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Muster – Unternehmensleitbild  
eines mittelständischen Bauunternehmens 

 
 

1. Wir decken die Marktbedürfnisse im Mauerwerksbau sowie im Schlüsselfertigbau für den 

öffentlichen, gewerblichen und privaten Hochbau einschließlich der erforderlichen Beratungs- 

und Serviceleitungen von der Planung und Finanzierung bis zur Realisierung und 

Unterhaltung. 

 

2. Wir erbringen als Marktleistung wirtschaftlich –technologisch ausgereifte, unterhaltungs-

freundliche Bauvorhaben in geforderter Qualität zu marktgerechten Preisen. 

 

3. Wir reagieren flexibel auf die unterschiedlichen Marktbedürfnisse und bieten unsere 

Leistungen überregional an. 

 

4. Wir betrachten Marktführerschaft im handwerklichen Baumarkt mit einigen Tausend 

Unternehmen als nicht durchführbar und streben diese nicht an. 

 

5. Wir wollen in all unseren Geschäftsbeziehungen ein faires und ausgewogenes Verhalten mit 

langfristigen und soliden Beziehungen pflegen. 

 

6. Wir erstellen solide und langlebige Investitionsgüter in handwerklicher Tradition und nach 

dem Stand der Technik. 

 

7. Wir betrachten Gewinne als „Abfallprodukt“ einer kunden- und marktorientierten 

Unternehmensführung. Gewinne ermöglichen die langfristige Überlebensfähigkeit und 

Unabhängigkeit von fremden Kapitalgebern. 

 

8. Wir betrachten Bauen als Befriedigung menschlicher Grundbedürfnisse und sind deshalb 

bestrebt, die für die Menschen überlebenswichtige Entwicklung in Kultur, Umwelt und 

Sozialem zu gestalten. 

 

9. Wir betrachten den Staat und seine Organe als Vertretung des Gemeinwohls; in 

betriebswirtschaftlicher Hinsicht fordern wir Selbstständigkeit. 

 

10. Wir sehen die wirtschaftliche Überlebensfähigkeit unseres Unternehmens als wirtschaftliches 

Handlungsprinzip. 

 

11. Wir betrachten unsere Mitarbeiter als unser wertvollstes Kapital ; wir sind verantwortlich für 

deren soziale Absicherung und deren Entwicklung. 

 

12. Wir führen unsere Mitarbeiter zu eigenverantwortlicher Entwicklung ihrer Stärken und 

Neigungen. 
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FRAGEBOGEN: 
 
Vorwort: 
 
Die Bauwirtschaftslehre wird neben den traditionellen technischen und organisatorischen 
Problemfeldern verstärkt auch von betriebswirtschaftlichen und rechtlichen Fragestellungen bestimmt. 
Die Strukturveränderungen und Marktbereinigungen der Baubranche erfordern in Zukunft verstärkt 
interdisziplinäres Führungswissen, um im globalen Wettbewerb erfolgreich zu sein. Heute noch 
vielfach praktizierte Methoden und Gewohnheiten, auch historisch gewachsene Strukturen, behindern 
eine marktorientierte erfolgreiche Unternehmensführung am Bau!  
 
Der vorliegende Fragebogen gliedert sich in nachfolgende Befragungsschwerpunkte: 
 
• 1. Allgemeine Fragen zum Unternehmen 

f

 

 
• 2. Baumarkt orschung, -beobachtung 

# Marketing - Informationssystem 
# Analyse von Umfeld und Unternehmen 
# Kunden 

 
• 3. Normatives Marketing 

# Unternehmenskultur 
# Mitarbeiterorientierung 

 
• 4. Strategisches Marketing

# Strategische Positionierung  
# Strategieentwicklung 

 
• 5. Operatives Baumarketing 

# Produkt – „Leistung“ 
# Unternehmenskommunikation – „Leistungsdarstellung“ 
# Distribution – Verteilung - „Akquisition“ 
# Preis – „Vergütung“ 

 
• 6. Projektbegleitendes Baumarketing 

# Angebotsbearbeitung 
# Angebotsbeschaffung 
# Auftragsbewertung 
# Angebotsverfolgung 

 
 
Zum Fragebogen: 
Neben einer Reihe von offenen Fragen werden nachfolgend Feststellungen getroffen, die 6 
Möglichkeiten der Beantwortung zulassen. 
Diese reicht von: 
 0: „sehr geringe Zustimmung“ (trifft nie zu) bis 
 5   : „sehr große Zustimmung“ (trifft fast immer zu) 
Die Zahlen 2, 3 und 4 geben Ihnen die Möglichkeiten, Ihre Antwort feiner abzustufen: Sie bezeichnen 
eine zunehmende oder abnehmende Ausprägung mit der die Feststellung für Ihr Unternehmen 
zutreffend ist. 
Kreuzen Sie bei jeder Feststellung nur eine Zahl an.   
 
 
1. ALLGEMEINES ZUM UNTERNEHMEN: 
 
Das Unternehmen wurde im Jahre    gegründet. 
 
Umsatz (Größenordnung): ca.   ATS     
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Anzahl der Mitarbeiter:     
 
Sitz des Unternehmens (Bundesland):       

 
Welche Funktion bekleiden Sie in ihrem Unternehmen? 
 
        
Marketingverständnis in Ihrem Unternehmen? 
 
# Vertrieb     # Akquisition 
# Werbung    # Marktforschung  

# Sonstiges         
 
 
Wie ist Marketing in Ihrem Unternehmen organisiert? 
 
   Mitarbeiter voll  bzw.   Mitarbeiter zu ca.    % 
 
Überwiegende Ausbildung der Marketing-Mitarbeiter:       
 
Wo wird im Unternehmen Marketing betrieben? 
 
# Unternehmensleitung 
# Eigene Marketingabteilung 
 
# ............................- Abteilung 
# Abteilungsleiter/ Gruppenleiter 
# Alle Mitarbeiter 
 
        
 
 
2. BAUMARKTFORSCHUNG - MARKTBEOBACHTUNG 
 
• MARKETING - INFORMATIONSSYSTEM 
 
Wir sammeln einen Großteil der Marketing – Information (tägliche Informationen über Entwicklungen 
im Unternehmen und dem Umfeld)  
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Welche der nachfolgenden Datenquellen für Daten, die im Marketing - Informationssystem verarbeitet 
werden nutzen sie ? 
 
# Interne Quellen wie Kostenrechnung, Statistiken über Umsatz, Deckungsbeiträge, 

Baustellenergebnisse, Mitarbeiter die ständigen Kontakt zu Kunden, Mitbewerb, Lieferanten, 
Subunternehmern und Professionisten haben. 

 
# Branchenbeobachter: Bundesinnung für das Baugewerbe, VIBÖ, WIFO, Kammern, ÖSTZ, 

Baubehörden etc. 
 
# Branchenmedien: in- und ausländische Fachzeitschriften, Fachzeitschriften der Branchen der 

wesentlichen Kunden (A-Kunden) 
 
# Medien: Zeitungen, Magazine, Fernsehen 
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# Lieferanten, Subunternehmen, Professionisten 
 
# Dienstleister: Zivilingenieure, Architekten 
 
# Wettbewerber: Kundeninformation (Prospekte, Referenzmappen, Werbung in Fachzeitschriften, 

PR-Berichte, derzeitige und ehemalige Mitarbeiter des Mitbewerbs, Kontakte bei Messen, 
Veranstaltungen der Konkurrenz (Tag der offenen Tür, Feiern, etc.), Stellenanzeigen, Beobachtung 
von Baustellen der Konkurrenz) etc.. 

 
# Auftraggeber: öffentliche und private Auftraggeber, an der Entscheidungsfindung beteiligte 

Mitarbeiter oder Politiker 
 
Unser Unternehmen verfügt über eine Kunden- (Bauherrn-) und Konkurrenzdatenbank – Sie ist ein 
integraler Bestandteil des Marketing - Informationssystems 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
• ANALYSE VON UMFELD UND UNTERNEHMEN 
 
In unserem Unternehmen findet regelmäßig ein Marketing - Audit statt, in dem eine intensive, 
systematische, unabhängige und regelmäßige Untersuchung des Umfeldes und des Unternehmens, in 
der Stärken und Schwächen genauso wie Chancen und Risiken aufgezeigt werden. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung  
  
Kennen Sie die wesentlichen Trends in der Bauwirtschaft,  welche Ihre Geschäftstätigkeit nachhaltig 
beeinflussen bzw. verändern werden ? 
 
# Nein 
 
# Wenn ja, nennen Sie die einige der für Sie wichtigsten (z.B. Systemlösungen, 

Unternehmenskonzentrationen, Internationalisierung, kürzer werdende Technologie – und 
Produktlebenszyklen etc.: 

 
             
 
• KUNDEN 
 
Wie sieht Ihre Kundenstruktur heute und morgen aus ? 
 
 
 

Heute Vergangenheit Zukunft 

Private 
 

% % % 

Baufirmen 
 

% % % 

Gewerbliche 
 

% % % 

Öffentliche Hand 
 
Sonstige................... 
 
............................... 
 

% 
 
 
 
 

% 
 
 
 
 

% 
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3. NORMATIVES MARKETING 
 
• UNTERNEHMENSKULTUR 
 
Unser Unternehmen verfügt über ein niedergeschriebenes Unternehmensleitbild (Firmenphilosophie) – 
welches unseren Mitarbeitern bekannt ist und auch von den Vorgesetzten „gelebt“ wird.  
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
# Wenn Ja, unser Leitbild lautet wie folgt: 
 
             
 
             
 
 
4. STRATEGIEENTWICKLUNG – STRATEGISCHES MARKETING 
 
Wir richten unser unternehmerisches Handeln konsequent an einer eingehenden Analyse unseres 
Umfeldes, insbesondere unserer Kunden (öffentliche  Stellen, Private, Länder, Baufirmen, 
Ingenieurbüros etc.) und Wettbewerber und den dabei gewonnenen Erkenntnissen aus 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
In bestimmten Bereichen verfügen wir über besondere Kosten-, Produktivitäts-, Know - How oder 
sonstige Vorteile 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Wann haben Sie zum letzten Mal überprüft, ob Ihre internen Abteilungen effizienter arbeiten wie 
andere Anbieter auf dem freien Markt? 
 
# Noch nie 
# Regelmäßig 
# Vor ...................Jahren 

# Wenn Ja, zu welchen Ergebnissen sind Sie dazu gelangt? 
 
             
 
             
 
Welche der nachfolgenden Aussagen treffen auf Ihr Unternehmen zu ?  
 
 # Wir kennen unsere Konkurrenten # Wir kennen Ihre Stärken und Schwächen 

 # Wir kennen deren Strategie  # Wir verfügen über ein Reaktionsprofil #

 Ihre Ziele sind uns bekannt   
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5. OPERATIVES BAUMARKETING – „Baumarketing-Mix“ 
 
• Produkt – „Leistung“ 
 
Neben der Bauleistung im engeren Sinne bieten wir begleitende Dienstleistungen wie, 
Projektentwicklung, Kostenplanung, Finanzierung, Gebäudemanagement, Qualitätskontrollen, 
Baukoordination etc. an 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Wir beraten unsere Auftraggeber bzw. potentiellen Auftraggeber auch bei der Vorbereitung/ Planung 
des Bauvorhabens 
 
# Nein  
# Nur bestimmte Kunden (Schlüsselkunden etc.) 
# Alle AG 

# Ja und zwar           

 
             
 
Die Entwicklung neuer Produkte (also die Verbesserung des bestehenden Leistungsspektrums) wie 
neue Bauverfahren, Baumaterialien, Dienstleistung etc. wird im Rahmen eines 
Produktentwicklungsprozesses systematisch betrieben. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Als Bauunternehmen haben wir ein Image in den Köpfen der Kunden aufgebaut und damit eine 
erfolgreiche Marke unserer Produkte und Dienstleistung geschaffen 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
 
• Distribution - „Vorbereitung / Akquisition“ 
 
Als Bauunternehmen verfügen wir über ein firmenspezifisches Akquisitionskonzept und setzen dieses 
erfolgreich in der Praxis ein. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
In Zeiten der Hochkonjunktur werden Fragen des Vertriebs (Akquisition) nicht beachtet – der „Chef“ 
kümmert sich um die Aufträge, die Mitarbeiter um die Ausführung; Wenn es sich abzeichnet, daß wir 
freie Kapazitäten haben, dann akquirieren wir Aufträge 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
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Alle im Außendienst (Bauleiter, Baukaufmann etc.) tätigen Mitarbeiter sind Teil unseres strukturierten 
Akquisitionssystems. Die Qualifikation dieser Mitarbeiter wird kontinuierlich durch Schulungen 
hinsichtlich Gesprächsführung und Verkauf verbessert. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
 
• Kommunikation „Leistungsdarstellung“ 
 
Für das Kommunikationsprogramm wird ein Kommunikationsplan aufgestellt, der die schriftliche 
Zusammenfassung des Kommunikationsprogrammes darstellt. Festgelegt werden dabei die 
Zielgruppen, die stattfindenden Aktionen, der Nutzen der Kommunikation wann und wie die 
Kommunikation erfolgen soll und wer dafür verantwortlich ist. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Bei uns werden die Schlüsselkunden vom 
 
# Chef  
# Key -  Account Manager, Oberbauleiter 
# Bauleiter 
# Geschäftsleitung 
 
betreut.  
 
Er pflegt die Beziehung durch häufige und intensive Kontakte und baut ein Vertrauensverhältnis auf 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Welche der nachfolgenden Elemente der Kommunikation finden in Ihrem Unternehmen regelmäßige 
Anwendung? 
 
# Öffentlichkeitsarbeit, PR-Arbeit 
# Klassische Werbung (Anzeigen, Fahrzeugwerbung, Werbegeschenke etc.) 
# Direct Marketing (Kundenzeitschrift, Mailings, Telefonmarketing etc.. 
# Veranstaltungen (Vorträge, Seminare, Messen, Tag der offenen Tür etc.) 
# Baustellenwerbung 

# .................. 
 
Wir unterscheiden in unserer Kommunikation nach Zielgruppen   
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
und zwar nach 
 
# Kunden 
# Entscheider 
# Beeinflusser 
# Multiplikatoren 

# ............................. 
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• Preis – „Vergütung“ 
 
Welche Strategien haben Sie derzeit, um einen drohenden Preisverfall in einem Ihrer Hauptbereiche 
(SGB - Strategische Geschäftsbereiche) entgegenzuwirken? 
 
             
 
             
 
Welche Strategien wären Ihrer Ansicht nach noch vorstellbar? 
 
             
 
             
     

6. PROJEKTBEGLEITENDES MARKETING - Marktbearbeitung 
 
Leistungsverzeichnisse werden durch nachfolgende Instrumente akquiriert 
 
# öffentliche Ausschreibungen 
# Bauinformationsdienste, Internet: z.B. http://aw.ak.or.at/awo/thema/ausschreibungsmarkt etc.) 
# Direkte Kundenansprache basierend auf Telefon, Direkt Kontakt, Kundendatenbank) 
 
# ...................................... 
 
# ...................................... 
 
Als Anbieter versuchen wir „Bedarf beim Kunden zu erzeugen, um somit zur Anfragetätigkeit 
anzuregen. Stimulierung des Bedarfs nach Bau(dienst)-leistungen, etwa indem den Kunden 
Bedarfslücken evident gemacht werden 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Eine Angebotserstellung erfolgt bei uns im Rahmen des Angebotsselektionsprozesses nur für 
ausgewählte Projekte – Wir verfügen über einen internen Entscheidungskatalog, um an einer 
Ausschreibung teilzunehmen 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Wir haben das Gebiet, in dem wir regional tätig sein wollen klar definiert und abgegrenzt. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Mit Hilfe des Marketing - Informationssystems wird erfaßt, welches Unternehmen zu welchem Preis 
welchen Auftrag erhalten hat 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
 

http://aw.ak.or.at/awo/thema/ausschreibungsmarkt
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Für die Angebotsbearbeitung stehen uns ............Mitarbeiter zur Verfügung 
 
Nachfolgende Formen der Angebotsverfolgung finden in unserem Unternehmen ihren Einsatz 
 
 # Abwarten    # Nachtelephonieren 

# Automatische Wiedervorlage  
 

# ......................................   # ..................................... 
 
Für die Abwicklung von Kundenbeschwerden wurde ein geeigneter organisatorischer Rahmen 
geschaffen, welcher die Möglichkeit schafft durch rasches Reagieren den Kunden doch zufrieden 
zustellen. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Unseren Mitarbeitern ist die Bedeutung der Kundenzufriedenheit bewußt- Sie haben gelernt diese als 
wichtiges Ziel ihrer täglichen Arbeit zu sehen. 
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
 
Zusätzliche Finanzielle Forderungen aus laufenden Projekten auf Grund nachträglicher Änderungen, 
schlechter Ausschreibungsunterlagen oder Leistungsstörungen im Ablauf des Bauprojektes etc. 
beruhen auf einer systematischen Bearbeitung und Untersuchung im Rahmen des institutionalisierten 
Claim - Managements (Nachtragsforderung)  
 
      0........1........2........3........4........5 
sehr geringe    sehr große  
Zustimmung   Zustimmung   
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