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von offentlichen Auftragen

Eowia Bauer sarach Mackus Gellken, lahaher det
Bau-Auftragsbeschaffung Gehlken & Schwarz, auf der

GalLaBau in Niirnberg.

Herr Gehlken, laut lhrer Aussage verfiigen nur
ca. 15% der deutschen Betriebe im Garten- und
Landschaftsbau ber gut gefiillte Auftragsbii-
cher. Gibt es tatsdchlich nicht mehr geniigend
Auftrige mit akzeptabler Preisgiite auf dem
Markt?“

Markus Gehlken: Auftrdge gibt es noch geni-
gend - auch mit akzeptabler Preisgiite. Aller-
dings hat sich der Markt selbst gewandelt. Frii-
her lebten die Betriebe vom Empfehlungsge-
schéft und auch die Auftrdge der &ffentlichen
Hand waren grofziigig kalkuliert.

Und wie sieht es heute aus?

Gehlken: Das klassische Empfehlungsgeschaft
wie in fritheren Zeiten funktioniert nicht mehr.
Die Auftragsgewinnung im GalLaBau ist schwie-
riger denn je. Privatkunden sind zum Teil spar-
samer geworden, gewerbliche Kontakte kaum

kletterin Anja Ueberschar am Stand der bi GaLaBau.

Markus Gehlken (2.v.l.) mit seinem Partner Jiirgen Schwarz im Gesprich mit Erwin Bauer (rechts) und Baum-

vorhanden und das Preisdumping bei &ffent-
lichen Ausschreibungen bietet keine Auf-
trage mit akzeptabler Preisglite mehr. So kon-
nen viele Betriebe nur noch eine geringe Auf-
tragsauslastung verzeichnen.

Wie kann man diesen Zustand dndern?

Gehlken: Die Unternehmen miissen jetzt selbst
das Heft in die Hand nehmen und aktiv Neukun-
dengewinnung betreiben. Hier geniigt es aller-
dings nicht, nur Mailings oder Flyer zu versen-
den und eine Homepage erstellen zu lassen.
GalaBauer sollten aktiv auf potenzielle Kun-
den und Auftragsvermittler zugehen und ver-
suchen, auf direktem Wege Anfragen und Auf-
trage zu bekommen.

Was sollten GalLaBau-Unternehmen denn threr
Meinung nach tun, um an lukrative Auftrdage zu
kommen?

Markus Gehlken hat sich seit iiber 15 Jahren auf Mar-
keting und Vertrieb fiir kleine, mittelstdndische Un-
ternehmen spezialisiert. Dabei unterstiitzt er gezielt
GalaBau- und Tiefbau-Unternehmen bei der Gewin-
nung neuer Auftriige im gewerblichen Bereich. Tel.:
05223/793131, www.bau-auftragsbeschaffung.de

Gehlken: Indem sie sich konsequent ein Netz-
werk an gewerblichen Multiplikatoren auf-
bauen. Dazu zdhlen zum Beispiel Architekten,
Haus- und Immobilienverwaltungen, Gene-
ralbauunternehmer oder das klassische Bau-
handwerk. Gelingt es, in die internen
Ausschreibungskreisldufe dieser Vermittler
zu kommen, steigen die Chancen fiir Anfra-
gen und Auftrdge immens. Als geeignete Mar-
ketiﬁgstrategien haben sich hier z.B. das Tele-
fonmarketing sowie die Kontaktaufnahme tiber
das Businessportal Xing bewahrt.

Wie hoch sind denn aus lhrer Erfahrung die
Chancen, auf diese Weise neue Auftridge zu be-
kommen?

Gehlken: Die Erfahrungen der letzten Monate
und Jahre zeigen, dass es ein hohes Auftragspo-
tenzial gibt. Zum Beispiel haben von 100 Archi-
tekten, die telefonisch kontaktiert werden, 25
bis 40 Interesse an ersten Informationen und
einer eventuellen Zusammenarbeit mit einem
zusatzlichen GalaBauer. Letztendlich bleiben
10 bis 15 Architekten dann lbrig, mit denen
man einen oder mehrere Auftrdge im Jahr ge-
meinsam abwickelt. Unter dem Strich bedeu-
tet das oftmals ein Umsatzplus im sechsstelli-
gen Bereich fiir viele Unternehmen. I



