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1. Einleitung

1.1 Problemstellung

In dieser Diplomarbeit geht es um das Thema ,Die Entwicklung eines Business-
plans und Start-up ldee eines Baukostenrechners® unter Bertcksichtigung des
Risikomanagements. In Verbindung damit kommt es zu vielen Erfolgsaussichten
und Risiken, mit denen man konfrontiert wird. Wenn man die Chancen nicht frih-
zeitig erkennt, kann man viele Vorteile die daraus entstanden waren nicht nutzen.
Das ist aber bei Weitem nicht so dramatisch wie bei Risiken, die uns Uberraschen
konnen. Wenn man diese Aspekte nicht frihzeitig in Betracht zieht, kann das fur

ein Unternehmen existenzielle Probleme mit sich bringen.

Durch diese Faktoren sind auch das Risikomanagement und Risikocontrolling
immer mehr in den Vordergrund und ins Blickfeld gertickt. Vor allem in den Bau-
branchen hat man mit sehr vielen risikobehafteten Methoden und Entscheidun-

gen zu kadmpfen.

Im Endeffekt dreht es sich im Bauwesen immer um Kosten und durch die Ent-
wicklung des Baukostenrechners wollen wir versuchen, es dem Benutzer so ein-
fach wie moglich zu machen eine moglichst genaue Schatzung seiner Kosten zu

erlangen.



1.2 Zielsetzung

Das Ziel dieser Arbeit ist es, die Entwicklung des Businessplans und die Start-up
Idee eines Baukostenrechners darzulegen und unter Berticksichtigung der stra-
tegischen MalRnahnahmen, des Risikomanagements und Risikocontrollings zu

erlautern.

In der Arbeit wird auf folgende Fragestellungen eingegangen:

e Was ist ein Businessplan, welche Ziele verfolgt dieser und wie ist ein sol-
cher Aufgebaut?

e Welche Maoglichkeit zur Markt-, und Wettbewerbsanalyse gibt es momen-
tan und wie werden diese angewandt?

e Mitwelchen Strategien konnen Produkte im Internet erfolgreich vermarktet
werden?

e Welche Methoden, Verfahren und Instrumente kdnnen fur das Risikoma-
nagement angewendet werden?

¢ Mit welchen Risiken muss man im Projektgeschaft rechnen?

e Was soll der neue Baukostenrechner konnen?

e Gibt es bereits bestehende Systeme, welche verwendet werden kénnen?

e Wie gliedert sich die Struktur des Baukostenrechners, welches Unterneh-
men steht dahinter?

e Wie funktioniert der Baukostenrechner und welche Funktionen beinhaltet
dieser?

e Welche Vorteile, Nachteile bzw. Risiken gibt es?

e Auf welche Parameter nimmt der Baukostenrechner Bezug?

e Welche Zielgruppe hat das neue System?

e Welche Kosten entstehen durch die Eigenentwicklung?



1.3 Methodisches Vorgehen

Diese Arbeit besteht aus folgenden Abschnitten:

e Einleitung
e Methoden, Verfahren und Instrumente der Entwicklung eines Business-
plans und Start-up Idee eines Baukostenrechners

e Schluss

In der Einleitung werden die Abschnitte Problemstellung, Zielsetzung und die me-
thodische Vorgehensweise behandelt. Bei der Problemstellung werden generell
auf die Situation gebundene Punkte vorab grob erlautert. Die Zielsetzung gibt
einen Einblick in die im Rahmen dieser Arbeit zu behandelnden Themen bezig-

lich der Risiken und Probleme der Thematik.

Im zweiten Abschnitt befinden sich weitere drei Untertitel, wobei dieses Kapitel
den Hauptteil der Diplomarbeit darstellt. In diesem Abschnitt werden sowohl die
Grundlagen des Businessplans, die Methoden, Verfahren und Instrumente des

Risikomanagements als auch die Start-up Idee behandelt.

Als Abschluss dieser Diplomarbeit werden die Ergebnisse, MaRnahmen und
Konsequenzen aufgezeigt und die Erlauterungen, die sich aus den Untersuchun-
gen ergeben haben und eine Rolle spielen zusammenfassend dargestellt.



2. Methoden, Verfahren und Instrumente der Entwick-
lung eines Businessplans und Start-up Idee von ei-
nem Baukostenrechner

2.1 Grundlagen Businessplan

Der Businessplan ist dazu da, um aus einer Geschaftsidee ein ganzheitliches
Konzept zu entwickeln und alle fir eine Unternehmensgrindung wichtigen
Schritte und Komponenten zu erarbeiten. Man soll nach Erstellung des Business-
plans ein Gefuhl fur den Umfang des Aufwandes und eine Grundlage fir die Be-
wertung der Risiken und Chancen bekommen. Des Weiteren ist der Business-
plan auch fur zukuUnftige Investoren oder Geschéaftspartner interessant damit
diese sich einen Uberblick Gber das Unternehmen verschaffen kénnen.’

2.1.1 Executive Summary

Der ,Baukostenrechner” ist ein deutschsprachiges Online-Portal im Internet. Auf
Basis von verschiedenen Projektangaben durch die Nutzer werden die voraus-
sichtlichen Baukosten ermittelt. Das Portal bietet eine professionelle Entschei-
dungsgrundlage um darauf aufbauend weitere Schritte in Richtung Umsetzung

eines Bauvorhabens zu setzen.

Die Website wird vom Grinderteam selbst betrieben. Ing. Celal Durmaz verant-
wortet den technischen und kalkulatorischen Bereich, den Vertrieb und das Mar-
keting. Die Programmierung erfolgt durch einen externen Dienstleister.

Samtliche Erlése werden durch Werbeeinschaltungen auf der Plattform generiert.
Zudem dient das Portal zur Bewerbung der Dienstleistungen des Unternehmens
,Kitz Projekt”.

1Vgl. Businessplan: online verfligbar unter: URL: https://www.gruenderszene.de/lexikon/be-
griffe/businessplan?interstitial (Stand 6. August 2019)
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Das Investitionsvolumen belauft sich auf ca. € 25.000. Der Start ist bereits erfolgt,
die Beta-Version ist im Testbetrieb. Wir erwarten einen Umsatz von ca. € 30.000

ab dem zweiten Geschaftsjahr.

Geschiftsidee

Die Zielsetzung ist die Generierung von Werbeumsatzen durch Anzeigen auf der
Internet-Plattform ,www.baukostenonline.com®. Aufgrund des kostenfreien Ange-
bots fur die Nutzer wird eine hohe Frequenz auf der Internetseite und dadurch
mittelfristig solide Gewinne aus der Vermarktung der Werbeanzeigen bzw. Ko-
operationen mit Unternehmen aus dem Bereich Planen, Bauen und Finanzierung

erwartet.

Werbeanzeigen und der o6ffentliche Auftritt im Internet sind wichtiger und lukrati-
ver als je zuvor. Es gibt kaum noch Unternehmen oder Firmen, die nicht im Inter-
net prasent sind. Daher ist es auch wichtig, diese auf der Website einzubinden

und zukunftig Kooperationen mit diesen Unternehmen einzugehen.

Baukostenrechner

Privathaushalte Werbepartner

Aufmerksamkeit / Auftrige

P
B

Abbildung 1: Leistungsaustausch?

2 Eigene Abbildung



Zielgruppe

Die Hauptzielgruppe der Nutzer besteht aus Privatpersonen im deutschsprachi-
gen Raum, die ein Bauvorhaben planen. Der Baukostenrechner ist zudem fur
Dienstleister aus der Immobilienwirtschaft flir die Potenzialanalyse von Grund-
stiicken gedacht. Mogliche Werbepartner sind Firmen im Bereich Bauprodukte,

Baufinanzierung, Bauplanung im gesamten deutschsprachigen Raum.

Markt und Wettbewerb

Es gibt bereits einige Baukostenrechner im Internet. Die meisten Rechner sind
rudimentarer Natur und fur die Nutzer kostenfrei. Oft werden die Baukostenrech-
ner von Immobilienportalen bzw. auf Plattformen im Bereich Baufinanzierung als

Serviceangebot integriert.

2.1.2 Markt- und Wettbewerbsanalyse

Bei der Marktanalyse werden das Marktumfeld bzw. das sogenannte Makroum-
feld grindlicher betrachtet. Man muss sich die Frage stellen, welche Entwicklun-
gen in der betreffenden Branche und im weiteren Umfeld Chancen oder Risiken
fur den Unternehmer darstellen? Hier ist es wichtig fruhzeitig dkonomische, sozi-
ale und technologische Trends zu erkennen und diese fur sich zu nutzen. Rele-
vant sind auRerdem globale Umweltfaktoren und die derzeitige und zukulnftige
Entwicklung im gesamtwirtschaftlichen und gesellschaftlichen Bereich. Man ana-

lysiert gewissermalien die Rahmenbedingungen.



M akroumfeld
sikonomisch dkologisch
Mikroumfeld
Zulieferer
Kultur Unternehmen
Kunden
Partner
Offentlichkeit
Politik .
technologisch demografisch

Abbildung 2: Mikro- und Makroumfeld und ihre Komponenten®

Immobilien haben in den letzten Jahren enorm an Bedeutung gewonnen, sowohl
als Anlage bzw. Investition als auch als Wohnraum. Vor allem in Iandlicheren

Regionen wollen sich viele den Traum vom Eigenheim verwirklichen.

Wenn die Wirtschaft gut lauft und es — bescheiden ausgedriickt — den Menschen
gut geht, sind sie auch eher bereit Kredite aufzunehmen und Geld auszugeben
um sich den Traum vom Eigenheim zu erfullen, was wiederum gut fur die Website
und auch fur das Unternehmen ,Kitz Projekt ist. Auch Inflationsraten, Zinsraten

oder Arbeitslosigkeitsraten sind hier von Bedeutung.

3 Abb. entnommen aus: Das Umfeld des Marketings: online verfiigbar unter: URL:
https://www.wiwiweb.de/marketing/grundlagen/umfeld/umfeldma.html (Stand: 23. Juli 2019)
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Bei einer hohen Arbeitslosenrate sowie unglinstigen Zinsen sinkt die Investitions-
bereitschaft und dementsprechend der Zugriff auf die Baukostenrechner-Webs-
ite. Besonders Personen der Mittelschicht spuren diese Veranderungen deutlich.

Die meisten Angebote sind hinsichtlich der Usability ausbaufahig. Es besteht da-
her die Chance, mit einem technisch besseren und ausgefeilten Produkt bei
gleichzeitig hochwertigerem Look und Feel der Benutzeroberflache Suchinteres-
senten auf das Portal zu leiten und Uber Empfehlungen, insbesondere Uber
Social Media Links, eine hohe Anzahl an Nutzer flr dieses Medium zu akquirie-

ren.

PESTEL - Analyse

Bei der PESTEL-Analyse, auch PEST-Analyse oder STEP-Analyse genannt,
geht es um die wichtigsten Einflussfaktoren der Makroumwelt. Dieses strategi-
sche Tool ist weltweit anerkannt. Die Analyse ermoglicht es, das Unternehmen-
sumfeld, das sogenannte Makroumfeld, zu analysieren und eine solide Entschei-
dungsgrundlage in Bezug auf die Marktverhaltnisse und auf zukunftige Entwick-
lungen zu bieten. Es wird hier auf die politischen (political), wirtschaftlichen (eco-
nomical), sozio-kulturellen (social), technologischen (technological), okologisch-
geografische (environmental) sowie rechtlichen (legal) Einflussfaktoren einge-

gangen welche auf das Unternehmen wirken.

Fir die Analyse bezogen auf den Baukostenrechner sind die wichtigsten Kompo-
nenten aus der PESTEL Analyse die wirtschaftlichen, sozio-kulturellen und tech-
nischen Faktoren. Wie in der nachfolgenden Tabelle ersichtlich, spielt die ge-
samte volkswirtschaftliche Entwicklung eine wichtige Rolle flir das Unternehmen,
da hier, wie bereits erwahnt das Inflationsniveau oder Zinsraten einwirken. Wei-
ters ist die aktuelle Erfassung der gesellschaftlichen Umwelt relevant. Wie steht
die Gesellschaft zu Immobilien? Wie wichtig ist ihnen der Traum vom Eigenheim?
Wie hoch liegt das Einkommensniveau im Makroumfeld? Um nur ein paar Bei-
spielfragen zu nennen, welche fur die Analyse der sozio-kulturellen Eigenschaf-

ten signifikant sind.



Politische Einflussfaktoren - Wirtschattliche Einflussfaktoren -
Angaben zum Stand der Staalsorganisation Analyse der volkswirtschafllichan Entwickiung
« Wintschaltsordnung eines Landes (tolalitdre = Wirtschaftswachstum
Staaten, demokratische Staaten) . Bevtlkerungszahl
+ Akluelle und angestreble AuBenpolitik (Selbst- . Fineniveau
beschrankungsabkaommen bai Exporten, . IFitalisnsrats
EinfuhriibarwachungsmaBnabimen) . i
« Slabilitat des politischan Systems (Unruhen,
Birgerkrieg) « Wechselkurse
+ Arbeitslosigkeit
« Import- und Exporigaschitts
Sozio-kulturelle Einflusstaktoren - Technologische Einflussfaktoren -
Baschreibung der gasalschattlichen Uimwall Analyse dar technologischan Entwicklung
= Bavilkarungsstrukiur (Aller, Gaschlechl, « Informations- und Kommunikationstechnologia
soziale Schicht) « Emiwickiung der staatiichen und privaten F&E-
+ Bildungswesen Ausnaben

« HKulturelie Basondarheitan (Sprachs,
Marman, Werte, Einstaliungen. Religion,
Rollenvarstandnis)

Okologisch-geografische Einflusstaktoren - Rechtliche Einflusstaktoren -

marktspazifischa Eckdaten zur Beschatienhei markispazilische Rachisorganisation

unclinfrastniidur - Rechissystem und Staatsvertassung (Gomman

« Standort (Klima, Topographie, GroBe) Law oder Coda Law)

» Infrastrukiur {Anbindung an Schifffahirt) = Rechisbewussisein (Varragsabschluss als

- ‘eriogbarkeit natdrlicher Aessourcen Verpfiichiung oder als Verhandlungsbasis)
(Rohstafle, Bodenschitre) - Rechisgebists (Welthewsrbsracht,

« Emissiaran Umiweltracht)

Abbildung 3: Kriterien der PESTEL-Analyse*

Am wichtigsten jedoch ist der technologische Fortschritt, da er das Unternehmen
nicht nur in der Makroumwelt, sondern auch direkt betrifft und sich die Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie standig weiterentwickelt. Somit ergeben
sich de facto flr den Unternehmer immer mehr Moglichkeiten und Chancen. Ge-
samtheitlich gesehen werden die Ergebnisse aus der PESTEL-Analyse dann ver-
wendet, um beispielsweise die Kommunikations-, Preis- oder Produktpolitik fest-

zulegen.

4 Abb. entnommen aus: PESTEL-Analyse — Die wichtigsten Einflussfaktoren der Makroum-
welt: online verfugbar unter: URL: https://www.management-monitor.de/de/infothek/whitepa-
per_pestel Analyse.pdf (Stand: 29. Juli 2019)
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MarktgroRe

Der Markt erstreckt sich theoretisch auf alle Haushalte im deutschsprachigen
Raum. Dessen Erfolg in der Vermarktung hangt im Wesentlichen von den Kon-

takten zu den unter 2.1 beschriebenen potentiellen Kunden ab.

Marktwachstum

Grundsatzlich bietet die Plattform 24 Stunden am Tag die Mdglichkeit, das Ange-
bot des Baukostenrechners zu nutzen und dabei die Werbung der Werbepartner
annoncieren. Die Anzahl der Markenkontaktpunkte und Zugriffe auf die Angebote
der Werbepartner hangt ist von der Anzahl aller Zugriffe auf die Portalwebsite
abhangig. Theoretisch erstreckt sich das Wachstum auf alle Internetnutzer im

Zielmarkt.

Wachstumsstrategien nach Ansoff

Das Wachstum stellt zwar nicht das Hauptziel der Website dar, es ist jedoch auch
wegen der Uberleitung der Kunden auf das Projektmanagementunternehmen
,Kitz Projekt® langfristig notwendig. Dadurch, dass die Website und ihre Besu-
cherfrequenzen kontinuierlich wachsen, wird sich auch der Kundenstamm des
Blros auf Dauer vergrofRern. Dies ist essenziell um konstante Umsatze zu entwi-
ckeln. Das bedeutet auch, dass Wachstum in engem Zusammenhang mit den
Marktanteilen steht und durch schnelles Wachstum Kostenvorteile gegentber

Mitbewerbern entstehen.
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Market
Development

New Diversification

Markets

Market Product

Existin )
I Penetration Development

Existing Productsand New
Services

Abbildung 4: Ansoff-Matrix®

Marktpenetration

Die Marktpenetration ist eine der vielen Wachstumsstrategien und stellt die sim-
pelste und aussichtsreichste Wachstumsmaoglichkeit bei geringem Risiko dar. Es
gibt mehrere Moglichkeiten der Marktpenetration um Wachstum zu generieren.
Beispielsweise durch Erhéhung der Nutzungsfrequenz der Angebote durch die
Werbepartner in Abhangigkeit mit stetig wachsenden Besucherzahlen des Por-

tals.

Des Weiteren spielt die Akquisition, weitere Unternehmen und Firmen aus der
Region fur Werbeanzeigen auf unserer Website zu gewinnen eine grof3e Rolle.

5 Abb. entnommen aus: The Ansoff Matrix: Understanding the Risks of Different Options:
online verfugbar unter: URL: https://www.mindtools.com/pages/article/newTMC 90.htm (Stand:
23. Juli 2019)
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Dies ist selbstverstandlich nur machbar, indem man den Partnern alle Verwen-
dungsmoglichkeiten und Vorteile aufzeigt. Dadurch ist es wiederum moglich die
Verwendungsfrequenz zu steigern. Aufderdem zahlt hier auch die Abwerbung von
anderen Portalen dazu, bei denen Werbepartner nicht sehr zufrieden sind. Falls
sie Uberhaupt schon auf einer solchen bestehenden Website Werbeflachen er-
worben haben. Da der Baukostenrechner nicht nur ein integrierter Nebenservice
ist, sondern den Hauptservice darstellt hat das Portal den Vorteil, dass die Wer-

bung dementsprechend nur potenzielle Kunden der Werbepartner anspricht.

Hinzu kommt, dass die Plattform die attraktivste Moglichkeit fir Unternehmen und
Partner aus der betreffenden Region darstellt, da sie keinen Nutzen daraus hat-
ten, wenn Besucher der Website gar keinen Bezug zu regionalen Firmen aus
dem Baugewerbe haben und auch keine Absicht in der betreffenden Umgebung

ein Bauvorhaben umzusetzen.

Marktpotenzial

Der Fokus liegt auf der Akquise einer kleinen Auswahl prominenter Werbepartner
fur die Startphase. Zudem ist geplant, den Baukostenrechner gegen Lizenzge-
bahren auf Websites von Werbepartnern zu integrieren. Fur die zweite Phase ist
die Zusammenarbeit mit einem etablierten Vermarkter von Werbeanzeigen im
Internet beabsichtigt, sobald eine ausreichende Anzahl von Klickraten erreicht

ist.

Wettbewerbsanalyse

Die Wettbewerbsanalyse bildet einen wichtigen Bestandteil der Marktanalyse.
Sie soll einen Uberblick iber die Konkurrenten geben und etwaige Markteintritts-
barrieren aufzeigen. Die Konkurrenzanalyse bildet dabei den bedeutendsten Teil
und ist die Grundlage fur die weitere Strategieentwicklung. Ziel ist es, die Chan-
cen und Risiken herauszufiltern, die sich in der aktuellen Wettbewerbssituation
ergeben und das Potenzial des Marktes zu erforschen. Weiterfihrend geht man
auf alle relevanten Faktoren ein, die den betreffenden Markt beeinflussen konn-
ten. Nachfolgend sieht man die relevanten Bestandteile der klassischen Wettbe-

werbsanalyse.
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Abbildung 5: Einflussfaktoren bei der Wettbewerbsanalyse®

Der Staat: Auf dem Markt agiert der Staat als regulierende Macht und
kann Preise Regulieren oder Zulassungen vergeben. Es ist zu prifen, ob
gewissen Einschrankungen oder Zulassungsbedingungen bestehen.

Substitutionsprodukte: Man identifiziert andere Produkte oder Dienst-
leistungen, wie in diesem Fall online Baukostenrechner, die das geplante

Angebot unbrauchbar machen bzw. ersetzen kdénnten.
Es gibt bereits Baukostenrechner auf diversen Websites. Diese sind je-

doch nur als Nebenservice bei den Plattformen integriert und bieten bei

Weitem nicht denselben Nutzen den die ,Baukosten online“ Plattform bie-

ten kann.
Lieferanten: Die Abhangigkeit von Lieferanten, in diesem Fall von Wer-

[}
bepartnern, ist ein weiterer Einflussfaktor der zu bertcksichtigen ist. Je

starker ihre Verhandlungsposition ist, desto schwieriger ist es, die eigenen

Vorstellungen umzusetzen. Zu Beginn kann es zweifellos sein, dass die

Werbepartner aufgrund der noch nicht sehr weit ausgebauten Reichweite
mehr Druck ausuben kdénnen. Nachdem man aber eine gewisse Anzahl

an Klickraten erreicht hat kann man diesem Druck entgegenwirken.

6 Abb. entnommen aus: Wettbewerbsanalyse und Konkurrenzanalyse im Businessplan: on-
line verfugbar unter: URL: https://www.fuer-gruender.de/wissen/existenzgruendung-pla-

nen/markt/wettbewerber/ (Stand: 24. Juli 2019)
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¢ Kunden: Normalerweise stellt der Kunde einen grof3en Einflussfaktor dar,
allen voran bei der Preisbildung. Dadurch, dass das Angebot aber kosten-
los ist, hat man beim Baukostenrechner beziglich der Einflussmacht des
Klienten keine schwerwiegenden negativen Einflisse zu befurchten.

e Markteintrittsbarrieren: Es ist notwendig mdgliche Markteintrittsbarrie-
ren zu identifizieren und nachfolgend eine Losung zu finden um diese zu
umgehen. Ein extrem starker Konkurrent, der sich bereits am Markt etab-
liert hat kdnnte eine Barriere darstellen. Im betreffenden Fall ist dieser

inexistent, weshalb sich die Eintrittsbarrieren in Grenzen halten.

Zusatzlich gibt es einige weitere Kriterien, die man heranziehen muss, um die
Mitbewerber zu analysieren. Man geht hier nach den Hard Facts, der Unterneh-
mensstrategie, der Produktstrategie, der Marketingstrategie und der Vertriebs-
strategie. Diese sind hilfreich um sich eine gewisse Basisanalyse bilden zu kon-

nen.

Analysebereich Kriterien

Grike des Unternehmens, Umsatzzahlen, Anzahl der
Hard Facts Mitarbeiter, Anzanl und Ansiediung der Standorte, Anschrift,
Unternehmensgeschichte

Marktanteil, Besetzung des Managements, geplante

Unternehmensstrategie : :
Unternehmenserweiterungen, Anschaffung von Maschinen

Tiefe und Breite des Sortiments, geplante Erweiterungen des
Produktstrategie Sortiments, Marken im Sortiment, regelmakige Lieferanten,
Lieferung

Budgets fr Marketingaktivitaten, Marketingpartner und

Marketingstrategie
Agenturen, geschaltete Werbemafinahmen (Art und Umfang)

gewahlte Vertriebskanale, Zusammensetzung der
Vertriebsstrategie Vertriebsabteilung, Vertriebsmalnahmen, bediente
Absatzmarkie

Abbildung 6: Kriterien der Wettbewerbsanalyse’

7 Abb. entnommen aus: Wettbewerbsanalyse: Untersuchen Sie die Konkurrenz in lhrem
Markt: online verfligbar unter: URL: https://www.gruenderlexikon.de/checkliste/informie-
ren/marktanalyse/wettbewerbsanalyse/ (Stand: 24. Juli 2019)
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SWOT-Analyse

Positive
Auswirkungen

Starken /
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Was kénnen wir
besser als andere?
Woflur werden wir
gelobt?

Wo sind unsere
Vorteile?

Chancen /
Opportunities

Positive Anderung im
Umfeld?

Innovative Trends?
Zukunftschancen?
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Abbildung 7: SWOT-Analyse®

Die SWOT-Analyse ist ein Instrument aus dem strategischen Management und
dient zur systematischen Bewertung der Starken (Strenghts), Schwachen
(Weaknesses), Chancen/Potenziale (Opportunities) und Risiken/Gefahren (Thre-
ats) des Unternehmens. Die Basis der SWOT-Analyse besteht auf der einen
Seite durch externe Analysen welche die Chancen und Risiken betreffen und auf
der anderen Seite durch interne Analysen wobei es um die Starken und Schwa-

chen des Unternehmens geht.

Zu Beginn werden die Wettbewerbsvorteile eines Unternehmens analysiert, wo
man wie bereits erwahnt auf die Starken eingeht. Infolgedessen werden die
Chancen und Risiken festgestellt. Anschlieend geht man Uber zur Untersu-

chung von Strategiemdoglichkeiten, Planung und Ausflhrung.

8 Abb. entnommen aus: SWOT-Analyse: Was ist eine SWOT Analyse? Online verfligbar un-
ter: URL: https://story-baukasten.de/glossar-swot-analyse/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Zu den Starken zahlen die State of the art Website mit der bestmdglichen Usabi-
lity und Benutzerfreundlichkeit wie es sie derzeit auf dem Markt nicht gibt. Zu-
satzlich dazu der lokale Vertrieb mit bereits bestehender Kundenstruktur und
Netzwerk vor Ort was ein weiteres Alleinstellungsmerkmal unseres Baukosten-

rechners darstellt.

Aulerdem ist der geringe Kapitalbedarf als eine zusatzliche Starke zu sehen. Als
Schwache gilt beispielsweise die fur den Erstvertrieb erforderliche hohe Arbeits-
leistung durch die Grinder. Die Chancen ergeben sich aus der niedrigen Kosten-
struktur. Diese entsteht aufgrund der Eigenleistung im Vertrieb was einen erheb-
lichen Vorteil bedeuten kann da es dadurch auch keine Personalkosten aufzu-
wenden gibt. Zu den Gefahren zahlen die Vermarktungsziele in Verbindung da-

mit, dass sie nicht erreicht werden konnten

Konkurrenten

Wie bereits erwahnt bildet die Konkurrenzanalyse den wichtigsten Bestandteil
der Wettbewerbsanalyse. Hier sammelt man Informationen zu den Konkurrenten.
Es geht grundsatzlich darum, die direkten Mitbewerber besser einschatzen zu
konnen, herauszufinden wo sie sich am Markt positionieren und ihre Starken und
Schwachen darzulegen. Die Konkurrenzanalyse ist in der Folge auch fur zukunf-
tige Werbepartner relevant, um ihnen einen Uberblick tiber die Marktsituation und

die Erfolgsmdglichkeiten verschaffen zu kénnen.

Es gibt bereits einige Anbieter am Markt, ein ,etablierter® Anbieter konnte bislang
nicht ausfindig gemacht werden. Die Webseiten der wichtigsten Mitbewerber

sind:

www.s-bausparkasse.at

www.deutscherbau.de

www.hausportal-24.de
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Markteintrittsbarrieren

Entscheidend fur die Auffindbarkeit des Baukostenrechners ist die Suchmaschi-
nenoptimierung. Ziel ist ein Listing auf Seite 1 bei Google. Dem Werbepartner
muss plausibel dargelegt werden, was den Baukostenrechner einzigartig macht

und warum ein Werbeauftritt fur den Partner sinnvoll ist.

Ziele

Mit dem modernen Portal ist es das Ziel den Nutzern ein effizientes Werkzeug
zur Kostenkalkulation und den Werbepartnern eine attraktive und kostengunstige
Werbeflache auf einem stark frequentierten Internetportal zu bieten. Durch den
Rund-um-Service und technisch auf neuestem Stand befindlicher Website, ist ein
Marktvorteil gegentber den Mitbewerbern zu erwarten der zu soliden Ertragen

fihren wird.

Zudem ist es das Ziel, die Kostenkalkulation fur die Benutzer durch bestmaogliche
Usability und maximale Benutzerfreundlichkeit so einfach aber gleichzeitig auch

so exakt wie moglich zu gestalten.

Mission und Vision

Die intelligente Umsetzung des Baukostenrechners hat die Absicht der Marktfuh-
rer im deutschsprachigen Raum zu werden. Jede Person mit der Intention zu
bauen, sollte die Moglichkeit haben eine mdglichst genaue Berechnung seiner
Vorstellungen zu erhalten. Teil der Vision ist es auch, dass jedes Bauvorhaben,
bevor es von statten geht, zuvor vom Kunden bei besagtem Baukostenrechner
kalkuliert wird.

Die Werbeflachen werden zu einem sehr attraktiven Preis-Leistungsverhaltnis
angeboten und ermdglichen dem Unternehmen dadurch nachhaltige Ertrage. Es
sollen so viele Werbepartner wie moglich dafur begeistert werden ihre Werbean-

zeige auf der Website zu platzieren.
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Vision/ > Vision: Richtungsweisende Zukunfts-
Mission vorstellung (Unternehmenssicht)

Mission: Zweck der unternehmer-
ischen Tatigkeit (Kundensicht)

Ziele > Strategie: grundsatzliche, langfristige
i Verhaltensweise

> Ziel: zukunftig angestrebter
Sollzustand

> Magknahmen: konkrete Aktivitaten, die
die Erreichung der Ziele ermoglichen

Abbildung 8: Mission, Vision und Ziele®

\Y}

Die Unternehmensvision dient dazu, sowohl Unternehmern als auch Mitarbeiter
fur das grofRe Ziel zu begeistern. Diese Vorstellung sollte schriftlich niederge-
schrieben und allen im Unternehmen tatigen Personen bekannt sein. Aullerdem
ist es enorm wichtig, dass dieselbe Vision von allen Beteiligten geteilt wird. Sie
soll die Richtung angeben, den Sinn davon vermitteln und eine klare Ausrichtung
des Unternehmens aufzeigen, Werte festlegen, nach denen das Unternehmen
und die Fuhrungskrafte vorgehen und handeln um die Ziele zu erreichen und

Visionen zu verwirklichen.

Durch die Vision werden Energien gebundelt und organisiert um das Unterneh-
men in die bestimmte Richtung zu leiten, mit Herz und Verstand. Zudem wird
durch die Vision die Vergangenheit mit der Zukunft verknupft. Der Kern, die
Grundidee des Unternehmens, wird mit der Vision, dem Zukunftsbild verbunden.

9 Abb. entnommen aus: Vision/Mission, Ziele, Strategie, MaBnahmen: online verfligbar unter:
URL: https://www.repetico.com/card-69399823 (Stand: 29. Juli 2019)
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Kurz- und Mittelfristige Ziele

Es ist geplant eine sukzessive Steigerung der Klickraten auf dem Portal zu erzie-
len und dann Uber eine koordinierte Weiterempfehlungsmoglichkeit eine nach-

haltige Auslastung zu gewahrleisten.

Meilensteine

Dezember-Februar 2020 Finetuning Beta-Version

Marz 2021 Offizieller Launch der Website

ab April 2021 Direkte Akquise Werbepartner Phase 1
ab Januar 2022 Vertrieb Uber Werbezeitenvermarktung

2.1.3 Strategie und Marketing

Bereits zum Launch wird man sich als professioneller Anbieter mit einem hohen
Kundennutzen prasentieren und rasch am Markt mit dem Angebot etablieren. In
der ersten Phase ist der Fokus auf den Standort Tirol gerichtet, an dem das Un-
ternehmen bereits einen guten Marktzugang hat. Sobald die kritische Masse an
Klickraten erreicht ist (Ziel: 20.000 pro Monat) kann man in der zweiten Phase

mit Werbezeitenvermarktern kooperieren.

Die wichtigsten Vorteile von Online-Werbung auf www.baukostenonline.com:

e Gezielte und individuelle Ansprache durch viele Targeting-Moglichkeiten
e Onlinewerbung erzeugt unmittelbare Handlungsimpulse

¢ Interaktivitat mit dem Internet erhoht die Kontaktintensitat

e Sehr hohe tagliche Nutzungsseiten

e Geringe Steuerverluste
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Online-Werbung auf www.baukosten.online bietet neben samtlichen Vorteilen
auch detaillierte Auswertungsmaglichkeiten, sogar in Echtzeit. Vor allem die sehr
gute Messbarkeit ist von groRer Bedeutung. So kénnen die Kunden genau nach-
vollziehen wie effektiv sie ihr Budget eingesetzt haben und wo genau Verbesse-
rungspotenziale versteckt sind. So kann man fur die Kunden Online-Werbung

standig weiterentwickeln.

USP

Aufgrund der rein auf die Baukostenberechnung ausgelegten Website hat man
durch ein hohes MaR an Ubersichtlichkeit und bestmdgliche Usability einen Wett-
bewerbsvorteil gegenuber den Mitbewerbern. Durch den bestehenden Zugang
zu Werbekunden bzw. Multiplikatoren gehen wir von einer besseren Marktdurch-

dringung fur das Angebot aus.

USP - UNIQUE-SELLING-PROPOSITION

Wer sind lhre
Wunschkunden?

Was macht lhr An- Welchen Kunden-
gebot einzigartig? nutzen bieten Sie?

Abbildung 9: USP — Unique selling proposition’

10 Abb. entnommen aus: Unique-Selling-Proposition (USP): online verfliigbar unter: URL:
https://www.saxoprint.de/b2bmanager/glossar/unique-selling-proposition/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Zudem hat das Unternehmen durch die jahrelange direkte Zusammenarbeit mit
Bauunternehmern einen grof3en Vorteil was zugleich ein sehr starkes Alleinstel-
lungsmerkmal darstellt, da dies bei anderen Baukostenrechnern im Internet nicht
der Fall ist. Aufgrund von Informationen aus erster Hand und persénlichen Erfah-
rungen ist es moglich diese so einzubringen, dass die Kunden davon nur profi-

tieren.

Unternehmensstrategie

Ziel ist es, sich als Kostenfuhrer und sehr effizientes Unternehmen sowie als
Qualitatsfuhrer zu etablieren und sowohl Nutzer der Plattform als auch den Wer-
betreibenden einen hohen Nutzwert zu realistischen Konditionen bereitstellen zu
konnen. Es wird aktiv online Marketing fur unsere Werbekunden betrieben und

damit wird eine Vielzahl an Internet-Nutzern ,,zuhause” erreicht.

Der Online-Werbemarkt verzeichnet seit einigen Jahren ein stetig steigendes
Wachstum und bietet sehr vielfaltige und umfangreiche Moglichkeiten. Von der
klassischen Bannerwerbung bis zum sogenannten Affiliate-Marketing konnen die
Kunden aus einer Vielzahl von Werbemaoglichkeiten auswahlen.

Bei der Kostenflihrerschaft geht es darum ein identisches oder ahnliches Produkt
zu einem geringeren Preis anbieten zu kdnnen. Der Baukostenrechner ist ohne-
hin kostenlos. Hier geht es um die Werbeanzeigen auf unserer Website durch die
der Besucher der Website direkt zum Planungsburo ,Kitz Projekt® oder zu einem
der Werbepartner weitergeleitet wird. Die Kostenvorteile ergeben sich im Beson-

deren durch Skaleneffekte, Produktdesign und Input Kosten.
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et Strategischer Vorteil

Einzigartigkeit Kostenvorsprung

O 1 G

Differenzierung Kostenfiihrerschaft

Gesamtmarkt

®

Fokussierung (Niéchenstrategie)

Wettbewerbsbreite

Teilmarkt

Abbildung 10: Kosten- oder Qualitétsfiihrerschaft/Differenzierung

Das Ziel der Kostenflhrerschaft ist es die Kosten bei einem maglichst hohen
Marktanteil dementsprechend niedrig zu halten. Dies gelingt durch mehrere Kom-

ponenten wie Standardisierung, Risikovermeidung und Kostenbewusstsein.

Demgegeniber steht die Qualitatsfuhrerschaft, wo es um Produkte oder Dienst-
leistungen geht, fur welche die Kunden bzw. Partner bereit sind einen héheren
Preis zu bezahlen. Qualitatsvorteile entstehen hierbei durch eine gewisse Pro-

dukt- bzw. Dienstleistungsqualitat und eine Markenpersonlichkeit.

Die strategische Intention der Qualitatsfihrerschaft ist die Differenzierung durch
ein hochqualitatives Angebot. Sehr wichtig wird dabei die Kundenorientierung,
aber auch die Teamorientierung sein. Zudem ist Flexibilitat sehr relevant und zu-

nehmend auch die Automatisierung.

Nun stellt sich logischerweise die Frage ob man sowohl Kostenfuhrer als auch
Qualitatsfuhrer sein kann, da sich diese zwei Gebilde offensichtlich in gewissen

Punkten widersprechen. Der Gedanke in beiden Bereichen tatig zu sein ist relativ

1 Abb. entnommen aus: Die Wettbewerbsstrategie (Matrix) nach Porter: online verfligbar un-
ter: URL: https://smartmarketingbreaks.eu/wettbewerbsstrategie-matrix-porter/ (Stand: 29. Juli
2019)
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riskant. Man spricht hier vom klassischen ,Stuck in the middle“ von Porter.'? Die-
ser Ausdruck klingt aber negativer als er in Wirklichkeit ist. Demzufolge wird es

eine gewisse Zeit in Anspruch nehmen um dorthin zu kommen.

Return on
Investment

(RO}
Diferanzierung Kostan-
fuhrerschaft

LEwlschan #
den Stihlen™ 4

Marktanteil

Abbildung 11: ,,Stuck in the Middle“ — Risiko™

Es gibt jedoch unzahlige branchenunabhangige Beispiele an denen man sieht,
dass es sehr wohl madglich ist. Erganzend ist zu erwahnen, dass dies auf keinen
Fall ein Selbstlaufer ist und dass sich diese Position am Markt einfach so ergibt.
Demnach kann man jedoch sagen, dass man mit viel technischem Know-how,
einer stabilen Strategie und einem guten Netzwerk sehr gute Karten hat sich in
dieser Stellung festigen zu kdnnen. Zusatzlich stellt sich die Frage ob man eher

die offensive oder die defensive Strategievariante bevorzugt.

Offensive Strategietypen nach Kotler und Achrol

Bei den offensiven Strategietypen nach Kotler und Achrol gibt es wiederum ver-
schiedene Mdoglichkeiten denen man sich bedienen kann. Beim ,Frontal-Angriff*
geht es um die Sammlung der eigenen Krafte gegen die Starken des Wettbewer-
bers. Dabei sollte aber ein Wettbewerbsvorteil vorhanden sein den man fur sich
nutzen kann. Aullerdem sollte das Vergeltungsrisiko moglichst gering sein.

2 \/gl. Onpulson: Stuck in the middle: online verfligbar unter: URL: https://www.onpulson.de/le-
xikon/stuck-in-the-middle/ (Stand: 6. August 2019)

13 Abb. entnommen aus: Wettbewerbsstrategie: online verfiigbar unter: URL: >
http://www.wirtschaftslexikon24.com/d/wettbewerbsstrategie/wettbewerbsstrategie.htm (Stand:
29. Juli 2019)
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Weiters gibt es das sogenannte ,Flanking“ wobei man Markte anvisiert die von
Wettbewerbern so gut wie oder gar nicht bedient werden. Man konzentriert die
eigenen Krafte hier auf die Schwachen des Wettbewerbers und auf die vom Wett-

bewerber nicht oder kaum bedienten Markte.

Von Encirclement spricht man, wenn zeitgleich ein Angriff auf mehreren Markten
stattfindet. Ausschlaggebende Voraussetzung hierfur ist die Ressourcenausstat-
tung, die ,Einkreisung” wie es im Namen schon steckt, muss so stark sein, dass

der Wettbewerber verdrangt werden kann.

Folgend geht es um die Bypass-Strategie. Man sammelt Krafte in Bereichen, die
der Mitbewerber gar nicht bedient, was einfach ausgedruckt bedeutet, dass in
diesen Markten sehr geringer oder kein Wettbewerb stattfindet. Diese Markte
mussen zuvor jedoch ermittelt werden und daruber hinaus so erfolgsverspre-
chend sein um die Ressourcen daraus bundeln zu kénnen. Die daraus entsprin-
genden Starken mussen auch auf den angepeilten Markt Ubertragbar sein um

ernsthafte Konkurrenz darstellen zu kbnnen.

Zu guter Letzt gibt es bei den offensiven Strategietypen den Guerilla Angriff.
Diese zeichnen sich dadurch aus, dass man durch mehrere kleine Offensiven auf
diversen Markten versucht die Wettbewerber zu schwachen. In diesem Fall ist es
notwendig die mangelhaft verteidigten Markte herauszufiltern. Zudem sind Res-
sourcen in einem groflen Ausmal} notwendig um mehrere Angriffe durchfuhren

zu kénnen. 1

Defensive Strategietypen nach Kotler und Achrol

Auch bei den defensiven Strategietypen nach Kotler und Achrol gibt es zahlreiche
Maglichkeiten sich gegen Angriffe zu verteidigen. Fur andere Wettbewerber stellt
der zu erzielende Gewinn den grofdten Anreiz dar, daher ist es enorm wichtig die

Gewinnchancen moglichst niedrig und unattraktiv aussehen zu lassen.

Die ,Position Defense® ist die riskanteste Strategie da man hier alle bestehenden

Ressourcen dazu verwendet um die existente Position zu halten. Zudem ist diese

4 Vgl. Angriff und Verteidigung mit Porter-Strategien: S. 12. f., online verfiigbar unter: URL:
https://orgportal-blog.de/fileadmin/media/legacy/angriff und verteidigung mit porter-strate-
gien.pdf (Stand: 6. August 2019)
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Vorgehensweise sehr unflexibel. Bei der ,Mobile Defense® weicht man auf neue
Produkte oder Markte aus und verteidigt gleichzeitig bestehende Produkte. Als
nachstes geht es um die ,Preemptive Defense®, also um Pravention, kurz gesagt
LANngriff als Verteidigung®. Dabei ist es das Ziel, den Wettbewerber zu schwachen,

bevor dieser Uberhaupt angreifen kann.

Als ,Flank-positioning Defense“ bezeichnet man die Entwicklung von Mechanis-
men und Malinahmen zur Verteidigung moglicher Angriffe. Dazu ist es notwendig
die Schwachen der Wettbewerber zu identifizieren. Die ,Counteroffensive” ist wie
der Name schon sagt eine Konter-Strategie. Fur den Fall eines Angriffs richtet
man die volle Konzentration auf den Gegenangriff und versucht den Wettbewer-
ber an seinen Schwachstellen zu treffen.

Schlussendlich gibt es noch die Mdéglichkeit des ,Strategic Withdrawal“ wo man
Ressourcen aus weniger bedeutenden Geschaftsfeldern abzieht und diese wie-
derum auf wichtigere Geschéaftsfelder konzentriert. Man kann dies auch einfach
erklart als Riickzug ansehen.’

Marketing

Es gibt sehr viele Definitionen von Marketing. Kurz und pragnant erlautert geht
es beim Marketing darum das Produkt so zu vermarkten, dass beim Kunden der
Kaufwunsch geweckt wird. Weiters geht es um die Produkt-, Preis-, Kommunika-
tions- und Vertriebspolitik. Diese ermoglichen uns die Umsetzung unserer Mar-

keting-Strategie.

Unser Bestreben ist ein einheitliches Konzept, welches als Gesamtes die Kau-
fentscheidung positiv beeinflussen soll. Mithilfe des Marketing-Mix sollen unsere
Strategien und Plane in die Tat umgesetzt werden. Die vier P’s sind die klassi-
schen Marketing-Mix Instrumente, die oben auch schon erwahnt wurden (eng-
lisch: Product, Price, Promotion, Place).'®

15 Vgl. Angriff und Verteidigung mit Porter-Strategien: S. 9., online verfiigbar unter: URL:
http://www.org-portal.org/fileadmin/media/legacy/angriff und verteidigung_mit porter-strate-
gien.pdf (Stand: 6. August 2019)

16 \/gl. Marketing: online verfiigbar unter: URL: https://www.gruenderszene.de/lexikon/be-
griffe/marketing?interstitial (Stand 6. August 2019)
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Promotion

Abbildung 12: Der Marketing Mix'”

Des Weiteren soll das Marketingkonzept in gewisser Weise die Philosophie des
Unternehmens abbilden. In Zeiten der Uberflussgesellschaft, wo das Angebot
weit grofRer als die Nachfrage ist, sind Markt- und Kundenorientierung auf3erst
wichtig um am Markt zu bestehen damit die Unternehmensziele erreicht werden
konnen. Dies ist nur durch ein umfassendes Konzept bei dem jegliche Unterneh-
mensfunktionen auf das Ziel der Markt- und Kundenorientierung ausgerichtet

werden moglich.

Die Vermarktung der Werbezeiten erfolgt in der ersten Periode direkt mit regio-
nalen Werbepartnern Uber Anzeigen auf einer Videowall im Tiroler Unterland,
Suchmaschinen-Optimierung sowie PR-Artikel in Lokalzeitungen. In der zweiten
Phase ist es geplant, die Werbung Uber Internet-Werbezeitenvermarkter zu ver-

treiben und die Suchmaschinenoptimierung extern zu vergeben.

7 Abb. entnommen aus: Die 4Ps des Marketingmix: Produkt, Preis, Vertrieb, Kommunika-
tion: online verfugbar unter: URL: https://www.fuer-gruender.de/wissen/existenzgruendung-pla-
nen/marketingmix/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Produkt

Bei der Produktpolitik geht es mehr als nur um das Produkt selbst. Es geht viel-
mehr um alle Fragen und Komponenten die in Verbindung mit dem Produkt auf-
kommen. Die Produktpolitik hat das Ziel die Wiinsche und Bedurfnisse der Kun-
den mithilfe des Produkts bzw. der Dienstleistung zu befriedigen. Man unterteilt
das Produkt in das Kernprodukt, das Regelprodukt und das erweiterte Produkt.
Das Kernprodukt umfasst den Nutzen den der Werbepartner durch den Kauf er-
wirbt, also die Werbeanzeige selbst. Das Regelprodukt besteht aus dem Kern-
produkt und weiteren Elementen wie dem Namen, dem Design, der Produktfunk-
tionalitat und der Qualitat. Das erweiterte Produkt bezeichnet alle zusatzlichen
Leistungen zusatzlich zum Regelprodukt wie zum Beispiel eine Service-Hotline.

Es werden Werbeanzeigen auf der Internetplattform vermarktet. Die Angebote
werden als Paketlésungen angeboten und variieren je nach Dauer und Laufzeit
der Anzeigen. Zudem wird Affiliate-Marketing genutzt, bei dem man Vertriebs-
partner mit Provisionen aufgrund von Empfehlungen vergiitet. Uberdies hinaus-
werden Werbemittel zur Verfugung gestellt, die Uber Keyword-Advertising und

auch E-Mail-Marketing eingesetzt werden kénnen.

Preis

In der ersten Phase wird mit einer kleinen Anzahl an regionalen Werbepartnern
kooperiert. Mit den Einnahmen werden in erster Linie die Kosten fur die Suchma-

schinenoptimierung und flr Werbe- und PR-Aktivitaten gedeckt.

Die monatlichen Kosten betragen fur die Partner € 250,00 zzgl. Mehrwertsteuer.
Far die Startphase wird mit maximal vier Partnern geplant.

Die Preispolitik soll durch gezielte Preisgestaltung Kaufanreize setzen und um-
fasst samtliche Entscheidungen des Unternehmens bezlglich Festlegung und
Durchfuhrung von Preisen. Preispolitische Mallnahmen konnen im Gegensatz zu
den anderen Komponenten relativ schnell umgesetzt werden und beeinflussen
die Kaufentscheidung des Kunden bedeutend starker als andere Elemente des

Marketing-Mix.
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Zu den Entscheidungsfeldern der Preispolitik gehort allen voran die Preisbestim-
mung der Produkte. Man kann hier entweder nach der Skimmingstrategie oder
nach der Penetrationsstrategie gehen. Bei der Skimmingstrategie wird das Pro-
dukt in der EinflUhrungsphase zu relativ hohen Preisen angeboten. Bei der Bau-
kostenrechner-Plattform wird jedoch nach der Penetrationsstrategie vorgegan-
gen, wo die Produkte zu einem relativ niedrigen Preis angeboten werden und so
eine zugige Durchdringung des Marktes, einhergehend mit der Erreichung eines

héheren Marktanteils, beabsichtigt wird.

In der zweiten Phase werden verschiedene Kombinationen der Vergutungsmo-
delle angeboten, wie beispielsweise die Verglutung per Click und zusatzlich per
Sale. Der Ubergang zwischen Click-, Lead- und Sale-Provisionen ist dabei flie-
Rend. Neben anderen marketingstrategischen Einflussfaktoren ist es in erster Li-
nie das Ziel, innerhalb des Affiliate-Netzwerks mit einer grolen Anzahl ange-
schlossener Vertriebspartner einen moglichst hohen Aufmerksamkeitsgrad in der

Community zu erlangen.

Die Wahl des Verglutungsmodells und der Héhe der Vergutung stellen einen ent-
scheidenden Einflussfaktor fur die Platzierung der Produkte auf den Webseiten

der Vertriebspartner dar.

Je nach Wahl des Vergutungsmodells leiten sich mdgliche Vermarktungsstrate-
gien ab. Eine Vergltung per Click (also pro vermitteltem Seitenbesucher) bietet
die Moglichkeit, preiswerten Traffic in Suchmaschinen zu buchen und diesen an
die Zielseite weiterzuleiten. Der Partner erbringt in diesem Falle seine Leistung
durch die effektive Auswahl an Suchbegriffen und die dauerhafte Uberwachung
des Begriffsportfolios. Im Gegensatz zu Pay-per-Click nutzt man als Plattformbe-
treiber bei der Pay-per-Sale-Vergutung positive Effekte auf die langfristige Plan-
barkeit des Unternehmenserfolgs, wenn diese beispielsweise mit Dauervergu-

tung auf die Umsatze der angeworbenen Kunden verbunden sind.
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Werbeformen:
MaRe in DateigroRe Preiskategorie | Platzierung
Bannerformat Pixel (B x H) |in kb max.
Full (size) Banner 468 x 60 50 B | Top
Super Banner 728 x 90 100 A |Top
B | Basic oder
Rectangle 180 x 150 60 Top
A | Basic oder
Medium Rectangle 300 x 250 100 Top
A | Basic oder
Wide Skyscraper 160 160 x 600 100 Top
A+ | Basic oder
Wide Skyscraper 200 200 x 600 120 Top
L-Ad (Superbanner + Skyscraper in 100+100 A/A+ | Top
verschiedenen Varianten)* Kombi
Push down ad Geschlossen 200 Push | Push
1010x 33
Geoffnet
1010 x 400
V | Basic oder
Video max. 10 mb Top
Bild max. 80 TB | Basic oder
Text Ad mit Bild kb Top

Tabelle 1: Werbeformen'®

Die Preiskategorien variieren je nach Platzierung der Werbeanzeige. Je nach

Werbeformat sind zwei verschiedene Platzierungsbereiche maoglich:

Basic = untere Halfte der Website ; Top = obere Halfte der Website

Um eine abwechslungsreiche Belegung der Werbeplatze zu gewahrleisten und

damit mehr Aufmerksamkeit beim Nutzer zu fordern, werden Platzierungen auf

der Webseite nicht exklusiv vergeben.

Es kdnnen bis zu drei Bannerformate zu einer Kampagne zusammengeschlos-

sen werden (L-Ad wird als ein Bannerformat gewertet). Die Banner kdnnen wahl-

weise gleichzeitig oder grundsatzlich abwechselnd angezeigt werden. Die Preis-

differenzierung erfolgt auf Basis von verschiedenen leistungsbezogenen Preis-

kategorien.

8 Tab. entnommen aus: iab.austria: online verfligbar unter: URL: https://www.iab-aus-
tria.at/iab-standards/werbeformen/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Preiskategorie Platzierung Basic - TKP-Preis | Platzierung Top - TKP-Preis
A+ €9, €19,
A €8,- €18,-
B €4, €14,
Vv €8,- €18,-
B €7, €17,-
Push - €57,-

*Bei L-Ads werden die Preise fur beide Bannerelemente addiert
(TKP = Tausend-Kontakt-Preis)

Tabelle 2: Preiskategorien™

Bei der Festlegung der Preispolitik ist es wichtig nicht die typischen Fehler zu
begehen. Hierzu zahlt zum Beispiel das zu schnelle Heruntersetzen des Preises
um die Verkaufszahlen zu steigern. Dabei schmalert man auch indirekt den Pro-
duktwert. Weiters ist es zu vermeiden nur kostenorientiert zu handeln. Vielmehr
ist es das Ziel nach der wertorientierten Preisbestimmung vorzugehen. Das be-
deutet, dass man sich mehr nach der Zahlungsbereitschaft der Kunden richten
will, anstatt nur nach den Kosten zu beurteilen. Ein Beispiel dazu: Produkt A kos-
tet zwar das doppelt so viel wie Produkt B, der Kunde ist jedoch bereit das Zehn-
fache mehr fur Produkt A zu bezahlen als fur Produkt B. Demnach ware es kluger
das Produkt A mehr herauszuheben. Zudem ist es wichtig, dass die Preispolitik

auch mit den anderen Instrumenten des Marketing-Mix harmoniert.

Bei der Preisbestimmung gibt es verschiedene Ansatze. Der unvorteilhafteste
ware wohl der strikt wettbewerbsorientierte Ansatz da hier die Preise enorm ge-
drickt werden und friher oder spater ein Preiskampf entsteht. Hier wird der Preis
nicht nach den eigenen Strategien bestimmt, sondern aufgrund von Leitpreisen
von anderen Marktteilnehmern. Des Weiteren gibt es noch die kostenorientierte
Preisbestimmung wobei man sich an Preisuntergrenzen orientiert. Beim Baukos-
tenrechner wird teilweise nach der nachfrageorientierten Preisbestimmung vor-

gegangen.

9 Tab. entnommen aus: iab.austria: online verfiigbar unter: URL: https://www.iab-aus-
tria.at/iab-standards/werbeformen/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Ansonsten bewegt man sich im Bereich der Preisdifferenzierung, der sachlichen
Preisdifferenzierung konkret. Je nach Verwendungszweck andert sich dabei der
Preis. Im Fall der Baukostenrechner-Plattform betrifft dies die zwei Platzierungs-

mdglichkeiten, Basic oder Top und die verschiedenen Preiskategorien.

Preispolitik

kostenorientiert marktorientiert

nachfrageorientiert ||wettbewerbsorientiert

am Preisfihrer am Branchenpreis

Abbildung 13: Ansétze der Preispolitik®°

Vertrieb

Der Vertrieb in Phase 1 erfolgt durch das Grunderteam. Sollte man bei Bedarf
oder auf Anfrage mit Kooperationspartnern zusammenarbeiten, wird eine markt-

ubliche Provision fur eine Vermittiung bezahlt.

Das primare Ziel der Vertriebspolitik ist es zu regeln wie der Kunde Zugang zum
Produkt bekommt. Die zentralen Aufgaben der Vertriebspolitik sind die Gestal-
tung des Vertriebssystems, der Aufbau der Kooperationen mit den Vertriebspart-
nern und die Vertriebskanalpolitik. Es kommen verschiedene Kanale in Betracht
uber die das Produkt vermittelt werden kann und je nach Vertriebsweg muss man
beachten, dass nicht Uber jeden Kanal dieselbe Strategie verwendet werden

kann.

20 Abb. entnommen aus: Preispolitik: online verfligbar unter: URL: http://www.gymbase.de/in-
dex/themeng12/bwl/marketing 06.php (Stand: 29.Juli 2019)




32

Grundsatzlich unterteilt man die Distributionspolitik in zwei Teilbereiche, in die
akquisitorische und die logistische Distribution. Die Plattform betrifft nur die ak-
quisitorische Distribution. Der logistische Vertrieb ist hierbei nicht relevant, da
sich dieser mit Transport, Lagerung oder Auslieferung beschaftigt, man diese As-

pekte bei diesem Produkt aber nicht zu beachten hat.

Vertriebspolitik

|

Absatzorgane ‘

Akquisitorische | NN, |
Distribution !
o Absatzwege ‘

o

Vertriebspolitische | . '
Erfcheldungeu] Auftragsabwicklung |
1

I

Physische
Distribution

Transport }

Lagerung

Abbildung 14: Unterteilung der Vertriebspolitik?!

Bei der akquisitorischen Distribution geht es um das Management der diversen
Vertriebskanale und um den Aufbau der Beziehungen zwischen allen am Distri-
butionsprozess beteiligten Partnern und Unternehmen. Zudem wird hier die Ge-
staltung des Vertriebssystems festgelegt. Es wird sowohl der direkte als auch
den indirekte Vertriebsweg genutzt um das Produkt schlussendlich an den End-

kunden zu bringen.

21 Abb. entnommen aus: Der optimale Marketing-Mix — die Vertriebspolitik: online verfligbar
unter: URL: https://www.wemarcon.de/de/marketing/marketing-mix/ (Stand: 29. Juli 2019)
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Beim direkten Vertriebsweg nutzt man die eigenen Vertriebsorgane dafur, beim
indirekten Weg wird das Produkt Uber Kooperationspartner an den Kunden ver-
mittelt wofur diese wie schon erwahnt eine Provision erhalten. In Verbindung da-
mit ist die Kooperationsgestaltung mit Key Accounts sehr wichtig. Die Key Ac-
counts sind fur das Unternehmen bedeutend in Bezug auf ihr faktisches oder

potenzielles Einkaufsvolumen.

Werbung

In erster Linie wird der Baukostenrechner Uber MalRnahmen der Suchmaschinen-
optimierung auf die Suchbegriffe zum Thema Baukostenrechner beworben. Zu-
dem regional Uber Anzeigen- und PR Malinahmen, beispielsweise Uber einen
redaktionellen Bericht in der , Tiroler Wirtschaft“. Bei der Search Engine Optimiza-
tion, abgekurzt SEOQ, ist es ist es das Ziel, durch optimierte Programmierung der
Website ein hoheres Ranking zu erreichen. Die SEO betrifft im Gegensatz zu
bezahlten Anzeigen das organische Ranking und daher ist es sehr schwierig
dadurch eine bessere Platzierung zu erlangen. Deswegen wird zu Beginn ver-

sucht die Website durch bezahlte Anzeigen nach oben zu pushen.

Marketingbudget

Der Vertrieb wird in Eigenleistung (Arbeitszeit) vorgenommen. Marketingkosten
im ersten Jahr sind ansonsten:

Website www.baukosten.online € 4.000 Anpassungen Beta-Version
SEO € 5.000
Werbeanzeigen Online € 1.000

Logodesign € 500
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2.2 Methoden, Verfahren und Instrumente des Risikocontrol-
ling und des Risikomanagements

2.2.1 Grundlagen

Grundsatzlich stellt sich die Frage, welche Definition das Wort Risiko hat. Gene-
rell wird Risiko als Kennzeichnung von Eventualitaten definiert, welches mit
Wahrscheinlichkeiten verbunden ist. Durch eine Entscheidung, welche risikobe-
haftet ist, kann man sich viele Vorteile erhoffen. Eine Fehlentscheidung jedoch

kann hierbei schnell zu einem Nachteil fihren.

Risiko wird auch als Abweichung des tatsachlichen Ergebnisses vom angenom-
menen Ergebnis bezeichnet. Risiko ist ein sehr weiter Begriff. Bei dieser Arbeit
ist das Risiko immer mit einer wirtschaftlichen Tatigkeit verbunden. Hier handelt
es sich generell um effektive Verluste und nicht ausgenutzte Chancen. Das all-
gemeine Risiko im wirtschaftlichen Umfeld, ist in der Regel als kalkulierbare Ri-
siken eingeordnet. Diese kdnnen dann im Unternehmen als kalkulatorische Wag-

niskosten erfasst und zur weiteren Beurteilung eingeordnet werden.

Wenn Entscheidungen unter Unsicherheit getroffen werden mussen, mangelt es
an Informationen flr die zuklnftigen Entwicklungen eines Themas bzw. eines

Prozesses. Risiko kann auch als folgende Abschnitte verstanden werden:

e Planungsorientiert als Nichtrealisation geplanter Zielgréfien
e Entscheidungsbezogen als Mdglichkeit einer Fehlentscheidung
e Verlustbezogen als Gefahr des Vermogensverlustes

e Zielorientiert als Gefahr der Nichterflillung eines angestrebten Zieles??

22 \Vgl. Wirtschaftslexikon24: Risiko: online verfiigbar unter: URL: http://www.wirtschaftslexi-
kon24.com/d/risiko/risiko.htm (Stand: 30. Juli 2019)
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Methoden, Verfahren und Instrumente

Bei dem Thema Risikocontrolling und Risikomanagement unter besonderer Be-
rucksichtigung des Projektmanagements im Bauwesen gibt es sehr viele Metho-
den, Verfahren und Instrumente und nitzliche Tools, die man fur einen erfolgrei-
chen Weg als Hilfestellung verwenden kann. Als Grundlage werden auf den fol-

genden Seiten einige Analysearten vorgestellt und naher erlautert.

Es werden noch einige Instrumente bei der Soll Situation genauer definiert, die
in Verbindung mit Errichtung von Gebauden im Bauwesen stehen. Auch das
grol3e allgemeine Kapitel des Projektmanagements, welches im Bauwesen im-
mer im Mittelpunkt steht, wird bereichsweise erortert und mit Instrumenten und
Beispielen in dieser Arbeit eingeordnet und die Bedeutung fur die verschiedenen

Projektphasen erlautert.

SWOT-Analyse

»,Methode zur Analyse der Ausgangssituation

beziiglich Starken, Schwéchen, Chancen und Risiken. 3

Das Wort ,SWOT" besteht aus vier Buchstaben und deren Bedeutungen:

e S = Strengths (Starken)

e W =Weaknesses (Schwachen)

e O = Opportunities (Moglichkeiten)

e T = Threats (Gefahren, Bedrohungen, Risiken)

Diese Analyse dient zur systematischen Betrachtung von verschiedenen zu ana-
lysierenden Objekten und Produkten, um bestehende Probleme zu I6sen und die

bestehenden Chancen zu nutzen.?

23 Reichert, Thorsten: Projektmanagement: Projekte zum Erfolg fiihren, 2.Auflage, Freiburg
2011, S. 38

24 \Vgl. SWOT-Analyse: online verfligbar unter: URL: https://www.projektmagazin.de/gloss-
arterm/swot-analyse (Stand: 30.Juli 2019)
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Die Analyse selbst ist in zwei Abschnitten zu untersuchen. Im ersten Abschnitt
wird das Unternehmen mit ihrem Umfeld angeschaut. Dort werden die Chancen
und Risiken vorgegeben und konnen vom Unternehmen selbst nicht beeinflusst
werden. Hier muss das Unternehmen selbst auf die Gegebenheiten reagieren
und Anpassungen je nach Situation und Gegebenheit durchfiihren. Hier sind die
Faktoren im politischen, rechtlichen und vor allem im technologischen Bereich
auf Veranderungen zu verfolgen. Wenn man als Unternehmen neue Technolo-
gien ignoriert, werden diese schnell zu Risiken. Natlrlich kbnnen diese auch zu
Vorteilen und Chancen fuhren wenn man sich friher auf den Wettbewerb einstellt

und vorbereitet ist.

Als weiterer Abschnitt muss das Unternehmen die eigenen Starken und Schwa-
chen analysieren. Dazu zahlen die Finanzen, Personal, Image, Erfahrung, Moti-
vation und Fuhrungsqualitat. Diese Punkte sind in fast allen Unternehmen an-
ders, teilweise auch in gleichwertigen Branchen.?® Diese Analyse dient einer Ge-
genuberstellung der Ergebnisse der SWOT-Analyse mittels einer SWOT-Matrix

wie in der folgenden Abbildung dargestellt.

SWOT- Interne Analyse
foshe Strengths Weaknesses
-E Strategische Zielsetzung flir 5-0: | Strategische Zielsetzung fiir W-0:
E Verfolgen von neuen Chancen, Schwachen eliminieren, um neue
u E die gut zu den Stirken des Un- Maglichkeiten zu nutzen.
% & | ternehmens passen.
<
g Strategische Zielsetzung fiir 5-T: | Strategische Zielsetzung fiir W-T:
E & | Starken nutzen, um Bedrohungen |Verteidigungsstrategien entwi-
= E abzuwenden. ckeln, um vorhandene Schwachen
= nicht zum Ziel von Bedrohungen
werden zu lassen.

Abbildung 15: Ubersicht: SWOT-Analyse?

25 \/gl. Pelz, Waldemar, Prof. Dr.: SWOT-Analyse: Beispiele und Tipps zum Erstellen einer
SWOT-Analyse, Norderstedt 2004 — aktualisiert im Januar 2016, S. 19, online verflgbar unter:
URL: https://www.wpelz.de/ress/swot.pdf (Stand: 30. Juli 2019)

26 Abb. entnommen aus: Reichert, Volker: Projektmanagement: Projekte zum Erfolg fiihren, 2.
Auflage, Freiburg 2011, S. 44
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Magisches Dreieck

Das magische Dreieck befasst sich mit den Faktoren Qualitat, Umfang, Zeit und
Kosten. Fur einen Projektleiter missen diese Faktoren unterschiedlich bewertet
werden. Fur den Auftraggeber ist immer alles wichtig, aber unter bestimmten As-
pekten ist alles zusammen nicht machbar. Hier missen dann im Bauwesen ver-
standliche Aufstellungen gemacht werden. Daflr gibt es gute Hilfsmittel um die-
ses Instrument genau beurteilen zu kdnnen. Nutzlich sind hierbei sicherlich die

Analysen von Termin- und Kostenplanung.

QUALITAT

ZEM

Abbildung 16: Das magische Dreieck im Projektmanagement?”

Mit verschiedenen Varianten kann man den unterschiedlichen Faktoren den Vor-
rang geben und dies kdnnte man grundsatzlich mit folgenden Fragestellungen
aufstellen und untersuchen. Wenn alle Anforderungen in allen Bereichen erfullt
werden mussen, dann kostet es viel Geld und nimmt viel Zeit in Anspruch. Wenn
aber nur in manchen Bereichen sehr schnell einige Anforderungen umgesetzt
werden sollen, dann geht es meist schneller und es kostet weniger. Falls zu ei-
nem bestimmten Termin ein Ergebnis geliefert werden muss, mit allen Anforde-
rungen, dann kann man davon ausgehen, dass nur wenige dieser Anforderungen
umgesetzt werden konnen. Mit wenig Mitarbeitern und Budget kdnnen auch nur

wenige Vorgaben erflillt werden und es wiirde viel Zeit in Anspruch nehmen.?8

27 Abb. entnommen aus: Wie Sie die Tiicken des Projektmanagements meistern: online ver-
fugbar unter: URL: https://www.impulse.de/thema/projektmanagement (Stand: 30. Juli 2019)

28 Reichert, VVolker: Projektmanagement: Projekte zum Erfolg fiihren, 2.Auflage, Freiburg 2011,
S.24
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Portfolio-Analyse

Man kann bereits in der Projektplanung das Risiken-Portfolio verwenden und
viele Risiken identifizieren. Durch ein Risiken-Portfolio ist es sehr schnell zu er-
kennen, welche Risiken besondere Berticksichtigung bekommen sollten. Bei der
folgenden Abbildung sind die Achsen in Auswirkung und Wahrscheinlichkeit ge-
gliedert. Diese werden dann noch in drei Stufen eingeteilt als gering, mittel und
hoch.

@ikc c)

gering mittel hoch

Auswirkung
mittel hoch

gering

v

Wahrscheinlichkeit

Abbildung 17: Risiken-Portfolio?

Im geringen Bereich ist wie der Name schon sagt, geringe Eintrittswahrschein-
lichkeit und genauso geringe Auswirkung bei Risikoeintritt. Nach dieser Annahme
kann man diese Risiken vernachlassigen, sie sind aber nicht komplett zu verges-
sen. Die weiteren Risikobereiche mittel und hoch sind entweder jene Risiken, die
mit einer niedrigen oder hohen Wahrscheinlichkeit eintreten konnen aber entwe-
der geringe oder hohe Auswirkungen haben.®° Fir solche Risiken miissen Maf-
nahmen zur Abwehr, Weitergabe oder Reduzierung der Auswirkung definiert

werden.

2% Abb. entnommen aus: Reichert, Volker: Projektmanagement: Projekte zum Erfolg fiihren, 2.
Auflage, Freiburg 2011, S. 50

30 \Vgl. Méller, Thor, Dr., Dorrenberg, Florian: Projektmanagement: Wirtschafts- und Sozialwis-
senschaftliches Repetitorium, Miinchen 2003, S. 106
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2.2.2 Risikomanagement

Das Risikomanagement wurde durch die Abschaffung des Gesetzes zur Kon-
trolle und Transparenz in Unternehmen im Jahr 1998 verpflichtet. Die Paragrafen
des Aktiengesetzes und des Handelsgesetzbuches wurden erganzt und somit

wurde ein System zum Management von Risiken eingerichtet.

,Der Vorstand hat geeignete MalBhahmen zu treffen,
insbesondere ein Uberwachungssystem einzurichten,
damit den Fortbestand der Gesellschaft geféhrdende

Entwicklungen friih erkannt werden. "

Diese Regelung ist nur flr Aktiengesellschaften vorgeschrieben, wird aber auch
von der GeschaftsfUhrung von Unternehmen anderer Rechtsformen als Orientie-
rungshilfe angewendet. Es wird ganz dem Unternehmen Uberlassen wie sie mit
diesen Vorgaben vorgehen, weil die Verhinderung der Risiken nur systematisch
funktioniert und nicht pauschal fur alle Unternehmen festgelegt werden kann. Die
Unternehmen mussen fur sich im Einzelfall entscheiden, wie das Risikomanage-

ment aussehen soll.

Jedes Unternehmen muss Risiken eingehen, sollte aber von einem System be-
gleitet werden. Dieses System soll ermdglichen schwerwiegende Stérungen zu
vermeiden. Das Ziel ist aber nicht, dass Unternehmen nur noch jene Geschafte
abschlie3en, die als ,sicher” eingestuft sind. Das widerspricht sich mit dem ge-
schaftlichen Denken und Handeln. Risiken sind flr unternehmerische Tatigkeiten

sozusagen normale Faktoren.3?

Damit das System vom Risikomanagement in einem Unternehmen auch tatsach-
lich funktioniert, missen Verantwortliche festgelegt werden. Das kann je nach

Unternehmensgrofie unterschiedlich ausfallen.

31 Aktiengesetz: § 91;0rganisation; Buchfiihrung, Abs. 2 (Stand: 12.April.2016)
32 \/gl. PreiBner, Andreas: Praxiswissen Controlling: Grundlagen — Werkzeuge — Anwendun-
gen, 6.uUberarbeitete Neuauflage, Miinchen 2010, S. 429 f.
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Bei kleinen und mittelgroRen Unternehmen kann man sicherlich einzelne Perso-
nen als Controller oder Beauftragter fur Qualitatssicherung ernennen. Bei grofl3e-

ren Unternehmen wird man sogar Abteilungen fur Risikomanagement bilden.

Im Unternehmen mdchte die Unternehmensfihrung generell die Unternehmens-
ziele verfolgen, hier mochte das Risikomanagement als ein Teil dieser Fuhrung
sicherstellen, dass keine Abweichungen von diesen Zielen zugelassen werden.
Der Projektleiter muss auf der Grundlage des Risikomanagementsystems basie-

rend die Risiken analysieren.

Dieser Prozess des Risikomanagements lasst sich in vier Phasen unterteilen.
Diese sind die Risikoidentifikation, Risikoanalyse, Risikosteuerung und Risiko-

uberwachung.

mdogliche Einzelrisiken

Risikoanalyse

Risikosteuerung '

Risikoliberwachung

Risikopolitik

Abbildung 18: Risikomanagement-Prozess>?

33 Abb. entnommen aus: PreiBner, Andreas: Praxiswissen Controlling: Grundlagen — Werk-
zeuge — Anwendungen, 6. Uberarbeitete Neuauflage, Miinchen 2010, S. 435



41

Risikoidentifikation ist der Beginn der gesamten Risikopolitik. Hier sind oft die
Betriebsblindheiten eine grof3e Hurde. Diese erschweren oft das Erkennen von
Gefahren. Dabei ware es so wichtig in dieser Phase nach Risiken zu suchen und
mit geeigneten MalRnahmen darauf zu reagieren. Je friher die Risikoidentifika-

tion erfolgt, desto effektiver ist sie.

Wenn die Risiken identifiziert sind, mussen sie analysiert und bewertet werden.
Ohne Analysierung und Bewertung kann man nicht zu einer Entscheidung kom-
men, welche die weitere Vorgehensweise bestimmt. Die Risiken missen an die-
ser Stelle noch erganzt werden, dazu sind die Ursachen, Eintrittswahrscheinlich-
keiten und Auswirkungen als Grundlagen beizuziehen und daraus ein Risikoka-
talog zu erstellen. Dieser Katalog sollte dann noch um die vorhandenen Mal3nah-

men zur Risikominimierung ergénzt werden.3

Risikosteuerung bedeutet Malinhahmenplanung und diese mussen in Verbindung
mit Erfolg bringenden MalRnahmen kombiniert durchdacht werden. Die Mdglich-
keiten der Risikosteuerung gehen von der Risikokategorie aus und diese sind
geringe, mittlere und hohe Risiken. Als MalRthahmenfortsetzung kdnnte man die
geringen Risiken akzeptieren. Die mittleren Risiken wirde man versuchen zu ver-
mindern oder zu vermeiden. Als Abschluss sind dann die hohen Risiken zu kor-

rigieren.

Die Uberwachung der Risiken ist auch sehr wichtig, da manchmal als wenig be-
deutsam eingestuftes Risiko sich im Laufe des Projektes zu einem gefahrlichen
Risiko umwandeln kann. Eine Risikolberwachung ist aus diesem Grund von gro-
Rem Vorteil. Damit ist die Uberwachung der MaRnahmen zur Vermeidung und

Verminderung der wichtigsten Risiken abgedeckt.3®

34 vgl. Fiedler, Rudolf, Prof. Dr.: Die Bedeutung des Risikomanagements fiir Projekte: Wiirz-
burg 2005, S. 6, online verfigbar unter: URL: https://www.projektcontroller.de/material/mate-
rial/Risikomanagement in_Projekten.pdf

(Stand: 09.April.2016)

35 \/gl. Motzel, Erhard, (Hrsg.): Projektmanagement in der Baupraxis: bei industriellen und 6f-
fentlichen Bauprojekten, Berlin 1993, S. 202
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2.2.3 Risikocontrolling

Der Bereich Risikocontrolling in einem Unternehmen soll die Unternehmensfuh-
rung unterstutzen. Controlling wird in den Unternehmen immer mehr gebraucht,
vor allem in den Bereichen Planung und Kontrolle. Controlling wird immer mehr
zum Steuerungsinstrument im gesamten Unternehmen und setzt sich von den
Begriffen Kostenrechnung, Kontrolle und Buchhaltung ab. Controlling hat mit
dem Begriff Kontrolle direkt nichts zu tun und wird oft damit verwechselt.

,Die Funktion eines Controllers im Unternehmen wird oft mit
der des Lotsen oder Steuermannes verglichen. Er ist zwar nicht
der Kapitdn des Schiffs (Unternehmens), aber derjenige,

der dem Kapitdn sagt, wo es langgeht.“6

Der Controller ist auch dafur zustandig, dass das Risikobewusstsein im Unter-
nehmen, von der FUhrungsposition bis zum letzten Mitarbeiter durchdringt. Einer
der wichtigsten Punkte ist es, das Informationssystem im Unternehmen zu pfle-
gen, damit alle Angestellten zu den Fakten der Risiken und deren Problemldsun-

gen gelangen.

Der im Risikomanagement beschriebene Risikomanagement-Prozess wird durch
das Risikocontrolling Uberpruft und gesteuert. Das Risikocontrolling kann auch
laufend kontinuierliche Verbesserungen fordern. Somit fallt auch die Koordination
innerhalb des Risikomanagementsystems auch zu den Aufgaben des Risikocon-

trollings.

3 Preiner, Andreas: Praxiswissen Controlling: Grundlagen — Werkzeuge — Anwendungen,
6.Uberarbeitete Neuauflage, Minchen 2010, S.1
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Das Risikocontrolling als unabhangige organisatorische Einheit Gbernimmt im

Unternehmen folgende Aufgaben:?”

¢ Informationsversorgung des Managements

e Koordination der einzelnen Phasen des Risikomanagement-Prozesses

e Bereitstellung von Instrumenten und Methoden zur Risikoidentifikation und
Risikobewertung

e Unterstutzung des Managements

Man sollte Risikocontrolling eher als Bestandteil des Risikomanagements sehen.
Wie man aus den vorher genannten Aufgabengebieten des Risikocontrollings er-
kennen muss, wird in erster Linie die Unternehmensfihrung unterstitzt und
durch Ubernahme von manchen Phasen bei Risikomanagement-Prozessen eine
Entlastung herbeigefihrt. Die folgende Abbildung verdeutlicht diesen Kreislauf,
der als Erganzung zum Kreislauf von Risikomanagement-Prozessen hinzugefugt

wird.38

Risiko-
identifi-
kation

Risiko-
con-
trolling

Risiko-
analyse

Risiko-
bewalti-
gung

Abbildung 19: Risikomanagement als Kreislauf®®

%7 Vanini, Ute: Risikomanagement: Grundlagen, Instrumente, Unternehmerpraxis, Stuttgart
2012, S. 23 f.

38 \/gl. Wolke, Thomas: Risikomanagement, Miinchen 2008, S. 239.

39 Abb. entnommen aus: Risikocontrolling: online verfligbar unter: URL: http://risiko-
scouts.de/risikomanagement/risikocontrolling/#prettyPhoto (Stand: 30. Juli 2019)
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2.3 Aufbau und Funktion des Baukostenrechners

2.3.1 Aufbau des Baukostenrechners

Die Eingabemaske des Baukostenrechners lasst den Besucher zunachst festle-
gen fur welches Land inklusive Bundesland die Baukosten ermittelt werden sol-
len. In weiterer Folge mussen verschiedene Parameter ausgewahlt werden, um
ein moglichst realitatsnahes Ergebnis zu erhalten.

Land:

Land auswahlon

Bauart:

Neubau

Kellergeschoss:

Mein

Dachform:

Flachdach ~

Nebengebé&ude, Mullraum, etc.:

Mein

Kamin:

Nein

Solaranlage:

Mein

2.3.1.1

Bundesland:

Bundesland auswahlen

Gebdudeart:

» Einfamilienhaus

Erdgeschoss:

Holzbau L

Balkone und Terrassen:

Noin

Aussenanlagen, Asphalt, Pflaster:

Nein

Fenster und Terrassenttren:

Kunststoff

Planungskosten:

Nein

1. Obergeschoss:

Nein

Garage:

Nein

Gartengestaltung:

Nein

Sanitarausstattung - Qualitat:

Standard

Beschattung:

Nein

Bauleitungskosten:

Nein

2. Obergeschoss:

Nain

Carport:

Nein

Heizsystem:

Gashoizung

Elektroausstattung - Qualitat:

Standard

Taren - Qualitat:

Standard

Abbildung 20: Eingabemaske Baukostenonline*°

Bauart

Grundsatzlich unterschiedet man beim Bau eines Hauses zwischen einem Neu-
bau und einem Zubau. Bei letzterem wird beispielsweise ein bereits bestehendes

Wohnhaus durch einen Zubau erweitert.

40 Abb. entnommen aus: Baukostenonline: online verfligbar unter: URL: https://www.baukos-
tenonline.com/ (Stand: 14. April 2020)
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2.3.1.2 Gebaudeart

In dem Eingabefeld Gebaudeart wird in gewisser Art und Weise die GrolRe des
Gebaudes festgelegt. Die Auswahlmdglichkeit reicht vom klassischen Einfamili-
enhaus fur eine Familie Uber ein Doppelhaus, bis hin zu Wohnhausern bis 5 und
10 Wohneinheiten. Die Gebaudeart ist fur die spatere Berechnung wichtig, da
diverse Kosten uber Kennwerte berechnet werden, die oben genannte Arten mit-
einbeziehen.

2.3.1.3 Planungskosten

Die Planungskosten eines Gebaudes setzen sich aus verschiedenen Einfluss-
grélRen zusammen. Mit der ,Honorar Information Architektur hat die Bundeskam-
mer der Architekten und Ingenieurkonsulenten ein Nachschlagwerk geschaffen,
um Bauherren, die nicht in der Baubranche tatig sind, auf Basis dieses Leitfadens
die Kostenaufstellung bezuglich der Planungskosten leichter nachvollziehbar zu
machen. Diese Publikation stellt nur eine Information und Hilfestellung flr den
Arbeitnehmer und auch Arbeitgeber dar, ist jedoch weder eine Verordnung noch
eine Richtlinie. Abrufbar ist das Dokument auf der Homepage der Bundeskam-
mer der Architekten und Ingenieurkonsulenten.*’

Folgende zwei Module sind insbesondere fiir Auftraggeber prioritar:42

e Modul 1 Leistungskatalog
e Modul 2 Abschatzung des Zeitaufwands

Das Modul 1 der Honorar Information Architektur bildet fir den Arbeitnehmer die
Grundlage um Honorare fur Architekturleistungen anbieten zu kdnnen. Eine mog-
lichst genaue Definition des Leistungsumfangs tragt im Wesentlichen dazu bei,
dass beide Vertragspartner wissen, welche Leistungen sie bendtigen. Je genauer
und detaillierter diese Leistungen beschrieben werden, desto besser kann in Mo-
dul 2 der dafur bendtigte Zeitaufwand abgeschatzt werden.

Die Nummerierung der in Modul 1 enthaltenen Positionen erfolgt systematisch.
An oberster Ebene der Ordnung stehen die Leistungskategorien. Diesen sind den
jeweiligen Leistungsgruppen zugeordnet. Diese Leistungsgruppen sind in weite-
rer Folge in Teilleistungsgruppen und diese in einzelne Teilleistungen unterglie-
dert.43

41Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 12.
42 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 12.
43 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 17.
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Der Leistungskatalog von Modul 1 gliedert sich in nachstehende Struktur:#4

e A Projektvorbereitung
e B Planungsphase

e C Ausflhrungsphase
e D Projektabschluss

Alle oben aufgelisteten Leistungskategorien beinhalten folgende Leistungsgrup-
pen:

e 01 Projektleitung

o 02 Projektsteuerung

e 03 Projektentwicklung

e 04 Architekturleistung

e 05 Tragwerksplanung

e (06 Baukoordination

e 07 Tech. Gebaudeausristung
e (08 Bauphysik

Vor Beginn eines Bauprojektes treffen Arbeitgeber und Arbeitnehmer in der Pro-
jektvorbereitung zusammen grundlegende Entscheidungen, welche fur den wei-
teren Verlauf des Bauwerkes entscheidend sind. In den Leistungsgruppen 01
Projektleitung bis 03 Projektsteuerung werden die Projektziele in Hinblick auf
Qualitat, Quantitat, Kosten und Terminen so definiert, dass sie am Ende des Bau-
werkes fur beide Vertragspartner zufriedenstellend sind. Dazu gehdren diverse
Machbarkeitsstudien, Konzepte, Kostenrahmen etc., doch kann dies von Projekt
zu Projekt stark variieren. Diese Phasen begleiten zwar nach der Honorar Infor-
mation Architektur jede Leistungskategorie, diese sollten sich aber spatestens ab
Baubeginn nicht mehr stark andern, da dies meist mit Mehrkosten verbunden ist.

Ab der Architekturleistung, sprich der Planung, fallen die eigentlichen Planungs-
kosten anhand der zuvor getatigten Projektvorbereitung an. Diese Leistung star-
tet mit dem Vorentwurf, einem ersten Entwurf auf Basis der Moglichkeiten und
Wdinsche, welche beide Vertragspartner gemeinsam besprochen haben. Der
Vorentwurf wird meistens noch einige Male verandert, bis dann der konkrete Ent-
wurf festgelegt wird. Als nachster Schritt folgt die Einreichplanung fur die Be-
horde. Relevant ist der Einreichplan fur Grenzabstande, Gebaudehdhen, Brand-
schutzthemen etc. Ist diese Einreichung inklusive spaterer Bauverhandlung po-
sitiv, steht der Ausfuhrungsplanung nichts mehr im Weg.

In dieser Phase des Projekts wird das Objekt zeichnerisch in Form von Ausflih-
rungs-, und Detailzeichnungen auf Grundlage des genehmigten Entwurfes unter

44 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 17.
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Berucksichtigung der notwendigen statischen und bauphysikalischen Anforde-
rungen, sowie behordlichen Bewilligungen dargestellt.®

Somit folgen nun die Ausschreibung und Vergabe. Samtliche Mengen und Mas-
sen werden kalkuliert und unter Verwendung eines Standardisierten Leistungs-
buches beschrieben. Dieses erstellte Leistungsverzeichnis kann so an die jewei-
ligen bendtigten Unternehmen versandt werden, um ein Angebot zu erhalten.
Nach positiver Angebotsprifung nach dem BVergG und einer optionalen Ver-
handlung mit den Bietern, erfolgt die Zuschlagserteilung und somit der Baustart.

Laut dem Leistungskatalog von Modul 1 der Honorar Information Architektur wer-
den die Bauleitungskosten nun ab Leistungskategorie C, der Ausfuhrungsphase,
fallig. Je nach Art des Vertrages zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer stellt
der Architekt nun die Ortliche Vertretung der Interessen des / der Auftraggeber
im Rahmen eines Bevollmachtigungsvertrages dar. Der Fachbegriff dafur lautet
,Ortliche Bauaufsicht*.46

Im Rahmen dieser Tatigkeit ist der Auftraggeber zustandig, die in der Projektvor-
bereitung und Planungsphase definierten Ziele hinsichtlich Qualitat, Quantitat,
Kosten und Termine so umzusetzen, dass in der Phase des Projektabschlusses
madglichst wenig bis keine Mehrkosten anfallen und das Projektziel erreicht wird.

Zu den wichtigsten Tatigkeiten der Ortlichen Bauaufsicht gehéren:47

e Interessensvertretung

e Koordination der Gewerke

e Umsetzung Vorgaben Projektsteuerung

e Verhandlungstatigkeit mit den ausfuhrenden Firmen

e Dokumentation

e Beaufsichtigung Bauablauf

e Terminplanerstellung, Terminiberwachung, Terminsteuerung
e Qualitatskontrolle

¢ Rechnungsprifung

e Ubernahme

45 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 30.

46 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 35.

47 Vgl. Bundeskammer der Architekten und Ingenieurkonsulenten: Honorar Information Ar-
chitektur, Wien 2008, S. 36 ff.
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2.3.1.5 Kellergeschoss — 2. Obergeschoss

Ein weiterer wichtiger Bestandteil der Baukosten bildet die Anzahl der Ge-
schosse. Das Kellergeschoss befindet sich normalerweise unter der Erdoberfla-
che, also dem Erdgeschoss. Alle Geschosse uber dem Erdgeschoss werden als
Obergeschosse mit fortlaufender Nummerierung bezeichnet.

Um die Baukosten in Abhangigkeit der Geschossanzahl moglichst genau berech-
nen zu konnen, ist die Angabe der bevorzugten Bauweise inklusive Flache not-
wendig.

Die Ubertragung der Bauwerkslasten in das Erdreich erfolgt an der Fundament-
sohle, welche sich unter dem Kellergeschoss befindet. Da das Fundament ge-
wissen aulerlichen Einwirkungen wie etwa Frost und Druck der umliegenden
Erde ausgesetzt ist, wird es in Massivbauweise aus Stahlbeton ausgefiihrt.*®

Ab der Errichtung des Kellergeschosses, kann man als Bauherr selbst entschei-
den in welcher Konstruktion die Geschosse daruber ausgefuhrt werden sollen.
Dabei wird im Hinblick auf Material zwischen Massivbau und Holzbau unterschie-
den.

Eine Ausflhrung in Massivbau umfasst alle Baukonstruktionen aus gewohnli-
chem Mauerwerk, Beton und Stahlbeton. Kontrar dazu beinhaltet der Holzbau
wiederum alle Baukonstruktionen aus diversen Holzwerkstoffen in den jeweiligen
Holzbausystemen.

Beispiele fiir Holzbausysteme sind etwa:*°

e Holzmassivbauweise
¢ Holzskelettbauweise
e Holzrahmenbauweise

Fir die Auswahl der Konstruktionsart sind verschiedene Parameter wie zum Bei-
spiel Bauzeit, Qualitat, Bestandigkeit, Schallschutz, Warmespeicherfahigkeit und
auch die Architektur ausschlaggebend.

Vorteile des Massivbaues:5°

e Hohe Tragfahigkeit

e Hoher Schallschutz

e Hoher Feuchtigkeitsschutz

e Hohe Warmespeicherfahigkeit

48 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 1 — Rohbauar-
beiten®, Wien 2010, S. 80 f.

49 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 122.

%0 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 1 — Rohbauar-
beiten®, Wien 2010, S.137 ff.
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Argumente fir eine Entscheidung zum Holzbau kénnten wiederum sein:%’

e Hoher Vorfertigungsgrad
e Kurze Montagezeiten

e Heimisches Material

e COz2-neutraler Rohstoff
e Gemutliche Atmosphare

Preislich gesehen ist der Unterschied im Rohbau bei beiden Konstruktionsarten
sehr gering.

2.3.1.6 Dachform

Nicht nur fir die Optik des Gebaudes, sondern auch malRgebend fir die Kosten
ist die Dachform. Im Baukostenrechner wird zwischen drei verschiedenen Dach-
formen in Abhangigkeit der Flache unterschieden:

el

Abbildung 21: Flachdach>?

51 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten?, Wien 2011, S.112 ff.

52 Abb. entnommen aus: Mein Dach: online verfiigbar unter: URL: https://www.meindach.de/rat-
geber/top-10-dachformen-finden-sie-die-richtige-dachform-fuer-ihr-haus/ (Stand: 14. April 2020)
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Abbildung 22:Satteldach®3

Abbildung 23: Walmdach®*

Die gewahlte Dachform ist insofern relevant, da jede der oben angeflihrten For-
men eine unterschiedliche Unterkonstruktion bendtigt. Fur die Errichtung eines
Flachdaches werden andere Bauteile und Aufbauten bendtigt, als fur ein Sattel-,
oder Walmdach.

2.3.1.7 Balkone und Terrassen

Der Hauptunterschied zwischen Balkon und Terrasse besteht darin, dass ein Bal-
kon immer erhoht an der Hausfassade zu finden ist, wahrend die Terrasse eine
Plattform auf dem jeweiligen Bodenniveau ist, welche an ein Gebaude an-
schlief3t.

53 Abb. entnommen aus: Mein Dach: online verfiigbar unter: URL: https://www.meindach.de/rat-
geber/top-10-dachformen-finden-sie-die-richtige-dachform-fuer-ihr-haus/ (Stand: 14. April 2020)
5 Abb. entnommen aus: Mein Dach: online verfiigbar unter: URL: https://www.meindach.de/rat-
geber/top-10-dachformen-finden-sie-die-richtige-dachform-fuer-ihr-haus/ (Stand: 14. April 2020)
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(Dach-)Terrassen schaffen einen Abschluss von Aufenthaltsraumen, da diese in
den meisten Fallen nicht auskragen. Jedoch muss man bei der Errichtung darauf
achten, den Witterungseinflissen mit bautechnischen Uberlegungen entgegen-
zuwirken.

Im Gegensatz zu Terrassen bilden Balkone keinen Abschluss von Aufenthalts-
raumen, sondern sind von drei Seiten von kalter Luft umgeben. °° Durch die aus-
kragende Deckenplatte entsteht eine Warmebrlcke, welche durch bautechni-
sche Losungen zu vermeiden ist. Spezielle Konstruktionen ermoglichen es, die
Warmebricke zu umgehen und infolgedessen ist es wichtig zu wissen ob das
Gebaude einen Balkon haben soll.

2.3.1.8 Garage und Carport

Ein Neubau eines Gebaudes bendtigt laut den Bauordnungen in Osterreich und
Deutschland eine gewisse Anzahl von Stellplatzen in Abhangigkeit der Nutzfla-
che des Gebaudes. Dabei unterscheidet man zwischen oberirdischen und unter-
irdischen Stellplatzen.

Bei der Errichtung eines Gebaudes gibt es die Moglichkeit einer Garage bezie-
hungsweise eines Carports um die Kraftfahrzeuge auch dementsprechend zu
schitzen. Eine Garage ist meist durch ein Garagentor abschliel3bar und hat feste
Wande.

Abbildung 24: Garage®®

%5 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 1 — Rohbauar-
beiten?, Wien 2010, S. 434.

5 Abb. entnommen aus: Der Standard: online verfiigbar unter: URL: https://apps.derstan-
dard.at/privacywall/story/2000073793113/carport-oder-garage-wofuer-haben-sie-sich-entschie-
den (Stand: 14. April 2020)
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Das Carport hingegen ist ein Unterstand fur Kraftfahrzeuge. Dieser kann freiste-
hen und ist im Vergleich zur Garage nicht komplett geschlossen.

Abbildung 25: Carport®”

Die Konstruktion spielt insofern eine Rolle fur die Baukostenrechnung, da je nach
verwendetem Baurecht das Carport als Baumasse miteinberechnet wird.

2.3.1.9 Nebengebéude, Miillraum, etc.

Bei Nebenraumen kann es sich beispielsweise um Mull-, Wasch-, oder Fahrrad-
raume handeln. Fur die Kalkulation ist die Angabe der Flache relevant.

2.3.1.10 AuBenanlagen, Asphalt, Pflaster

Unter dem Punkt AulRenanlagen wirken alle Gestaltungen in Abhangigkeit der
Flache rund um das Gebaude, jedoch speziell die Zufahrt, ein. Diese kann ent-
weder mittels herkdmmlichen Asphaltes, oder auch aus Pflastersteinen herge-
stellt werden.

Beide Arten haben einen geringen Preisunterschied, da bei der Variante mit As-
phalt einerseits hohe Materialkosten, andererseits nur geringe Arbeitskosten an-
fallen. Die Variante mit Pflastersteinen verhalt sich kontrar dazu.

57 Abb. entnommen aus: Easycarport: online verfiigbar unter: URL: https://www.easycar-
port.de/konfigurator/carport.html (Stand: 14. April 2020)
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2.3.1.11 Gartengestaltung

Uber die Angabe der Gartengestaltung kdnnen Uber Richtwerte die Kosten fiir
einen Quadratmeter Gartenflache berechnet werden.

Die Gartengestaltung beinhaltet Leistungen wie zum Beispiel das Verlegen eines
Rasens oder das pflanzen von Baumen.

2.3.1.12 Heizsystem

Der Baukostenrechner unterscheidet vier Arten von Heizsystemen:

e Gasheizung

e Olheizung

e Pelletsheizung
e Erdwarme

Um die Baukosten so exakt wie moglich zu berechnen bedarf es einer Auswahl
des gewunschten Systems, da jene diverse Vor-, und Nachteile haben.

Studien belegen, dass das Heizen mit Erdgas-Brennwertsystemen in allen Ge-
baudeklassen am preisgunstigsten ist. Ein hoher Wirkungsgrad, die gute Ener-
gieausbeute, sowie der geringe Platzbedarf zahlen zu den Vorteilen. Ein Nachteil
ist definitiv die Tatsache, dass Gas ein fossiler Brennstoff und man vom Ausland
abhangig ist.%®

Mit der lange bewahrten Olheizung lasst es sich sehr glinstig heizen, sofern der
Olpreis am Weltmarkt sehr tief liegt. Jedoch sprechen wir auch hier wieder von
einem fossilen Brennstoff der starke Preisschwankungen mit sich bringt. Des
Weiteren gilt in Osterreich seit 2020 ein Einbauverbot fir Olheizungen in Neu-
bauten.>® Deutschland befasst sich ebenfalls schon seit Iangerem mit einem sol-
chen Verbot. Dennoch gibt es im Baukostenrechner noch die Méglichkeit der Ol-
heizung, da diese in Deutschland noch nicht verboten ist.

Die Pelletsheizung flhrt zwar zu hohen Anschaffungskosten und bendtigt einen
hdheren Platzbedarf als beispielsweise eine Gasheizung, allerdings ist der 6ko-
logische Fulldabdruck ein sehr geringer. Die Investitionskosten konnen meist
durch staatliche Férderungen ausgeglichen werden .0

88 \/gl. Osterreichische Energieagentur: online verfiigbar unter: URL: https://www.energya-
gency.at/aktuelles-presse/presse/detail/artikel/heizkostenvergleich-heizen-mit-erdgas-am-billigs-
ten-holz-und-pellets-am-besten-fuer-die-umwelt.htmi?no_cache=1 (Stand: 15. April 2020)

%9 Vgl. Bundesgesetz iliber die Unzulassigkeit der Aufstellung und des Einbaus von Heiz-
kesseln von Zentralheizungsanlagen fiir fliissige fossile oder fiir feste fossile Brenn-
stoffe in Neubauten (Olkesseleinbauverbotsgesetzt - OKEVG 2019), BGBI | NR. 2020/6.

60 \Vgl. ub.de Fachwissen GmbH: online verfligbar unter: URL: https://www.pellethei-
zung.info/vorteile-nachteile (Stand: 15. April 2020)
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Mit der Entscheidung zur Erdwarme Uberwiegen flr den Nutzer die Vorteile.
Gunstige Betriebskosten, Umweltfreundlichkeit, geringe Wartung und die Zu-
kunftssicherheit, um nur einige zu nennen, erwarten den Kunden. Somit zeichnet
sich diese Art der Heizung durch das gute Verhaltnis ihrer Kosten-Nutzen aus.®'

2.3.1.13 Kamin & Ofen

Nach der Auswahl des Heizsystems der Zentralheizung obliegt die Entscheidung
einer Einzelheizung in Form eines Kamines oder Ofens beim Kunden.

Durch die zunehmende Energieknappheit und Versorgungsunsicherheit einer-
seits sowie der Wunsch nach einer gemutlichen Feuerstelle im Wohnzimmer an-
dererseits, gewinnen Einzelheizungen in den letzten Jahren immer mehr an
Beliebtheit. Prinzipiell kann man zwischen Kamin und Ofen entscheiden.

Kamine sind wegen ihrer einzigartigen Atmosphare sehr beliebt. Der Wirkungs-
grad der Heizung ist aber relativ gering. lhre Warme geben sie hauptsachlich
durch Strahlung ab wobei die Warme der Rauchgase ungenutzt durch den
Schornstein zieht. Der Feuerraum eines Kamins kann in verschiedenen Varian-
ten wie etwa ein-, zwei-, drei-, oder allseitig offen ausgefiihrt werden .62

Abbildung 26: Kamin®?

61 Vgl. Warmepumpe Austria: online verfligbar unter: URL: https://www.waermepumpe-aus-
tria.at/vorteile-einer-waermepumpe (Stand: 15. April 2020)

62 \/gl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8, Wien 2011, S. 190.

63 Abb. entnommen aus: Ofenseite: online verfligbar unter: URL: https://www.ofenseite.com/ka-
min-als-raumteiler (Stand: 20. April 2020)
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Im Vergleich zum Kamin, ist der typische Kachelofen schon um einiges effizien-
ter. Die hohen Temperaturen, die infolge des Verbrennungsvorganges im Inne-
ren entstehen, erfordern gut speichernde Materialien als Verkleidung. Durch die
hohe Speicherfahigkeit entstehen an der Oberflache der Verkleidung niedrige
und angenehme Oberflachentemperaturen.®

Abbildung 27: Kachelofen%®

2.3.1.14 Sanitar-, und Elektroausstattung Qualitat

Die meisten Kosten bei der Errichtung eines Gebaudes fallen zwar in die Kon-
struktion, jedoch kann sich auch die Ausstattung in den Wohnraumen stark auf
die Endkosten auswirken.

Speziell die Sanitar-, und Elektroausstattung werden meist oft unterschatzt.
Diese Ausstattungen werden in die Klassen Mittel, Hoch und Luxus unterteilt.

Eine Mittlere Ausstattung kann mit dem Sortiment eines herkdmmlichen Bau-
marktes verglichen werden. Im Sanitarbereich kénnen dies etwa Fliesen und
gangige Armaturen sein. Die Elektroausstattung ist vollkommen ausreichend,
enthalt jedoch keine speziellen Gerate wie zum Beispiel eine Turklingel mit Ka-
mera.

64 \Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8, Wien 2011, S. 196.

65 Abb. entnommen aus: Wohnen mit Beton: online verfiigbar unter: URL: http://wohnen-mit-
beton.at/projects/kachelofen-modern/ (Stand: 20. April 2020)
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Entscheidet man sich fur die Klasse daruber kann das Budget durchwegs schon
Bdden aus Naturstein, oder auch alltagsunterstitzende Elektronik beinhalten.

Die Wahl der Luxusausstattung hat mehr oder minder keine Grenzen nach oben.

2.3.1.15 Solaranlage

Um moglichst autark zu leben nutzen immer mehr Hausbesitzer auf passive Sys-
teme zur Nutzung der Sonnenenergie zuriick.%

Die Nutzung der Sonnenenergie ist 6konomisch unbedenklich, da keine Ruck-
stande oder Abgase erzeugt werden.®” Ein groBes Problem ist hingegen der
schwache Ertrag im Winter, der meist durch konventionelle Heizsysteme ausge-
glichen werden muss. Deshalb werden Solarheizungen mittlerweile als Ergan-
zung zu den herkdbmmlichen Heizsystemen eingebaut.%®

Umgewandelt wird die Solarenergie in einem Kollektor. Dieser besteht aus einem
Absorber (Kupfer, Stahl, Aluminium oder Kunststoff), der von einem Warmetra-
germedium (Wasser, Ol, Luft etc.) durchflossen wird. Die dadurch entstehende
Warme wird entweder direkt (Poolheizung) oder Uber einen Speicher dem Ver-
sorgungssystem zugefiihrt.5°
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Abbildung 28: Solaranlage™

66 \/gl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8 Wien 2011, S. 296.

67 \Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8, Wien 2011, 2011, S. 300.

68 \Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8, Wien 2011, 2011, S. 302

69 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 3 — Haustech-
nik8, Wien 2011, 2011, S. 302.

70 Abb. entnommen aus: Solaranlagen Portal: URL: https://www.solaranlagen-portal.com/so-
lar/solaranlage (Stand: 20. April 2020)
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2.3.1.16 Fenster und Terrassentiiren

Die Auswahl der Fenster ist mitunter ein Grund, der sich in den Kosten auswirken
kann. Im Baukostenrechner wird zwischen folgenden Materialarten unterschie-
den:

e Kunststoff

e Kunststoff-Alu
e Holz

e Holz-Alu

Fenster und Terrassentiiren sind Offnungen in der Fassade eines Gebaudes,
welche umfangreiche Aufgaben zu erflillen haben. Sie sollten grundsatzlich”’

e Licht einlassen
e Ausblick nach drauf3en gewahren
e den Luftaustausch ermdglichen

sowie auch

¢ in den Wintermonaten Warme einlassen

e in den Sommermonaten Warme abhalten

e Transmissions- und Luftungswarmeverluste begrenzen
e einen guten Schallschutz haben

e Sicht-, und Blendschutz bieten

Um all diesen Anforderungen gerecht zu werden, gibt es verschiedene Fenster-
systeme mit diversen Vor-, und Nachteilen.

Kunststofffenster punkten vor allem mit der freien Farbwahl. Sie kdnnen so aus-
gewahlt werden, dass sie zum farblichen Gesamtkonzept des Hauses passen.
Des Weiteren sind sie preislich glnstiger als Systeme aus Holz. Bautechnisch
gesehen weisen die Fenster aus Polivinylchlorid (PVC) gute Dammwerte und
eine Unempfindlichkeit gegen Reinigungsmittel auf.

Die Kombination aus Kunststoff-Alu vereint die Vorteile des Aluminiums mit dem
des Kunststoffes.”? Durch die Aluminium-Haut auf der AuRenseite des Fensters
wird nicht nur der Einbruchschutz, sondern auch die Langlebigkeit um einiges
gesteigert.

Das Klassische Holzfenster ist vor allem bei Kunden mit Bedacht auf die 6kono-
mische Komponente sehr beliebt. Speziell im Inneren verbreitet es Warme und

7Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 347.
2 \/gl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 383.
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Komfort. Da Holz im Laufe der Jahre durch diverse Witterungseinflisse eine ei-
gene Patina entwickelt, sind diese Fenster etwas Wartungsintensiver.”?

Durch die Kombination von Holz mit Aluminium hat man wiederum den Vorteil
des Oberflachenschutzes durch das Aluminium mit dem Holz vereint. Diese
Fenster erfreuen sich steigender Beliebtheit.

2.3.1.17 Beschattung

Mit der Auswahl der Fenster muss man sich als Kunde auch Gedanken uber die
passende Beschattung machen. Speziell in den Sommermonaten verhindert man
so ein Aufheizen des Gebaudes durch die Sonnenstrahlung. Im Baukostenrech-
ner wird zwischen einer elektrisch und handisch betriebenen Beschattung vergli-
chen. Die elektrische Beschattung ist etwas kostspieliger.

Die gangigsten Systeme am Markt sind:

e Rollladen
e Raffstoren
¢ Innenjalousien

Die Rollladenpanzer kann entweder aus Holz-, Kunststoff-, oder Aluminiumpro-
filamellen bestehen. Er schlie3t luftdicht ab, erlaubt aber eine Liftung ohne
Durchsicht durch Schlitze. Das Rollladensystem kann entweder handisch, oder
elektrisch betrieben werden.”

Abbildung 29: Rollladen™

73 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 367 ff.

7 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 429

75 Abb. entnommen aus: Hella: online verfligbar unter: URL: https://www.hella.info/de/fenster-
fassade/rolllaeden#Vorbaurolll%C3%A4den (Stand: 20. April 2020)




59

Raffstoren sind eine Sonderform von Rollladen. Sie bestehen aus Lamellen in
unterschiedlichen Breiten, welche an einem Seil befestigt sind. Sie werden beim
Einfahren nicht eingerollt, sondern zusammengeschoben. Der Antrieb erfolgt
Uber einen Motor.”®

Abbildung 30: Raffstore’”

Die gunstigste der drei Systeme ist die Innenjalousie. Sie wird hinsichtlich Mate-
rial und Bedienung gleich wie ein Rollladen ausgefihrt, jedoch ist die Effizienz
gegen Warme um einiges schlechter. Der Antrieb erfolgt in den meisten Fallen
handisch.”®

Abbildung 31: Innenjalousie™

76 \Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 432.

7 Abb. entnommen aus: Actual: online verfiigbar unter: URL: https://www.actual.at/de/sonnen-
schutz/raffstore/ (Stand: 20. April 2020)

78 \Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 436.

7 Abb. entnommen aus: Herhof: online verfiigbar unter: URL: https://www.herhof.at/intern-
orm/de-at/produkte/sonnenschutz/ (Stand: 20. April 2020)
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2.3.1.18 Tiiren — Qualitét

Um die Ausstattung des Gebaudes zu komplettieren und in weiterer Folge die
Kosten berechnen zu kdnnen, wird als letzter Schritt die Qualitat der Tlren aus-
gewahlt. Hier wird wiederum zwischen Mittel, Hoch und Luxus unterschieden.
Eine Innentlr besteht aus verschiedenen Komponenten wie zum Beispiel dem
Tarblatt, der Zarge und den Beschlagen.
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Abbildung 32: Bestandteile einer Tiir®

Die Qualitat der verschiedenen Bestandteile, wie in Abbildung 31 beschrieben,
bestimmt den Grad der Ausfuhrung. Den wichtigsten Bestandsteil bildet aber das
Tarblatt.

Eine Ture der Mittelklasse besteht meist aus einer Deckplatte aus Holzwerkstof-
fen, wobei das Innere der Tur einen Wabenkern besitzt um Kosten einzusparen.
Durch die Hohlraumfullung wird ausreichende Stabilitat gewahrleistet, jedoch ist
der Schallschutz relativ schwach.
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Abbildung 33: Tiir mit Wabenkern®?

80 Abb. entnommen aus: Baumarkt: online verfligbar unter: URL: https://www.baumarkt.de/rat-
geber/altueren-einbauen-maueroeffnung-berechnen-masse-nach-din/ (Stand: 20. April 2020)

81 Vgl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 284.

82 Abb. entnommen aus: Baumarkt: online verfligbar unter: https://www.baumarkt.de/ratge-
ber/a/tueren-einbauen-maueroeffnung-berechnen-masse-nach-din/ (Stand: 20. April 2020)
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Will man etwas tiefer in die Tasche greifen und einen besseren Schallschutz er-
zielen, dann sollte man ein Turblatt mit einem Kern aus einer Vollspanplatte wah-
len. Sie ist sehr stabil, hat einen guten Schallschutz und kann auch fur Lichtaus-
schnitte eingesetzt werden.83

Decklage (Fumier)
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Abbildung 34: Tiir mit Vollspanplatte®*

Fallt die Wahl bei der Ture auf die Luxusvariante gibt es fast keine Grenzen nach
oben. Beliebt sind die Varianten aus Massivholz, oder eine Schichtverleimte Rah-
mentulr. Letztere bietet am meisten Stabilitdt und Schallschutz.8%

83 \gl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 284.

8 Abb. entnommen aus: Baumarkt: online verfligbar unter: URL: https://www.baumarkt.de/rat-
geber/alinnentueren-und-ihr-unterschiedliches-innenleben/ (Stand: 20.04.2020)

85 \/gl. Riccabona, Christof, Arch., Mezera, Karl, Arch.: Baukonstruktionslehre 2 — Ausbauarbei-
ten®, Wien 2011, S. 284.

8 Abb. entnommen aus: Baumarkt: online verfligbar unter: URL: https://www.baumarkt.de/rat-
geber/al/innentueren-und-ihr-unterschiedliches-innenleben/ (Stand: 20.04.2020)
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2.3.2 Funktion des Baukostenrechners

Die Funktionsweise des Baukostenrechners basiert auf 15-jahrigen Erfahrungs-
werten in der Baubranche. Bei jedem Bauwerk mit unterschiedlicher Bauart und
Qualitat wiederholen sich bestimmte grundlegende Vorgange in Form von ver-
schiedenen Gewerken die fur die Errichtung des Gebaudes relevant sind.

Folgende Tabelle veranschaulicht die prozentuelle Aufteilung der Gewerke eines
gewohnlichen Einfamilienhauses in Holzbauweise.

Gewerk in Prozent

Baumeisterarbeiten 20,99%
Estricharbeiten 2,12%
Fassadenarbeiten 2,55%
Spengler-, und Schwarzdeckerarbeiten 2,27%
Fenster, Turen & Beschattung 10,86%
Installationsarbeiten HLS 6,98%
Installationsarbeiten Elektro 7,23%
Trockenbau-, und Malerarbeiten 6,16%
Fliesenlegerarbeiten 3,01%
Schlosserarbeiten 0,55%
Zimmererarbeiten 23,04%
Aulenanlagen 1,37%
Gebaudereinigung 0,27%
Planung, Bauleitung, Vermessung etc. 8,48%
Behorden 4,11%

Tabelle 3: Kostenaufstellung eines Einfamilienhauses®’

Aus diesen, Uber langeren Zeitraum gesammelten Zahlen wurde unter Beruck-
sichtigung der jahrlichen Inflation ein Mittelwert berechnet. Dieser Wert x muss
nun mit der Nutzflache multipliziert werden, um einen ersten Anhaltswert zu er-
halten. Selbstverstandlich wird dieser Mittelwert standig der Inflation angepasst.

Um die Nutzflache zu erhalten, wird die Netto-Grundflache (NF) des Gebaudes
ermittelt. Sie beschreibt alle Gebaudeflachen abzuglich der Konstruktion. Als An-
nahme fur den Abzug der Konstruktion dient normalerweise ein Standard-Wand-
aufbau mit 20cm Tragkonstruktion und 20cm Warmedammung fur die AuRenhaut
und im Inneren eine 15cm starke Wand. Jedoch gibt der Nutzer ohnehin nur die
gewunschte Wohnflache an, sodass dieser Schritt nicht in die Berechnung ein-
flief3t.

87 Eigene Tabelle
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Abbildung 36: Netto-Grundflidche®®

Basierend auf diesem Mittelwert x und der Nutzflache des Bauwerks berechnet
der Baukostenrechner nun vorerst immer die gunstigste Bauweise fur die ausge-
wahlten Standardparameter, wie etwa die Anzahl der Geschosse, oder der ge-
wahlten Dachform.

Der daraus entstandene Wert berlcksichtigt nun in der zweiten Phase der Be-
rechnung alle Sonderwiinsche des Benutzers. Ab diesem Zeitpunkt werden alle
Entscheidungen wie zum Beispiel die Qualitat diverser Einbauteile greifend.
Diese Steigerung der Kosten basiert wiederum auf Erfahrungswerten von bereits
realisierten Bauwerken in der Vergangenheit. So entsteht am Ende ein Multipli-
kationsfaktor x der die endgultige Kostenschatzung berechnet.

Die Zahl, welche dem Kunden prasentiert wird, bertucksichtigt keine zu Mehrkos-
ten fuhrenden Umstande, sondern geht immer vom gunstigsten Fall aus. Zumal
eine solche Berucksichtigung schlicht unmaoglich ware, da kein Bauvorhaben
identisch ist.

8 Abb. entnommen aus: O-Norm B 1800: Ermittiung von Flachen und Rauminhalten von Bau-
werken und zugehorigen Aufienanlagen (Ausgabe: 1.8.2013)
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3. Fazit

Zu Beginn ist zu erwahnen, dass es viele verschiedene Mdglichkeiten gibt einen
Businessplan zu erstellen. Der Schwerpunkt jedoch liegt bei fast allen Modellen
auf der wirtschaftlichen, technischen und finanziellen Analyse. Die Gestaltung
des Businessplans ist also auch stark abhangig vom Zweck, Nutzen und der Art
des Vorhabens.

Zweifelsohne aber kann man sagen, dass die Erstellung eines Businessplans vor
der Grundung oder vor Umsetzung einer Idee unabdingbar ist. Durch technische,
betriebswirtschaftliche und strategische Analysen kann man ableiten ob eine
Idee bzw. eine Unternehmung Sinn macht oder ob man noch einige Punkte Uber-
arbeiten muss. In vielen Kapiteln wird von in der Praxis bewahrten Thesen und
Modellen Gebrauch gemacht, wie beispielsweise bei der Markt- und Bran-
chenanalyse. Naturlich wurde aber auch bei diesen Modellen versucht, diese so
realitatsnah wie maoglich auf die eigene Produktidee zu projizieren, um eine rea-
litatsnahe Bewertung zu ermdglichen.

Im Gegensatz dazu wird bei Kapiteln wo es um die Beschreibung des Produkts
oder der Produktidee, also eher um technischen Analysen geht, individuelle Ein-
schatzungen, Bewertungen und Darstellungen des Grunders geben.

3.1 Auswirkungen

Die Erstellung des Baukostenrechners unter Berucksichtigung der wirtschaftli-
chen, technischen und finanziellen Aspekte hat sowohl fur den Benutzer, als auch
fur den Betreiber der Website nur positive Auswirkungen.

Fortan haben Personen mit dem Wunsch vom Eigenheim nun die Moglichkeit
sich serids daruber zu informieren, inwiefern sie durch einen Hausbau finanziell
belastet werden. Dadurch, dass der Baukostenrechner nicht nur eine Option dar-
stellt um moglichst schnell die Kosten zu ermitteln, sondern dies auch auf Basis
der Hintergrundinformationen berechnet, hat der Benutzer so eine hohe Treffsi-
cherheit hinsichtlich der Genauigkeit. Betrachtet man das derzeitige Marktange-
bot kann man durchaus sagen, dass der Rechner in seiner Form einzigartig ist.

Sobald die erwunschten Klickzahlen erreicht sind, und sich durch das Einschal-
ten von Werbungen die Website flr den Betreiber rechnet, kann man den Bau-
kostenrechner durchaus als Erfolg betrachten. Auch regionale Unternehmen be-
kommen so die Chance im Internet Publik zu sein und den bisherigen Kunden-
stamm zu erweitern.

Der Websitebetreiber, das Unternehmen ,Kitz Projekt soll aufgrund diverser We-
beeinschaltungen ebenfalls neue Kunden flr sich gewinnen. Die gezielte Ver-
marktung auf der Website soll eventuelle Benutzer aus dem Tiroler Unterland
dazu bewegen auf das Unternehmen als Partner aufmerksam zu werden.
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3.2 Konsequenzen

Im Zuge der Arbeit konnten auch potenzielle Gefahren erfasst werden. Betrachtet
man das derzeitige Angebot an Online Baukostenrechnern, ist es auffallig, dass
hinter vielen Angeboten meist Unternehmen stehen, die oft auf Basis vom eige-
nen Sortiment und durch sehr oberflachliche Angaben ein Ergebnis prasentieren.
Diese Angebote haben durchaus die Berechtigung am Markt zu sein, jedenfalls
sollte man deren Genauigkeit hinterfragen.

Der neu entwickelte Baukostenrechner birgt Gefahr, ebenfalls in diese Ecke ge-
drangt zu werden. Da sich die Anzahl an betrigerischen Websites taglich hauft,
verlieren viele Menschen das Vertrauen in die wirklich seridsen Unternehmen.
Genau diesem Umstand soll der Baukostenrechner entgegenwirken und durch
seine Vielfalt an Auswahlmdglichkeiten, sowie der dementsprechenden Erfah-
rung dem Benutzer das Vertrauen vermitteln, der richtige Ansprechpartner fur
dessen Nachfrage zu sein.

Zusatzlich zum Misstrauen der Benutzer gegenuber Online Rechnern werden zu-
kunftigen Bauherren spatestens beim ersten Kostenvoranschlag vom jeweilig be-
auftragten Planer enttauscht. Infolgedessen empfehlen diese den verwendeten
Rechner meist nicht an Bekannte weiter. Genau diesen Umstand soll der Bau-
kostenrechner durch seine vielen Parameter, die zur Berechnung verwendet wer-
den, verhindern. Schlussendlich liegt die Entscheidung, vor dem Erstgesprach
beim Architekten, die Website aufzurufen aber beim Benutzer.

3.3 Ausblick

Die derzeitige Situation in der Baubranche lasst sich mit einem Satz beschreiben:
Es wird investiert. Ein nie zuvor dagewesener Wunsch nach dem Eigenheim lasst
sowohl ausflhrende, als auch planende Unternehmen mit ruhigem Gewissen in
die Zukunft blicken.

Durch die Erstellung des Businessplanes, samt Baukostenrechner soll ein bisher
etwas belacheltes Nischenprodukt anstandig vermarktet werden. Ich bin tber-
zeugt davon, dass ein solches Produkt zukunftig viel Anklang finden wird. Erstens
ist die Benutzung kostenlos, zweitens bekommt der Benutzer eine sehr detail-
lierte Information Uber die Bauwerkskosten. Der gro3e Bonus dieser Website ist
das Unternehmen ,Kitz Projekt” im Hintergrund. Falls der Benutzer Ruckfragen
zu den ermittelten Kosten hatte, kann dieser mit dem oben erwahnten Unterneh-
men auf einen kompetenten Partner zuruckgreifen.

Meines Erachtens wird die Anzahl an Personen mit dem Bedurfnis einer schnel-
len Kostenermittlung sukzessiv steigen. Der Baukostenrechner schafft fur beide
Seiten einen Nutzen und ist so ein ideales Werkzeug um das Projekt ,,Eigenheim®
zu starten.
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