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Im Systemwettbewerb

Bei1 der Kundenakquisition steht
die Heizungswirtschaft im Wett-
kampf der Systeme mit den Her-
stellern von Dammstoffen, Fens-
tern, Elektrogeraten und Photo-
voltaik-Systemen. Da das Geld
der privaten, gewerblichen und
offentlichen Investoren meist
nicht fur energetische Kom-
plettmal3nahmen reicht, sondern
nur fir Teillosungen, kommt es
flir Heizungsindustrie und -hand-
werk darauf an, moglichst oft die
Nase bei1 der Kaufentscheidung
der Endkunden vorne zu haben.
Dass hier noch erhebliches
Marktpotenzial besteht, hat kiirz-
lich der BDH mit dem Hinweis
darauf auf den Punkt gebracht,
dass fast 80% der deutschen Hei-
zungsanlagen Effizienz-Defizite
aufweisen. Auch an guten Arqu-
menten pro Heizungsmoderni-
sierung fehlt es bekanntlich
nicht. Muss doch beispielsweise
bei der Dammung sechsmal mehr
investiert werden, um die durch
einen Kesseltausch mogliche
CO,-Reduzierung zu erreichen.
Eine kiirzlich durchgefiihrte Stu-
die hat jedoch ergeben, dass die
konkreten Systemvorteile der
Heizung den Modernisierern und
Sanierern oft gar nicht oder nur
unzureichend bekannt sind. Das
gilt insbesondere fir die Kosten-
Nutzen-Erwartungen an die un-
terschiedlichen Systeme im Ver-
gleich. Bemerkenswert ist dabei,
dass bei einer Rundum-Dammung
der Gebaudehiille die Kosten
meist unterschatzt werden, wah-
rend die erwartete Energieein-
sparung uberschatzt wird.

Der entscheidende Wetthe-
werbsvorteil der Heizungsbran-
che liegt im breiten Angebots-
spektrum. Die Heizungs-Profis

verfigen iber ein einzigartig
weit gefdchertes Instrumentari-
um an bewahrten Problemlo-
sungen fiir alle denkbaren Be-
darfssituationen. Die Palette
reicht von der neuen Heizungs-
pumpe oder der hydraulischen
Optimierung bis zur komplett
neuen Heizung mit Einbindung
erneuerbarer Energien. Diese
kundenspezifische, individuelle
Flexibilitat bietet kein anderes
Gewerk. Aulerdem iiberzeugt die
moderne Heizungstechnik durch
sofortige Verbrauchssenkungen
und kurze Amortisationszeiten.
Vor diesem Hintergrund sind die
Heizungshersteller gut beraten,
gegeniber den Endgebrauchern
verstarkt in die Kommunikati-
ons-Offensive zu gehen. Infor-
mation zur Nachfrageweckung
und -lenkung ist mehr denn je
eine Bringschuld. Hier [asst sich
mit innovativen MarCom-Kon-
zepten, die auch das verarbei-
tende Handwerk einbeziehen,
der objektiv vorhandene Vor-
sprung bei Technik, Effizienz
und Flexibilitat in zusatzlichen
Markterfolg umsetzen. Davon
profitiert auch das ortliche Hei-
zungshandwerk.

Im Tabu-Bereich

Wer sich mit dem Thema , Bar-
rierefreie Badgestaltung” be-
fasst, stoldt auf eine babyloni-
sche Sprachverwirrung. Das gilt
vor allem fir die angepeilten
Zielgruppen. Wer also ist gemeint
und anzusprechen? Sind es ,,nur”
die 2,4 Mio. Pflegebediirftigen,
die zu-hause oder in Heimen ver-
sorgt werden? Sind es die 17
Mio. Bundesbiirger der Genera-
tion 65 plus? Oder meint der Be-
griff ,,Barrierefrei” im umfassen-
den Sinne mehr Sicherheit fiir al-
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le Generationen, was wiederum
die Zielgruppe auf die gesamte
Bevolkerung ausdehnen wiirde?
Wer die fiir thn relevanten End-
nutzer gezielt und flachende-
ckend erreichen will, sollte zu-
nachst eine klare Zielgruppen-
Definition vornehmen, um an-
sonsten auftretende Streuver-
luste zu vermeiden. Blumige Um-
schreibungen wie ,Silberriicken”
oder ,Golden Generation” sind
aus Sicht der Betroffenen wenig
hilfreich. Auch die weit verbrei-
tete Tabuisierung, altere oder be-
hinderte Menschen nicht als sol-
che anzusprechen, ist im Regel-
fall eher kontraproduktiv. Bei der
effektiven Kommunikation
kommt es auf eine liberzeugen-
de Nutzen-Argumentation an, die
im unfalltrachtigen Badezimmer
folgerichtig auf Komfort und Si-
cherheit abstellen sollte. Diese
Systemvorteile sind fur alle Ziel-
gruppen im engeren oder weite-
ren Sinne gleichermalden nach-
vollziehbar.

Boom 1n der Krise

Die deutsche Bau-Branche pro-
fitiert von der Euro-Krise. Diesen
/usammenhang hat jetzt das ifo-
Institut nachgewiesen. Wahrend
die Bauinvestitionen von 1994
bis 2009 nahezu kontinuierlich
gefallen sind, sind sie 2010 um
2,2% und 2011 sogar um 5,8%
gestiegen. Die Baugenehmigun-
gen fur Eigentumswohnungen
haben im vergangenen Jahr so-
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gar um 42,4% zugelegt. Der Auf-
tragseingang im Hochbau wuchs
um 9,3%. Die stark gestiegene
Nachfrage nach neuen Immobi-
lien wird nicht nur von privaten
Bauherren und Anlegern getra-
gen, sondern auch von in- und
auslandischen GrolRinvestoren,
die 1hr Geld vor der Euro-Krise
schiitzen wollen. Diese Entwick-
lung st als klares Signal fiir ei-
ne anhaltend positive Entwick-
lung der SHK-Wirtschaft zu be-
werten. Falls die Schuldenkrise
nicht zu extremen Zuspitzungen
und Verwerfungen fuhrt, wird die
Flucht in immobile Sachwerte der
Haustechnik tiber dieses Jahr hi-
naus volle Auftragsbiicher be-
scheren. Da Anleger derzeit vor-
rangig auf hochwertige Eigen-
tumswohnungen setzen, ist mit
einer forcierten Nachfrage nach
Premium-Produkten zu rechnen.
Das gqilt vor allem fir an-
spruchsvolle Designer-Badseri-
en, barrierefreie Ausstattungen
und komfortable Energiespar-
systeme. Den SHK-Profis kommt
dabei auch zugute, dass es in
diesen Segmenten keine nen-
nenswerten Alternativ-Angebo-
te fachfremder Anbieter gibt. Die
Zinspolitik der EZB wird den Neu-
bau-Boom weiter befeuern, da
die wirtschaftliche Lage der Siid-
lander in absehbarer Zeit keine
Anhebungen zulasst. Die daraus
resultierenden Inflations-Impul-
se werden die Konzentration der
Anleger auf Sachwerte weiter
verstarken.
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