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Andreas Scheibe und Christoph Eckstein, Geschaftsfihrer von Continu-ING

DIE MENSCHEN UND IDEEN HINTER CONTINU-ING

Eine klare Struktur ist unverzichtbar - von Anfang
bis Ende. Sorgst du nicht vor Beginn der Bauar-
beiten fur Klarheit, endet das Projekt flir gewdhnlich
im Chaos und fir viele im finanziellen Ruin. Du hast
es wahrscheinlich schon selbst erlebt. Ein Projekt
ist vollig schief gelaufen und du hast vielleicht sogar
Verluste damit eingefahren. Es war dir eine Lehre
und es hat dich womaéglich gepragt. Aber was ware,
wenn es einen Begleiter gabe, ein Vogelchen auf
deiner Schulter, das dir bei allen Problemen im
Projekt sofortige, fundierte Hilfe verschafft mit
Argumenten und Vorlagen und somit Sicherheit
bietet. Du musst nicht alles wissen, daflir sind wir
da. Rechte einfordern geht leicht, wenn du weil3t
wie. Wir sagen dir, wie es geht, vor allem unter-
stltzen wir dich dabei, Forderungen professionell
durchzusetzen.

Unser klares Ziel:

Du sollst professionell auftreten, fir Klarheit sorgen
und deine berechtigten Forderungen begrindet
darlegen, sodass es am Ende nicht zu unndtigen
Rechtsstreitigkeiten kommt. Denn wenn die Bau-
rechtler eingeschaltet werden, dann ist das Projekt
meist bereits festgefahren und verloren. Bau-
projekte sind individuell, vielschichtig und vor allem
von Menschen gefihrt, die ganz oft nicht den selben
Kenntnisstand haben oder die selbe Sprache

sprechen. Da sind Probleme vorprogrammiert.
Nahezu alle Handwerksbetriebe lassen sich bei
offentlichen Auftraggebern als Sozialhandwerker
ausnutzen. Daraufhin wird sich dann gewundert,
warum das Konto auf einmal volatil ist oder Lohne
nicht mehr gezahlt werden kénnen. Wir sagen dir,
wie es geht, vor allem unterstltzen wir dich dei-
ne Forderungen professionell gegen alle Wider-
stande durchzusetzen . Lerne mit uns, wie du in
Projekten mehr Ertrag erzielst und wie du endlich
einen Schlussstrich unter Verlustprojekte ziehst.
Leiste das, was du vertraglich schuldest. Und
rechne ab, was du zusatzlich leistest. Hore auf mit
deinem Helfersyndrom!
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Wir zeigen dir,
wie du als Handwerker
in gestorten Bauablaufen
das bekommst, was
dir zusteht!

ANDREAS SCHEIBE
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Frisch von der Uni direkt in ein 6 Millionenprojekt
geschmissen, hat Andreas Scheibe von Tag 1 im
Projektgeschaft alle Abgriinde der Baubranche auf
Planer- und Handwerkerseite kennengelernt. Mit
dem Credo “Aus den Fehlern der anderen Lernen”
hat der Vieldenker und Rebell aus seinen guten und
schlechten Erfahrungen aus einem Jahrzehnt im
Geschéaft ein nie dagewesenes und bahnbrechendes
Konzept entwickelt, das Handwerksunternehmen
einen fordernden und fordernden, ganz neuen Spiel-
plan liefert. Andreas hat sich zur Mission gemacht,
dass Handwerker im VOB-Projektgeschaft auf
Augenhohe mit Auftraggeber, Architekt und Fach-
planer agieren kdnnen und auch wahrgenommen
werden. Die gangigen Ausbildungen Uber Hand-
werkskammern und akademischen Einrichtungen
vermittelt leider keine praxisrelevanten Kennt-
nisse zur Anwendung der VOB. Diese Licke wollen
Andreas und sein Team von der Continu-ING GmbH
schlieBen.

Wer ist Andreas Scheibe?
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Continu-ING GmbH
EdisonstraBe 7, 54516 Wittlich

WWW.CONTINU-ING.COM

Haftungsausschluss: Das hier sind alles echte Kunden von uns, die ihre
echte Meinung teilen. Niemand wurde in irgendeiner Form fir diese
Inhalte belohnt. Wir kénnen dir keine Ergebnisse garantieren. All diese
Unternehmen und Menschen haben hart fir die Ergebnisse gearbeitet
und sich diese wirklich verdient. Wie auch du diese Erfolge erreichen
kannst, besprechenwirvorher1:1innerhalb eineskostenlosen Strategie-
gespraches, indem wir einen gemeinsamen L&sungsansatz flr deine
individuelle Situation erarbeiten.

Hinweis: Die Angebote und Inhalte richten sich ausdriicklich nur an
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VERMEIDET FINANZIELLE STOLPERFALLEN

DIE KALKULATION

Als Handwerker steckt ihr taglich Herzblut, SchweiB und Leidenschaft in eure Projekte. Doch wie oft habt
ihr euch am Ende eines Bauvorhabens gefragt, warum trotz aller Anstrengungen und der besten Arbeit die
Gewinne schmaler ausfallen als erwartet? Oder warum Projekte plotzlich teurer und komplizierter werden,
obwohlam Anfang alles so klar schien? Der Teufel steckt oft im Detail - und gerade in der Kalkulationsphase
werden haufig Fehler gemacht, die spater schwerwiegende Konsequenzen haben kénnen.

Die Kalkulationsphase

Die Kalkulationsphase ist nicht nur eine technische
Notwendigkeit, sondern die Grundlage fur den Er-
folg eurer Arbeit. Sie entscheidet darlber, ob ihram
Ende des Tages stolz auf ein gut abgeschlossenes
Projekt zuriickblicken kénnt - oder ob euch Arger,
Nachverhandlungen und finanzielle EinbuBen den
Schlaf rauben. Doch es sind nicht immer die groBen

abgeschlossen werden. Wir zeigen euch, welche
Fehler in der Kalkulationsphase haufig vorkommen
und wie ihr sie vermeiden kénnt. Es geht darum,
euer Handwerk zu schitzen, eure Arbeit wertzu-
schatzen und am Ende des Tages die Frichte eurer
harten Arbeit auch wirklich ernten zu konnen.

Dinge, die schiefgehen. Oft sind es kleine, aber ent- m

scheidende Fehler, die sich einschleichen und am
Ende groBe Auswirkungen haben. Warum ist das
so? Vielleicht, weil die Kalkulation oft unter Zeit-
druck erfolgt. Vielleicht, weil der Fokus mehr auf
den handwerklichen Details liegt und weniger auf
den finanziellen Feinheiten. Oder weil man sich in
der Flut der taglichen Aufgaben und Anforderungen
leicht verzettelt. Die Kalkulationist mehrals nureine
Pflichtibung - sie ist das Fundament, auf dem das
gesamte Projekt ruht. Ein stabiles Fundament sorgt
dafiir, dass ihr spéter keine bésen Uberraschungen
erlebt und dass eure Projekte nicht nur technisch
einwandfrei, sondern auch finanziell erfolgreich

UbermiBiger Planungsaufwand

UbermaBiger Planungsaufwand in der Kalkulations-
phase verursacht unnétige Kosten und Zeitverluste.
Viele Betriebe versuchen, in dieser friihen Phase
unklare oder unkonkrete Punkte bis ins Detail zu
klaren. Stattdessen sollte der Fokus auf wesentliche
Aspekte liegen, um effizient zu arbeiten. Unklare
Punkte lassen sich durch gezielte Bieterfragen oder
durch klare und dokumentierte Kalkulationsan-
nahmen klaren. Das hilft, spater Missverstandnisse
zu vermeiden und sorgt flr bessere Kommunikation
und Abstimmung im weiteren Projektverlauf.
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Irrtiimer beim Verrechnungsiohn

Ein weiteres Problem besteht im mangelnden Ver-
standnis Uber den auszuweisenden Verrechnungs-
lohn im EFB 221. Fehlerhafte Annahmen kdnnen
zu finanziellen Nachteilen fihren. Betriebe sollten
sicherstellen, dass ihre Verrechnungsldhne korrekt
kalkuliert sind, idealerweise zwischen 80 und 90
Prozent. Ein richtig kalkulierter Verrechnungslohn
tragt dazu bei, die tatsachlichen Kosten besser
abzudecken und die Gewinnmarge zu sichern.

Falsches Dienstleistungsdenken

Im offentlichen Bereich ist ein dienstleistungs-
orientierter Ansatz, wie er im Privatkundengeschaft
dblich ist, fehl am Platz. Hier geht es darum, die
geforderten Leistungen genau zu bepreisen, ohne
zusatzliche Leistungen anzubieten. Handwerks-
betriebe sollten das Dienstleistungsdenken vom
offentlichen Bereich trennen. Die Kalkulation sollte
streng nach den Vorgaben erfolgen, und bei zusatz-
lichen Anforderungen sollten entsprechende Nach-
trage gestellt werden.

Mangel an Bieterfragen

Viele Handwerksbetriebe stellen entweder keine
Bieterfragen oder beschrénken sich auf technische
Fragen. Strategische Bieterfragen kdnnen jedoch
dazu beitragen, Risikenzu minimieren und den Wett-
bewerb zu verringern. Es ist sinnvoll, systematisch
Bieterfragen zu stellen, die nicht nur technischer,
sondern auch baubetrieblicher und vertragsrecht-
licher Natur sind. Dies hilft, Unklarheiten zu klaren
und sich besser gegen spatere Nachforderungen
abzusichern.

Falsche Abrechnungseinheiten

In Ausschreibungen kommt es haufig vor, dass fal-
sche Abrechnungseinheiten angegeben werden.
Viele Betriebe sehen es als ihre Aufgabe, diese Feh-
ler zu korrigieren. Es ist wichtig, sich auf die Ab-
rechnungseinheiten gemaB VOB/C zu verlassen und

den Auftraggeber fir seine Fehler haften zu lassen.
Die Verantwortung fir korrekte Angaben liegt beim
Auftraggeber.

Unzureichende Analyse des LV’s

Eine grindliche Analyse des Leistungsverzeichnis-
ses wird oft vernachlassigt. Dies kann dazu fihren,
dass unwirksame Klauseln Ubersehen werden, was
spater zu Problemen flihren kann. Betriebe sollten
sich die Zeit nehmen, das Leistungsverzeichnis
grindlich zu analysieren und unwirksame Klauseln
zu identifizieren. Dies ermdglicht eine bessere Vor-
bereitung auf die tatsachlichen Anforderungen und
vermeidet unvorhergesehene Kosten.

Schatzungen und Annahmen

Viele Betriebe verlassen sich auf Schatzungen und
Annahmen, anstatt genau nach dem Wortlaut der
Ausschreibung zu kalkulieren. Dies kann zu erheb-
lichen Abweichungen flihren. Es ist wichtig, genau
nach dem Wortlaut der Ausschreibung zu kalkulie-
ren und alle Kalkulationsgrundlagen zu dokumen-
tieren. Dies erleichtert spater die Durchsetzung von
Nachtragen und stellt sicher, dass die erbrachten
Leistungen angemessen vergltet werden.

Fazit: Erfolgreich kalkulieren

Die Kalkulationsphase ist das Fundament flr den
Erfolg eines Bauprojekts. Die sieben haufigsten
Fehler, die wir hier besprochen haben, zeigen, dass
es oft kleine, aber entscheidende Unachtsamkeiten
sind, die sich spater als Stolpersteine entpuppen.
Von UibermaBigem Planungsaufwand bis hin zu Miss-
verstandnissen beim Verrechnungslohn - jeder die-
ser Fehler kann vermieden werden, wenn man die
richtige Herangehensweise wahlt. Es ist wichtig,
die Kalkulation als das zu betrachten, was sie ist:
Ein entscheidender Teil eures handwerklichen und
unternehmerischen Erfolgs. Strategisches Denken
und ein klares Verstandnis der Anforderungen sind
unerlasslich, um eure Projekte nicht nur handwerk-
lich, sondern auch wirtschaftlich erfolgreich abzu-
schlieBen. Nehmt euch die Zeit, eure Prozesse zu
dberdenken und gegebenenfalls anzupassen.
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Andreas Scheibe und Michael Obel

KAMPFGEIST IM FLIESENHANDWERK

Michael Obels Reise
durch den Bau-Dschungel

Die Obel Natursteine GmbH, unter der Leitung von Michael Obel, ist ein renommiertes Unternehmen, das
sich auf Fliesen und Natursteine spezialisiert hat, hauptsachlich im VOB-Bereich und im Objektgeschaft
flr offentliche Auftraggeber. Michael Obel startete vor einigen Jahren mit wenigen Mitarbeitern im
Betrieb seines Vaters. Heute, mit rund 70 bis 80 Angestellten und Subunternehmern, hat sich die Firma
stark weiterentwickelt. Doch trotz des Wachstums stand das Unternehmen immer wieder vor groBen
Herausforderungen, insbesondere im Bereich des Projektmanagements und der Durchsetzung von

Anspriichen gegenlber Auftraggebern.

Der Beginn einer neuen Ara

Michael Obel und sein kaufmannischer Leiter,
Michael Hampel, erinnerten sich an die Zeiten,
bevor sie das Coaching von Continu-ING in Anspruch
nahmen: ,Wir kannten die VOB, wir haben sie
gelesen und teils auswendig gelernt. Doch wir
wussten nicht, wie wir sie in der Praxis anwenden
sollten!”, berichtet Hampel. Immer wieder wurden
Nachtrage und Bauzeitverlangerungen nicht an-
erkannt, was zu erheblichen finanziellen EinbuBen
fihrte. ,Unsere Situation war anstrengend und
nervenaufreibend.”, erinnert sich Michael Obel.

Wir wussten oft nicht, wie wir argumentieren oder
Ldsungen auf die StraBBe bringen sollten.” Die Unge-
wissheit und der Mangel an klaren Argumentations-
ketten machten den Arbeitsalltag zu einer groBen
Belastung. Michael Hampel flgt hinzu: ,Wir wollten
endlich unseren Planern und Architekten zeigen,
wie schlecht die Dinge liefen und wie viel besser wir
sind. Aber uns fehlten die Mittel und Wege, dies zu
belegen.” Der Weg zu Continu-ING flhrte Uber einen
befreundeten Unternehmer , der das Coaching
bereits nutzte. Nach mehreren Gesprachen und
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einem informellen Austausch, war die Entschei-
dung klar: Continu-ING musste her. ,Schon das
erste Gesprach mit Andreas war ein Volltreffer.”,
sagt Michael Obel. ,Er sprach uns aus der Seele.” Mit
Continu-ING an ihrer Seite anderte sich alles.

Schnell und beeindruckend

Bereits vor der offiziellen Zusammenarbeit erziel-
te die Firma Obel erste Erfolge. ,Wir hatten schon
Geld auf dem Konto, bevor wir offiziell dabei waren,”
erzahlt Michael Obel stolz. ,Das war dank einer
erfolgreichen Ausgleichsberechnung auf einer
unserer Baustellen.” Auch die schnelle Reaktions-
zeit von Continu-ING beeindruckte sie. Fragen
wurden sofort beantwortet und weiterfihrende
Informationen standen ihnen direkt zur Verfligung.
Die Zusammenarbeit mit Continu-ING hat Michael
Obel und sein Team nicht nur die Augen flr neue
Wege im Projektmanagement gedffnet, sondern
auch zu einer deutlichen Steigerung der Effizienz
und der Zufriedenheit im Unternehmen geflhrt.
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Esist einfach nur
Wahnsinn, wie schnell
und effektiv wir jetzt
agieren konnen!

MICHAEL OBEL

Mit dem Coaching durch Continu-ING hat die Obel
Natursteine GmbH nicht nur finanzielle Ricklagen
gestarkt, sondern auch die Basis fur eine erfolg-
reiche Zukunft gelegt. Die erlernten Methoden
und das neue Wissen zur praktischen Anwendung
der VOB sorgen daflr, dass das Unternehmen
nun auf Augenhdhe mit den Auftraggebern ver-
handeln und ihre Anspriche geltend machen kann.
Mit Continu-ING an ihrer Seite anderte sich alles.
LWir kdnnen jetzt endlich alles mit klaren Argumen-
tationen belegen,” berichtet Michael Obel. ,Unsere
Arbeit 1auft jetzt reibungslos und wir sind in der
Lage, unseren Auftraggebern prazise aufzuzeigen,
wo die Probleme liegen und wie wir sie |0sen."Auf

die Frage, warum sie Continu-ING weiterempfehlen
wdrden, sind sich beide einig:
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Jeder der Probleme
in Bauprojekten hat, sollte
zu Continu-ING kommen!

MICHAEL HAMPEL

.Die Geschwindigkeit in der WhatsApp-Gruppe ist
unglaublich,” sagt Michael Hampel. ,Fragen werden
sofort beantwortet, und man bekommt direkt Links
zu weiterfihrenden Informationen in ihrem Portal.
Wir wissen jetzt, wie wir die VOB umsetzen kdnnen.
Esist einfach nur geil. Es ist der Wahnsinn,” sagt er
mit einem Lacheln. Diese neu gewonnene Sicher-
heit und das Wissen haben Michael und sein Team
nicht nur geholfen, bestehende Probleme zu Isen,
sondern auch zukinftige Projekte mit mehr Selbst-
bewusstsein anzugehen. Der Weg war nicht einfach,
und Michael musste viele Kdmpfe austragen - gegen
unkooperative Bauleiter, unfaire Verhandlungen
und burokratische Hirden. Aber jeder Kampf hatihn
starker gemacht.

Positive Veranderung

Dank Continu-ING hat die Obel Natursteine GmbH
nicht nurihre internen Prozesse optimiert, sondern
auch die Zufriedenheit und das Arbeitsklima stark
verbessert. ,Wir konnen jetzt besser schlafen,
unsere Arbeit macht wieder SpaB und die Atmos-
phéare im Biro ist eine ganz andere,” fasst Michael
Obel zusammen. Die beeindruckenden Ergebnisse,
die durch die Zusammenarbeit erzielt wurden,
sprechen fir sich. Michael Obel und sein Team
haben gelernt, wie sie ihre Rechte durchsetzen und
ihre Projekte erfolgreich abschlieBen kdnnen. Diese
Erfolgsgeschichte zeigt, wie wichtig eine ziel-
gerichtete und professionelle Beratung ist, um in
der hart umkampften Bauindustrie nicht nur zu
Uberleben, sondern zu wachsen und zu gedeihen.
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DREI FAKTOREN ZUR SCHLUSSIGEN DARLEGUNG

Struktur der Nachtrage

Handwerker sind das Rickgrat unserer Gesellschaft. Ihr schafft, baut und repariert mit einem handwerk-
lichen Kénnen, das seinesgleichen sucht. Doch neben der physischen Arbeit gibt es auch eine andere Seite
des Handwerks, die oft Gbersehen wird - die Nachtragskalkulation und -begrindung. Ein Gebiet, das eben-
so wichtig, wie komplex ist und viele Handwerker vor groBe Herausforderungen stellt.

Herausforderungen im Handwerk

In der technischen Welt fihlt ihr euch zu Hause.
Ob esdarum geht, warum ein bestimmtes Rohr nicht
passt oder eine Abdichtung nicht den Anforderun-
gen entspricht - in diesen technischen Fragen seid
ihr unschlagbar. Eure Expertise und euer Know-
how machen euch zu unverzichtbaren Partnern
auf jeder Baustelle. Doch sobald das Thema Nach-
tragskalkulation aufkommt, fihlen sich viele Hand-
werker weniger sicher. Diese Unsicherheit ist nicht
unbegrindet. In eurer Ausbildung - sei es durch
Berufsschulen oder handwerkliche Fortbildungen -
wird das Thema Nachtragskalkulation oft nur ober-
flachlich behandelt. Statt praxisnaher Anleitungen
gibt es lediglich theoretische Konzepte, die wenig
mit der Realitat auf der Baustelle zu tun haben.

Drei Schliisselelemente

Um Nachtrage erfolgreich zu kalkulieren und durch-
zusetzen, mdisst ihr drei zentrale Bereiche be-
herrschen: technische Begrindung, vertragliche
Anspriche und die baubetriebliche Darlegung. Sie
mussen die tatsachlichen Kosten und den Aufwand
fir den Nachtrag nachvollziehbar aufzeigen. Leider
haben viele in der Ausbildung wenig bis gar nichts
Uber diese drei Themenbereiche gelernt. Statt-
dessen musstet ihr euch durch die unverstand-
lichen Vorschriften und Berechnungen kampfen,
die euch von Handwerkskammern und Schulungs-
einrichtungen vermittelt wurden. Diese Wissens-
licke flhrt zu Unsicherheit und Fehlern bei der
Nachtragskalkulation. Die Lodsung liegt in dem
praxisnahen Tool von Continu-ING. Es wurde ent-
wickelt, um euch Handwerkern zu helfen, die drei
Saulen der Nachtragskalkulation zu beherrschen.

Technische Begriindung: Bei der technischen
Begrindung von Nachtrdgen missen diese
detailliert darlegen, weshalb eine zusatzliche Arbeit
technisch notwendigistundnichtimurspriinglichen
Leistungsumfang enthalten war. Dabei ist es ent-
scheidend, die technischen Griinde und Gegeben-
heiten klar und nachvollziehbar zu erlautern, um
die Notwendigkeit der Mehrkosten zu rechtfertigen.
Vertragliche Anspriiche: Bei Nachtrdgen von
Handwerken ist es flr euch unerlasslich, die
vertraglichen Anspriiche und rechtlichen Grund-
lagen eurer Forderungen genau zu kennen und
korrekt anzuwenden. Nur so konnt ihr sicherstellen,
dass eure Anspriche auf zusatzliche Verglitungen
oder Leistungen rechtlich fundiert und durchsetz-
bar sind. Baubetriebliche Darlegung: Bei der
baubetrieblichen Darlegung von Nachtragen musst
ihr die tatsachlichen Kosten und den zusatzlichen
Aufwand prazise und nachvollziehbar dokumen-
tieren. Dies umfasst eine detaillierte Aufstellung
der benotigten Materialien, Arbeitsstunden und
sonstigen Ressourcen, um die Notwendigkeit und
Hohe des Nachtrags zu belegen.

Werkzeuge fiir den Erfolg

Mit denrichtigen Werkzeugen ausgestattet, braucht
ihr keine Angst mehr vor Verhandlungen mit Auf-
traggebern oder Juristen zu haben. Diese sind oft
technisch weniger versiert und erkennen nicht im-
mer die Notwendigkeit bestimmter MaBnahmen. Mit
fundierten Begrindungen und klaren Nachweisen
konnt ihr eure Anspriche selbstbewusst durch-
setzen und sorgt flr Klarheit und Transparenz
im Projekt. Wenn ihr euch in den drei zentralen
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Bereichen technische Begrindung, vertragliche
Anspriche und baubetriebliche Darlegung aus-
kennt, seid ihr bestens gerlistet, um eure Anspru-
che erfolgreich durchzusetzen. Es ist an der Zeit,
diese Wissenslicken zu schlieBen und euch das
Ristzeug zu geben, das ihr braucht, um auch in der
Nachtragskalkulation wahre Meister zu sein.

Die gemeinsame Schnittmenge

Ein effektives Nachtragsmanagement in VOB-
Projekten erfordert die harmonische Verbindung
verschiedener Kompetenzbereiche. Das Venn-
Diagramm veranschaulicht diese Schnittmengen
und zeigt, wie technische Begriindung, baubetrieb-
liche Darlegung und vertragliche Anspriiche zusam-
menwirken midssen, um erfolgreiche Nachtrage zu
erstellen.

Technische
Begriindung

Baubetriebliche
Darlegung

Vertragliche
Anspriiche

Technische und baubetriebliche Schnittmenge:
Diese Schnittmenge zeigt die Bereiche, in denen
technische Entscheidungen und baubetriebliche
Kalkulationen aufeinandertreffen. lhr misst in
der Lage sein, die technischen Notwendigkeiten
wirtschaftlich zu begriinden und in Kalkulationen
umzusetzen. Technische und vertragliche Schnitt-
menge: Hier geht es darum, technische Details und
Entscheidungen klar und verstandlich zu kommu-
nizieren. |hr misst erklaren kdnnen, warum eine
bestimmte technische Losung notwendig ist und
wie sie umgesetzt wird. Baubetriebliche und
vertragliche Schnittmenge: Die Schnittmenge
verdeutlicht die Notwendigkeit, baubetriebliche
Entscheidungen und Kalkulationen Uberzeugend

zu vermitteln. Dies ist besonders wichtig, um
Auftraggeber und Prifer von der Notwendigkeit
und Richtigkeit eines Nachtrags zu Uberzeugen.
Die zentrale Schnittmenge im Venn-Diagramm
reprasentiert den Bereich, in dem alle drei Kompe-
tenzen zusammenkommen. Dies ist der Schlissel
zum erfolgreichen Nachtragsmanagement. Hier
wird deutlich, dass ihr nicht nur technisch und bau-
betrieblich versiert sein musst, sondern auch in
der Lage sein musst, diese Fahigkeiten rhetorisch
geschickt zu kombinieren und zu prasentieren.

Fazit

Das Venn-Diagramm dient als visuelle Unter-
stlitzung erfolgreiche Nachtrage in offentlichen
VOB-Projekten zu erstellen und durchzusetzen. |hr
musst diese Schnittmengen erkennen und nutzen.
Nur wenn ihr in der Lage seid, eure Nachtrage
effektiv zu begriinden, fihrt das zu einer h6éheren
Erfolgsquote. Um eine Nachtragsablehnung richtig
begrinden zu kdnnen, ist es unerlasslich, alle drei
Bereiche zu nutzen undin Einklang bringen. Die aus-
schlieBliche Nutzung von nur zwei dieser Schnitt-
mengen ist nicht ausreichend. Ihr misst in der Lage
sein, technische Notwendigkeiten wirtschaftlich
fundiert zu kalkulieren und Uberzeugend zu kommu-
nizieren. Nur so kdnnen Nachtrage rechtssicher und
erfolgreich durchgesetzt werden.

SCAN ME

OR-Code scannen oder unter:
www.stark-im-handwerk.de
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PERMANENTER UBERLEBENSMODUS

Baubeginnverschiebung

Die Welt der Bauwirtschaft ist komplex und voller Herausforderungen. Eines der haufigsten und gleichzeitig
frustrierendsten Probleme, mit denen Handwerker konfrontiert werden, ist die Verschiebung des Baube-
ginns. Diese Verzdogerungen kdnnen nicht nur den Zeitplan durcheinanderbringen, sondern auch finanzielle
EinbuBen bedeuten. Doch es gibt Wege, diese Verschiebungen zu kompensieren und fur die entstandenen
Unannehmlichkeiten eine Entschadigung zu erhalten. Hier ein spannender Einblick in die grundlegenden
Schritte und Strategien, die jeder Handwerker kennen sollte.

Verstehen des Annahmeverzugs

Es gibt mehrere Wege, diese Verschiebungen
zu kompensieren und flir die entstandenen Un-
annehmlichkeiten eine Entschadigung zu erhalten.
Zunachst einmal ist es wichtig zu verstehen, was
ein Annahmeverzug ist. Wenn dein Auftraggeber
die von dir angebotene Leistung nicht annehmen
kann, weil beispielsweise die Planung noch nicht
abgeschlossen ist oder die notwendigen Vor-
arbeiten nicht erbracht wurden, spricht man von
einem Annahmeverzug. Das bedeutet konkret:
Du bist bereit, deine Arbeit zu leisten, aber der Auf-
traggeber ist nicht in der Lage, deine Leistung zu
akzeptieren. Um eine Entschadigung fur den An-
nahmeverzug zu erhalten, musst du nachweisen,
dass du bereit warst, die Leistung zu erbringen. Hier
kommen zwei wesentliche Schritte ins Spiel:

Nr.1 Ein Nachweis deiner Leistungsbereitschaft
und ein formelles Angebot deiner Leistung an den
Auftraggeber.

Nr. 2 Ohne diese Dokumente wird es schwierig den
Anspruch auf Entschadigung geltend zu machen.

Bauzeitverlangerungsanspriiche

Die Verlangerung der Bauzeit kann erhebliche Aus-
wirkungen auf die Kosten des Projekts sowie auf
vertragliche Vereinbarungen mit Auftraggebern
und Subunternehmern haben. Daher ist es wichtig,
potenzielle Risiken frihzeitig zu identifizieren
und entsprechende MaBnahmen zu ergreifen, um
Verzégerungen zu minimieren. Im Wesentlichen

geht es darum, die finanziellen Auswirkungen zu
verstehen und zu erklaren. Handwerker mussen
darlegen kdnnen, warum ihnen eine Entschadigung
fUr die verlangerte Bauzeit zusteht.

Durchsetzung deiner Anspriiche

In Deutschland ist es oft ein langer und steiniger
Weg von ,Recht haben” zu ,Recht bekommen®.
Du hast vielleicht einen berechtigten Anspruch,
aber oft stoBt du auf Widerstand seitens des
Auftraggebers oder des Fachplaners. Wenn dein
Anspruch abgelehnt wird, ist es wichtig, diese
Ablehnung zu entkraften. Das bedeutet, du musst
stichhaltige Argumente und Beweise vorlegen,
warum die Ablehnung unbegrindet ist. Eine erfolg-
reiche Durchsetzung deiner Anspriche erfordert
nicht nur juristisches und technisches Wissen,
sondern auch diplomatisches Geschick. Manchmal
ist es auch notwendig, technische Expertise hin-
zuzuziehen, um zu erldutern, warum eine Planung
unvollstandig oder mangelhaft ist. Es geht darum,
die Themen auf Augenh6he mit dem Auftraggeber
zu besprechen und gemeinsame, vernunftige
Lésungen zu finden, ohne dabei die Beziehung zu
belasten. Einvernehmliche Ldsungen sind immer
vorzuziehen, um zukinftige Zusammenarbeit nicht
zu gefahrden. Die Durchsetzung von Entscha-
digungen flir Baubeginnverschiebungen ist keine
einfache Aufgabe. Doch mit einer systematischen
Herangehensweise, der richtigen Dokumentation
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und einer Portion Diplomatie ist es durchaus
moglich. Es ist ein Prozess, der Geduld und Hart-
nackigkeit erfordert, aber am Ende steht eine faire
Vergutung fur die erlittenen Verzégerungen zu.

Ein einfaches Beispiel

Du hast monatliche Fixkosten von 5.000€ fiir Miete,
Personal und Versicherung. Diese Kosten fallen
unabhangig davon an, ob du arbeiten kannst oder
nicht. Wenn ein Projekt, das diese Kosten decken
wirde, verschoben wird, entsteht eine finanzielle
Licke. Diese Lucke ist der Kern des Bauzeitver-
langerungsanspruchs. Nehmen wir an, du hast zwei
Projekte. Projekt A ist auf unbestimmte Zeit ver-
schoben, wahrend Projekt B weiterhin lauft und
monatlich 2.000€ Deckungsbeitrage bringt. Die
monatlichen Fixkosten bleiben bei 5.000€. Im
ersten Monat der Verschiebung von Projekt A fehlen
somit 3.000€, die durch den Bauzeitverlangerungs-
anspruch geltend gemacht werden miussen. Die
Fahigkeit, diese finanziellen Llcken verstandlich
darzulegen, ist entscheidend fir die Sicherung der
Liquiditat und den langfristigen Erfolg im Bauge-
werbe.

Notwendigkeit klarer Erkldrungen

Esistentscheidend, dass Handwerker diese Zusam-
menhange dem Auftraggeber klar und verstandlich
darlegen konnen. Dies umfasst mehrere Schritte:
Erkennen der finanziellen  Unterdeckungen,
Detaillierte Darlegung der Situation, Berechnung
und Nachweis der Hohe der Anspriche, Erklarung
des Anspruchs gegenlber dem Auftraggeber,
Entkréaften von Einwanden und Ablehnungen,
erfolgreiche Verhandlung und Durchsetzung der
Anspriche. Handwerker missen ihre Bauzeitver-

langerungsanspruche klar und strukturiert erklaren
konnen, um erfolgreich Entschadigungen zu er-
halten. Die Fahigkeit, diese finanziellen Licken
verstandlich darzulegen, ist entscheidend fir die
Sicherung der Liquiditdt und den langfristigen
Erfolg im Baugewerbe. Bauzeitverlangerungsan-
spriche sind ein wichtiger Bestandteil des Bau-
gewerbes. Durch klare und einfache Erklarungen
konnen Handwerker ihre Anspriche erfolgreich
geltend machen und finanzielle Licken schlieBen.
Dieser Artikel zeigt, dass mit der richtigen Heran-
gehensweise selbst komplexe Themen verstandlich
und nachvollziehbar werden. Falls du Unterstitzung
bendtigst, um deine Ansprliche systematisch und
effizient durchzusetzen, z6gere nicht, Hilfe in An-
spruch zu nehmen. Nutze die Chance und lass dich
beraten, um deine Projekte zukinftig planbarer und
erfolgreicher abzuschlieBen. Mehr dazu in unserem
Buch der professionelle Bauablauf:

SCAN ME

OR-Code scannen oder unter:
www.der-professionelle-bauablauf.de

JETZT ABONNIEREN!

INNOVATIONEN UND TRENDS:

Continu-ING auf YouTube

OR-Code scannen oder unter:
www.youtube.com/ContinulNG

SCAN ME
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KUNDENSTIMME

Andreas Scheibe und Markus Heinen

VOM UBERLEBENSKAMPF ZUM ERFOLG

Die Erfolgsgeschichte
von Markus Heinen

Markus Heinen, Geschaftsflhrer bei Heinen Innen- und Objektausbau GmbH ist ein Innenausbauspezialist
mit Sitz im Stuttgarter Raum. Mit fast 30 Mitarbeitern erzielt das Unternehmen jahrlich einen Umsatz von
ca. 3,0 Mio €. Trotz dieser soliden Basis und vielversprechender Auftrage standen sie vor einer der groBten
Herausforderungen ihrer Firmengeschichte. Ein Schulprojekt, das im Juli 2023 begann, wendete sich zu
einem Alptraum: Verzdgerungen, fehlende Materialien und unklare Verantwortlichkeiten drohten das

Projekt scheitern zu lassen.

Die Ausgangssituation

Zu Beginn des Projekts war alles klar definiert: Der
Bau und die Ausstattung einer Schule, aufgeteilt
in zwei Hauptauftrage, Schreinerarbeiten und Tur-
elemente. Die Auftragssumme betrug insgesamt
460.000 €, aufgeteiltin 350.000 € fur die Teeklchen
und 110.000 € fur die Turelemente. Trotz dieser
beeindruckenden Auftrage wurde kein Umsatz
generiert. Schon frih traten Schwierigkeiten
auf. Die Architekten hatten keine AFU (Aus-
flhrungsunterlagen)bereitgestellt, was die Planung
erheblich verzdgerte. Trotz Behinderungsanzeigen
und enger Kommunikation mit dem Bauherrn, liefen

die Arbeiten nur schleppend voran. Diese Anfangs-
schwierigkeiten flhrten zu erheblichen finanziellen
Belastungen und Unsicherheiten im Team. Inmitten
dieser Krise stieB Heinen auf Continu-ING und
entschied sich fir ihre Unterstitzung. Andreas
Scheibe und sein Team halfen dabei, die Situation zu
analysieren und eine Strategie zu entwickeln. ,Beim
ersten Live-Event haben wir sofort eine Strategie
entwickelt. Markus hat erkannt, dass es Moglich-
keiten gibt, Nachtrage zu stellen und somit zusatz-
liche finanzielle Mittel zu generieren,” erinnert sich
Scheibe. Der Weg zu den Nachtrédgen war jedoch
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kein einfacher. Markus Heinen musste sich in
mehreren Verhandlungsrunden beweisen.

(44

[ch fahlte mich wie
ein Kreisliga-Spieler in der
Champions League.

MARKUS HEINEN

Das Lernen aus der Krise

Die vielleicht wichtigste Erkenntnis aus dieser
Situation war die Bedeutung von Wissen und Team-
arbeit. Das Unternehmen erkannte, dass es oft
mehr Uber technische Anforderungen wusste als
die Auftraggeber und dass es entscheidend ist,
dieses Wissen zu zeigen und aufzuklaren.
Darlber hinaus wurde klar, dass Herausforderungen
nur bewaltigt werden kénnen, wenn das gesamte
Teaman einem Strang zieht. Diese Erfahrung war fur
Heinen und sein Team eine wertvolle Lektion. ,Zieh
es durch und bleib hartnackig, das ist mein Learning
daraus,” betont Heinen. Die Zusammenarbeit mit
Continu-ING brachte nicht nur finanziellen Erfolg,
sondern auch eine strukturelle Verbesserung der
internen Ablaufe. Heinen hebt besonders hervor,
wie wichtig die Unterstltzung und das Mitziehen
des gesamten Teams ist. ,Es geht nur, wenn du alle
mitnimmst,” sagt Heinen und lobt die systematische
Vorgehensweise, die durch die Beratungsfirma
eingefuhrt wurde.

Das Ergebnis

Die Verhandlungen gestalteten sich schwierig und
zogen sich Uber mehrere Runden. Trotz initialer
Ablehnung und Verzdgerungstaktiken seitens des
Auftraggebers, erhdhte das Team den Druck. Es
kam zu intensiven Gesprachen, bei denen Heinen
auch mit Drohungen konfrontiert wurde, die seine
Firma unter Druck setzen sollten. Dennoch blieb
Markus standhaft: ,Wir haben eine Vereinbarung
unterzeichnet, die uns 40.000 Euro sichert. Damit
kdnnen wir weitermachen und haben die nachsten
Behinderungsanzeigen schon gestellt”, sagt Markus
stolz. Nach vielen nervenaufreibenden Verhand-

lungen und unzahligen Stunden harter Arbeit, wurde
der Druck, der auf der Baustelle lastete, genommen
und das Team kann nun mit neuem Elan weiter-
machen. Durch die gewonnene Erfahrung kann das
Team zuklnftige Projekte effizienter managen und
Missverstandnisse mit Auftraggebern minimieren.

(44

Zieh es durch, eqgal
wie schwer es ist. Mit der
richtigen Unterstltzung
und einem starken Team

kannst du alles erreichen!

MARKUS HEINEN

Die Zusammenarbeit mit Continu-ING hat nicht nur
das Projekt gerettet, sondern auch das Unterneh-
men und seine Mitarbeiter gestarkt.

Kontinuierliche Verbesserung

Diese Fallstudie zeigt, wie wichtig eine gut durch-
dachte Strategie und starke Teamarbeit sind, um
komplexe Herausforderungen im Geschaftsumfeld
zu meistern. Durch klare Kommunikation, gezielte
Verhandlungen und den Mut, auch unpopulare Ent-
scheidungen zu treffen, konnte das Unternehmen
eine schwierige Situation erfolgreich bewaltigen.
Das Wissen und die Erfahrung, die aus diesem
Prozess gewonnen wurden, haben das Unter-
nehmen nicht nur widerstandsfahiger gemacht,
sondern auch eine wertvolle Perspektive flr zu-
kinftige Projekte und Herausforderungen eroffnet.
Es ist ein eindrucksvolles Beispiel daflir, wie man
aus schwierigen Zeiten gestarkt hervorgehen kann.
Wir bei Continu-ING sind stolz darauf, Teil dieser
Entwicklung zu sein! Wir freuen uns darauf, diesen
Weg gemeinsam mit Markus und seinem Team und
vielen weiteren Handwerksunternehmen fortzu-
setzen und die Zukunft des Handwerks in Deutsch-
land aktiv mitzugestalten.
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HANDSCHLAG AUF DER BAUSTELLE

Professioneller Umgang mit Planern

Offentliche Bauprojekte stellen euch oft vor einzigartige Herausforderungen. Diese Projekte erfordern
nicht nur technisches Geschick und Fachwissen, sondern auch die Fahigkeit, mit einer Vielzahl von Stake-
holdern umzugehen. Ein groBes Problem, egal in welchem Gewerk, der Auftraggeber kann Quantitat und
Qualitat nicht prifen. Dieser Mangel an Fachwissen liegt in der Natur, denn in der Regel hat der Auftrag-
geber keine Ahnung von den spezifischen technischen Anforderungen der auszufiihrenden Arbeiten.

Die Rolle des Planungsteams

Ein weitverbreitetes Problem, egal in welchem
Gewerk, ist die vollige fachliche Inkompetenz der
Auftraggeber. Um dieses Defizit auszugleichen,
engagiert der Auftraggeber ein hochbezahites
Planungsteam, das als Erfillungsgehilfe fungiert.
Aus Sicht des Auftraggebers soll dieses Team nicht
nur kompetent sein, sondern hat auch bereits durch
die verschiedenen Leistungsphasen erhebliche
Kosten verursacht. Daher geht der Auftraggeber
davon aus, dass er eine vollstandige und qualitativ
hochwertige Planung vorliegen hat. Typische Aus-
sagen, die ihr haufig hort, sind: ,,Dafiir habe ich doch
meine Erfiillungsgehilfen.” oder ,Ja, hor auf, mich
anzuschreiben, schreib bitte den Planer an, ich kann
dazu nichts sagen.” Auftraggeber haben originare
Mitwirkungspflichten. Sie kdnnen sich nicht hinter
ihrem Planungsteam verstecken, besonders wenn
Mehrkosten entstehen. Nichtbeantworten von ver-
tragsrelevanten Fragen kann zu eskalierenden
Folgen fuhren, die das gesamte Projekt gefahrden.
In solchen Fallen kdnnt ihr eure Leistungen ver-
weigern, da fehlende Mitwirkung eine gravierende
Vertragsverletzung darstellt. Diese kann zu einem
Vertrauensverlust flhren, was sogar eine Kin-
digung des Vertrages rechtfertigen kann.

Anordnungen und Mehrkosten

Ihr solltet in Fallen fehlender Mitwirkung auf die
Mdéglichkeit hinweisen, dass sie rechtswirksame
Anordnungen erlangen kdnnen, die durch die 80%-
Regel des § 650c BGB gedeckt sind. Eine haufige
Strategie des Auftraggebers ist es, euch auf die

Architekten und Fachplaner zu verweisen. Ihr musst
dann betonen, dass ihr moglicherweise mit einem
inkompetenten Planungsteam konfrontiert seid und
solltet stets auf eure eigene technische Erfahrung
und Expertise beim Auftraggeber verweisen. Es
ist essenziell, dass ihr direkt mit eurem Vertrags-
partner, in der Regel dem Auftraggeber, kommu-
niziert, um Fristen einzuhalten und Verzégerungen
zu vermeiden. |hr solltet zu Beginn des Projekts die
Vollmachten klaren, um sicherzustellen, dass ihr
direkt mit dem Auftraggeber verhandeln kénnt.
Durch fundierte Argumentation, Kenntnis der
rechtlichen Rahmenbedingungen und gezielte
Kommunikation kénnt ihr eure Position starken und
sicherstellen, dass eure Leistungen anerkannt und
entlohnt werden. Mehr dazu in unserem Buch der
(un)professionelle Planungsablauf:

A

SCAN ME

OR-Code scannen oder unter:
www.der-unprofessionelle-planungsablauf.de
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BAUZEITRECHNER

Berechne die Entschadigungssumme, die
dir zusteht und setz sie erfolgreich durch!

Es ist immer das Gleiche: Deine Baustelle verzdgert sich, weil Vorleistungen fehlen, die Planung falsch
war oder der Auftraggeber keine Entscheidungen trifft. Viel zu viele Handwerker lassen sich das gefallen,
da weder Juristen, noch die Meister selbst wissen, wie man Bauzeitnachtrage in Deutschland erfolgreich
durchsetzt. Prife jetzt, welche Summe dir zusteht und wie du deinen Bauzeitnachtrag geltend machst,
auch ohne Juristen und ewiges Tamtam! Wir haben diesen Prozess schon bei hunderten Kunden
erfolgreich durchgesetzt - unkompliziert und auf Augenhdhe mit dem Auftraggeber.

. . M %

PROBLEM

Du bekommst

FOLGE

Dein Kontostand sinkt
im Jahresmittel, anstatt

SYMPTOME

Bauliche Vorleistungen
sind nicht fertig, fehlende
oder unvollstéandige
Ausflihrungsplanung.

AUSWIRKUNG

Du zahlst jeden
Monat Kosten, erhalst
aber keinen Ertrag
von deinen Projekt.

Liquiditatsprobleme und
kannst deine laufenden
Kosten nicht mehr zahlen.

durch Einnahmen
zu steigen.

Errechne jetzt dein Potenzial und
finde heraus, welche Entschiadigung dir zusteht unter:

WWW.CONTINU-ING.COM/BAUZEITRECHNER

DIE KOLUMNE: PROFESSIONELLER BAUABLAUF

In dieser Kolumne schreibt Coach und Mentor
Andreas uber den alltaglichen ,Wahnsinn” in der
deutschen Baubranche. Uber Rechte & Pflichten
aller Projektbeteiligten in VOB-Vertragen, allerlei
Kurioses und auch die kleinen und groBen Siege,
die Handwerker im professionellen Bauablauf
feiern konnen. Als positiver Gegenentwurf zum
gestorten Bauablauf, in dem es zu ,Start-Stop”
mit standigen Bauablaufstérungen, ,tot stellen”
der Verantwortlichen, Zahlungsverweigerungen,
emotionalen Bausitzungen mit Anschuldigungen
und Beleidigungen, Rechtsstreitigkeiten, Stress
sowie Unzufriedenheit bei allen Beteiligten
kommt. Andreas, der selbst als Planer und

Projektleiter in groBen deutschen Firmen ge-
arbeitet hat, erklart, wie Handwerker mit einem
professionellen Bauablauf keine Getriebenen
mehr sind, sondern aktiver Projekttreiber.

handwerk.
magazin

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



ZURUCK ZU‘RUHEUND STRUKTUI?IN PROJEKTEN

VOB-HAMSTERRAD

Wusstest du, dass halbwissende Auftraggeber die Schlechtleistungen der Fachplaner trotzdem ungekdrzt
honorieren? Wusstest du, dass umgerechnet ein Tagessatz eines Bauleiter des Fachplaners im Schnitt
2.800€ wert ist? Das nur, weil der Auftraggeber denkt, er bekommt eine mangelfreie, vollstindige
Ausfiihrungsplanung und Ausschreibung des Planers. In diesem Bericht beleuchten wir die Herausfor-
derungen, denen sich Handwerksbetriebe in VOB-Projekten taglich stellen missen.

Der tagliche Kampf

Die vorgelegten Ausflhrungsunterlagen sind nicht
wirklich brauchbar, sie sind mangelhaft, unvoll-
standig, Iickenhaft und in sich widersprichlich.
Du hast bereits deshalb eine Behinderungsanzeige
geschrieben. Der Auftraggeber hat sie plump
abgelehnt nach dem Motto: Die vorgelegten Aus-
filhrungsunterlagen reichen fiir den Beginn der
Ausfiihrung. Viele Gesprache mit Architekt und
Fachplaner Uber die Qualitdt und Quantitat ihrer
Planungen wollen oder dirfen sie gar nicht durch-
fihren und lehnen die Behinderungsanzeige
pauschal ab. Die Fachplaner sitzen gefihlt Uber
dir, auf dem hohen Ross und halten sich fir was
Besseres. Der Auftraggeber verweist standig auf
Architekt und Fachplaner, dennsie waren ja schlie3-
lich verantwortlich und mussten auch auf deine
Dokumente antworten. Immer mehr Fachplanungs-
biros und Architekten glanzen durch Nichtstun und
durch unvollstandig hingerotzte Planunterlagen, die
noch nicht einmal Entwurfsstatus haben. Du siehst
dich haufig dazu gezwungen, den Auftrag trotzdem

zu beginnen, weil dir deine liquiden Mittel langsam
zur Neige gehen.

Ein tiglicher Uberlebenskampf

Das heiBt, du leistest auf unklarer und unvollstan-
diger Auftragsbasis und fragst dich am Ende,
warum du nicht profitabel gearbeitet hast. Manch-
mal passiert es dir, dass du von dem Fachplaner
vOllig abhangig wirst, weil er dir den einen oder
anderen Auftrag in beschrénkten Ausschreibungen
zukommen lasst, obwohl du kein Mindestbieter bist.
Deine Auftraggeber wissen deine Leistung nicht
wertzuschatzen, reden dir standig ein, dass du doch
alles hast und dass du keinen Anspruch hast und
dich nicht anstellen sollst. Die ganze Arbeit bleibt in
der Regel bei dir hdngen, weil du dich aufgrund der
unklaren, nicht stichhaltigen Argumentationslage
der Auftraggeberseite in die Ecke gedrangt flhlst
und dich auch nicht mehr wehren kannst. Deine
Auftraggeber wollen von Mehrkosten und Bau-
zeitverlangerungen nichts héren, weil du ja offen-
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sichtlich gar keinen Anspruch darauf hast. Deshalb
arbeiten dein Team und du nicht nur 40 Stunden
in der Woche, wie die Planer es tun, sondern 50
Stunden. Ihr macht Uberstunden, sitzt am Wochen-
ende da und nehmt diese ganzen Unklarheiten und
Probleme mit nach Hause.

Das VOB-Hamsterrad

Wenn du dich auch nur in einem dieser Punkte
wiedererkennst, dann bist du potenziell betroffen
und steckst warscheinlich ebenfalls in dem VOB-
Hamsterrad fest. Dann ist deine Aufgabe als Chef in
deinem Betrieb zwar etwas, von dem du halbwegs
ordentlich leben kannst, aber nichts, was dich in der
aktuellen Form finanziell auf Rosen setzt und dich
vor allen Dingen gllcklich macht. Fir die meisten
Inhaber von Handwerksbetrieben in VOB-Projekten
ist deren Verantwortung ein taglicher Uberlebens-
kampf. Es ist sogar mehr als das: Es ist eine Ab-
wartsspirale fur dich und deinen Handwerksbetrieb.

Handwerker als
eierlegende Wollmilchsau

Der Auftraggeber zeigt dadurch, dass er nur eins
kann: Vertrage, die teilweise katastrophale Inhalte
haben, mit entsprechenden Auftragnehmern,
Planern, Architekten zu schlieBen und hohe Vergu-
tungen zu zahlen. Die ganzen fachlichen Themen
sind so spezifisch, dass ein halbwissender Auf-
traggeber gar keinen Plan hat, was er da in seinen
Projekten, in seinen Planungsablaufen von Auftrag-
gebervertretern wie Architekten, Brandschitzern,
Schallschitzern, Statikern und Fachplanern vor-
gelegt bekommt. Der Auftraggeber sieht nur tolle
Zeichnungen, Langtexte, einen Haufen Papier
und denkt sich: ,Wow, was habe ich fir ein geiles
Planungsteam.” Fiir dich als Handwerksbetrieb
bedeutet das: Kampfe weiter, setze dich fir eine
Reform des Systems ein und suche nach Wegen,
um die Bedingungen fir dich und dein Team zu ver-
bessern. Nur so kann der tagliche Uberlebenskampf
in eine erfolgreiche und zufriedenstellende Zukunft
umgewandelt werden.

ALL-IN Preis

Fehlende Argumen-
tationssicherheit

MEDIEN
DIE UBER UNS

BERICHTEN :tab

e ot T
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Handelsblatt
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UNTERNEHMER JOURNAL

VON GESCHAFTSFOHRERM FUR GESCHAFTSFUHRER
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