Bau-Boom im Zeichen der Krise

Die deutsche Bau-Branche profitiert von der Euro-Krise. Diesen Zusammenhang
hat jetzt das ifo-Institut nachgewiesen. Wahrend die Bauinvestitionen von 1994
bis 2009 nahezu kontinuierlich gefallensind, sindsie2010um 2,2 % und 2011 so-
garum 5,8 % gestiegen. Die Baugenehmigungen fiir Eigentumswohnungen ha-
ben im vergangenen Jahr sogar um 42,4 % zugelegt. Der Auftragseingang im
Hochbau wuchs um 9,3 %.

Die stark gestiegene Nachfrage nach neuen Immobilien wird nicht nurvon priva-
ten Bauherren und Anlegern getragen, sondern auch von in- und auslandischen
GroBinvestoren, die ihr Geld vor der Euro-Krise schiitzen wollen. Diese Entwick-
lung ist als klares Signal fiir eine anhaltend positive Entwicklung der SHK-Wirt-
schaft zu bewerten. Falls die Schuldenkrise nicht zu extremen Zuspitzungen und
Verwerfungen fiihrt, wird die Fluchtinimmobile Sachwerte der Haustechnik iiber
dieses Jahr hinaus volle Auftragsbiicher bescheren. DaAnleger derzeit vorrangig
auf hochwertige Eigentumswohnungen setzen, ist mit einer forcierten Nachfra-
ge nach Premium-Produkten zu rechnen. Das gilt vor allem fiir anspruchsvolle
Designer-Badserien, barrierefreie Ausstattungen und komfortable Energiespar-
systeme. Den SHK-Profis kommt dabei auch zugute, dass es in diesen Segmenten
keine nennenswerten Alternativ-Angebote fachfremder Anbieter gibt. Die Zins-
politik der EZB wird den Neubau-Boom weiter befeuern, da die wirtschaftliche
Lage der Siidlander in absehbarer Zeit keine Anhebungen zuldsst. Die daraus re-
sultierenden Inflations-Impulse werden die Konzentration der Anleger auf Sach-
werte weiter verstarken.

Heizungsbranche im Systemwettbewerb

Bei der Kundenakquisition steht die Heizungswirtschaftim Wettkampf der Syste-
me mit den Herstellern von Dadmmstoffen, Fenstern, Elektrogerdten und Photo-
voltaik-Systemen. Da das Geld der privaten, gewerblichen und 6ffentlichen Inve-
storen meist nicht fiir energetische KomplettmaBnahmen reicht, sondern nur fiir
Teillosungen, kommt es fiir Heizungsindustrie und -handwerk darauf an, mog-
lichst oft die Nase bei der Kaufentscheidung der Endkunden vorne zu haben.
Der entscheidende Wettbewerbsvorteil der Heizungsbranche liegtim breitenAn-
gebotsspektrum und der hohen Effizienz. Die Profis verfiigen tiber ein einzigartig
weitgefachertes Instrumentarium anbewahrten Problemldsungen fiir alle denk-
baren Bedarfssituationen. Die Palette reicht von der neuen Heizungspumpe oder
der hydraulischen Optimierung bis zur komplett neuen Heizung mit Einbindung
erneuerbarer Energien. Diese kundenspezifische, individuelle Flexibilitat bietet
kein anderes Gewerk.AuBerdem {iberzeugt die moderne Heizungstechnik durch
sofortige Verbrauchssenkungen und kurze Amortisationszeiten. Vor diesem Hin-
tergrund sind die Heizungshersteller gut beraten, gegeniiber den Endgebrau-
chern verstarkt in die Kommunikations-Offensive zu gehen. Information zur
Nachfrageweckung und -lenkung ist mehr denn je eine Bringschuld. Hier lasst
sich mitinnovativen MarCom-Konzepten, die auch das verarbeitende Handwerk
einbeziehen, der objektiv vorhandene Vorsprung bei Technik, Effizienz und Flexi-
bilitat in zusatzlichen Markterfolg umsetzen. Davon profitiert auch das ortliche
Heizungshandwerk.

Social Media: zwischen Hype und Realitat

Fastjedes zweite Unternehmenin Deutschland (47 %) nutztbereits Social Media,
weitere 15 % schmieden konkrete Plane dafiir. Am weitesten verbreitet ist die
NutzungimHandel (52 %),amwenigsteninder Industrie undim Baugewerbe (34
%).Am starksten prasent sind Unternehmen in sozialen Netzwerken wie Face-
book und Xing. Auf dem zweiten Platz folgen Video-Plattformen wie You-Tube.
Bisher verfiigen nur 41 % der Unternehmen iiber zentrale Ansprechpartner, die
die Aktivitaten im Social Web steuern. All das hat eine Bitkom-Studie ergeben. In
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der Haustechnik-Branche haltsich die Begeisterung fiir Social Media bisher aller-
dingsin Grenzen. Derfriihere Hypeistvielerorts einer gewissen Erniichterung ge-
wichen. Eine neue McKinsey-Befragung kommt zu dem Schluss, dass die meisten
Firmen noch weit entfernt seien von einem gewinnbringenden Einsatz der sozia-
len Netzwerke. Zu beriicksichtigen ist auch, dass einige , auBerst positive” Ak-
zeptanzstudien von interessierter Seite beauftragt und publiziert worden sind.
Die Effizienz und Durchschlagskraft entsprechen in derAlltagsrealitat noch nicht
den hochgeschraubten Erwartungen.

Bundesweiter Vorverkauf durch professionelle PR-Strategie

In den ersten drei Monaten 2012 ist der Auftragseingang im Hochbau —im Ver-
gleichzumVorjahreszeitraum—um preisbereinigt 10,9 % gestiegen. Der Zentral-
verband Deutsches Baugewerbe (ZDB) erwartet fiir das Gesamtjahr 2012 in
Deutschland weiterhin deutliche Zuwéchse, die im Wohnungsbau 6,7 % und im
Wirtschaftsbau 4,1 % erreichen sollen. Dagegen soll der ffentliche Bau mit 0,3
% nahezu stagnieren. Hier diirfte vor allem das Defizit von 130.000 Kita-Platzen
fiir eine partielle Sonderkonjunktur sorgen. Auch langfristig stehen die Bau-Am-
peln auf Griin. So prognostiziert das ifo-Institut bis 2021 einenAnstieg der Fertig-
stellungen im Wohnungsbau auf jahrlich rund 300.000 Einheiten. Von diesem
Trend wird die Haustechnikbranche im besonderen MaBe profitieren. Dabei
kommteszunehmend auf die Bekanntheitvon Marken und Produkten an. Profes-
sionelle PR-Strategien zur flachendeckenden Ansprache privater, gewerblicher
und 6ffentlicher Bauherren, Sanierer und Modernisierer gewinnen daher weiter
an Bedeutung.Vor allem die Pressearbeit leistet handfeste Beitrage zum bundes-
weiten Vorverkauf. Wichtig ist, die Investoren schon in der Planungsphase ziel-
gruppengerecht iiber Produkte und Systeme zu informieren, Nachfrage zu wek-
ken und zum Fachhandel zu lenken. Unter Kosten-Nutzen-Blickwinkel wirkt kein
anderes MarCom-Instrumentarium so effizient wie Pressearbeit, die auch die
elektronischen Medien konsequent nutzt. Das gilt nicht nur fiir die Vorbereitung
des Abverkaufs am POS, sondern auch fiir die Erh6hung des Bekanntheitsgrades
und die Imageprofilierung von Industriefirmen und Marken.

Zeit fiir Notfallplane

In der mittelstandischenWirtschaft machen sich existenzielle Sorgen um die Pro-
bleme undKosten einer Euro-Rettungbreit. So hatdie Stiftung Familienunterneh-
men, der 350 groBe Firmen angehoren, jetzt den Bundestag aufgefordert, dem
dauerhaften europaischen Rettungsschirm ESM die Zustimmung zu verweigern.
Die Stiftung warnt, dass mit dem ESM — zusatzlich zu den bereits bestehenden
Verpflichtungen—Haftungsrisikenin Hohe von 700 Mrd. Euro begriindet werden,
ohne die deutschen Interessen angemessen zu berticksichtigen. Mit dem neuen
Rettungsschirm entstehe in Luxemburg , eine riesige Black Box", die die Ent-
scheider von jeglicher Verantwortung freistelle. Angesichts der zunehmenden
Belastungen der Gemeinschaftswahrung empfiehltsich auch deutschen SHK-Fir-
men, sich mitindividuellen Notfallplénen aufkrisenhafte Zuspitzungen vorzube-
reiten. Das Spektrum der nicht mehr ausschlieBbaren Szenarien reicht vom Aus-
tritt einzelner Schuldnerlander bis zum Worst Case eines vélligen Zusammen-
bruch des Euro-Systems. Nach Lage der Dinge ist es aktuell ein Gebot verantwor-
tungsvoller Unternehmensfiihrung, Risiken zu identifizieren und PraventivmaB-
nahmen zur Schadensbegrenzung mit Fixierung von Prozessen und Verantwort-
lichkeiten auszuarbeiten.



