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Wann es in der Kasse klingelt

Was Bauunternehmen nachhaltig erfolgreich macht, ermittelte eine Studie der Burbaum Unternehmensberatung

LEICHLINGEN. Ein mittelstindisches Bauunternehmen langfristig erfolg-
reich zu leiten, gelingt oft genug nur solchen Fiihrungskriften, die mit enor-
mem Zeiteinsatz zahllose Managementaufgaben in Personalunion erledigen.
Eine jetzt abgeschlossene Studie konnte ihnen das Leben etwas leichter machen,
weil sie aufzeigt, wie ein Unternehmen anhand weniger Kennzahlen zielsicher
zu navigieren ist. Den Grundstein zu dieser Studie der Burbaum Unterneh-
mensberatung legten Zahlen aus 180 detaillierten Analysen mittelstindischer
Unternehmen im Hoch-, Tief- und Straflenbau.

Bereits durch die Ermittlung einiger we-
niger Kennzahlen im eigenen Haus kén-
nen Fiihrungskrifte in Bauunternehmen
mithilfe der Studie herausfinden, ob und
wo im eigenen Betrieb Handlungsbedarf
besteht, so das Versprechen von Thomas
Burbaum, seit iiber 20 Jahren spezialisiert
auf die Beratung von Unternchmen der
Bauwirtschaft. Der Unternehmensbera-
ter identifiziert vier Typen von Betrieben:
Zur ersten Gruppe gehoren Unterneh-
men mit sactem Plus und hoher Liqui-
ditit. Unternehmen mit leichtem Plus,
aber Liquidititsrisiken machen die zweite
Gruppe aus. Zur dritten Gruppe zihlen
Unternehmen mit plus/minus null Ergeb-
nissen, deren Liquiditit in Ordnung ist.
Und zur Gruppe vier werden Unterneh-
men mit Verlusten und Liquidititsrisiken

zugeordnet. ,,Welcher Klasse das eigene
Unternehmen angehért, konnen Inhaber
anhand der jetzt vorliegenden Mittelwer-
te ganz leicht selbst herausfinden. Wir
stellen die wesentlichen Kennzahlen und
Stellschrauben zur Erfolgssteigerung auf
unserer Homepage www.burbaum.de zur
Verfiigung. Bauunternehmer erkennen
anhand von Benchmarks im Wettbe-
werbsvergleich, welche Reserven sie mo-
bilisieren kénnen und setzen Mafinah-
men zur Erfolgssteigerung einfacher und
zielstrebig um®, so Burbaum.

Doch woran liegt es, dass es manchen
Unternehmen besser gelingt, erfolgrei-
cher zu sein als andere? ,Dahinter ste-
hen immer ganz individuelle Erfolgsur-
sachen, die wir herausarbeiten, bewusst

machen und gezielt noch einmal verstir-
ken. Es hat sich beispielsweise gezeigt,
dass zum Beispiel Unternehmen der
Erfolgsgruppe eins mit sactem Plus und
hoher Liquiditit mit einer Angebots-
erfolgsquote von fast 30 Prozent zum
Auftrag kommen. Weil ihre Auftrags-
beschaffung nicht allein {iber den Preis
lduft, arbeiten sie mit Gewinn. Thre Bau-
leistung setzen Unternehmen im Mittel
nach nur 30 Tagen in klingende Miinze
auf ihrem Bankkonto um® analysiert
der Unternechmensberater.

Was zu den Verlusten oder Liquiditdtsri-
siken fiithre, hinge, so Thomas Burbaum
von einer ganzen Reihe von Faktoren ab.
Einzeln betrachtet, wiirden diese mit-
unter gar nicht dramatisch wirken. In
Summe kénnen sie in die Pleite fithren.
,Gefihrdete Unternehmen sehen sich
jedoch oft in einer vermeintlichen Aus-
tauschbarkeit mit ihren Wettbewerbern,
was vom Auftraggeber gerne ausgenutzt
wird. Es gehoren immer zwei dazu,
wenn man Zahlungsziele wie 60 Tage
nach Rechnungspriifung durch den
Kunden akzeptiert. Zu den 60 Tagen

addiert sich die Zeit zwischen Leistungs-
erstellung und Abrechnung ganz schnell
auf eine Dauer der Auftragsvorfinanzie-
rung von 90 Tagen. Wenn dann noch
um Nachtrige gestritten wird oder der
Auftraggeber selbst in Zahlungsschwie-
rigkeiten steckt, droht bei der heutigen
Praxis der Kreditvergabe ganz schnell
die Insolvenz®, beurteilt er die Lage. Da-
bei miisse es gar nicht so weit kommen,
denn jedes Unternehmen hat Potenziale,
die er als unsichtbare Wachstumschan-
cen definiert. Sie miissen bewusst und
gezielt eingesetzt werden, fordert er.
Dass Umsatzwachstum nicht alles ist,
versucht er mit folgendem Beispiel klar
zu machen: , Die besonders erfolgreichen
Unternehmen kalkulieren jahrlich weni-
ger als fiinfmal ihre tatsichliche Jahres-
bauleistung. Rund 30 Prozent ihrer An-
gebote fithren zum Erfolg und Auftrag.
Liegt der Auftragseingang leicht unter
der Jahresbauleistung kann das ein Indiz
dafiir sein, dass im Unternehmen Ren-
tabilitit vor Beschiftigung geht, also
wirtschaftlich gehandelt wird.“ Sich auf
reines Umsatzwachstum zu konzentrie-
ren, berge laut dem Unternehmensbera-
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ter ein Risiko, weil in einer Zeit knappen
Kapitals mit dem Wachstum zugleich
die Abhingigkeit von Fremdfinanzie-
rungen steige. Wer Wachstum mit frem-
dem Geld zu lange vorfinanziere, laufe
in die Liquidititsfalle, warnt Burbaum.
Da nutze es nicht, wenn der Betrieb
fachlich gut aufgestellt und in der Auf-
tragsbeschaffung besonders erfolgreich
sei. Denn werde die Unternechmensorga-
nisation und die zielorientierte Fiithrung
der Mitarbeiter vernachlissigt, ,platzt ir-
gendwann die Wachstumsblase®, warnt
Burbaum. ,Erst die bewusste Nutzung
der Potenziale durch zielorientierte Fiih-
rung und selbstbewusste, verantwortli-
che Mitarbeiter fithrt zu nachhaltigem
wirtschaftlichen Erfolg. Wirtschaftlich
erfolgreiches Bauen ist kein ,,Cash-and-
Carry“-Geschift, sondern lebt von lang-
fristigen Beziehungen zwischen Mitar-
beitern, Auftraggebern, Architekten und
Ingenieurbiiros auf gleicher Augenhéhe®,
macht der Unternehmensberater klar.

Wer Interesse an der Studie hat, kann die-
se iiber www.burbaum.de kostenlos anfor-
dern.



