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Marketing ist Unter-
nehmensführung

Professor Dr. Ralf-Peter Oepen,  
BWI-Bau GmbH

Wie finde ich meine Alleinstellungsmerkmale?   

Professor Dr. Ralf-Peter Oepen über Rahmenbedingungen und 

Ansatzpunkte zur Strategiefindung für Bauunternehmen. Die-

se agieren im Spannungsverhältnis zwischen Dienstleister und 

Produktanbieter. Die spezielle Ökonomie des Baumarktes hat 

Auswirkungen auf die Handlungsoptionen bei der Strategiefin-

dung – marktorientiert, auf dem Weg zu besseren Margen.



Die strategischen Handlungsoptionen von 
Bauunternehmen werden stark von den spe-
zifischen Mechanismen des Baumarktes be-
stimmt.

Die Zweipoligkeit des Baumarktes

Professor Dr. Ralf-Peter Oepen zeigte auf, 
wie sich der Baumarkt anhand zweier gegen-
sätzlicher Pole darstellen lässt und welche  
grundsätzlichen Differenzierungsmöglichkei-
ten sich daraus ableiten lassen. So dominiert 
in „Pol-1-Märkten“ der Preis der angebotenen 
Bauleistung als zentrales Wettbewerbskri-
terium. Dies gilt für Bauunternehmen, die im 
öffentlichen Bereich anbieten oder sich ge-
werblichen Auftraggebern gegenübersehen, 
die Bauleistungen primär einkaufsoptimierend 
vergeben. 

Auf der anderen Seite, dem sogenannten 
„Pol-2-Markt“, haben sich Bauunternehmen 
etabliert, die als Produktanbieter auftreten, 
beispielsweise als Anbieter modular konzipier-
ter Musterhäuser. Diesen steht zur Differenzie-
rung vom Wettbewerb ein deutlich breiteres 
Vermarktungsspektrum zur Verfügung. 

Das Problem: Bei der Verteilung der beiden 
Märkte herrscht ein deutliches Ungleichge-
wicht. Der weitaus überwiegende Teil des 
Bauvolumens wird relativ nahe an Pol 1 ge-
handelt.

Normstrategien als Handlungsraster

Um nun in einem unternehmensindividuellen 
Strategiefindungsprozess die richtigen Allein-
stellungsmerkmale zu finden, empfiehlt Pro-
fessor Oepen eine Unternehmensanalyse, die 
sich einerseits an der Markt-/Wettbewerbssi-
tuation sowie andererseits an einem Stärken/
Schwächen- und Chancen/Gefahren-Profil 
orientiert. Die hieraus entwickelte Unterneh-
mensstrategie sollte sich dann an strategi-
schen Handlungsfeldern ausrichten, welche 
die Besonderheiten des  Baumarktes berück-
sichtigen.

Die erste Strategieoption betrifft die Preis- 
und Kostenoptimierung. Der Geschäftserfolg 
in Bauunternehmen wird durch die Projek-
te bestimmt. Im Hinblick darauf, dass Kos-
ten vor allem zu Projektbeginn beeinflussbar 
sind, wird deutlich, dass dem Produktivitäts-                                               
management sowie dem Management der 
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Projektrisiken zentrale Bedeutung zukommen 
muss.

Der zweite Hebel liegt in dem Ausnutzen  
von Informationsvorsprüngen. Intelligent mit 
Lücken in der Ausschreibung umzugehen, 
bietet eine gute Chance, ein Stück weit der 
Vergleichbarkeit eines nahezu vollkommenen 
Marktes zu entgehen. 

Eine dritte Stoßrichtung zur Differenzierung 
liegt in der Suche nach einer Nische. Aller-
dings liegt es hier in der Natur der Sache, 
dass die Marktpotenziale begrenzt sind.

Die vierte Normstratgie besteht darin, die 
Dienstleistung Bau zu „produktisieren“. Die 
an Standardisierung, Vorproduktion und am 
Marktbedarf ausgerichteten Bauprojekte wer-
den als Produkte vermarktet. In diesem Fall 
bestimmt das Bauunternehmen die Definition 
der Bauleistung und kann sich vom Markt ab-
heben.

Die individuelle Position bestimmen 

Bauunternehmen müssen nun innerhalb der 
Strategiefelder der Baumarktökonomie ihre 
individuell optimale Positionierung finden. 
Mit Blick auf den Pol-1-Markt sieht Professor 
Oepen vor allem die Produktivitätssteigerung, 
primär im administrativen Bereich des Baube-
triebs, sowie die systematische Nutzung von 
Informationsvorsprüngen als geeignete Opti-
onen, „um die Regeln des Pol-1-Marktes bis 
zu einem gewissen Grad auszuhebeln“. Die 
Suche nach Nischen und die stärkere Aus-
richtung auf die Seite des Produktmarktes im 
Pol 2 sind Strategieoptionen, die helfen, dem 
Preiskampf in Pol 1 zu entgehen. Vorausset-
zung ist jedoch die sorgfältige Betrachtung 
der eigenen Stärken und Schwächen sowie 
der Chancen und Gefahren. 

Fazit

Sowohl die Nähe zu Pol 1 als auch zu Pol 2 
bietet vielversprechende Möglichkeiten, er-
folgreich im Markt zu agieren. Wichtig ist je-
doch, die jeweiligen Rahmenbedingungen  
genau zu kennen und damit richtig umzuge-
hen. Darüber hinaus sind die Strategiedefini-
tion und deren Umsetzung ein kontinuierlicher 
Prozess, in dem Prämissen und Potenziale 
laufend neu geprüft werden müssen. 

Professor Dr. Ralf-Peter Oepen brachte in sei-
nem Vortrag die von Professor Bauer darge-
stellten volkswirtschaftlichen Rahmenbedingun-
gen in Verbindung mit betriebswirtschaftlichen 
Schlussfolgerungen.

Die „Zweipoligkeit“ des Baumarktes

Der Baumarkt lässt sich anhand zweier Pole be-
schreiben: 
Auf der einen Seite agieren über 90 % der Unter-
nehmen, die durch die Transparenz öffentlicher 
und gewerblicher Ausschreibungsverfahren in 
einem oftmals ruinösen Preiskampf agieren. 

Auf der anderen Seite finden sich die Betriebe, 
die sich über Standardisierung, Projektentwick-
lung und Vorfertigung eher zu einem Produktan-
bieter entwickelt haben.

Mehr Informationen finden Sie unter: forum2012.brz.de

Innerhalb der möglichen Strategieoptionen  müs-
sen Bauunternehmen die individuell optimale  
Position im Spannungsfeld zwischen Pol 1 und 
Pol 2 im Baumarkt finden.

Baumarktrelevante Strategien


