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DIE MENSCHEN UND IDEEN HINTER CONTINU-ING

Eine klare Struktur ist unverzichtbar – von Anfang 
bis Ende. Wenn du nicht schon vor Beginn der Bau-
arbeiten für Klarheit sorgst, endet das Projekt für 
gewöhnlich im Chaos und für viele im finanziellen 
Ruin. Du hast es wahrscheinlich schon selbst erlebt. 
Ein Projekt ist völlig schief gelaufen und du hast 
vielleicht sogar Verlust damit eingefahren. Es war 
dir eine Lehre und es hat Dich womöglich geprägt.

Aber was wäre, wenn es einen Begleiter gäbe, ein 
Vögelchen auf deiner Schulter, das dir bei allen
Problemen im Projekt sofortige, fundierte Hilfe 
verschafft mit Argumente und Vorlagen und 
somit Sicherheit? Du musst nicht alles wissen, 
dafür sind wir da. Rechte einfordern geht leicht, 
wenn du weißt wie. Wir sagen dir wie es geht, vor 
allem unterstützen  wir dich dabei, Forderungen 
professionell durchzusetzen.

Du sollst professionell auftreten, für Klarheit 
sorgen und deine berechtigten Forderungen 
begründet darlegen, sodass es am Ende nicht zu
unnötigen Rechtsstreitigkeiten kommt. Denn wenn 
die Baurechtler eingeschaltet werden, dann ist das 
Projekt meist bereits festgefahren und verloren.

Bauprojekte sind individuell, vielschichtig und vor 
allem von Menschen geführt, die ganz oft nicht den 
selben Kenntnisstand haben oder die selbe Sprache 
sprechen. Da sind Probleme vorprogrammiert. 

Christoph EcksteinAndreas Scheibe

Wir zeigen dir, wie 

du als Handwerker von 

gestörten Bauabläufen 

profitierst und durch 
pragmatische Werkzeuge 
deine Dokumentation so 

aufsetzt, dass du jährlich 
zweistellige Renditen 

erwirtschaftest.
ANDREAS SCHEIBE

Unser klares Ziel: 

INHAL



Frisch von der Uni direkt in ein 6 Millionen- 
projekt geschmissen, hat Andreas Scheibe 
von Tag 1 im Projektgeschäft alle Abgründe der 
Baubranche auf Planer- und Handwerkerseite 
kennengelernt. Mit dem Credo “Lernen aus den 

Fehlern der anderen” hat der Vieldenker und
Rebell aus seinen guten und schlechten Erfah-
rungen aus einem Jahrzehnt im Geschäft ein 
nie dagewesenes und bahnbrechendes Kon-
zept entwickelt, das Handwerksunternehmen 
einen fordernden und fördernden, ganz neuen 
Spielplan liefert. Andreas hat sich zur Mission 
gemacht, dass Handwerker im VOB-Projekt-
geschäft auf Augenhöhe mit Auftraggeber, 
Architekt und Fachplaner agieren können und 
auch wahrgenommen werden. Die gängige Aus-
bildung über Handwerkskammern und akade-
mische Einrichtungen vermittelt leider  keine 
praxisrelevanten Kenntnisse zur Anwendung der 
VOB. Diese Lücke wollen Andreas und sein Team 
von der Continu-ING GmbH schließen.
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KUNDENSTIMME

Die Erfolgsgeschichte der 
ELOTHERM Anderson GmbH

Wolfgang Günther, Seniorchef

VON DER PRAXIS ZUR PERFEKTION:

In einer Welt, in der Handwerksbetriebe um Anerkennung und Erfolg kämpfen, hat sich die ELOTHERM 
Anderson GmbH dank zielgerichteter Beratung und strategischer Neuausrichtung zu einem Branchen-
vorreiter entwickelt. Durch die umsichtige Führung von Wolfgang Günther, dem Seniorchef, und seinem 
Sohn Florian, dem Juniorchef, hat das Unternehmen eine beeindruckende Transformation durchlau-
fen. In einem ausführlichen Interview gewährt Wolfgang Günther Einblicke in ihre Erfahrungen und die 
erzielten Erfolge, die sie mit Continu-ING erreichen konnten.

Ein Wunsch nach Wachstum

Die ELOTHERM Anderson GmbH hat sich im Laufe
eines Jahrzehnts einen festen Platz in den 
Bereichen Bad, Heizung und Solar erarbeitet. Trotz 
eines stabilen Kundenstamms im Privatsektor 
hegte das Führungsteam den Wunsch nach Expan-
sion und Diversifikation. Die Ankunft von Florian 
Günther im Unternehmen markierte den Beginn 
einer neuen Ära, geprägt von dem Bestreben, den 
Betrieb auf größere und komplexere Projekte aus-
zuweiten. „Es wurde klar, dass wir unser Fachwissen 
erweitern und uns in bestimmten Bereichen, wie der 
VOB, besser aufstellen mussten“, erläutert Wolfgang.

Die Entscheidung, externe Beratung in Anspruch 
zu nehmen, fiel nach sorgfältiger Überlegung auf 
Andreas Scheibe und das Team von Continu-ING. 
„Der Unterschied zu anderen Angeboten lag darin, 
dass es nicht bei theoretischen Konzepten blieb, 
sondern wir konkrete Handlungsanweisungen und 
Unterstützung bei der Umsetzung erhielten“, erklärt 
Wolfgang. „Viele von uns kennen es: Man besucht 
ein Seminar und kehrt mit neuen Ideen zurück, aber 
die Umsetzung scheitert oft am Alltagsgeschäft“, 
reflektiert er. “Das macht den ganzen Halt auch 
praktikabel und nützlich“, so Günther. 
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Auf die Frage, unsere Beratung in drei Worten zu 
beschreiben, antwortet Wolfgang ohne Zögern: 
„Praxisnah, kurz und knackig.“ Diese Attribute 
unterstreichen die EfÏzienz und Zielgerichtet-
heit des Beratungsansatzes, der schnelle und um-
setzbare Lösungen in den Vordergrund stellt. Das 
ermöglichte den Günthers, konkrete Probleme 
anzusprechen und sofortige Hilfe zu erhalten. Ein 
solcher Ansatz war für die Firma neu und wertvoll. 
Die Zusammenarbeit führte zu signifikanten Durch-
brüchen, besonders im Umgang mit Auftraggebern: 

Spürbare Erfolge, messbare Resultate

Die Ergebnisse sprechen für sich
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Früher wurden wir
 oft nur als Handwerker 

und nicht als gleichwertige 
Partner wahrgenommen. 
Das hat sich grundlegend 

geändert!

Diese neue Positionierung ermöglichte es der 
ELOTHERM Anderson GmbH Verträge zu sichern, 
die zuvor unerreichbar schienen, und führte zu 
erheblichen finanziellen Gewinnen.

Ein Schlüsselelement des Erfolgs war die Fähigkeit,
Ansprüche geltend zu machen, von denen das 
Unternehmen zuvor nicht einmal wusste, dass 
es sie hatte. „Wir hätten als netter Handwerker 
darauf verzichtet, weil wir gar nicht gewusst hätten,
dass es einen Anspruch darauf gibt. Und diesen 
Anspruch machen wir heute geltend“, erläuterte
Wolfgang. Diese neue Erkenntnis führte zu finan-
ziellen Gewinnen - mehrere fünf- und sogar sechs-

stellige Beträge. Die Erfahrungen und Erkenntnis-
se aus der Beratung haben nicht nur das Geschäft, 
sondern auch das Selbstverständnis und die Selbst-
wirksamkeit innerhalb des Unternehmens gestärkt. 
„Das ist eine ganz wertvolle Geschichte, auch für 
einen selber, für das eigene Ego, für das eigene 
Selbstwertgefühl“, betont Günther. Er hebt hervor,

Übererfüllte Erwartungen

Die positiven Erfahrungen mit Continu-ING haben 
dazu geführt, dass die ELOTHERM Anderson GmbH 
die Beratung bereits aktiv weiterempfohlen hat. 
Das Feedback von Kollegen und die erkennbare 
Professionalisierung in der Abwicklung von VOB-
Projekten sprechen für sich. Darüber hinaus unter-
streicht Wolfgang Günther die Teilnahme am Live 
Event von Continu-ING in Wittlich die Bedeutung 
des persönlichen Austauschs und der Netzwerk-
bildung unter Handwerkern. Zum Abschluss des 
Interviews resümiert Wolfgang Günther: „Alle 

Erwartungen wurden erfüllt, um nicht zu sagen 

übertroffen.“ Die Beratung hat nicht nur das erfüllt, 
was versprochen wurde, sondern auch den Weg 
für weiteres Wachstum und Erfolg  geebnet. Die 
Geschichte der ELOTHERM Anderson GmbH ist ein 
leuchtendes Beispiel dafür, wie gezielte Beratung
und die Bereitschaft, traditionelle Geschäfts-
modelle zu hinterfragen, ein Unternehmen trans-
formieren können. Die Partnerschaft mit Continu-
ING hat nicht nur zu messbaren Erfolgen geführt, 
sondern auch den Weg für zukünftiges Wachstum 
geebnet. Für Handwerksbetriebe, die vor ähnlichen 
Herausforderungen stehen, bietet diese Erfolgsge-
schichte eine wertvolle Inspiration und den Beweis, 
dass der richtige Partner den Unterschied machen 
kann.

wie wichtig es ist, aktiv auf Nachträge und Budget-
anpassungen zu reagieren. Durch geschickte Ver-
handlungen und konsequente Kommunikation 
mit dem Bauherrenvertreter gelang es ihm, die 
ursprünglich vorgesehenen Summen deutlich zu 
erhöhen, was die finanzielle Situation des Projekts
verbesserte. Er betont die Bedeutung von 
Erfahrung und Durchsetzungsvermögen im 
Baugewerbe, insbesondere im Umgang mit 
öffentlichen Aufträgen und der Notwendigkeit, sich 
nicht „verarschen“ zu lassen. Seine Erfahrungen und
der Erfolg bei der Abwicklung von Bauvorhaben, 
insbesondere im Hinblick auf Nachträge und die 
finanzielle Führung von Projekten, dienen als 
Inspiration und Lehrstück für alle Handwerker die 
an öffentlichen VOB-Projekten beteiligt sind.



Warum ist das Bestellen nach dem Nach-
trags-Leistungsverzeichnis essenziell, um 

Fehlbestellungen und Verschwendung zu vermei-
den und wie kluge Planung und erfahrene Obermon-
teure den Erfolg deiner Bauprojekte sichern kön-
nen. Ein motivierender Einblick in die Bedeutung 
von präziser Planung und proaktiver Problemlösung 
auf der Baustelle.
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TRENDS DER BAUBRANCHE

„Wie kommen wir an Aufträge?“ beleuchtet 
die Herausforderungen und finanziellen 

Risiken im Bauwesen und zeigt auf, wie durch 
strategische Leistungsverzeichnis-Analyse und 
fundierte Kalkulation erfolgreiche Auftragsakquise 
gelingen kann, um Arbeitsfreude und finanzielle 
Sicherheit zu bewahren.

Systematische LV-Abgabe

01 

Mehr Infos dazu auf Seite 11 bis 12.

Sinkende Qualität und Vollständigkeit von 
Planunterlagen bedrohen den Erfolg öffent-

licher Bauprojekte und erhöhen das Risiko für Hand-
werker. Unser Bericht zeigt, wie Handwerker durch 
eigenständige Planung und Weiterbildung diese 
Herausforderungen meistern und ihre Projekte zum 
Erfolg führen können.

02 

Mehr Infos dazu auf Seite 13 bis 14.

Bietet Planungskompetenzen an

Verschiebungen und Unterdeckungen 
bedrohen die Stabilität und Rentabilität von 

Bauprojekten. Ein Thema, das längst zur neuen 
Norm geworden ist. Erfahrt, wie diese Herausfor-
derungen entstehen, welche gravierenden Folgen 
sie haben und entdeckt praxiserprobte Lösungs-
ansätze, um dein Unternehmen vor finanziellen 
Einbußen zu schützen.

Rechnet Unterdeckungen ab

03 

Mehr Infos auf Seite 17 bis 18.

Soft Skills und ausgezeichnete Kommunika-
tionsfähigkeiten sind das Geheimnis hinter 

dem Erfolg öffentlicher Bauprojekten. Dieser 
Artikel enthüllt, wie ein meisterhaftes Zusammen-
spiel von Verständnis, Überzeugungskraft und 
strategischer Kommunikation mit Auftraggebern 
den Weg für außergewöhnliche Projektresultate 
ebnet.

Auftraggeber = Aufklärungspflicht

06

Mehr Infos zu diesem Thema auf Seite 7 bis 8.

Schriftverkehr ist nicht nur eine lästige 
Pflicht, sondern der Schlüssel zu unge-

ahnten, finanziellen Erfolgen. Dieser Bericht 
enthüllt, wie eine konsequente Dokumentation und 
das Überwinden von Schreibfaulheit das Potenzial 
haben, Projekte zu retten und den Gewinn nachhal-
tig zu steigern – ein Muss für jedes Teammitglied, 
das nach Erfolg strebt. Mehr Infos dazu auf Seite 19.

Dokumentation = Liquidität

04

Mehr Infos dazu auf Seite 6.

Systematisches Claiming

05

Überall da, wo 
es Podcasts gibt!
QR-Code scannen oder unter:

www.continu-ing.com/podcast

JETZT NEU!



NACHTRAGS-LEISTUNGSVERZEICHNIS! 
BESTELLE AUSSCHLIESSLICH NACH
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Es ist eigentlich eine Schande, dass wir darüber 
sprechen müssen, aber grundsätzlich muss man 
eines zwingend lernen und akzeptieren: LV und 
Planung passen nie zusammen. Wer doch denkt, 
dass es so wäre, erzählt uns Stories wie: “Ich habe 

einfach nach LV bestellt. Planung war zwar noch 

nicht da, aber ich habe mir das Zeug trotzdem schon 

mal in die Bude geholt. 220.000€ Material bezahlt. 

Am Ende wurde die Hälfte davon verschrottet.”

Jetzt gehen wir bitte vom Schlimmsten aus, und 
zwar von dem Fall, dass er weiterhin so bleibt und 
verhalten uns entsprechend klug. Die Reihenfol-
ge ist doch sowieso klar. Was predigen wir immer? 
Erst einmal Ausführungsunterlagen anfordern. Und 
zwar so lange bis ein brauchbarer Schwung davon 
auf Eurem Tisch oder auf dem Planserver liegt. Das 
bedeutet natürlich: mangelfrei und vollständig. 
Denn anders sollen und können Handwerker auch 
nicht innerhalb der Fristen und innerhalb der 
Kalkulation in einem VOB-Vertrag arbeiten.  Wozu
gibt es schließlich noch hoch honorierte Planungs-
büros. Mit einer finalen, fehlerfreien Planung kommt 
auch ein fehlerfreies, neu aufgesetztes LV. Das 
nennt sich Nachtrags-LV und wird für Handwerker
zur neuen Wahrheit. Vorsicht: Wer es nicht be-
kommt, fordert es an. Langsam wisst Ihr doch, wie 
der Hase läuft.

Es lässt sich also hoffentlich leicht verstehen, 
warum es Sinn macht, ausschließlich nach Nach-
trags-LV zu bestellen. Die Wahrscheinlichkeit,
dass zum Zeitpunkt der komplett ausgearbeiteten  
Planung eine hohe Deckungsgleichheit zwischen 
AFU und LV herrscht ist sehr groß und das ist gut 
für uns, das ist gut für die Planer und nicht zuletzt 
auch fürs Projekt. So kommt es kaum zu falschen 

Bestellungen, zu Rücknahmen oder mühevollen 
Diskussionen mit dem Planer. “Wer zahlt mir das 
jetzt?” - muss ein Handwerker dann nicht mehr 
fragen! Zumindest nicht im Zusammenhang mit 
dem Material. Was aber, wenn ihr das alles nicht 
gemacht habt und der Super-Gau bzw. das Su-
per-Gau-LV bereits seine Wirkung entfaltet hat 
und auf der Baustelle nur Chaos herrscht? Weil im 
LV nur Lücken und Sammelpositionen und Misch-
kalkulationen stehen? Dann müssen wir uns im Büro 
zu hundert Prozent auf unser Team vor Ort auf der 
Baustelle verlassen. Und zwar auf unsere Obermon-
teure und Monteure. Wenn sie nämlich checken - 
“Ups, hier passt was nicht!”, dann müssen sie das 
dokumentieren und melden! Und zwar umgehend 
und verlässlich! Sie müssen ihr LV und die Planung 
kennen und auch ein Grundverständnis für die 
Soll-Baustelle haben. Wo findet man das alles? In 
der VOB/C. Diese sollte man für das eigene Gewerk 
verinnerlicht haben. 
Und haben das eure Obermonteure? Sehen eure 
Obermonteure die Schwachstellen und Fehler auf 
der Baustelle? Sind eure Obermonteure Augen, 
Ohren und Gehirn für euch auf der Baustelle? 
Wir hoffen es für euch! Aber was nicht ist, kann 
jederzeit noch werden. Mehr dazu in unserem Buch 
Starke Obermonteure:

Hier lässt sich mal wieder erkennen:
Die Planungsqualität ist miserabel!

QR-Code scannen oder unter:

www.starke-obermonteure.de

SEI NICHT DUMM: 



HARD PLAYER

SOFT SKILLS FÜR

Die VOB und das BGB geben uns sehr gute 
technische und strategische Vorgaben um das 
Spiel “Öffentliches Bauprojekt” bis zum Schluss 
verlustfrei zu bewerkstelligen. Für den absoluten 
Highscore fehlen uns in der Regel aber doch noch 
ganz bestimmte Fähigkeiten, die nicht in diesen 
Büchern stehen. 

Das Miteinander im Mehrspieler-Modus wird nur 
dann zu einer fairen Partie, wenn die Kommuni-
kation stimmt und man ein charismatischer Für-
sprecher für die Sache und für den Sieg ist. Also 
wenn man den Gesprächspartner von seiner Ver-
antwortung überzeugen kann, ohne diesen mühsam 
überreden zu müssen. Fingerspitzengefühl in der 
Ansprache des Auftraggebers wird die vermutlich 
größte Herausforderung der Zukunft. Mit dem 
größten Outcome, emotional und finanziell!

passiert es, dass man bei dieser Konstellation die 
Richtigkeit aus den Augen verliert. Schon mogelt 
sich das Gefühl ein, dass ein Handwerker direkt 
dem Planer unterstellt und der Architekt im Hinter-
grund rumwurschtelt. Völlig fern vom Auftraggeber, 
die graue Eminenz. Spielen wir den Fall durch, dass 
es zu Bauzeitverschiebung und zu Entschädigungs-
ansprüchen kommt. Der Handwerker stellt diese 
richtigerweise an seinen Vertragspartner Auftrag-
geber. Der jedoch kann damit nichts anfangen, 
kennt sich nicht aus und schiebt das Problem wei-
ter an den Planer mit der Bitte: “Schreib dem mal ́ ne 
Ablehnung”. Schon bekommt der Handwerker Post 
vom Planer. Falsch. Komisch. Irrwitzig. 
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Emotional und finanziell

Vertragsverhältnisse

Ein Vertrag wird geschlossen zwischen: Auftrag-
geber und Handwerker, Auftraggeber und Planer 
und zwischen Auftraggeber und Architekt. Ganz 
simpel und schön aufgeräumt. Aber wie schnell

Kommunikation 

Um diesen Knoten zu entwirren, kann es nur eine 
Sache geben: Die richtige Kommunikation mit dem 
Auftraggeber. Wir müssen als Handwerker so viel 
Fingerspitzengefühl, Geschick und stoische Be-
harrlichkeit einbringen, bis der Auftraggeber ver-
steht, was seine Verantwortung ist und dass nur er 
jetzt handeln kann und muss.  Auftraggeber haben 
gerne gute Ideen, um ihre Kommune voranzutreiben, 
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aber bei der Umsetzung fehlt es an Kompetenz. Eine 
Kita oder Schule baut sich nicht im Handumdrehen. 
Es braucht Entscheidungen. Viele Entscheidun-
gen. Ob es nun um Armaturen oder Heizkörper in 
10 Toiletten geht oder darum, wie mit der Bauzeit-
verschiebung verfahren wird. Die VOB und das BGB 
geben klar vor, wie solche Dinge zu managen sind. 
Aber nur durch die richtige Kommunikation be-
kommt man einen Auftraggeber dazu, zuzuhören 
und über wichtige Vorschläge nachzudenken und zu 
verhandeln. 

In dieser Kolumne schreibt Coach und Mentor 
Andreas Scheibe über den alltäglichen 
„Wahnsinn“ in der deutschen Baubranche. Über 
Rechte und Pflichten aller Projektbeteiligten in 
VOB-Verträgen, allerlei Kurioses und auch die 
kleinen und großen Siege, die Handwerker im 
professionellen Bauablauf feiern können. Als 
positiver Gegenentwurf zum gestörten Bauab-
lauf, in dem es zu „Start-Stopp“ mit ständigen 
Bauablaufstörungen,  „tot stellen“ der Verantwort-
lichen, Zahlungsverweigerungen, emotionalen 
Bausitzungen mit Anschuldigungen und Belei-
digungen, Rechtsstreitigkeiten, Stress sowie 
Unzufriedenheit bei allen Beteiligten kommt. 

Andreas Scheibe, der selbst als Planer und 
Projektleiter in großen deutschen Firmen ge-
arbeitet hat, erklärt, wie Handwerker mit einem 
professionellen Bauablauf keine Getriebenen 
mehr sind, sondern aktiver Projekttreiber. 

DIE KOLUMNE: PROFESSIONELLER BAUABLAUF

Vertrauen

Also zu allererst muss ein guter kommunikativer 
Grundstein mit dem Auftraggeber gelegt werden, 
noch vor den fachlichen Themen. Bildet eine Allianz.
Nicht etwa gegen die Planer/Architekten, sondern 
für das Projekt. 

Bedenkt: Der Auftraggeber ist auf euch ange-
wiesen, ihr aber auch auf ihn. Also schützt diese 
Verbindung. Lernt die Leute kennen und sorgt so 
dafür, dass ihr auch in Zukunft zu einem gern ge-
sehenen und beauftragten Projektpartner werdet. 
Wir reden nicht von Arschkriecherei! Sondern von 
Augenhöhe. Werdet zu Treibern und verabschiedet 
euch ein für alle Mal davon, Getriebene zu sein. 

Kommunikation 

Schaffen geht nur durch Tun. Wir sagen euch 
wie. Im Übrigen auch, wenn das böse Wort mit K 
(Kündigung) ansteht. Denn es gibt auch Auftrag-
geber, die gar nicht erreicht werden können, egal 
mit welcher kommunikativen Strategie. Wenn plötz-
lich Abhilfeverlangen kommen auf 30 Behinder-
ungsanzeigen, dann ist das ein klares Zeichen, dass 
ihr und das Projekt dem Auftraggeber vollkommen 
gleichgültig sind. Dann ist es besser, ein(en) Exit zu 
finden und eine Kündigung anzustreben. Auch hier 
steht einem eine berechtigte Vergütung zu. Meldet 
euch, wenn ihr im selben Schlammassel steckt. Mit 
gewinnbringender und fundierter Kommunikation 
fangen wir dann gemeinsam beim Auftrag an, der 
danach auf euch wartet.

QR-Code scannen oder unter:
www.handwerk-magazin.de/andreasscheibe

QR-Code scannen oder unter:

www.der-unprofessionelle-planungsablauf.de



KUNDENSTIMME

Ein Blick hinter die Kulissen 
bei Hanebutt GmbH

ERFOLGREICHE TRANSFORMATION IM HANDWERK:

In einer Branche, in der Tradition auf Innovation trifft, steht die Hanebutt GmbH als Bsp. für Wachstum und 
Fortschritt. Mit über 500 Mitarbeitern und 14 Niederlassungen in ganz Deutschland,  hat sich die  Hanebutt 
GmbH als eine der führenden Kräfte im Handwerkssektor etabliert. Doch auch für etablierte Unternehmen 
gibt es immer Raum für Verbesserung und Wachstum. Heiner Hanebutt, der Juniorchef des Unterneh-
mens, Tim Trittschak und Philipp Stephan teilen ihre Erfahrungen mit Continu-ING, die eine Schlüsselrolle 
bei der Überwindung von Herausforderungen und der Nutzung neuer Möglichkeiten gespielt hat.

Ein Ruf nach Veränderung und ein Wendepunkt

Trotz regelmäßiger Schulungen zur VOB fand sich 
die Hanebutt GmbH oft in Situationen wieder, in 
denen das vorhandene Wissen nicht ausreichte, 
um auf Herausforderungen effektiv zu reagieren. 
„Wir haben auf die Fresse bekommen und wussten 
nicht weiter,“ sagte Heiner Hanebutt. Vor unserer 
Zusammenarbeit beschrieben Tim und Philipp, wie 
sie sich  „mit breiter Brust in den Kampf“ stürzten, 
jedoch oft an den Grenzen ihres Wissens und ihrer 
Fähigkeiten scheiterten. Trotz ihrer Ausbildung
und Erfahrung fehlte es ihnen an den nötigen 
Werkzeugen und Strategien, um auf Probleme

adäquat zu reagieren und ihre Prozesse effektiv zu 
steuern. Das Unternehmen suchte nach Wegen, um 
besser auf Baustellenverzögerungen, Bedenken-
anmeldungen und andere Bauablaufstörungen 
reagieren zu können. Die Suche nach einer Lösung 
führte Hanebutt schließlich zu Continu-ING. Die 
Beratung bot genau das, was das Unternehmen 
suchte: praxisnahe Lösungen für komplexe Her-
ausforderungen. Hanebutt bevorzugt schnelle und  
efÏziente Entscheidungsprozesse und war zu-
nächst skeptisch gegenüber den geforderten Vor-
abgesprächen. Anfängliche Skepsis – insbesondere 

SEITE 9

Tim Trittschak, Projektleiter/Vertrieb und Philipp Stephan, Bauleiter



gegenüber dem Angebot im Bereich der Menschen-
führung und mentalen Entwicklung von Bauleitern. 
Doch die Einsicht in das Potenzial der Beratung 
überwog letztlich. Heiner Hanebutt erinnert sich: 
„Wir waren nach dem ersten Call mit Andreas hell 
auf begeistert und haben uns eigentlich sofort 
dafür entschieden.“ 

nachhaltig zu stärken und seinen Ruf zu verbessern.
Heiner sagt:

Mehrwert und Empfehlung

Aufruf an das Handwerk
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Ich möchte, dass 
das Handwerk einen 

besseren Ruf bekommt

 in Deutschland. Darum 
kann ich Continu-ING auch 

jedem Handwerker ruhig 
empfehlen!

Durch die Unterstützung von Continu-ING konnte 
Hanebutt GmbH nicht nur Bauzeitenentschädi-
gungsnachträge und Baustoffstörungen erfolgreich 
durchsetzen, sondern auch in der Ausführungspla-
nung und bei der Implementierung von Stoffpreis-
klauseln wesentliche Verbesserungen erzielen. Dies 
hat zu einer nachhaltigen Steigerung der EfÏzienz 
und Effektivität in Projekten geführt. „Wir haben 
das Fünf- bis Zehnfache schon locker wieder 

drin,“ betont Heiner, unterstreicht das immense 
Potenzial, das noch ausgeschöpft werden kann. Tim 
und Philipp beschrieben unsere Beratung mit den 
Worten „quadratisch, praktisch, gut“ und „praxis-

nah“. Diese Bewertungen unterstreichen den Kern 
unserer Philosophie: Wir bieten handfeste, direkt 
umsetzbare Lösungen, die echte Veränderungen 
bewirken. Das Echo dieser positiven Erfahrung 
klingt auch in Stephans Worten nach: „Der größte 
Mehrwert war das Durchboxen bei Bauzeiten-
verzug.“ Die Beratung hat nicht nur operative 
Verbesserungen gebracht, sondern auch das 
Selbstvertrauen der beiden Handwerker gestärkt. 
Sie haben gelernt, ihre Preise und Leistungen 
selbstbewusst zu vertreten, ohne unnötige 
Kompromisse einzugehen. „Es hat mir geholfen, 
meinen Standpunkt zu behaupten“, bekräftigt 
Stephan. Beide Vertreter von Hanebutt sehen in der 
Beratung durch Continu-ING einen entscheidenden 
Faktor für ihren Erfolg und empfehlen diese wärms-
tens weiter. Die Möglichkeit, klare Verhältnisse zu 
schaffen und Stress im Bauablauf zu reduzieren, ist 
für sie der Schlüssel zu einer erfolgreichen Zukunft 
im Handwerk.

Empfehlungen für die Zukunft

Die Teilnahme an einem Live Event in Wittlich von 
Continu-ING beschreibt Stephan: „Die Atmosphäre
ist locker - und man merkt, wir sind nicht alleine“ 
Diese Erfahrung ist ein weiterer Beweis dafür, wie 
wichtig der Austausch und die Gemeinschaft im 
Handwerk sind. Die Begeisterung von Heiner für 
die erreichten Ergebnisse und das noch unausge-
schöpfte Potenzial ist ein klares Zeichen für den 
Erfolg unserer Zusammenarbeit. Die Hanebutt 
GmbH hat erst einen Bruchteil der möglichen 
Verbesserungen realisiert und steht somit am 
Anfang einer spannenden Reise hin zu noch 
größerem Erfolg. Die Erfolgsgeschichte ist ein 
lebendiges Beispiel dafür, wie gezielte Beratung 
das Handwerk in Deutschland stärken und 
dessen Ruf verbessern kann. Wir bei Continu-ING 
sind stolz darauf, Teil dieser Entwicklung zu sein 
und laden weitere Handwerksbetriebe ein, sich 
uns anzuschließen. Gemeinsam können wir die 
Branche revolutionieren und für alle Beteiligten 
spürbare Verbesserungen erzielen. Wir freuen uns 
darauf, diesen Weg gemeinsam mit der Hanebutt 
GmbH und vielen weiteren Handwerksunternehmen 
fortzusetzen und die Zukunft des Handwerks in 
Deutschland aktiv mitzugestalten.

Die Begeisterung  vom Juniorchef Heiner für die 
Möglichkeiten, die sich durch die Zusammenarbeit 
mit Continu-ING ergeben, ist ansteckend. Er sieht 
darin eine Chance, das Handwerk in Deutschland

HEINER HANEBUTT



SYSTEMATISCHE

Wie akquirieren wir?

Es gibt einige unter euch, die von Architekten 
oder Fachplanern direkt angefragt werden, aber 
die meisten arbeiten im Leistungsverzeichnis-
Geschäft. In der Regel bemüht ihr euch also auf Ver-
gabeplattformen bzw. auf öffentlichen Portalen um 
Aufträge oder ihr bekommt individuelle Anfragen. 
Sagen wir, ihr kalkuliert und bietet auf vier Aufträge, 
auf drei davon bekommt ihr einen Zuschlag und geht 
von einer ganz guten Auslastung in den kommenden 
Monaten aus. Bis dann die Realität reinkickt.

Die sieht so aus, dass die Projekte meist unter-
deckt kalkuliert sind, also von vornherein schlecht 
bepreist sind. Das liegt zum einen an der fehlenden 
Kompetenz LV‘s richtig zu lesen und auf Tücken und 
Lücken zu analysieren. Meistens muss ein Hand-
werker beim bepreisen Planungsleistungen im Kopf 
vollbringen, um überhaupt erst einmal zu verstehen 
was „die“ wollen und was es zu kalkulieren gibt. 
Komplettheitsklauseln noch und nöcher, Inklusiv-
positionen und vieles weitere, das einer technischen 
Prüfpflicht niemals standhalten würde. Und jetzt 
passiert noch obendrauf das, wofür die deutsche 
Baubranche mittlerweile überall Negativ-Schlag-
zeilen macht: Auftrag X1 verschiebt sich, Auftrag  
X2   wird nur teilweise ausgeführt, und   Auftrag X3 
bleibt ohne klare Planung. Diese Unsicherheiten 
führen dazu, dass trotz sorgfältiger Jahresplanung 
und vorhandener Aufträge die erwartete Leistung 
ausbleibt und unsere Liquidität gefährdet ist. Und 
jetzt war doch eigentlich alles so schön geplant im 
Auftragsbuch. Die Monate waren doch schon sicher. 
Und doch kann nicht gearbeitet werden, der Hand-
werker zahlt drauf ohne Rechnungen schreiben zu 
dürfen. Sei gewappnet auf Ausfälle, Verschiebungen 
und andere Katastrophen. Unsere Herausforderung
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LV-ABGABE

Die neue Regel 

in der Branche lautet: 
Verlasse dich nicht auf 
die anderen, sondern 

nur auf dich!

besteht also künftig darin, Hindernisse zu erkennen 
und durch fundierte Maßnahmen zu überwinden, 
anstatt uns auf das Prinzip Zufall zu verlassen. Es 
geht darum, aus diesen Erfahrungen zu lernen und 
konstruktive Schritte einzuleiten, um die Situation 
zu verbessern. 

QR-Code scannen oder unter:

www.der-professionelle-bauablauf.de

„Wie kommen wir an Aufträge?“



X1

X3

X2
X4

• Auftrag erhalten,
ohne LV-Analyse

• Baubeginnverzug

• Auftrag erhalten,
ohne LV-Analyse 

• Halbe Ausführung

• Auftrag erhalten,
ohne LV-Analyse
• Keine Planung

• Auftrag  
nicht erhalten

Potenzieller Marktansatz
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X10

X9
X7 

X11 
X6

X12

X8
• Auftrag  

nicht erhalten

• Auftrag  
nicht erhalten

• Auftrag  
nicht erhalten

• Auftrag erhalten

• Auftrag erhalten

• Auftrag erhalten

X5

Tatsächliches Marktvolumen

Wie kalkulieren wir?

• Auftrag  
nicht erhalten

• Auftrag  
nicht erhalten

gleich. Erst die LV-Analyse, dann kalkulieren und 
dann abgeben. Zu prüfen gilt weiterhin, ob der 
Langtext verständlich, eindeutig beschrieben und 
ohne Risiken ist. Und so holen wir uns 150 – 200 % 
Aufträge ins Haus, von denen wir allerdings ausge-
hen können, dass sie durch den massiven Negativ-
trend Bauzeitverschiebung extrem verzerrt werden 
und somit schaffbar. Glaubt ihr nicht? Wir können 
Euch eines sagen: Macht es besser so als am Ende 
ohne Arbeit dazustehen und weiter und weiter in die 
Unterdeckung zu geraten.

INNOVATIONEN UND TRENDS: 
Continu-ING auf YouTube
QR-Code scannen oder unter:

www.youtube.com/ContinuING

JETZT ABONNIEREN!

Wir kalkulieren einfach weiter. Wir bieten weiter 
an, wir geben weiter ab. Was braucht es dafür? Die 
grundsätzliche Haltung, dass 200 % Auslastung 
zwar absurd klingt, es aber nicht ist. Denn die Reali-
tät zeigt, es werden massive Lücken entstehen, die     
wir dann mit Füllaufträgen füllen werden müssen. 
Von großem Nutzen ist dabei die Kenntnis über den 
richtigen Umgang mit LVs, wie lesen, wie bewerten 
und zusätzlich eine gute Kalkulationspersonalie. 
Denn gute und viele Aufträge zu finden und zu kalku-
lieren, bedarf Zeit. Und es gibt noch viel abzugreifen 
im tatsächlichen Marktvolumen. Es  gibt, das wisst 
ihr nur zu gut, eine Welt ausserhalb der öffentlichen 
Ausschreibungen. Das Vorgehen bleibt auch hier



VERSCHIEBUNG DER MACHT: 
WIE PLANER IHR ZEPTER AN HANDWERKER ABGEBEN
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Wir und auch unsere Kunden bekommen es selbst 
täglich mit und der Trend lässt uns Ungutes 
befürchten. Nicht nur sinkt die Zahl der guten 
Ausführungsunterlagen und Pläne für öffentliche 
Aufträge, viel mehr bewegt sich die gesamte 
Branche dahin, dass es für öffentliche Ausschrei-
bungen gar keine  Planunterlagen mehr gibt. 

Berechnungen werden nur noch so über den 
Daumen angepeilt, Schnitte verschwinden Stück 
für Stück komplett ganz aus der Masse der AFU und 
auf Details braucht ein Handwerker auch kaum noch 
zu hoffen. 

Was es gibt: Einen Grundriss. Und vielleicht was 
„Cooles“ aus einem 3D-Programm. Auftraggeber 
dieser Republik sind darüber hinaus auch gar nicht 
genug geschult, um zu erkennen, ob die Planung 
des Planungsteams eine Gute ist oder doch nur Müll, 
der dem Handwerker nichts bringt. Glücklicher-
weise gibt es jedoch die sogenannte  technische

Prüfpflicht, die auf uns Handwerker übertragen 
wurde laut VOB. Mit unserer Expertise finden wir 
recht schnell heraus, wie dünn die Qualität und 
Quantität der AFU ist und dass es zum Gelingen des 
Projektes durchaus noch ein bisschen mehr Mühe
& Papier braucht. Wer regelmäßig bei öffentlichen 
Vergabeverfahren mitmacht, stellt fest, dass immer 
öfter keine Planunterlagen angefertigt werden.

Alarmierende Entwicklung:

Es bleibt oberstes 

Gesetz, ausschließlich
 nach mangelfreier und 

vollständiger Ausführungs-
unterlage zu arbeiten! 






















