100

bauelemente-bau.eu  11/19
Altersaufbeu 100
2000 »

3 &

@
Lo

8 F & 86 &8 &§ & & 8

TCO 500 500 400 300 200 100 o 0 100

Winacr (in Tauacnd)

200 300 400 300 600

Froucn {in Tauzcnd]

MARKETING

Alersautbeu

2019

TOC 70O 6CO 500 40C

»«Die Modernisierungs-Welle
wird gewaltig an Fahrt zulegen”

Die Bauelementebranche boomt weiter-
hin. Trotzdem bleiben die Preise weiter
unten. Ein Phdnomen, das in der Branche
fiir viel Kopfschiitteln sorgt. Kaum eine
andere Branche hat so viele Produzenten,
was zu hohem Wettbewerb fiihrt. Zudem
kann jedes Produkt nur einmal pro Fens-
ter- oder Tiir6ffnung verbaut und damit
verkauft werden. Die ndchste Verkaufs-
chance ergibt sich dann meist erst wieder
in ein paar Jahrzehnten. Es ist kein Kampf
um Anfragen, derer gibt es nach wie vor
geniigend, es ist ein Kampf um lukrative
Auftrage.

Nun kann man viele gute Statistiken studie-
ren, wie sich der Markt wohl entwickeln mag.
Die fiir mich aussagekraftigste und einfachste
ist die Entwicklung der Bevdlkerung. Hierin
sieht man, was war, was ist und was kommen
wird. Das ist keine Theorie, das ist Fakt. Man
muss nur die Augen aufmachen und erken-
nen, was zu tun ist.

In den Grafiken ist die Bevdlkerung in
Deutschland im Jahresvergleich 2000, 2019
und 2040 dargestellt. Links die Manner,
rechts die Frauen. Die Linie quer durch alle
Grafiken gibt die 55-Jdhrigen an. Die Bevélke-

rung in Deutschland wird immer dlter, es gibt
immer weniger Nachwuchs. Deutschland
wird ein ,altes” Land werden. Uber die gesell-
schaftlichen und sozialpolitischen Folgen
mochte ich an dieser Stelle nicht eingehen,
sondern wir konzentrieren uns auf den wirt-
schaftlichen Aspekt, der fiir jeden Bauele-
menteproduzent und -verkdufer gilt. Wir kon-
zentrieren uns auf das Jahr 2019.

Lukrative Zielgruppe

Die mit Abstand groBte Bevolkerungsgruppe
sind die 55-Jdhrigen. Diese haben sich in ih-
rem Leben selbst etwas aufgebaut und Ver-
mogen angespart. Es gilt sicherlich nicht fir
jeden, jedoch grundsatzlich. Meist sind sie
im Besitz eines eigenen Hauses, das iber die
Jahre auch meist schon abbezahlt ist. Denn
ein heute s55-Jdhriger hat sein Haus frither
mit ca. 25 Jahren gebaut und in den vergan-
genen 30 Jahren abbezahlt. Es ist also Ver-
mogen vorhanden.

Deren Eltern sind die heute circa 8o-Jdhrigen,
eine Generation, die derzeit ,verstirbt“. Diese
Generation, die Nachkriegsgeneration, hat
sich ebenfalls einiges aufgebaut und verfiigt
somit (iber Vermogen. Mit dem Unterschied,
dass diese Generation das Geld noch gespart
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hat, nach dem Motto ,unseren Kindern soll es
mal besser gehen“. Die 55-Jdhrigen haben
zwar auch gespart, doch sie sind auch bereit,
zu konsumieren und das Leben zu genieRen.

Die heute 55-Jdhrigen sind die NutznieRer
und die erste Erbengeneration. Sie haben
schon selbst einiges angespart und bekom-
men nun noch von ihren Eltern einiges an
Vermégen vererbt. Diese Generation fiihlt
sich fit und gesund, sie will das Leben genie-
Ben, schone Dinge haben und dafiir auch be-
zahlen. Sie hat jedoch auf eines keine Lust:
auf Stress oder Arger. Das heiRt, wenn diese
Generation konsumiert, erwartet sie auch
eine hohe Qualitdt und Dienstleistung. Fiir
die Bauelementebranche ist diese Generation
geradezu ideal, denn deren Hauser sind meist
circa 30 Jahre alt und damit renovierungs-, ich
nenne sie modernisierungsbediirftig. Alte
Fenster missen irgendwann durch neue ge-
tauscht werden. Die ganze Klimadebatte
spielt der Branche regelrecht stark zu. Zudem
ist diese Generation noch nicht so stark als
Rabattjdger bekannt wie so manch jiingere
Generation.

Modernisierung nimmt an Fahrt auf

Alle diese Trends sprechen eine Sprache: Die
Modernisierungswelle steht nicht nur vor der
Tiir, sie wird in den ndchsten Jahren gewaltig
an Fahrt aufnehmen. Wer sich als Marktteil-
nehmer von diesem Riesenkuchen ein fettes
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Stiick abschneiden will, sollte die Modernisie-
rung schnellstmdglich in den Fokus nehmen.

Wer jedoch glaubt, heute noch Neubauge-
schdft zu machen und morgen Modernisie-
rung, der irrt. Es sind zwei véllig andere Ge-
schaftsfelder. Sowohl Verkdufer, die nun
hdhere Preise statt Rabatte verkaufen miissen
und Monteure, die dann in bewohnten R&au-
men arbeiten, miissen sich gewaltig umstellen.
Oft funktioniert der Wechsel leider nur mit
neuen Mitarbeitern, womit wir beim Fachkraf-
teproblem sind. Darauf gehe ich im nédchsten
Teil der Bevolkerungsentwicklung ein.

Der Neubau-Markt

Konzentrieren wir uns nun im Folgenden auf
die Generation der 25-30-Jdhrigen und damit
insbesondere auf den Neubaumarkt. Wie
wird diese Generation kiinftig leben wollen?
Traumen sie auch von einem groBen Haus mit
groem Grundstiick, das sie am Wochenende
hegen und pflegen miissen? Oder will diese
Generation nicht lieber in Eigentums- oder
Mietwohnungen leben, am Wochenende die

Das ndchste Unternehmerseminar

»Mit gelebter Kundenbegeisterung seine
Kunden-Marke und Arbeitgeber-Marke

im Wettbewerb erfolgreich abheben”
findet am 13. Januar 2020 statt.

Ndbhere Infos unter www.arminleinen.com.
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Die extrem hohe
Kaufkraft der Moder-
nisierer wird in den
ndchsten Jahren den
Markt bestimmen.

Grafik:
Bevolkerung
Deutschland,
Statistisches
Bundesamt
(Destatis), 2019
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Tir absperren und ohne Jemanden Rechen-
schaft ablegen oder informieren zu miissen,
eine Stadtereise, Kurzurlaub machen oder ih-
ren sportlichen Aktivitdten nachgehen? Diese
Generation will die Freiheit. Hat nun eine
Wohnung mehr Fenster als ein Haus? Wohl
eher nicht! Wer wird Wohnungen bauen, der
Privatmann oder der Bautrdger? Ganz klar,
letzterer. Wird dieser bereit sein, in hohe
Qualitdt zu investieren oder will er es lieber
aus Renditegriinden gut und glinstig? Eher
glinstig. Schaut man sich diese Generation
von der Bevdlkerungszahl an, geht diese im-
mer weiter zuriick. Und damit logisch auch
die Nachfrage. Selbst der Trend zum Single-
haushalt kann diesen bevdlkerungsverur-
sachten Nachfrageriickgang nicht aufhalten.

Nattrlich sei an dieser Stelle gesagt, dass es
auch vermogende jungen Menschen gibt, die
ein eigenes Haus haben wollen. Und auch
wird es immer vermdgende ,dltere” Men-
schen geben, die einen Architekten mit ei-
nem Neubau/Umbau beauftragen werden.
Und auch wird es den Bau von Geschéftshdu-
sern geben, die wiederum ihre Nachfrage er-
zeugen, meist jedoch zu giinstigen Preisen.
Dennoch ist der Effekt der breiten und schwa-
chen Bevolkerungsgruppen klar erkennbar.

Neue Kundenstruktur verscharft Situation
Das Neubaugeschaft wird also immer mehr
von institutionellen Auftraggebern bestimmt

1/19

bauelemente-bau.eu

werden. Bei der hohen Anzahl an Produzen-
ten und Verkdufern, die um diesen Neubau-
markt kampfen werden, ist klar ersichtlich,
dass die Preise nicht hochkommen. Im Ge-
genteil, jeder wird den anderen unterbieten
(missen), um die Auftrige zu bekommen. Mit
der Folge, dass einer nach dem anderen, es
sei denn, er kann mit Masse seinen Markt be-
haupten, in die Knie geht.

Jedes Geschdftsfeld hat seine Berechtigung
und seinen Markt. Jeder Marktteilnehmer
sollte sich jedoch genau (berlegen, in wel-
chem Geschiftsfeld er sich positioniert und
seine Marke weiter ausbaut. Noch haben alle
geniigend Anfragen und ,ertrinken“ im Ta-
gesgeschdft. Wirklich erfolgreich waren je-
doch immer schon die Unternehmen, die auch
in guten Zeiten immer in die Zukunft inves-
tiert haben und sich und ihre Mitarbeiter auf
diesem Weg mitgenommen haben. Nicht nur
die eindeutige Entwicklung der Bevolkerung
zeigt klar auf, wie sich Mdrkte verandern. Wer
zudem die derzeitigen, fast taglichen kon-
junkturellen Riickgangsmeldungen nicht
ernst nimmt, wird den Markt denjenigen
iberlassen, die sich richtig aufgestellt haben.
Der Modernisierungsmarkt ist der Erfolgsga-
rant fiir hohe Abschlussquoten, lukrative Auf-
trage und damit endlich héhere Preise.

Im ndchsten Teil der Serie befasse ich mich mit
der Fachkrafteentwicklung. Und was sich da
auftut, wird selbst die kiihnsten Voraussagen
noch weit Ubertreffen. Es wird hochste Zeit,
dass eine ganze Branche endlich aufwacht! m

www.arminleinen.com

Der Autor Armin Leinen ist Experte fiir
gelebte Kundenbegeisterung im Handwerk.
In Vortrdgen und Seminaren zeigt er praxis-
nah, wie hohere Preise und motivierte
Fachkrdfte gewonnen werden.
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