produktionskapazititen (ausreichend / nicht
ausreichend)

Ausreichend Ressourcen

Trends und Megatrends
Gesellschaftliche Entwicklungen
Gesetzliche Entwicklungen
Entwicklung der Wettbewerber
Entwicklung der Branche

Entwicklung der Nachfrage

Kreativitat

Disziplin

Branchen- / Projekterfahrung
Finanzielle Mittel

Finanzielle Mittel

Betriebsklima / Kultur

Vadne u w7 ol




Die Megatrend Dokumentation

Die Megatrend Dokumentation ist eine

umfassende und detaillierte Sammlung

zu den groBten, globalen Verénderungs-

prozessen in Wirtschaft und Gesellschaft.

Sie liefert Innen Grundlagenmaterial fir wornry Q)
Innovationsprozesse, Strategieentwick-

lung und Entscheidungen.

peroxna Q)

Weitere Informationen finden Sie unter
www.zukunftsinstitut.de/megadoku

GAMIFICATION PREDICTIVE |
ANALYTICS

WMASSIVE OPEN
ONLINE COURSE O

PRIVACY

aiLounes-susingss (O

MULTIPOLARE
WELTCRDNUNG (™)
INFORMATION

Di

esien O

GLOKALISIERUNG ()
open science ()

MOBILITAT &

(O crowpFUNDING

24/7-
GESELLSCHAFT

() CARSHARING

AUTONOMES
FAHREN

REALDIGITAL  AUGMENTED
BEALIEY THIRD PLACES

kompLementin. O
MEDIZIN
Lesensauauiat O

SELF.TRACKING

SILVER SOCIETY

SICHERHEIT

DOWNAGING

SUPER-SAFE-

PGELESS
CONSUMING

TRUST
TECHNOLOGY

FOREVER
YOUNGSTERS

TRANSPARENZ-
MARKTE

0)

SUPERDADDYS

) ALPHA SOFTIES

) PROLL-
PROFESSIONALS
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Interne
Faktoren

Entwicklungsstérke / -schwiche
Vertriebsstarke / -schwiche

Kundenkontakte und Marktkenntnisse
(keine)

Produktionskapazitdten (ausreichend / nicht
ausreichend)

Ausreichend Ressourcen

e

S

Kreativitat

Disziplin

Branchen- / Projekterfahrung
Finanzielle Mittel

Betriebsklima / Kultur
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SWOT Analyse

Finanzen

Mitarbeiter / Organisation

Welche Leistung kbnnen wir besonders gut /
schlecht?

Technische Vorteile / Nachteile gegeniber
Wettbewerbern?

Besondere Beschaffungsvor- / Nachteile?

Baustellenlogistik / Baustellendisposition — Starken
und Schwachen?

Baugerate / Patente / Verfahren ..... Was fehlt?

Vertragsmanagement / Nachtragsmanagement/ ....
Stark oder schwach?
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Blue-Ocean-Strategie

Was kénnen 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)
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Wettbewerb wird preislich unterboten
durch:

Exakte Kalkulation und saubere
Arbeitsvorbereitung notwendig

Viele (kleine) gleichartige Auftrage,
um Lern- und Skaleneffekte zu
erzielen

Risikoreiche Auftrage werden
konsequent gemieden

Gutes Nachtrags- und
Auftragsmanagement erforderlich

Controlling spielt eine wesentliche
Rolle

Ahnlich wie Differenzierung:

Spezialisierung auf ein besonderes
Produktsegment (z.B. 6kologisch-
gesund Bauen)

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

Nutzung aktueller Trends und
externer Stromungen (z.B. Bedarf
an glinstigem Wohnraum)

Was konnen 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!

Spé}

Wirtschafts- &
Steuerberatung
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Spitz-beratung.de Quellen der Fotos: FischerHaus GmbH & Co. KG, pixabay.com




