MANAGEMENT

Gute Wachstumschancen fiir GaLaBau-Betriebe

Unternehmensberatung Spiro Projekte zeigt Wege zum Erfolg

Seit 2003 geht es deutlich aufwiirts im
Garten- und Landschaftsbau, und der po-
sitive Trend wird sich auch in den néichs-
ten Jahren fortsetzen. So lautete die Ker-
naussage eines Fachseminars mit Kurt
Sachs von der Unternehmensberatung
Spiro Projekte aus Wittibreut, das die
Gottinger Firma Dataflor im Juniin Han-
nover veranstaltete. Der Berater stellte
Handlungskonzepte vor, die GaLaBau-
Unternehmen zu mehr Wachstum und

Erfolg fiihren konnen.
lich gelebt, und er wird sich laut

D Marktforschung auch weiter fort-
setzen, so Michael Oppermann von Da-
taflor zur Einfiihrung der Veranstaltung
»Zahlen, Fakten, Analysen“ mit Unter-
nehmensberater Kurt Sachs. Der Ge-
schiftsfithrer der Firma Spiro Projekte
(84348 Wittibreut) bestdtigte diese Aus-
sage: ,Die Chancen, im Garten- und Land-
schaftsbau erfolgreich zu sein, sind derzeit
so gut wie schon lange nicht mehr. Die
Wachstumsmaoglichkeiten sind im Ver-
gleich zu vielen anderen Branchen viel-
versprechend. Neun von zehn Betrieben
wissen das aber noch nicht.*

Die Griinde fiir die guten Aussichten
im Garten- und Landschaftsbau in der
ndchsten Dekade sind vielfdltig: Zum ei-
nen wachst das Umfeld ,,Griin“ bestin-
dig. Dies belegen zum Beispiel die stei-
genden Umsdtze von Baumadrkten mit
Produkten aus der Gartenabteilung, die
die Umsatzeinbuf3en bei klassischer Bau-
marktware inzwischen kompensieren.
Auch das umfangreiche Angebot an Zei-
tungen und Zeitschriften zum Thema
spiegelt diesen Trend wider. Ferner ist die
Entwicklung am Wohnungsmarkt Aus-
druck des veranderten Bewusstseins fiir
ein attraktives Lebensumfeld. Internatio-
nale Immobilienunternehmen investieren
auf dem deutschen Markt, der fiir diese
Firmen sehr interessant ist.

Dabei spielen fiir Wohnungsgesell-
schaften griine AuRenanlagen eine im-
mer wichtigere Rolle, denn Wohnungen
lassen sich mit einem dsthetischen, ge-
pflegten Ambiente besser vermieten oder
verkaufen. Um Kosten zu sparen, lagern
Wohnungsunternehmen vielfach Dienst-
leistungen wie Griinanlagengestaltung
und -pflege aus - hier diirften sich also fiir
GaLaBau-Betriebe grof3e Chancen bie-
ten.

Nicht zu unterschdtzen sei auch, dass
in Deutschland in den ndchsten Jahren
viel vererbt wird. Hier stecke ein grol3es
Potenzial fiir den Garten- und Land-
schaftsbau, da das geerbte Geld zu einem
grof3en Teil wieder in Haus und Garten in-
vestiert werde. Private Auftrige machen
derzeit etwa 47 Prozent des Gesamtum-
satzes der Branche aus und tragen damit
zu der giinstigen Entwicklung bei.

er ,Megatrend Griin“ wird tatsach-

NICHT ALLE WERDEN GUT VERDIENEN
Nach Ansicht von Kurt Sachs werden aber
nur etwa 1 000 Betriebe an dem aktuel-
len Trend in der Branche wirklich parti-
zipieren, das heifSt gut verdienen, wah-
rend die {ibrigen circa 12 000 GaLaBau-
Unternehmen so weiterwirtschaften wer-
den wie bisher. So wachse die Kluft zwi-
schen den erfolgreichen Betrieben und
denjenigen, die mit ihrer Arbeit kaum
noch Geld verdienen. Gute GaLaBau-Fir-
men konnten sich dagegen durchaus mit
dem Erfolg globaler Unternehmen mes-
sen, wie ein Vergleich der Betriebsergeb-
nisse nach Umsatz zeigt.

Seine umfassenden Kenntnisse des
Garten- und Landschaftsbaus bezieht
Sachs aus seiner Beratertatigkeit fiir etwa
200 GaLaBau-Betriebe in Deutschland
und Osterreich. Die Auswertung der Da-
ten dieser Betriebe, die (anonym) auch in
den Vortrag mit einflossen, zeigte, dass
seit 2003 deutlich mehr verdient wurde
als in den Jahren zuvor. So erfreulich die-
se Entwicklung aber auch ist: Wer die ge-
genwartige Chance nicht nutzt, der ver-
passt den Anschluss. ,Das Einzige, was
man in den ndchsten sieben bis zehn Jah-
ren im GalLaBau falsch machen kann, ist
nichts zu tun®, brachte Kurt Sachs es auf
den Punkt.

MuT zZUR VERANDERUNG

UND ZUR EHRLICHKEIT

Die Schwachstelle vieler Unternehmen,
die seit etwa fiinf bis zehn Jahren beste-
hen, sei, dass diese den Mut zur Verande-
rung verlieren und Stagnation sich breit
mache. Damit das nicht passiert, miisse

Rolle - und werden heute fast zu 100 Pro-
zent mit Fremdkapital bezahlt. In der An-
fangsphase miisse dafiir meist ein hoher
Kapitaldienst aufgebracht werden, der ein

1 junges Unternehmen nicht selten in Be-

Sehen fiir die ndchsten Jahre gute Erfolgschancen fiir den Garten- und Landschaftsbau:
Kurt Sachs von Spiro Projekte (links) und Michael Oppermann von Dataflor. Foto: Antje Lemke

der Betrieb intern etwas verandern, dann
konne er auch am Markt erfolgreich sein.

Wie aber schafft man es, ein lei-
stungsfahiges Unternehmen zu werden,
das Gewinne erwirtschaftet? Hier sei vor
allem betriebswirtschaftliches Denken
gefordert, meinte Sachs. Wichtig sei, auf
der Grundlage solider Zahlen zu arbeiten
und ein effektives Kostenmanagement zu
betreiben, um zu mehr Wachstum zu ge-
langen. In vielen Betrieben wiirde aber
nicht mit realistischen Zahlen gerechnet,
geschweige denn eine Gewinnplanung
durchgefiihrt.

Als Beispiel nannte Sachs die Ab-
schreibung fiir Maschinen und Gerite, die
hadufig zu niedrig angesetzt werde, um bei
Kreditverhandlungen gegeniiber der Bank
gut dazustehen. Das sei aber wenig hilf-
reich fiir die Entwicklung des Betriebs,
denn so sei die notwendige Wiederbe-
schaffung nicht ausreichend berticksich-
tigt. Stattdessen seien ehrliche Zahlen
und korrekte Kostenrechnung gefragt.

Verdnderungen im Betrieb kénne
man an verschiedenen Stellen vorneh-
men: Nicht nur, indem man sich von , Alt-
lasten* wie zum Beispiel Krediten befreie,
sondern auch durch Anderungen in der
Unternehmensfiihrung, bei der Verant-
wortung, in der Kommunikation, im Mar-
keting oder bei der Kostenrechnung. Er-
fahrungsgemaf sei es am besten, im ope-
rativen Bereich anzusetzen, also bei Mar-
keting und Kostenrechnung, dann ,,schla-
gen die Veranderungen bis nach oben
durch*, erkldrte Kurt Sachs. Dagegen brin-
ge es meist wenig, lediglich den Fiihrungs-
stil zu dndern.

Bei allem guten Willen zur Verdnde-
rung: Die Maxime ,Fordern Sie sich
selbst!* funktioniere in den ersten fiinf bis
sieben Jahren nach Betriebsgriindung
meist automatisch ganz
gut. Nach diesem Zeit-

nen Betrieb ermittelt. Eine gute Software
vereinfacht die Plankostenrechnung dabei
deutlich. Das Ergebnis der Berechnungen
liefert wertvolle Informationen tiber die
Entwicklung des Unternehmens im
ndchsten Jahr und ist die Grundlage fiir
wichtige betriebswirtschaftliche Ent-
scheidungen.

WICHTIGE KENNGRORE:

DIE PRODUKTIVEN LOHNKOSTEN

Im ersten Schritt werden die produktive
Arbeitszeit und die Personalkosten jedes
Mitarbeiters ermittelt, denn Bauleitung
und Baustellenorgansiation tragen we-
sentlich zum Gewinn eines GaLaBau-Un-
ternehmens bei. Es empfiehlt sich, die
Mitarbeiter den verschiedenen Arbeitsbe-
reichen wie ,,Griinpflege“ oder ,,Pflaster-
arbeiten“ zuzuordnen. Daraus kann man
die produktiven Lohnkosten fiir jeden Be-
reich des Betriebs ebenso wie einen Bau-
stellen-Mittellohn berechnen, die dann
entsprechend in verschiedene Kalkulati-
onsansdtze eingehen kénnen. Wenn diese
Daten feststehen, kann der Betriebsleiter
jederzeit anhand seiner EDV erkennen,
wie sich die Kosten im Betrieb verandern,
wenn zum Beispiel im Bereich Mitarbei-
ter umstrukturiert wird.

Als GroBenordnung fiir ein gut auf-
gestelltes kleines Unternehmen nannte
Kurt Sachs drei Kolonnen beziehungswei-
se neun bis elf produktive Mitarbeiter, mit
denen sich ein GaLaBau-Betrieb stabil fiih-
ren und langfristig erhalten lie3e.

BELIEBTE FEHLERQUELLE:

DiE MASCHINENKALKULATION

»Gerade Jungunternehmer machen im Be-
reich Maschinen anfangs die meisten Feh-
ler*, weifR Kurt Sachs. Maschinen und

drdngnis bringen kénne: Wenn die Um-
sdtze irgendwann stagnieren, die Kosten
aber bleiben, kénne der Kontokorrent
schon mal ins Minus rutschen. Die Folge
konnte sein, dass die Bank die Kreditzin-
sen erhoht. Ein Unternehmen ohne Liqui-
ditdt aufgrund der Belastungen aus den
Maschinenkosten sei heute aber nicht
mehr wettbewerbsfahig, so Sachs. Oder
anders formuliert: Das Unternehmen
wadchst nicht, wenn der Aufwand fiir
Fremdkapital grofer ist als der Gewinn.

Um dem vorzubeugen, miissen die
Maschinen realistisch kalkuliert werden,
hinsichtlich ihrer Kosten, ihres Wiederbe-
schaffungswerts und ihrer Auslastung, Fiir
jedes Gerdt lassen sich die Kosten je Stun-
de berechnen. Man unterscheidet je nach
GroRe und Maschinenausstattung des Un-
ternehmens zwischen Leistungs- und Ge-
meinkostengerdten. Je kleiner der Betrieb,
desto mehr fallen die Kosten fiir grof3e
Maschinen ins Gewicht. So wird zum Bei-
spiel ein Bagger oder Radlader als ,Lei-
stungsgerdt” angesehen und mit seinen
Kosten in die Kalkulation der jeweiligen
Baustelle zugerechnet. Kleine Gerdte, die
meist zahlreich vorhanden sind, werden
dagegen zweckmaRigerweise als Gemein-
kostengerdte in den Lohnzuschlag einkal-
kuliert. Die Plankostenrechnung liefert
hier wichtige Hinweise, beispielsweise
iber die Auslastung einzelner Maschinen,
oder unterstiitzt bei der Entscheidung, ob
man zundchst lieber ein gebrauchtes
Gerdt anschaffen und eine Neuinvestition
hinauszogern sollte.

OFT VERNACHLASSIGT:

DAs EIGENE EINKOMMEN

Viele Jungunternehmer antworteten auf
die Frage, was sie denn mit ihrer Firma fiir
sich selbst verdienen wollten: ,Mal sehen,
was am Ende {iber ist“. Das sei aber nicht
der richtige Weg zum Erfolg, meinte Kurt
Sachs. Man sollte schon fiir die ndchsten
Jahre festlegen, was man an Einkommen
fiir sich erwirtschaften will und dies in sei-
nen Berechnungen ansetzen.

Als Faustgrof3e fiir ein angemessenes
Einkommen gilt: Ausbildung und Alter
berticksichtigen, die dafiir iibliche Bezah-
lung nehmen und dann mit 1,5 bis zwei
multiplizieren.

Zu beriicksichtigen seien aufSerdem
die Kosten fiir Werbung, um die man
nicht herumkomme, wenn man am Markt
etwas erreichen mdéchte. Und Werbung
koste immer, auch gute Mundpropagan-
da, so Sachs. Mit geeignetem Marketing

Mit am schwierigsten zu ermitteln
seien die Plankosten fiir den Einkauf be-
ziehungsweise fiir den Wareneinsatz wie
Material, Pflanzen oder Fremdleistungen,
da es sich hier um eine ,,Grauzone* han-
dele. Als Losung, dieses Problem in den
Griff zu bekommen, schlug Sachs die
Deckungsbeitragsrechnung vor, die man
zum Beispiel baustellenspezifisch durch-
fithren kdnne.

Hat man alle Betriebskosten bertick-
sichtigt und nach fixen und variablen Kos-
ten sowie Wareneinsatz veranschlagt, er-
hdlt man wichtige betriebswirtschaftli-
che Kennzahlen, die die Basis fiir die Un-
ternehmensplanung sowie fiir die Kal-
kulation liefern. Dazu gehoéren beispiels-
weise der Deckungsbeitrag pro Stunde,
die Zuschldge fiir gleichbelastende oder
ungleichbelastende Kalkulation, die Wert-
schopfung je Produktivstunde oder die
Gewinnschwelle. In der heutigen Situati-
on im GalaBau sei es essenziell, die pro-
duktiven Zeiten der Firma zu kennen.

Vom DECKUNGSBEITRAG

ZUR ANGEBOTSKALKULATION

Als Entscheidungsgrundlage fiir eine Kal-
kulation, also eine Bewertung der Ange-
botspreise, dienen die Zahlen aus der Voll-
kosten- und der Deckungsbeitragsrech-
nung, die sich mit der entsprechenden
Software durchfiihren lassen. Hinter der
Deckungsbeitragsrechnung stehe die Fra-
ge, was man fiir seine Investitionen be-
komme - und im GaLaBau sei jede Bau-
stelle eine Investition, so Kurt Sachs.

Die Ermittlung des Deckungsbeitrags
(DB) pro Stunde ermdglicht einen Ver-
gleich zwischen Baustellen, die entwe-
der lohn- oder materialintensiv sein kon-
nen. AuRerdem ldsst sich anhand des
Deckungsbeitrags auch entscheiden, ob es
sich tiberhaupt lohnt, einen Auftrag anzu-
nehmen. Bei der Erstellung eines Ange-
bots kann man verschiedene Deckungs-
beitrdge ansetzen, zum Beispiel inklusive
Gewinn (DB 1), ohne Gewinn (DB 2) oder
ohne Abschreibung (DB 3). So ldsst sich
bereits vorher durchkalkulieren, ob bei ei-
nem bestimmten Angebotspreis die Ma-
schinen und Gerdte noch ersetzt werden
konnen oder ob der Gewinn enthalten ist
- und wo bei einem Preisnachlass die
Schmerzgrenze erreicht ist. Eine optimale
Vorbereitung mit Hilfe der EDV ermdg-
licht eine reibungslose Angebotserstel-
lung: Wenn Standard-Abldufe schon als
Textbausteine abgespeichert und wichti-
ge Daten wie Deckungsbeitrdge pro Stun-
de bereits eingegeben sind, kann der Be-
trieb in der Angebotsphase schnell und
flexibel reagieren. Dies kann gegeniiber
den Mitbewerbern ein entscheidender
Vorteil sein.

raum aber wiirden die
Betriebe aufgrund der
Auftragslage meist nur
noch ,,im Tagesgeschaft
operieren®, Statt auf der
Stelle zu treten, miisse
jetzt eine ,,Rennaissance
des Selbstforderns* ein-
setzen. AuRerdem miis-
sen die Mitarbeiter ver-
starkt eingebunden wer-
den, frei nach dem Mot-
to: ,Fordern Sie Ihre
Top-Leute!* und ,For-
dern Sie Ihre guten Leu-
te!“ Das konne so ausse-
hen, dass man fiir sich
jeden seiner Mitarbeiter
bewertet und dann
tiberlegt, wie man wen
férdern kann.

Um ein Unterneh-
men auf solide wirt-
schaftliche Fiil3e zu stel-
len und weiterzuent-
wickeln, bietet sich als
Instrument die Planko-
stenrechnung an. Als zu-

Erfolg folgt dem unternehmerischen
Tun und Handeln.

Dieses Tun und Handeln benétigt
Struktur und Richtung
= Ertragsorientierte Zahlen

Erst dadurch wird Projektarbeit
zu Arbeit héchster Qualifikation —
einschlieBlich der 6konomischen
Qualifikation.

So entstehen in héchstem MaBe
wettbewerbsféahige Unternehmen.

Gewinn und Liquiditat sind dabei

kunftbezogenes Verfah-
ren der Kosten- und Lei-
stungsrechnung dient
sie vor allem der Be-
triebskontrolle und eig-
net sich auch zur Losung
von Planungsaufgaben
(Soll-Ist-Vergleich). Die
dafiir notwendigen Da-
ten werden iiber Schat-
zungen oder Berech-
nungen aus dem eige-

die Erfolgs-Schlisselressourcen.

Der Erfolg Ihres Unternehmens

ist die Entwicklung

Ihrer Unternehmenszahlen.

Gerdte spielen im GaLaBau eine zentrale lie3e sich der Preis am Markt bestimmen. [Antje Lemke, Hannover]
Zahlen - Handeln - Erfolg - SPIRO - Visionen Ziele - Zukunft
Wie wir Erfolg haben werden.
Zu Tun

> Ertragskalkulation
> Plankostenrechnung
> Ertragsorientierte Bauleitung

Es folgt

» Finanzieller Freiraum
» Finanzielles Wachstum

Die Plankostenrechnung

Basis fiir finanziellen Freiraum und Wachstum
lhres Unternehmens
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