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DER BAUUNTERNEHMER

Gewinner und Verlierer von morgen

Unternehmensberatung Burbaum hat die wichtigsten Unternehmenskennzahlen identifiziert

Ein mittelstindisches Bauunter-
nehmen langfristig erfolgreich zu
leiten, gelingt nur Fiihrungskrif-
ten, die mit enormem Zeiteinsatz
zahllose Managementaufgaben er-
ledigen. Burbaum Unternehmens-
beratung hat jetzt eine Studie vor-
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gelegt, die es Unterneh kern

leicht herausfinden. Wir stellen die
wesentlichen Kennzahlen und Stell-
schrauben zur Erfolgssteigerung auf
unserer Homepage zur Verfiigung.
Wer mehr erfahren mochte, erhilt
von uns die ausfiihrliche Studie.

i Sie beispielhaft

eine

das Leben erleichtern kinnte. Die
Forschungsarbeit zeigt, wie ein Un-
ternehmen anhand weniger Kenn-
zahlen zielsicher zu fiihren ist. Die
Studie beruht auf detaillierten
Analysen von 180 Istindisch
Unternehmen im Hoch-, Tief- und
StrafSenbau.

Bereits durch die Ermittlung
weniger Kennzahlen kénnen Fiih-
rungskrifte der Baubranche anhand
der Burbaum-Studie herausfinden,
ob und wo im eigenen Betrieb Hand-
lungsbedarf besteht. Das verspricht
Thomas Burbaum, Griinder der
Burbaum  Unternehmensberatung
und seit tiber 20 Jahren spezialisiert
auf die Beratung von Bauunterneh-
men. Mit dem BAUUNTERNEHMER
sprach Burbaum {iber die zentralen
Erkenntnisse der erstmalig aufge-
legten Studie.

Herr Burbaum, woran erkennt
man die Gewinner und Verlierer
der Baubranche von morgen?

Thomas Burbaum: Es gibt vier
Typen von Betrieben: 1. Unter-
nehmen mit sattem Gewinn und
hoher Liquiditit, 2. Unternehmen
mit leichtem Plus, aber Liquiditits-
risiken, 3. Unternehmen mit plus/
minus null Ergebnissen, deren Li-
quiditit in Ordnung ist, und 4. Un-
ternehmen mit Verlusten und Li-
quidititsrisiken. Das hochste Risiko
zum Verlierer zu werden, tragen
Unternehmen der Gruppe 4, ein ho-
hes Risiko die der Gruppe 2 und ein
mittleres die der Gruppe 3. Welcher
Klasse das eigene Unternehmen an-
gehort, konnen Inhaber anhand der
jetzt vorliegenden Mittelwerte ganz

Stellschraube zur Er-
folgssteigerung nen-
nen, die Sie gefunden
haben?

Burbaum: Unter-
nehmen der Erfolgs-
gruppe 1 kommen
mit einer Angebotser-
folgsquote von fast 30
Prozent zum Auftrag.
Weil ihre Auftrags-
beschaffung  nicht
allein tiber den Preis
lauft, arbeiten sie mit
Gewinn. Thre Baulei-
stung setzen diese Un-
ternehmen im Mittel
nach nur 30 Tagen in
klingende Miinze auf ihrem Bank-
konto um. Dahinter stehen immer
ganz individuelle

i BT
Diplom-Kaufmann Thomas Bur-
baum berat seit iiber 20 Jahren
Baufirmen in  Managementfra-
gen. Internet: www.burbaum.de.

Zahlungsziele durch wie: ,,60 Tage
nach Rechnungspriifung durch den
Kunden®. Zu den 60 Tagen addiert
sich die Zeit zwischen Leistungser-
stellung und Abrechnung schnell auf
eine Auftragsvorfinanzierungsdauer
von 90 Tagen. Wenn dann noch um
Nachtrige gestritten wird oder der
Auftraggeber selbst in
Zahlungsschwierig-
keiten steckt, droht die
Insolvenz. Dabei hat
jedes  Unternehmen
Wachstumschancen,
die es bewusst zu ma-
chen und gezielt ein-
zusetzen gilt.

Ist Umsatzwachstum
der alleinige Erfolgs-
faktor?

Burbaum: Nein.
Deshalb erfassen die
Burbaum Unterneh-
mensberatung  bei
Unternehmenschecks
auch Auftragseinginge, Jahresbau-
leistung und Kalkulationsvolumina.
ZweiBeispiele:1.)

Erfolgsursachen, »Besonders erfolgreiche Die  besonders
die mit unserer ~ Unternehmen kalkulieren  erfolgreichen
Hi.»lfe herausar- jéhrlich weniger als Unternehr{len
beitet,  bewusst kalkulieren jihr-

macht und gezielt
verstarken ~ wer-
den konnen.

Was fiihrt zu gefihrlichen Ver-
lusten oder Liquidititsrisiken?

Burbaum: Da spielen verschie-
dene Faktoren zusammen. Jeder
Einzelfaktor wirkt sich vielleicht
gar nicht dramatisch aus, aber in
der Addition kénnen sie fast unbe-
merkt zur Pleite fithren. Dass ein
Unternehmen sein Handwerk gut
beherrscht, setzen wir voraus. Ge-
fihrdete Unternehmen sehen sich
jedoch oft in einer vermeintlichen
Austauschbarkeit mit ihren Wett-
bewerbern, was Auftraggeber ger-
ne ausgenutzen. Diese setzen dann

fiinfmal ihre tatsichliche
Jahresbauleistung*

lich weniger als
finfmal ihre
tatsichliche Jah-
resbauleistung. Rund 30 Prozent ih-
rer Angebote fiihren zu Erfolg und
Auftrag. 2.) Liegt der Auftragsein-
gang leicht unter der Jahresbaulei-
stung kann das ein Indiz dafiir sein,
dass im Unternehmen Rentabilitit
vor Beschiftigung geht, also wirt-
schaftlich gehandelt wird.

Inwiefern hat die Dauer der
Auftragsvorfinanzierung Einfluss
auf die Zukunftstauglichkeit eines
Unternehmens?

Burbaum: Reines Umsatzwachs-
tum ist ein Risiko, wenn in einer Zeit
knappen Kapitals mit dem Wachs-

tum zugleich die Abhingigkeit von
Fremdfinanzierungen  steigt. Wer
Wachstum mit fremdem Geld zu
lange vorfinanziert, lauft in die Li-
quiditatsfalle.

Es reicht also fiir nachhaltigen
Erfolg nicht aus, nur gut in der
Auftragsbeschaffung zu sein?

Burbaum: Nein. Alleinige Kun-
denorientierung ohne Selbstbewusst-
sein aller Mitarbeiter in Baustellenab-
wicklung und Abrechnung birgt die
Gefahr selbstgewihlter ,Sklaverei'.
Erst die bewusste Nutzung der Poten-
ziale durch zielorientierte Fithrung
und selbstbewusste, verantwortliche
Mitarbeiter fiihrt zu nachhaltigem
wirtschaftlichen Erfolg. Wirtschaft-
lich erfolgreiches Bauen ist kein
,Cash-and-Carry“-Geschift, sondern
lebt von langfristigen Beziehungen
zwischen Mitarbeitern, Auftragge-
bern, Architekten und Ingenieurbii-
ros auf gleicher Augenhéhe.

Gilt das fiir alle Sparten der
Bauwirtschaft?

Burbaum: Ja. Nach unseren Stu-
dienergebnissen gilt das absolut und
durchgingig fiir alle Sparten der
Baubranche. Die Unterschiede zwi-
schen den verschiedenen Gewerken
und Fachrichtungen sind marginal.

Wie konnen Bauunternehmer
Ihre Studie nutzen, um ihre Firma
nachhaltig erfolgreich zu fiihren?

Burbaum: Fiir die Bauunterneh-
mer erstellt die Unternehmensbera-
tung Burbaum einen Radarschirm,
auf dem die Unternehmen ihre
wichtigsten Kennzahlen iiberblicken
konnen. Sie erkennen im Vergleich
zu den Wettbewerbern, welche Re-
serven sie mobilisieren kénnen und
konnen so Mafinehmen zur Erfolgs-
steigerung einfacher und zielstre-
biger umsetzen.

Herr Burbaum, herzlichen
Dank fiir das Gesprich.


http://www.burbaum.de

