Branche im Boom

Mit Volldampf ist die SHK-Branche in das neue Jahr durchgestartet. Fiir starken
Riickenwind sorgt nach wie vor der vom Run auf Sachwerte gespeiste Immo-
bilien-Boom. Im Jahr 2015 diirften 265.000 neue Wohnungen fertiggestellt
worden sein, also etwa 20.000 mehr als im Vorjahr. Die auf 300.000 Einheiten
geschatzte Zahl der im Gesamtjahr 2015 erteilten Wohnungsbaugenehmigungen
lasst weiteres Wachstum in 2016 erkennen. Alle (positiven) Prognosen konnten
sich allerdings als tiberholt erweisen, weil der schlagartig einsetzende Zusatz-
bedarf an Wohnraum durch die enorme Zuwanderung noch nicht angemessen
beriicksichtigt worden ist. Der Zentralverband des Deutschen Baugewerbes
halt den Neubau von 400.000 Wohnungen jahrlich fiir erforderlich. Die Kom-
munen, die im November noch von 870.000 Fliichtlingen in 2015 ausgingen,
meldeten — fiir diese GroBenordnung — ein Defizit von 370.000 Wohnplatzen.
Noch lebt das Gros der Migranten in provisorischen Unterkiinften wie ehemaligen
Schulen, Kasernen, Wohncontainern und ahnlichen Gebauden. Jede dritte Kom-
mune plant den Neubau von Wohnungen fiir Zuwanderer. Fest steht, dass die
gesamte Haustechnik-Branche ganz erheblich von dieser unverhofften Son-
derkonjunktur profitieren wird. Offen ist jedoch, inwieweit sich die Kapazitats-
probleme auf der Ebene des SHK-Fachhandwerks als Bremsfaktor bei der Be-
darfsdeckung erweisen werden.

SHK-Prognosen 2016

Interessante Ergebnisse und Prognosen wurden beim Querschiesser-Trend-
kongress 2015 prasentiert. Fiir 2015 meldete Arno Kloep folgende Hochrech-
nungen: Sanitar vor der Wand plus 5 %, Wérmeerzeuger , plus minus Null”
und Warmeverteilung minus 12 %. Seine Erwartungen an das Jahr 2016 fallen
auf der Basis der Befragung von 2.000 Handwerkern eher zuriickhaltend aus:
Wahrend das Heizungsjahr nicht besser ausfallen werde als 2015, werde Sanitar
erneut um 3 bis 5 % zulegen. Fraglich ist allerdings, inwieweit der durch die
Migrationswelle zu erwartende Zusatzbedarf zum Zeitpunkt der Befragung
schon die Geschaftserwartungen der Handwerker beeinflusst hat. Kloep sieht
die Gefahr, dass die Handwerks-Kapazitaten durch die Zuwanderung blockiert
wiirden und , dem tiblichen Markt nicht mehr zur Verfiigung” stiinden. AuBerdem
vertritt er die Meinung, dass sich der Point of Sale zumindest im Sanitarbereich
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immer mehr in Richtung GroBhandel verschieben werde. In spatestens zwei
Jahren werde der GroBhandel in seinen Ausstellungen im Namen und Auftrag
des Handwerks beraten und verkaufen. Davon profitierten letztlich alle Betei-
ligten.

Der Point of Sale

Der ZVSHK betrachtet die mit dem Schlagwort , Digitalisierung von Verkaufs-
prozessen” (iberschriebenen Entwicklungen in einer Erklarung mit gemischten
Gefiihlen. Einerseits sei anzuerkennen, dass Handwerksunternehmen auf die
Unterstiitzung der Marktpartner aus Handel und Industrie angewiesen sein
konnten, um sich in einem starken Wettbewerbsumfeld behaupten zu kénnen.
Auf der anderen Seite sei zu befiirchten, dass einmal iibertragene Kompetenzen
dauerhaft verloren sind, weil Kunden nicht mehr erkennen, dass Beratungs-
, Planungs- und Verkaufskompetenz und damit der , Point of Sale” beim
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Handwerk und nicht beim GroBhandel liegen. Jedes Handwerksunternehmen
entscheide in eigener Verantwortung, ob und in welchem MaBe eigene Leis-
tungsbestandteile durch Marktpartner erbracht werden sollen. Die Aufgabe
eigener Handlungskompetenzen solle jedoch in jedem Fall erst nach einge-
hender Folgenabschatzung erfolgen. Zur Wahrung der eigenen unternehme-
rischen Freiheiten gehorten insbesondere die Datenhoheit, die freie Produkt-
auswahl und die freie Vertragsgestaltung. Bei der Beurteilung dieser Fragen
solle auf das tatsachliche Verhalten des GroBhandels abgestellt werden und
nicht auf Willensbekundungen. Wenn dies gewahrleistet sei, kdnnten die
Partner des dreistufigen Vertriebsweges in Deutschland auch alle digitalen
Herausforderungen gemeinsam meistern, ohne dass das SHK-Handwerk un-
notig wesentliche Kompetenzen abgeben miisse. Bemerkenswert an dieser
Erklarung sind die niichterne Betrachtungsweise und die sachliche Ausge-
wogenheit, die sich wohltuend abheben von friiheren, im Stil von Glaubens-
kriegen betriebenen Polarisierungen.

Uber 79.000 neue Hotelbader

Der Neubau, die Modernisierung und Sanierung von Hotels bleiben fiir die
SHK-Branche ein interessanter und stabiler Markt. Im Dehoga-Branchenstatus
Herbst 2015 berichten 92,4 % der befragten Hoteliers von einer guten bzw.
befriedigenden Geschaftslage. Die durchschnittliche Zimmerauslastung hat
sich im ersten Halbjahr 2015 um 2,4 % auf 67,7 % verbessert. Auch bei den
Investitionen stehen die Ampeln auf Griin: Derzeit sind in Deutschland 564
Neubauten mit tiber 79.000 Hotel- und Badezimmern in der Planung bzw. Ent-
stehung. Das absehbare Investitionsvolumen erffnet dem lokalen SHK-Fach-
handwerk auBerordentlich interessante Chancen. Den Herstellern ist zu emp-
fehlen, den Handwerksbetrieben die Akquisition und Kundenbindung gegentiber
Hotels mit (iberzeugenden Koop-Marketing-Konzepten zu erleichtern. Bei gro-
Beren Bauvorhaben hat sich die Einbindung des technischen AuBendienstes
der Produzenten schon in der Planungsphase als hilfreich bewahrt. Dieses Ge-
samtpaket sorgt vor allem bei komplexeren Projekten fiir zusatzliches Vertrauen
bei den Investoren. Und: Die Verbindung bekannter Markenqualitat mit der
Planungs- und Installations-Kompetenz des Fachhandwerks erweist sich immer
wieder als ausschlaggebend bei der Auftragsvergabe. Das gilt inshesondere
fiir den Badsektor, wo attraktives und reprasentatives Design die Preisbewil-
ligungsbereitschaft der Hoteliers oft erhoht.

.Negativer Kaufpreis”

Wer schon immer mal einen eigenen Airport haben wollte, sollte sich am Flug-
hafen Hahn umschauen. Der Landeplatz ist iiber viele Jahre von Billig-Carriern
wie Ryan Air als eine Art Zweigstelle von Fraport vermarktet worden. Auf den
ersten Blick interessant fiir potenzielle Erwerber ist der , negative Kaufpreis”
des Objekts. Chinesische Investoren sollen als , Gegenleistung” fiir die Uber-
nahme von der rheinland-pfalzischen Landesregierung bereits 60 Mio. Euro
verlangt haben. Der Hintergrund: Der hoch defizitare Flughafen Hahn hat 2014
— bei einem Umsatz von 32 Mio. Euro — mit einem erstaunlichen Verlust von
45 Mio. Euro abgeschlossen. Spannend wird sein, welche weiteren volkswirt-
schaftlichen Absurditaten nach , Negativ-Zinsen” und , negativen Kaufpreisen”
in der Zukunft noch kreiert werden.



