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‘Wie man bessere Preise erzielt

Profitable Projekte sind am Bau nicht selbstverstdndlich. Ein wichtiger Faktor dabei ist die Preishildung.
Wie man Preise im schwierigen Marktumfeld richtig bestimmt, verteidigt und konsequent umsetzt,
macht das Pricing-Konzept von Hochtief vor.

VON NADINE HAID, BRZ NUURNBERG

Die Hochtief Construction AG, heute Hochtief
Solutions AG, beschloss vor rund drei fahren,
ihre Strategie zu andern; Man wollte weg von
der ,Minimum-Mentalitat®, hochwertige Pro-
dukte nicht tanger zu Dumpingpreisen anbie-
ten, Dabei ging es nicht unbedingt darum, ho-
here Preise, sondern bessere Pieise zu erzie-
len. Mit Erfolg. Dank des neuartigen funfstu-
figen Preiskonzepts sind die Renditen heute
besser und die Kunden zufriedener.

hwieriges Markiumisid
driickt den Preis

Mehr als jede andere Branche hat die Baubran-
che eine Tendenz zum unauskommlichen Prels.
Grinde dafilr sind w.a. das Nachfragemonopol,
geringe Markteintritisbanieren, Uberkapazi-
taten sowie der Zwang zum Anschlussauftrag
(siche auch Teil | ,,Wie kann in der Baubranche
wieder Geld verdient werden?* der Serie ,Er-
folgs-Strategien fur Bauunternehmer®).

Haufig werden diese Umstéinde als marktgege-
ben betrachtet und eine abwartende Haltung
eingenommen. ,,Die Gberwiegende Zahlder Un-
ternehmen verfoigt eine Strategie des ,,Augen-
zu-und-durch®, senkt die Preise und hofft auf
bessere Zeiten,*'

In den letzten Jahren sind die Unternehmen den
Herausforderungen in erster Linie mit Mafinah-
men zur Kostensenkung begegnet, So ist bei-
spielsweise die Zaht der Fachwerker wie auch
der Facharbeiter in den vergangenen zehn Jah-
1en um jeweils 37 % zuriickgegangen. Der Nach-
unternehmeianteil am Umsatz in den Betrie-
ben ist kontinuiertich gestlegenz. Doch weder
der Kapazitatsabbau noch die Weitergabe des
Preisdrucks an andere biachte den gewlinsch-
ten Erfolg. Die Umsatzrenditen sind nach wie
vor so niedrig, dass das, was in den Projekten
verdient wird, nicht ausreicht, eine vernunftige
tigenkapitalausstattung sicherzustellen.

Es sind eben nicht nur die Kosten, die betrach-
et werden sollten. Chancen zur Ertragssteige-

Christian Ofto préisentierte auf dem 3. BRZ-Mittelstandsforum in Bertin das Pricing-Runzepi der Hochtief
Sotutions.

rung liegen auch auf der Erlisseite. Wenn es
gelingt, eine Position zu erreichen, in der noch
etwas anderes zahlt ais det Preis, dann lassen
sich Preise leichter durchsetzen und letztlich
besserzs Projektergebnisse erzielen.

Pricing-Konzepi bai Hochitlef

Diese wichtigen Ansatzpunkte des Themas
Pricing wollte man auch bei Hochtief nutzen.
Gemeinsam mit der Unternehmensberatung
Simon-Kucher & Partners entwickelte man des-
halb ein Konzept fur eine bessere Preisfindung
und -durchsetzung. Die Ziele: ,Durchsetzen,
was einem zusteht” und ,Preiskriege in der
Branche vermeiden®.

Dabei wird die Preishildung als Prozess verstan-
den, bei dem u.a. herausgefunden wird, was
dem Kunden wichtig ist und was er zu zahlen
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bereit ist, Neben der Preishildung selbst wer-
den im gesamten Pricing-Prozess diverse wei-
tere Ansatzpunkte aufgegriffen, um den Preis
zu optimieren und auch durchzusetzen.

Enrliche Kostenkallilation als Basis

Den Ausgangspunkt des funfstufigen Preisbil-
dungs-Prozesses bildet die Kostenkalkulation,
bei der die Herstellkosten auf Vollkostenbasis
ermittelt werden. Schon hier werden oft unbe-
wusst Weichen gestellt.

Heder, auch der beste Kalkulatar, ist nicht fret
von schwankenden Einflussen. Wenn ein Bau-
unternehmen einen Auftrag dringend bend-
tigt — seien das schlechte Konjunkturzeiten
oder betriebliche Situationen — wird das Unter-
nehmen unbewusst Risiken fir weniger wahr-
scheinlich halten, dadurch zu niedrige Kosten
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Gréfite Herausforderung bei der Umsetzung des Pricing-Konzeptes war es, die Mannschaft fiir die Idee zu

begeistern und ein Umdenken elnzuleiten.

etmitteln, aptimistisch kalkulleren. Wenn dage-
gen Auftragslage und Auslastung des Betriebs
gut sind, werden Risiken eher hoch veran-
schlagt, es wird eher pessimistisch kalkuliert,
Das heifit, je nach Baukonjunktur haben daher
die Preise automatisch eine Grundtendenz zur
Varschlechterung oder zur Erhblnung."3

In dieser Phase ist es deshalb besonders wich-
tig, einen realistischen Blick auf das Projekt zu
haben. Gefragt ist eine ,ehrliche” Kalkulation,
eine Kalkulation, bei der man sich nicht sethst
betriigt.

~Wenn wir hier schon Fehler machen, unbe-
wusst minimal kalkulieren, dann ist die Profi-
tabilitat des Projektes gefdhrdet®, so Christian
Otto, damals Senfor-Projektleiter Strategie bei
der Hochtief Construction AG, uber dig Bedeu-
tung der Trennung von Kosten und Preisen.
AnschileBend werden die Standardzuschldage
auf die Herstellkosten addiert, alse Zuschlige

fur AGK, Risikoversorge und Renditen. Im Er-
gebnis erhalt man den Minimumpreis, unte)
dem keinesfalls angeboten werden solite.
»Man schafft sich eine saubere Absprungba-
sis, eine gesicherte Profitabilitit. Pricing geht
erst danach los*, so Christian Otto,

pRutidenYersicher™ sind dem
Wettbowerb vorass

Der Preis auf Basis der intetnen Kosten — ein
reines Cost-Plus-Pricing — nach dieset For-
mel wurde auch bei Hochttef lange gerechnet.
Heute werden die Preise nicht mehr ausschlieB-
lich auf Basis der Kosten festgelegt, sondern si-
tuationsgerecht angepasst, abhangig vom Kun-
den, vom Projekityp und vom Wettbewerb. Das
ist aber nur dann moglich, wenn man den Kun-
den und seine Ziele versteht. Deswegen gehort
es zum Angebotsprozess dazu, dass sich alle
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Beteiligten zusammensetzen und das Projekt
ausfihrlich besprechen. Es soll herausgefun-
den werden, was die Anforderungen des Kun-
den sind, was die wirldichen Weritreiber sind.
Der Preis spieft zwar immer eine Rolle, aber da-
neben gibt es meist noch andere Punkte, z.B.
Umweltaspekte, Fertigsteliungstermine oder
Budgetsicherheit. Vielleicht ist dem Kunden
das Netzwerk wichtig oder er witl mit einem be-
stimmten Bauleiter zusammenarbeften. Bei of-
fentlichen Auftraggebern kénmte die Nachhal-
tigkeit eine Rolle spielen. Diese Punkte werden
gesammelt und quantifiziet.

Auch die Wetthewerber werden genau unter die
Lupe genommen, schlieSlich ist es wichtig zu
wissen, gegen wen man eigentlich antritt. Eine
Auswertung der Submissionsergebnisse zeigt,
wie die Wettbewerber ihie Preise gestalten.
Aber auch Fragen wie ..Wie ist der Wetthewer-
ber vernetzt?* oder .Wie ist sein Standing beim
Kunden?* gilt es zu beantworten.

Chaicen erkennsi
und Optienen gnbieten

Christian Otto kennt den Einwand, dass diese
Analysen viel Zeit kosten. Zeit, die man gerade
im Angebotsprozess eben nicht habe, Dennoch
ist er Qberzeugt, dass man sich diese Zeit ein-
fach nehmen musse, egal wie grofs das Projekt
ist. ,Wir denken sehr viel und intensiv uber
technische Losungen nach. Das ist wichtig und
richtig. Genauso wichtig ist es aber auch, sich
Zeit zu nehmen, um iber nicht-technische The-
men nachzudenken und diese zu diskutieren.”

Die 5 Phasen des
Pricing-Prozesses
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Das Pricing-Konzept von Hochtief Solutions besteht
aus einer sauberen Kostenseite und darauf aufbau-
enden Pricing-Seite.
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Nur so hat man eine Chance, dem Kunden Opti-
onen anzubieten, Und damit meint er nicht die
tiblichen technischen Sondervorschidge, son-
dern echte Alternativen: Paket A oder Paket B.
Beim privaten Aufiraggeber gestaltet sich das
naturlich einfacher. Nach den Erfahrungen von
Christian Qtto gibt es hier zahlreiche Miglich-
keiten, wie z.B. Vertragsoptionen, Leistungsop-
tionen oder Zahlungsoptionen. Aber auch wenn
es sich um einen offentlichen Auftrag handelt:
Seinen Kunden und seinen Wetthewerb mog-
lichst gut zu kennen, hitft bei jedem Projekt.
Mit oder ohne Submission.

Boni-agelonges anstelie
yor Nachtrigen

Die letzte Stufe sind die sogenannten Anhange,
mitdenen sich das Renditepotenzial im Projekt-
vertauf steigern lasst. Anstelle von Nachtragen
kann man sich z,B. auf Boni-Regelungen ei-
nigen. Das Modell funktioniert natiirlich nur
dann, wenn der Kunde einen echten Mehrwert
hat. Wenn eine Klaranlage fiuher fertiggestellt
wird, kann sie frither in Betrieb genommen wer-
den und der Kunde verdient auch fruher Geld,
Dann ist er auch bereit liber Boni-Regelungen
nachzudenken.

Die Mannachalt als Erdulgsgarant

Welche Pricing-Methode die richtige ist, hédngt
von der jeweiligen Situation des Unternehmens
ab. in jedem Fali handelt es sich dabei um einen
systematischen Prozess, der von den Mitarbei-
tern mit Leben gefullt werden muss. Christian
Otto: ,Wenn man es nicht schafft, die Mitai-
beiter fur die Idee zu gewinnen, kann man sich
die schonste Strategie sparen. Denn jegliches
Strategieprojekt steht und fallt mit den Mitar-
beitern.

Aus diesem Grund hat man bei Hochtief Solu-
tions viel investiert, um das Bewusstsein der
Mitarbeiter zu scharfen. Immerhin musste man
sie dazu bringen, sich von der alten Denkweise
~Wir mussen mit dem Preis noch runter” zu
verabschieden. Dieser Verdnderungsprozess
wurde intensiv begleitet mit Gesprachen, Work-
shops und Fallstudien. Auch an der Einstellung
der Mitarbeiter wurde gearbeitet, Angenom-
men der Minimumpreis liegt bei 4,129 Millionen
Eurg. Frither hatte man vermuilich mit 4,1 Mii-
lionen Euro angeboten und 29.000 Euro reine
Rendite verschenkt. Warum nicht mal in die an-
dere Richtung gehen und zu 4,2 Millicnen an-
bieten? Einfach nur nachgeben um des Nachge-
bens willen gibt es bei Hochtief Solutions heute
nicht mehr.,

Dazu muss man natiirlich wissen, wo der Wett-
beweth steht und wie der Kunde ,fickt®. Auch
eine ordentliche Portion Disziplin gehort dazu,
denn die Herangehensweise fuhrt natiirlich
auch dazu, dass man Auftrige verliert. Je nach

Firmenstrategie missen derartige Mdglich-

keiten zum Ausstieg offen bleiben, wenn der
langfiistige Unternehmenserfolg gesichert blei-
ben soll.
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Als Fazit lasst sich sagen: Mit-der neuen Voige-
hensweise lassen sich zwar nicht automatisch
hohere Preise erzieten, sie sind aber deutlich
besser geworden, und auch die Ergebnisse
geben dem Vorhaben Recht.

Vorschau: in der niichsten Ausgabe losen Sie
den Beitrag ., Parinerschattliche Projektabwick-
lung als strategisches Element™. |

Tipps & Trends vom Marketingingenieur.de

Wer hat Angst vorm Social Web?

Soziale Netzwerke sind ,,in* und aligegenwiir-
tig. Man kann den Eindrutk bekommen, dass,
wer nicht mitmacht, bald unternehmerisch im
Aus steht. Ein Bericht in ,,absatzwirtschaft”,
Zeitschrift fiir Marketing (Sonderausgabe
2010) zeigt aber ~ bei genauerem Hinsehen -
ein etwas anderes Bild.

Was global, fur Konzerne und in Kansumbran-
chen durchaus berechtigt ist, relativieit sich fur
deutsche Mittelstiandler, inshbesondere wenn
diese eher im B2B-Geschaft aktiv sind. Deut-
sche tummeln sich weniger in sozialen Netzwer-
ken als Angehtrige anderer Nationen. Fithrend
in Communities und Blogs sind Brasilien, USA
und ialien. Somit hat SocialMedia in Deutsch-
land eine geringere Reichweite als weltweit,
~Fehler sind also hierzulande verzeihbarer als
in anderen Landern.

Private Netzwerke sind deutlich mehr im Auf-
wartstrend als berufliche, namlich um den Fak-
tar7 (Quelle: ARD/ZDF-Online-Studie), Auf Platz
2 der Nutzung: Wikipedia - hier kénnte sich auch
fiir kleine und mitt-

lere Unternehmen

ein Engagement loh-

nen (zumal das Por-

tal inzwischen efab-

liert ist), was aber
einen gewissen Auf-
wand und ein Thema

von besonderem In-
teresse bedeutet.

Das interesse an
einer aktiven Betefli- |
gung im Internet ldsst P
seit ca. 2008 deutlich :
nach — das ,Mitmach-
Web“ verliert an Reiz,
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nicht zuletzt wohi aufgrund zu vieler Moglich-
keiten zum mitmachen.

Fazit: Was fur Consumer-Branchen und Kon-
zerne global gesehen ein wichtiger Trend ist,
befindet sich fur mittelstandische deutsche
BaB-Unternehmen schon wieder auf dem Riick-
marsch. Das internet selbst ist und bleibt wich-
tig, SocialMedia ist darin ein Baustein, der vor
allerm von der jungeren Generation (Gberwie-
gend fiir private Kontakie} genutzt wird. Kon-
zerne wie die Telekom oder StarBucks tun gut
daran, eigene Abteilungen fur dieses Thema
vorzuhalten, der Bau- und Bauplanungs-Mit-
fetstand kann das Thema entspannter ange-
hen. Zur Unterstutzung des Rankings und des
Suchmaschinenmarketings der eigenen inter-
netseite empfehie ich weiterhin das Thema On-
line-PR.

Bei Fragen zum Thema wenden Sie sich an
den Autor, Dr.-tng. Knut Marhold, Telefon o202
751933, bi-BauMagazin@marhold.de 1
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