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Marketing im Baugewerbe 





                                        Modul 1: Beilage 2


Anbietertyp – Selbstcheck

(Quelle: Studie „Strategien für mittelständische Bauunternehmen in Europa“, Rationalisierungs-Gemeinschaft Bauwesen, 2000) 
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Wissen Sie, welchem Anbietertyp Ihr Unternehmen zuzuordnen ist? Testen Sie es aus!

Neben jeder Aussage finden Sie die Zuordnung zu bestimmten charakteristischen Unternehmenstypen (Kreuze). 

Lesen Sie sich die einzelnen Aussagen durch. Prüfen Sie, ob die jeweilige Aussage auf Ihr Unternehmen eher zutrifft oder eher nicht zutrifft.

Markieren Sie die für Ihr Unternehmen zutreffenden Aussagen inkl. der Zuordnungen (Kreuze) daneben, z. B. mit einem Textmarker.

Zählen Sie am Ende alle markierten Kreuze je Spalte zusammen. Je Anbietertyp sind maximal 10 Kreuze möglich. Der Anbietertyp mit den meisten Kreuzen trifft tendenziell auf Ihr Unternehmen zu.

	
	 
	Klassisches Bauunternehmen
	Spezialist
	Großer Alleskönner
	Systemanbieter

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Organisation/Führung
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Die Unternehmensführung ist stark auf den/die Inhaber/geschäftsführenden Gesellschafter zugeschnitten
	x
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Es existieren mit kaufmännischen Verantwortlichkeiten und Kompetenzen ausgestattete Personen in der zweiten Führungsebene
	 
	x
	 
	x

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Die Organisation des Unternehmens ist eher handwerklich geprägt (Gewerketrennung, hohe Fertigungstiefe, wenig Vorfertigung)
	x
	 
	x
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Klassisches Bauunternehmen
	Spezialist
	Großer Alleskönner
	Systemanbieter

	 
	Wir verfügen über qualifizierte betriebswirtschaftliche Steuerungsinstrumente, die uns Aussagen zur Ergebnisqualität einzelner Aufträge/Geschäftsfelder erlauben
	 
	 
	x
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Aktionsradius (Kunden, Wettbewerb, Zulieferer, Subunternehmer)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Unser Kundenkreis ist schwerpunktmäßig auf das regionale Umfeld beschränkt
	x
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir haben einen hohen Anteil Stammkunden
	x
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir pflegen eine lokales/regionales Beziehungsnetzwerk zu Entscheidungsträgern, öffentlichen Stellen etc.
	x
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Unser Kundenkreis ist eher heterogen (öffentlich, privat, gewerblich) und nicht regional begrenzt
	 
	 
	x
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir betreiben eine überregionale, ggf. internationale, Kundenanstprache (professionelles Marketing/Vertrieb)
	 
	x
	 
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Das Unternehmen ist überwiegend überregional/international tätig
	 
	x
	x
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Aktionsradius (Kunden, Wettbewerb, Zulieferer, Subunternehmer)
	 
	 
	 
	 

	Fortsetzung
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Das Unternehmen konkurriert schwerpunktmäßig gegen Wettbewerber im regional begrenzten Umfeld
	x
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Das Unternehmen konkurriert schwerpunktmäßig gegen überregionale Wettbewerber
	 
	 
	x
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Das Unternehmen konkurriert schwerpunktmäßig gegen internationale Wettbewerber
	 
	x
	 
	x

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Es gibt nur wenige Wettbewerber, die in unserm Marktsegment eine Rolle spielen
	 
	x
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir besitzen (internationale) Erfahrungen als Generalunternehmer
	 
	 
	x
	x

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir greifen regelmäßíg auf internationale Subunternehmer zu
	 
	 
	x
	x

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Klassisches Bauunternehmen
	Spezialist
	Großer Alleskönner
	Systemanbieter

	
	
	
	
	
	

	 
	Wir sind als Subunternehmner regional tätig
	x
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir sind als Subunternehmer international tätig
	 
	x
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Wichtigste Differenzierungskriterien (Preis, Kundenbeziehung,
	 
	 
	 
	 

	technologisches Know-how, Service, etc.)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Unsere aktuellen und zukünftigen Geschäftsfelder werden eher wenig/nur moderat über den Preis bestimmt
	 
	x
	 
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir bieten spezifische Dienstleistungen an, welche uns vom Wettbewerb differenzieren. Unser Kunde ist bereit, diese Leistungen entsprechend zu honorieren
	 
	 
	 
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir verfügen in den wichtigsten Geschäftsfeldern über einen technologischen Know-how-Vorsprung vor der Konkurrenz
	 
	x
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir sind intensiv im Baumanagement tätig und bieten unseren Kunden in der Regel Komplettleistungen an
	 
	 
	 
	x

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir erledigen vor allem bauausführende Tätigkeiten
	x
	 
	x
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Wichtigste Differenzierungskriterien (Preis, Kundenbeziehung,
	 
	 
	 
	 

	technologisches Know-how, Service, etc.)
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir sind nicht auf bestimmte Sparten (Rohbau, Straßenbau etc.) festgelegt, sondern können viele Sparten abdecken
	x
	 
	x
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Wir erarbeiten mit unseren Kunden innovative Problemlösungen in einem abgegrenzten Segment
	 
	x
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Bei der Preisgestaltung von Angeboten spielt der Auslastungsgedanke mitunter eine entscheidende Rolle
	x
	 
	x
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	Unsere technische Ausstattung ist tendenziell kapitalintesiv und erfordert immer wieder Investitionen aufgrund von technologischen Neuerungen
	 
	x
	 
	 

	 


	 Summe
	 
	 
	 
	 


Tendenzieller Anbietertyp:










Diese Postitionsbestimmung dient als Voraussetzung bzw. als Rahmen für die Definition der individuellen strategischen Option für Ihr Unternehmen im Folder 3.

Strukturwandel und Anbietertypen

Die Auswirkungen des Strukturwandels auf die Anbietertypen der Bauwirtschaft wirken sich wie folgt aus:

· Klassisches Bauunternehmen – hohes Bedrohungspotential = Bedarf an Unternehmenswandel

· Großer Alleskönner – hohes Bedrohungspotential = Bedarf an Unternehmenswandel

· Spezialist – gutes Entwicklungspotential

· Systemanbieter – sehr gutes Entwicklungspotential

Die weitere Vorgehensweise und die notwendigen Maßnahmen zur Bewältigung des Strukturwandels werden im Folder Nr. 2 und 3 im Rahmen der Erarbeitung der Ist- und Soll-Strategie behandelt.
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