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FENSTER

MODERNISIERUNG ODER NEUBAU?

Jetzt die Weichen stellen fUr eine
erfolgreiche Marktbearbeitung

Die Modernisierungswelle wird gewaltig an Fahrt zulegen, besonders nach Corona — damit ist sich
Armin Leinen sicher. Er ruft in seinem Statement dazu auf, sich fiir diesen Markt zu entscheiden. Denn
der Modernisierungsmarkt ist der Erfolgsgarant fiir hohe Abschlussquoten, lukrative Auftrage und
damit endlich hohere Preise. Im Neubaumarkt wird dagegen der Preiskampf immer heftiger ausfallen.

Armin Leinen ist Experte fiir gelebte Kundenbe-
geisterung im Handwerk und insbesondere fiir den
Ausbau der Kunden-Marke und Arbeitgeber-Marke
im Verkauf und der Montage von Bauelementen.

Er gibt seine langjéhrigen praktischen Erfahrungen
anhand erfolgreicher Referenzunternehmen in
Impulsvortrigen auf Hindler- oder Fachtagungen
sowie in Schulungen fiir Hindler und Handwerks-
betriebe authentisch, motivierend und vor allem
umsetzbar weiter. Weitere Infos und zahlreiche
Referenzen unter www.arminleinen.com.

pmmen Auch wenn Corona alles bislang Be-

kannte auf den Kopf gestellt hat, die
Nachfrage nach Bauelementen boomte vor Co-
rona und wird in bestimmten Mérkten auch nach
Corona weiter boomen. Trotzdem bleiben die Prei-
se weiter unten. Ein unglaubliches 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 Ausschnitt verbaut
und damit verkauft werden. Die ndchste Verkaufs-
chance ergibt sich dann meist erst wieder in ein
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paar Jahrzehnten. Es ist kein Kampf um Anfragen
— derer gibt es nach wie vor genligend — es ist ein
Kampf um lukrative Auftrdge.

Nun kann man viele gute Statistiken studieren,
wie sich der Markt wohl entwickeln mag. Die fiir
mich aussagekraftigste und einfachste ist die Ent-
wicklung der Bevélkerung. Hierin sieht man, was
war, was ist und was kommen wird. Das ist keine
Theorie, das ist Fakt. Man muss nur die Augen auf-
machen und erkennen, was zu tun ist. Die Coro-
na-Entwicklung wird dies noch weiter verstarken.
In den Grafiken sieht man die Bevdlkerung in
Deutschland im Jahresvergleich 2000, 2020 und
2040. Links die Manner, rechts die Frauen. Die Li-
nie quer durch alle Grafiken gibt die 55-Jahrigen
an. Die Bevdlkerung in Deutschland wird immer
dlter, es gibtimmer weniger Nachwuchs. Deutsch-
land wird ein ,altes” Land werden. Was bedeutet
das fir jeden Produzenten und Verkaufer von Bau-
elementen und Sonnenschutz im Jahr 20207

Was ist mit den U-55ern?

Die mit Abstand grofite Bevdlkerungsgruppe
sind die 55-Jahrigen. Diese haben sich in ihrem
Leben selbst etwas aufgebaut und Vermdgen an-
gespart. Es gilt sicherlich nicht fiir jeden, jedoch
grundsatzlich. Meist sind sie im Besitz eines eige-
nen Hauses, das (ber die Jahre auch schon ab-
bezahlt ist. Verm&gen ist also vorhanden. Diese
Generation ist auch bereit, zu konsumieren und
das Leben zu genieBen, sie gbnnen sich schéne
Sachen. Die junge Generation hat das Geld wie-
derum schon ausgegeben, bevor sie es erwirt-
schaftet hat. Und die heute 80-jahrigen haben
das Geld noch gespart nach dem Motto ,unse-
ren Kindern soll es mal besser gehen”. Drei véllig
unterschiedliche Ansichten vom Leben.

Die heute 55-Jdhrigen sind die Nutzniefer und
die erste Erbengeneration. Derzeit haben wir ei-
ne Gesundheitskrise, es wird héchstwahrschein-

lich eine Wirtschaftskrise und dann eine Finanz-
krise folgen. Diese vermdgende Zielgruppe hat
derzeit auch Angst. Angst, was mit ihrem Geld
nach Corona passiert. Daher méchten sie ihr
Geld sicher investiert wissen.

Keine Lust auf Stress

Die Generation der 55-Jdhrigen bekommt (iber
das eigene Vermégen hinaus weiter hohe Vermd-
genssummen vererbt. Diese Generation filhlt sich
fit und gesund, sie will das Leben genieRen, schi-
ne Sachen haben und daflir auch bezahlen. Sie hat
jedoch auf eines keine Lust: auf Stress. Das heilit,
wenn diese Generation konsumiert, erwartet sie
auch eine hohe Qualitét und Dienstleistung. Fiir die
Bauelemente- und Sonnenschutzbranche ist diese
Generation geradezu ideal, denn deren Hauser sind
meist circa 30 Jahre alt und damit renovierungs-,
ich nenne sie modernisierungsbeddirftig. Alte Bau-
elemente und Sonnschutzanlagen miissen irgend-
wann gegen neue getauscht werden.

Die ganze Klimadebatte spielt der Branche dar-
Uber hinaus stark zu. Zudem ist diese Generation
noch nicht so stark als Rabattjager bekannt wie so
manch jlingere Generation. Aul3erdem will man fir
schone Dinge auch Geld ausgeben und sich Kom-
fort leisten. Die Preissensibilitat ist nicht so hoch,
denn sie wollen vor allem, dass alles ohne Stress
klappt und sind bereit dafiir zu investieren.

Modernisierungswelle

wird Fahrt aufnehmen

Wenn diese Generation in neue Bauelemente
oder Sonnenschutz investiert, tut sie es mit dem
Bewusstsein, dass die Produkte ihnen ein sché-
nes, komfortables Leben im Alter erméglichen
sollen. Die Covid-19-Thematik verstarkt diese Ent-
wicklungen, weil sie ihr Geld gut und sicher in-
vestieren wollen. Alle diese Trends sprechen ei-
ne Sprache: Die Modernisierungswelle steht nicht
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nur vor der Tir, sie wird in den néchsten Jahren
gewaltig an Fahrt aufnehmen. Wer sich als Markt-
teilnehmer von diesem Riesenkuchen ein fettes
Stiick abschneiden will, sollte die Modernisierung
schnellstmdglich in den Fokus nehmen.

Entscheiden Sie sich!

Wer jedoch glaubt, heute noch Neubaugeschaft
zu machen und morgen Modernisierung, der
irrt. Es sind zwei véllig andere Geschaftsfelder.
Sowohl Verkaufer, die nun hdhere Preise statt
Rabatte verkaufen missen, und Monteure, die
dann in bewohnten Rdumen arbeiten, missen
sich gewaltig umstellen.

Oft funktioniert der Wechsel nur mit bestens ge-
schulten oder neuen Mitarbeitern, womit wir
beim Fachkrafteproblem sind.

Wie entwickelt sich der
Neubaumarkt?

Konzentrieren wir uns nun auf die Generation
der 25- bis 30-Jahrigen und damit insbesonde-
re auf den Neubaumarkt. Wie wird diese Gene-
ration kiinftig leben wollen? Werden sie auch in
einem groBen Haus mit Grundstlck, das sie am
Wochenende hegen und pflegen miissen, leben
wollen? Oder will diese Generation nicht lieber
Eigentums- oder Mietwohnungen bewohnen,
am Wochenende die Tir absperren und einen
Kurzurlaub genieBen oder ihren sportlichen Ak-
tivitdten nachgehen? Diese Generation will die
Freiheit. Wer wird Wohnungen bauen, der Pri-
vatmann oder der Bautrager? Ganz klar letzterer.
Wird dieser bereit sein, in hohe Qualitit zu inves-
tieren, oder will er es lieber aus Renditegriinden
gut und glinstig? Schaut man sich diese Genera-
tion von der Bevélkerungszahl an, geht diese im-
mer weiter zurlick. Und damit logisch auch die
Nachfrage. Selbst der Trend zum Singlehaushalt
kann diesen bevélkerungsverursachten Nach-
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fragerlickgang nicht aufhalten. Und zu alledem
kommt nun auch noch Corona mit allen wirt-
schaftlichen Folgen hinzu. Diese Generation ist
voll im Erwerbsleben eingebunden und diese
unsicheren Zeiten lassen die Investitionsbereit-
schaft in ein neues Eigenheim stark sinken.

Neubaumarkt = Preismarkt

Das Neubaugeschéft wird also immer mehr von
institutionellen Auftraggebern bestimmt wer-
den. Bei der hohen Anzahl an Produzenten und
Verkdufern, die um diesen Neubaumarkt kamp-
fen werden, ist klar, dass die Preise nicht hoch-
kommen. Im Gegenteil, jeder wird den anderen
unterbieten (missen), um Auftrage zu bekom-
men. Dies wird nach Corona noch weiter bestim-
mend sein. Mit der Folge, dass einer nach dem
anderen — es sei denn, er kann mit Masse seinen
Markt behaupten — in die Knie geht. Liquiditats-
schwache Billiganbieter, zumeist, Garagenbetrie-
be’, werden ihren Betrieb aufgeben. Eine lukrati-
ve Ausnahme im Neubau und damit eine interes-
sante Zielgruppe sind diejenigen Architekten, die
auf hochwertige Produkte spezialisiert sind. Co-
rona zeigt uns deutlich auf: Nur finanz- und liqui-
ditatsstarke Unternehmen werden Gberleben, in-
dem sie sich Reserven aufbauen. Dies geht nur
tber ein entsprechend hohes Preisniveau.

Hohe Abschlussquoten garantiert

Jedes Geschaftsfeld hat seine Berechtigung und
seinen Markt. Jeder Marktteilnehmer sollte sich je-
doch genau tiberlegen, in welchem Geschéftsfeld
ersich positioniert und seine Marke weiter ausbaut.
Noch haben alle gentigend Anfragen und ,ertrin-
ken" im Tagesgeschaft. Nach Corona werden gera-
de im Modernisierungsmarkt die Nachfragen wei-
ter zulegen.

Wirklich erfolgreich waren immer schon die Un-
ternehmen, die in guten wie in schlechten Zei-
ten immer in die Zukunft investiert haben und
sich und ihre Mitarbeiter auf diesem Weg mitge-
nommen haben. Nicht nur die eindeutige Ent-
wicklung der Bevdlkerung zeigt klar auf, wie
sich Markte verdndern. Wer zudem die derzeiti-
gen konjunkturellen Riickgangsmeldungen und
wirtschaftlichen Folgen nach Corona nicht ernst
nimmt, wird den Markt denjenigen Uberlassen,
die sich richtig aufgestellt haben. Der Moder-
nisierungsmarkt ist der Erfolgsgarant fir hohe
Abschlussquoten, lukrative Auftrdge und damit
endlich héhere Preise. Nur so kénnen auch Kri-
sen erfolgreich gemeistert werden. =
Im néchsten Teil dieser Kurzserie befasst sich der Autor
mit der Fachkrafteentwicklung. Dieser erscheint in der
Ausgabe 08/2020.
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