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Serie: Das erfolgreiche Biro (3)

Offentliche Dienste

Der Staat vergibt zwar nur ein Finftel aller Architekten-
auftrage, bietet dafur aber fast jedem eine Chance

Das erfolgreiche Biiro

1. Chancen erkennen, Risiken vermeiden:
die Starken-Schwéachen-Analyse

2. Informationen machen den Erfolg:
Methoden zur Marktanalyse

3. Wettbewerbe, Ausschreibungen und Co:
So kommen Sie zu neuen Auftrédgen

4. Ein-und Ausgaben, Stundensétze und
Liquiditat: Wie man die Finanzen in den
Griff bekommt

5. Die richtige Strategie und Taktik:
Blromanagement und Controlling |

6. Kennziffernanalyse und Ablaufoptimierung:
Bliromanagement und Controlling Il

7. Uberzeugen, Delegieren, Durchsetzen:
Fiihrung und Motivation der Mitarbeiter

8. Prasentation, Kommunikation, Presse-
arbeit: Marketing und Offentlichkeitsarbeit |

9. Vortragen, Gesprache fiihren, Bauherren-
pflege: Marketing und Offentlichkeitsarbeit Il

Weitere Informationen sowie ausfiihrliche
Texte zu den einzelnen Themen der
DAB-Serie finden Sie im Internet unter:
www.bak.de/site/ 1714 /default.aspx

Planungsauftrage kommenvon privater,
gewerblicherund offentlicher Seite. Laut
einer Befragung von tiber 1000 Archi-
tekturbtiros im vergangenen Jahr domi-
nieren private und gewerbliche Auftrag-
geber; oOffentliche Auftraggeber haben
nur einen Anteil von 21 Prozent (siehe
Grafik). Trotzdem ist dieser Teil des Ku-
chenshochstinteressant, weil sich jeder
Architekt um diese Auftrage bewerben
kann. Denn offentliche Bauherren miis-
sen europaweit ausschreiben, wenn sie
Liefer-und Dienstleistungsauftrage tiber
211000 Euro (ohne Mehrwertsteuer) zu
vergeben haben.

Fiir diese Auftrage gibtes zwei mog-
liche Vergabeverfahren: das Verhand-
lungsverfahren und den Wettbewerb.
Beim Verhandlungsverfahren wird das
wirtschaftlich giinstigste Angebot ge-
sucht. Bei Wettbewerben treten Kon-
zepte und Entwiirfe gegeneinanderan,
die in der Regel anonym eingereicht
werden miissen. Verhandlungsverfah-
ren und Wettbewerbe kénnen auch
miteinander kombiniert ablaufen.

Wie die Verfahren durchzufiihren
sind, regelt die Verdingungsordnung
fiir freiberufliche Leistungen (VOF).
Zusatzlich gibtes noch die Grundsatze
und Richtlinien fiir Wettbewerbe (GRW)
und in einigen Bundeslandern die Re-
geln fiir Architektenwettbewerbe (RAW)
der Architektenkammern.

Teilnahmeberechtigt bei beiden
Vergabeverfahren sind alle Planer, die
im Europdischen Wirtschaftsraum

(EWR) ansissigsind. Dazu gehoren alle
Lander der EU sowie Island, Norwegen
und Liechtenstein. Dabeiistes unerheb-
lich, ob der Zulassungsbereich in einer
Ausschreibung als regional begrenzt
angegeben wird. Denn gemaB VOF darf
es keine Benachteiligung eines Bieters
undkeineregionale Begrenzung geben.
Wer eine Bewerbung oder einen Beitrag
fristgerechteinreicht, muss berticksich-
tigt werden. Unabhéngig davon, wo der
Bewerber lebt und arbeitet.

Verhandlungsverfahren werden in
Deutschland, aber auchin anderen EU-
Landern immer beliebter und verdran-
genvielerorts den klassischen Wettbe-
werb. Fir die Teilnahme an einem
Verhandlungsverfahren muss man sich
zunachst bewerben. Meist werden Re-
ferenzprojekte, finanzielle Auskiinfte
und Versicherungspolicen abgefragt.
Aus den Bewerbungen wird nur eine
Handvoll zur Verhandlung eingeladen
und darf ein Angebot abgeben.

Kleine Biiros erfolgreich. Eine Re-
prasentativbefragung der Bundesar-
chi-tektenkammer im vergangenen
Jahr ergab, dass knapp ein Drittel
aller Verhandlungen im Jahr 2004 zu
einem Auftrag fiihrten. Hierbei haben
die kleinen Biiros mit weniger als finf
Mitarbeitern eine Erfolgsquote von
40 Prozentund sind damit erfolgreicher
als die groBen. GroBe Biiros mit mehr
als zehn Mitarbeitern erhalten immer-
hin aus 17 Prozent der Verhandlungen
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Auftrage. Letztere verhandeln aller-
dings auch wesentlich hdufiger als die
kleinen.

Bei Wettbewerben sieht es ganz
anders aus. Hier waren neun Prozent
aller Wettbewerbsteilnahmen erfolg-
reich und erhielten einen Preis. Je
groBer das Biiro, desto hoher ist die
Erfolgsquote: In Biiros mit tiber zehn
Mitarbeitern waren 24 Prozent der
Teilnahmen erfolgreich. Kleinere Biiros
mit weniger als fiinf Mitarbeitern hin-
gegen hatten mit fiinf Prozent weit
weniger Erfolg.

Jedes vierte Biiro in Deutschland
nimmtregelmaBigan Ausschreibungen
teil. Im Durchschnittbewirbt sich jedes
Biiro, das tiberhaupt teilnimmt, 8,3-mal
proJahrbei Wettbewerben und 8,7-mal
pro Jahr bei Verhandlungsverfahren.

Steter Tropfen hohlt den Stein. Um
im Rahmen der eigenen Ressourcen
moglichst effektivan Ausschreibungen
teilzunehmen, kann ein ausgefeilter
Schlachtplan hilfreich sein. Kriterien
wie Auftragsart, Gebaudetypologie
oder Projekttypologie, Leistungspha-
sen, Auftragsvolumen, geografische
Region und so weiter miissen festgelegt
werden. Hinzu kommen dann noch die
betriebswirtschaftlichen  Faktoren:
Wie viel Zeit soll in die Akquisition
mittels Ausschreibungen insgesamt
investiert werden? Wie viel Personal
steht dafiir zur Verfligung? Und an wie
vielen Ausschreibungen pro Monat
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kann das Biiro demzufolge teilnehmen?
Der Ausschreibungsfilter sollte so fein
eingestellt werden, dass eine kontinu-
ierliche Bewerbung aufalle passenden
Ausschreibungen moglich ist. Fiirjede
Bewerbung gilt, Kompetenz und Zu-
verlassigkeit zu beweisen. AuBerdem
steigen mitjeder perfekten Bewerbung,
die auf dem Tisch des Auftraggebers
landet, die Chancen, zu einem spateren
Vergabeverfahren eingeladen zu wer-
den. Auch unbekannte Biiros konnen
sich so einen Namen machen. Je ofter
das Biiro in Zusammenhang mit dem
strategisch anvisierten Arbeitsfeld
auftritt, desto eher wird Vertrauen
aufgebautund das Biiro als potenzieller
Auftragnehmer wahrgenommen.

Wenn nicht alle Bewerbungen zu
schaffen sind, sollte der Ausschreibungs-
filter enger gestellt werden. Flankiert
werden die Bewerbungen optimaler-
weise durch weitere Marketing- und
PR-MaBnahmen, die darauf abzielen,
beiden Auftraggebern ins Bewusstsein
zu gelangen.

Serie: Das erfolgreiche Biro (3)

Networking und Vitamin B. Wer die
richtigen Leute kennt, Beziehungen hat
und iiber ein dichtes Kommunikations-
netzwerk verfligt, hat natiirlich die
groBeren Chancen, neue Auftraggeber
zu finden und mit diesen ins Gesprach
zu kommen. Deshalb macht es immer
Sinn, den personlichen Kontakt zu
Auftraggebern zu suchen. Am besten
sollte der Kontakt schon bestehen, wenn
eine Ausschreibung startet. Wenn die
gesuchte geografische Region, die Auf-
tragsart und der Projekttyp einmal
festgelegt wurden, dann weil man, wen
man ansprechen muss.

Versendetdas BiiroregelmaBigeinen
Newsletter oder eine Broschiire? Falls
nicht, ware das ein einfacher erster
Schritt der Kontaktaufnahme. Man
sammeltbeispielsweise die E-Mail-oder
Postadressen derjenigen Bauherren,
die in den letzten zwolf Monaten eine
Ausschreibung im Zielgebiet hatten.
Man schicktihnen das Infomaterial zu
und erkundigt sich am Telefon, ob es
angekommenist. Schonistder erste Kon-

takt hergestellt, der natiirlich gepflegt
werden will. Und eine Einladung zum
ubernachsten Verhandlungsverfahren
ist vielleicht ein Stiick naher gertickt.
Es gibt Architekten, die eine gute
Internetseite haben. Fragt man sie da-
nach, ob sie sich in Fachportalen mit
ihrerInternetadresse eintragen lassen
wollen, ist die Antwort haufig: ,Wir
haben doch eine eigene Internetseite.“
Dagegenisteigentlich nichts einzuwen-
den, auBer dass potenzielle Bauherren
und Projektpartner nicht standig damit
beschéftigt sind, die Webseiten aller
Planungsbiiros in Deutschland aufzu-
rufen. Es ist heute unerldsslich, mog-
lichst viele Verweise (Links) auf die
eigene Webseite zu haben, damit diese
auch besuchtwird. Sichin den gdngigen
Architekturportalen einzutragen, ist
eine sehreinfache Form der Offentlich-
keitsarbeit und kostet im Vergleich zu
vielen anderen PR-Aktivitaten nicht
viel. Manche Stimmen behaupten zwar,
diese Online-Prasentationen seien
Nabelschauen unter Kollegen. Dagegen

Foto: club L94 LandschaftsArchitekten
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Auch junge Architektenbiiros gewinnen Wettbewerbe:
Science Center Heilbronn, 1. Preis, 2007, studioinges

Architektur und Stadtebau, Berlin (Bild oben);

Markt und Tuchmarkt Zeulenroda, 1. Preis, 2007,
club L94 LandschaftsArchitekten, K6In (Bild links).

spricht, dass sich Bauherren auch iiber
Internetfachportale informieren. Es
erfolgten bereits Einladungen zu Wett-
bewerben auf diesem Weg.

Referenzen sind das A und O. Ohne
Referenzen bekommt man keinen Auf-
trag und ohne Auftrdge keine Refe-
renzen. Wie kommt man nun zu Refe-
renzen? Eine Moglichkeit: Man sucht
sich einen Partner, der bereits entspre-
chende Referenzen hat, und bewirbt
sich gemeinsam. Gleichzeitigkann man
dabei unterschiedliche Kompetenzen
abdecken. Newcomer konnten sich mit
alten Hasen zusammentun und gemein-
sam unschlagbar sein: ndmlich zeitge-
maB, innovativ und fachlich kompetent
und erfahren zugleich.

Eine weitverbreitete Meinung ist,
dass junge Architekten bei Ausschrei-
bungen kaum Chancen haben. Sie haben
meist keine Referenzen und keine
Lobby. Dariiber hinaus kénnen sie es
sich oftnichtleisten,ihre wertvolle Zeit
inausweglose Bewerbungen zu stecken.

Falls doch, sind sie nach ein paar
Jahren erbitterten Kampfes in der Regel
immer noch erfolglos und obendrein
ausgebrannt.

Eine andere Meinung lautet: Diese
Youngster haben die falsche Strategie,
kein Durchhaltevermdgen, betreiben kei-
ne Offentlichkeitsarbeit und nutzen ihre
Beziehungen nicht. Erfolgsgeschichten
junger Architekturbiiros beweisen, dass
sie durchaus bei Wettbewerben gewin-
nen konnen. Sie haben nur ein anderes
Beuteschema als die Alteingesessenen.
Sie nehmen an Wettbewerben teil, bei
denen es um Ideen geht und nicht um
kilometerlange Referenzlisten. Sie kon-
zentrieren sich auf Ausschreibungen,
bei denen ausdriicklich auch junge
Biiros zur Teilnahme aufgerufen sind.
Sieinitiieren ganz neue eigene Projekte
und machen soaufandere Weise aufsich
aufmerksam. Sie werden kreativund sie
werden laut. Sie machen Projekte, bei
denen sie kein Geld verdienen, denn sie
investieren noch. Und wenn das Projekt
fertigist, haben sie eine erste Referenz.

Wettbewerbe finden

Mehrere Informationsdienste verof-
fentlichen regelmaBig internationale
Ausschreibungen fir Architekten und
Innenarchitekten, Stadtebauer und
Landschaftsarchitekten. Dazu zahlen
zum Beispiel tenderfilter.de, ein
Projekt des Netzwerks Architektur-
export NAX der Bundesarchitekten-
kammer in Kooperation mit dem
Verband Beratender Ingenieure VBI,
oder die Internetseiten der Bundes-
agentur fir AuBenwirtschaft (bfai.de)
sowie Internet-Plattformen wie com-
petitionline.de, baunetz.de oder die
Fachzeitschrift ,wettbewerbe aktuell*
(wettbewerbe-aktuell.de). Die zen-
trale Quelle fur EU-Ausschreibungen
ist das Amtsblatt der Européaischen
Union (http://ted.europa.eu).

Die kann bei der ndchsten Bewerbung
schon wieder ausschlaggebend sein.

Chili in die Suppe. Die Teilnahme
an Ausschreibungen kann Teil der
Mar-keting-Strategie eines Biiros sein.
Weil der Markt satt ist, sollte man sich
spezialisieren, Nischen finden, kreativ
werden, eine Haltung einnehmen,
kommunizieren und vor allem durch-
halten. Man sollte an moglichst vielen
Ausschreibungen mitimmer perfekten
Bewerbungen teilnehmen und konti-
nuierlich Beziehungen aufbauen. Es
gibt kein Geheimrezept fir die erfolg-
reiche Teilnahme an Ausschreibungen.
Aber man kann etwas Chili in die
eigene Suppe geben, um sich von
den anderen zu unterscheiden. Fiir
den einen ist sie zu scharf - der andere
wird sie lieben.

A Angelika Fittkau ist Griinderin und
Geschéftsfiihrerin der competitionline GmbH.
www.competitionline.de
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