Im Oktober 2004 und von
Marz bis Juni 2005 haben wir un-
ter der Paraphe PeP 7 fiinf Artikel
veroffentlicht, mit denen wir den
Chefs der Ingenieurbiiros einiges
vielleicht Wissenswertes fiir die
eigene Biirofiihrung vermitteln
wollten. Diese Artikel behandel-
ten indes nur die ,,harten“ Fakto-
ren des Erfolgs im Biiro - jene
Faktoren, die fiir die Herleitung
und Ermittlung erfolgs-, kosten-
und auftragsbezogener Kennzah-
len von Bedeutung sind. Jeder In-
genieur, der ein Biiro fiihrt, und
auch jeder seiner Mitarbeiter,
kennt indes auch die weichen
Faktoren, die fiir den Erfolg eines
Biiros mindestens genauso so
wichtig sind, wie die harten - zu-
mindest kennt man sie intuitiv
und aus dem Bauch heraus. Die-
se weichen Faktoren wollen wir
lhnen - quasi als Abrundung der
PeP-7-Artikelserie - deshalb im
folgenden Beitrag noch etwas be-
wusster machen.

B Wie viel Prozent lhres Umsatzes
(aufgrund einer durchschnittlichen
Drei-Jahres-Betrachtung) erwirt-
schaften Sie mit 20 Prozent Ihrer Kun-
den?

B Wie hoch sind Ihre Au3enstdnde
(Forderungen in Prozent des Jahres-
umsatzes)?

B Wie viel Anlaufe (Angebote) miis-
sen Sie im Durchschnitt machen, um
einen neuen Auftrag zu bekommen?
B Wie viel Prozent lhres Jahresum-
satzes haben Sie in den letzten drei
Jahren mit Leistungen erzielt, die es
vorher noch nicht gab?

B Was konnen Sie besser als andere
Planungsbiiros (was ist Ihr Alleinstel-
lungsmerkmal)?

B Verfiigen Sie (iber eine branchen-
gerechte Biiro- und Management-
Software einschliefSlich Deckungs-
beitragsrechnungen fiir Fachgebiete,
Fremdleistungen und gegebenenfalls
Auf3enstellen?

B [st gewdhrleistet, dass die taglichen
Arbeitsstunden von allen Mitarbeitern
nach einheitlichen Kriterien im Con-
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EIN FREUNDLICHER MENSCH am Telefon ist auch im Ingenieurbiiro schon fast die halbe Miete - auf
jeden Fall jedoch gehort ein freundliches, aufgeschlossenes und entgegenkommendes Telefongeba-
ren aller Mitarbeiter zu den so genannten weichen Faktoren, die fitr-den Erfolg eines Ingenieurbiiros
genauso wichtig sein kénnen, wie die harten.

Soyg

EI'fOlg ist 00ty
mehr als Prof

AUCH IM INGENIEURBURO GELTEN DIE ,,WEICHEN® ERFOLGSFAKTOREN

B Wie hoch war im letzten Jahr lhre
Fluktuation (Zugange und Abgénge)?
M Gibt es Normen und Werte, die als

trolling-System erfasst und nach indivi-
duellen Stundensatzen kalkuliert wer-
den?
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ungeschriebene oder geschriebene ,Gesetze“ den Umgang
miteinander bestimmen?

B Wie viel Prozent der Kosten und wie viel Arbeitstage sind
im letzten Jahr fiir die Weiterbildung aufgewendet worden
und haben sich die Mitarbeiter daran beteiligt?

B Wie perfekt ist [hre Selbstdarstellung (Unternehmenspor-
trat, Produktdokumentation, Internet-Auftritt, Kundeninfor-
mationsbriefe)?

B Worin sehen Sie Thre Zukunftsperspektive?

All diese Fragen zielen in ihrer Antwort auf die so genannten
harten Faktoren, die auch in den Planungsbiiros von grofier
Bedeutung fiir Erfolg oder Misserfolg sein konnen.
Nicht alles, was Erfolg bringt, ist aber messbar oder quantifi-
zierbar, und nichts bleibt so, wie es einmal war. Die Vergan-
genheit ist immer weniger ein Garant fiir den Erfolg in der
Zukunft.
Deshalb miissen auch die Ingenieurbiiros ihre immateriellen
Erfolgsfaktoren entwickeln und pflegen, denn die sind oft
mehr wert als die materiellen.
Solche Faktoren sind:
B Informationen,
B Kontakte (Beziehungen),
B Kunden-Portfolio,
B Know-how,
B Leistungsspektrum,
B Unique Selling Proposition

(USP = Alleinstellungsmerkmal),
B Organisation,
B Werte und Normen,
B Kommunikationsfahigkeit,
B Kooperationsfahigkeit,
B Perspektiven.
Ein wesentlicher Unterschied zu den so genannten ,harten”
Faktoren, wie insbesondere Umsatz pro Mitarbeiter, Gemein-
kostenfaktor und Biirostundensatz (siehe DIB Oktober 2004)
besteht darin, dass die ,weichen“ Faktoren auf den zukiinfti-
gen Erfolg des Unternehmens gerichtet sind, wahrend die
yharten“ Faktoren auf den Zahlen der Vergangenheit basie-
ren und nur durch Planung auch ein Maf3stab fiir die zukiinf-
tige Entwicklung sein kénnen.
Aber auch fiir die Messbarkeit der ,weichen“ Faktoren des
Erfolgs gibt es Ansétze. Das gilt jedenfalls fiir die Kundenzu-
friedenheit und die Mitarbeiterzufriedenheit.
Kundenbefragungen gibt es inzwischen auch bei manchen
Planungsbiiros, aber Mitarbeiterbefragungen ganz selten.
Das liegt aber in vielen Fallen nicht daran, dass die betreffen-
den Biiros das nicht wollen, sondern weil sie zu klein sind.
Das wiederum ist zwar richtig fiir eine professionelle anony-
me Befragung, aber eine offene Diskussion iiber die Wert-
vorstellungen in ihrem Biiro kann man auch mit wenigen
Mitarbeitern machen. Und auch eine so genannte ABC-Ana-
lyse zur Einteilung des Kundenportfolios in (A) sehr wichtige,
(B) normal wichtige sowie (C) weniger wichtige Kunden er-
bringt Erkenntnisse fiir die Pflege des zukiinftigen Auftrags-
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potentials. Ermessen, warum diese
Faktoren so wichtig sind, kann man
am besten dann, wenn man sich dar-
iber klar wird, dass die Ingenieurleis-
tung selbst eine kaum messbare
Leistung ist, zumindest im Zeitpunkt
der Angebotsabgabe.

Bei Abschluss des Vertrages ist die
damit geschuldete Leistung fiir den
Auftraggeber nur ein Versprechen,
deren Wert erst allmahlich mit der Er-
bringung entsteht. Hinzu kommit,
dass auch die fertige Leistung fiir
sich allein noch keinen Nutzen stiften
kann. Das kann sie erst nach bezie-
hungsweise durch Umsetzung in ein
Bauwerk und das macht der Planer
nicht, sondern die Baufirma als sein
Partner.

Daraus wiederum folgt eine weitere
Erkenntnis.

Ohne Architekt und Fachplaner
kommt ein Projekt nur schwerlich
aus, aber ohne das Verstandnis fiir
die gesamte Wertschopfungskette
am Bau kommen auch diese Spezia-
listen nicht aus.

Mit anderen Worten: Kooperations-
fahigkeit und Kommunikationsfahig-
keit werden die entscheidenden
,weichen“ Faktoren sein, die nicht
nur bei den Planungsbiiros tiber Er-
folg oder Misserfolg entscheiden, und
zwar mehr als die Fachkompetenzen,
die als Voraussetzung fiir die Teilnah-
me an diesem Prozess verstanden
werden.

Beginnen miissen die Akteure mit
der Frage: Was wollen unsere poten-
ziellen Auftraggeber? Welche Proble-

Dipl.-Kfm., Dr. rer.pol.,
Unternehmensberater;
Buchautor und Lehrbe-
auftragter an der FH
Konstanz; Berater und
Seminarleiter fiir Bera-

4 tende Ingenieure und

r Consultingunternehmen.
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me haben sie und welche Losungen
haben wir dafiir?

Was wissen die Planungsbiiros von
ihren (potenziellen) Kunden, von
ihren Partnern, von Leuten, die fiir
oder gegen sie sind? Viel zu wenig!
Und das, was sie wissen, ist in den
Kopfen gespeichert, aber nicht fiir al-
le, die diese Informationen brau-
chen, zugriffsgerecht dokumentiert.
Ein Problem, das sich besonders
dann (negativ) auswirkt, wenn ein
Biiro an einen Nachfolger tibergeben
werden soll.

Ich erlebe immer wieder, dass ein
Planungsbiiro allein durch die auf3er-
gewohnliche Kontaktfahigkeit seines
Inhabers erfolgreich ist. Genauer be-
trachtet erkennt man, dass diese
Fahigkeiten nicht von ungeféhr ent-
stehen. Ein solcher Meister der Bezie-
hungspflege weil$ ganz genau, dass
dieses System nur funktioniert, wenn
es einen Ausgleich zwischen Neh-
men und Geben gewahrleistet, wenn
man in vielen Situationen ansprech-
bar bleibt, und es gibt ein Problem,
wenn ein solcher Inhaber sein Biiro
an einen Nachfolger iibergeben will,
der das nicht kann.

Fiir manche Planungsbiiros sind der
Standort, der Bekanntheitsgrad im
Einzugsbereich, die Spezialisierung
auf bestimmte Objekte oder ein be-
sonderes Konzept fiir die Renovie-
rung von Gebduden die Vorausset-
zung dafiir, dass sie iberhaupt noch
erfolgreich am Markt tatig sein kon-
nen und besonders wichtig ist es, das
Alleinstellungsmerkmal, die Unique
Selling Proposition, des Biiros zu er-
kennen und zu nutzen. Das ist mei-
stens gar nicht das Fachgebiet, son-
dern die direkte Ansprechbarkeit, die
schnellere Reaktionsfahigkeit, die
Piinktlichkeit, die absolute Einhal-
tung von Terminen oder auch die
Freundlichkeit am Telefon. So etwas
wissen die Kunden schnell zu schét-
zen.

In manchen Biiros herrscht eine der-
artige Unordnung, dass keiner weif3,
wo etwas zu finden ist oder wer fiir
was verantwortlich sein soll.

Es gibt keine Messlatten fiir die Mitar-
beiter, sondern es wird allenfalls ge-
schimpft, wenn jemand fiir ein Pro-
jekt zu viel Zeit gebraucht hat.

Diese Situation macht deutlich, dass

es auch negative ,weiche“ Faktoren
gibt, die Auswirkung auf die Wirt-
schaftlichkeit des betreffenden Biiros
haben und im Falle einer Unterneh-
mensbewertung auch zu einem Ab-
schlag gegentiber der materiellen Be-
wertung fiihren.

Kein Planungsbiiro kann inzwischen
auf ein Unternehmensportrat und
den Internet-Auftritt verzichten. Gera-
de darin kommt die Kommunikati-
onsfahigkeit - neben dem personli-
chen Auftritt - zum Ausdruck. Denn
hier geht es um schriftlich gefiihrte
Verkaufsgesprache. Deshalb ist es so
wichtig, in diesen Informationen sich
nicht ausschliefSlich selbst darzustel-
len, sondern mehr zu erklaren, was
das Biiro fiir den interessierten Leser
zu bieten hat und welchen Nutzen er
davon hétte.

Einigen Biiros gelingt das so gut, dass
man sich schon fast ,gestreichelt”
fihlt und das ist dann natiirlich auch
ein Erfolgsfaktor. Die Perspektive ei-
nes Planungsbiiros kann in einem
neuen Betdtigungsfeld liegen, das
bisher nur von wenigen Konkurren-
ten ebenfalls angeboten wird, in ei-
ner Zusatzqualifikation, in dem Ge-
spiir schneller als andere auf neue
Verordnungen (zum Beispiel EU-
Richtlinie zur Gesamtgebaudeeffizi-
enz) zu reagieren oder herauszufin-
den, iiber welche staatlichen Forder-
mittel man einen interessanten Auf-
trag akquirieren kann.

Und noch etwas: Erfolg ist mehr als
Profit. Fiir den Inhaber eines Ingeni-
eur- oder Architekturbiiros ist es min-
destens genauso wichtig, dass sein
Unternehmen den guten Namen, das
Ansehen bei Kunden, Partnern und
Mitarbeitern sowie einen wichtigen
Beitrag zu den Erwartungen des Um-
feldes auch in schwierigen Zeiten
aufrecht erhalten kann.

Allerdings brauchen die Planungs-
biiros auch dafiir wenigstens eine
kostendeckende = Wirtschaftssituati-
on. Deshalb sollten Sie sich sowohl
mit [hren ,weichen“ als auch den
yharten“ Erfolgsfaktoren auf den Priif-

stand begeben. i
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