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Zu wenig Auftrage fiir alle

Unternehmensberater Stephan Sehlhoff erklart, wie sich Baufirmen auf die Krise einstellen kénnen

LEOPOLDSHOHE (SR). Von der Finanzkrise bleiben auch deutsche Baufirmen
nicht verschont. Viele Unternechmen werden auf kurz oder lang vom Markt ver-
schwinden. Selbst milliardenschwere Konjunkturpakte kénnen daran nichts in-
dern, die zwar kurzzeitig mehr Investitionen anstofien, die jedoch langfristig zu-
riickgehen werden. Davon ist Stephan Sehlhoff von der auf Bau- und Baustofffirmen
spezialisierten Unternehmensberatung BUB iiberzeugt. In einem Gesprich mit der
Redaktion Deutsches Baublatt, erkliirt er, wie sich Baufirmen auf eine miserable
Auftragslage einstellen kénnen und wo es hierzulande noch Baubedarf geben wird.

Deutsches Baublatt: Ist die Finanzkrise
und der Konjunktureinbruch mittler-
weile in der Baubranche angekom-
men?

Stephan Seblhoff: Auf jeden Fall. Im
privaten Wohnungsneubau konnte
man schon seit 2007 eine mangeln-
de Nachfrage feststellen. Seit Herbst
hat der Nachfrageriickgang nun auch
Gewerbeimmobilien erfasst. Gewerb-
liche Auftrige haben seitdem deutlich
spiirbar nachgelassen und werden seit
einigen Wochen noch weiter zuriick-
gefahren. Gerade die Automobilbran-
che und ihre Zulieferer halten sich ex-
trem zuriick mit Auftrigen, die sie erst
einmal auf Eis gelegt haben. Sorgen
macht vielen Firmenchefs die Art und
Weise, wie neuerdings iiber Auftrige
entschieden wird. Ein Unternehmer,
welcher von uns betreut wird, besti-
tigte soeben wieder, dass personliche
Bezichungen oder gute Erfahrungen
aufgrund abgeschlossener Bauprojekte
plotzlich keine Rolle mehr spielen. Die
Entscheidungen, ob in ein Bauvorha-
ben investiert wird, wird plotzlich vom
obersten Management getroffen und
da zihlen solche Faktoren nicht. Das
gab es frither nicht. Aber es wird noch
schlimmer werden. Dies ist erst die
Spitze des Eisbergs.

Deutsches Baublatt: Kann das von
der Bundesregierung  beschlossene
Konjunkturpaket II iiberhaupt noch
Vertrauen in der Bauwirtschaft her-
stellen?

Stephan Sehlhoff: Diese Frage muss man
geteilt sehen. Die steuerlichen Entlas-
tungen im privaten Bereich werden sich
nicht auf mehr Auftrige auswirken.
Denn sie bringen in der Regel Einmal-
zahlungen, welche nicht die Investitio-
nen und die Nachfrage nach Bauleis-
tungen ankurbeln, sondern das Geld,
das den Privathaushalten jetzt mehr zur
Verfligung steht, wird gespart. Positiver
schaut es bei Mafinahmen aus, welche
Kommunen, Linder und der Bund an-
stofSen. 18 Milliarden Euro stellt das
Konjunkturpaket der Bauwirtschaft be-
reit fiir InfrastrukturmafSnahmen, die
Sanierung von Kindergirten, Schulen
und Hochschulen, fiir Krankenhiuser
sowie den Stidtebau. Davon werden
nicht nur Baufirmen partizipieren,
sondern auch Planer, Architekten, die
Baustoffindustrie, Zulieferer oder Bau-
maschinenhersteller.

Deutsches Baublatt: Reichen die be-
schlossenen Maf$nahmen aus, um den
Abschwung auf dem Bau auffangen zu
kénnen?

Stephan  Sehlhoff: Nein, bei weitem
nicht. Viel hingt jetzt davon ab, wie
rasch und unbiirokratisch sich die
Mafinahmen in konkrete Auftrige
umsetzen lassen. Dazu konnte das
iiberarbeitete Vergaberecht beitragen,
das die Vergabe beschleunigen kénnte.
Die Betonung liegt bei kénnte, denn
damit hat man bislang noch keine Er-
fahrungen gemacht. Kurzfristig wird
es in den nichsten Jahren zu einer hé-

Rezession - Nein Danke

Wie Bauunternehmen gestarkt aus der Krise hervorgehen - ein Beitrag von Christian

LINDAU. Die fetten Jahre liegen momentan hinter uns. Schon seit lingerem ist
der private Neubaubereich betroffen und nun kommt aufgrund der restriktiven
Kreditvergaben, die durch die Finanzkrise ausgelést wurden, auch der Investi-
tionsgiiterbereich hinzu. Dass die Volkswirtschaft einen Gang zuriickschaltet,
ist ein normaler, zyklischer Verlauf. Wenn Produkte nicht mehr den Nerv der
Kunden treffen und auf dem Altar der Verzichtbarkeit geopfert werden, hat das
nicht gleich zwingend etwas mit Rezession zu tun. Es wird nur in Zeiten knapper
Geldbeutel sehr schnell sichtbar. Wir miissen aufpassen, hier nicht Ursache und
Wirkung zu verdrehen: Denn nicht die Rezession ist die Ursache, sondern der
Verzicht auf die Anschaffung eines Produktes oder einer Dienstleistung.

Und damit zeige die augenblickliche Si-
tuation eines wieder sehr deutlich: der
wichtigste Kunde ist ,,Otto-Normalver-
braucher®. Egal, ob sich Firmen im B2B-
Bereich oder im Privatkundenbereich
bewegen: Indirekt hingt der Erfolg im-
mer von ,,Otto-Normalverbraucher” ab.
Wenn er entscheidet, sein Geld im Beutel
zu lassen, dann werden keine neuen Pro-
dukte gekauft. Auch der Maschinenbau
floriert nur, solange die Prognosen iiber
das Kaufverhalten von ,,Otto-Normalver-
braucher® positiv sind. Der Einzelhandel,
Ski-Hersteller oder die Neubau-Branche
wissen davon seit Jahren ein Lied zu sin-
gen.

Der Humanpsychologe Abraham Mas-
low beschreibt in seiner Bediirfnispyra-
mide, dass ganz ,oben“ die Bediirfnisse
nach Selbstverwirklichung stehen. Doch
gerade auf die Produkte, die zur Selbst-
verwirklichung beitragen, kann ,Otto-
Normalverbraucher® auch eine Weile
verzichten und den Kauf hinausschieben.
Und genau das passiert momentan in un-
serer Volkswirtschaft.

Wer zu den Gewinnern der augenblickli-
chen Situation zihlen und aus dieser Pha-
se gestirkt hervorgehen will, muss sich
zunichst folgende Frage stellen: Kénnen
es sich unsere Kunden leisten, auf unse-
re Produkte/ Leistungen zu verzichten?
Und falls ja, wie lange? Wenn wir diese
Frage chrlich, sorgfiltig und differen-

ziert beantwortet haben, wissen wir nicht
nur, mit welchem Riickgang wir rechnen
miissen, sondern wir kennen dann auch
den Betrag beziehungsweise die Menge,
mit der wir den Riickgang ausgleichen
koénnen.

Im nichsten Schritt geht es darum:

1. Klar Schiff machen: Prozesse optimie-
ren, Leistungen auslagern oder hereinho-
len, Kosten senken und optimieren sowie
das Unternechmen schlagkriftig und fit
machen.

2. Das Team formieren: Die Mitarbeiter
informieren und qualifizieren, die Teams
neu zusammenstellen und die Besten fiir
diese anstehenden, neuen Aufgaben ge-
winnen und motivieren.

3. Problemlosungsspektrum  verdndern:
Sie besitzen ein klassisches Baugeschift,
das Gebdude energetisch optimieren
mochte? Thre Kunden sind Hausverwal-
tungen, Unternechmen und Privathaus-
halte? Dann sorgen Sie fiir Durchblick
im , KfW-Férderprogramm-Dschungel®.
Zeigen Sie auf, welche Programme es
gibt, empfehlen Sie die richtigen und
kiimmern Sie sich um die Papierflut. Ge-
hen Sie auf Vortrags-Tournee in Stidte
in Threm Umbkreis. Geben Sie den Men-
schen die Sicherheit, dass jetzt gemein-
sam mit Ihnen der richtige Zeitpunkt ist,
das Gebiude energetisch zu sanieren.
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heren Investitionstitigkeit kommen.
Langfristig wird dann wieder weniger
investiert, schlieflich miissen in den
folgenden Jahren die Schulden ja auch
wieder abgebaut werden, die man jetzt
macht. Die Investitionen werden in

Zukunft fehlen.

Deutsches Baublati: Wie kénnen sich
Baufirmen auf eine miserable Auftrags-
lage einstellen?

Stephan Sehlhoff: Wichtig ist in dieser
Lage, dass die Unternchmen ihre in-
dividuellen Mindestziele kennen. Wer
iiber den Markt und seine Wettbewer-
ber richtig informiert ist, hat jetzt klare
Vorteile. Scheitern werden diejenigen
Firmen, die kein transparentes Infor-
mationssystem haben und zu teuer
sind. Diesen Firmen weht ein scharfer
Wind entgegen. Denn um die ohne-
hin stark begrenzten Auftrige wird ein
noch schirferer Preiskampf einsetzen
und die Konkurrenz wird noch hirter
werden. Bestehen kénnen nur diejeni-

Thre Kunden erwarten in diesen Zeiten
von Thnen neue Losungen. Sie beide wis-
sen, dass diese iiber die reine Preisthema-
tik hinausgehen sollten, denn die greift zu
kurz. Helfen Sie Thren Kunden da, wo es
sie momentan am meisten schmerzt und
tibernehmen Sie fiir Ihre Kunden kapital-
bindende oder -fordernde Leistungen.

4. Mirkte neu definieren und zusammen-
setzen: Segmentieren Sie lhre Zielgrup-
pen, kategorisieren und vereinfachen Sie
die KfW-Férderprogramme, stellen Sie
die wirtschaftlichen Vorteile heraus und
verdeutlichen Sie, in welchen Schritten
Thr neuer Kunde in den Genuss der For-
derung kommt.

Zeigen Sie auf, wie sich der neue Busi-
nessplan gestaltet und was nun der er-
weiterte Geschiftszweck Thres Unterneh-
mens ist. Wie teilen Sie die Branchen auf,
quantitativ und qualitativ? Welche Bran-
chensegmente haben den groften Druck,
welche Unternehmen stehen ganz oben
auf der Wunschliste? Welche Unterneh-
men dienen als Meinungsfiihrer und Re-
ferenzen fiir die anderen?

5. Laufen lassen, kontrollieren und sofort
korrigieren: Der Vertrieb hat es auf der
einen Seite nun leicht, denn er kann sich
mit einem neuen Produke ins Gesprich
bringen und vorstellen. Auf der anderen
Seite hat er es schwer, denn das Produkt
erfordert Eingriffe in die Organisation
des Kunden, aber auch in die eigene.
Also stehen Sie dem Vertrieb nicht nur
zur Seite, sondern nutzen sie jeden seiner
Kontakte, um daraus zu lernen. Damit
reift Thr Produkt sehr gezielt und syste-
matisch und kann sehr frith exakt auf
die Bediirfnisse des Kunden abgestimmt
werden.

6. Finanzierung: Thre neue Leistung kos-
tet etwas. Doch der Kunde spart sich

gen, welche die anderen unterbieten.
Auch werden die Auftrige, die da sind,
nicht fiir alle Firmen reichen. Einige
werden daher auf dem Markt nicht
iiberleben koénnen, wenn sie es nicht
schaffen, sich an die Marktbedingun-
gen anzupassen.

Deutsches Baublatt: Wo gibt es hierzu-
lande trotzdem noch einen Baubedarf,
so dass sich ein Unternehmen noch
rentiert?

Stephan Seblpoff: Fur die wenigen in-
ternationalen Baukonzerne spielt das
Geschift in Deutschland eine cher
untergeordnete Rolle. Anders schaut
es dagegen bei den kleinen und mit-
telstindischen Firmen aus, die sich in
erster Linie auf den deutschen Markt
konzentrieren. Hier kann man schon
linger beobachten, wie die Nachfra-
ge im Wohnungsneubau schrumpft.
Die Zeiten, dass in Deutschland viele
Einfamilienhduser gebaut werden, sind
lingst passé. So gibt es mehr Single-
Haushalte als friither. Das ist aber bei
cinigen in der Branche leider immer
noch nicht angekommen. Auftrige
verspricht dagegen zum Beispiel der
Umbau vorhandener Immobilien,
insbesondere aus demographischer
Sicht, weil unsere Gesellschaft immer
dlter wird. Baubedarf gibt es hier beim
barrierefreien Bauen. Gerade iltere
Menschen wollen lieber in ihren Woh-
nungen bleiben, als in ein Altenheim
umziehen. Viele haben in der Regel
das Geld und konnen sich einen sol-
chen Umbau auch leisten. Ein weite-
res Betitigungsfeld fiir Firmen bieten
Mafinahmen, welche die energetischen
Standards von Immobilien verbessern.
Doch diese Auftrige werden nicht fiir
alle Unternehmen reichen. Momentan
tummeln sich einfach noch zu viele
Firmen auf dem Markt. Wie schon ge-
sagt, gibt es nicht mehr Platz fiir alle.

Kalkbrenner

Der Rezession ein Schnippchen schlagen.

dadurch einen Teil seiner Prozesse. Er ar-
beitet wirtschaftlicher, benétigt weniger
Kapital und erhéht seinen Gewinn, gera-
de im ersten Steuerungsbeispiel. Da kann
die Finanzierungsvereinbarung zwischen
Thnen und Threm Kunden eigentlich kein
Thema sein. Denn Sie arbeiten vermut-
lich aufgrund Ihrer Spezialisierung und
héheren Auslastung um zehn bis 30 Pro-
zent preiswerter als der Kunde selbst.

Es gibt viele Wege, der Rezession ein
Schnippchen zu schlagen und als Gewin-
ner aus der derzeitigen Situation hervor
zu gehen. Einer der nachhaltigsten Wege
besteht darin, Prozesse, die im zukiinfti-

Deutsches Baublatt: Was empfehlen Sie
Unternehmern, wie sie auf die schlech-
te Baukonjunktur reagieren kénnen?

Stephan Sehlhoff: Es werden nur die-
jenigen Baufirmen iiberleben, welche
die internen Einflussfaktoren genau
kennen und wissen, wo neue Markt-
potenziale zu erschlieffen sind. Gerade
im Bereich der Arbeitsvorbereitung
kann man noch einiges herausholen
und einsparen, wenn man die Pla-
nung verniinftig anpacke. Es bringt
jetzt gar nichts, auf die miserablen
externen Rahmenbedingungen zu
schimpfen und den Kopf in den Sand
zu stecken. Wer auf dem Markt iiber-
leben will, muss sich jetzt selbst an der
Nase packen und versuchen, die Lage
wieder in den Griff zu bekommen.
Dabei kénnen wir als neutrale Unter-
nehmensberater helfen, die Situation
zu bewerten und Anstéfle geben, wie
Aufgaben optimal umzusetzen sind.
Schliefilich ist das genau unser Beti-
tigungsfeld.

Deutsches Baublatt: Haben die Firmen
in den letzten Jahren ihre Hausaufga-
ben gemacht und ihre Firmenstruktur
auf eine Krise am Bau vorbereitet?

Stephan Seblhoff: Teils, teils. Wir be-
obachten immer wieder viele mittel-
stindische Firmen der Baubranche, die
in ihren patriarchalischen Strukturen
festgefahren sind. Der Firmenchef ist
seit vielen Jahren an Bord und kann
nichts von seinen Aufgaben abgeben
oder auch mal loslassen. Nach dem
Motto: Ohne ihn liuft es hier nicht,
ist alles auf seine Person zugeschnitten,
was ein riesiger Fehler ist. Viel besser
wire es, wenn er auch die zweite und
dritte Ebene in Entscheidungen mit
einbezicht und Aufgaben an sie dele-
giert, um Verantwortung zu fordern
und auf sie zu tibertragen.
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gen Geschiftsmodell des Kunden keine
Kernkompetenz mehr darstellen, zu iiber-
nehmen. Genau damit definieren Sie fiir
sich und Thr Geschift einen neuen Marke,
in dem Sie in kurzer Zeit die fithrende
Rolle einnehmen kénnen. Von Rezession
ist dann mittelfristig keine Spur und Sie
gestalten Thre eigene Konjunktur.

Der  Autor dieses Beitrags, Christian
Kalkbrenner, ist Inhaber einer Unterneh-
mensberatung. Sein aktuelles Buch ,,Der
Bambus-Code — Schneller wachsen als die
Konkurrenz* ist im BusinessVillage Verlag
2008 erschienen.



