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Liebe SHK-Branche,

Teile der Heizungsindustrie haben es satt, von
unzureichend qualifizierten Installateuren
vertreten zu werden. Fehlende Kenntnisse Uber
Gesetze, Forderungen und Gesamtkosten - die
Liste der Kritik an der dritten Vertriebsstufe ist
lang und schmerzhaft, berichtet ein
Vertriebsleiter eines namhaften Herstellers. Ein
Kunde, der sein Heizungssystem modernisieren
mochte, schaltet sofort ab, wenn er im
Beratungsgesprach nicht spurt, dass der Berater
ihm jede Last abnimmt. Einer von vielen
potenziellen Umsatzen, die in Minuten verloren
gehen. Besonders die kleineren, oft aus der Not
geborenen Handwerksbetriebe bereiten der
Industrie Kopfschmerzen.

Der Gedanke, diesen Missstand zu beheben, ist
sicher nicht neu. Mit dem Ziel, 500.000
Warmepumpen pro Jahr zu verkaufen, hatte die
Branche jedoch noch vor wenigen Monaten mit
Kapazitatsproblemen zu kampfen - neue
Konzepte schienen da zweitrangig. AulBer bei
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Viessmann: Die Allendorfer haben bereits
gehandelt und mit der Waldhauser GmbH & Co.
Warmetechnik KG einen SHK-Betrieb ubernom-
men, um ihr Servicenetz in Suddeutschland zu
starken.

Wie der Branchenverband BDH mitteilt, wurden
bis  Mitte dieses Jahres nur  15.000
Warmepumpen pro Monat verkauft. Angesichts
dieser Zahl denken viele Anbieter jetzt ernsthaft
daruber nach, entweder enger mit Installateuren
zu kooperieren oder sie gleich zu akquirieren.
Neben Badprodukten wie Armaturen, die leicht
zu installieren sind, gerat nun ein weiteres

Krise, Kosten, Warmepumpen

grol3es Feld in der dritten Vertriebsebene unter
Druck: die Heiztechnik.

In Zeiten des Uberflusses fallen verpasste
Umsatze nicht ins Gewicht. Doch in der aktuellen
Krise ist die Lage anders. Knapp 50 % der
Teilnehmer unserer aktuellen Umfrage (siehe
Beitrag in dieser Ausgabe) sehen die
Haustechnik in einem schlechten Zustand.
Industrieverkaufer berichten von vollen Lagern,
Preisdruck und steigenden Insolvenzen. Aus
Sicht einiger Marktteilnehmer koénnten die
Schuldigen klar sein: die Regierung und die
Installateure. Auf die Regierung hat die Branche
nur bedingt Einfluss, auf das Handwerk schon
eher. Es scheint, als sei die Geduld mit beiden
erschopft. Man hat es buchstablich satt.

Meint lhr

Knut Maria Siebrasse
Herausgeber/Chefredakteur
SHKTacheles



ACO LipuSmart - Fettabscheider

mit integriertem Ruckstauschutz

Schnelle und sichere Installation

Ein Produkt so zu konzipieren, dass es sicher in der Planung und Auslegung ist, ist eine
Herausforderung. Die einzelnen Komponenten so aufeinander abzustimmen, dass es
ebenso sicher und einfach zu installieren ist, eine weitere.

LipuSmart vereint beides:
m durch integrierte Rickstausicherung
= durch Zeitersparnis aufgrund einfacher Montage —
es muss nur eine Luftungsleitung verzogen werden
m durch Plug&Play-Anschluss der integrierten Gesamtanlagensteuerung

www.aco-haustechnik.de



https://www.aco-haustechnik.de/produkte/fettabscheider/freiaufstellung/vollentsorgung-mit-integrierter-hebeanlage/lipusmart-p-ob-basisausfuehrung/
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Prallvolle Lager, Preisdruck und
|mmer mehr Pleiten

Die SHK-Branche steht unter massivem Druck: Wahrend der Handel mit Gbervollen
Lagern und Preiskampfen ringt, melden immer mehr Unternehmen Kurzarbeit und
Insolvenzen. Besonders die Warmepumpen-Hersteller kampfen mit schleppendem
Absatz und erhéhen den Druck auf die Handler. Wie wird sich die Branche bis 2025

entwickeln?

Wenn man derzeit durch die Lagerhallen
des SHK-GroBhandels schlendert, spurt man die
Schwere der Krise fast korperlich. Die Regale
sind voll  gestopft mit  unverkauften
Warmepumpen, wahrend die Auftragsbucher
der Handwerksbetriebe zunehmend leer
bleiben. Was einst das Ruckgrat der deutschen
Energiewende werden sollte, droht jetzt zur
grofRen Last zu werden. Statt Aufbruchstimmung
herrscht in der Haustechnik eine spurbare
Erntchterung. Die Krise am Bau, verunsicherte
Verbraucher und sinkende Umsatze setzen den
Akteuren zu. Doch ein Blick auf die Zahlen verrat:
Die Herausforderungen sind komplexer und

weitreichender.
Der GroRhandel unter Druck

Der Haustechnik-GroRhandel hat bereits in den
ersten sechs Monaten des Jahres 2024 einen
deutlichen Umsatzrickgang verzeichnet. Laut
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den zuletzt gemeldeten Zahlen des Deutschen
GrofRRhandelsverbandes Haustechnik (DGH) sank
der Umsatz der Branche im ersten Halbjahr 2024
um 14,9 % im Vergleich zum Vorjahr. Besonders
dramatisch ist der Ruckgang im Bereich Heizung,
der ein Minus von 21,6 % verzeichnet. Diese
Entwicklung verdeutlicht die massiven Absatz-
probleme, insbesondere bei Warmepumpen, die
als Hoffnungstrager der Energiewende gelten.
Auch der Sanitarbereich vor der Wand musste
einen deutlichen Umsatzverlust von 9,7 %
hinnehmen, wahrend der Bereich Installation
mit einem Minus von 6,2 % vergleichsweise
glimpflich davonkommt.

Die Ursachen fur diesen Ruckgang sind vielfaltig.
Zum einen herrscht groBe Unsicherheit bei den
Endkunden, was die kunftigen Anforderungen an
Heizsysteme betrifft. Die politischen Rahmen-
bedingungen, wie die Diskussionen um das
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Gebaudeenergiegesetz  (GEG), haben viele scheinen, und warten ab, bevor sie sich fur ein
potenzielle Kaufer verunsichert oder neues Heizsystem entscheiden. Diese
abgeschreckt. Zum  anderen spielt die Verunsicherung spiegelt sich auch in den
schwachelnde Bauwirtschaft eine zentrale Rolle: Stornierungsraten wider: Laut dem Verband der
Zahlreiche Bauprojekte wurden wegen der Deutschen Sanitarwirtschaft (VDS) stiegen die
steigenden Baukosten und Zinsen gestoppt oder Stornierungen privater Auftraggeber in den
verschoben, was die Nachfrage nach Heizungs- vergangenen zwei Jahren um 45 % im Vergleich
und Sanitarinstallationen drastisch reduziert hat. zu den Vorjahren. Rund 84,3 % der befragten

Industrieunternehmen und GrolBhandler

Ein schrumpfender Heizungsmarkt _ _
berichten von verschobenen oder stornierten

Die Zahlen des BDH fur das laufende Jahr 2024 Projekten. Dies belastet nicht nur die Hersteller,
sprechen ebenso eine unmissverstandliche sondern auch den GroRhandel und die
Sprache: Deutlich weniger Heizsysteme wurden Installateure.

verkauft als erwartet. Besonders der Verkauf von

. . : . Kurzarbeit und Insolvenzen:
Warmepumpen  bleibt  weit hinter den

Erwartungen zuruck. Verbraucher sind Die Folgen der Krise

verunsichert, da sich die  politischen ] , o ) )
, L R Die Krise zeigt sich nicht nur in den schwachen
Rahmenbedingungen standig zu andern .
Verkaufszahlen, sondern auch am Arbeitsmarkt.

Die intelligente Pumpe
fur den schnellen
hydraulischen
Abgleich

Entwickelt, um Ihre Arbeit zu erleichtern. Smarte Funktionen und
intuitive Bedienung sowie der beste Wirkungsgrad in ihrer Produkt-
kategorie machen die ALPHA2 zur ersten Wahl bei Pumpentausch
und Neuinstallation.

GRUNDFOSsS %%

grundfos.de : Possibility in every drop



https://www.grundfos.com
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Nach Angaben des ifo Instituts hat die Zahl der
Betriebe, die auf Kurzarbeit setzen, in der
Industrie  zugenommen.  Besonders  die
Unternehmen im Bereich Heizung und Sanitar
sind Dbetroffen, da die Auftragseingange
ausbleiben und die Lagerbestande wachsen.
Zahlreiche Warmepumpenhersteller mussten
bereits Arbeitsplatze abbauen oder Kurzarbeit
anmelden. Diese Entwicklung kdnnte sich in den
kommenden Monaten noch verscharfen, wenn
sich die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen

nicht verbessern.

Doch nicht nur die Kurzarbeit stellt eine
Herausforderung dar. Insolvenzen haufen sich,

sowohl im Baugewerbe als auch im GroBhandel. |
Wie SHK-Tacheles berichtet, sind in den letzten

Monaten mehrere bekannte Unternehmen aus
der Baubranche und dem SHK-Handel in die

Insolvenz gegangen. Die Pleitewelle in der g

Bauwirtschaft trifft die Haustechnik besonders
hart, da viele Projekte auf Eis gelegt werden.
Zudem stehen einige GroBhandler selbst vor
dem wirtschaftlichen Aus, da ihre Lager voll sind,
die Nachfrage jedoch fehlt. Der Druck auf den
Markt ist enorm, und viele Akteure bangen um
ihre Existenz.

Warmepumpen: Vom Hoffnungstrager
zum Sorgenkind

Wahrend der Heizungsmarkt insgesamt leidet,
stehen die Warmepumpen besonders im Fokus.
Sie gelten als Schlusseltechnologie fur eine
klimafreundliche Zukunft, doch die Absatze
schwacheln erheblich. Laut Insidern aus dem
Grol3handel ist das Problem klar: Die Lager sind
uberfullt, und eine Warmepumpe ist nicht leicht
zu verkaufen - schon gar nicht in der derzeitigen
wirtschaftlichen Lage. ,Eine Warmepumpe zu
lagern ist etwas anderes als ein Abwasserrohr,
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das man jahrelang im Lager halten kann”, so ein
GrolRhandler. Viele Betriebe setzen nun auf
radikale Preissenkungen, um ihre Bestande
abzubauen.

Doch der Last kommt nicht nur von den
Lagerkapazitaten: Die Industrie Ubt ebenfalls

sie ihre eigenen Warmepumpen absetzen

mochte. Die Hersteller drangen die GroBhandler,
die Bestande aufzunehmen und weiter zu
vertreiben, was zu einer zusatzlichen Spannung
in den Handelsstrukturen fuhrt.

Andererseits berichten spezialisierte
Unternehmen weiterhin von stabilen Auftragen,
insbesondere bei Premium-Warmepumpen. "Wir
haben kumuliert 112 Auftrage allein in diesem
Jahr", berichtet ein Branchenexperte. ,Die
Kunden wollen Qualitat, keine Billiglosungen.”
Das zeigt, dass es in Nischenmarkten durchaus
noch Potenzial gibt - fur jene, die auf Qualitat

setzen.

Service- und Installationsmodelle
Neben den offensichtlichen Marktproblemen
gibt es jedoch auch interessante Entwicklungen



{ TACHELES

WISSEN, WAS LOS IST

hinter den Kulissen der Heizungsindustrie. Nach
Recherchen von SHK-Tacheles arbeitet die
Branche aktuell an zwei vielversprechenden
Baustellen:  Datengestutzter  Service und
Installateur-Ubernahmen. Ein Insider aus der
Branche erklart, dass viele der grolRen
Heizungshersteller derzeit an einem neuen
Service-Modell arbeiten, bei dem die Daten
einzelner Heizungsanlagen Uber einen langeren
Zeitraum erfasst und ausgewertet werden
sollen. Ziel ist es, diese Anlagen optimal
einzustellen und so den Energieverbrauch und
die Betriebskosten fur die Kunden zu senken.
Diese datenbasierte Optimierung konnte ein
wertvoller Baustein fur die Zukunft der Branche
werden - nicht nur um den Absatz zu steigern,
sondern auch um Kunden langfristig zu binden.

Ein weiteres Modell, das die Branche in den
letzten Monaten stark beschaftigt, ist der Kauf
oder die Kooperation mit Installationsbetrieben.
Nach Insider-Informationen sind die grol3en
Player der Heizungsindustrie zunehmend
frustriert dartber, dass potenzielle Kunden
wegen mangelnder Beratung und schlechter
Servicequalitdt durch Installateure verloren
gehen. Besonders im Bereich der
Warmepumpen seien viele Handwerker nicht in
der Lage, Kunden umfassend zu beraten, vor
allem was Forderprogramme und technische
Aspekte betrifft. ,Die Industrie hat es satt, dass

Kunden abspringen, weil der Installateur es nicht
hinbekommt, die richtige Beratung zu liefern”,
heildt es aus gut informierten Kreisen. Durch
strategische Ubernahmen oder enge
Kooperationen wollen die Hersteller diesen
Schwachpunkt ausmerzen und mehr Kontrolle
Uber den Verkaufsprozess und die

Kundenbetreuung gewinnen.
Unsichere Zukunftsaussichten

Die Prognosen fur das kommende Jahr bleiben

durchwachsen.  Einerseits  koénnten  neue
staatliche Forderungen und Anreize den Markt
stabilisieren. Andererseits bleibt die allgemeine
wirtschaftliche Lage angespannt. Die
Unsicherheit in der Bauwirtschaft wird sich
voraussichtlich  fortsetzen, was auch die
SHK-Branche weiter belasten durfte. Viele
Marktteilnehmer hoffen auf ein besseres Jahr
2025, doch es wird klar: Nur die
widerstandsfahigsten Akteure werden sich

dauerhaft behaupten kénnen.

Wahrend die Politik noch versucht, neue
Richtlinien zu etablieren, und die Branche auf die
Warmewende setzt, mussen viele SHK-
Unternehmen  bereits jetzt einen Gang
herunterschalten - denn die Zeit der schnellen
Gewinne scheint vorerst vorbei zu sein.

——
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Knut Maria Slebrasse (r) im TV-Interview mit dem Kludi- Geschaftsfuhrer Hara/d Hotop

Investitionen statt SparmafRnahmen: Kludi hat sich heimlich still
und leise neu erfunden - und das mitten in einer dicken Krise.

Vom Armaturenhersteller zum Komplett-
anbieter: Kludi trotzt der Konjunkturkrise und
setzt auf Expansion. Wahrend Europa
schwachelt, boomt das Geschaft im Ausland. Mit
neuen Produkten und grol3en Planen geht Kludi
in die Offensive. Geschaftsfuhrer Harald Hotop
spricht Uber die ambitionierten Ziele,
Investitionen und warum die ISH 2025 aus seiner
Sicht einen gefahrlichen Kurs fahrt. Trotz aller
Herausforderungen will Kludi im Markt weiter
vorpreschen - und das mit einer vollig neuen
Ausrichtung. Ein spannender Einblick in den

Wandel eines Traditionsunternehmens, das jetzt

@+ Es gibt immer noch Leute, die behaupten,

4% wir bauen nur Offilter...

ProCalida® MC 1

. iberzeugen Sie sich vom Gegenteil:

Z. B. vom bewéhrten Kunststoff-Heizkreisverteiler fiir 2-12 Heizkreise zum
Heizen und Kiihlen. Robust, kompakt & dauBert flexibel im Einbau.

mehr will als nur Armaturen!

Im exklusiven TV-Interview gibt Kludi-Geschafts-
fuhrer Harald Hotop Einblicke in die Zukunfts-
plane des Unternehmens. Er verrat, welche
Markte jetzt im Fokus stehen und warum Kludi
die Krise als Chance sieht. Und: Was hat es mit
seiner scharfen Kritik an der ISH 2025 auf sich?
Unbedingt einschalten und erfahren, wie Kludi

sich neu erfindet!

Hier geht es zum TV-Interview

AFRISO


https://www.afriso.com/de/PM/Haustechnik/Ausruestung-fuer-Flaechenheizung-und-kuehlung/Kunststoff-Heizkreisverteiler-ProCalida-R-MC-1
https://www.afriso.com/de/PM/Haustechnik/Ausruestung-fuer-Flaechenheizung-und-kuehlung/Kunststoff-Heizkreisverteiler-ProCalida-R-MC-1
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4
https://shk-tacheles.de/wp-content/uploads/2024/10/interview_hotop.mp4

TACHELES
WISSEN, WAS LOS IST

Mystery-Besuc ﬁﬁﬁﬁﬁ |_

—— elements C%:

BAD HWElTumg § ERGIE

Ein edler Showroom, Hausmarken-Dominanz und eine lustige
Begrif3ung. Von Gessi bis Toto und vom Schwiegervater inspi-
riert. Beim ersten Mystery-Besuch in ELEMENTS Dortmund
stieBR SHKTacheles auf eine besondere Badausstellung.

Ein luxuridses Bad zu gestalten, sollte ein
inspirierendes Erlebnis sein - zumindest in der
Theorie. Doch wie verhalt es sich, wenn man als
Besucher in einer Ausstellung auf eine
ausgewogene Mischung von Marken und
Produkten hofft, aber stattdessen uUberwiegend
auf Hausmarken sto3t? Zwei Redakteure von
SHKTacheles begaben sich am 23. September
2024 auf einen ,Undercover”-Besuch. lhr Ziel:
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Das Angebot unter die Lupe zu nehmen -
naturlich, ganz im Sinne des ,Schwiegervaters”,
der bald sein Bad renovieren mochte. Der
Mytery-Besuch galt der ELEMENTS-Badausstellung
in Dortmund, eine Ausstellung der zur GC-Gruppe
gehdrenden Herbert Heldt KG. Gleich beim ersten
Anlauf trafen die Redakteure auf ein wahres
.Edelstick” - eine Ausstellung, die einen Vergleich
mit einem Vorreiter nicht scheuen muss. Was sie
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nicht eine asthetische

Offenbarung, sondern auch ein humorvoller

erlebten, war nur

Streifzug durch eine inszenierte Welt aus Badern,
Armaturen und Dusch-WCs.

Stimmiges Design - mit
Hausmarken-Dominanz

ELEMENTS-
Ausstellung in der Kohlensiepen- stralde in

Bereits beim Betreten der

Dortmund fielen die sorgfaltig inszenierten
Kojen ins Auge. Jedes Badezimmer wurde wie ein
Kunstwerk prasentiert. Doch ein Detail
dominierte die Ausstellung: Vigour, die
Hausmarke der GC-Gruppe, bean-
spruchte die prominenten Flachen.
Schon in den ersten Kojen stiel3 man
auf die Produkte der Eigenmarke, was
schnell den Eindruck erweckte, dass die
Ausstellung vor allem darauf abzielt, :
diese zu bewerben. Namhafte Marken
wie Grohe, Geberit, Villeroy & Boch, ﬁ.""_ :
Bette, Burgbad, Inda, Jacob Delafon
in den

oder Kaldewei ruckten zwar

Hintergrund, waren aber dennoch §

vertreten.

Interessant ist, dass dies kein neues
Die
GC-Gruppe stehen immer wieder in der Kritik,

Phanomen ist: Fachausstellungen der

ihre Eigenmarken zu bevorzugen.

Brancheninsider berichten, dass diese

Platzierung den groRRen Herstellern oft sauer
aufstoRt, da die Industrie auf Sichtbarkeit
angewiesen ist. Dies war auch schon in der
einstigen Vorzeigeausstellung der Firma Birk, die
der modernen

seinerzeit als Pionier

Badinszenierung galt, anders. Damals

dominierten unabhangige Marken das Bild.
ELEMENTS scheint hier eine andere Strategie zu
doch die Parallelen

verfolgen - zur
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Birk-Ausstellung sind unverkennbar. Wer die
Ausstellung betritt, wird sofort an den damaligen
Lichtk-
onzepten und edlen Materialien Akzente setzte.

Vorreiter erinnert, der mit Design,

Gessi - Das uberproportionale
Highlight

Wahrend die Eigenmarke Vigour den Ton angibt,
gibt es doch eine Marke, die besonders
hervorsticht: Gessi. Die luxuridsen Produkte des

italienischen Herstellers werden uberpropor-

X
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=
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tional prasentiert. Gleich eine eigene Koje ist der
Firma gewidmet, mit ihrem Slogan ,The Private
Wellness Company”, der auf eine riesige, mit
Pflanzen umgebenen Wand prangt. Die edlen
Armaturen und Designs heben sich von den
restlichen Prasentationen ab - so sehr, dass man
meinen konnte, Gessi sei ein Schlusselpartner
der GC-Gruppe. Auch die Gestaltung der Koje
mit metallischen Tonen, dunklem Holz und einer
kunstvollen Beleuchtung macht Eindruck - hier
ist Badgestaltung auf hochstem Niveau zu
erleben.
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Ein Rundgang mit amisanten
Begegnungen

Die Ausstellung selbst wirkt durchdacht und
atmospharisch. Die sanfte Hintergrundmusik
und die geschickt platzierten Sitzmoglichkeiten,
wie die kleinen stoffbezogenen Hocker, schaffen
eine entspannte Atmosphare. Ein amusantes
Detail: Beim  Vorbeigehen an
Toto-Dusch-WC o6ffnete sich der Deckel
Begrullung wie von Geisterhand - fast so, als

einem

Zur

wurde einen die Toilette personlich willkommen

DER EINFACHSTE WEG

2UM NEUEN BAD

% ELEMENTS-SHOW.DE

BADAUSSTELLUNG UND MEHR

innovative Lésung, die nicht nur
umweltschonend ist, sondern auch dafur sorgt,
dass die Kunden immer die neuesten

Informationen zur Hand haben. ,Eine span-
nende ldee, die das altmodische Prospekt in
Papierform ablost.

Wo sind die Besucher?

Eine Frage bleibt jedoch offen: Wo sind die
anderen Kunden? Wahrend dem gesamten
Aufenthalt der SHKTacheles-Redakteure waren
sie die einzigen Gaste in der Ausstellung. Der

grol3zlgige Parkplatz war leer, und

auch die Besprechungsraume blieben
4 ungenutzt. Eine Mitarbeiterin ver-

sicherte, dass es an manchen Tagen
durchaus mehr Zulauf gibt, doch es
bleibt der Eindruck, dass die Zeiten
gut frequentierter Badausstellungen
vorbei sind. Schon seit Monaten

@ berichten  Vertriebsexperten  der
8 Industrie, dass der Kundenstrom in
B vielen Badausstellungen nachgelas-
sen habe. Fruher konnten die Ver-

kaufer kaum Termine wahrnehmen,

Solche Details unterstreichen den

Hightech-Charakter der Ausstellung, in der nicht

heilRen.

nur Armaturen und Fliesen gezeigt werden,

sondern auch die neueste Technik der

Sanitarwelt.
Ein Katalog, der nie veraltet

Eine weitere Besonderheit: Die Ausstellung
bietet einen modernen digitalen Katalog, der
Uber QR-Codes abrufbar ist. Dieses ,Virtuelle
Prospektregal” ist an verschiedenen Stellen in
der Ausstellung platziert. Hier kbnnen Besucher
mit ihrem Smartphone Informationen Uber die

gezeigten Marken und Produkte abrufen. Eine
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so voll waren die Ausstellungen.
Heute jedoch suchen viele Kunden lieber online

nach Inspiration.
Eindrucksvoll, aber ohne Preisschilder

Der Gang durch die Kojen beeindruckte, doch
eines fiel auf: Nirgendwo waren Preisschilder zu
finden. ,Wir verkaufen hier nicht direkt”, erklarte
eine freundliche Mitarbeiterin. Der Preis werde

vom Installateur vermittelt, der auch die

technische Planung Ubernimmt. Diese

Verkaufsstrategie, bei der der Kunde erst spater
erfahrt, was die Produkte kosten, lasst Zweifel an

der Transparenz aufkommen. Trotz der
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hochwertigen Produkte und der umfassenden
Beratung ist es fur viele Besucher vermutlich
befremdlich, nicht sofort zu wissen, mit welchen
Kosten sie rechnen mussen. Der Servicegedanke
steht jedoch im Vordergrund: Der Installateur
Ort,
umsetzbar sind, und erstellt auf dieser Basis ein

praft vor welche Ldésungen technisch

Angebot.
Ein Vergleich mit dem Pionier Birk

Wenn man die Ausstellung mit der legendaren
Ausstellung der Firma Birk vergleicht, die fruher
als Vorreiter im Bereich Design und Lichtkonzept
galt, wird deutlich, wie stark sich die Prioritaten
verschoben haben. Damals stand das
Gesamtbild ELEMENTS

scheint der Fokus auf Eigenmarken und Kklar

im Vordergrund, bei

definierten Partnerschaften zu liegen. Dennoch
lasst sich nicht leugnen, dass die Gestaltung der
Lust Die
Beleuchtung, die Bdden und die Fliesen sind

Ausstellung auf  mehr macht.

geschmackvoll gewahlt und erzeugen eine

Atmosphare, die in einem Katalog niemals so gut
ruberkommen koénnte.

Fazit: Inspiration und Hausmarken im
Luxusrahmen

ELEMENTS
Dortmund war ein voller Erfolg - zumindest, was

Unser erster Mystery-Besuch bei

die Eindriicke angeht. Die Ausstellung Uberzeugt
durch ihr modernes Design, die Vielfalt an Kojen
und die hochwertige Inszenierung. Doch die
Dominanz der Hausmarke Vigour sowie das
Fehlen von Preisinformationen triben das
Gesamtbild etwas. Gessi ist ein echter Hin-
gucker, doch bleibt die Frage, ob die starke
Prasenz der Eigenmarken die Industrie zufrie-

denstellt.
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Auch die
Fragen auf:

leeren Ausstellungsraume werfen

Ist das Konzept der grolien

Badausstellungen noch zeitgemal3?

Subjektives Urteil der Redaktion

Standort und Erreichbarkeit: % % % %

Die Ausstellung ist gut erreichbar und
barrierefrei. Parkmaoglichkeiten sind ausreichend
vorhanden.

Beratungsqualitat und
Abschlussorientierung: % % % % %

Die Mitarbeiterin war freundlich, kompetent und
aufmerksam. Besonders der Hinweis auf
altersgerechte Losungen Uberzeugte.

Produktauswahl: % % % ¢

Die Auswahl an Marken war solide, jedoch
dominierten Eigenmarken. Die starke Prasenz
von Gessi war beeindruckend.

Prasentationstools % %

Die digitale Prospektlosung per QR-Code ist
innovativ und praktisch. Die Ausstellung selbst
ist gut inszeniert und bietet vielfaltige
Inspirationen.

Preis-Leistungs-Verhaltnis:

Keine Bewertung maglich

Ohne Preisschilder lasst sich das
Preis-Leistungs-Verhaltnis nicht abschatzen.

Service und Ausfuhrungsplanung: % % % % ¢
Der Servicegedanke war gut durchdacht, und die
Hinweise zur technischen Planung Uber den
Installateur waren hilfreich.

Gesamtwertung: % % % %k v
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An einem typischen Herbsttag, an dem der
Nebel die StralRen verhullt, zeichnen sich nicht
nur in der Natur, sondern auch in der Wirtschaft
tribe Aussichten ab. Besonders betroffen
scheint die Heizungs-, Sanitar- und Klimabranche
(SHK) zu sein, die in den letzten Jahren vor
immensen Herausforderungen stand. Eine
jangste Umfrage, durchgefthrt vom
Branchendienst SHKTacheles, verdeutlicht, dass
das Vertrauen in die  wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen brockelt. Themen wie
politische  Unsicherheiten, steigende Ener-
giepreise und eine restriktive  Zinspolitik

bestimmen die Sorgen der Branche.

Mehr als 350 Entscheidungstrager, darunter
Geschaftsfuhrer, Vertriebsleiter und Produkt-
manager aus der Haustechnikbranche, betei-
ligten sich an der Umfrage, die von Mitte

September bis Mitte Oktober 2024 stattfand.
Uber 50 % der Befragten erwarten einen starken
Einfluss der aktuellen Konjunkturschwache auf
die Nachfrage nach Heizungs- und Sanitar-
produkten in den kommenden Monaten. Die
meisten dullern den dringenden Wunsch nach
mehr Planungssicherheit und einer klaren,
verlasslichen Forderpolitik, um die Zukunft des
Sektors zu stabilisieren.

Klare Forderungen aus der Branche

Was fur viele Unternehmen jedoch am
schwersten wiegt, ist die politische Unsicherheit.
Hierzu zahlen nicht nur die standig wechselnden
gesetzlichen Rahmenbedingungen, wie das viel
diskutierte Heizungsgesetz, sondern auch das
Fehlen langfristiger Perspektiven. Fast 60 % der
Befragten nannten dies als den grof3ten
Bremsfaktor fur die Branche. ,Wir brauchen

ecoWP Xe
Luft/Wasser-Monoblock-Warmepumpe
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stabile Rahmenbedingungen,
um Investitionen zu planen”,
erklart ein Teilnehmer der
Umfrage. Zudem wird der
Wunsch  laut, dass  die
Zinspolitik wieder Investitionen
ermoglicht - eine deutliche
Senkung der Bauzinsen wird
von vielen als Schlussel-

Neues Design malinahme genannt.

Neben der Unsicherheit durch
die Politik und die hohen
Energiekosten drucken auch
die gestiegenen Materialpreise

auf die Margen der Unter-
nehmen. Dies zeigt sich
deutlich in der Bewertung der
wirtschaftlichen Verfassung der
Branche: Fast die Halfte der
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Befragten (46,80 %) bezeichnet die aktuelle Lage
der SHK-Branche in Deutschland als schlecht.

Diese Zahl macht klar, wie tief die
Verunsicherung sitzt. Viele Unternehmen
kampfen mit massiven Kostensteigerungen,

wahrend gleichzeitig die Nachfrage aufgrund
zuruckhaltender Investitionsbereitschaft
schrumpft. DarUber hinaus fordern Branchen-
vertreter eine Reduzierung der Burokratie sowie
schnellere und einfachere Forderverfahren. Der
Abbau von Regulierungshurden kdénnte nicht nur
die Bauwirtschaft ankurbeln, sondern auch die
Investitionsbereitschaft von Unternehmen und

Endkunden wiederbeleben.

Energiepreise und Zinspolitik als
groRte Hindernisse

Ein weiterer zentraler Faktor, der den Erfolg der

Branche beeinflusst, sind die steigenden

Energiepreise. Diese setzen sowohl die

Energiekosten belasten die Branche

10/21/2024
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Produktionskosten als auch die Kaufkraft der
Endverbraucher unter Druck. Die Forderung
nach einer Entlastung durch niedrigere Strom-
und Gaspreise zieht sich durch zahlreiche
Antworten der Umfrageteilnehmer. Besonders
bei der Umstellung auf neue Technologien wie
Warmepumpen spielt der Energiepreis eine
entscheidende Rolle, denn hohe Stromkosten
machen diese Innovationen fur viele unattraktiv.
ein

Doch nicht stellen

Hindernis

nur Energiepreise
Auch die

Europaischen Zentralbank (EZB) steht stark in

dar. Zinspolitik  der
der Kritik. Mehrere Umfrageteilnehmer fordern
deutliche

Wohnungsbau und die Modernisierung von

eine Zinssenkung, um den

Heizungs- und Sanitarsystemen wieder zu
fordern. Ohne entsprechende Anreize bleiben
viele Bau- und Sanierungsprojekte auf der
Strecke.
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Wie stark glauben Sie, dass die derzeitige konjunkturelle Schwache in Deutschland die Nachfrage
nach Heizungs- und Sanitarprodukten in den nachsten 12 Monaten beeinflussen wird?

Mit 52,74 % erwarten die Befragten, dass
die Konjunkturschwache einen starken
Einfluss auf die Nachfrage haben wird.
Dies reflektiert die allgemeine
Verunsicherung, die durch steigende
Zinsen, eine wachsende Inflation und
sinkende  Kaufkraft  verstarkt  wird.
Unternehmen kampfen darum, ihren
Absatz aufrechtzuerhalten, wahrend
Endkunden angesichts der unsicheren
wirtschaftlichen Lage ihre Ausgaben
zuruckfahren.

Sehr stark

MaRig

Wenig

Uberhaupt nicht

0% 10% 20% 30%

40%0

50%

G0%

TO% B0%

Wie stark glauben Sie, dass die derzeitige konjunkturelle Schwache in Europa die Nachfrage nach
Heizungs- und Sanitdrprodukten in den nachsten 12 Monaten beeinflussen wird?

Im europaischen Vergleich zeigt sich ein
ahnliches Bild. 47,81 % der Umfrage-
teilnehmer erwarten eine deutliche
Beeintrachtigung durch die wirtschaftliche
Schwache auf dem Kontinent. Dies
verdeutlicht, dass die Heizungs- und
Sanitarbranche stark vom
gesamteuropadischen Markt abhangig ist.
Viele Unternehmen sind auf Exporte
angewiesen, und Unsicherheiten in grol3en
Markten wie Frankreich oder Italien
schlagen direkt auf deutsche
Unternehmen durch.

10/21/2024
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Wie stark beeinflusst die politische Unsicherheit in Deutschland, z.B. das Heizungsgesetz und die
Ampelregierung, den Absatz von Heizungs- und Sanitarprodukten?

SEhr Stark _

Stark
Mafig
Wenig

Oberhaupt nicht

50%

a0% 100%

Die politische Unsicherheit ist fur viele
Teilnehmer der entscheidende Bremsfak-
58,26 % der Befragten sehen das
Heizungsgesetz und die Ampelregierung

tor.

als Ursache fur die aktuelle Stagnation in
Diese Unsicherheit fuhrt

Investitionen

der Branche.

dazu, dass verschoben
werden und potenzielle Kunden zogern,
grollere Renovierungen oder Neubauten
in Angriff zu nehmen. Besonders die
standigen Gesetzesanderungen machen
verlassliche nahezu

eine Planung

unmoglich.

Wie stark beeinflussen politische Unsicherheiten in Europa den Absatz von Heizungs-und

Sanitarprodukten?

SEhr Stark -

Stark
Mifig
Wenig

Oberhaupt nicht

0% 10% 50% 60%
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Auch auf europaischer Ebene spuren die
Unternehmen den Einfluss politischer
Instabilitat. 41,45 % der Befragten glauben,
dass dies den Absatz von Heizungs- und
Sanitarprodukten stark beeintrachtigt. In
einer Zeit, in der viele EU-Lander vor
und wirtschaftlichen
die
politischen

energiepolitischen
Herausforderungen  stehen, st

Nachfrage nach stabilen

Rahmenbedingungen dringender denn je.
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Welche wirtschaftlichen Faktoren halten Sie fiir den zukiinftigen Erfolg der Heizungs-und

Sanitarbranche fur besonders wichtig?

Zinspolitik fir die wirtschatt INflation abbau der Rahmenbedingungen
politische Entscheidungen Zinssenkung senken Stab”ﬂat Zinsentwicklung PO“t”‘(

verlassliche Stablle Heizung fur Reduktion FDrderungen der Regierung
Planungssicherheit eaiscre sani FOrderung

Energiekosten der Neubau U n d niedrigere Kl are Anreize d Ie

Regierung VO fiir den p0||t|SChe Gas Zinsen Verlasslichkeit

SICherhEIt Senkung K|al'hE‘It Investitionen 11 Kaufkraft N Gesetzgebung
Vorgaben weniger Birokratie ENErgiepreise stabile politische Zinsniveau

Die Umfrageteilnehmer haben deutlich gemacht,
welche Faktoren fur den zukunftigen Erfolg der
SHK-Branche entscheidend sind. Planungssicher-
heit, stabile politische Rahmenbedingungen und
eine verlassliche Forderpolitik stehen dabei ganz
oben auf der Liste. Besonders der Abbau von
BuUrokratie wird als Schltssel gesehen, um Prozesse
zu vereinfachen und Investitionen zu erleichtern.
Hinzu kommt der dringende Wunsch nach einer
Senkung der Zinsen und niedrigeren Energiekosten,
da steigende Preise sowohl die Produktionskosten
in die Hohe treiben als auch die
Investitionsbereitschaft der Endkunden dampfen.
Diese Entlastungen waren besonders wichtig, um
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Innovationen wie  Warmepumpen und
energieeffiziente Technologien zu férdern. Ohne
eine Verbesserung dieser Rahmenbedingungen,
so die Meinung der Befragten, ist die
wirtschaftliche Zukunft der Branche gefahrdet.
Die Politik steht in der Verantwortung, klare,
langfristige Entscheidungen zu treffen und

damit wieder Vertrauen zu schaffen.
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Wie bewerten Sie die Umstellung von traditionellen Vertriebswegen auf digitale Vertriebskandle in
der SHK-Branche?

Sehr positiv .
Die digitale Transformation der Vertriebs-

wege wird von 40,70 % der Befragten

neutral gesehen, wiahrend 31,98 % diese Positiv _
positiv bewerten. Der Umstieg auf digitale
Vertriebskanale kdnnte eine Losung fur die Meutral
aktuellen Herausforderungen sein, wird

aber noch nicht von allen Unternehmen

als zentraler Erfolgsfaktor erkannt. Megativ

Sehr negativ

] 10%a 20%% 3I0% 400 50% G0%

Wie wiirden Sie die derzeitige wirtschaftliche Verfassung Ihres Unternehmens beschreiben?

Mit 43,77 % bewerten die meisten Teilneh-
mer die Verfassung ihres Unternehmens Gut _
als ,gut”. Dies zeigt, dass viele Unterneh-

men trotz der Herausforderungen noch o
) ] Durchschnittlic
stabil dastehen. Dennoch gibt es auch h
kritische Stimmen, die angesichts der
schlechten Rahmenbedingungen einen

Schlecht
Abwartstrend beflUrchten.

Sehr schlecht

0% 10446 2040 30%% 40%% 50% 600
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Wie wiirden Sie die derzeitige wirtschaftliche
Verfassung der Heizungs- und Sanitarbranche in
Deutschland beschreiben?

Sehr gut I

Durchschnittlic
h

Schlecht

Sehr schlecht

0% 10% 20% 30% 40% 50%

60%

46,80 % der Befragten schatzen die wirt-
schaftliche Verfassung der SHK-Branche in
Deutschland als schlecht ein. Dies ist ein
alarmierendes Signal fur die Branche, das
zeigt, wie sehr die aktuellen wirtschaftlichen
und politischen Unsicherheiten das Geschaft
belasten. Besonders die stark gestiegenen
Energie- und Materialkosten drucken die
Margen vieler Unternehmen erheblich.
Gleichzeitig fuhren hohe Zinsen und die
unklare Forderlandschaft dazu, dass Inves-
titionen zunehmend schwieriger werden.
Diese negative Bewertung verdeutlicht, dass
viele Unternehmen sich in einer ange-
spannten Lage befinden und ohne schnelle
politische und wirtschaftliche Entlastungen
weitere Ruckgange beflurchten. Die Branche
braucht dringend stabile Rahmenbeding-
ungen und gezielte Malinahmen, um wieder
auf Kurs zu kommen und Wachstumspoten-
ziale auszuschopfen.

Wie wiirden Sie die derzeitige wirtschaftliche Verfassung der Heizungs- und Sanitarbranche in Europa

beschreiben?

Sehr gut I

Durchschnittlic
h

Schlecht

Sehr schlecht

0% 10% 20% 30% 400 50% 60% T0%
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Im europaischen Kontext schatzen 60,47 %
der Teilnehmer die Lage als ,durch-
schnittlich” ein. Hier zeigt sich ebenfalls,
dass die gesamteuropaischen wirtschaft-
lichen Unsicherheiten die Branche stark
belasten.
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Fazit:

ES fuhlt sich an, als wirde die SHK-Branche
gerade in einem Badezimmer stehen, in dem die
nicht

ist und das Wasser

Laftung funktioniert, der  Spiegel

beschlagen nur noch
lauwarm aus dem Hahn kommt. Alles wirkt ein
wenig im Nebel - die Energiepreise steigen, die
Zinsen drucken, und die politischen Rahmen-
bedingungen sind unklar. Fast die Halfte der
Unternehmen bewertet ihre wirtschaftliche Lage
als schlecht, wahrend der Pegel weiter steigt und
die Branche versucht, sich Uber Wasser zu

halten.

Licht am Ende des Tunnels: Die
richtigen Hebel umlegen
Doch es gibt Licht am Ende des Tunnels - man

Schalter
stabile

muss nur den richtigen finden.

Planungssicherheit, politische
Rahmenbedingungen und verlassliche Forder-
politik sind genau die MalBnahmen, die helfen
konnten, die Sicht wieder klarer zu machen.
Denn wenn die Energiekosten gesenkt und die
Zinsen angepasst werden, konnte die Branche
wieder voll durchstarten. Besonders Technolo-
gien wie Warmepumpen, die momentan durch
hohe Stromkosten und politische Unsicher-
heiten ausgebremst werden, hatten dann die
das Bad der

Wohlfuhltemperatur zu fahren.

Chance, Branche wieder auf

Der Druck auf den Installateur wachst

Unter Druck gerat dabei auch der Installateur
vor Ort. Auch die Heizungsindustrie drangt nun
spurbar immer naher an den Endkunden heran,
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am liebsten mit eigenen Installateuren, die nicht
nur die Technik, sondern auch die Gesetze und
Forderbedingungen perfekt beherrschen. Der
Plan: Dem Verbraucher das Gefuhl zu geben,
dass er sich um nichts kimmern muss - alles
von der Beratung bis zur Installation wird ihm
abgenommen. In Zeiten komplizierter Forder-
antrage und unubersichtlicher Vorschriften ware
das ein verlockendes Angebot fur viele Kunden,
doch die klassischen Handwerksbetriebe spuren

dadurch den Druck starker als je zuvor.

Bereit fur den Aufschwung?

Die Unternehmen stehen bereit, wie der
Installateur mit seinem Werkzeugkoffer am

Tuarrahmen - sie brauchen nur das richtige

Signal. Mit weniger Burokratie und klaren
politischen  Entscheidungen  konnte  die
SHK-Branche ihre Innovationskraft wieder

entfalten und den Markt ankurbeln. Solange
aber die Rahmenbedingungen so trub wie ein
beschlagener Spiegel bleiben, wird es schwer,
die Zukunft in den Griff zu bekommen. Es ist an
der Zeit, die richtigen Hebel umzulegen, damit
die Branche wieder auf Erfolgskurs kommt.
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